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Presentazione



Decidere in pratica racconta la decisione in maniera non tradizionale. Solitamente, infatti, i libri che trattano della decisione hanno un’impostazione «manualistica»: inizialmente si illustrano i modelli normativi, cioè i principi e le regole che dovrebbero essere soddisfatti affinché si possa affermare che una decisione è razionale, poi si passa a descrivere i processi che generano le decisioni effettivamente prese e i fattori cognitivi, emotivi e situazionali che influenzano le scelte e, per finire, alcune volte vengono anche proposti «aiuti» per il decisore al fine di ridurre le distorsioni.  
In questo libro, invece, ho preferito raccontare la decisione partendo da comportamenti ed eventi della vita di tutti i giorni. Alcuni di questi sono veramente ricorrenti; altri si riferiscono a situazioni che possiamo aver sperimentato solo qualche volta, forse in maniera del tutto saltuaria, ma in ogni caso si tratta di avvenimenti assolutamente normali.  
Al fine di consentire al lettore una base teorica comune ho introdotto il «racconto» fornendo un quadro di riferimento sui processi decisionali. 
Ciò che sappiamo dalle ricerche condotte in quasi cinquant’anni dalle scienze cognitive rappresenta l’equipaggiamento necessario per fornire spiegazioni sul modo in cui le persone si comportano in quelle specifiche circostanze. Così, credo, il lettore avrà la possibilità di rendersi conto, nella concretezza della realtà quotidiana, di come la nostra mente si «impegna» nel prendere decisioni apparentemente semplici. 
Naturalmente le situazioni decisionali trattate non coprono tutto quello che un individuo si trova a fare nella quotidianità della sua esistenza. Ho ritenuto che il numero e la tipologia delle circostanze commentate e analizzate fossero sufficienti per illustrare ciò che noi psicologi abbiamo imparato sui processi decisionali. Sono situazioni individuate a seguito di conversazioni con i miei familiari e con amici e colleghi. A tutti loro devo riconoscenza. Un ringraziamento particolare va a Enrico Rubaltelli che ha avuto la pazienza di leggere il lavoro con il consueto rigore e mi ha fornito utili suggerimenti. 

Introduzione 

Che cosa vuol dire «decidere»? 



Se facessimo un sondaggio, come uno dei
        tanti svolti dalle testate giornalistiche o televisive, avendo cura di registrare le
        opinioni di un campione ampio seppur non rappresentativo della popolazione, e chiedessimo ai
        partecipanti di dire come prendono le decisioni, le risposte potrebbero essere, senza
        sorpresa, varie ma povere nel contenuto. Ad esempio, riceveremmo delle risposte non molto
        differenti da queste: «Si tratta di scegliere», «Dipende dalla decisione che si deve
        prendere», «Prendo la decisione senza pensarci troppo», «Scelgo quello che preferisco» ecc.
        Se poi chiedessimo se quando si decide lo si fa razionalmente, probabilmente sarebbero ben
        pochi coloro che confessano di non essere razionali quando prendono una decisione, anche se
        la decisione viene presa per lo più in maniera intuitiva. 
Effettivamente la gente, in genere, si
        comporta proprio in questo modo: decide nei modi più strani e per lo più in maniera non
        prevista dai modelli della scelta razionale. E le scelte, a volte, sono tanto poco razionali
        da avere come conseguenze risultati che comportano delle perdite effettive. Consideriamo, ad
        esempio, un’indagine condotta sul campo da Camerer e colleghi [1997] (illustri economisti
        comportamentali americani), volta ad analizzare il comportamento dei tassisti di New York. 
I quattro studiosi hanno rilevato che i
        tassisti per ogni giornata si danno un obiettivo di guadagno, raggiunto il quale smettono di
        lavorare. In questo modo lavorano meno ore proprio quando la domanda è maggiore; infatti nei
        giorni di maggior richiesta è naturale che il loro obiettivo di guadagno si raggiunga in
        minor tempo. È altrettanto ovvio che i tassisti dovrebbero lavorare di più quando «si
        guadagna di più»; invece, paradossalmente, lavorano un numero
        inferiore di ore. In tal modo i tassisti consumano più tempo libero quando il «riposo costa
        meno», cioè quando il salario cui rinunciano è basso. Come si può spiegare questo
        comportamento «irrazionale»? Questa potrebbe essere la spiegazione. Il fallimento nel
        raggiungere l’obiettivo di guadagno della giornata viene considerato una perdita dal
        tassista, perciò lavora di più, mentre il superamento dell’obiettivo di guadagno che si è
        dato viene considerato una vincita e quindi il tassista è meno incentivato a rimanere a
        disposizione dei clienti. In definitiva, il tassista newyorkese cade vittima di un fenomeno
        che esamineremo più avanti: l’effetto prodotto dal modo con cui le persone si rappresentano
        i problemi decisionali! 
Il problema della razionalità è sempre
        stato dibattuto da filosofi, psicologi e teorici della decisione, per lo meno dal Settecento
        fino ai giorni nostri. La razionalità costituisce la fonte di un sistema normativo tale per
        cui si può stabilire quali operazioni e azioni sono appropriate e quali no per raggiungere
        l’obiettivo prefissato. Questo è un tipo particolare di razionalità, denominata
            razionalità dei mezzi poiché prescrive il modo con cui raggiungere
        determinati obiettivi la cui individuazione, però, riguarda la razionalità dei
            fini, che ha evidentemente a che fare con la sfera dei principi etici e dei
        valori dell’uomo. 
La razionalità dei mezzi tout
            court si fonda su due principi fondamentali: la coerenza e la
        massimizzazione. 
La coerenza
        consiste nello stabilire l’adeguatezza di un’azione o di un comportamento rispetto a un
        complesso di assiomi. Questo tipo di definizione si basa su un sistema di «norme», così come
        la logica formale propone un corpus di regole che consente di determinare la coerenza o
        logicità dei prodotti del pensiero. Quando noi facciamo delle scelte esprimiamo di fatto
        delle preferenze. Così possiamo dire che ci comporteremmo razionalmente nell’esprimere le
        nostre preferenze qualora, ad esempio, preferendo A rispetto a B e B rispetto a C,
        preferissimo anche A a C. Il secondo principio, la massimizzazione,
        prescrive che il decisore razionale adotti strategie volte a garantirgli il risultato
        migliore possibile. Per descriverle non è necessario scomodare Von Neumann e
        Morgenstern [1944] che nella teoria dei giochi
        hanno sistematizzato queste strategie «ottimizzanti». È sufficiente un semplice esempio.
        Supponiamo che io decida di acquistare una cravatta. Dovrei disporre di un numero elevato di
        prodotti, individuare degli attributi che descrivano le alternative di scelta, stabilire il
        peso di ogni attributo, valutare quanto ogni singolo attributo è presente in ogni
        alternativa, poi dovrei moltiplicare il valore di ogni attributo per il suo peso relativo e
        finalmente sommare i valori così ottenuti. Otterrò, in tal modo, valori aggregati per ognuna
        delle alternative e, se fossi perfettamente razionale, dovrei scegliere l’alternativa con il
        valore aggregato più elevato: la cravatta con il punteggio globale più alto. Per scegliere
        razionalmente una cravatta, avrei così applicato la regola additiva,
        strategia formale che cattura il principio cardine della teoria dell’utilità e cioè la
        massimizzazione dell’utilità totale. Ma se mi fossi comportato in questo modo molto
        probabilmente avrei lasciato allibito il commesso del negozio in cui sono entrato per fare
        l’acquisto e forse non avrei soddisfatto completamente i criteri delle mie preferenze per le
        cravatte! 
Il problema della scelta razionale e
        delle difficoltà che gli individui incontrano a decidere secondo le regole definite dagli
        economisti è oggetto da molto tempo di studi teorici, sperimentali e applicativi. La
        questione si è posta principalmente per il fatto che osservando il comportamento delle
        persone nella vita di tutti i giorni ci si rese conto dello scarto sistematico esistente tra
        ciò che la gente fa effettivamente quando decide e ciò che prescrivono i modelli della
        scelta razionale. Naturalmente la gente è tutt’altro che sciocca! Vi sono, però, diversi
        vincoli che rendono difficile, se non impossibile, adottare le strategie descritte dai
        modelli normativi. Sappiamo, infatti, che le persone agiscono in condizioni di informazione
        incompleta, non hanno un sistema di preferenze stabili e dispongono di risorse
        computazionali limitate. Herbert Simon, il primo studioso di scienze cognitive a ricevere il
        premio Nobel per l’economia nel 1978, dimostrò che questi limiti e le caratteristiche
        dell’ambiente in cui si prendono le decisioni determinano le procedure effettivamente
        utilizzabili dalle persone, e arrivò a fare la seguente
        considerazione: «se una persona non può fare una cosa non la farà,
        indipendentemente da quanto la desideri» [Simon 1981; trad. it. 1988, 52]. Perciò gli
        individui, a causa di quei vincoli, possono tutt’al più cercare di fare scelte
        «soddisfacenti». 
Il lavoro di Simon aprì la strada allo
        sviluppo di un poderoso programma di ricerca volto a descrivere le strategie effettivamente
        utilizzate dagli individui nel prendere decisioni e i fattori che le rendevano naturalmente
        utilizzabili. Due grandi psicologi israelo-americani, Amos Tversky e Daniel Kahneman
        (quest’ultimo insignito del premio Nobel per l’economia nel 2002), furono le straordinarie
        menti che promossero quel programma con l’obiettivo di documentare le violazioni dei
        principi normativi alla base della teoria della decisione razionale e di proporre allo
        stesso tempo delle spiegazioni di tali violazioni, individuando e descrivendo le procedure
        semplici responsabili degli errori sistematici: i biases [Kahneman,
        Slovic e Tversky 1982]. 
Tali procedure semplici, o euristiche,
        non devono essere considerate come soluzioni «negative» dei problemi decisionali e dei
        giudizi degli individui. Spesso risolvono in maniera accettabile i problemi, ma possono
        condurre il decisore a distorsioni nel risultato finale. Possiamo esemplificare la natura
        sistematica dei biases prodotti da queste procedure euristiche con gli
        errori che potrebbe commettere un tiratore scelto in addestramento se il mirino del suo
        fucile non fosse perfettamente allineato: i colpi potranno sì colpire il bersaglio, ma non
        nel punto su cui era stata indirizzata la mira. Tuttavia, la tendenza naturale a costruire e
        a sperimentare procedure euristiche, o fast and frugal per utilizzare
        una denominazione dello psicologo tedesco Gerd Gigerenzer, non deve essere considerata come
        un’abilità di second’ordine, ma un atto creativo, intelligente, poiché consente di
        affrontare con risultati accettabili problemi decisionali complessi o per i quali non si
        possiedono le informazioni necessarie per operare una scelta. 
Un tipico esempio di euristica
            fast and frugal può essere il compito proposto da Gigerenzer [2007]
        e descritto nel seguente modo:
    
Immaginate di partecipare a un gioco televisivo e che
            dobbiate affrontare un quesito che potrebbe farvi vincere 1.000.000 di dollari. Questo è
            il quesito: «Quale città ha più abitanti, San Diego o San Antonio?». Qual è la vostra
            risposta? 


Così commenta Gigerenzer. Se siete
        americani, le possibilità di rispondere correttamente, cioè San Diego, sono sicuramente
        molte. Infatti, due terzi circa dei laureandi nell’Università di Chicago, cui è stato posto
        l’interrogativo, hanno risposto correttamente. Se, invece, siete tedeschi, le vostre
        probabilità di riuscire a rispondere correttamente si abbassano drasticamente, perché la
        maggior parte dei tedeschi poco sa di San Diego e molti non avranno nemmeno sentito parlare
        di San Antonio. 
Nonostante ciò, Gigerenzer e Goldstein
        [1996] hanno rilevato che i partecipanti del gruppo tedesco sebbene fossero penalizzati da
        un’oggettiva mancanza di conoscenza, sono stati in grado di rispondere tutti correttamente.
        Come possono le persone che hanno minori conoscenze su un dato argomento fare inferenze
        tanto corrette ed efficienti da riuscire a risolvere un problema apparentemente insolubile?
        Secondo i due ricercatori tedeschi la risposta è che i loro connazionali partecipanti
        usavano un’euristica veloce e frugale: l’euristica di riconoscimento.
        Se si riconosce il nome di una città, ma non l’altro, si può dedurre che la città
        riconosciuta avrà la popolazione più numerosa. «Gli americani non potevano utilizzare
        l’euristica, perché avevano sentito parlare di entrambe le città. Sapevano troppo!»
        [Gigerenzer 2004]. 
Quindi, secondo Gigerenzer, l’euristica
        di riconoscimento è utile se esiste una forte correlazione tra il riconoscimento e il
        criterio assunto per formulare il giudizio corretto; così l’euristica di riconoscimento può
        essere formulata nel modo seguente: se uno dei due oggetti è riconosciuto e l’altro non lo
        è, allora si può inferire che l’oggetto riconosciuto possiede il valore più elevato rispetto
        al criterio. 
La ricerca in laboratorio condotta dal
        gruppo di Gigerenzer ha poi dimostrato che in molte circostanze queste particolari
        euristiche possono essere precise quanto complessi algoritmi di ragionamento implementati su
        computer. Take the Best («prendi il meglio») è
        la più nota delle euristiche analizzate da Gigerenzer. Il decisore deve accettare di
        abbandonare qualsiasi tentativo di combinare tutte le informazioni secondo un rigore logico;
        deve invece seguire semplicemente l’ordine «gerarchico» delle caratteristiche delle
        alternative in relazione al contesto [Gigerenzer e Goldstein 1996]. Per fare un esempio,
        supponiamo che ci venga chiesto di fare delle congetture sullo stipendio di due professori.
        Per prima cosa si può tentare di costruire una sorta di «gerarchia» professionale. Se i due
        professori si collocassero allo stesso livello, allora si potrebbe ricorrere al «genere»;
        infatti, se uno è un uomo e l’altro è una donna, allora si può affermare che il genere è un
        aspetto discriminante. Quando è stato individuato un indizio che discrimina, lo si può
        utilizzare per effettuare delle inferenze e allora tutti gli altri indizi possono essere
        ignorati. Per esempio, se il genere consente di discriminare tra due professori, si può
        inferire che il maschio guadagnerà di più della femmina. In questo caso, altre informazioni,
        come l’anzianità di lavoro o la numerosità della famiglia, non dovranno essere prese in
        considerazione. 
Gli individui, dunque, utilizzano
        procedure euristiche in modo naturale. Queste forme particolari di ragionamento per
        affrontare le situazioni problematiche e le decisioni possono essere il risultato della
        nostra esperienza personale o dell’apprendimento. Gran parte di queste procedure sono
        utilizzate in maniera consapevole essendo selezionate per risolvere un problema, altre sono
        risposte automatiche per affrontare particolari categorie di problemi. Infine, alcune
        euristiche costituiscono una dotazione di procedure selezionate e sperimentate nel corso
        dell’evoluzione, inizialmente elaborate per rispondere ai bisogni fondamentali
        dell’individuo che si accingeva a diventare Homo Sapiens. 
La tendenza comune a utilizzare
        procedure euristiche, tuttavia, non ci impedisce di utilizzare procedure efficienti almeno
        concettualmente, se non proprio formalmente. Una possibilità è ben rappresentata da un’idea
        suggerita da Benjamin Franklin con una famosa lettera del 1772 al filosofo e chimico
        britannico Joseph Priestley.
    
L’idea suggerita da Franklin è
        sintetizzata nel seguente passo della lettera: 
Per mancanza di informazioni sufficienti non posso
            consigliarti che cosa decidere, ma se hai la compiacenza di leggermi posso dirti come
            [...] Il mio modo di procedere è quello di dividere a metà un foglio di carta mediante
            una riga ottenendo così due colonne; sopra una delle colonne vi scrivo
                Pro e sopra l’altra Contro. Poi, facendo
            tre o quattro considerazioni al giorno, colloco sotto le due differenti etichette dei
            brevi appunti che mi serviranno di volta in volta per la valutazione a
                favore o contro. Dopo averli disposti in un unico
            formato mi sforzo di stimare i rispettivi pesi [...] per effettuare alla fine il
            bilancio [...] E, sebbene il peso delle ragioni non possa essere stabilito con la
            precisione delle quantità algebriche, quando ciascuna di esse viene considerata in
            questo modo, separatamente e comparativamente, e l’intera questione mi sia ben presente,
            penso di poter meglio giudicare e di essere meno propenso a fare passi sconsiderati; e
            infatti ho trovato un notevole vantaggio nell’adottare questo tipo di equazione, in ciò
            che può essere chiamata algebra morale o prudenziale
            [Dawes 1988]. 


Più avanti vedremo come questo
        suggerimento possa concretamente aiutarci a prendere una decisione nella vita quotidiana di
        fronte a un problema importante e certamente non ricorrente nel corso della nostra
        esistenza. 
Ma possiamo decidere anche in maniera
        assolutamente intuitiva, confidando, come si direbbe, «sul nostro naso». Talvolta può andar
        bene, ma altre volte no. L’intuizione può essere efficiente ma, come ormai sappiamo, solo se
        è sostenuta da una solida expertise. 
Tutti noi abbiamo la consapevolezza che
        molte delle decisioni che prendiamo nella quotidianità sono automatiche, non dettate
        dall’intuizione, ma dall’abitudine. Si tratta di risposte comportamentali che sono state
        selezionate e apprese perché in grado di soddisfare i bisogni che hanno guidato gli
        individui. Pensiamo, ad esempio, a quando andiamo al supermercato a comprare prodotti per la
        casa o per l’igiene personale. Solitamente effettuiamo l’acquisto quasi in modo
        inconsapevole, senza pensarci su tanto. Sicuramente non facciamo alcun confronto tra tutte
        le alternative (spesso numerose) sulla base di determinate
        caratteristiche a cui abbiamo attribuito un peso, per poi, facendo qualche operazione
        aritmetica, valutare e prendere in considerazione l’alternativa che presenta il valore
        aggregato più elevato. Forse potremmo arrivare a utilizzare qualcosa di simile a questa
        procedura se non fossimo più soddisfatti del prodotto usato abitualmente. Non facciamo
        niente di tutto ciò: sarebbe cognitivamente antieconomico! Si tratta, invece, per lo più di
        un acquisto d’impulso. Tuttavia, occorre ricordare che, in un qualche momento della nostra
        vita, una decisione relativa a quel prodotto che adesso acquistiamo automaticamente è stata
        presa in maniera deliberata: abbiamo messo a confronto dei prodotti, abbiamo valutato gli
        aspetti positivi e quelli negativi e abbiamo espresso una preferenza. Dopo un certo numero
        di volte tutto ciò è stato sostituito da un processo completamente differente: entriamo al
        supermercato, ci avviciniamo allo scaffale su cui sono esposti i diversi prodotti e, dopo
        aver riconosciuto quello «abituale», decidiamo l’acquisto. In realtà non abbiamo fatto una
        scelta vera e propria; abbiamo soltanto riconosciuto un prodotto che già riscuote il nostro
        gradimento, cioè la nostra preferenza. 
Da un lato è certamente importante che
        gli individui possano prendere decisioni in maniera automatica, cioè che siano in grado di
        attivare una risposta in modo semplice e veloce, per esempio grazie a un input innescato
        dall’ambiente o da segnali che già in passato hanno prodotto la medesima risposta, poi
        consolidata dalla soddisfazione per l’esito. Dall’altro lato è altresì importante che si
        possa decidere con un qualche grado di consapevolezza, poiché in tal modo si può programmare
        ciò che si vuole ottenere e tentare di correggere il processo di decisione. Ciò significa
        che molto spesso certe decisioni possono essere prese basandosi sull’intuizione o mediante
        strategie che consentono di semplificare la complessità del dilemma decisionale, ma che
        talvolta la riflessione permetterà di evitare che procedure decisionali basate sull’intuito
        possano portarci a scelte distorte. Possiamo definire queste decisioni come «ponderate»,
        ovverosia decisioni che richiedono l’adozione di una strategia deliberata che consenta di
        valutare le differenti alternative di scelta. Decisioni di questo
        tipo sono dunque meno numerose di quelle automatiche, ma non per questo meno importanti. 
Certo, se chi deve decidere ha a
        disposizione del tempo e gli effetti della sua decisione potranno riflettersi nel futuro, è
        plausibile supporre che adotterà una strategia deliberata. 
Negli ultimi anni ha incominciato a
        svilupparsi una teoria resa popolare da Kahneman con il suo volume Pensieri lenti
            e veloci [2011], la teoria del doppio processo di
            pensiero, in cui si analizzano i rapporti virtuosi e i processi interferenti
        dei due diversi sistemi di pensiero: il sistema 1 caratterizzato da processi veloci,
        automatici, intuitivi, associativi e segnato da risposte impulsive; il sistema 2
        caratterizzato da processi lenti, deliberativi, rispondente ai vincoli delle regole logiche
        e segnato da risposte consapevoli. 
La maggior parte delle nostre scelte è
        il risultato prodotto dai processi intuitivi e automatici generati dal sistema 1. 
Le procedure euristiche, quelle
            rules of thumb o «regole del pollice» che ci semplificano la vita
        perché semplificano la complessità dei problemi e delle strategie per risolverli, sono
        generate proprio dal sistema 1. Procedure che replichiamo, spesso inconsapevolmente,
        attribuendo loro un’efficienza che spesso non è confermata dai risultati che tendiamo a
        negare o a non vedere. Si tratta quindi di procedure efficienti ma che qualche problema ce
        lo procurano; lo stesso Kahneman ne è testimone. In gioventù, prestò servizio obbligatorio
        nell’esercito israeliano come ufficiale. Laureato in psicologia, fu destinato a valutare i
        candidati al corso ufficiali. Il giovane selettore e un suo collega osservavano e
        registravano in maniera puntuale il comportamento dei candidati in un compito che si
        riteneva potesse far emergere quei tratti che consentono a un candidato di diventare un buon
        ufficiale. Racconta Kahneman che le loro valutazioni circa il rendimento di ciascun soldato
        erano chiare e coerenti, ed esatte erano le loro predizioni formali. «Di solito ci veniva in
        mente un unico punteggio: non provavamo mai quasi né dubbi né impressioni conflittuali… Non
        sentivamo alcun bisogno di mettere in discussione le nostre
        previsioni, o almeno di temperarle o renderle più ambigue…» [Kahneman 2011; trad. it. 2012,
        232]. Dopo qualche mese i due esperti selettori ricevevano un feedback sul comportamento dei
        cadetti selezionati con tanta cura e poterono constatare che le loro previsioni erano
        soltanto leggermente migliori di quelle fatte tirando a indovinare. Successivamente,
        consapevoli dell’inaffidabilità delle loro previsioni, continuarono a comportarsi come se
        ognuna delle specifiche previsioni fosse valida, senza grandi successi! Kahneman aveva
        scoperto la sua prima illusione cognitiva: l’illusione di validità. Ma
        aveva anche sperimentato senza saperlo, ancora, la «pigrizia del sistema 2». 
Il sistema 2 può intervenire a
        correggere la condotta o a fornire una giustificazione razionale della risposta emessa dal
        sistema 1, se ne avrà la possibilità. 
Vediamo, ad esempio, un problema
        proposto e discusso da Frederick [2005]. 
Un set di racchetta e pallina da ping pong costa in
            totale 1 euro e 10 centesimi. La racchetta costa 1 euro più della pallina. Quanto costa
            quest’ultima? 


Gli individui generalmente dicono che
        la pallina costa 10 centesimi. E probabilmente anche il lettore darà questa risposta, o sarà
        tentato di darla. Evidentemente, la risposta è sbagliata. Infatti, se così fosse la
        racchetta costerebbe 1 euro e 10 centesimi e conseguentemente il set costerebbe 1 euro e 20
        centesimi. La risposta giusta, invece, è che la pallina costa 5 centesimi e la racchetta 1
        euro e 5 centesimi. 
Ma come mai le persone commettono
        questo errore di ragionamento? 
La risposta va ricercata nel mancato
        intervento del sistema 2 nel correggere il processo di pensiero intuitivo generato dal
        sistema 1. 
Infatti, la risposta «10 centesimi» è
        altamente accessibile alla mente perché la cifra totale di 1,10 si scinde naturalmente in 1
        e 10; inoltre «10 centesimi» è una risposta verosimile. Infine, il sistema 2 ha mancato di
        controllare e correggere la risposta.
    
Dunque, abbiamo appreso che le persone
        spesso formulano giudizi e fanno scelte utilizzando delle euristiche, cioè delle procedure
        che permettono di semplificare i problemi decisionali, modulate dalle limitate capacità
        computazionali della gente. Alcune di queste euristiche riflettono semplici regole per le
        modalità di pensiero del sistema 2 e altre che rappresentano il modo di pensare del sistema
        1. Ancora, però, molto deve essere studiato per capire come i due sistemi interagiscano in
        maniera efficiente. 
Si sta facendo strada un approccio
        promettente per rendere più efficienti le decisioni spesso condizionate dalla modalità di
        funzionamento intuitivo del sistema 1. 
Il nuovo approccio, infatti,
        costituisce il background per sviluppare tecniche volte a migliorare le decisioni, ovverosia
        a rendere efficienti le strategie intuitive, paradossalmente sfruttando proprio le
        distorsioni prodotte dal modo di ragionare naturale delle persone. Perciò, Richard Thaler e
        Cass Sunstein nel loro volume Nudge. La spinta gentile [2008]
        propongono di intervenire sull’architettura della decisione piuttosto che sollecitare il
        decisore a spostare il controllo del proprio pensiero dal veloce e intuitivo sistema 1 al
        più lento e logico sistema 2. La proposta dei due autori è ben rappresentata dall’immagine
        riprodotta sulla copertina del loro libro, cioè l’elefantessa che «spinge gentilmente» il
        suo cucciolo. La loro proposta, dunque, è quella di creare le condizioni situazionali in
        maniera da volgere a vantaggio del decisore le naturali modalità di funzionamento del
        sistema 1 nell’uomo. 
Thaler e Sunstein descrivono le
        strategie di nudging, cioè di «pungolo», all’interno di un programma
        caratterizzato dal libertarian paternalism («paternalismo libertario»).
        Si tratta di una sorta di ossimoro in virtù del quale si possono disegnare interventi per
        creare delle opzioni di default che corrispondono alle scelte più convenienti per il
        decisore, al quale viene lasciata la libertà di decidere diversamente. Con questa tecnica,
        quindi, si può offrire ai singoli individui la possibilità di realizzare al meglio il
        proprio benessere, sottraendosi alle tante trappole che i limiti cognitivi e i difetti di
        razionalità disseminano quotidianamente in maniera sistematica.
    
Sunstein è stato capo dell’Office of
        Information and Regulatory Affairs nella prima amministrazione Obama. Con questo incarico ha
        avuto la possibilità di sperimentare le sue idee per migliorare la normativa in diversi
        settori come la sanità, l’ambiente e l’energia. E nel suo ultimo libro,
            Semplice [2013], riporta gli effetti della sua prospettiva
        all’interno di un intervento governativo sperimentato nel Regno Unito nel 2011. In quel
        periodo si registrava un’inaccettabile inosservanza delle scadenze nei versamenti al fisco.
        Le lettere di sollecito con minacce di sanzioni non miglioravano la situazione.
        Significativi risultati si osservarono quando le lettere oltre al sollecito riportavano un
        dato che dimostrava che la stragrande maggioranza dei contribuenti rispettava la scadenza.
        Il Behavioral Insights Team del governo britannico, che ha sperimentato questa forma di
            nudging, ha fatto ricorso a tre differenti modalità di fornire le
        informazioni relative ai contribuenti virtuosi giocando sulla progressiva vicinanza al
        contribuente moroso. Infatti, le informazioni relative ai cittadini che pagavano le tasse
        potevano fare riferimento al livello nazionale, al livello della città e a livello del
        codice postale che identificava il quartiere. 
Con questo esperimento naturale si è
        visto che il tasso di riscossione delle imposte pregresse aumentava in funzione della
        «vicinanza» dei contribuenti indicati come virtuosi nella comunicazione fatta dal governo
        britannico. 
La strategia di
            nudging utilizzata dal Behavioral Insights Team ha sfruttato quanto
        sappiamo dalle ricerche degli psicologi sociali: Solomon Asch tra i primi nel 1951. Egli
        condusse degli esperimenti con i quali voleva capire come un gruppo maggioritario potesse
        indurre singoli individui ad assumere condotte compiacenti o conformistiche. Egli utilizzò
        una prova tanto semplice quanto originale in cui mostrava a un gruppo di partecipanti tre
        segmenti di differente lunghezza e chiedeva loro di dire quale dei tre fosse uguale a un
        altro segmento presentato come campione. Tutti i membri del gruppo, tranne il soggetto
        sperimentale, d’accordo con lo sperimentatore, sostenevano che i segmenti erano uguali al
        segmento campione, anche se obiettivamente non lo erano. I risultati mostrarono che circa un
        terzo delle valutazioni espresse dai soggetti sperimentali risultava
        erroneamente influenzato dalla maggioranza. 
Un altro esempio di
            nudging è fornito dall’amministrazione del District of Columbia. Il
        suggerimento per la policy è stato offerto dalla nostra conoscenza dell’avversione dell’uomo
        per le perdite. L’obiettivo era quello di ridurre l’uso dei sacchetti di plastica. L’offerta
        di un bonus di 5 centesimi a coloro che avevano una borsa riutilizzabile non aveva sortito
        alcun risultato apprezzabile. Il risultato atteso è stato ottenuto, invece, imponendo una
        tassa di 5 centesimi a coloro che richiedevano un sacchetto di plastica. 
Forse anche in Italia la policy
        potrebbe essere illuminata dall’applicazione delle tecniche di nudging
        in alcuni settori sensibili dell’amministrazione pubblica. Ad esempio, si consideri una
        delle scelte ad ampio raggio della politica nazionale: la spending
            review, ovverosia l’insieme degli interventi volti a rendere più efficiente
        ed efficace la spesa pubblica. È indubbio che un intervento equo di revisione della spesa
        debba coinvolgere tutti i livelli dell’amministrazione pubblica, partendo proprio da quelli
        più alti, se non altro per fornire un buon esempio. Così i «tagli» dovrebbero colpire
        proprio i ministeri, dove cioè le politiche trovano la loro concretizzazione. È possibile
        ottenere dalle grandi «macchine» dell’amministrazione statale un risparmio del loro
        «carburante» senza perdere «velocità»? In un talk show un rappresentante politico suggeriva,
        coraggiosamente, che a tutti i ministeri si sarebbe potuto richiedere di indicare tutte le
        voci sulle quali avessero deciso dei tagli. Il loro comportamento virtuoso poteva essere
        «pungolato» rendendo pubblici i tagli effettuati. In tal modo la loro condotta sarebbe stata
        valutata dall’opinione pubblica. Una procedura di controllo così congegnata sembra proprio
        rappresentare una strategia di nudging. 
Partendo da queste considerazioni,
        descriverò alcune attività e comportamenti della vita quotidiana, spesso molto frequenti,
        facendo emergere quei tipici processi mentali utilizzati quando le persone prendono le
        decisioni in quelle specifiche, ma certamente comunissime, situazioni. Altre volte però la
        vita di tutti i giorni ci pone di fronte a dilemmi decisionali che
        presentano delle complessità, vuoi perché noi stessi non abbiamo ben chiaro quale risultato
        vogliamo perseguire, vuoi perché non disponiamo di quelle informazioni che pensiamo ci
        potrebbero permettere di affrontare il problema decisionale con un’accettabile tranquillità.
        Si vedrà così che la nostra mente ci permette di fare scelte che ci soddisfano, anche se
        talvolta ci rendiamo conto che avremmo voluto o potuto fare di più. 

Capitolo primo 

Risparmiare e investire 



Rispetto a poco meno di vent’anni fa
        sono andate aumentando le conoscenze relative al mondo della finanza. Nonostante ciò non
        sembrano essersi ridotti gli effetti dell’asimmetria informativa che oggettivamente colloca
        il popolo degli investitori in una posizione subalterna rispetto ai gestori e ai consulenti
        finanziari. Questo scarto di conoscenze probabilmente concorre a rendere meno efficienti le
        decisioni finanziarie del mondo degli investitori. Un altro fattore, collegato al
        precedente, cui si può imputare l’inefficienza delle decisioni finanziarie sembra essere la
        scarsa «alfabetizzazione finanziaria». Lusardi e Mitchell [2007] hanno studiato a lungo
        questo fenomeno e riferiscono, a questo proposito, come il President’s Advisory Council for
        Financial Literacy abbia osservato che «troppi americani non posseggono le competenze
        finanziarie di base necessarie per sviluppare e gestire un bilancio, per capire un credito,
        per capire gli strumenti per l’investimento, o per approfittare di ciò che può offrire il
        nostro sistema bancario. È fondamentale fornire educazione finanziaria di base che permetta
        alla gente di destreggiarsi meglio in una crisi economica come quella attuale». L’ex
        presidente della Federal Reserve Ben Bernanke [2011] ha manifestato un’analoga opinione: 
In un mercato finanziario dinamico e complesso come il
            nostro, l’educazione finanziaria deve essere un’attività permanente che consente ai
            consumatori di tutte le età e posizioni economiche di rimanere in sintonia con i
            cambiamenti che possono manifestarsi nei loro bisogni e nelle loro condizioni
            finanziarie e di usufruire di prodotti e servizi che meglio rispondono ai loro
            obiettivi. Clienti ben informati, che possono essere efficienti come i loro consulenti,
            sono una delle migliori linee di difesa contro la proliferazione di prodotti e servizi
            finanziari che sono inadeguati, inutilmente costosi, o abusivi. 
        


Gli eventi degli ultimi mesi del 2015
        che hanno visto coinvolta Banca Etruria potrebbero spiegare gli effetti della scarsa
        «alfabetizzazione finanziaria» degli investitori italiani. Questa banca popolare,
        commissariata a causa del dissesto finanziario, ha dovuto azzerare il valore degli strumenti
        d’investimento più rischiosi, le azioni e le obbligazioni subordinate, per assorbire le
        perdite. Questo intervento ha provocato come effetto la perdita del valore degli
        investimenti effettuati dai clienti di quella banca sottoscrittori di quei prodotti
        d’investimento. Le indagini dovranno accertare l’esistenza di comportamenti truffaldini da
        parte dei funzionari e dei consulenti finanziari della banca. Ma probabilmente la scarsa o
        nulla conoscenza di quella tipologia di prodotti «rischiosi» da parte dei sottoscrittori
        potrebbe aver facilitato la collocazione di quei prodotti. Tuttavia, ciò non significa che
        il possesso di una buona conoscenza finanziaria avrebbe consentito a comuni investitori di
        essere investitori efficienti. 
L’economia classica assume che
        l’individuo razionale tragga soddisfazione dal consumare e che tale soddisfazione cresca al
        crescere del consumo. Il problema si pone se si pensa che le decisioni di consumo non si
        esauriscono in un unico momento ma in un orizzonte temporale pluriennale quanto può essere
        lunga la vita di un individuo. «L’orizzonte pluriennale comporta la necessità di fissare non
        un solo livello ottimo di consumo ma N livelli ottimi, tanti quanti sono gli anni della
        nostra speranza di vita. In presenza di mercati finanziari, questo apre alla possibilità di
        consumare di meno in certi anni e di più in altri. Negli anni in cui si ha un consumo
        inferiore al reddito l’individuo risparmia e grazie all’investimento del risparmio in
        attività finanziarie trasferisce potere d’acquisto al futuro» [Ferretti, Rubaltelli e
        Rumiati 2011]. 
Il risparmio in genere sembra trovare
        una ragione nella volontà di ritagliare una parte del proprio reddito disponibile per un
        consumo differito. Certo gli individui possono essere diversamente motivati nella
        determinazione della decisione volta al risparmio; Keynes stesso nel 1936 individua una
        serie di motivazioni personali che possono giustificare la decisione di riservare una quota
        di reddito al risparmio e tra queste vi sono la precauzione, la previdenza
        e il miglioramento. Ora, il problema che desta l’interesse dello
        psicologo che tenta di capire i comportamenti legati alla gestione del proprio denaro è
        individuare e descrivere i meccanismi cognitivi ed emotivi che sottendono le scelte
        d’investimento delle persone. È probabile che l’ipotesi del risparmio come «consumo
        differito» sia una spiegazione riduttiva della propensione al risparmio, come suggerisce
        Paolo Legrenzi [2006]. Egli propone una spiegazione più plausibile in linea con la teoria
        del ciclo di vita sviluppata da Modigliani e Brumberg [1954], e cioè che «le persone
        cerchino di mantenere costante il loro tenore di vita e che quindi si indebitino quando
        studiano o guadagnano poco, risparmino nella parte centrale della loro vita, per poi godere
        di questi risparmi quando non lavorano più». E non esclude, infine, che un individuo decida
        di risparmiare per destinare quel denaro alla donazione. 
La scienza della finanza, che ha in
        Harry Markowitz, premio Nobel per l’economia nel 1990, forse il più importante studioso del
        comportamento dell’investitore, ha sviluppato teorie che cercano di spiegare le azioni
        finanziarie dell’homo oeconomicus, cioè come dovrebbe comportarsi
        l’investitore per allocare razionalmente le proprie risorse finanziarie. La finanza
        comportamentale, sviluppatasi negli ultimi trent’anni, cerca di spiegare come effettivamente
        l’investitore effettua le proprie decisioni. 
La finanza comportamentale deriva, quasi
        naturalmente, dal lavoro prodotto da Daniel Kahneman e Amos Tversky a partire dai primi anni
        ’70 del secolo scorso. Questi due straordinari psicologi cognitivi con buona ragione sono
        considerati i padri dell’economia e della finanza comportamentale grazie a lavori
        sperimentali e contributi teorici che hanno implicazioni proprio per le decisioni
        finanziarie. Molti dei concetti su cui si è sviluppata la finanza comportamentale sono
        derivati dal lavoro più citato dei due studiosi: la teoria del
            prospetto. Rimando al volume di Ferretti, Rubaltelli e Rumiati [2011] per una
        descrizione estesa della teoria, mentre in questa sede ne segnalerò soltanto alcuni aspetti
        che possono essere utili per comprendere il comportamento dell’investitore. 
Innanzitutto la teoria del prospetto
        prevede che gli individui sono avversi alle perdite, nel senso che danno più
        importanza, più valore, a una perdita di una certa entità rispetto a
        un guadagno di pari entità, ma sono anche avversi al rischio, il che significa che tendono a
        preferire una somma certa di 100 rispetto alla possibilità di vincere 200 con il 50% di
        probabilità. Questa tendenza spiega un fenomeno noto come equity premium
            puzzle («enigma del premio al rischio»). Gli investitori, infatti, tendono a
        costruire portafogli con una percentuale piuttosto bassa di azioni [Mehra e Prescott 1985],
        nonostante sia ben noto che nel lungo periodo le azioni rendono di più dei prodotti meno
        rischiosi come le obbligazioni o i titoli di stato. Ancora, se si osserva la condotta
        effettiva degli investitori si può vedere che spesso essi mostrano un atteggiamento
        incoerente nei confronti del rischio. Infatti, la teoria mostra che le persone rifuggono dal
        rischio quando si trovano nel dominio dei guadagni e cercano il rischio quando si trovano
        nel dominio delle perdite. La gente, quindi, è avversa al rischio quando valuta guadagni con
        alta probabilità di essere ottenuti e perdite con bassa probabilità di verificarsi, mentre
        mostra di essere propensa a rischiare quando valuta guadagni con bassa probabilità di essere
        ottenuti e perdite con alta probabilità di verificarsi [Kahneman e Tversky 1979]. 
Un esempio di quanto gli investitori
        siano sensibili alle perdite può essere il seguente. Supponiamo che un individuo abbia
        deciso di allocare i suoi risparmi in un fondo comune d’investimento, perciò si rivolge a
        due diversi promotori finanziari. Il primo gli propone un fondo enfatizzando che negli
        ultimi cinque anni ha avuto un rendimento medio del 5%. Il secondo gli propone un fondo che
        ha registrato rendimenti superiori alla media negli ultimi dieci anni, ma che ha subito un
        calo negli ultimi anni. Se proponete un compito di scelta come questo a un gruppo di
        persone, osserverete che molti saranno più propensi a sottoscrivere il fondo comune
        d’investimento suggerito dal primo promotore, che ha espresso un rendimento medio del 5%,
        piuttosto che «rischiare» con un prodotto caratterizzato da una combinazione di rendimenti
        elevati e di perdite elevate. 
La teoria del prospetto, inoltre,
        consente di spiegare anche un altro comportamento frequente degli investitori,
        ritenuto del tutto normale e affatto irrazionale, e cioè vendere un
        titolo che sta guadagnando e mantenerne in portafoglio uno che sta perdendo. Questo è quanto
        i consulenti avveduti suggeriscono ai loro clienti di evitare, invece di vendere il titolo
        che perde e di lasciar correre quello che vince. È del tutto sensato, perché in tal modo lo
        si potrà comprare a un prezzo più basso! 
Shefrin e Statman [1985] hanno spiegato
        questo comportamento come prodotto dell’effetto di disposizione
            (disposition effect). L’investitore, decidendo di vendere il titolo
        che sta guadagnando, pensa di evitare il rischio di subire una riduzione dei rendimenti che
        potrebbe intaccare il guadagno fino a quel momento registrato. Al contrario, decidendo di
        non vendere il titolo che sta subendo una perdita, l’investitore mostra la disponibilità ad
        accettare rischi ulteriori nella speranza di recuperare in futuro le perdite subite. Questo
        comportamento è previsto dalla teoria del prospetto: quando il decisore si trova nel
        contesto delle perdite si espone al rischio di subirne ancora, auspicando di recuperare
        quanto ha già perduto. 
Un ulteriore contributo alla
        spiegazione di questo comportamento potrebbe essere l’ipotesi proposta da Barberis e Xiong
        [2010] in cui si fa riferimento all’utilità di realizzazione. In base a
        questa ipotesi si assume che un investitore si rappresenti la sua storia «finanziaria» come
        una serie di episodi. Quando un investitore decide di vendere un titolo che sta guadagnando
        prova un’emozione positiva perché sta creando quello che considera come un episodio
        d’investimento positivo. Al contrario, egli prova un’emozione negativa quando vende un
        titolo in perdita perché realizza che sta creando un episodio di investimento negativo. 
La finanza classica sostiene che un
        investitore razionale dovrebbe effettuare un’accurata allocazione delle proprie risorse in
        base al principio della diversificazione. Questo è un concetto diffuso
        presso gli investitori che può essere ben rappresentato dalla metafora dei «panieri di
        uova»: è meglio distribuire le uova acquistate al mercato in due panieri piuttosto che
        tenerle in uno soltanto, in questo modo si evita di romperle tutte se, malauguratamente, si
        cadesse. Il problema è che molti investitori applicano la
        diversificazione secondo regole estremamente semplici, adottando cioè strategie riassumibili
        nella nozione di «diversificazione ingenua» [Benartzi e Thaler 1995]. Ad esempio, gli
        investitori, generalmente, non considerano che una diversificazione efficiente deve
        coinvolgere prodotti finanziari che non siano tra loro correlati. Pensate quanto sia poco
        sensato comprare titoli energetici, di impiantistica per l’estrazione petrolifera e
        dell’industria automobilistica. Si tratta di un’evidente diversificazione miope poiché la
        probabilità che questi titoli siano correlati è molto elevata e così la diminuzione di un
        titolo potrebbe riflettersi sugli altri titoli, mentre titoli per nulla correlati
        consentirebbero di compensare reciprocamente perdite e guadagni tra i diversi prodotti
        finanziari del portafoglio. 
Questa modalità ricorrente di
        diversificare dipende anche dagli obiettivi che l’investitore si pone; dipende cioè dal
        profilo del cosiddetto «portafoglio comportamentale» rappresentato da una sorta di «piramide
        dei bisogni» e generalmente definito dal trade-off tra bisogni di
        sicurezza e speranze di arricchimento. Infatti, ai livelli bassi della piramide sono
        rappresentati gli investimenti volti a garantire la salute; perciò lo strumento finanziario
        ritenuto più idoneo allo scopo sarà costituito da prodotti finanziari considerati «sicuri»
        come i titoli di stato. 
Un altro fenomeno ricorrente nel
        comportamento degli investitori, strettamente legato alla modalità di asset
            allocation, è il cosiddetto home bias. Si tratta di una
        tipica distorsione generata dalla tendenza degli investitori a diversificare i propri
        investimenti su titoli del proprio paese dato che sono quelli più conosciuti e che più
        facilmente vengono alla mente, sottostimando le potenziali opportunità che possono offrire
        le borse straniere. Un altro modo in cui gli investitori sono esposti all’home
            bias è quello di preferire i titoli delle aziende per cui lavorano piuttosto
        che quelli emessi da aziende che non conoscono. 
La tendenza a preferire i titoli più
        familiari proposti nelle borse nazionali rispetto a quelli proposti nelle borse straniere
        induce gli investitori a valutare i primi in maniera più ottimistica. I comuni investitori
        italiani, infatti, come la maggioranza della gente, sanno molte più cose su grandi gruppi
        come FIAT, ENI, Generali Assicurazioni, Mediaset che su Amazon,
        Chevron, Alcatel-Lucent, Bayer, Novartis, solo per citare alcune multinazionali quotate a
        Wall Street e in alcune borse del vecchio continente. Dunque, il fatto di conoscere meglio e
        di possedere più informazioni non necessariamente specialistiche mette gli investitori nella
        condizione di poter stimare le performance dei prodotti candidati all’acquisto. È evidente
        che in queste circostanze gli investitori possono pagare un costo elevato alla loro
            overconfidence, all’eccessiva sicurezza, che tenderà ad aumentare
        se alcune delle operazione finanziarie producessero un risultato positivo, senza tener conto
        che il favorevole andamento dei mercati può essere del tutto casuale. 
Sentimenti ed emozioni sono aspetti
        della nostra vita ineliminabili e spesso costituiscono segnali di allerta che ci permettono
        di emettere riposte difensive o di evitamento nell’affrontare situazioni o eventi rischiosi.
        Quando ci si muove nel campo degli investimenti possono, invece, essere la causa di
        risultati negativi di scelte effettuate o di distorsioni nell’adozione di strategie di
        investimento. 
Si pensi, ad esempio, al comportamento
        manifestato da molti comuni investitori a seguito dell’esplosione della crisi finanziaria
        verificatasi alla fine del 2008. Fino a quel periodo gli investimenti in borsa venivano
        etichettati come un gioco; quando ci si riferiva alle frequenti attività nel mondo degli
        investimenti se ne parlava nei termini di «giocare in borsa»! Allora, bastava avere un po’
        di quattrini da collocare su qualche titolo per ottenere un guadagno, perché i mercati
        correvano! Ma dopo quel periodo felice, in cui si investiva quasi per gioco, quando si
        ripensava alla borsa si provava timore se non addirittura panico. 
Il ruolo che le emozioni possono avere
        nel determinare le scelte è sempre stato considerato un problema. Infatti, nell’impianto
        teorico della finanza tradizionale all’emozione non viene assegnato alcun ruolo se non
        quello di contribuire pesantemente a rendere irrazionali le scelte dell’investitore. Un
        operatore razionale, in effetti, nel fare le proprie scelte di portafoglio dovrebbe tener in
        conto soltanto il rischio associato all’investimento e il rendimento atteso dei prodotti
        finanziari scelti. 
La finanza comportamentale ha
        evidenziato che le emozioni contano e possono creare qualche problema
        all’investitore. Contano dopo aver preso una decisione che si è
        rivelata sbagliata, che ha prodotto una perdita, e contano prima di prendere una decisione
        pensando al dispiacere, al rimpianto (regret), che si proverebbe se le
        cose non andassero come ci si era attesi [Loewenstein et al. 2001]. 
Nel primo caso, dei comuni investitori
        possono aver subito perdite consistenti, come è successo a molte persone allo scoppio della
        crisi finanziaria, cosicché la rabbia e poi la paura li terranno lontani dai mercati,
        perdendo però opportunità derivanti dalla possibilità di effettuare acquisti «a buon
        mercato». 
Nel secondo caso, l’investitore può
        essere portato ad anticipare il dispiacere che proverebbe avendo fatto una scelta sbagliata.
        Perciò si espone a due biases tipici, ovverosia lo status quo
            bias e l’omission bias [Ritov e Baron 1992]. Si tratta
        di due tendenze che inducono l’investitore a mantenere la posizione attuale. Nel primo caso,
        però, gli individui tendono a rinviare le proprie decisioni o a mantenere immutata la loro
        posizione invece di scegliere un esito incerto [Kahneman, Knetsch e Thaler 1986].
        L’investitore, quindi, tenderebbe a non modificare il proprio portafoglio perché teme di
        dover riconoscere a se stesso di essere stato il responsabile del verificarsi dell’eventuale
        esito negativo. 
L’effetto è stato dimostrato da
        Samuelson e Zeckhauser [1988] con un esperimento in cui ai partecipanti si diceva che
        avevano ereditato una grossa somma di denaro da un parente e ora dovevano decidere come
        investirlo. I partecipanti venivano assegnati a due differenti condizioni sperimentali.
        Nella prima dovevano scegliere tra due alternative di investimento. Nella seconda, invece,
        dovevano decidere se volevano cambiare l’investimento in cui il denaro ereditato già era
        stato investito. 
I risultati dimostrarono che mentre
        nella prima condizione non c’era sostanziale differenza tra coloro che sceglievano l’una o
        l’altra delle alternative di investimento, nella seconda condizione la maggioranza dei
        partecipanti decideva di non modificare la modalità originaria di investimento. È evidente
        che i partecipanti nella seconda condizione preferivano non cambiare temendo che avrebbero
        potuto provare un forte dispiacere qualora questa decisione avesse
        prodotto una perdita. 
Nel secondo caso, l’omission
            bias è l’effetto prodotto dall’immobilismo dell’investitore. Egli pensa che
        proverebbe un dispiacere maggiore se facesse una scelta che si rivelasse sbagliata rispetto
        al dispiacere che proverebbe per aver preso la decisione di non effettuare un’azione che
        avrebbe potuto produrre un risultato accettabile. Così non prende nessuna decisione. Un
        esempio proposto da Legrenzi [2006] ci consente di comprendere molto bene l’effetto prodotto
        dall’immobilismo: 
Due amici, Tizio e Caio, dispongono della stessa
            quantità di risparmio che decidono di investire. 
Tizio ha investito tutto sul titolo A. Dopo aver
            perso circa il 10% passa al titolo B, che a sua volta perde il 10%. Il titolo A nel
            frattempo perde ancora circa il 10%. Alla fine Tizio ha perso in totale il 20%. 
Caio ha investito tutto sul titolo A. Se lo tiene.
            Perde anche lui tanto quanto ha perso in totale Tizio. 


Avendo perso entrambi il 20%, Tizio e
        Caio dovrebbero manifestare la stessa emozione negativa, mentre si osserva che Tizio è
        quello che si ritiene essere il più arrabbiato proprio perché l’esito negativo registrato
        sembra dipendere dalla sua scelta personale di aver trasferito il finanziamento dal titolo A
        al titolo B. 

Capitolo secondo 

Non evadere mai, o quasi! 



È sempre molto «doloroso» affrontare con
        le persone il tema delle tasse. Non c’è dubbio che il livello di tassazione in Italia sia
        elevato, così come è estesa la zona dell’evasione. In Italia il livello massimo di
        tassazione individuale corrisponde a circa il 43%, applicato a stipendi di entità superiore
        ai 70.000 euro. L’evasione è tanto elevata da far ritenere un intervento appena accettabile
        il recupero nel 2014 di 14,2 miliardi di euro, comunicato da Rossella Orlandi, direttore
        dell’Agenzia delle entrate. 
Le modalità con cui si manifesta
        l’evasione, però, non colpiscono solo le varie forme di imposizione, ma anche tutte le forme
        in cui l’erogazione dei servizi richiede la corresponsione di un qualche corrispettivo. Si
        pensi, ad esempio, al mancato pagamento del biglietto per fruire dei trasporti pubblici o
        dell’abbonamento televisivo. Insomma, non ci sono soltanto gli evasori totali, ma diversi
        comportamenti che possono essere ascritti all’ampia categoria dell’evasione. 
Se si interpella la gente sull’evasione
        nei confronti dei molteplici strumenti della fiscalità, tutti concordano nel sostenere che
        quella condotta costituisce un «crimine» verso la collettività, un comportamento immorale.
        Le persone in genere si dichiarano oneste, ma si è visto che poste in determinate condizioni
        possono adottare condotte disoneste: in definitiva si trovano a dover combattere tra due
        motivazioni in conflitto tra loro e cioè profittare dell’imbroglio o mantenere intatta
        l’immagine di sé come persona onesta. 
In un esperimento condotto da Dan Ariely
        [2008] tra gli studenti dell’Harvard Business School, nella quale si forma gran parte della
        classe dirigente del mondo degli affari, veniva chiesto di compilare un questionario
        costituito da 50 domande a risposta multipla, domande molto simili a
        quelle che vengono usate in un test. Gli studenti, entro 15 minuti, dovevano completare il
        test, trascrivendo le risposte da una minuta al foglio di risposte e consegnando minuta e
        foglio all’addetto alla vigilanza. Gli studenti sarebbero stati ricompensati con 10
        centesimi per ogni risposta corretta. A un altro gruppo di studenti fu somministrato lo
        stesso test, e fu richiesto di trasferire come nel caso precedente le risposte dalla minuta
        al foglio di risposte. Questa volta, però, sul foglio erano state segnalate le risposte
        esatte: per ogni domanda la risposta esatta era segnalata con una casella grigia. Quindi un
        partecipante poteva indicare una certa risposta sul foglio di lavoro e, una volta ricevuto
        il foglio prestampato, poteva vedere la risposta esatta. A questo punto, se avesse sbagliato
        a rispondere sulla minuta, poteva decidere di correggere la risposta. Così facendo avrebbe
        commesso un imbroglio! Infatti, quel partecipante avrebbe potuto trasferire le risposte sul
        secondo foglio, indicare il numero delle risposte esatte sul modulo e consegnare il tutto
        all’addetto della vigilanza, che, dopo aver controllato il numero delle risposte corrette,
        avrebbe consegnato i 10 centesimi per ogni risposta esatta. Per controllare se in una
        situazione del genere i partecipanti avrebbero imbrogliato, fu detto loro di stracciare la
        minuta e consegnare soltanto il modulo sul quale erano prestampate le risposte esatte.
        Nell’ultima condizione ai partecipanti veniva detto che dopo aver svolto la prova potevano
        stracciare sia la minuta sia il modulo con le risposte esatte già evidenziate sul quale
        avrebbero dovuto riportare le risposte. Inoltre, furono avvertiti che non erano tenuti a
        riferire al personale di sorveglianza il numero delle risposte esatte date e avrebbero
        potuto prelevare direttamente da un vaso le monete corrispondenti a quanto ritenevano di
        aver guadagnato. 
I risultati di questo esperimento
        mostrarono che anche persone che si ritengono oneste imbrogliano, se viene loro offerta la
        possibilità di farlo. Infatti, coloro che avevano partecipato alle ultime due situazioni
        sperimentali, e cioè quelli che avevano avuto la possibilità di vedere le risposte esatte e
        coloro che potevano stracciare sia il foglio di lavoro sia il foglio
        di risposta, dimostrarono di aver colto l’opportunità di imbrogliare. 
Mentre il gruppo di controllo, ovverosia
        quello che avrebbe dovuto trasferire le risposte dal foglio di lavoro al foglio di consegna,
        aveva riportato una media di 32,5 risposte esatte su 50, i partecipanti nelle due ultime
        condizioni critiche ottennero rispettivamente una media di 35,9 e 36,1 risposte esatte su
        50. Questi ultimi, insomma, avendone la possibilità imbrogliano, ma non tanto da alterare
        troppo l’immagine che hanno di sé! 
Se l’evasione è ritenuta immorale, la
        gente potrebbe mostrarsi più tollerante nei confronti di altri comportamenti che
        costituiscono evasione ma vengono ritenuti molto meno gravi, dei peccati veniali come, ad
        esempio, il mancato pagamento del biglietto dell’autobus, del tram o della metropolitana. In
        fondo, si pensa che il non aver pagato qualche volta il biglietto non comporta la paralisi o
        la cancellazione del servizio, tutt’al più l’esposizione al rischio di essere sanzionati dai
        controllori qualora accertassero l’«evasione». Ma se tutti si comportassero così? 
Il ragionamento che potrebbe fare uno di
        questi evasori non sembra molto diverso da quello che potrebbe aver fatto il free
            rider nell’utilizzo dei «beni comuni» (commons)
        descritto dall’economista inglese William Foster Lloyd nel 1833. Nei pascoli comuni i
        pastori inglesi potevano portare le loro mucche. È evidente che se un pastore avesse fatto
        il furbo, il free rider appunto, e avesse portato un numero di capi
        superiore a quello che portavano gli altri pastori, avrebbe guadagnato a scapito degli
        altri. Ma se anche gli altri si fossero comportati come il furbo, tutti avrebbero concorso
        alla distruzione del pascolo. 
Ora, considerando le decisioni nel
        dominio fiscale, gli approcci economici che sono adottati, ad esempio, per lo studio del
        comportamento che si esaurisce nel pagamento delle tasse, o nell’evaderle, hanno come
        obiettivo fondamentale l’analisi dei processi decisionali e la determinazione del ruolo
        della razionalità. 
In economia, il concetto di razionalità,
        che accompagna la metafora dell’homo oeconomicus, è basato
        sull’assunzione che la gente debba massimizzare l’utilità che associa a una delle
        alternative di scelta disponibili. 
    
Se ci riferiamo al pagamento delle
        tasse, la teoria standard della decisione assume che l’opzione scelta tra le diverse
        alternative di comportamento, come il pagamento integrale delle tasse, in parte o per nulla,
        debba essere la miglior opzione che possa interessare una persona. 
Razionalità e massimizzazione
        dell’utilità sono le assunzioni fondamentali dell’economia su cui si basano anche le
        elaborazioni teoriche e la modellizzazione volte a predire il comportamento che porta
        all’adesione e alla violazione della tassazione. Ma non sono questi i modelli, in genere,
        che guidano il comportamento degli evasori. 
Se facciamo un confronto tra il
        comportamento di quelli che sono normalmente compliant, cioè quelli che
        si comportano correttamente, con quello degli evasori, si può vedere l’influenza di
        particolari procedure euristiche utilizzate dai decisori e il conseguente manifestarsi di
        specifici biases. Si potrebbero, così, avere delle risposte a domande
        del tipo «Perché un individuo decide di salire su un tram senza aver pagato il biglietto?»,
        oppure «Perché un individuo decide di sfruttare in maniera impropria l’elusione?», o ancora
        «Perché un individuo decide di evadere parzialmente o addirittura totalmente un’imposta che
        sarebbe tenuto a pagare?». Alcuni di tali effetti sono stati già commentati. 
Un aspetto rilevante può essere
            l’effetto dotazione, ovverosia la tendenza naturale ad attribuire
        un valore maggiore a ciò che si possiede rispetto a ciò che non è posseduto o che si
        desidera possedere [Thaler 1980]. Un altro fenomeno collegato al precedente è lo
            status quo bias, cioè la tendenza a preferire a un’alternativa il
        non fare nulla, quindi a mantenere lo stato corrente degli affari o la decisione
        precedentemente assunta [Samuelson e Zeckhauser 1988]. 
Nel contesto delle tasse l’avversione
        alle perdite, cioè il maggior impatto di una perdita di una certa entità rispetto a un
        guadagno di pari entità, trova conferme in diversi esperimenti prendendo le mosse da un
        esempio commentato da Thaler [1980] in cui si vede come l’avversione alle perdite viene
        usata da enti che operano negli affari per accrescere ulteriormente, ma legittimamente, i
        propri profitti. È il caso dell’utilizzo delle carte di credito. Negli anni ’80 le società
        di gestione delle carte di credito avevano disposto che i punti
        vendita affiliati alle società di gestione non imponessero prezzi maggiorati ai loro clienti
        che desideravano pagare con carta di credito. 
Per vietare tali accordi fu presentato
        al Congresso degli Stati Uniti un disegno di legge. Quando sembrò che la legge sarebbe
        passata, la lobby delle carte di credito rivolse l’attenzione più alla forma che alle
        questioni di sostanza. In particolare, propose che ogni differenza tra clienti che pagavano
        in contanti e clienti che pagavano con carta di credito prendesse la forma di uno sconto di
        cassa per chi pagava in contanti, piuttosto che un sovrapprezzo per il pagamento con carta
        di credito. 
Questa «preferenza» avrebbe senso se i
        consumatori si rappresentassero lo sconto per il pagamento in contanti come un «costo
        opportunità» per l’utilizzo della carta di credito e il sovraprezzo come una sorta di
        penalità. 
Sulla base di queste considerazioni è
        stato osservato, ad esempio, che la gente quando andava a fare rifornimento di carburante
        usava prevalentemente denaro contante per evitare una «penalità» (quella associata all’uso
        della carta di credito); mentre rinunciava al contante ed effettuava il pagamento con la
        carta di credito quando si trattava «solo» di non ottenere un bonus per il pagamento in
        contanti. 
Un problema simile potrebbe presentarsi
        in ambito tributario: un bonus riconosciuto a una famiglia per i figli a carico può essere
        percepito come una penalità per i contribuenti che non hanno figli! 
Un ulteriore aspetto rilevante della
        teoria del prospetto, che può avere un qualche interesse per capire il comportamento
        «fiscale», riguarda il modo in cui la valutazione degli esiti incide sull’atteggiamento
        verso il rischio e sulle scelte. È provato che le persone rifuggono dal rischio quando si
        trovano nel dominio dei guadagni e cercano il rischio quando si trovano nel dominio delle
        perdite. Sappiamo che la gente, infatti, è avversa al rischio quando valuta guadagni con
        alta probabilità di essere ottenuti e perdite con bassa probabilità di verificarsi; per
        contro la gente è propensa a rischiare quando valuta guadagni con bassa probabilità di
        essere ottenuti e perdite con alta probabilità di verificarsi. 
    
La propensione al rischio nelle
        situazioni di perdita e l’evitamento del rischio nelle situazioni di guadagno sembrano
        essere gli effetti generati dall’incorniciamento del problema decisionale. La questione che
        più frequentemente viene posta è come gente equilibrata giudicherebbe le tasse e come si
        comporterebbe se le tasse non fossero rappresentate né percepite come delle perdite, ma
        invece come dei guadagni o meglio come delle mancate perdite. 
Allingham e Sandmo [1972], pionieri nel
        campo dello studio dell’evasione fiscale, hanno elaborato un modello esplicativo del
        comportamento del contribuente basato sul principio della massimizzazione dell’utilità
        attesa. I due economisti propongono l’idea che l’evasione possa essere rappresentata come
        una scelta nella quale l’agente economico razionale vuole massimizzare la propria utilità
        attesa data una certa probabilità di essere sottoposto ad accertamento. In altri termini,
        decidere di evadere è come accettare una scommessa in cui il potenziale evasore valuta
        fondamentalmente due aspetti rappresentati dalla probabilità di essere scoperto e
        dall’entità della sanzione pecuniaria. 
Quindi il potenziale evasore, accettando
        quella scommessa, sa che se evade ottiene un premio corrispondente a quanto dovrebbe pagare
        e se è scoperto dovrà sopportare un costo costituito dalla sanzione che gli sarà comminata.
        Egli dovrà quindi scegliere un livello di evasione che tenga conto di questi fattori, dato
        il suo grado di avversione al rischio. Le variabili rilevanti per la decisione da prendere
        saranno, dunque, la frequenza degli accertamenti, l’entità della sanzione, il reddito, le
        aliquote, l’avversione al rischio e il disagio che l’accertamento provoca al contribuente. 
Ciò che la teoria del prospetto consente
        di aggiungere al modello di Allingham e Sandmo è che quei due aspetti che modulano la
        decisione di evadere possono assumere un peso differente a seconda della rappresentazione
        del dilemma decisionale. Infatti, la propensione al rischio cambia e, conseguentemente, la
        probabilità con cui i controlli possono essere effettuati e quale potrà essere la sanzione
        comminata cambiano di peso quando si prende in considerazione la decisione di evadere una
        qualche forma di tassazione, anche il mancato pagamento del biglietto del tram o della sosta
        al parcheggio. 
    
La teoria del prospetto ha messo in luce
        che proprio quando l’individuo si trova in un contesto di perdite si espone al rischio di
        subire una perdita ulteriore per tentare di recuperare la perdita precedentemente patita. 
Se le tasse sono percepite come una
        perdita, la tendenza a riparare la perdita e la disponibilità ad assumere rischi maggiori
        potrebbero condurre a un’evasione più elevata, ovviamente rispetto al caso in cui le tasse
        fossero percepite come la possibilità di subire perdite maggiori. 
Il processo decisionale attivato per
        fare scelte in condizioni di incertezza o di rischio è condizionato anche da altri fattori.
        Uno di questi, particolarmente rilevante, è la tendenza degli individui a manifestare una
        fiducia eccessiva e talvolta ingiustificata nelle proprie conoscenze e nelle proprie
        abilità. L’overconfidence, o eccesso di sicurezza, dunque, può portare
        il decisore a sottostimare la probabilità di eventi negativi e che richiedono di sopportare
        un costo. Un altro potente fattore è il «bias egocentrico». La gente
        spesso tende a ritenere che il mondo sia più benevolo, le proprie condizioni più positive e
        i propri obiettivi più raggiungibili di quanto non siano realmente. Ciò indurrebbe gli
        individui a esagerare la propria capacità di prevedere il futuro, tanto da ritenere che
        esiti negativi o possibili conseguenze sfavorevoli dei propri comportamenti non possano
        toccarli [Weinstein 1980]. Così un individuo potrebbe adottare una qualche forma di evasione
        nella convinzione che la probabilità di essere scoperto o di subire un accertamento sia
        tanto bassa da ritenerla insignificante, da poter avere un qualche controllo sulle azioni
        antievasione e di supporre che proprio a lui non toccherà di essere accertato, anche se la
        stima delle probabilità di accertamento si rivelasse inaccurata. 
Abbiamo già visto come nel Regno Unito
        strategie di nudging attivate nel 2011 siano riuscite a procurare
        significativi risultati grazie all’induzione di un comportamento virtuoso nei contribuenti
        che sistematicamente tendevano a non essere puntuali nel pagamento delle tasse e a essere
        sordi alle sollecitazioni [Sunstein 2013]. 
La storia ormai ha dimostrato che
        interventi basati sulle punizioni e sulle sanzioni non garantiscono un cambiamento nel
        comportamento. Molto probabilmente anche nel campo dell’evasione
        sarà necessario sperimentare l’approccio del nudging, ad esempio volto
        a mutare il rapporto che lo stato ha con il contribuente. In Italia, poi, un intervento che
        potrebbe avere un certo successo sarebbe tentare di aggredire le tante possibili evasioni
        riducendo le tante certe occasioni di evasione. Il cittadino deve rispondere, in vari
        momenti dell’anno, a una richiesta di pagamento di una qualche tassa o imposta identificate
        con gli acronimi più strani, che fanno pensare a ben altre imposizioni, come ad esempio la
        ben nota TASI. Ebbene tutte queste imposizioni mettono il cittadino nella condizione di
        dover sopportare un certo numero di «perdite» e certamente questo renderà sempre meno
        accettabili queste occasioni di perdita. Quindi perché non far «soffrire» il cittadino una
        volta sola?

Capitolo terzo 

Pensare al proprio futuro 



Quando ci si intrattiene a parlare delle
        nostre pensioni, di come saremo trattati il giorno in cui dovremo lasciare la nostra
        attività lavorativa, molti di noi affrontano l’argomento talvolta con ansia, più spesso con
        disillusione oppure con la certezza che l’assegno pensionistico che si riceverà sarà
        inferiore a quello sperato, vuoi per problemi relativi alla capienza del sistema stesso,
        vuoi per una miope «gestione» pregressa della propria condizione di futuro pensionato. 
Com’è noto il sistema pensionistico
        pubblico in Italia è stato predisposto in ottemperanza all’art. 38 della Carta
        costituzionale, strumento volto espressamente a garantire i cittadini italiani nelle
        situazioni di bisogno. È un sistema complesso, tanto che consiste, nell’insieme, di circa 50
        enti previdenziali pubblici o amministrazioni pubbliche che gestiscono le assicurazioni
        sociali obbligatorie regolate da leggi di diritto pubblico. 
Il sistema che dovrebbe garantire il
        sostentamento finanziario delle persone nel periodo del pensionamento non ha un’origine
        lontana nel tempo. Rimando al primo capitolo del bel volume di Guido Sarchielli e Franco
        Fraccaroli, Andare in pensione [2013], per una sintesi globale dei
        sistemi pensionistici del mondo occidentale. Riferirò qui soltanto che le origini remote del
        nostro sistema risalgono alla costituzione nel 1898 della Cassa nazionale di previdenza per
        l’invalidità e la vecchiaia degli operai, resa obbligatoria come forma assicurativa nel
        1919. Nel 1933 venne istituito l’INPS, ovverosia l’ente di diritto pubblico dotato di
        personalità giuridica e gestione autonoma che ancora oggi gestisce la quasi totalità della
        previdenza in Italia. 
Il sistema previdenziale italiano ha
        subito cambiamenti sensibili negli ultimi 20-25 anni. La prima vera svolta che
        ha determinato la costruzione dell’assegno previdenziale fu opera
        del governo Dini nel 1995 con l’introduzione del metodo contributivo, in base al quale
        l’assegno veniva calcolato non più soltanto su base retributiva, ma anche su base
        contributiva per gli anni successivi al 1995. Quindi l’importo dell’assegno pensionistico
        veniva determinato da una quota retributiva fino alla data della riforma e da una quota
        contributiva dopo quella data. Com’è noto nel 2011 la riforma Fornero ha portato il sistema
        ad adottare esclusivamente il metodo contributivo a partire dal
            1o gennaio 2012. 
Con il sistema retributivo, nella
        maggior parte dei casi, l’assegno previdenziale era del tutto adeguato, nel senso che poteva
        garantire un livello di vita non molto distante da quello goduto nel periodo lavorativo. Con
        il passaggio al sistema contributivo può verificarsi il caso che il rapporto tra il primo
        assegno previdenziale e l’ultima retribuzione scenda addirittura sotto il 50%. 
Così, le pensioni degli attuali giovani,
        con una probabilità molto elevata, indurranno gli stessi al momento dell’uscita dalla vita
        lavorativa alla «frugalità», non nel senso proposto da Paolo Legrenzi [2014], e cioè di
        «scelta», bensì di «rinuncia»! 
Il problema, ora, non sembra essere
        risolvibile con una nuova riforma. Tutte le forze politiche concorderebbero sull’ipotesi che
        un ritorno al sistema retributivo non possa essere ritenuto un sistema equo e in ogni caso
        sarebbe finanziariamente insostenibile per le casse dello stato. 
Una soluzione del problema per un
        attuale lavoratore che volesse integrare il proprio assegno pensionistico quando lascerà il
        lavoro potrebbe essere l’accensione di un contratto di diritto privato per la costituzione
        di un fondo pensione. 
In Italia questo aspetto è stato
        affrontato con una prima normativa nel 1993, ma viene definito in una forma perfezionata,
        anche se non portata a completamento, con il decreto legislativo n. 252/2005 (art. 2), in
        virtù del quale possono aderire a questi fondi i lavoratori dipendenti (sia pubblici che
        privati), i soci e i dipendenti di società cooperative, gli autonomi e i liberi
        professionisti e altre persone che svolgono lavori non retribuiti e occasionali. Le
        modalità per attivare un fondo pensione sono di vario tipo. Ad
        esempio, i fondi possono essere di tipo negoziale se sono generati nell’ambito della
        contrattazione nazionale, di settore o aziendale, oppure possono essere aperti come quelli
        offerti da istituti di credito, società finanziarie o assicurative. Vi possono essere dei
        piani individuali di tipo assicurativo con finalità pensionistiche, come quelli generati da
        imprese di assicurazione. Quindi opportunità per garantirsi un’integrazione pensionistica ve
        ne sono. Ma come mai gli individui possono manifestare resistenze verso modalità di
        assicurazione di questo tipo? La gente può percorrere altre strade, sviluppare altre
        strategie? 
Un giovane che attualmente non possa
        garantirsi di alimentare un fondo, vuoi perché è ancora nella fase di formazione, vuoi
        perché non può destinarvi nemmeno quote molto limitate per il fatto di godere di una
        remunerazione da semplice stagista, potrebbe decidere di iniziare con un investimento su un
        fondo azionario che spererà di alimentare in futuro. Se adottasse questa strategia, egli
        dovrebbe assumere alcuni comportamenti idonei a quell’operazione come un «investimento»
        pluriennale. Ad esempio, dovrebbe dimenticarlo, evitando in tal modo di movimentare in
        maniera ingiustificata l’investimento effettuato. Si sa, infatti, che per un investitore non
        professionista un eccessivo controllo dei propri investimenti può causare un’operatività
        irrazionale. L’emotività può portare l’investitore a operare più del dovuto, soprattutto in
        fasi di mercato volatili, e ad esporsi al rischio di prendere decisioni poco efficienti. 
Una strategia analoga potrebbe essere
        adottata anche da una persona che ha una disponibilità finanziaria interessante, non volendo
        impegnarsi a rispettare delle scadenze che gli imporrebbero di effettuare dei versamenti a
        un fondo pensione. Questa persona potrebbe, però, essere restia a investire in un fondo
        azionario o in gran parte azionario, non valutando che ne varrebbe la pena dato che quel
        fondo sarà utilizzato trascorso un periodo medio-lungo. Benartzi e Thaler [1995] hanno
        dimostrato che le persone hanno la tendenza a non investire quanto dovrebbero in azioni
        perché si focalizzano su un orizzonte temporale di breve durata nel quale la maggiore
        variabilità dei titoli azionari può farli apparire meno attraenti di
        quello che sono davvero. Inoltre, è stato visto che un investitore medio tende a controllare
        il rendimento dei propri investimenti troppo spesso e questo fa sì che egli perda di vista
        il trend a lungo termine perché lo segmenta in sottoperiodi in cui le flessioni nel
        rendimento non sono controbilanciate da eventuali guadagni successivi. 
Poi si sa che gli individui sono dei
        «procrastinatori», degli straordinari abitanti di Laterland («Dopolandia» per usare una
        felice metafora di Sunstein [2013]). Il nostro sistema 2 è troppo impegnato per riflettere
        sui benefici futuri derivanti dall’allocare oggi risparmi per alimentare un piano
        pensionistico. Forse, come hanno mostrato Hershfield e colleghi [2011], se si mostrasse agli
        occhi disattenti del sistema 2 la foto attuale del decisore, e poi un avatar che lo ritrae
        sottoposto a «invecchiamento digitale» fino a un’età di circa 70 anni, la procrastinazione
        perderebbe molta della sua forza e il decisore prenderebbe più facilmente in considerazione
        l’idea di attivarsi per il proprio futuro. 
Resta il fatto che in Italia le
        adesioni alle diverse forme di previdenza complementare hanno ancora una diffusione limitata
        rispetto alle potenzialità del mercato. La Commissione di vigilanza sui fondi pensione
        rileva che a fine 2013 le adesioni alle forme di previdenza complementare erano circa 6,3
        milioni, il doppio di quelle registrate alla fine del 2006, anno che precede l’attuazione
        della riforma. La crescita ha interessato soprattutto i dipendenti privati, raddoppiati a
        4,4 milioni rispetto ai 2,2 milioni di fine 2006, mentre gli autonomi sono aumentati di
        circa 700.000 unità, attestandosi a 1,7 milioni. La crescita, invece, per i dipendenti
        pubblici si è rivelata modesta. 
Il problema, dunque, è cercare di
        capire quali possono essere gli ostacoli al risparmio nella fase lavorativa e alla
        destinazione di quanto si risparmia a un investimento che consentirà di sostenere consumi
        futuri. 
Alcuni studiosi, come Annamaria Lusardi
        e Olivia Mitchell [2007], hanno ipotizzato che la difficoltà di progettare e di realizzare
        piani di risparmio destinati alla pensione dipenda dall’analfabetismo finanziario della
        media degli individui.
    
Ma è molto più probabile che gli
        ostacoli dipendano da fattori di ordine psicologico responsabili di una costruzione
        inefficiente del problema decisionale. 
Uno dei problemi da risolvere è che gli
        esiti futuri non sono valutati dalla gente come gli esiti che si verificano al tempo
        presente. Si tratta di un problema noto come sconto delle scelte
            intertemporali, studiato da economisti e psicologi. 
Kahneman e Tversky ponendo a dei
        soggetti una domanda come questa: «Tra 100 dollari subito e 110 dollari tra una settimana,
        che cosa scegliereste?», registrarono che la maggioranza preferiva avere 100 dollari subito.
        In seguito modificarono la domanda nel modo seguente: «Tra 100 dollari tra cinquantadue
        settimane e 110 dollari tra cinquantatré settimane, che cosa scegliereste?». La maggioranza
        dei soggetti rispose che preferiva avere 10 dollari in più aspettando una settimana in più.
        Perché gli individui «scontano» il futuro e cioè valutano di più le ricompense più vicine
        rispetto a quelle future? Sembra che lo «sconto» abbia una forma particolare; esso, infatti,
        diminuisce rapidamente nel prossimo futuro e poi tende a mantenersi basso come se i tempi
        lontani fossero tutti uguali. È questo il fenomeno denominato hyperbolic
            discount («sconto iperbolico»), una determinazione irrazionale dello
        «sconto», perché non avendo certezze sul futuro dovremmo in realtà aumentarlo costantemente! 
Per spiegare questo problema, come
        Ferretti, Rubaltelli e io abbiamo estesamente commentato nel 2011, bisogna ricorrere a due
        nozioni centrali nella teoria del prospetto e cioè a) il punto di
        riferimento nella valutazione delle variazioni nel benessere rispetto a quel punto e
            b) l’avversione alle perdite che rende conto dell’asimmetria tra
        perdite e guadagni, di cui già ho detto in precedenza. 
Per provare il duplice effetto del
            punto di riferimento e dell’avversione alle
            perdite, Prelec e Loewenstein [1989] hanno condotto un esperimento in cui
        offrivano, in tempi che variavano tra 1, 4 e 8 settimane, a degli studenti un buono omaggio
        da 7 dollari da utilizzare in un negozio di dischi. Ai partecipanti venivano proposte delle
        scelte relative all’utilizzo del buono. Ad esempio, coloro che si aspettavano di ricevere il
        buono dopo 4 settimane dovevano dire se preferivano scambiarlo con
        uno di valore maggiore compreso tra 7,10 e 10 dollari, sapendo che lo sperimentatore avrebbe
        però selezionato a caso una delle loro scelte. Quindi alcuni studenti dovevano giungere a un
        compromesso tra l’entità del buono omaggio e il ritardo da 1 a 4 settimane con cui avrebbero
        potuto usufruirne; altri ancora, invece, dovevano giungere a un compromesso di segno
        opposto, cioè tra l’entità del buono e la velocità con cui avrebbero potuto fruirne,
        passando da 4 a 1 settimana. 
I risultati mostrarono che i
        partecipanti chiedevano di più per aspettare oltre la data stabilita per la consegna del
        buono omaggio rispetto a quanto avrebbero pagato per ottenere il buono più velocemente e
        cioè prima della data promessa. 
È evidente che risultati sperimentali
        come quelli appena descritti fanno riflettere sulla difficoltà che gli individui possono
        incontrare qualora dovessero decidere di dar vita a piani di investimento in vista
        dell’abbandono della vita lavorativa, decisione che impone di rinunciare a destinare le
        proprie risorse finanziarie al consumo attuale. Programmare questa rinuncia formalizzandola
        nella sottoscrizione di un piano di accumulo o di un fondo pensione richiede una qualche
        forma di autocontrollo! E fronteggiare il conflitto esistente tra le conseguenze a breve e a
        lungo termine associate alle opzioni di scelta non è affatto facile. Sappiamo, infatti, che
        gli individui spesso adottano comportamenti caratterizzati dalla tendenza sistematica a
        consumare di più nell’immediato a scapito della possibilità di destinare risorse al
        risparmio, cioè sono esposti al cosiddetto self-control bias [Ferretti,
        Rubaltelli e Rumiati 2011]. Gli individui, insomma, preferiscono consumare le uova oggi
        rinunciando a godere di una gallina domani! Poi certi individui, parzialmente razionali,
        potrebbero imporsi di alimentare sistematicamente un fondo ma non in maniera progressiva,
        come dovrebbero, in ragione dell’aumento del loro reddito. 
Se queste sono le difficoltà che
        incontrano i potenziali candidati a implementare programmi pensionistici alternativi, e se
        le resistenze sono spesso di natura psicologica come abbiamo visto in precedenza, si possono
        allora attivare delle strategie volte ad aiutare gli individui a
        pensare con successo al proprio domani, cioè a quando la pensione obbligatoria erogata non
        sarà in grado di mantenere il livello di benessere goduto durante la vita lavorativa. 
Negli Stati Uniti sono stati fatti
        tentativi in questo senso, sfruttando un diverso approccio alla decisione. Come già abbiamo
        visto si può fornire una «spinta gentile», un nudge che mostri
        un’alternativa efficiente al decisore, lasciandogli comunque la libertà di decidere
        altrimenti. È quanto hanno fatto Richard Thaler e Shlomo Benartzi [2004] proponendo un
        programma basato non solo sull’arruolamento automatico ma anche sull’innalzamento automatico
        delle contribuzioni ogni qualvolta il salario viene aumentato. Il programma denominato SMarT
            (Save More Tomorrow) si basa sull’idea nota come «paternalismo
        libertario», nel senso che secondo Thaler e Sunstein [2003] il paternalismo libertario è
        paternalismo, perché «cerca di influenzare le scelte in modo da rendere migliori i decisori,
        come essi stessi si pensano», ma nel contempo è libertario, perché mira a garantire che «le
        persone siano libere di scegliere accordi specifici, se decidono di farlo». 
L’obiettivo pratico primario di SMarT
        è, quindi, quello di aiutare gli individui che desiderassero risparmiare più di quanto non
        facciano e vincere la loro incapacità di agire volontariamente per effetto del
            self-serving bias, cioè della tendenza ad attribuire gli esiti
        positivi ad aspetti della propria personalità e ad attribuire gli esiti negativi a fattori o
        a circostanze esterni. La strategia che permette di intervenire sull’architettura della
        decisione considera il fatto che se già esiste una modalità di costruzione del piano
        pensionistico essa tenderà a essere adottata. Si tratta cioè di una selezione automatica di
        un’opzione di default, senza che il decisore possa effettuare una valutazione delle opzioni
        offerte dal sistema finanziario-assicurativo. 
Questa procedura, che costituisce un
        tipico esempio di euristica decisionale, è stata adottata negli Stati Uniti per favorire
        l’adesione degli impiegati a un piano pensionistico del tipo 401(k), molto diffuso in quel
        paese [Thaler e Sunstein 2008]. Coerentemente con quanto proposto dal programma SMarT gli
        impiegati vengono «automaticamente» iscritti al piano proponendo nel contempo alcune opzioni
        di default relative alle quote da destinare al risparmio e
        all’allocazione di assets, salvo che una decisione contraria
        espressamente manifestata elimini questo automatismo. È evidente che l’iscrizione automatica
        al piano costituisce l’opzione di default, cioè quel corso di azione cui il decisore può
        aderire automaticamente e che l’«architetto della decisione» ha ritenuto essere l’opzione
        più efficiente per il decisore! Effettivamente è stato rilevato che adottando questa
        strategia le sottoscrizioni al programma SMarT hanno raggiunto quasi il 90% rispetto al 50%
        dei sottoscrittori volontari [Madrian e Shea 2001]. 

Capitolo quarto 

Vacanze e località per la pensione 



La tipologia della vacanza che decidiamo
        di voler trascorrere può essere più o meno complessa, tanto da metterci talvolta in
        difficoltà nell’esprimere la nostra preferenza. Ma può accadere che la scelta si riduca
        all’interno di una singola categoria. Così non è raro che si debba esprimere una scelta tra
        due città da visitare, o tra due località marine, o tra due località montane o tra due
        viaggi all’estero ecc. Spesso, per l’acquisto del pacchetto, si fa ricorso a una qualche
        piattaforma specializzata in internet. Ma altrettanto spesso si preferisce chiedere l’aiuto
        di un’agenzia di viaggio che lavora per «personalizzare» la proposta. E in questo caso
        l’interazione e la comunicazione agenzia-cliente assolverà un ruolo cruciale. 
Si consideri, ora, che cosa può accadere
        a seconda del modo con cui l’agenzia viaggi proporrà il dilemma decisionale al cliente. Per
        capirlo, facciamo ricorso a un lavoro sperimentale svolto da uno psicologo dell’Università
        di Princeton, Eldar Shafir, nel 1993. L’esperimento era volto a dimostrare che le scelte
        sono spesso fatte sulla base delle ragioni che il decisore trova a favore o contro le varie
        opzioni che ha a disposizione. Spesso, in effetti, è proprio così che facciamo. Ma vediamo
        che cosa può succedere. 
Shafir chiedeva, in un caso, di scegliere
        tra due località turistiche presentate e, nell’altro caso, di dire quale delle due si
        rifiutava. I partecipanti dovevano dare la loro risposta avendo a disposizione due offerte
        appartenenti alla stessa categoria. Infatti nel proporre il compito ai partecipanti veniva
        detto: 
Immaginate di aver deciso di andare in un posto al
            caldo durante le vacanze di Natale per una settimana. Avete a disposizione due pacchetti
            turistici entrambi offerti a un prezzo ragionevole. Il depliant
            informativo vi dà solo alcune informazioni circa i due pacchetti. 


Le località erano illustrate con queste
        semplici caratteristiche: 
Località A: 
Condizioni climatiche normali 
Spiagge di media qualità 
Hotel di media qualità 
Temperatura media dell’acqua 
Giornate normalmente ventilate 
Vita notturna normale 


Località B: 
Clima molto soleggiato 
Barriere coralline e spiagge di straordinaria bellezza 
Hotel ultramoderni 
Temperatura fredda dell’acqua 
Venti molto forti 
Assenza di vita notturna 


In pratica a un gruppo di partecipanti
        veniva chiesto di rispondere alla seguente domanda: «In base a queste informazioni quale
        località scegliereste?»; a un altro gruppo, invece, veniva chiesto di rispondere alla
        domanda formulata nel modo seguente: «In base a queste informazioni quale località
        rifiutereste?». 
È evidente che se un individuo sceglie
        un’alternativa rifiuta l’altra e viceversa: i due termini «scegliere» e «rifiutare» sono
        mutuamente autoescludentisi. 
Ecco il risultato. I partecipanti
        mostrano di scegliere e di rifiutare la stessa opzione. Infatti, quando al primo gruppo si
        chiede quale località sceglierebbe, i partecipanti tendono a scegliere la località B; quando
        all’altro gruppo si chiede di indicare quale località rifiuterebbe, una buona maggioranza
        indica la stessa località. Com’è possibile questo risultato apparentemente paradossale? 
Il lettore si sarà reso conto che i due
        ipotetici depliant sono strutturalmente differenti. Mentre la località A viene descritta con
        caratteristiche che sono tutte «nella media», la località B presenta delle caratteristiche
        che sono molto positive e altre che sono molto negative.
        Quest’ultima località è, dunque, «arricchita» rispetto alla località A. 
Ora siamo nella condizione di capire e
        spiegare qual è il processo cognitivo responsabile di questo risultato. La risposta è
        generata da un meccanismo psicologico denominato principio di
            compatibilità. In base a tale principio quando gli individui devono
            scegliere un’opzione tendono ad attribuire un peso maggiore alle
        caratteristiche positive delle opzioni (ad esempio, la presenza di spiagge meravigliose) e
        come conseguenza esprimeranno la loro preferenza per la località B che presenta le migliori
        caratteristiche positive. Quando gli individui devono, invece, scartare
            un’opzione tendono a dare un peso maggiore a quelle negative (ad esempio,
        temperatura fredda dell’acqua) e conseguentemente valuteranno che la località B è peggiore
        della località A sulle stesse caratteristiche. 
E poi, passiamo dalla vacanza alla
        pensione. 
Nel 1986 ho trascorso un bellissimo
        periodo come visiting scholar a Eugene presso il Dipartimento di
        psicologia dell’Università dell’Oregon. Avevo trovato ospitalità nella casa di Sarah
        Lichtenstein. Allora non sapevo di essere ospite di uno dei mostri sacri della
            risk perception, ambito di studi allora a me ignoto! Ma ricordo che
        Sarah, nelle discussioni serali, talvolta mi rappresentava una tendenza consolidata nella
        popolazione anziana dell’Oregon a lasciare la loro terra per trascorrere il periodo di vita
        successivo a quello lavorativo nella più «accogliente» California. 
Nell’immaginario collettivo sicuramente
        la California è una regione in cui clima, oceano, parchi naturali, sedi universitarie,
        centri di sviluppo e innovazione concorrono a renderla una meta privilegiata non soltanto
        per una vacanza, ma anche per trascorrervi lunghi periodi successivi al pensionamento, se
        non addirittura la residenza definitiva dopo il ritiro dall’attività lavorativa. Sono certo
        che tutti concorderanno che in effetti quella regione evoca emozioni e desideri per chi non
        vi è mai stato e immagini vivide per chi vi è stato che contribuiscono a mantenere vivo lo
        stereotipo di «terra da sogno», forse richiamando alla memoria California
            Dreamin’, la famosissima canzone degli anni ’60 della band americana Mamas
        and Papas. 
    
Ma come si arriva a fare questa scelta?
        Un’idea che può aiutarci a capire come gli individui arrivano a prendere questa decisione
        potrebbe essere un effetto indagato da David Schkade e Daniel Kahneman [1998]. 
In alcuni esperimenti era stato
        dimostrato che le persone tendono a esagerare in maniera notevole l’impatto del variare
        delle circostanze sul proprio benessere. Non è un caso che la gente tenda a sottovalutare
        enormemente la capacità delle vittime di un incidente di riprendersi emotivamente dalle
        conseguenze molto gravi subite. Ad esempio, Brickman, Coates e Janoff-Bulman [1978], in una
        ricerca ormai classica, chiedevano a dei partecipanti paraplegici e a un gruppo di controllo
        costituito da individui senza alcuna infermità, quanto fossero soddisfatti della loro vita.
        I risultati mostrarono che non esisteva una grande differenza nelle valutazioni, così come
        non si riscontrava alcuna differenza significativa tra chi aveva vinto a una lotteria e un
        gruppo di persone di controllo. Risultato, questo, che appare controintuitivo poiché la
        gente in genere pensa che un paraplegico, come conseguenza della sua condizione attuale,
        debba ritenersi più infelice di quanto non sia effettivamente, così come il vincitore a una
        lotteria dovrebbe sentirsi più felice di quanto non appaia in realtà. 
È interessante notare che questo
        fenomeno non era ignoto ad Adam Smith. Nella Teoria dei sentimenti
            morali [1759] egli sostiene, infatti, che la gente spesso si illude che
        l’acquisizione di benessere, ricchezza e condizione sociale produca uno stato permanente di
        felicità, mentre si tratta di sentimenti spesso transitori. «Per la costituzione della
        natura umana, tuttavia, l’agonia non può mai essere permanente». Un individuo, dopo aver
        subito le conseguenze di un evento tragico, velocemente, senza un particolare sforzo, è in
        grado di raggiungere il suo normale livello di tranquillità. Adam Smith ancora osserva che
        «Un uomo che ha una gamba di legno senza dubbio soffre, e prevede di continuare a soffrire,
        per il resto della sua vita, un disturbo davvero grande. Presto, tuttavia, arriva a
        considerarlo esattamente come lo considera ogni spettatore imparziale, come un disturbo con
        il quale può godere di tutti i normali piaceri della solitudine o della compagnia» [Smith
        1759; trad. it. 2001, 313-314].
    
Questo errore è prodotto
            dall’illusione di focalizzazione, ovverosia dalla tendenza a
        concentrare l’attenzione, e le valutazioni, su alcuni aspetti del problema come risultato di
        una rappresentazione incompleta del problema decisionale, mentre altri aspetti sono lasciati
        impliciti. In altre parole, gli individui cadono in questo errore quando la loro attenzione
        è catturata dalla possibilità di un cambiamento in un aspetto particolare ma significativo
        della propria esistenza, esagerando di conseguenza gli effetti di questo cambiamento sul
        benessere generale. 
Schkade e Kahneman, allora, condussero
        un esperimento volto a rilevare le credenze sulla felicità degli abitanti della California
        rispetto ad altre regioni degli Stati Uniti. Essi pensavano che gli individui si «illudono»
        quando esprimono dei giudizi riguardo agli effetti derivanti dai cambiamenti climatici sul
        benessere e sui conseguenti comportamenti, come quando decidono di spostarsi nei luoghi dove
        si ritiene che i cambiamenti climatici determinino lo stato di benessere degli abitanti. 
I due studiosi, a circa 2.000 studenti,
        metà residenti nelle università del Midwest (Ohio e Michigan) e metà in quelle della
        California (Los Angeles e Irvine), chiesero di esprimere il grado di contentezza proprio e
        degli studenti dell’altra regione riguardo alla vita in generale e ad alcuni suoi aspetti
        specifici, quali lavoro, studio, finanze, sicurezza personale, svago, vita culturale e
        sociale, bellezza del posto, clima in generale e clima estivo e invernale. Poi venne loro
        chiesto quanto ciascun aspetto precedentemente valutato fosse importante per il proprio
        benessere e per quello degli studenti dell’altra regione. 
I risultati misero in luce l’esistenza
        di una convinzione diffusa e ormai consolidata, e cioè che la gente sia più felice in
        California. Però tale convinzione risultò infondata dato che non emerse alcuna differenza
        tra il grado di contentezza di coloro che abitavano in California e quello degli abitanti
        dell’altra regione. 
È indubbio che il clima è soltanto uno
        degli aspetti e forse neanche tra i più importanti per valutare il grado di benessere della
        regione in cui si vive, ma diventa un aspetto centrale quando un individuo deve decidere di
        trasferirsi, come nel caso dei pensionati dell’Oregon da Eugene a
        San Diego, o nella direzione opposta. 
Infatti, dai risultati della ricerca si
        è visto che quando giudicavano il loro benessere globale gli studenti di entrambe le regioni
        si concentravano sugli aspetti della vita che consideravano importanti. Ciò giustifica il
        fatto che non erano state manifestate differenze nei giudizi sullo stato di benessere
        personale. Ecco perché, infine, talvolta quando la gente si trasferisce in un luogo che
        aveva valutato come particolarmente attrattivo e in grado di cambiare il proprio stato di
        benessere, scopre che il suo stare meglio non corrisponde a quanto si aspettava. 

Capitolo quinto 

Fare donazioni 



In molti paesi, e tra questi l’Italia,
        esistono diverse organizzazioni che si occupano di reperire donazioni e varie forme di
        beneficenza a favore di istituzioni, comunità o singoli individui bisognosi. 
In Italia poi, come all’estero, il
        contributo spontaneo di privati e di imprese diventa di fondamentale importanza per
        finanziare e sostenere il patrimonio artistico e culturale dato che le risorse pubbliche
        sono spesso limitate, cosicché la destinazione finalizzata a quegli obiettivi risulta sempre
        insufficiente. 
È evidente che sia le donazioni
        benefiche, cioè le cosiddette pratiche di charity, sia le contribuzioni
        volontarie devono essere continuamente sostenute e sollecitate proprio perché le necessità
        si mantengono elevate e in certi settori e in alcuni paesi tendono ad aumentare. Perciò i
        governi sono interessati ad approfondire le ragioni che possono limitare la propensione dei
        cittadini a donare e a rinnovare e potenziare le politiche che possono concorrere ad
        accrescere queste fonti di finanziamento. 
In Italia, probabilmente, le difficoltà
        sono state alimentate dai limiti imposti dalla legislazione fiscale. Bisogna riconoscere che
        nel nostro paese il rapporto tra i cittadini singoli o collettivamente organizzati e il
        fisco non è mai stato facile, sicuramente non tanto da favorire le donazioni. 
Il fisco riconosce come «erogazioni
        liberali» i versamenti effettuati a favore di organizzazioni non-profit, tipo onlus, e di
        istituzioni religiose, commerciali e non commerciali. Alcune sono detraibili, altre invece
        sono soltanto deducibili dalle imposte sui redditi. 
Ora, la legislazione fiscale italiana, a
        differenza di quella statunitense o di altri paesi europei, favorisce erogazioni
        da imprese permettendo la piena deduzione dal reddito solo di queste
        somme, mentre i singoli cittadini possono detrarre dall’imposta lorda soltanto il 19% della
        donazione. 
Forse, però, le difficoltà che si
        incontrano a mantenere i livelli raggiunti nell’erogazione delle donazioni individuali e
        possibilmente aumentarli possono dipendere non soltanto da fattori obiettivi quali le
        limitate disponibilità di somme o deducibilità delle erogazioni. Sembrano influire sulle
        decisioni alcuni fattori cognitivi ed emotivi. 
Un primo interrogativo si riferisce alla
        diversa «sensibilità» che gli individui mostrano verso il target della risposta
        filantropica, in particolar modo la numerosità del target. Paradossalmente Paul Slovic
        [2007] ha provato che gli individui mostrano risposte emotive la cui intensità è
        inversamente proporzionale al numero delle «vittime». 
In effetti, quando ci viene proposto di
        effettuare una donazione siamo ugualmente disponibili a offrire una certa somma se ci viene
        proposto di aiutare un singolo beneficiario oppure un gruppo non esplicitamente individuato? 
Slovic sostiene che le manifestazioni
        delle nostre reazioni affettive riflettono il funzionamento della ben nota legge della
        psicofisica di Fechner e Weber, secondo cui gli aumenti della grandezza di uno stimolo
        producono differenze sempre minori nella sensazione provata. Questo spiegherebbe la nostra
        «insensibilità» di fronte a un grande numero di persone da salvare. 
In uno studio del 1997 condotto da un
        gruppo di ricercatori coordinati da Slovic è stato riscontrato che i partecipanti erano
        maggiormente disposti ad aiutare quando bisognava salvare 9.000 vite su 15.000 a rischio
        rispetto a quando bisognava salvare 100.000 vite su 290.000. Questo risultato può essere
        spiegato con il fatto che più si aumenta il numero delle vittime, meno sensibili diventano i
        partecipanti alla loro sofferenza. 
Slovic e colleghi [Fetherstonhaugh
            et al. 1980] hanno rilevato che quando dobbiamo decidere chi
        aiutare o chi salvare consideriamo la proporzione delle persone salvate rispetto al numero
        assoluto di persone in pericolo. A un gruppo di partecipanti all’esperimento veniva chiesto
        di pensare a una malattia che uccide 100 persone in un gruppo di
        100; a un altro gruppo di partecipanti si chiedeva invece di pensare a una malattia che in
        un paese uccide 100 persone. Il primo caso veniva ritenuto più grave del secondo. Mentre nel
        primo caso le vittime coincidono con il gruppo di riferimento, nel secondo caso il gruppo di
        riferimento, cioè il paese, include l’insieme delle vittime. 
Un secondo aspetto che sembra avere
        un’influenza sulla disponibilità a effettuare donazioni è la cosiddetta «identificazione
        della vittima», anche senza fornire particolari informazioni per la personalizzazione, come
        ad esempio l’età o il genere. 
È stato provato che la gente non solo è
        più propensa a donare a un singolo individuo piuttosto che a una collettività o a un gruppo,
        ma preferisce donare a una persona bene identificata piuttosto che a un individuo non
        identificato, non contraddistinto. A meno che il gruppo possa essere percepito come un’unità
        coerente. Ad esempio, la disponibilità è altrettanto elevata se le vittime da aiutare
        comprendono una famiglia [Smith, Carson e Burson 2012]. 
Si tratta di un fenomeno ormai ben noto
        in psicologia e un contributo notevole è stato fornito dalle ricercatrici israeliane Tehila
        Kogut e Ilana Ritov [2005]. Le due studiose condussero un esperimento in cui ai partecipanti
        si faceva leggere la storia di un bambino malato oppure di un gruppo di otto bambini malati,
        in pericolo di vita e in cura in un centro medico. Veniva detto, inoltre, che i bambini
        potevano essere curati con una nuova medicina molto costosa e perciò si chiedeva ai
        partecipanti se erano disposti a contribuire con una somma e in che misura per poter salvare
        i piccoli. 
Le vittime individuali o in gruppo
        potevano essere identificate oppure no. Nella condizione in cui si faceva riferimento a
        vittime identificate, sia per un singolo bambino che per bambini presentati in gruppo,
        l’identificazione era effettuata indicando il loro nome e la loro età. Inoltre veniva resa
        disponibile una fotografia. I risultati mostrarono che la disponibilità a contribuire era
        influenzata dall’identificazione del singolo individuo e a
        quest’ultimo veniva destinata una somma maggiore rispetto a quella
        che veniva offerta al gruppo degli otto bambini seppur identificati. 
Più recentemente un gruppo di studiosi
        coordinato da Slovic [Västfjäll et al. 2014] ha condotto una ricerca
        con studenti universitari svedesi ai quali veniva presentato uno di tre differenti scenari
        in cui si chiedeva di intervenire a favore di soggetti disperatamente poveri, che si
        trovavano di fronte alla minaccia di inedia. In uno si descrivevano le necessità di una
        bambina africana di 7 anni di nome Rokia e vi si allegava anche la foto; in un secondo la
        foto allegata era di un bambino di 9 anni di nome Moussa; in un terzo infine lo scenario
        conteneva le descrizioni dei due bambini e le loro relative foto. In una prova i ricercatori
        chiedevano quanto i partecipanti erano disposti a offrire; nella seconda, invece, gli
        studenti erano invitati a fare materialmente la beneficenza, avendo ricevuto un compenso per
        un compito svolto in precedenza. I risultati mostrarono che la compassione tende a
        dissolversi. Infatti, i partecipanti erano maggiormente disposti a offrire e poi
        effettivamente offrivano di più al singolo bambino identificato piuttosto che alle due
        vittime presentate insieme. 
Questi risultati sembrano corroborare
        l’idea che il pensiero razionale abbia accesso al portafogli. Ma l’eventuale spiegazione
        razionale viene dopo, quando il cuore ha già deciso. 
L’effetto
            singolarità sembra particolarmente importante poiché mostra che un singolo
        individuo bisognoso suscita più compassione e stimola le donazioni più di quanto non accada
        per un gruppo più numeroso. Addirittura tale effetto inizia a diminuire d’efficacia quando
        già ci si sposta da una a due persone in stato di bisogno. Questa scoperta, secondo Slovic,
        suggerisce una tendenza psicologica inquietante, e cioè che la nostra capacità di provare
            affect positivo per le persone in difficoltà possa essere limitata.
        Si potrebbe affermare che un gruppo di due persone già diventa semplicemente «una
        statistica»! 
Un altro elemento interessante per
        comprendere il comportamento prosociale e l’attitudine a donare è un fattore documentato in
        psicologia sociale: l’effetto «ingroup-outgroup», che genera un
            bias cognitivo e un comportamento di
        favoritismo per il proprio gruppo e un atteggiamento di segno opposto per gli individui
            dell’outgroup. 
I risultati degli esperimenti condotti
        da Kogut e Ritov hanno mostrato che l’identificazione della vittima porta a un aumento della
        propensione a contribuire solo quando la vittima è un singolo individuo, ma che è percepito
        come appartenente al proprio gruppo. Si spiega così come i contributi per il salvataggio
        delle vittime dello tsunami fossero più generosi quando la singola vittima era identificata
        per nome come membro del gruppo. Così, pure, si è visto che l’intensità delle emozioni e la
        volontà di contribuire a salvare i bambini malati subivano un’amplificazione quando la
        vittima era rappresentata da un solo bambino, presumibilmente membro della categoria sociale
        degli intervistati. 
L’evidenza, dunque, mostra che gli
        individui non sono dediti esclusivamente a soddisfare il proprio interesse personale, come
        invece aveva sostenuto Adam Smith nella Ricchezza delle nazioni: «Non è
        dalla generosità del macellaio, del birraio o del fornaio che noi possiamo sperare di
        ottenere il nostro pranzo, ma dalla valutazione che essi fanno dei propri interessi». 
Qualcuno potrebbe ritenere che gli
        individui più propensi a fare donazioni, anche di modeste entità, siano coloro che
        appartengono a una religione. Si potrebbe pensare che le persone religiose sono più motivate
        a manifestare comportamenti prosociali, intendendo tutte quelle azioni volte a produrre,
        mantenere e accrescere il benessere degli altri senza attendersi alcuna ricompensa. Qualche
        sorpresa a questo proposito è stata prodotta dalla ricerca degli psicologi. 
Jean Decety e colleghi [2015],
        dell’Università di Chicago, hanno pubblicato una ricerca condotta su 1.170 bambini di età
        compresa tra i 5 e i 12 anni appartenenti a diversi paesi e suddivisi in tre categorie:
        famiglie cattoliche, famiglie musulmane e famiglie non credenti. A tutti i genitori venne
        chiesto di valutare la capacità di empatia e la sensibilità all’ingiustizia dei propri figli
        ed è emerso che per i genitori cristiani e musulmani le due attitudini erano presenti in
        misura maggiore nei loro figli rispetto a quanto dichiarato dai genitori non credenti.
        
    
Ai bambini vennero mostrati dei video
        che riportavano episodi di piccola «violenza» quotidiana tra coetanei e poi veniva rilevato
        il livello di cattiveria espresso nella scelta della punizione da infliggere al «colpevole».
        Il risultato non molto sorprendente è stato che i bambini di famiglie religiose si sono
        dimostrati più inflessibili dei figli di non credenti, scegliendo punizioni più pesanti, e i
        più intransigenti sono risultati i musulmani. 
Infine, fu effettuata una valutazione
        diretta della generosità dei bambini. Il compito era simile al classico dictator
            game, cioè un compito tipico della teoria dei giochi, in
        cui il ricevente non può rifiutare l’offerta fattagli da un soggetto, e che perciò consente
        di valutare quanto l’offerente sarà generoso nel fare offerte. 
A ognuno dei bambini venne chiesto di
        scegliere dieci figurine in un mazzetto di trenta. Venivano anche avvertiti che non ci
        sarebbe stato il tempo per distribuirle a tutti gli altri. Così fu chiesto loro se sarebbero
        stati disposti a cederne alcune ai compagni meno fortunati. Ed ecco il risultato inatteso: i
        figli dei non credenti sono risultati più generosi dei figli dei credenti, indipendentemente
        dalla loro collocazione geografica. 
Jean Decety e colleghi hanno spiegato
        questo risultato facendo appello a una sorta di «licenza morale»: la religiosità è percepita
        in se stessa come segno di bontà e così i credenti si sentirebbero «inconsciamente»
        autorizzati a essere più egoisti nella vita quotidiana. 
Infine, si possono favorire le donazioni
        verso associazioni ecologiste, oppure che si occupano di protezione di specie a rischio di
        estinzione o di salvaguardia del patrimonio artistico, facendo ricorso a qualche «pungolo»? 
Supponete di aver deciso di visitare il
        Giardino della biodiversità che completa in chiave moderna il più famoso Orto botanico
        dell’Università di Padova. Il biglietto di ingresso standard è attualmente di 10 euro.
        Supponete però che all’ingresso sia esposto il cartello in cui sono indicati due prezzi. Il
        primo effettivamente è quello standard, ma ne viene riportato anche uno maggiorato a 12 euro
        con la dicitura «10 euro per la visita e 2 euro per la salvaguardia delle foreste del
        Borneo». È probabile che siate «tentati» di comprare il biglietto a prezzo maggiorato, anche
        se avreste preferito acquistare il biglietto standard, soprattutto
        perché vi trovate di fronte all’addetto alla biglietteria che sottolinea l’importanza
        dell’iniziativa e siete sotto lo sguardo degli altri visitatori. Ah, la forza del giudizio
        degli altri! 

Capitolo sesto 

E se sono gli organi da donare? 



Come per le donazioni di denaro per
        aiutare persone in difficoltà oppure, perché no, per rendere possibili interventi nel
        settore dei beni culturali, anche la donazione di organi è tra i temi più delicati da
        affrontare e una delle decisioni più complesse da prendere. Certo, la rilevanza è differente
        perché la donazione di organi ha un impatto mirato e immediato sulla qualità della vita e
        spesso sulla sopravvivenza di un paziente. 
Il problema è però analogo poiché, come
        nelle donazioni in genere, anche nell’ambito delle donazioni d’organo si pone la necessità
        di sollecitare un atteggiamento favorevole degli individui a diventare potenziali donatori. 
I media hanno ricordato che nel 2015
        ricorreva il trentesimo anniversario dell’esecuzione del primo trapianto d’organo in Italia
        (14 novembre 1985), dopo 17 anni dal primo al mondo a opera di Christiaan Barnard. Si
        ricorderà che il professor Vincenzo Gallucci, dell’Università di Padova, impiantò con la sua
        équipe un cuore prelevato da un individuo all’ospedale di Treviso, salvando la vita di
        Ilario Lazzari. Da allora la tecnica chirurgica e le terapie antirigetto si sono evolute; ma
        bisogna incrementare la disponibilità di organi, nonostante in Italia nel 2014 vi sia stata
        un’impennata di donatori. 
Gli organi disponibili per i trapianti
        sono sempre troppo pochi. La necessità di trapianto è in continuo aumento perché
        parallelamente aumentano anche le malattie che possono essere risolte solo con un trapianto.
        Purtroppo la carenza di organi ha come conseguenza il fatto che molti pazienti muoiono prima
        di ricevere un organo nuovo. Negli Stati Uniti, ad esempio, il 52% dei pazienti in attesa di
        trapianto di fegato deve aspettare più di 2 anni!
    
In Italia il 2014 si è concluso con un
        segno positivo per i trapianti di organi, con un totale di 2.976 interventi eseguiti (135 in
        più rispetto al 2013). Restano sostanzialmente stabili i trapianti di cuore, 226 (7 in più
        rispetto all’anno precedente), mentre sono 126 quelli di polmone (15 in meno rispetto al
        2013, anno straordinario in questo settore, ma 12 in più rispetto al 2012) (Fonte CNT,
        Centro nazionale trapianti – Ministero della Salute). 
Per tentare di risolvere i due grossi
        problemi derivanti dalla mancanza di donatori, cioè la scarsa disponibilità e le conseguenze
        derivanti dall’attesa, la ricerca scientifica ha concentrato gli sforzi sullo studio delle
        possibilità di utilizzare organi di altre specie. L’idea è che utilizzando organi
        provenienti da animali i pazienti in attesa di un donatore di organi non sarebbero più
        costretti a morire. Il problema del rigetto in caso di xenotrapianto potrebbe essere
        risolto, ma sono comunque sorti altri problemi. Prima di tutto di ordine etico: gli animali
        sarebbero solo fonti di organi e non dei donatori non potendo manifestare il consenso per
        l’utilizzo dei loro organi. L’altro grosso problema è il rischio di malattia. Come tutti gli
        animali, incluso l’uomo, babbuini e maiali sono portatori di una vasta gamma di virus.
        Mentre per gli animali portatori questi virus sono relativamente innocui, per l’uomo
        potrebbero essere letali. Naturalmente lo xenotrapianto pone anche problemi riguardanti
        l’accettabilità di un organo animale, seppur geneticamente modificato, da parte del
        ricevente umano. Considerando questi e altri problemi il Comitato nazionale per la bioetica
        ha proposto al governo italiano di aderire alla moratoria sulla sperimentazione umana di
        xenotrapianti proposta dall’Assemblea parlamentare del Consiglio d’Europa. 
Rubaltelli e colleghi [2009] hanno
        pubblicato una ricerca con la quale si voleva comprendere come potesse essere influenzata la
        percezione dello xenotrapianto da parte della gente. I partecipanti, immaginando di doversi
        sottoporre a un trapianto di fegato, erano stati invitati a leggere un ipotetico scenario. 
Lo scenario prevedeva due alternative
        che potevano essere presentate congiuntamente o separatamente. 
    
Nella prima alternativa c’era la
        possibilità di ricevere un fegato umano e si avvertiva che soltanto il 30% dei fegati
        proveniva dal donatore umano; nella seconda alternativa si diceva che il trapianto prevedeva
        un fegato di maiale geneticamente modificato e si avvertiva che il 70% degli organi
        proveniva da questo tipo di donatori. 
In una condizione le due opzioni
        venivano proposte per una valutazione congiunta, così i partecipanti avrebbero dovuto
        risolvere un conflitto tra un’alternativa che avrebbe prodotto reazioni affettive più
        positive, ma che era meno disponibile (fegato umano), e un’alternativa molto meno
        attrattiva, ma più disponibile (fegato di maiale). Nell’altra condizione, le due alternative
        venivano valutate separatamente, così per i partecipanti quel conflitto sarebbe stato
        inesistente o meno saliente. 
All’esperimento hanno partecipato un
        gruppo di pazienti candidati al trapianto di fegato, un gruppo di adulti sani e un gruppo di
        studenti di psicologia 
I pazienti hanno mostrato un
        atteggiamento scettico nei confronti dello xenotrapianto sia quando questa opzione veniva
        valutata insieme al donatore umano, sia quando veniva valutata separatamente. 
Diversamente, gli adulti sani e gli
        studenti manifestavano le stesse reazioni affettive per le due opzioni solo quando venivano
        valutate separatamente. 
Questi risultati hanno permesso di
        dimostrare che il contesto di valutazione può aumentare l’impatto delle reazioni affettive e
        ridurre la capacità delle persone (in questo caso sane) di utilizzare le informazioni sul
        potenziale beneficio di una nuova tecnologia biomedicale, seppur ancora non disponibile. Al
        contrario, i pazienti basano i loro giudizi sempre sulle reazioni affettive e mostrano una
        preferenza complessiva per l’organo umano, seppur poco disponibile. 
Stando così le cose, le strategie da
        perseguire e da rendere più efficienti sono quelle che portano all’aumento delle donazioni
        d’organo da parte degli esseri umani. 
A questo punto è evidente che la fonte
        principale di organi rimangono i pazienti dei quali si dichiara la «morte cerebrale», cioè
        soggetti che hanno subito la perdita irreversibile di tutte le funzioni dell’encefalo e
        vengono mantenuti in vita con i respiratori. L’accertamento della
        morte cerebrale è determinato da leggi che ne stabiliscono le procedure e le modalità. In
        Italia è necessario un collegio di tre medici: un medico legale, uno specialista in
        anestesia e rianimazione e un neurologo. 
L’ostacolo maggiore all’aumento della
        donazione di organi da parte di donatori umani è il consenso dei membri della famiglia del
        soggetto candidato al prelievo di organi. 
Thaler e Sunstein [2008] hanno
        analizzato estesamente il problema osservando che una possibilità ammessa in alcune
        giurisdizioni americane è il «prelievo di routine». In questo caso lo stato gode il pieno
        diritto sulle parti del corpo degli individui deceduti o incurabili, perciò può prelevare i
        loro organi senza alcun consenso. Un approccio di questo tipo, però, viola il principio
        generalmente accettato dell’autodeterminazione, e cioè che, entro certi limiti, un individuo
        possa disporre autonomamente del proprio corpo. La seconda possibilità, che sembra essere la
        più diffusa anche negli Stati Uniti, è quella del «consenso esplicito». Ciò sta a
        significare che se un individuo vuole diventare donatore deve effettuare una serie di azioni
        per manifestare la propria volontà. Tuttavia, spesso succede che le persone dichiarano di
        essere favorevoli al trapianto e anche di essere disponibili a donare gli organi propri e
        dei loro figli, ma questa disponibilità non si traduce negli atti necessari a rendere
        possibile la loro disponibilità espressa. 
I due studiosi americani riportano che
        negli Stati Uniti molte persone che non si registrano come donatori hanno almeno dichiarato
        la volontà di diventarlo ma, evidentemente, l’inerzia in questo caso gioca negativamente! 
Allora la strategia che potrebbe
        aumentare la disponibilità di organi è di affidarsi alla modificazione dell’architettura
        delle scelte, al lettore già nota. 
Si tratterà di giocare sull’inerzia
        volgendola in positivo, cioè sfruttando la tendenza delle persone a rispettare i default. 
L’approccio che meglio si adatta a
        questa idea è il cosiddetto «consenso presunto». In questo modo viene garantita la libertà
        di scelta, ma si lascia incerta la regola di default alla base del consenso esplicito. 
Secondo questo approccio si presume che
        tutti i cittadini siano donatori consenzienti e chi lo ritiene può
        manifestare formalmente il proprio rifiuto. Thaler e Sunstein
        sottolineano la differenza tra questo approccio e l’opposto consenso esplicito, ma anche la
        condivisione di una caratteristica fondamentale: chi ha preferenze diverse dalla «regola di
        default» deve esplicitare la propria volontà contraria. 
Una ricerca condotta da Johnson e
        Goldstein [2003] ha documentato l’efficacia della strategia basata sulla regola del default.
        Utilizzando un sondaggio online è stato chiesto ai partecipanti se erano disponibili a
        diventare donatori d’organo. Nello scenario del consenso esplicito veniva detto che nello
        stato dove si erano appena trasferiti tutti i cittadini venivano considerati di default non
        donatori e si riconosceva loro la possibilità di cambiare la propria posizione attuale. Nel
        secondo scenario del consenso presunto la formulazione era identica a quella del primo
        scenario, ma la regola di default era quella di essere donatori. Al campione di controllo,
        invece, veniva presentato uno scenario in cui non veniva fornito alcun default, ma un invito
        a scegliere che cosa fare. 
I risultati misero in luce il ruolo
        dell’opzione di default. Infatti, tra i partecipanti che dovevano scegliere se diventare
        donatori, solo il 42% decideva di diventarlo, mentre l’82% di coloro cui era stato chiesto
        di optare per la non donazione decideva di restare donatore. Nel campione di controllo il
        79% sorprendentemente sceglieva di diventare donatore. 
I due studiosi inoltre hanno verificato
        gli effetti dell’adozione di leggi sul consenso presunto in molti paesi europei. Prima
        dell’introduzione di questa normativa l’adesione volontaria al piano per le donazioni
        arrivava al massimo al 27%, dopo l’approvazione della nuova normativa arrivò a toccare il
        100%, salvo la Svezia che si è fermata all’86%. La Germania, invece, che ha continuato a
        mantenere il sistema di consenso esplicito da parte dei cittadini non è andata oltre il 12%. 
Sia i risultati della ricerca
        sperimentale che le rilevazioni effettuate sul campo dimostrano l’efficacia della strategia
        basata sull’opzione di default. È evidente che l’opzione di default induce il decisore ad
        accettarla come condizione di status quo dalla quale non conviene
        discostarsi per non pagare costi emotivi. 

Capitolo settimo 

Palestra e dieta per un corpo sano 



Il 3 settembre del 2015, sul sito di
        Adnkronos-Salute, si poteva leggere: 
Italiani sempre più pigri e sedentari. Si potrebbe
            quasi dire «allergici» allo sport. Sono, infatti, sempre di più i connazionali che –
            anche e soprattutto per colpa della crisi economica – abbandonano la palestra: a
            settembre, mese in cui notoriamente si riprende a fare sport, rispetto all’anno
            precedente, si stima un calo del numero delle iscrizioni a circoli sportivi e palestre
            di circa il 40%. Non è un buon segnale, se si considera che, insieme all’alimentazione,
            l’attività fisica è uno dei fattori chiave di un corretto stile di vita. 


Questo allarme non sembra poi così
        straordinario. Anche in tempi passati abbiamo ceduto alla pigrizia, magari dopo aver
        trascorso periodi «salutistici» che ci volevano sempre in forma, in lotta durissima contro
        merendine e snack, alla rincorsa di diete «fai da te» e di integratori alimentari. 
Tutto ciò è solo una rappresentazione,
        forse semplicistica, di una tendenza collettiva. Ma come possono essere descritti i
        molteplici comportamenti individuali volti a programmare e a mantenere un «corpo sano»? 
Molte persone, convinte che sia
        necessario fare attività fisica in maniera controllata, all’esercizio fisico «fai da te»
        preferiscono iscriversi in una palestra adeguatamente attrezzata, confortati anche dalla
        presenza attiva e «pedagogica» del personal trainer. Intraprendere un programma
        «salutistico» indubbiamente impone dei costi e delle rinunce immediati per godere di
        auspicati benefici futuri. Tutto ciò considerato, per realizzare i propri desideri non è
        sufficiente fare un’iscrizione annuale per poter frequentare una palestra quando lo si
        desideri. Si tratta di un modo per dare certamente concretezza a dei
        buoni propositi, perché impone di sostenere un costo immediato, ma spesso si tratta di un
        costo che è maggiore di quanto appaia superficialmente. Infatti, come hanno rilevato Della
        Vigna e Malmendier [2006], per ammortizzare il costo di un abbonamento annuale bisognerebbe
        riuscire ad andare in palestra in modo sistematico; molte persone, invece, non ci riescono e
        quindi finiscono per pagare oggi più di quanto avrebbero pagato se avessero fatto un
        abbonamento mensile o settimanale. In tal modo questi «frequentatori» affronteranno un costo
        doppio: pagando subito e pagando di più per ogni singola seduta per avere un probabile
        beneficio futuro! 
Ciò che possiamo osservare è la fatica
        che incontriamo quando cerchiamo di resistere alle nostre pulsioni ed emozioni. Sappiamo,
        infatti, che le persone hanno più difficoltà ad affrontare rinunce immediate per ottenere
        una gratificazione maggiore ma che si realizzerà in futuro, avvertendo più forte il senso di
        impazienza. Invece, quando le stesse rinunce sono collocate nel futuro si è meno impazienti
        e più disposti ad accettarle, anche sapendo che si sarà ricompensati da una gratificazione
        in un momento ancora più lontano. 
Così possiamo decidere che andremo
        sicuramente in palestra e che ci metteremo a dieta, ma… dal prossimo mese. Rinunceremo,
        rigorosamente, alle ottime brioche a colazione quando dovremo iniziare le fatiche in
        palestra, ma… il prossimo mese, e fino ad allora non ci priveremo della «gratificazione
        immediata». 
Insomma, sforzarsi di accettare qualche
        sacrificio nell’immediato per poi essere gratificati in futuro con un fisico in buono stato
        di salute non sembra essere una facile impresa. 
Far leva sulla propria forza di volontà
        non ha dunque molto successo. È più importante la nostra tendenza a evitare le perdite: la
        rinuncia alla brioche a colazione è in definitiva una perdita. 
In un ambito molto diverso, quello delle
        tossicodipendenze, si è visto che uno degli interventi più efficaci è fornire degli
        incentivi. Ad esempio, offrire ai tossicodipendenti un buono per acquistare dei prodotti di
        consumo se il test delle urine risulta negativo è un metodo che
        spesso ha un ottimo successo. Il buono infatti costituisce un incentivo immediato, mentre
        normalmente viene presentato solo un costo immediato, l’astenersi dall’uso di droghe, per un
        beneficio futuro, distante nel tempo, come cambiare vita [Budney et al.
        2000]. 
Anche alle persone che decidono di
        frequentare la palestra o di seguire un programma dietetico succede grosso modo la stessa
        cosa. Sembrano desiderare un cambiamento del proprio stile di vita, l’abbandono di stili
        nocivi, come la sedentarietà o il consumo eccessivo di grassi o di zuccheri. Tuttavia,
        faticano a trovare e poi a mantenere viva la motivazione per rinunciare ogni giorno a
        qualche cosa di immediatamente piacevole in vista di una gratificazione che sarà goduta solo
        più avanti. 
Qualcosa però è possibile fare per poter
        superare questo ostacolo prodotto dagli effetti dell’intertemporalità
        cioè, come abbiamo visto, dalla tendenza a manifestare difficoltà a posticipare un beneficio
        nel futuro rinunciando a goderlo nel presente. 
Come abbiamo sostenuto nelle pagine
        precedenti, si possono fornire ragioni e facilitazioni al decisore ricorrendo a delle
        «spintarelle gentili» (nudges), per esempio utilizzando delle
        euristiche o altre tendenze sistematiche come opzioni di default. 
Per favorire una condotta coerente nelle
        persone che hanno deciso di «soffrire» per essere più in forma, si può mutuare una tecnica
        sperimentata proprio con soggetti con problemi di obesità. La ricerca in cui è stata
        sperimentata questa tecnica è stata condotta da Mann nel 1972. In quell’indagine si è visto
        che la naturale avversione alle perdite può essere utilizzata per indurre le persone obese
        ad adottare comportamenti idonei per perdere peso. 
I ricercatori chiedevano ai partecipanti
        di firmare un contratto con il proprio medico con il quale si impegnavano a depositare soldi
        o altri oggetti di valore, che poi sarebbero stati loro restituiti se avessero rispettato
        una tabella prestabilita di riduzione del peso. Naturalmente quei beni sarebbero andati
        perduti se i partecipanti non fossero riusciti a soddisfare i requisiti stabiliti dal
        contratto. A intervalli prefissati i partecipanti dovevano sottoporsi a
        un controllo per valutare il peso raggiunto. I risultati furono
        confortanti. La «spintarella gentile», costituita dal contratto, evidentemente rappresentava
        una perdita considerata maggiore della «sofferenza» patita dall’adesione al programma di
        contenimento alimentare, producendo così il risultato atteso. Di tutti i pazienti inseriti
        nel programma il 47% aveva registrato una perdita di peso di oltre 9 kg e il 70% di oltre 7
        kg. 
Dunque il denaro o gli oggetti preziosi
        dei partecipanti venivano utilizzati come rinforzi positivi per sostenere la motivazione a
        perdere peso, nel senso che i pazienti ne ritornavano in possesso se si soddisfacevano i
        limiti imposti dal programma. Ma la motivazione a perdere peso era rinforzata anche
        dall’anticipazione dell’emozione negativa generata dalla possibile perdita dell’oggetto
        ceduto al medico. Questo tipo di programma, infine, faceva leva sull’ottimismo delle persone
        che avevano deciso di dimagrire. Sostenuti da una significativa spinta ottimistica i
        soggetti credevano di poter realizzare il loro progetto e questo giustificava il fatto che
        erano disposti a mettere in gioco i loro averi.

Capitolo ottavo 

Fumare o non fumare, questo è il problema! 



Il fumo fa male, non solo se si è
        fumatori attivi. Fa male anche a coloro che sono costretti a subire il fumo altrui. 
Mentre in altri paesi, come gli Stati
        Uniti, grazie a programmi volti alla prevenzione, il consumo di tabacco sta diminuendo
        soprattutto tra gli adolescenti, in Italia la percentuale di individui che iniziano a fumare
        è ancora molto elevata. 
Il ministero della Salute comunica dati
        terrificanti. A livello mondiale, il fumo uccide una persona ogni sei secondi ed è a tutti
        gli effetti un’epidemia fra le peggiori mai affrontate a livello globale. 
Il totale dei decessi entro il 2030
        potrebbe raggiungere quota 8 milioni all’anno e si stima che nel XXI secolo il tabagismo
        avrà causato fino a un miliardo di morti. 
In Italia, secondo gli ultimi dati, su
        52,3 milioni di abitanti di età superiore ai 14 anni, i fumatori sono circa 10,3 milioni
        (19,5%), di cui 6,2 milioni di uomini (24,5%) e 4,1 milioni di donne (14,8%). E ancora,
        secondo i dati ISTAT del 2014, tra le donne la classe di età con una prevalenza più alta di
        fumatrici è diventata quella delle giovani tra i 20 e i 24 anni, pari al 20,5%. 
Il tabagismo è un fenomeno molto diffuso
        anche tra gli studenti delle superiori. Una ricerca recente ha rilevato che il 23,4% degli
        studenti intervistati fuma, mentre erano il 20,7% nel 2010, e che il 7,6% lo fa ogni giorno. 
Il ministero della Salute stima che in
        Italia si possano attribuire al fumo dalle 70.000 alle 83.000 morti l’anno. Oltre il 25% di
        questi decessi è compreso tra i 35 e i 65 anni di età (ISTAT 2012). Il consumo medio si
        conferma intorno alle 13 sigarette al giorno. Oltre il 75% dei fumatori consuma più di 10
        sigarette al giorno. Secondo l’indagine DOXA-ISS del
        2014, in Italia i primi contatti con il fumo si hanno tra i 15 e i
        17 anni, ma c’è un 7% degli intervistati che ha dichiarato di aver fumato la prima volta
        intorno agli 11 anni. 
Il fumo non è responsabile solo del
        tumore al polmone, ma rappresenta anche il principale fattore di rischio per le malattie
        respiratorie non neoplastiche ed è uno dei più importanti fattori di rischio
        cardiovascolare: un fumatore ha un rischio di morire a causa di una coronaropatia da 3 a 5
        volte superiore rispetto a un non fumatore. 
Ormai tutti sanno che quell’abitudine
        non solo tollerata, ma in passato spesso enfatizzata e celebrata attraverso icone della moda
        e star del cinema come Humphrey Bogart, Rita Hayworth, Paul Newman, Marcello Mastroianni,
        solo per citarne alcuni, è rischiosissima. Certo non si può affermare che vi sia una
        relazione diretta tra fumare e subire un danno neurofisiologico, ma tutti sono consapevoli
        del fatto che fumare fa male. 
Non si può negare che l’atto di fumare
        sia deliberato, volontario e preso nella piena consapevolezza dei rischi che esso comporta.
        È altresì vero che anche se la conoscenza dei danni per la salute è diffusa tra il grande
        pubblico, non si possono assolvere le aziende produttrici di sigarette, che già dalla fine
        degli anni ’50 sanno che il fumo è dannoso: non è sufficiente riportare sulle confezioni di
        sigari e sigarette l’avvertenza sugli effetti nocivi del fumo. 
Il «caso Boeken» è emblematico proprio
        a questo riguardo. Richard Boeken, un californiano di 56 anni, iniziò a fumare Marlboro
        all’età di 13 anni, ma sostenne di essere stato informato dei rischi che ciò comportava solo
        nel 1990. Gli avvocati della Philip Morris contestarono al signor Boeken il fatto che benché
        conoscesse i rischi egli aveva tuttavia continuato a fumare anche dopo il 1990. Al signor
        Boeken fu diagnosticato un tumore al polmone nel 1999 che poi si diffuse in tutto il corpo.
        Il verdetto gli fu favorevole. Secondo l’avvocato, il suo cliente era stato vittima di una
        campagna ormai decennale che promuoveva il fumo come un comportamento
            cool mentre ne nascondeva i rischi. I legali della Philip Morris
        continuarono a sostenere che la conoscenza del fatto che il fumo fosse dannoso era, ed è, di
        dominio pubblico. Il giudice, Ann Anderson, non è stato della stessa
        opinione: «Quando sei tossicodipendente, non hai la libertà di scegliere» [Savadori e
        Rumiati 2005]. 
Allora come si spiega che ancora oggi
        gli individui incomincino o continuino a fumare? Non mi addentrerò su un terreno complicato
        come quello praticato dagli psicologi clinici che si preoccupano di aiutare le persone a
        superare il tabagismo. Suggerirò solo alcuni meccanismi psicologici documentati
        scientificamente in base ai quali gli individui emettono i loro giudizi e prendono le loro
        decisioni riguardo al fumo. 
Il primo aspetto da considerare
        riguarda la percezione del rischio. È plausibile supporre che in questi ultimi anni il
        rischio percepito associato al fumo sia aumentato. Il problema però è che anche se gli
        individui percepiscono il rischio associato al fumo come alto, la decisione di iniziare a
        fumare è fortemente condizionata dai possibili vantaggi immediati e a breve termine che ne
        derivano da un punto di vista emozionale. 
Inoltre, è stato dimostrato che il
        grado di rischio percepito è inversamente proporzionale al grado di beneficio percepito. Ciò
        significa che se una certa condotta, come fumare, la si considera in grado di offrire un
        elevato beneficio viene considerata anche poco rischiosa [Alhakami e Slovic 1994]. E in
        effetti è quanto vi sentireste dire da un fumatore dopo aver fumato una sigaretta! 
La percezione del rischio dipende anche
        da altri fattori, come l’immediatezza dell’effetto: si sa, ad esempio, che il cancro si
        manifesta dopo molto tempo dal momento in cui si è iniziato a fumare. E poi la volontarietà
        dell’assunzione: quando una condotta è effettuata volontariamente viene ritenuta meno
        rischiosa rispetto a una che viene in una qualche misura imposta. E ancora, la familiarità e
        quindi la presunta conoscenza: alcune fonti di rischio con cui si ha più dimestichezza o
        alle quali si è abituati sono percepite come meno rischiose! 
Un altro fattore rilevante nella
        percezione del rischio riguarda la credenza di poterlo controllare. Il senso di
            controllo irrealistico implica che gli individui pensino di poter
        controllare le conseguenze dei propri atti; addirittura arrivano a credere che potrebbe
        giustificarsi un qualche controllo anche di eventi che
        obiettivamente non sono controllabili. 
Così questa credenza può indurci a bere
        un bicchiere di vino a tavola nella certezza che non cadremo nel vizio dell’alcol. Così ci
        spinge a provare la prima sigaretta certi che non diventeremo fumatori o che potremmo
        smettere quando vogliamo. 
Molti comportamenti come il fumo
        presentano un rischio cumulativo e spesso la gente tende a considerare solo la rischiosità
        associata al singolo atto. In effetti è plausibile ritenere che una sigaretta non faccia
        male. Ma un fumatore non fuma una sola sigaretta, fa tante singole fumate. Perciò se si
        considerano gli effetti cumulativi del consumo di sigarette, per esempio in un anno, il
        grado di rischio è certamente molto più elevato. A sostegno di questa considerazione
        facciamo ricorso a quanto sostiene Paul Slovic nel suo libro Smoking, Risk
            Perception and Policy [2001]. Slovic, esaminando come le persone percepiscono
        il rischio associato al fumo, ha osservato che il meccanismo della singola fumata ha una
        particolare rilevanza nell’indurre una persona che fuma a continuare a farlo. 
I fumatori concordano nel sostenere che
        «nonostante il fumo in genere provochi danni a una persona che fuma, la successiva sigaretta
        non produrrà probabilmente alcun danno». 
Il fumatore, quindi, paga le
        conseguenze dell’effetto «bracket» (effetto parentesi), meccanismo che
        consente di «mettere tra parentesi» le singole fumate. Tale effetto consente di minimizzare
        il rischio del comportamento sbagliato e spiega come la gente possa continuare a fumare
        sottovalutandone il rischio. 
Parlando con le persone che fumano ci
        si stupisce vedendo che costoro spesso sono consapevoli del fatto che il fumo è dannoso e
        quindi prevedono di smettere di fumare in futuro. Molti, infatti, ritengono di poterlo fare
        in qualsiasi momento. Quindi tendono a sovrastimare la forza e il controllo che hanno sulla
        capacità di decidere autonomamente. Gli individui, però, non sono sempre giudici accurati
        dei rischi in cui s’imbattono, tant’è vero che ritengono che il rischio personale di
        diventare alcolisti, o tossicodipendenti, o di essere coinvolti in un incidente stradale,
        sia inferiore a quello di altri, una sorta di credenza nell’immunità
        personale, o fatalismo [Savadori e Rumiati 2005]. Si tratta di un fenomeno, denominato
            «bias ottimistico», studiato da Weinstein, che si manifesta come
        una tendenza naturale degli individui a sottovalutare la possibilità che un qualche evento
        negativo possa accadere proprio a loro, ad esempio per l’appunto le conseguenze letali
        derivanti dal fumo. 
Come per i vari comportamenti
            addicted, anche per il fumo la valutazione del livello di rischio
        dipende tra le altre cose dalla prospettiva temporale con cui si guarda agli effetti. Si
        tratta di una modalità particolare di ragionamento chiamato fenomeno della «svalutazione
        degli effetti differiti» (delay-discounting). Questo meccanismo
        spiegherebbe perché il fumatore decide che è meglio godere degli effetti positivi a breve
        termine derivanti dal fumo di una sigaretta mentre sottostima i rischi che derivano dalle
        conseguenze future del suo comportamento. Il meccanismo di svalutazione degli effetti
        differiti farebbe sì che il valore attuale di una ricompensa futura sia ridotto in funzione
        del tempo che intercorre tra lo stato presente e il momento della ricompensa: quanto più è
        lontana la ricompensa tanto più bassa è la sua valutazione e tanto inferiore il suo peso
        nella scelta del comportamento. Non è certamente un caso sentire manifestare dai fumatori il
        piacere che provano quando fumano una sigaretta dopo la prima colazione o dopo un’abbondante
        cena! E ancora il lettore ricorderà una scena magistralmente rappresentata da Sergio Leone
        in C’era una volta in America in cui si mostra la quasi naturale
        difficoltà degli uomini a gestire efficientemente l’autocontrollo. La scena descrive la
        fatica di Patsy a resistere al desiderio di gustare immediatamente un’allettante pastarella
        carica di panna invece di aspettare un po’ di tempo per poter incontrare un’altrettanto
        allettante Peggy. 

Capitolo nono 

Vaccinare o non vaccinare: perché rischiare? 



La pratica della vaccinazione ad ampio
        spettro ha prodotto risultati di straordinaria importanza, debellando decine di malattie e
        salvando migliaia di vite umane. 
La vaccinazione ha una storia
        relativamente lunga. La prima esperienza di questa pratica viene attribuita a Edward Jenner,
        un medico e ricercatore inglese che nel 1796 estrasse del siero dalla pustola di una
        contadina malata di Variolae vaccinae, la versione bovina del vaiolo, e
        lo iniettò in piccola quantità nel braccio di un bambino di 8 anni. Jenner rilevò che il
        bambino non manifestava alcun disturbo e in seguito dimostrò che era diventato immune alla
        forma umana del vaiolo. Era nata una pratica medica cui venne dato il nome di
        «vaccinazione». In definitiva, Jenner era riuscito ad «allenare» il sistema immunitario a
        combattere lo specifico agente del male, cioè aveva sperimentato l’immunizzazione, ovverosia
        l’induzione artificiale nell’organismo di una resistenza nei confronti di specifici agenti
        patogeni. 
Un secolo dopo, Louis Pasteur, chimico e
        microbiologo, scoprì la possibilità di neutralizzare gli effetti letali della rabbia e
        propose, in onore di Jenner, il nome «vaccino» per tutti i trattamenti di questo tipo. 
Da allora molti altri vaccini furono
        sperimentati permettendo così di aggredire malattie gravi a manifestazione epidemica che
        avevano causato morti o lesioni permanenti, come difterite, poliomielite, colera, febbre
        gialla, tubercolosi, fino ad arrivare in tempi recenti ai vaccini contro il papilloma virus
        e la leishmaniosi umana. 
Le vaccinazioni in Italia furono
        introdotte verso la fine dell’Ottocento e la prima a essere resa obbligatoria fu proprio
        quella antivaiolosa, con la legge Crispi-Pagliani, nel 1888. 
    
Attualmente la determinazione delle
        pratiche relative alle vaccinazioni è regolata dal Piano nazionale prevenzione vaccinale
        2012-2014 predisposto dal ministero della Salute. Il piano ha introdotto come obbligatorie
        le vaccinazioni contro difterite, tetano, poliomielite ed epatite B. Mentre per i cosiddetti
        «soggetti ad alto rischio», come anziani, persone con immunodeficienze, cardiopatici,
        operatori sanitari, è consigliata la vaccinazione contro morbillo, parotite, rosolia,
        varicella, influenza. 
La storia e le politiche sanitarie ci
        hanno mostrato che le vaccinazioni hanno evitato il verificarsi di pandemie ed epidemie e
        che hanno favorito e tuttora favoriscono la protezione di particolari fasce a rischio della
        popolazione. Eppure c’è chi ritiene facciano più male che bene! 
Certo, la comunicazione giornalistica, e
        talvolta la comunicazione scientifica, non aiutano gli individui a prendere una decisione
        informata. 
Recentemente, com’è noto, le
        vaccinazioni sono state al centro di una vasta polemica mediatica generata dalla diffusione
        dei risultati di una ricerca condotta oltre tre lustri orsono, ricerca che non soltanto si è
        rivelata debole su un piano metodologico (in quanto basata su poche osservazioni), ma
        addirittura truffaldina, come in seguito è stato appurato. Secondo questo studio il vaccino
        trivalente MPR (contro morbillo, parotite e rosolia) provocava infezioni all’intestino che a
        loro volta erano la causa della sindrome autistica. La responsabilità di questo falso
        «scientifico» è da imputare al gastroenterologo inglese Andrew Wakefield, che nel 1998 aveva
        pubblicato i risultati della ricerca nientemeno che su «Lancet», autorevolissima rivista
        medica, che scoperta la truffa la ritrattò pubblicamente. Wakefield aveva, infatti,
        deliberatamente falsificato i dati in cambio di compensi per favorire i risarcimenti legali
        dei genitori di bimbi autistici. 
La notizia allora seminò il panico, ma
        produsse effetti incredibili alimentando una falsa credenza. 
Tutte le ricerche condotte dopo la
        pubblicazione di quei dati dimostrarono che non vi era alcuna correlazione tra la
        somministrazione del vaccino e l’insorgenza dell’autismo, e che l’incidenza della sindrome
        autistica era la stessa tra bambini vaccinati e non vaccinati. Tale
        conclusione fu quindi assunta e sostenuta dall’Organizzazione
        mondiale della sanità. 
Ma la falsa credenza è arrivata a
        produrre effetti anche in tempi recenti. Si ricorderà che una sentenza emessa nel 2012 dal
        Tribunale di Rimini condannava il ministero della Salute a risarcire la famiglia di un
        bambino autistico, riconoscendo un nesso causale tra il classico vaccino trivalente
        somministratogli nel 2004 e l’autismo manifestato successivamente. Naturalmente le autorità
        sanitarie e la comunità scientifica nazionale insorsero denunciando la gravità della
        sentenza basata su una teoria la cui infondatezza era già stata provata da tempo con
        indagini scientificamente controllate. 
Forse dunque questi assurdi timori sono
        ancora diffusi, se nell’autunno del 2015 il presidente della Società italiana di pediatria
        Giovanni Corsello arrivava a denunciare: «Assistiamo al ritorno di malattie che sembravano
        sconfitte, basti vedere quanto accade con la pertosse: è in atto una recrudescenza che
        colpisce i bambini in tenera età, legata al calo della copertura vaccinale». 
La tendenza a sovrastimare i rischi
        associati a una qualche tecnologia sanitaria, o pratica medica, dipende spesso dalla scarsa
        o nulla conoscenza di quei prodotti e dei loro effetti scientificamente provati, come ha
        dimostrato già negli anni ’70 il gruppo di studiosi americani costituito da Fischhoff,
        Slovic, Lichtenstein, Read e Combs [1978] del Decision Research di Eugene, in Oregon. 
Ciò si è visto anche nel caso della
        vaccinazione contro l’HPV, cioè il virus del papilloma umano. Si tratta di un’infezione
        provocata da questo particolare virus che spesso si risolve da sola. Ma in una minoranza di
        casi invece provoca delle lesioni a livello del collo dell’utero che, se non curate,
        talvolta progrediscono lentamente verso forme tumorali. 
In uno studio condotto in America nel
        2009 da Amanda Dempsey e colleghi si è osservato che le madri che hanno rifiutato di far
        vaccinare le loro figlie adolescenti ritenevano che in realtà il rischio di infezione fosse
        basso, oppure che le ragazze fossero «troppo giovani» per il vaccino. Costoro, inoltre,
        manifestavano serie preoccupazioni circa la sicurezza del vaccino, per lo più determinate
        da una conoscenza limitata per riuscire a prendere una decisione
        informata o dal fatto che le autorità sanitarie non avevano fornito informazioni sufficienti
        a sostegno dell’efficacia a lungo termine del vaccino e della mancanza di effetti secondari
        nocivi. La mancanza di conoscenza come causa di rifiuto della vaccinazione anti-HPV ha
        trovato conferma in un lavoro di Paul Darden e colleghi [2013]. 
Ricordo infine che nel novembre del
        2014 nell’occhio del ciclone finì il vaccino antinfluenzale. In quel periodo fu registrata
        una decina di morti sospette di anziani dopo la vaccinazione antinfluenzale con il Fluad di
        Novartis Vaccines. L’Agenzia italiana del farmaco (AIFA) sottolineò che si trattava di
        persone che già presentavano patologie e un quadro clinico complesso. Alcuni lotti del
        vaccino della Novartis Vaccines and Diagnostics furono ritirati a titolo precauzionale e
        sottoposti ai test di controllo. Il ministro della Salute, Beatrice Lorenzin, comunicò che
        non si evidenziavano correlazioni tra le morti sospette e i vaccini antinfluenzali assunti. 
La diffusione di queste informazioni ha
        favorito una rappresentazione del compito decisionale nei termini di un rischio di morire se
        ci si vaccina a fronte della possibilità di evitare che molti si ammalino se non ci si
        vaccina. Queste decisioni sono spesso determinate dal ben noto omission
            bias. Infatti, alcune persone decidendo di non vaccinarsi, mostrano così di
        preferire correre un rischio maggiore evitando di agire, piuttosto che correre un rischio
        molto basso agendo in modo volontario. Questo meccanismo di pensiero è stato osservato anche
        da Ilana Ritov e Jonathan Baron [1990], che nei loro studi hanno dimostrato questa tendenza
        utilizzando situazioni come le seguenti. 
100.000 individui sono stati esposti a una malattia
            virale nuova e seria. 
Il trattamento standard prevede di dar loro un certo
            tipo di vaccino. Se venisse somministrato a tutti, nessuno morirebbe a causa di effetti
            collaterali, ma 15.000 morirebbero a causa della malattia, perché l’efficacia del
            vaccino non è completa. 
L’alternativa è un altro tipo di vaccino. Se venisse
            somministrato a tutti, esso impedirebbe alla totalità di contrarre la malattia, ma
            causerebbe la morte di 10.000 individui a causa di effetti
            collaterali.
        


Ai partecipanti veniva chiesto che cosa
        avrebbero fatto. Anche se il trattamento standard aveva come conseguenza la morte di un
        numero più elevato di individui la maggioranza dei partecipanti lo preferiva alla condizione
        in cui gli effetti collaterali del vaccino avevano come conseguenza un numero minore di
        soggetti. Il risultato dimostra che la gente è avversa agli effetti collaterali. 
La paura degli effetti collaterali
        sembra indurre le persone a evitare la vaccinazione anche quando è particolarmente
        raccomandata, per esempio per profili professionali specifici come il personale sanitario,
        per il quale si raccomanda la vaccinazione contro il virus N1H1 al fine di evitare la
        diffusione della cosiddetta «influenza suina». 
La decisione di vaccinarsi oppure di
        non farlo dipende da come vengono presentate le informazioni, soprattutto quelle che
        permettono di valutare in maniera corretta i rischi associati a quella tecnologia, cioè il
        vaccino. 
Per dare conto di questo effetto la
        ricerca psicologica ha prodotto diversi risultati. Così, ad esempio, se si presentano due
        messaggi come i seguenti: 
1. «Un vaccino che protegge i bambini
        da una malattia letale comporta un rischio dello 0,001% di indurre invalidità permanente»; 
2. «Tra i bambini vaccinati, 1 su
        100.000 è reso permanentemente invalido dal vaccino». 
Mentre nel primo caso il rischio appare
        piccolo, nel secondo caso evoca l’immagine di un singolo bambino reso invalido: i 99.999
        bambini vaccinati cui non è successo niente svaniscono sullo sfondo! 
L’effetto del format di
            frequenza con cui si rappresenta il rischio associato a una malattia è stato
        documentato in molte ricerche. Yamagishi [1997] aveva già osservato che il messaggio del
        tipo «una malattia uccide 1.286 persone su 10.000» veniva ritenuto più pericoloso del
        messaggio in cui si diceva che «una malattia uccide il 24,14% della popolazione». La
        malattia citata nel primo messaggio appare più minacciosa di quella descritta nel secondo,
        anche se il rischio di mortalità della prima è addirittura metà del rischio di mortalità
        della seconda. 

Capitolo decimo 

Badare alla propria salute: i rapporti con la medicina 



Da sempre il rapporto tra pazienti e
        medici è problematico. Una ragione è l’asimmetria informativa tra le due figure. È indubbio
        che le conoscenze di cui il medico dispone lo collochino necessariamente in una posizione di
        superiorità rispetto al paziente. La competenza si manifesta anche attraverso l’uso di un
        linguaggio condiviso e utilizzato tra i membri della comunità «professionale», che sembra
        quasi segnare il confine della categoria: chi può dirsi medico e chi no. Già soltanto questi
        due aspetti concorrono a complicare il dialogo, che però è necessario perché talvolta alcune
        decisioni devono essere prese dal paziente; per questo diventa importante che il medico
        s’impegni a fornire tutte le informazioni e nel modo più adeguato per garantire che il
        paziente comprenda la situazione e le conseguenze di eventuali interventi. 
Inoltre il «mondo della medicina»,
        soprattutto i «quartieri» in cui si praticano le diagnosi, si somministrano farmaci e si
        effettuano gli interventi, sono luoghi dell’incertezza, dove le disattenzioni sono possibili
        e talvolta gli errori commessi possono avere conseguenze letali. Riccardo Tartaglia e Andrea
        Vannucci [2013] segnalano che in una ricerca è stato osservato che l’incidenza degli eventi
        avversi in medicina, compresi quelli di lieve entità, si aggira intorno al 5% e circa la
        metà è prevedibile, nel senso che con le opportune strategie potrebbero essere evitati.
        Questo dato sembra paradossale se si pensa alla crescente complessità e alle potenzialità
        della medicina moderna. 
Ancora, gli stessi medici talvolta
        possono essere indotti a prendere decisioni incoerenti quando devono indicare al paziente
        quale presidio sanitario o terapia dovranno seguire. Ciò può verificarsi per esempio quando
        devono risolvere una situazione conflittuale che richiederebbe di
        fare ricorso alle «buone ragioni» a sostegno delle alternative.
        Redelmeier e Shafir [1995] hanno studiato quando, nella decisione di medici specialisti,
        l’aggiunta di opzioni esercita un effetto di «disturbo». A questi medici veniva descritto il
        caso di un uomo affetto da osteoartrite all’anca che aveva già provato senza successo alcuni
        trattamenti farmacologici non steroidei e veniva loro chiesto di esprimere una preferenza
        fra le seguenti opzioni: 
1. prescrivere una visita specialistica
        perché venga valutata l’opportunità di un intervento chirurgico; 
2. prescrivere una visita specialistica
        perché venga valutata l’opportunità di un intervento chirurgico e inoltre tentare la
        somministrazione di un ulteriore farmaco: ibuprofen. 
Un altro gruppo di medici doveva
        scegliere invece tra le seguenti opzioni: 
1. prescrivere una visita specialistica
        perché venga valutata l’opportunità di un intervento chirurgico; 
2. prescrivere una visita specialistica
        perché venga valutata l’opportunità di un intervento chirurgico e inoltre tentare la
        somministrazione di un ulteriore farmaco: ibuprofen; 
3. prescrivere una visita specialistica
        perché venga valutata l’opportunità di un intervento chirurgico e inoltre tentare la
        somministrazione di un ulteriore farmaco: piroxicam. 
I due ricercatori hanno osservato che
        l’aggiunta della terza opzione faceva lievitare di quasi il 20% (dal 53 al 72%) la scelta
        dell’opzione 1, cioè la visita specialistica senza alcun nuovo trattamento. Evidentemente
        l’opzione 3 (specialistica + piroxicam) è molto simile a una di quelle già presenti, cioè la
        2 (specialistica + ibuprofen), cosicché per i medici che hanno partecipato all’esperimento
        poteva risultare difficile trovare delle buone ragioni per preferire l’una all’altra. Il
        risultato, allora, può costituire una condotta ragionevole, se non fosse che viola un
        fondamentale principio della teoria della scelta razionale noto come principio di
            regolarità, per il quale l’ordine di preferenza tra due opzioni non deve
        mutare con l’aggiunta di un’ulteriore opzione [Tversky e Simonson 1993]. 
È indubbio che la scelta della terapia
        da parte di un paziente non dovrebbe essere in nessun modo influenzata
        dal contesto o dal modo con cui il problema decisionale viene
        presentato. Questa affermazione corrisponde a uno dei principi cardine della teoria della
        scelta razionale [per un approfondimento vedi Bonini, Del Missier e Rumiati 2008]. 
Noi, però, sappiamo che le scelte
        possono essere fortemente influenzate dal modo in cui le alternative sono formulate, da come
        gli esiti delle stesse alternative sono formulati e, ancora, dalla formulazione degli
        attributi delle opzioni. Tutto ciò lo sappiamo fin dal 1984, grazie a un articolo di
        Kahneman e Tversky in cui si illustra il noto «effetto frame». 
A questo effetto non sfuggono nemmeno
        le scelte terapeutiche, e una prova è stata ottenuta da un gruppo di medici e psicologi
        coordinato da Barbara McNeil. Nel 1982 questo gruppo di studiosi ha presentato una ricerca
        in cui si chiedeva a diversi partecipanti di scegliere tra due modalità terapeutiche in cui
        le stesse informazioni potevano essere presentate in modi diversi, cioè in termini di
        sopravvivenza o in termini di mortalità. 
Il compito consisteva nello scegliere,
        sulla base di semplici descrizioni delle loro conseguenze, tra la terapia radiologica e
        quella chirurgica per trattare nel modo più adeguato un cancro operabile al polmone. 
A tutti i partecipanti venivano forniti
        dati relativi alle probabilità cumulative di morte o di sopravvivenza, sia subito dopo il
        trattamento radiologico o dopo l’intervento chirurgico, sia dopo un anno dal trattamento o
        dall’intervento e, infine, dopo cinque anni. 
Così a una parte dei partecipanti
        poteva essere presentato uno «scenario sopravvivenza» di questo tipo: 
Di 100 persone che si sottopongono a intervento
            chirurgico, 90 sopravvivranno all’operazione, 68 saranno vive dopo un anno e
            (complessivamente) 34 saranno vive dopo 5 anni. Di 100 persone che si sottoporranno a
            radioterapia tutte sopravvivranno al trattamento, 77 saranno vive dopo un anno, 22
            saranno vive dopo 5 anni. 


Ad altri partecipanti veniva presentato
        uno «scenario mortalità» così sintetizzato:
    
Di 100 persone che si sottopongono a intervento
            chirurgico, 10 moriranno durante l’operazione, 32 saranno morte entro un anno e 66
            (complessivamente) saranno morte entro 5 anni. Di 100 persone che si sottoporranno a
            radioterapia nessuna morirà durante il trattamento, 23 saranno morte entro un anno e 78
            saranno morte entro 5 anni. 


A tutti i partecipanti, che potevano
        essere pazienti lungodegenti, studenti di economia o medici radiologi, veniva chiesto quale
        tipo di terapia avrebbero preferito. In linea teorica le scelte non avrebbero dovuto
        differire a seconda delle informazioni presentate in termini di mortalità o sopravvivenza,
        poiché le probabilità cumulative nei due scenari erano tra loro complementari. Ciò
        nonostante il 40% circa dei partecipanti sceglieva la radioterapia quando la comunicazione
        metteva in evidenza la probabilità di morte, mentre il 25% circa sceglieva la radioterapia
        quando si sottolineavano i tassi di sopravvivenza, e questa tendenza si manteneva identica
        per tutti e tre i gruppi di partecipanti. 
Se si chiedesse alla gente di valutare
        la carne rossa in un momento come l’attuale in cui la relazione dell’IARC (International
        Agency for Research on Cancer), agenzia intergovernativa targata OMS, la inserisce tra le
        sostanze potenzialmente cancerogene, è fuori di dubbio che si annullerebbe l’effetto
            frame che hanno rilevato Levin e Gaeth [1988] quando hanno studiato
        il «frame dell’attributo» proprio sulla carne. In quella ricerca i due
        studiosi chiedevano di valutare su una serie di scale la bistecca descritta con un singolo
        attributo e cioè «75% di carne magra» oppure «25% di carne grassa». Ebbene quando la carne
        era negativamente «framizzata», cioè quand’era evidenziata la percentuale di grasso,
        risultava peggiore su tutte le dimensioni rispetto a quando la carne era positivamente
        «framizzata», cioè con la parte magra evidenziata. 
Anche gli esami o gli accertamenti
        consigliati dai medici possono essere accettati e messi in pratica a seconda del modo con
        cui sono formulati, ma in funzione dell’obiettivo da raggiungere. Infatti, si è visto che la
        comunicazione volta a favorire comportamenti di prevenzione, come il mantenimento di un
        buono stato di salute, l’uso del preservativo o le creme solari, ha
        un maggior effetto quando viene formulata in termini positivi o di guadagno. Se i messaggi,
        invece, sono volti a stimolare comportamenti di prevenzione, come l’eseguire controlli con
        la mammografia o l’amniocentesi, che quindi permettono di individuare fattori che possono
        produrre un danno per la salute, hanno un maggior effetto se sono formulati in termini
        negativi o di perdita [Rothman e Salovey 1997]. 
Una diagnosi può essere diversamente
        determinata anche per effetto della «narrazione», cioè della formulazione più o meno ricca
        delle ipotesi diagnostiche. Redelmeier e colleghi [1995] a questo proposito hanno dimostrato
        l’ormai noto principio dello spacchettamento, secondo il quale la
        presentazione di una situazione sintomatica in maniera più dettagliata può ricordare oppure
        rendere più salienti al decisore aspetti ai quali non avrebbe dato altrettanto peso. 
Questo principio trova un riferimento
        nella teoria del supporto (support theory) elaborata per spiegare le
        valutazioni espresse in contesti diversi da quelli medici. Gli individui non assegnano
        probabilità agli eventi, bensì alle ipotesi, ovverosia a descrizioni di eventi. Una
        descrizione più dettagliata degli eventi potrà generare una maggiore quantità di «supporto»,
        cioè evidenza positiva e argomenti favorevoli. Perciò questi eventi saranno valutati più
        probabili di quelli che riceveranno un supporto inferiore. 
Un esito «spacchettato» o segregato
        (come la morte per incidente automobilistico, per disastro naturale, per attacco
        terroristico, per omicidio o per incidente sul lavoro) sarà ritenuto più probabile del
        corrispondente evento «impacchettato» (come la morte per cause non naturali), anche se
        quest’ultimo evento include tutti gli altri considerati [Tversky e Koelher 1994]. 
Certe informazioni preventive, inoltre,
        possono indurre a decisioni difficili e rischiose, come quando si debba decidere per la
        cosiddetta «chirurgia profilattica» per ridurre il rischio di dover affrontare malattie
        gravi, spesso con conseguenze letali. 
Il problema della chirurgia
        profilattica non è nuovo, ma ha avuto una risonanza mondiale perché ha riguardato un
        personaggio molto noto come Angelina Jolie. L’attrice ha deciso di
        sottoporsi alla mastectomia profilattica avendo scoperto di essere portatrice di una
        mutazione genetica specifica per il tumore della mammella chiamata BRCA (Breast Cancer, tipo
        1 e tipo 2). Con questo intervento radicale la paziente ha ridotto il rischio di sviluppare
        il cancro portandolo al livello di qualsiasi altra donna non portatrice della mutazione
        genetica (dall’87 al 5%); inoltre ha ridotto il rischio di sviluppare il cancro ovarico del
        50%. 
Rapporti scientifici suggeriscono che
        le donne a rischio di cancro al seno familiare possono avere un beneficio dalla mastectomia
        profilattica. Tuttavia, sono disponibili ancora pochi dati su come le donne arrivano a
        prendere una decisione rispetto a questa opzione clinica e, in particolare, sul ruolo svolto
        da una valutazione oggettiva del rischio in questo processo decisionale [van Dijk
            et al. 2003]. 
La decisione certo non deve essere
        facile, ma è stato rilevato che le donne che hanno optato per la chirurgia profilattica
        invece della sorveglianza attiva tendevano a sottoporsi all’intervento chirurgico entro il
        primo anno dopo i test genetici. È stato osservato che la riduzione del rischio di
        sviluppare un cancro al seno e la collegata diminuzione della preoccupazione sembra aver
        influenzato positivamente la valutazione complessiva sulla qualità della vita [Brandberg
            et al. 2008]. 
Già la decisione di sottoporsi a un
        test genetico predittivo non dev’essere semplice, poiché la paziente teme di scoprire
        proprio ciò di cui ha paura. Ma è stato osservato che sono più propense a sottoporsi al test
        genetico predittivo della mutazione BRCA le donne che hanno una familiarità con tumori alla
        mammella o all’ovaio e quelle che hanno un parente portatore della mutazione. Va
        sottolineato, inoltre, che dopo l’outing di Angelina Jolie, il problema
        ha avuto un impatto mediatico straordinario tanto da sollecitare molte donne a richiedere il
        test genetico e la consulenza genetica e specularmente un atteggiamento positivo verso
        l’intervento radicale. 
Si può ipotizzare, poi, che la scelta
        della chirurgia profilattica sia fortemente influenzata soprattutto dalla valutazione del
        rischio genetico. Van Dijk e colleghi [2003] hanno visto, ad esempio, che le donne che
        manifestano livelli elevati di rischio percepito e una forte
        preoccupazione di sviluppare il cancro al seno tendono a volersi sottoporre alla mastectomia
        profilattica. 
Nella decisione di concretizzare
        l’intenzione, un ruolo fondamentale sembra giocarlo il ricorso all’euristica
            affettiva: le donne potrebbero associare un’etichetta negativa all’esperienza
        di cancro vissuta in famiglia e in base a essa valutano l’informazione relativa al rischio
        genetico e le procedure di intervento preventive [Pilarski 2009]. Non possiamo nascondere
        che, nella valutazione degli effetti che la decisione produrrà sul proprio benessere, sulla
        durata e sull’intensità delle emozioni future, le donne che si sottopongono ai test genetici
        predittivi sono soggette a distorsioni come il «bias» d’impatto
            (impact bias). Si tratta di una tendenza studiata estesamente da
        Wilson e Gilbert [2005] per la quale la gente tende a sovrastimare la durata e l’intensità
        di come si sentirà in futuro. Perciò, gli individui manifestano difficoltà a prendere le
        giuste decisioni riguardo alle loro reazioni emotive nei confronti di eventi che si
        verificheranno o potranno verificarsi nel futuro. Questa tendenza potrebbe anche influenzare
        la condotta di coloro che avendo rilevato la presenza di una lesione tumorale in una fase
        precoce adottano la cosiddetta sorveglianza attiva (active
            surveillance). 
La sorveglianza attiva è una modalità
        di monitoraggio clinico del tumore con l’obiettivo di evitare un trattamento non necessario
        o urgente in soggetti con tumori poco aggressivi. È il caso, ad esempio, del tumore della
        prostata che spesso progredisce lentamente e che per molti uomini potrebbe non progredire
        mai tanto da provocare sintomi importanti da rendere necessario un intervento demolitore.
        Certamente una decisione come questa richiede che il soggetto manifesti un’elevata
            compliance, tolleranza allo stress e non sia condizionato dal
            «bias» dell’ottimismo ingiustificato che lo indurrebbe a
        sottovalutare i rischi associati all’esecuzione del protocollo che caratterizza questa
        procedura terapeutica. 
C’è, infine, una parte della
        popolazione che apprezza le pratiche terapeutiche e farmacologiche delle varie forme della
        medicina alternativa e dell’omeopatia. Queste pratiche sono state e sono tuttora oggetto di
        dispute accesissime con la medicina scientifica convenzionale. Non
        entrerò nell’arena della disputa, ma sottolineo il fatto che le valutazioni che gli
        individui possono fare di tali pratiche sono condizionate da una distorsione cognitiva bene
        nota qual è la correlazione illusoria. 
Le persone potrebbero convincersi che
        l’utilizzo di un prodotto omeopatico o l’impiego di un protocollo proposto dalla medicina
        alternativa siano metodi efficaci perché hanno sperimentato un risultato positivo, proprio
        il risultato atteso. 
Ma la correlazione illusoria è
        collegata a una potente euristica di giudizio: l’euristica della
            disponibilità. 
L’euristica della disponibilità è un
        processo di ragionamento che si basa sulla quantità di esempi dell’evento da valutare che ci
        vengono in mente o sulla velocità con la quale ci ricordiamo di un evento e utilizziamo
        questi indizi per stimare la probabilità che un evento simile accada in futuro [Tversky e
        Kahneman 1973]. Se il ricordo è altamente accessibile allora stimiamo la probabilità alta,
        se il ricordo è poco accessibile allora stimiamo la probabilità bassa. 
Anche altri fattori, come il carattere
        «eclatante» di un evento, possono modificare l’accessibilità del ricordo. Il carattere
        eclatante si riferisce all’intensità della valenza (positiva o negativa) della sensazione
        che è unita a un ricordo. I ricordi non stanno nella nostra mente così nudi, privi di
        connotazione, ma sono rivestiti di una sensazione positiva o negativa [Savadori e Rumiati
        2005]. 
Questa euristica ci induce a credere
        che se ci vengono alla mente esempi dell’evento che stiamo valutando tendiamo a ritenere
        quell’evento molto probabile. Questa intuizione spesso la trasferiamo a sostegno di un’altra
        credenza come la correlazione illusoria, ovverosia la credenza sull’esistenza di una
        relazione tra classi di eventi che in realtà non sono correlate, o sono correlate in una
        misura inferiore a quella riportata, oppure sono correlate nella direzione opposta a quella
        riportata. Quindi, non è infrequente che la gente rilevi erroneamente una correlazione tra
        due classi di eventi che in realtà non sono connessi o lo sono in misura minore rispetto a
        ciò che è stato soggettivamente rilevato. Ad esempio, molti ritengono che l’uso
        di droga sia associato alla delinquenza. Infatti, se si fa un
        sondaggio e si chiede se un soggetto che fa uso di droga è anche un delinquente, moltissimi
        intervistati diranno di sì. Molto probabilmente costoro ricorderanno un certo numero di
        individui tossicodipendenti che erano anche delinquenti conclamati oppure che hanno avuto
        almeno qualche problema con la giustizia. 
Quindi gli intervistati assumeranno
        come vera una correlazione sulla base di questi dati recuperati dalla memoria. 
La correlazione illusoria sembra
        spiegare la tendenza delle persone a dare eccessivo credito a proposte terapeutiche che, per
        usare un’affermazione di un mio collega e amico, sono «più opinioni che fatti». Affermazione
        questa che vuole evidenziare che, diversamente dalle opinioni, i fatti sono quelli che hanno
        avuto il riconoscimento della ricerca scientifica e non soltanto dell’esperienza. 
Ma vediamo come agisce la correlazione
        illusoria. Supponiamo che delle persone abbiano saputo che 18 individui si sono sottoposti a
        un determinato protocollo terapeutico predisposto dalla medicina alternativa, e che 12 sono
        guariti e 6 no. Molte di quelle persone, forse particolarmente sensibili alle proposte
        omeopatiche, potrebbero ritenere che quel protocollo sia degno di essere preso in
        considerazione. Cadrebbero però nell’errore di dar credito a una correlazione che è
        illusoria, e cioè ritenere che il protocollo sia efficace per solo il fatto che coloro che
        ne hanno beneficiato sono due terzi di coloro che l’hanno provato. La razionalità imporrebbe
        che si controllasse anche chi segue la medicina tradizionale per curare la stessa patologia.
        Supponiamo che si siano sottoposti all’intervento terapeutico proposto dalla medicina
        tradizionale 1.800 pazienti. Se 1.200 hanno riportato un beneficio per effetto
        dell’intervento e 600 no, allora si può concludere che l’intervento proposto dalla medicina
        alternativa non è migliore di quello proposto dalla medicina tradizionale. Quindi, se
        correttamente si assume un’informazione completa, si constata che il rapporto tra i pazienti
        che guariscono e i pazienti che non guariscono è identico. E naturalmente questa è la
        prospettiva migliore. 

Capitolo undicesimo 

Sfidare la fortuna 



Credo che ognuno di noi, almeno una
        volta, abbia sfidato la fortuna, senza per questo essere diventato «dipendente dal gioco
        d’azzardo», come lo definirebbe il DSM-5. 
Se siamo andati negli Stati Uniti in
        vacanza, facendo un tour che prevedeva una sosta a Las Vegas, ci può essere capitato di aver
        impegnato qualche dollaro nel casinò dell’albergo che ci ha ospitato. Oppure due amici,
        fermandosi per un caffè a un Autogrill, potrebbero essere stati tentati di sfidare la sorte
        acquistando in società un Gratta e vinci del valore di 5 euro. Oppure alcuni di voi si
        saranno chiesti perché rifiutare l’acquisto di un biglietto della lotteria di Capodanno
        offerto dalla cassiera dell’Autogrill al momento di pagare la colazione? Costo, peraltro,
        che si «diluirebbe» nel totale da pagare per la colazione! 
È indubbio che se queste tre differenti
        decisioni fossero guidate da criteri di razionalità non si dovrebbe tentare la fortuna, dato
        che facendo un calcolo anche approssimativo risulterebbe evidente che il costo sostenuto
        sarebbe maggiore della speranza matematica di un risultato positivo. Se si puntasse su un
        numero alla roulette del casinò del Bellagio ci sarebbe 1 probabilità su 37 di vincere la
        posta per un valore di 36 volte, essendo 37 i numeri in cui la roulette è suddivisa. E così
        per il Gratta e vinci e il biglietto della lotteria di Capodanno. 
Nel lontano 1738 il matematico svizzero
        Daniel Bernoulli dimostrò che basarsi su un principio di razionalità come il calcolo del
        valore atteso, o speranza matematica, non è una decisione efficiente per affrontare delle
        scommesse, perché tali sono i giochi che ho citato. Egli affrontò questo problema
        analizzando il famoso Paradosso di San Pietroburgo apparso sui Commentaries of the
            Imperial Academy of Science of Saint Petersburg. Il paradosso
        metteva in luce il fatto che difficilmente un decisore avrebbe
        adottato la condotta razionale di puntare, in un qualsiasi momento, una somma anche molto
        elevata, scommettendo su un certo esito, ad esempio testa, a seguito del lancio ripetuto di
        una moneta, esito che poteva offrire la possibilità di vincere una somma enorme se si fosse
        verificato. Tale possibilità, però, si riduceva progressivamente pur aumentando in maniera
        geometrica l’entità della vincita. La regola del gioco, infatti, prevedeva il raddoppio
        della vincita se fosse uscita testa e la fine del gioco se fosse uscita croce. Un giocatore
        razionale dovrebbe essere disposto a giocarsi tutto ciò che ha, pur di poter partecipare ad
        un gioco la cui speranza matematica è altissima, addiritttura infinita! Ma ciò contrasta con
        l’ovvia osservazione che più è grande l’entità della vincita, minore è la probabilità che si
        possa guadagnare più di quanto si sia pagato: ecco perché questo gioco particolare è stato
        denominati paradosso! In realtà nessuna persona ragionevole sarebbe disposta a rischiare di
        perdere una somma rilevante per partecipare a un gioco che offre la possibilità di incassare
        una vincita anche superiore con una probabilità bassissima [Bonini, Del Missier e Rumiati
        2008]. 
Si sa, poi, che non siamo bravi a
        valutare i rischi e abbiamo qualche difficoltà a valutare le probabilità. Non si capirebbe,
        infatti, come mai stimiamo eventi rari più di quanto dovremmo. Né si capirebbe come mai
        posti di fronte a un’urna contenente 90 palline rosse e 10 blu e a un’altra urna contenente
        10 palline rosse e 1 blu, sapendo che le palline blu permettono di vincere un premio, gli
        individui tendono a scegliere di estrarre la pallina dalla prima urna ritenendo che la
        possibilità di pescarne una blu sia maggiore rispetto alla seconda urna. 
Certo è che la gente si fa guidare da
        altri fattori che nulla hanno a che fare con la conoscenza della teoria della probabilità.
        Fattori, comunque, tanto potenti da indebolire addirittura le conoscenze possedute della
        teoria stessa. 
Un fattore che condiziona le decisioni
        che implicano esiti rischiosi è l’illusione di controllo, alla quale
        tutti, chi più chi meno, sono esposti. 
Questa illusione è generata dalla
        tendenza a ritenere di poter esercitare una qualche forma di controllo su eventi
        che sono invece casuali o comunque fuori dal controllo del decisore.
        L’illusione di controllo si basa sulla debole comprensione delle probabilità manifestata
        dagli individui, sulla difficoltà di valutare le correlazioni tra cause presunte ed effetti,
        specialmente quando l’ambiente non si presta a offrire feedback accurati. 
Questa tendenza è stata studiata da
        Ellen Jane Langer [1975] con un esperimento molto elegante condotto alla metà degli anni
        ’70. L’esperimento si svolse in due fabbriche, situate a Long Island, nelle quali era stata
        organizzata una lotteria. I dipendenti erano invitati ad acquistare i biglietti. Coloro che
        avevano accettato dovevano estrarre da una scatola di cartone una carta corrispondente al
        biglietto acquistato. Lo sperimentatore registrava il nome del soggetto e la carta scelta e
        contattava un secondo soggetto al quale però veniva data la carta che corrispondeva alla
        scelta fatta dal soggetto precedente. Successivamente, a ciascuno dei partecipanti alla
        lotteria veniva chiesto di stabilire a quale prezzo sarebbe stato disposto a vendere il
        biglietto a un collega desideroso di partecipare alla stessa lotteria. La Langer osservò che
        coloro che avevano scelto il biglietto avevano stabilito un prezzo medio di vendita 4 volte
        più alto rispetto a quei partecipanti che avevano ricevuto il biglietto scelto da altri. In
        qualche misura coloro che avevano scelto il biglietto pensavano di avere una possibile
        influenza sulle sorti dell’estrazione! 
Tale risultato sperimentale trova
        conferma nella realtà quotidiana. Spesso, nelle rivendite di biglietti delle diverse
        lotterie nazionali, dei vari tipi di Gratta e vinci, delle combinazioni del Superenalotto, o
        simili, si osservano persone che non accettano di ricevere il biglietto dalle mani del
        rivenditore o la combinazione precompilata, ma vogliono strappare il biglietto dal
        blocchetto o compilare la schedina personalmente. Costoro credono, in tal modo, di fare una
        scelta sostenuti dalla «propria dotazione di fortuna». Ve ne sono altri, al contrario, che
        ritenendosi poco fortunati chiedono al rivenditore di scegliere il biglietto, o di compilare
        la schedina «vincente», lasciando così l’esito totalmente nelle «mani della sorte». Si può
        pensare che le «mani della sorte» siano anche molto in alto! È il caso, cui ho personalmente
        assistito, di una signora che dopo aver acquistato un Gratta e vinci
        in un negozio in cui si vendevano anche questi «strumenti di arricchimento», uscendo aveva
        delicatamente appoggiato il biglietto sull’immagine di Sant’Antonio appesa alla parete,
        ritenendo in tal modo di rendere quel Gratta e vinci molto meno in balia del caso di quanto
        in realtà fosse! 
Questo comportamento sembra dipendere
        da una particolare caratteristica di personalità, conosciuta come locus of
            control. Tale nozione, proposta da Julian Rotter [1966], rappresenta
        l’aspettativa generalizzata che le persone hanno riguardo alle cause che determinano i
        successi e i fallimenti di cui sono protagonisti. Vi sono quindi persone che credono nella
        propria capacità di controllare gli eventi e perciò sono caratterizzate in una certa misura
        da un «locus of control interno». Ve ne sono altre, invece, che credono
        che gli eventi della vita siano il risultato di influssi esterni, come la fortuna, il
        destino o altro, e perciò sono caratterizzate da un «locus of control
        esterno». 
Forse è anche per questa ragione che
        dopo aver acquistato biglietti della lotteria o cartelle del lotto si commentano le
        estrazioni dei numeri vincenti. Una persona si arrabbia di più se i numeri posseduti sono
        vicini a quelli estratti. Supponiamo, ad esempio, che tre amici abbiano acquistato tre
        biglietti di una delle famose lotterie emesse per le vacanze natalizie o in occasione di
        altri importanti eventi, proprio nella stessa ricevitoria. Poniamo che abbiano i seguenti
        numeri: A479034, A302121 e Z402803. Quando alla televisione verranno comunicati i biglietti
        vincenti e uno di questi è A479033 il possessore del primo biglietto proverà un dispiacere
        maggiore rispetto agli altri due amici, che come il primo non hanno vinto alcunché, ma che
        non sono andati così vicini come lui al risultato sperato. Quanto si è verificato certamente
        non potrà essere imputato all’acquirente del biglietto che soltanto per una «unità» non ha
        vinto! 
È possibile che anche il frequentatore
        del casinò sia legato a un rituale da eseguire prima di iniziare la serata a un qualche
        tavolo da gioco, rituale che spera possa condizionare almeno un po’ il caso a proprio
        favore. Forse utilizzerà un amuleto, un portafortuna, sempre con lo stesso obiettivo. Forse
        si farà forza soltanto delle proprie abilità e conoscenze,
        intendendo le sue credenze! Ma potrebbe avere qualche difficoltà a sottrarsi al
            bias generato dall’euristica della
            rappresentatività. 
Kahneman e Tversky [1972] dimostrarono
        l’effetto dell’euristica con un semplicissimo compito. Chiesero ai partecipanti a un
        esperimento di immaginare di lanciare una moneta per otto volte e poi di stimare quale delle
        due sequenze di esiti riportate di seguito fosse quella più probabile:
            a) TTTTCCCC, b) TCCTCTCT. 
Se anche al lettore viene posta la
        stessa domanda potrebbe rispondere che la sequenza più probabile sarà la
            b); ma potrebbe anche esitare e dire che pur essendo le due
        sequenze ugualmente probabili la seconda gli appare più probabile della prima. 
Le due sequenze sono in realtà
        equiprobabili perché gli esiti sono equiprobabili. Ma ecco il bias
        generato dall’euristica: la seconda sequenza è quella che meglio «rappresenta» l’idea che
        noi abbiamo del caso, che è quello che genera gli esiti di ogni lancio. 
L’euristica della rappresentatività
        può, quindi, essere fonte di errore per lo scommettitore. Esiste proprio un errore
        particolare denominato fallacia dello scommettitore
            (gambler’s fallacy) che può manifestarsi nel modo seguente.
        Supponiamo che il nostro giocatore indugi al tavolo della roulette e che scommetta sul
        colore nero; avendo visto uscire il rosso per diverse volte consecutive egli potrebbe
        infatti pensare che sia inevitabile, o molto più probabile, che nella giocata successiva
        esca il nero. È ovvio che se la roulette non è truccata non c’è nessuna ragione che dopo
            n volte che esce un colore nella giocata successiva esca l’altro
        colore. Come nel caso del lancio di una moneta non si può credere che la moneta abbia
        memoria e si ricordi che non può uscire sempre testa o sempre croce. E il nostro
        scommettitore non deve sperare di essere più fortunato se prima della giocata recita una
        frase rituale! 
Sicuramente molti pensano che vi siano
        numeri più fortunati di altri. Ovviamente, da un punto di vista razionale, questo è
        assolutamente falso. Tuttavia a costoro bisognerà rispondere con quanto ha scritto Robert
        Hooke [1983, 51] in How to Tell the Liars from the
        Statisticians:
    
Una persona che sostiene di essere fortunata sta
            facendo un’affermazione di assoluto buon senso se intende con questo dire che ha avuto
            fortuna fino a ora. Se la credenza si estende al futuro ipotizzando di avere maggiori
            possibilità di vincere una lotteria rispetto a quelle che hanno tutti gli altri, allora
            questa diventa un’affermazione superstiziosa ed è il tipo di fortuna della quale molti
            stanno parlando quando sostengono di non credere nella fortuna. 



Capitolo dodicesimo
            

Cambiare l’automobile? 



C’è stato un lungo periodo di crisi
        durato quasi un decennio in cui il comparto dell’auto ha risentito pesantemente degli
        effetti delle difficoltà finanziarie in cui si dibattevano tutti i paesi del mondo
        occidentale, seppur con gradi differenti di coinvolgimento. 
Il mercato italiano dell’auto cambia
        verso e, dopo sei anni, chiude il 2014 con un segno positivo anche se i volumi restano molto
        bassi: 1.359.616 le immatricolazioni, secondo i dati del ministero dei Trasporti, il 4,21%
        in più dell’anno precedente, ma il 45,5% in meno rispetto al 2007! 
UNRAE Book,
        l’analisi del mercato italiano realizzata dal Centro studi dell’associazione delle case
        automobilistiche estere, ha rilevato che nel 2005 gli italiani tra i 30 e i 45 anni
        rappresentavano oltre il 40% del mercato delle auto, una quota scesa al 32,3% nel 2013.
        Analogamente, le maggiori difficoltà nell’affrontare i costi di un’auto nuova, legate anche
        alle difficoltà dell’accesso al credito, hanno portato gli acquirenti tra i 18 e i 29 anni
        dal 14 all’8,3% del totale. 
Molte persone, dovendo acquistare
        un’auto nuova, non hanno potuto far altro che dare in permuta quella posseduta,
        utilizzandola in pratica per abbattere il prezzo di acquisto di quella nuova. Ma nonostante
        la molteplicità dei benefits offerti dalle case automobilistiche e il
        valore attribuito all’usato, molte persone non se la sono sentita ugualmente di decidere di
        sostituire la propria auto. Le difficoltà finanziarie legate al periodo non offrivano,
        infatti, la tranquillità necessaria per sostenere il costo di quella scelta, come invece
        avveniva con relativa facilità prima della crisi. 
Pensiamo al caso di una persona che
        possiede un’auto da sei anni, ma acquistata già usata, e che quest’auto a un
        certo punto, passato ormai un certo lasso di tempo dall’acquisto,
        necessiti di un intervento per la sostituzione di parti meccaniche costose. Il proprietario
        probabilmente dovrà affrontare il seguente dilemma: «Vale la pena sostenere questa spesa
        considerando che il valore commerciale dell’auto è soltanto quattro volte il costo della
        sostituzione delle componenti della parte meccanica?». Che cosa è meglio fare? Non
        affrontare subito questa spesa, rischiando di dover intervenire nel momento in cui si
        dovesse verificare un danno, sapendo che a quel punto si pagherà probabilmente un prezzo
        maggiore per la riparazione, ma sapendo anche che non intervenendo il valore dell’auto
        diminuisce, oppure optare per la sostituzione immediata, accettando in questo caso di
        affrontare una spesa importante subito, ma guadagnando la tranquillità di possedere un’auto
        «ringiovanita»? 
È probabile che per fare una scelta come
        questa il nostro decisore si sia rappresentato il dilemma costruendo un albero
            decisionale che gli consentisse così di giungere a una decisione in maniera
        più fredda e controllata. 
Infatti, in certe situazioni una scelta
        potrebbe essere condizionata da ciò che istintivamente ci appare più conveniente, mentre le
        cose non sempre si presentano in maniera tanto ben definita da consentirci di esprimere una
        preferenza meditata. Allora si può ricorrere alla costruzione di un albero decisionale, cioè
        una tecnica che consente al decisore di rappresentarsi graficamente una strategia utile per
        raggiungere un obiettivo e facilitare la lettura del risultato. 
Così, per esempio, se il problema
        decisionale fosse scegliere tra intervenire sostituendo immediatamente le parti meccaniche
        logorate e acquistare un’altra auto usata ma meno datata, la rappresentazione grafica
        potrebbe essere descritta nel modo seguente. 
Un nodo dell’albero potrebbe prevedere
        due alternative. La prima: a) intervento riparatore per evitare che
        l’auto diventi inutilizzabile = costo superiore a 3.000 euro. La seconda:
            b) attendere nella speranza che il motore regga ancora qualche
        anno. Se però l’auto si rompesse, non avendo fatto alcun intervento, il nostro automobilista
        potrebbe essere indotto ad accontentarsi di un incentivo per la
        rottamazione e acquistare un’altra auto. Il secondo nodo potrebbe considerare dunque
        l’alternativa c): non fare nessun intervento e collocare l’auto sul
        mercato online a un prezzo piuttosto basso, e l’alternativa d):
        comprare un’auto nuova utilizzando la vecchia per negoziare con il concessionario un prezzo
        vantaggioso, sperando quindi in una sopravvalutazione della vecchia auto. 
Non c’è dubbio che questa speranza di
        ottenere una sopravvalutazione dell’auto che si cede trova una giustificazione nella
        tendenza a essere condizionati dall’endowment effect («effetto
        determinato dal possesso») quando prendiamo in considerazione l’idea di separarci da un
        bene. Come dice Dan Ariely nel volume Prevedibilmente irrazionale
        [2008; trad. it. 2008] «il soffitto di un uomo è il pavimento di un altro», poiché quando
        vendiamo siamo al soffitto e quando compriamo siamo al pavimento; infatti mentre chiediamo
        di più quando vendiamo, siamo disponibili a offrire un prezzo basso quando compriamo! Questo
        fenomeno non è ignoto nemmeno nella pratica della vita quotidiana. Se si decide di fare un
        acquisto da chi possiede un certo bene, quest’ultimo tenderà a proporre un prezzo maggiore
        di quello che sarebbe disposto a pagare il potenziale acquirente. Il fenomeno
            dell’endowment effect, cioè, descrive lo scarto che si può
        osservare tra la disponibilità a pagare quando si acquista un prodotto e la disponibilità ad
        accettare un prezzo quando lo si vende. Si può attribuire questo scarto al fatto che la
        vendita è percepita come una perdita e l’acquisto è percepito come un guadagno. Se così è, a
        causa della già documentata «avversione alle perdite», l’impatto della cessione di un
        qualche bene viene considerato maggiore dell’impatto del suo guadagno. 
Kahneman, Knetsch e Thaler [1986] hanno
        condotto un ingegnoso esperimento con studenti di economia della Cornell University volto a
        «neutralizzare» le ragioni del possesso noto come «studio delle tazze da caffè». Kahneman e
        colleghi hanno dimostrato che l’«effetto determinato dal possesso» si verifica anche se
        l’oggetto della possibile transazione è stato dato ai «venditori» appena entrati in
        laboratorio, poco prima dell’inizio dell’esperimento. In tal modo potevano ridurre, se non
        proprio annullare, i motivi che avrebbero potuto influenzare la
        valutazione del prodotto con cui avevano fatto l’esperienza di
        possesso. 
L’esperimento si è svolto utilizzando
        due gruppi di partecipanti. Un gruppo era costituito dai «venditori» della tazza da caffè e
        un altro gruppo era costituito dai «compratori». I venditori che erano appena entrati in
        possesso della tazza ritenevano di essere disposti a venderla a un prezzo non inferiore a
        5,25 dollari, doppio di quello espresso dai compratori nel caso avessero deciso di
        acquistarla. 
Certamente non si possono escludere i
        condizionamenti della disponibilità di denaro su scelte come quelle appena descritte. E
        Shafir e colleghi [2013] hanno condotto un bell’esperimento per capire se una semplice
        maggiorazione del valore di una spesa da sostenere potesse indurre i decisori a desistere
        dall’effettuare quella spesa. 
Gli scenari utilizzati sono riportati
        di seguito: 
Immagina che la tua auto abbia un problema che
            richiede un intervento del costo di 300 dollari. L’assicurazione coprirà metà della
            spesa. Devi decidere se procedere e far riparare l’auto oppure correre il rischio
            sperando che duri ancora un po’. 


Il secondo scenario utilizzato
        differiva dal primo soltanto per la modificazione dell’entità della spesa: 
Immagina che la tua auto abbia un problema che
            richiede un costoso intervento da 3.000 dollari. L’assicurazione coprirà metà della
            spesa. Devi decidere se procedere e far riparare l’auto oppure correre il rischio
            sperando che duri ancora un po’. 


In entrambi i casi si chiedeva: «Come
        fai a prendere questa decisione? Dal punto di vista finanziario, sarebbe una decisione
        facile o difficile?». 
Il cambiamento dell’entità del costo
        per la riparazione dell’auto ha prodotto effetti diversi sui due gruppi di partecipanti
        all’esperimento. 
Come osservano Mullainathan e Shafir
        [2013], affrontare una spesa di 300 o di 3.000 dollari, con la copertura della metà da parte
        dell’assicurazione, è sicuramente più facile per gente benestante che per individui con
        redditi bassi.
    
Anche per persone meno abbienti trovare
        150 dollari per far fronte a un imprevisto o a una necessità urgente sarebbe stato
        impegnativo, ma non impossibile. Per rispondere al quesito dello scenario presentato,
        costoro avrebbero potuto attingere ai risparmi accumulati per fronteggiare gli imprevisti
        oppure chiedere un prestito. Diventava, però, più difficile per una persona con scarse
        disponibilità finanziarie trovare 1.500 dollari se il costo dell’intervento era di 3.000
        dollari. 
Mullainathan e Shafir, commentando i
        risultati dell’esperimento, osservano che nel periodo in cui era stato condotto
        l’esperimento un numero considerevole di statunitensi dichiarava di non riuscire a trovare
        2.000 dollari in trenta giorni, neanche per far fronte a emergenze. Così le domande poste
        nell’esperimento dell’auto da riparare si possono ritenere realistiche, nel senso che i
        partecipanti erano stati indotti a riflettere sulla loro possibilità di affrontare la spesa. 
Ma l’atteggiamento delle persone con
        maggior disponibilità finanziaria potrebbe manifestare una maggior propensione a pagare di
        più se il contesto lo giustifica. Sempre Mullainathan e Shafir, analizzando i risultati
        ottenuti dopo aver somministrato un problema decisionale classico utilizzato da Thaler nel
        1985, hanno osservato che i poveri, differentemente dai ricchi, sono insensibili al
        contesto. Il problema era descritto nel modo seguente: 
Immaginate di essere sdraiati in spiaggia in una
            giornata molto calda. Tutto ciò che avete da bere è acqua ghiacciata. Nell’ultima ora
            avete pensato a quanto vi piacerebbe bere una bella birra ghiacciata della vostra marca
            preferita. Un amico si alza per andare a fare una telefonata e si offre di portarvi al
            ritorno una birra dall’unico posto nelle vicinanze in cui la si possa acquistare. Vi
            dice che la birra potrebbe essere cara, perciò vi chiede quanto siete disposti a
            pagarla. Dice che comprerà la birra se costerà all’incirca la cifra che avete indicato,
            ma non se costerà di più. Vi fidate del vostro amico e non c’è alcuna possibilità di
            contrattare con il venditore. Che prezzo gli dite? 


Ovviamente, a un gruppo di partecipanti
        veniva detto che il posto dove si poteva acquistare la birra era un piccolo negozio di
        alimentari e a un altro gruppo che era un hotel di lusso. I
        risultati mostrarono che i ricchi avrebbero pagato la birra più cara se fosse stata
        acquistata nell’hotel di lusso piuttosto che se fosse stata acquistata nel piccolo negozio
        di alimentari. I partecipanti meno abbienti, invece, erano disponibili a pagare lo stesso
        prezzo indipendentemente da dove provenisse la birra. In entrambi i casi i partecipanti
        avrebbero bevuto la stessa birra qualsiasi fosse stato il luogo da dove proveniva. Ma i meno
        abbienti «sono in grado di capire meglio il significato di quello che pagano. Non sono
        suggestionati dal contesto, possono fare affidamento sul loro criterio interno di
        misurazione del valore di un dollaro» [Mullainathan e Shafir 2013; trad. it. 2014, 109]. E
        così si può pensare che il protagonista del problema decisionale sull’auto, anche
        sforzandosi di essere sufficientemente razionale nella sua decisione (per esempio costruendo
        un albero decisionale), potrebbe cadere in quella distorsione già osservata che è l’«utilità
        della transazione»: se si finisce a trattare in un salone o in una concessionaria di auto
        lussuose ci si potrebbe ritrovare disposti a pagare un’auto qualcosa di più. Naturalmente,
        se si ha una disponibilità di denaro adeguata!

Capitolo tredicesimo 

Decidere al ristorante 



Tutti noi siamo stati al ristorante o in
        trattoria e non è importante la frequenza con la quale ci andiamo per renderci conto che
        questa condotta può configurarsi con una serie di azioni stereotipate. Non abbiamo bisogno
        di pensare a quali siano le singole azioni da eseguire e in quale ordine eseguirle, si può
        dire che applichiamo un copione, uno script, per usare la nozione di
        Schank e Abelson [1977]. Perciò eseguiamo una sequenza di azioni codificate nella nostra
        memoria che possiamo sintetizzare nel modo seguente: ci si dirige al ristorante prescelto,
        si entra, ci si accomoda al tavolo, si ordina dal menù, si mangia, si chiede il conto, si
        paga e si esce. 
Credo si possa dire che questo
            script sia presente nella mente della maggioranza di noi e quindi
        condiviso. Tant’è vero che, probabilmente, ci meraviglieremmo e forse ci sorgerebbe qualche
        dubbio sulla sanità del nostro interlocutore se questi ci domandasse quali sono i
        comportamenti che mettiamo in atto quando decidiamo di andare al ristorante! 
Ma non è sufficiente attivare lo
            «script del ristorante» perché tutti i problemi legati alle scelte
        che dobbiamo fare quando andiamo al ristorante siano superati. 
Si pensi, ad esempio, a ciò che può
        succedere quando già ci siamo accomodati al tavolo che ci è stato riservato e siamo pronti
        per scegliere da mangiare e da bere. 
Ci sono ristoranti in cui la scelta dei
        piatti si presenta a dir poco ardua. Non viene presentato il menù cartaceo, ma il menù viene
        recitato dal cameriere. 
Spesso il menù dei ristoranti è
        piuttosto ricco, nelle diverse categorie: antipasti, primi piatti, secondi piatti, contorni
        e poi dessert. Il cameriere, ovviamente, è costretto a illustrare la lista dei piatti per
        categorie. E qui sorge il primo problema. Ovvero è difficile
        memorizzare quanto il cameriere ci proporrà e, come spesso succede, gli chiederemo di
        ripetere la lista più lentamente. La memoria a breve termine non ci consente di mantenere
        disponibili alla mente più di sette item, come aveva dimostrato George Miller già nel 1957.
        Probabilmente non si riesce nemmeno a organizzare gli item in chunks,
        cioè in gruppi, come avrebbe suggerito Baddeley [1992], perché data la diversità dei
        costituenti del menù, avremmo qualche difficoltà a riunirli in gruppi. Inoltre questa
        operazione richiederebbe tempo e non rivelerebbe le particolarità dei singoli piatti: una
        pastasciutta al pomodoro è sicuramente molto diversa da una pastasciutta all’amatriciana,
        una tagliata al rosmarino è certamente differente rispetto a un filetto al pepe verde! 
Il secondo problema è che, nonostante
        l’aiuto derivante dalla ripetizione, la scelta rimane comunque complicata. Innanzitutto,
        perché non è agevole recuperare dalla memoria a lungo termine quanto siamo riusciti a
        trasferirvi grazie alla ripetizione della lista e all’attenzione che vi abbiamo prestato.
        Inoltre, quand’anche riuscissimo a recuperare dalla memoria gran parte della lista, le
        difficoltà si potrebbero manifestare nella valutazione di ogni singolo item e nella
        comparazione tra le differenti valutazioni. 
Molto probabilmente si verificherà ciò
        che succede il più delle volte: o ci fissiamo su qualche elemento della lista che ci
        colpisce e che resta disponibile in memoria perché ci è noto, oppure, più semplicemente,
        chiediamo un consiglio al cameriere. 
È sicuramente meglio poter avere il
        supporto del menù cartaceo. Comunque, come ha proposto Barry Schwartz [2005], avere troppe
        opzioni può essere una cosa negativa. Ad esempio, per una persona media, avere la
        disponibilità di una pletora di opzioni come diversi tipi di condimenti per l’insalata sullo
        scaffale del supermercato, oppure un numero consistente di sistemi stereo o di tablet che si
        possono acquistare presso un centro commerciale specializzato in elettronica, potrebbe
        complicare la scelta piuttosto che facilitarla. Apparentemente, più numerose sono le
        opzioni, maggiore dovrebbe essere la possibilità di soddisfare le proprie aspettative.
        Invece spesso less is more, proprio così, «meno è più»!
        
    
Gigerenzer [2007] fa riferimento al
        Brookville, hotel frequentatissimo, che opera un’applicazione estrema della regola
            less is more. Nel ristorante di questo hotel il menù offre un solo
        tipo di cena sempre identico giorno dopo giorno: mezzo pollo fritto, purè di patate, crema
        di granoturco, biscotti salati e gelato della casa! 
Less is more è un
        aspetto molto studiato, soprattutto nell’ambito del marketing e dello studio del
        comportamento del consumatore. Ad esempio, Dmitri Kuksov e Miguel Villas-Boas [2010] hanno
        provato che quando le alternative offerte ai consumatori sono troppo numerose i costi per la
        ricerca, o costi di valutazione, risultano troppo elevati per trovare una soluzione
        soddisfacente. La valutazione, quindi, in questa condizione può essere cognitivamente tanto
        costosa da indurre il consumatore a evitare di effettuare una scelta. 
Se questo modo di affrontare i problemi
        decisionali è molto più che un atteggiamento occasionale, bisogna dire che quanto hanno
        pensato di fare alcuni ristoranti di New York (per quel che se ne sa) è una strategia che
        appare non in linea con quanto l’economia tradizionale potrebbe suggerire, ma che
        sicuramente aderisce al funzionamento naturale del sistema cognitivo degli individui. Anzi,
        può essere assunto come un aiuto per decidere se ci si trova a dover scegliere cosa mangiare
        in un paese che non ci è familiare. Thaler e Sunstein [2008] descrivono e commentano una
        situazione come questa. Essi concordano con il fatto che i turisti, affatto sprovveduti,
        quando si trovano in un paese poco conosciuto, esotico, dove la cucina non è familiare e
        devono decidere cosa mangiare, si affidano ai consigli del cameriere. Sempre i due studiosi
        suggeriscono che 
Anche in località meno esotiche può essere una mossa
            intelligente lasciare che altri scelgano per noi. Due dei migliori ristoranti di Chicago
            (Alinea e Charlie Trotter) offrono agli avventori pochissime scelte: da Alinea si può
            decidere se si preferiscono quindici porzioni di piccole dimensioni o venticinque
            minuscole; da Charlie Trotter il cameriere vi chiede se desiderate mangiare soltanto
            verdure o meno. (In entrambi i ristoranti, vi vengono poste domande su restrizioni
            alimentari e allergie.) [ibidem; trad. it. 2014,
            86].
        


Può essere un «pungolo» per il decisore
        americano, ma costituisce un indubbio vantaggio per lo chef, che in tal modo non è costretto
        a cucinare cose che difficilmente si penserebbe vengano ordinate. 

Capitolo quattordicesimo 

Si va a fare spese 



Tutti noi «si va a fare spese». Spesso
        andiamo nel negozio vicino a casa, altre volte andiamo al supermercato per la spesa
        settimanale o mensile. 
In quest’ultimo caso si tende a essere
        più attenti nel fare acquisti. Questo perché il paniere da riempire è solitamente molto più
        consistente di quanto non sia quello del negozio. Si è dunque più accurati perché i prodotti
        che devono essere acquistati sono numerosi e oculati perché la cifra che si spenderà di
        solito è maggiore. 
Molto spesso le persone a reddito fisso
        organizzano lo stipendio mensile in maniera tale da prevedere un budget per gli acquisti da
        fare nel mese, acquisti che la famiglia ha già sperimentato in una certa misura. Questa
        determinazione del budget di spesa corrisponde a ciò che gli economisti comportamentali
        hanno denominato e descritto con l’espressione mental account (conto
        mentale). In quel conto sono contenute, ad esempio, le spese per il cibo, la pulizia della
        casa, l’igiene della persona ecc. 
Questa strategia cognitiva è molto
        efficiente perché consente di assegnare attività per lo più organizzate in categorie a conti
        specifici. 
Richard Thaler è colui che maggiormente
        ha approfondito questo tema. Un esempio aneddotico riportato in uno dei suoi lavori più noti
        [Thaler 1999] ci spiega gli effetti del conto mentale. Egli racconta che alcuni anni prima
        aveva tenuto una conferenza in Svizzera. Dopo la conferenza assieme alla moglie si fermò per
        una settimana a visitare il paese. A quel tempo il franco svizzero aveva raggiunto un valore
        record rispetto al dollaro statunitense, così i prezzi in Svizzera, già alti, erano
        diventati astronomici. Ma i coniugi non erano preoccupati perché Thaler aveva ricevuto un
        compenso per la conferenza piuttosto alto, e non avrebbe avuto
        alcuna difficoltà a coprire i costi esorbitanti per vitto e alloggio. Thaler commenta così
        la situazione: «se avessi ricevuto lo stesso compenso una settimana prima per una conferenza
        a New York la vacanza sarebbe stata molto meno piacevole». 
La vacanza in Svizzera, molto costosa in
        condizioni normali, è stata vissuta come meno dolorosa poiché lo studioso aveva potuto
        costruirsi un conto mentale «conferenza svizzera», dal quale potevano essere dedotte le
        spese. 
Thaler propone che la suddivisione della
        spesa in categorie di bilancio serva a due scopi. In primo luogo, il processo di budget può
        facilitare un razionale compromesso tra utilizzi di fondi in concorrenza tra loro. In
        secondo luogo, il sistema può agire come un dispositivo di autocontrollo. Il sistema che
        gestisce la contabilità mentale del nucleo familiare, ad esempio, favorisce il mantenimento
        della spesa all’interno del bilancio a disposizione della famiglia [Thaler e Shefrin 1981].
        Pensiamo, ad esempio, a un nucleo familiare che utilizza un particolare conto in banca o un
        libretto al portatore dove mettere mensilmente una certa quota dello stipendio etichettata
        come «risparmi per le vacanze». 
Sebbene la contabilità mentale possa
        contribuire a semplificare la nostra vita economica, qualche problema può crearlo. Ad
        esempio, il sistema mal sopporta un principio fondamentale dell’economia come il
            principio della fungibilità, il quale asserisce che una medesima
        quantità di denaro ha lo stesso valore o la stessa utilità indipendentemente dalla fonte che
        l’ha fornita o dal processo mediante il quale è stata procurata. Ma il denaro incluso in un
        conto mentale non è un sostituto perfetto di quello indicato in un’altra contabilità. 
Ogni volta che i bilanci non sono
        fungibili la loro esistenza può influenzare il consumo in vari modi. Un esempio è il caso in
        cui un bilancio è stato speso fino al suo limite, mentre altri conti hanno fondi non spesi
        rimanenti. Allora può accadere che ad altri bilanci che hanno disponibilità non sia
        richiesto un «prestito» per poter sostenere le spese sostenute dal corrispondente conto
        esaurito.
    
Un’altra violazione della fungibilità
        prodotta dal sistema di budgeting si verifica perché alcuni bilanci
        mentali sono intenzionalmente impostati «troppo bassi», per meglio poter affrontare problemi
        di autocontrollo che appaiono particolarmente insidiosi. 
Insomma, la contabilità mentale è una
        cornice in cui gli individui strutturano i «conti mentali» dei vantaggi e degli svantaggi
        delle opzioni che vengono loro proposte. Alcuni di noi, ad esempio, potrebbero non essere
        disposti a comprare in pasticceria un dessert per 5 euro. Potremmo, invece, essere molto
        meno restii ad aggiungere questo costo al conto della nostra consumazione e altri prodotti
        della pasticceria che già abbia raggiunto la cifra di 50 euro! Il dessert e i benefit
        associati sono segregati, mentre la perdita di 5 euro è tollerata poiché è integrata nel
        conto totale della pasticceria. 
La contabilità mentale, inoltre, può
        impedire di valutare in maniera corretta gli sconti che vengono proposti su prodotti
        acquistati. Questo aspetto è stato studiato da Tversky e Kahneman [1981] con un famoso
        esperimento. 
A un gruppo di partecipanti veniva
        fatto leggere il seguente scenario: 
Immaginate di aver deciso di acquistare una giacca al
            costo di 125 dollari (15 dollari) e una calcolatrice al costo di 15 dollari (125
            dollari). Il commesso del reparto calcolatrici vi dice che la calcolatrice che volete
            acquistare è in vendita a 10 dollari in un altro negozio della stessa catena commerciale
            distante 20 minuti di auto. Andreste nell’altro centro commerciale? 


A un secondo gruppo veniva fatto
        leggere lo stesso scenario con i prezzi dei prodotti invertiti, cioè quelli riportati tra
        parentesi. 
Basta un colpo d’occhio per rendersi
        conto che dal punto di vista contabile i due scenari portano al medesimo esito. Infatti, in
        entrambi i casi sommando i prezzi dei due prodotti la spesa totale è 140 dollari e lo sconto
        che si potrebbe avere in entrambi i casi è sempre di 5 dollari. Quindi le risposte
        dovrebbero essere le stesse nei due gruppi. Le cose, invece, non stanno così. Mentre la
        maggioranza del primo gruppo decide di andare nell’altro negozio
        per fruire dello sconto di 5 dollari sostenendo il costo della benzina e del tempo richiesto
        per lo spostamento, la maggioranza del secondo gruppo preferisce non andare nell’altro
        negozio. Come si spiega questa differenza di comportamento? Secondo Kahneman e Tversky
        [1984] nella costruzione della contabilità mentale della transazione il prezzo iniziale del
        prodotto cui lo sconto è riferito diventa il «punto di riferimento» rispetto al quale
        vengono valutati i vantaggi e gli svantaggi. Così è evidente che lo sconto di 5 dollari
        riferito al prezzo iniziale della calcolatrice di 15 dollari è maggiore rispetto allo stesso
        sconto ma riferito al prezzo del secondo scenario: 125 dollari. 
Talvolta, però, succede che quando
        diciamo che andiamo a fare compere ci riferiamo ad acquisti di prodotti appartenenti alla
        stessa categoria. Se, ad esempio, dobbiamo comprare delle camicie o dei calzini, diciamo che
        dobbiamo comprare delle camicie o dei calzini. La rappresentazione degli acquisti in
        categorie favorisce una costruzione della contabilità mentale unitaria che permetterebbe di
        apprezzare lo sconto sull’entità globale della spesa e non in riferimento al prezzo iniziale
        del prodotto cui lo sconto viene applicato. 
Bonini e io nel 2002 abbiamo condotto
        un esperimento in cui abbiamo dimostrato che se i prodotti appartengono alla stessa
        categoria di base i partecipanti integrano più facilmente i due prezzi e valutano lo sconto
        sul totale. In questo modo sia che lo sconto sia applicato sul prezzo più elevato o sul
        prezzo più basso, i partecipanti scelgono nella stessa proporzione di andare nell’altro
        negozio dove si può ottenere lo sconto [Bonini e Rumiati 2002]. 
Più interessante è quello che succede
        quando usciamo di casa con la lista della spesa, oppure quando stabiliamo un budget portando
        con noi proprio la somma di denaro corrispondente. Tramite due esperimenti abbiamo visto che
        nelle due condizioni sopra descritte le persone si comportano in maniera differente [Bonini
        e Rumiati 1996]. Infatti, quando la spesa viene fatta utilizzando una lista, i partecipanti
        accettano lo sconto sia quando viene associato al prodotto con il prezzo più elevato sia
        quando viene associato allo stesso prodotto con prezzo basso.
        Evidentemente la lista induce i partecipanti a valutare la
        riduzione del prezzo in riferimento al valore globale della spesa. I partecipanti si
        comportano diversamente quando escono di casa con la somma massima da spendere al
        supermercato. In questo caso abbiamo visto che la maggioranza dei partecipanti
        all’esperimento accetta lo sconto quando è proposto in riferimento al prodotto con il prezzo
        più basso, quasi che volessero riservarsi una somma residua maggiore per effettuare altri
        acquisti. 
Un altro fattore che sembra avere un
        qualche effetto sugli acquisti è il modo di presentare i prezzi. Un particolare fenomeno è
        quello del nine ending, ovverosia quando il prezzo è del tipo XX,99
        euro. Uno dei più famosi studiosi di questo fenomeno, Nicolas Guéguen [2009], sostiene che
        ancora non si è in grado di dire in maniera sicura quali siano i processi che rendono
        particolarmente attrattivo il prezzo nine ending. Le ricerche di
        marketing hanno registrato che questa modalità di presentare i prezzi produce effetti
        indipendenti dalla tipologia del prodotto. Si può ritenere accettabile un risultato
        acquisito e cioè che gli individui tendono a prestare attenzione e memorizzano la parte
        «tonda» del prezzo, cosicché non deve destare meraviglia il fatto che un prezzo di 19,99
        euro appaia molto inferiore di un prezzo per lo stesso prodotto di 20,01 euro: la differenza
        è di appena 2 centesimi! 
Un altro modo di far apprezzare gli
        sconti al consumatore è quello che spesso troviamo nei supermercati e cioè la proposta
        «prendi due e paghi uno», oppure il «3 × 2» o ancora «paghi uno e l’altro è gratis». 
Dal punto di vista della comunicazione
        formule così proposte appaiono molto più convincenti rispetto alla presentazione della
        percentuale di risparmio sul prezzo reale. Non si può negare che sottolineare che qualcosa
        ci viene regalato abbia una maggiore forza persuasiva, si può dire che è quasi un
        «pungolo»!

Capitolo quindicesimo 

Andare per mercatini 



In molte città italiane, grandi e
        piccole, si svolgono i tradizionali mercatini. In alcuni casi si tratta di eventi di una
        certa notorietà, ad esempio il mercatino del Naviglio Grande a Milano, quello di Arezzo,
        quello di Torino nel Borgo Dora, quello di Piazzola sul Brenta in provincia di Padova e
        ancora quello di Udine, quello di Medicina in provincia di Bologna e, infine, quello
        imponente per numero di espositori di Porta Portese a Roma. Quelli citati sono soltanto
        alcuni esempi della ben più numerosa rappresentanza di mercati. I frequentatori di questi
        mercati conoscono bene le loro caratteristiche merceologiche. Si tratta per lo più di
        mercati specializzati: antiquariato in genere, mobili, oggettistica, abbigliamento usato e
        così via. 
Qui le persone si trovano a sperimentare
        particolari situazioni e comportamenti d’acquisto; in questi contesti, infatti, si possono
        verificare quelle che in psicologia delle decisioni si chiamano «trappole cognitive». 
Immaginiamo di essere in un mercato
        specializzato in libri usati e vecchi; in questi posti a volte si trovano delle interessanti
        offerte, ad esempio volumi che possono servire a completare una collezione di libri d’autore
        a suo tempo allegati a settimanali o a quotidiani nazionali, oppure enciclopedie o
        vocabolari di una lingua straniera. 
Supponiamo, ad esempio, che un signore
        abbia deciso di acquistare un vocabolario di greco antico, forse gli piacerebbe addirittura
        trovare una copia dello storico Rocci. È evidente che se egli effettivamente riuscisse a
        trovarne uno potrebbe essere tentato ad acquistarlo, forse negoziando un po’ sul prezzo.
        Tuttavia, questo potenziale acquirente non ha alcuna possibilità di fare comparazioni con
        altre copie per valutare se il prezzo è conveniente (visto che in quella bancarella esiste
        solo una copia del Rocci) e se è adeguato allo stato del volume,
        all’anno di edizione ecc. Dunque, che fare? Probabilmente questo signore deciderà di
        visitare altre bancarelle per vedere se mai riuscisse a trovare qualche altra copia da
        prendere in considerazione nella valutazione. Si tratta di una scelta comprensibile e si può
        ritenere del tutto accettabile che un acquirente possa procrastinare la decisione per
        acquisire ulteriori informazioni. 
Il problema si complica ulteriormente se
        la bancarella proponesse, oltre a un Rocci, un altro dizionario di greco più recente come
        quello curato da Romizi. In questo caso si aggiungerebbe un’altra opzione, e il potenziale
        acquirente potrebbe essere portato a non esprimere una preferenza, ma decidere ancora una
        volta di attendere. Questo comportamento, apparentemente irrazionale, è volto a evitare la
        dissonanza cognitiva che potrebbe suscitare una scelta conflittuale, cioè quel particolare
        disagio che si prova quando pensieri e atteggiamenti sono incoerenti gli uni rispetto agli
        altri [Festinger e Carlsmith 1959]. 
La ricerca ha, infatti, provato che la
        gente, in circostanze come questa, può essere indotta ad adottare una strategia decisionale
        che viola una regola fondamentale della teoria della scelta razionale e cioè la cosiddetta
            condizione della regolarità, secondo la quale l’aggiunta di una
        nuova alternativa non aumenta la probabilità di scelta di una delle alternative a
        disposizione del decisore. A tal proposito Amos Tversky e Eldar Shafir [1992] hanno condotto
        un esperimento proponendo a un gruppo di partecipanti il seguente scenario: 
Supponete di voler acquistare un lettore CD, ma non
            avete ancora deciso quale modello comprare. Passate da un negozio che quel giorno
            effettua una vendita promozionale. Il negozio offre a un prezzo inferiore al prezzo di
            listino un lettore SONY di qualità media per 99 dollari. 


I partecipanti potevano decidere se
        comprare subito il lettore SONY oppure aspettare per acquisire maggiori informazioni anche
        su altri modelli. Si osservò che nel 66% dei casi sceglievano di acquistare subito il
        lettore SONY e nel 34% dei casi decidevano di aspettare.
    
A un altro gruppo veniva proposto un
        analogo scenario: 
Supponete di voler acquistare un lettore CD, ma di
            non aver ancora deciso quale modello comprare. Passate da un negozio che quel giorno
            effettua una vendita promozionale. Il negozio offre a un prezzo inferiore al prezzo di
            listino un lettore SONY di qualità media per 99 dollari e un lettore AIWA di qualità
            superiore per 169 dollari. 


In questo caso, i partecipanti si
        trovavano di fronte a 3 opzioni: potevano decidere se comprare subito il lettore SONY o il
        lettore AIWA, oppure aspettare per acquisire più informazioni su vari modelli. Decisero di
        differire l’acquisto nel 46% dei casi e, per la restante percentuale, distribuirono le loro
        preferenze in misura uguale tra SONY e AIWA. 
Si può dunque supporre che nel primo
        scenario, quando è disponibile solo il lettore SONY, i partecipanti possono trovare
        argomenti sufficienti per acquistarlo, senza provare conflitto. Nel secondo scenario,
        invece, sono disponibili più opzioni, due lettori CD, perciò nel decidere i partecipanti
        possono sperimentare un conflitto. Per questo motivo alcuni di essi preferiscono differire
        la scelta, nel tentativo di acquisire nuove informazioni per ridurre la dissonanza
        postdecisionale. 
Il nostro visitatore del mercatino può,
        quindi, essersi trovato nelle stesse condizioni descritte da Tversky e Shafir. 
Quando il potenziale acquirente dovrà
        valutare il Rocci che ha trovato sulla bancarella, non potrà che effettuare le sue
        valutazioni per decidere se fare o no l’acquisto esclusivamente sulla base delle conoscenze
        relative a quel tipo di vocabolario che ha in memoria. Infatti, nessuna comparazione con
        altre copie è possibile in quella circostanza. È una situazione molto simile a quella in cui
        ci troveremmo se partecipassimo a un’asta in cui viene proposto un televisore: non abbiamo
        alcuna possibilità di effettuare lì delle comparazioni con altri televisori. Diversa è la
        situazione qualora dovessimo decidere l’acquisto di un televisore in un negozio di
        elettrodomestici. Ma addirittura molto diversa potrebbe essere la situazione in cui si
        dovessero valutare al mercatino due vocabolari di greco che abbiano
        un diverso numero di voci e un differente stato di conservazione. 
Si potrebbe verificare un fenomeno
        interessante studiato sperimentalmente da Christopher Hsee [1996], dell’Università di
        Chicago, in cui si osserva un rovesciamento delle preferenze a seconda che sia effettuata
        una valutazione di opzioni separata o congiunta. A tutti i partecipanti veniva chiesto di
        dire quanto sarebbero stati disposti a spendere per acquistare un dizionario di musica
        classica. A un primo gruppo veniva proposto un dizionario con 10.000 voci e la copertina
        intatta (gruppo A) e a un secondo gruppo, invece, veniva proposto un dizionario con 20.000
        voci, ma con la copertina rovinata (gruppo B). Infine, a un terzo gruppo venivano mostrati
        insieme i due dizionari, A e B, e si chiedeva di esprimere una valutazione congiunta. I
        risultati possono essere così riassunti. Il gruppo che valutava in maniera separata il
        dizionario A era disposto a spendere mediamente 24 dollari, mentre il gruppo che valutava
        soltanto il dizionario B dichiarava di essere disposto a spendere mediamente 20 dollari.
        Infine, coloro che valutavano congiuntamente i due dizionari erano disposti a spendere in
        media 19 dollari per il dizionario A e 27 dollari per il dizionario B. Risultato
        straordinario, ma forse nemmeno troppo! 
Probabilmente questo è ciò che accade
        al mercatino. Anche il potenziale acquirente del vocabolario di greco si trova costretto a
        valutare due oggetti (due vocabolari: il Rocci e il Romizi) e deve quindi effettuare un
            trade-off, cioè un compromesso, tra un attributo difficile da
        valutare, ad esempio lo stato della copertina, e uno facile da valutare, ad esempio il
        numero delle voci. Come nell’esperimento di Hsee, è ragionevole pensare che il primo avrà un
        impatto minore nella valutazione separata rispetto alla valutazione congiunta, mentre
        l’attributo facile da valutare avrà un impatto maggiore.

Capitolo sedicesimo 

Sottoscrivere una polizza assicurativa 



È un fatto noto che la sottoscrizione di
        una polizza assicurativa permette di trasferire le conseguenze di un rischio da un individuo
        o da un oggetto esposti a quel dato rischio a un’impresa di assicurazione che se ne farà
        carico in cambio di un premio assicurativo, cioè il prezzo richiesto dall’impresa per
        assumersi quel rischio. 
Se si escludono le assicurazioni per la
        responsabilità civile degli autoveicoli (RCA), la sottoscrizione della gran parte delle
        polizze assicurative è facoltativa e il modo e la frequenza con cui gli individui decidono
        di ricorrere ai vari tipi di assicurazione dipende da molteplici fattori, come fattori
        emotivo-cognitivi (in particolare la percezione e la valutazione del rischio) e fattori
        legati alla modalità con cui la polizza viene formulata e presentata. 
La ricerca psicologica, da quasi
        quarant’anni, ha dimostrato che gli individui generalmente non sono dei bravi valutatori dei
        rischi e che il rischio nel mondo moderno può essere affrontato fondamentalmente in due
        modi. Il rischio può essere concepito come sensazione ed è quindi collegato alle nostre
        veloci, istintive e intuitive reazioni di fronte a una fonte di pericolo oppure può essere
        concepito come analisi sostenuta dalla logica, dalla ragione e da una valutazione
        scientifica esercitate sulla gestione dei rischi. Gli individui ricorrono a due sistemi per
        valutare i rischi: il sistema analitico e il sistema esperienziale. Il sistema
            analitico utilizza il calcolo delle probabilità e la logica formale. È,
        quindi, un sistema relativamente lento, faticoso e richiede un controllo cosciente. Il
            sistema esperienziale, al contrario, è intuitivo, veloce, per lo
        più automatico, si basa su immagini e associazioni e non è molto accessibile alla coscienza.
        Questa caratterizzazione ha permesso agli esseri umani di sopravvivere durante il loro lungo
        periodo di evoluzione, quindi ben oltre i 30.000 anni di vita
            dell’Homo Sapiens Sapiens, e rimane ancor oggi il modo più naturale
        e più comune per rispondere al rischio. 
La percezione del rischio è tipicamente
        una valutazione soggettiva esposta a distorsioni legate a diversi fattori: il grado di
        conoscenza personale e la conoscenza attribuita alle scienze, la gravità percepita delle
        conseguenze e il grado di esposizione individuale e collettivo al rischio, la gravità e la
        controllabilità delle conseguenze. La procedura di valutazione a cui di solito si fa
        riferimento, tanto potente quanto frequente, è l’euristica della
            disponibilità. Come già abbiamo visto, si tratta di un processo di pensiero
        basato sulla facilità e sulla velocità con cui ci ricordiamo dell’evento da valutare,
        ricordo che poi si usa come indizio per stimare la probabilità con cui un evento simile
        possa verificarsi in futuro [Tversky e Kahneman 1973]. Se il ricordo è altamente accessibile
        allora stimiamo la probabilità alta, se il ricordo è poco accessibile allora stimiamo la
        probabilità bassa. 
Ma, attenzione, la maggiore o minore
        accessibilità non dipende necessariamente dalla frequenza obiettiva di quell’evento.
        L’evento ci viene facilmente in mente anche perché può essere «emotivamente marcato». 
L’euristica della disponibilità, come
        del resto le altre euristiche già discusse in precedenza, sono opera del sistema 1. Come
        abbiamo già visto questo sistema ci fa risparmiare energie mentali. Per esempio, se dobbiamo
        rispondere a una domanda di cui non conosciamo la risposta, l’intervento del sistema 2 ci
        imporrebbe un lavoro immane. Ci richiederebbe di effettuare una ricerca accurata in memoria
        e probabilmente di fare dei calcoli. Il sistema 1, invece, utilizza anche informazioni che
        il sistema 2 difficilmente accetterebbe: le componenti emotive. Certamente l’impatto emotivo
        che accompagna l’evento da valutare favorisce una risposta rapida. 
Per questa ragione gli effetti del
        funzionamento dell’euristica della disponibilità nella valutazione dei rischi possono essere
        anche tragici. 
Si pensi, ad esempio, che cosa ha
        prodotto questa distorsione nella valutazione del rischio di attacchi terroristici dopo l’11
        settembre 2001: si registrò un’impennata negli acquisti di armi da
        parte di privati cittadini. Confrontando le vendite di pistole nell’ottobre 2000 con quelle
        registrate nell’ottobre 2001 si verificò un balzo di ben il 34%. La gente, quindi, tende a
        sopravvalutare i rischi obiettivamente poco frequenti, ma potenzialmente responsabili di
        gravi conseguenze. A questo proposito, Gigerenzer [2004], psicologo del Max Planck
        Institute, analizzò i dati registrati dal Dipartimento dei Trasporti degli Stati Uniti nei
        tre mesi successivi all’11 settembre. L’analisi rilevò che il numero degli americani che
        avevano perso la vita a causa di incidenti automobilistici era stato superiore a quello dei
        passeggeri uccisi nei quattro aerei utilizzati dai terroristi per gli attacchi. Gigerenzer
        concluse che gli americani, per sottrarsi al potenziale rischio di coinvolgimento in un
        altro attacco terroristico, di fatto raro (e a maggior ragione molto meno frequente nei mesi
        successivi per effetto dell’aumento delle procedure antiterrorismo a livello
        internazionale), avevano accettato un rischio statisticamente di gran lunga superiore
        associato all’utilizzo dell’automobile al posto dell’aereo, in precedenza quotidianamente
        usato per gli spostamenti interni. 
Si sono osservati effetti analoghi
        anche in Italia a seguito del terremoto che ha duramente colpito l’Emilia Romagna nel maggio
        del 2012. I dati sono sicuramente allarmanti: le strutture danneggiate furono più di 10.000
        per un totale di 12 miliardi di euro di danni. 
Prima del verificarsi di questo evento
        pochi erano i privati assicurati contro questo rischio. Del resto le stesse imprese
        assicurative, mentre disponevano di prodotti per le imprese e per gli enti pubblici, erano
        restie a concedere l’estensione della garanzia al settore privato. A seguito degli eventi di
        quel tragico maggio la domanda dei privati per questo tipo di copertura aumentò in misura
        considerevole e le compagnie di assicurazione hanno cominciato ad attivarsi per trovare una
        soluzione che permettesse di allargare l’offerta di prodotti anche alla luce dell’onda
        «emotiva» creata dal terremoto sulla popolazione. 
Ma quando siamo orientati a
        sottoscrivere una polizza come possiamo essere influenzati o condizionati? Molto dipende
        proprio da come le informazioni ci vengono presentate. 
    
Redelmeier, Koehler, Liberman e Tversky
        [1995] hanno dimostrato che la probabilità stimata associata alla descrizione di un certo
        stato di cose tende ad aumentare se lo stesso stato di cose viene presentato con una
        descrizione più dettagliata (principio dello spacchettamento o unpacking
            principle). Il fenomeno è un tipico esempio della violazione dell’assioma
        dell’invarianza, ovverosia quel principio della teoria standard della decisione che predice
        che l’espressione della preferenza non dovrebbe cambiare se il problema decisionale fosse
        presentato in un modo diverso da quello presentato in origine. 
Questo fenomeno è stato provato in un
        esperimento condotto da Johnson e colleghi [1993] nel contesto delle assicurazioni. 
Ai partecipanti veniva presentato il
        seguente scenario: 
Come avrà appreso dalla stampa, terrorismo e guasti
            meccanici sono una fonte di rischio per i voli aerei. Immagini di aver pianificato un
            viaggio a Londra la prossima settimana. Le offrono una polizza di assicurazione sulla
            vita che prevede una liquidazione di 100.000 dollari in caso di morte. 


Si chiedeva a tre diversi gruppi di
        dire quanto erano disposti a pagare per una delle tre tipologie di polizze. La prima copriva
        «qualsiasi atto di terrorismo» e i rispondenti erano disposti a pagare in media 14,12
        dollari; la seconda polizza copriva «ogni guasto meccanico non collegato al terrorismo» e i
        rispondenti erano disposti a pagare in media 10,31 dollari; la terza polizza copriva danni
        per «qualsiasi ragione» e i rispondenti erano disposti a pagare in media 12,03 dollari. 
Come si vede, paradossalmente, le
        persone sono disposte a pagare di più per proteggersi da «ogni atto di terrorismo» piuttosto
        che per «ogni ragione», nonostante quest’ultima polizza comprenda anche i danni associati a
        «qualsiasi atto di terrorismo». 
Questo risultato è stato replicato in
        un altro esperimento in cui Johnson e colleghi hanno proposto polizze che potevano coprire
        due cause di morte, l’una relativamente specifica e l’altra molto generale. Anche in questo
        caso si è visto che i partecipanti erano disposti a pagare quasi il
        doppio per una polizza che copriva le spese di ospedalizzazione per «una qualsiasi malattia
        a seguito di un qualsiasi incidente» rispetto a quella che garantiva una copertura «per
        qualsiasi ragione». 
Quindi le persone dimostrano di essere
        disposte a pagare di più quando il rischio viene descritto in termini specifici e vividi,
        contrariamente alla logica probabilistica per la quale la categoria inclusiva «ogni ragione»
        è più numerosa di tutte le altre. 
Ma ancora gli studiosi coordinati da
        Johnson hanno osservato che l’«incorniciamento» delle polizze può favorire anche lo
            status quo bias, ovverosia la tendenza degli individui a non
        modificare la propria situazione assicurativa, rimanendo, invece, attaccati a quanto in
        precedenza deciso anche se razionalmente sarebbe più conveniente cambiare e scegliere tra
        possibili alternative più vantaggiose. 
Oltre a risultati sperimentali, Johnson
        e colleghi hanno mostrato questa tendenza in una sorta di «esperimento naturale»,
        analizzando cioè la modalità di scelta delle polizze RCA da parte degli automobilisti in
        Pennsylvania e nel New Jersey a seguito della nuova legislazione sulle assicurazioni
        introdotta in quegli stati. 
In New Jersey, comprando un’auto, il
        proprietario doveva sottoscrivere un’assicurazione, chiamiamola short
        poiché copriva solo i danni verso terzi ed era quindi poco costosa. In Pennsylvania, invece,
        comprando un’auto si doveva sottoscrivere una polizza assicurativa
        long, con una copertura più ampia e cioè che oltre ai danni verso
        terzi, copriva anche danni a sé, furto e altro ancora. Questa polizza, perciò, era più
        costosa rispetto a quella del New Jersey. In entrambi i casi, però, gli automobilisti
        avevano la possibilità di cambiare polizza in un secondo momento. L’indagine fatta nei due
        Stati rivelò che nel New Jersey la maggioranza degli automobilisti aveva mantenuto la
        polizza sottoscritta poco costosa e che in Pennsylvania la maggioranza degli automobilisti
        aveva mantenuto la polizza con la copertura più estesa ma più costosa. È evidente che gli
        automobilisti dei due Stati si sarebbero comportati razionalmente se avessero deciso di non
        cambiare solamente nel caso in cui la nuova situazione fosse risultata chiaramente inferiore
        a quella adottata in precedenza. 

Capitolo diciassettesimo 

Aereo o treno? Anzi no, auto 



Un giorno tornando da Roma su un
        comodissimo Freccia Rossa ho incontrato una vecchia amica che, per gli spostamenti verso
        Roma, sosteneva di preferire l’aereo. Probabilmente vi saranno molte persone come la mia
        amica, manager d’azienda o dirigenti pubblici o rappresentanti d’istituzioni pubbliche, che
        utilizzano l’aereo per spostamenti su percorsi nazionali. Una scelta che potrebbe essere
        determinata da una valutazione del tempo impiegato dai due mezzi per effettuare la tratta,
        trascurando i tempi impiegati per giungere all’aeroporto di partenza e dall’aeroporto
        d’arrivo al luogo di lavoro. È plausibile supporre che chi usa l’aereo sia anche consapevole
        che è il mezzo di trasporto più sicuro. Ed è proprio così! Infatti, analizzando i dati
        dell’Aviation Safety Network sugli incidenti aerei nel mondo, si può registrare un calo
        significativo degli incidenti dal 2006 fino a tutto il 2014. In quel periodo il numero
        d’incidenti all’anno è sempre rimasto inferiore a 40. 
Per quanto riguarda il numero di
        vittime, escludendo gli incidenti degli aerei militari e dei voli d’affari, l’Aviation
        Safety Network dichiara che dal 2006 i dati si mantengono costantemente al di sotto di
        quello registrato nel 2005 e cioè 1.074 vittime, salvo un’impennata nel 2014, anno nero tra
        quelli recenti per l’aviazione civile, che si è chiuso con 692 morti in soli 20 incidenti. 
In Europa invece, secondo la IATA,
        l’associazione del trasporto aereo che riunisce più di 200 compagnie, gli incidenti nel 2014
        hanno coinvolto 0,15 aerei ogni milione di voli, mentre se si considera il periodo che va
        dal 2009 al 2013 la media dei velivoli persi per milione di voli è stata di 0,24. 
Questi dati confermano, quindi, che
        l’aereo è un mezzo di trasporto con una rischiosità pressoché nulla, a
        fronte di un aumento costante della dimensione del traffico nel
        cielo. 
La mia amica non manifestava alcuna
        esitazione a sostenere che l’aereo fosse il mezzo che le consentiva di soddisfare le proprie
        esigenze lavorative. Tuttavia, non tutte le persone che usano l’aereo per gli spostamenti di
        lavoro esprimono questa solida convinzione. Vi sono anche persone che per diventare
        «utilizzatrici» dell’aereo dovrebbero risolvere la loro «aerofobia». Ma non ci occuperemo di
        loro: in definitiva, se non affronteranno una terapia per risolvere questo problema
        continueranno a usare il treno e molto più probabilmente l’auto, cioè il mezzo di trasporto
        maggiormente sottoposto al controllo del suo utilizzatore! 
Il problema è che, spesso, distorsioni
        valutative dei rischi prodotte dalla nostra incapacità di essere accurati nella percezione e
        nella stima degli eventi rischiosi e dall’utilizzo delle euristiche di giudizio possono
        causare comportamenti che sono apparentemente irrazionali o quanto meno ingiustificati. 
L’11 settembre 2001 i quattro aerei
        coinvolti nell’attacco terroristico contro gli Stati Uniti causarono la morte di 266
        passeggeri e degli equipaggi dei quattro velivoli. Quell’evento tragico produsse in seguito
        fatti clamorosi, come la crisi che ha coinvolto le compagnie aeree dovuta al crollo delle
        vendite dei biglietti, soprattutto sulle tratte verso e dagli Stati Uniti. Ebbe, però, altre
        conseguenze drammatiche causate dalla modalità con cui gli individui si rappresentano i
        rischi in genere. 
Quanto è successo subito dopo i
        drammatici fatti dell’11 settembre ha dimostrato che le persone sono incapaci di valutare
        correttamente i rischi e che, allo stesso tempo, sono condizionate da fattori emotivi: i
        voli nazionali subirono una straordinaria diminuzione. La sovrastima dei rischi associati
        all’uso dell’aereo, legati alla paura di un attacco terroristico percepito come un «rischio
        terrificante», aveva indotto a sostituire l’aereo con l’automobile per gli spostamenti di
        lavoro. Le ricerche sulla percezione del rischio condotte negli anni ’70 da Paul Slovic e
        dai ricercatori del Decision Research Center di Eugene, in Oregon, hanno dimostrato che le
        persone hanno più paura dei «rischi paurosi», cioè quei rischi che
        appaiono terrificanti, non conosciuti e non controllati. 
Certo è che nelle scelte come quelle
        fatte dagli americani dopo l’11 settembre, quando hanno pensato di ridurre il rischio
        «terroristico aereo» accettando invece un rischio ben più alto associato all’utilizzo
        dell’auto, una notevole influenza deve averla avuta l’euristica della disponibilità che
        condiziona spesso la nostra valutazione dei rischi. Come abbiamo visto in precedenza, noi
        consideriamo un evento più probabile non solo se ci vengono in mente molti esempi di
        quell’evento, ma anche se esso porta con sé un forte impatto emotivo che ne rende più facile
        e veloce il ricordo. 
Molti lettori, forse, ricorderanno
        l’incidente avvenuto all’aeroporto di Linate nel 2001 in cui un aereo di linea intralciato
        in fase di decollo da un piccolo Chesna finì per schiantarsi contro un capannone
        coinvolgendo anche il personale di terra. Questo è il tipico evento che può diventare un
        ricordo significativo, perché determina un impatto emotivo molto forte. Il numero finale di
        vittime fu infatti 118, la più grave catastrofe aerea mai verificatasi in Italia. Questa è
        sicuramente una delle ragioni per cui un evento del genere ha un impatto emotivo maggiore di
        un incidente in automobile o di un grave incidente domestico, peraltro più frequente di
        quanto si pensi. Oltre all’alto numero di vittime anche i danni furono molto visibili: una
        vera catastrofe! Gli incidenti in macchina, invece, anche se molto più numerosi, coinvolgono
        poche persone per volta e i danni provocati non hanno la stessa visibilità di un aereo
        incendiato, di un capannone distrutto, di bagagli sparsi ovunque. 
Sicuramente ai lettori tornerà alla
        mente il più recente disastro occorso all’Airbus 320 della Germanwings decollato da
        Barcellona e diretto a Düsseldorf con 144 passeggeri e sei membri dell’equipaggio. Questo
        incidente non fu causato da un errore umano come nel caso di Linate, ma addirittura dalla
        decisione suicida del co-pilota, Andrea Lubitz. Anche in questo caso la tragedia ha
        sicuramente avuto un impatto molto forte, vuoi per la morte di tutte le persone presenti a
        bordo vuoi per le modalità con cui è avvenuta.
    
Eventi come questi hanno certamente le
        caratteristiche che li rendono di forte impatto e facilmente e rapidamente disponibili nella
        memoria degli individui, tanto da agire in modo improprio sul loro stato emotivo alterando
        la percezione della realtà e orientandoli a prendere decisioni sbagliate, come arrivare a
        scegliere un mezzo molto meno sicuro dell’aereo.

Capitolo diciottesimo 

Ma perché usare il cellulare in auto? 



In una recente audizione alla Commissione
        lavori pubblici del Senato, il direttore della Polstrada Giuseppe Bisogno ha affermato che
        dopo un decennio in cui si sono registrate diminuzioni degli incidenti d’auto e delle
        vittime della strada, si è rilevata un’inversione nell’andamento positivo. Bisogno ha
        denunciato che i morti nei primi 8 mesi del 2015 sono stati 1.159, contro i 1.135
        dell’analogo periodo del 2014. La colpa è imputabile principalmente all’accresciuta
        distrazione degli automobilisti dovuta in primo luogo all’uso improprio dei cellulari. Chi
        guida messaggia, manda e-mail e si fa addirittura selfies. 
Un’indagine pubblicata sull’autorevole
        «New England Journal of Medicine» da Redelmeier e Tibshirani [1997] ha constatato che l’uso
        di telefoni cellulari alla guida di autoveicoli è associato a una quadruplicazione del
        rischio di collisione durante il breve periodo di una chiamata. In questo articolo, che ha
        orientato la ricerca di settore, i due studiosi hanno esaminato le registrazioni di tutte le
        conversazioni al cellulare di 699 persone coinvolte in incidenti automobilistici e hanno
        riscontrato che il 24% di questi individui stava usando il telefono nei 10 minuti precedenti
        l’incidente. Questo fatto ha prodotto un aumento di quattro volte la probabilità di essere
        coinvolti in un incidente. Inoltre, questi autori hanno verificato che l’interferenza sulla
        condotta di guida determinata dall’uso del cellulare è dovuta a fattori attentivi piuttosto
        che a fattori periferici, come avere in mano il telefono. 
Gli effetti prodotti dall’interferenza
        delle conversazioni al cellulare sulla condotta di guida producono una forma di cecità
        attenzionale tale per cui i conducenti sembra non riescano a vedere gli oggetti
        nell’ambiente in cui stanno guidando. Tant’è che spesso, dopo un
        incidente, colui che l’ha provocato a causa di questa particolare «disattenzione» afferma di
        non aver visto il soggetto o il mezzo coinvolto nell’incidente. 
Un’altra ricerca di laboratorio condotta
        da Strayer, Drews e Johnston [2012] ha permesso di provare che quando i conducenti parlano
        al cellulare, le loro reazioni a stimoli ed eventi di importanza fondamentale (ad esempio,
        la frenata in risposta a semafori o a un veicolo in decelerazione) erano significativamente
        più lente rispetto a quando non usavano il cellulare. In diversi casi le reazioni del
        conducente erano lente a tal punto da finire per coinvolgerlo in un incidente stradale. I
        dati ottenuti indicano che quando i conducenti sono occupati in una conversazione al
        cellulare, l’attenzione viene sottratta alla registrazione delle informazioni nell’ambiente
        di guida necessarie per la sicurezza di un veicolo a motore. 
Si pensi, poi, che gli psicologi che
        studiano il coinvolgimento cognitivo degli individui impegnati in due compiti
        contemporaneamente già avevano scoperto che, per esempio, soltanto parlare mentre si guida
        richiede diverse abilità percettive e motorie. Perciò, già così è inevitabile
        un’interferenza. Non solo, è stato anche osservato che il linguaggio potrebbe vieppiù
        interferire con la guida quando si riferisce a un contenuto visivo o motorio [Bergen
            et al. 2013]. Non ci si può sorprendere dunque se questi problemi
        di interferenza cognitiva si amplificano con l’uso del cellulare durante la guida. Nemmeno
        auricolari o dispositivi vivavoce ci salvano del tutto da questo rischio; nonostante ciò,
        quando si è alla guida, è comunque sempre meglio utilizzare questi supporti. 
È evidente però che le campagne di
        informazione e le azioni volte a punire e a dissuadere questi comportamenti ormai
        manifestamente troppo rischiosi non sembrano aver prodotto risultati almeno accettabili. La
        gente in auto ancora troppo spesso usa il cellulare. 
Gli automobilisti sembrano proprio avere
        la tendenza a essere overconfident, ad avere una fiducia eccessiva
        nelle proprie capacità. Questa fiducia ingiustificata li porta a pensare di essere migliori
        degli altri automobilisti che condividono lo stesso ambiente comportamentale: la strada.
        
    
Questa convinzione è stata provata da Ola
        Svenson [1981] con un’indagine molto semplice in cui si chiedeva a due gruppi di studenti
        svedesi e americani di giudicare la propria abilità e prudenza rispetto ai loro compagni:
        circa il 70-80% dei partecipanti di entrambi i gruppi valutavano se stessi sopra la mediana. 
Va da sé che non tutti gli automobilisti
        sono overconfident e quando lo sono non lo sono tutti allo stesso modo.
        Questo aspetto è evidenziato anche dai risultati ottenuti da Pöysti, Rajalin e Summala
        [2005], dell’Università di Helsinki. Questi studiosi hanno intervistato un campione
        rappresentativo di 834 automobilisti raccogliendo informazioni sul loro background
        culturale, sull’uso del cellulare alla guida, su quali rischi corrono e sull’immagine che
        hanno di sé come automobilisti. I risultati hanno mostrato che i partecipanti di età
        avanzata, prevalentemente donne, che usano poco l’auto e con un’occupazione modesta
        mostravano di essere più motivati a non usare il cellulare mentre erano al volante. A questa
        decisione contribuiva anche un basso livello di abilità nella guida e una forte motivazione
        a garantire la propria sicurezza. 
Invece, tra coloro che usavano il
        cellulare durante la guida, l’esposizione al rischio misurata in termini di maggiore
        chilometraggio effettuato e utilizzo più frequente del telefono aumentava i rischi associati
        all’uso del cellulare. 
Probabilmente gli automobilisti sono
        condizionati anche dall’illusione di controllo che già abbiamo descritto nelle pagine
        precedenti. Quindi, essi possono pensare di essere in grado di fronteggiare il rischio,
        dimenticando di trovarsi in un ambiente in cui vi sono molti altri automobilisti che
        potrebbero essere esposti alla stessa illusione; in tal modo sottovalutano il rischio
        associato al loro comportamento e il rischio associato all’ambiente in cui si muovono. 
La rischiosità della condotta associata
        all’uso del cellulare durante la guida viene poi sottovalutata anche perché la valutazione
        del rischio è influenzata da ciò che abbiamo definito «bias
        egocentrico». Questa tendenza può indurre gli automobilisti che si comportano in maniera
        irregolare a ritenere che le conseguenze negative potenzialmente
        prodotte dai loro comportamenti non li possano colpire. In altre
        parole questa tendenza li «illude» di essere immuni dal subire incidenti per cause a loro
        stessi imputabili. Ma la moltitudine di altri automobilisti sarà più prudente e virtuosa
        nella guida?

Capitolo diciannovesimo 

Guardarsi dai rischi domestici 



Molto probabilmente se facessimo un
        sondaggio e chiedessimo alla gente se le attività domestiche sono pericolose o, meglio
        ancora, se comportano qualche rischio, una larga maggioranza risponderebbe di no. 
I dati riportati dal ministero della
        Salute ci rappresentano, invece, una realtà ben diversa. In Italia ogni anno si verificano
        circa 2.800.000 incidenti domestici, con un’incidenza di 50 casi ogni 1.000 abitanti: al
        primo posto le cadute. E in cima alla classifica delle vittime: gli anziani. 
Il problema è diventato una priorità
        sociale e sanitaria, dal momento che la popolazione italiana è sempre più longeva – nel 2050
        1 persona su 5 avrà più di 60 anni – e che tra gli anziani le donne sono la maggioranza
        (55%). 
Anche il SINIACA (Sistema informativo
        sugli infortuni in ambienti di civile abitazione dell’Istituto superiore di sanità) riporta
        dati relativi alle cadute dai quali si evince che rappresentano la prima causa di incidente
        domestico, soprattutto con l’aumentare dell’età. 
Si pensi che nel 2012 si è stimato che in
        Italia siano finite al Pronto Soccorso, per incidente domestico, oltre 1.825.000 persone, di
        cui il 20% bambini (0-14 anni), il 30% adulti (15-49 anni), il 22% adulti anziani (50-69
        anni), il 28% ultrasettantenni. Ciò che si sa sulle cause di un incidente domestico è una
        distribuzione per frequenza abbastanza diversificata. Così si è visto che l’evento più
        frequente è rappresentato da caduta/inciampo/salto/spinta da un’altezza non specificata nel
        29,7% dei casi, da caduta a livello del pavimento nell’11,9% dei casi, da urti nel 15,5% dei
        casi e infine dall’utilizzo di oggetti penetranti o taglienti nell’11,8% dei casi. 
Il fatto sorprendente è che l’abitazione,
        che nella rappresentazione ingenua delle persone è considerata il luogo
        protettivo per eccellenza, è invece un luogo altamente rischioso,
        dove è possibile sperimentare incidenti di diversa gravità. Così l’ambiente più pericoloso
        della casa risulta essere la cucina, seguita dal soggiorno, dalla camera da letto, dal bagno
        e dalle scale. Come è facilmente comprensibile la cucina è la zona più insidiosa
        dell’abitazione soprattutto per le donne, con un’incidentalità associata che tocca
        addirittura il 63% contro appena il 9% della camera da letto e il 7% del soggiorno. 
Slovic [2000] sostiene che «il “rischio”
        non esiste “là nel mondo” indipendentemente dalla nostra mente e dalla nostra cultura, in
        attesa di essere misurato. Gli esseri umani hanno inventato il concetto di “rischio” per
        poter capire e affrontare meglio i pericoli e le incertezze della vita. Benché quei pericoli
        siano reali, non esistono cose come il “rischio reale” o “rischio oggettivo”» [citato in
        Kahneman 2011; trad. it. 2012, 156]. 
Le pagine di cronaca sui giornali e i
        servizi radiotelevisivi spesso riportano episodi di ferimenti o incidenti letali occorsi nei
        luoghi di lavoro, ma non è raro avere notizie di incidenti, talvolta non meno gravi, occorsi
        tra le mura domestiche durante le normali attività di accudimento della famiglia. 
Si tratta di eventi ed episodi spesso
        molto diversi tra loro sia dal punto di vista delle specifiche attività citate, sia per la
        complessità delle operazioni effettuate, sia per il diverso grado di utilizzo di tecnologie
        per lo svolgimento di quelle attività, e ancora per il diverso grado di
            expertise dei soggetti coinvolti in quelle attività. 
La gente, in genere, non ha paura di ciò
        che potrebbe succedere nella propria abitazione, manipolando tecnologie comuni nella
        gestione della vita in casa, svolgendo attività altrettanto comuni, come impegnarsi ai
        fornelli o utilizzare il ferro da stiro o un qualche attrezzo lavapavimenti. Più
        probabilmente, invece, ha molta paura della detenzione di armi leggere. 
In una classica ricerca condotta da
        Fischhoff e colleghi [1978] sono stati ottenuti risultati sostanzialmente replicati in
        un’analoga ricerca condotta in Italia da Savadori, Rumiati e Bonini [1998]. È stato visto
        che mentre le armi leggere occupavano i primi posti nella valutazione del
        rischio percepito, gli elettrodomestici in genere si trovano negli
        ultimissimi posti. 
Questa apparente contraddizione potrebbe
        essere spiegata con quanto abbiamo imparato dalle ricerche condotte sulla percezione e sulla
        valutazione del rischio. I lavori effettuati negli anni ’80 hanno dimostrato che la
        percezione dei rischi è modulata da diversi fattori, come la conoscenza o la familiarità con
        la fonte del rischio. Ciò significa che quanto più si ha familiarità con la fonte di rischio
        tanto meno si può pensare di subirne dei danni. Anche altri fattori possono spiegare questa
        asimmetria: la volontarietà nell’assunzione del rischio e il controllo personale esercitato.
        Probabilmente, se si facesse un’inchiesta tra i cittadini degli Stati del sud e del centro
        degli Stati Uniti, dove la probabilità di trovare almeno un’arma in ogni abitazione è molto
        elevata, risulterebbe che la gente non ha paura delle armi da fuoco come non ce l’ha delle
        tecnologie utilizzate quotidianamente in casa. 
Come è facile immaginare, gli incidenti
        domestici coinvolgono per lo più chi trascorre il maggior tempo in casa e quindi donne,
        bambini e anziani e, come abbiamo detto, avvengono per lo più in cucina, definita un vero e
        proprio campo di battaglia. 
Le cause d’incidenti domestici sono le
        più banali: uso maldestro di utensili da cucina (19,5%), uso di scale portatili non conformi
        alle norme di sicurezza (14,8%), cadute su pavimenti bagnati o scivolosi (13,3%), cattivo
        stato degli elettrodomestici (6,7%), problemi legati all’impianto elettrico (0,9%) o al gas
        (0,8%), ingestione o contatto con sostanze tossiche (0,8%) e molte altre cause «minori»
        (13,4%). 
In definitiva, gli stessi legislatori,
        che dovrebbero tutelare la sicurezza con strumenti normativi, sembrano aver preso
        consapevolezza della rischiosità delle attività in ambiente domestico solo in tempi
        abbastanza recenti. Tant’è che soltanto alla fine del secolo scorso è entrata in vigore una
        legge che obbliga le casalinghe ad avere un’assicurazione contro gli infortuni domestici.
        Uno strumento, quello introdotto dalla legge n. 493/1999, che si rivolge a chi ha un’età
        compresa tra i 18 e i 65 anni e svolge in modo esclusivo l’attività di casalinga o lavori
        domestici a tempo pieno e non ha un rapporto di lavoro subordinato. 
Il problema, comunque, resta, nonostante
        abitualmente si cerchi di attribuire questi incidenti domestici alla «fatalità», cioè a
        cause che appaiono sottratte al controllo dell’individuo. Ma è sempre giustificata questa
        attribuzione? Spesso gli eventi «fatali» dipendono anche da una non accurata assunzione e
        gestione del rischio associato a quelle attività. Più probabilmente si tratta di quelle
        forme di errori subdoli individuati e descritti dagli ergonomi cognitivi Donald Norman
        [1988] e James Reason [1990], errori generati dalle modalità con cui gli individui
        gestiscono le risorse attentive e fanno fronte a operazioni routinarie. Questi errori
        possono essere «dimenticanze o sbagli involontari», detti slips, oppure
        dipendere da «vuoti di memoria», detti lapses, cioè stati cognitivi
        particolari che portano a interrompere o saltare un passaggio in una sequenza di azioni, o
        più semplicemente errori dovuti sia a mancanza di conoscenze, cioè
            mistakes, per cui «si fanno le cose sbagliate in un contesto
        giusto», sia all’applicazione erronea delle regole, e così «si fanno le cose giuste in un
        contesto sbagliato». 
Il «fattore umano», quindi, sembra
        essere una delle componenti, e talvolta la causa principale, che produce conseguenze fatali
        in condotte rischiose come quelle che per lo più vengono intraprese dentro casa. 
Ma il fattore umano non si esaurisce
        negli errori generati da disfunzioni di ordine attentivo. Esso riassume anche i
            biases decisionali prodotti da una generale e inconsapevole fiducia
        eccessiva che colei o colui che «domina» l’ambiente domestico ripone nelle proprie
        conoscenze, competenze e abilità, tendenze queste altrettanto subdole quanto gli errori
        attentivi. Anzi, si può azzardare che questi ultimi ne siano la conseguenza. Così l’eccesso
        di sicurezza, la tendenza cioè a essere overconfident, può indurci a
        sottostimare la probabilità, o addirittura a non considerare l’eventualità, di risultati
        negativi o le conseguenze negative prodotte dalle nostre condotte. 
Come abbiamo discusso in riferimento ad
        altri comportamenti è possibile che quegli errori dipendano anche dal
            «bias egocentrico», cioè dalla tendenza a sovrastimare
        la probabilità che tutto quanto facciamo in casa non causerà alcuna
        conseguenza negativa. E infine non si può escludere l’influenza dell’«ottimismo
        ingiustificato», a causa del quale, mentre si è al lavoro in casa, si potrebbe essere
        indotti a sottovalutare la probabilità di subire le conseguenze negative derivanti da certi
        comportamenti inadeguati. 

Capitolo ventesimo 

Cinema o concerto?



In una ricerca pubblicata nel 2013,
        effettuata per Anica e Univideo, è stato rilevato che il pubblico cinematografico era di
        circa 28 milioni, con un incremento di un milione di spettatori rispetto all’anno
        precedente. Ma come è possibile se quasi la metà dei cittadini italiani non va al cinema? È
        evidente che non necessariamente il popolo dei «filmofili» corrisponde a quello dei
        «cinefili»! 
L’offerta della produzione
        cinematografica, in questi ultimi anni, è aumentata e si è differenziata. Sono aumentate le
        reti televisive e le piattaforme commerciali private con offerte specializzate nel settore
        filmico. Per chi decide di vedersi un film si è quindi fatta strada una nuova possibilità:
        la quiete della propria abitazione. 
Ma certamente il film goduto in uno dei
        teatri cinematografici dei grandi sistemi multisala, ormai diffusissimi sul territorio
        nazionale, accompagnato da un bicchierone pieno di popcorn non ha eguali! 
Qualche problema decisionale chi
        preferisce andare al cinema in questi teatri l’avrà sicuramente sperimentato e l’avrà forse
        risolto in maniera non del tutto razionale. Ma simili problemi decisionali avrà
        sperimentato, almeno una volta, chi frequenta uno stadio d’estate o un palasport nella
        stagione invernale per ascoltare il cantante preferito o la band che segue dalla gioventù. 
Così può essere successo che una persona
        assieme ai suoi amici abbia acquistato il biglietto per poter andare allo stadio ad
        assistere al concerto di una band. La fila per poter fare l’acquisto era lunga, ma alla fine
        è riuscito ad avere il biglietto. Può essere successo ciò che è successo in uno scenario
        utilizzato in un esperimento.
    
Immaginate di aver acquistato un biglietto per
            assistere a un concerto all’aperto dove si esibiscono diversi cantanti. Il biglietto è
            costato 15 euro, lo avete acquistato qualche settimana prima dell’avvenimento. Il giorno
            del concerto sta diluviando e il vostro cantante preferito che desideravate ascoltare,
            essendosi raffreddato, non potrà partecipare. Preferite andare comunque al concerto o
            restare a casa e dimenticare il denaro che avete speso? 


Molti partecipanti all’esperimento
        decidevano di andare comunque al concerto anche se la ragione che li aveva spinti a comprare
        il biglietto era venuta a mancare e quindi, almeno in teoria, avrebbero dovuto preferire
        rimanere a casa. Da un punto di vista puramente razionale, non si dovrebbe andare al
        concerto solo perché si è sostenuto un costo per il biglietto, se la condizione che
        inizialmente ci ha spinti a scegliere di andare al concerto viene meno. 
La teoria della decisione razionale,
        infatti, stabilisce che quando si devono prendere delle decisioni il decisore razionale
        dovrebbe considerare unicamente le conseguenze future e non prendere in considerazione le
        decisioni già prese. 
Ma è quello che noi generalmente non
        facciamo. Infatti, le nostre decisioni non rispettano il principio dei sunk
            costs o «costi sommersi». Ciò che è stato speso non è più recuperabile e
        perciò dovrebbe essere ininfluente per la decisione successiva. Il decisore razionale,
        invece, dovrebbe tenere in considerazione soltanto i costi e i benefici derivanti dalla
        decisione che deve prendere attualmente. 
La violazione del principio
            dei costi sommersi è un fenomeno molto consistente. Un esperimento condotto
        da Tversky e Kahneman [1981] fornisce ancora una prova. 
Si presentava ai partecipanti questo
        dilemma: 
Immaginate di aver deciso di andare ad assistere a
            una rappresentazione teatrale il cui biglietto d’ingresso costa 10 dollari. Entrando nel
            teatro vi accorgete di aver smarrito una banconota da 10 dollari. Siete ancora disposti
            a spendere 10 dollari per acquistare il biglietto? 


A un altro gruppo si presentava il
        seguente dilemma:
    
Immaginate di aver deciso di andare ad assistere a
            una rappresentazione teatrale e di aver acquistato il biglietto d’ingresso, che costa 10
            dollari. Entrando nel teatro vi accorgete di aver smarrito il biglietto. Il posto non è
            numerato e il biglietto non può essere recuperato. Siete disposti a spendere 10 dollari
            e per acquistarne un altro? 


I risultati mostrarono che mentre nel
        primo caso l’88% dei partecipanti affermava di essere disposto a comprare il biglietto, nel
        secondo caso soltanto il 46% del campione manifestava la disponibilità a ricomprare il
        biglietto. 
Evidentemente nel secondo caso i
        partecipanti pensavano che l’acquisto del biglietto costituisse una ripetizione di un’azione
        che già si era conclusa. Al contrario nel primo caso la banconota perduta non era
        «destinata» all’acquisto del biglietto e perciò l’acquisto veniva percepito come un’azione
        che si sarebbe fatta per la prima volta. 
Come si spiega questa «fallacia del
            sunk cost»? Come mai la gente mostra questa apparente
        irrazionalità? Si possono sostenere almeno tre argomenti, peraltro condivisi nella comunità
        degli studiosi della decisione. Il primo aspetto è che la gente attiva una sorta di processo
        di «autogiustificazione» volto al salvataggio della faccia; poi il decisore sarebbe motivato
        a non apparire come una persona che spreca risorse finanziarie; da ultimo facendo «emergere»
        i costi già sostenuti il decisore vorrebbe dimostrare l’esistenza di un progetto
        decisionale. 
Ma vediamo che cosa può succedere se
        optiamo per il cinema. Molto probabilmente andremo a vedere un film in una multisala. Quasi
        sicuramente la possibilità di vedere un film in un cineforum è molto bassa. Forse in un
        cinema d’essai le possibilità sono molto maggiori. 
Sarebbe, quindi, molto difficile
        rivedere in un cinema film come L’arpa birmana o La corazzata
            Potëmkin: entrambi in passato erano le classiche pellicole da cineforum dove
        alla fine della proiezione si apriva un dibattito volto ad approfondire criticamente le
        tematiche affrontate dal regista. Forse si potrebbero rivedere su canali televisivi
        regionali, per quanto La corazzata Potëmkin attualmente non
        sembra godere di gran fama probabilmente a causa di un altro film:
            Il secondo tragico Fantozzi. Forse se il mediocre e sfortunato
        impiegato (Fantozzi: Paolo Villaggio) non si fosse ribellato al suo superiore, il professor
        Guidobaldo Maria Riccardelli, e non avesse pronunciato a gran voce quella frase ormai
        diventata un cult («Per me è una cagata pazzesca!») potremmo guardare questo film con un
        atteggiamento diverso e avere la forza per non andarcene prima della fine della pellicola. 
Ma secondo voi qual è la decisione
        giusta da prendere se, andando al cinema e dopo un bel po’ di tempo trascorso in sala a
        guardare un film di cui avevate letto la recensione, vi rendeste conto che proprio non vi
        soddisfa, anzi. Che fare? Meglio andarsene e trascorrere il nostro tempo nella vicina
        pizzeria? Forse qualcuno razionalmente si comporterà così, altri invece cadranno nella
        «fallacia del sunk cost», adesso potremmo dire sunk
            time, proprio come direbbero gli studiosi dell’Università della California
        Anton Navarro e Edmund Fantino [2009]. Questi due ricercatori hanno dimostrato che la
        probabilità di selezionare una determinata alternativa, piuttosto che un’altra, è funzione
        del tempo già speso su quel corso d’azione e che l’impatto del tempo «affondato»
            (sunk time) aumenta quanto più consistente è stato lo sforzo
        precedentemente sostenuto. Così, ad esempio, in uno degli esperimenti che hanno condotto,
        Navarro e Fantino hanno costruito uno scenario in cui si chiedeva ai partecipanti di
        immaginare di essere il capo di una squadra di minatori impegnati a effettuare uno scavo
        alla ricerca di una vena di rame. Lo scenario prevedeva tre diverse condizioni di
            sunk time. Una di tempo zero in cui l’attività di scavo iniziava
        nel momento in cui veniva presentato lo scenario; una seconda in cui il tempo già impiegato
        era di 60 giorni, ma lo scavo era risultato relativamente facile; e, infine, la terza in cui
        erano già stati impiegati 60 giorni per effettuare uno scavo molto difficile. In tutte e tre
        le condizioni lo scenario prevedeva ancora un lavoro di 10 giorni per rimuovere una parete
        di quarzo che ricopriva la vena, peraltro di modesta entità. I partecipanti dovevano
        decidere se scavare ancora per 10 giorni oppure abbandonare il sito. I risultati hanno
        mostrato che mentre nella prima condizione il 34% dei partecipanti
        sceglieva di continuare a scavare, nelle altre due la quota di coloro che facevano questa
        scelta passava al 55%, fino al 68% nella terza condizione in cui il tempo speso dai minatori
        era stato impiegato in un lavoro molto duro. 
Non sono quindi solo i costi sommersi a
        incidere sulle scelte, ma anche il tempo. Così, quanto più siamo rimasti coinvolti in un
        corso di azione tanto più saremo incapaci di fare una scelta diversa. Quindi, se abbiamo
        continuato a vedere un film, nonostante preferissimo di gran lunga uscire, è perché
        nonostante ci fossimo resi conto già da tempo che non ci piaceva, siamo rimasti ostaggio del
        «tempo affondato». Probabilmente avremmo concluso, nostro malgrado, che «fatto 30, facciamo
        31!».

Capitolo ventunesimo 

Le agenzie immobiliari 



Probabilmente a molti lettori sarà
        capitato almeno una volta di dover cambiare casa, forse per studio, quando erano studenti,
        oppure per lavoro da adulti, e di dover ricorrere all’aiuto di un intermediario
        specializzato come un’agenzia immobiliare. 
Una decisione senza dubbio complessa,
        soprattutto viste le difficoltà economiche che hanno investito molti di noi negli ultimi
        anni. Decisione altrettanto complicata anche per chi aveva in programma di acquistare casa.
        I problemi da risolvere, sia per chi cerca in affitto, sia per chi desidera acquistare casa,
        sono molteplici e ovviamente diversi. I problemi che questa persona dovrà affrontare
        riguardano per lo più la conoscenza di quel mondo particolare, problema che cercherà di
        ridurre acquisendo informazioni attraverso bollettini e leggendo gli annunci immobiliari sui
        giornali. In fondo, tra le molteplici proposte offerte dal mercato dovrà cercare
        principalmente quegli elementi che meglio possono soddisfare i criteri che si è dato per
        decidere l’accettabilità dell’opzione. È probabile che la procedura che utilizzerà per
        selezionare le informazioni ed effettuare la comparazione tra le alternative sarà molto
        simile alla strategia denominata «eliminazione per aspetti» [Tversky 1972]. Può essere
        un’euristica particolarmente efficace quando il decisore deve scegliere tra un certo numero
        di alternative, ma incontra non poche difficoltà a individuare un numero apprezzabile di
        caratteristiche che le discriminino adeguatamente. In tal modo il compito viene semplificato
        grazie al fatto che il decisore può prendere in esame solo pochi «aspetti» ritenuti molto
        importanti, tralasciandone altri che potrebbero complicare il compito in quanto considerati
        poco discriminanti. È fuor di dubbio che il compito più delicato è quello di individuare gli
        aspetti particolarmente importanti e di selezionare quelle informazioni che possano
        facilitarne l’individuazione. Poi si dovrà considerare l’entità
        dell’affitto o il prezzo che si è disposti a pagare per l’acquisto. Questo è un passaggio
        delicato poiché affitto o prezzo d’acquisto costituiscono l’elemento più soggetto a
        negoziazione tra le parti. 
Uno degli interrogativi che si pone chi
        fa una trattativa è chi debba fare il primo passo. Molto spesso l’entità dell’affitto o il
        prezzo d’acquisto è già suggerito dal proprietario dell’immobile, tant’è che l’agente
        immobiliare lo espone nella vetrina della sua agenzia, o lo pubblica insieme all’annuncio
        online. Talvolta, se la richiesta non è stata esplicitata in maniera visibile, è l’agente
        immobiliare stesso che si fa carico di proporre al potenziale cliente il valore indicato dal
        proprietario. In questo modo, il prezzo «suggerito» per l’acquisto o per l’affitto diventa
        un’àncora che potrà influenzare la trattativa. 
Nelle transazioni, infatti, le offerte
        iniziali costituiscono un potente punto di riferimento per la determinazione dell’accordo
        finale soprattutto in caso di incertezza o ambiguità. La risposta della controparte che
        propone un valore «aggiustato» rispetto a quello iniziale conferisce di per sé un qualche
        valore di credibilità al prezzo di partenza [Bazerman e Neale 1992]. Naturalmente l’offerta
        proposta non deve essere estrema, perché verrebbe considerata poco plausibile; se l’offerta
        iniziale fosse troppo estrema è molto probabile che la controparte procederebbe a
        «riancorare» il processo di negoziazione. 
Nelle transazioni spesso succede che il
        venditore propone un prezzo, specificando che esso può essere contrattato. Ciò che
        impressiona è il fatto che il più delle volte gli aggiustamenti derivanti dalle
        controproposte sono per lo più «ancorati» al prezzo espresso in apertura. 
Pensiamo a quanto l’effetto dell’àncora
        influenzi gli stessi agenti immobiliari, che invece dovrebbero essere ben consapevoli che
        certe informazioni sono irrilevanti per la determinazione del valore oggettivo di
        un’abitazione. Questo è quanto è stato dimostrato con una ricerca condotta da Northcraft e
        Neale [1987]. 
La ricerca consisteva in un compito di
        valutazione di un immobile in cui erano stati coinvolti un gruppo di esperti di
        compravendite immobiliari e un gruppo di studenti di una business school
        di Tucson (Arizona). 
    
A tutti i partecipanti venivano
        presentate delle informazioni che normalmente erano utilizzate dagli operatori del settore
        per la determinazione del valore di un immobile. Così furono fornite indicazioni sulla
        tipologia e sull’andamento delle vendite di beni immobiliari in città e nei dintorni
        relative agli ultimi 6 mesi, informazioni relative ad altri aspetti che dovevano essere
        considerati, quali la superficie calpestabile, le caratteristiche relative alla vetustà, gli
        elementi accessori alla proprietà ecc., e poi informazioni statistiche riguardo alle
        proprietà attualmente in vendita nei dintorni della città. 
I partecipanti alla fine dovevano
        formulare quattro tipi di stime: il valore della proprietà, un prezzo appropriato di vendita
        da comunicare al pubblico, un prezzo ragionevole che si potesse pagare per la casa e infine
        l’offerta più bassa che il partecipante avrebbe accettato se fosse stato il venditore.
        Inoltre ai soggetti era stato chiesto di esprimere l’importanza attribuita alle informazioni
        utilizzate nel compito di valutazione. 
L’abitazione aveva un prezzo di listino
        vero di 74.900 dollari, proprio come quello che potremmo osservare stampato sul cartoncino
        esposto nella vetrina dell’agenzia. Ma a metà del gruppo di partecipanti esperti e del
        gruppo di studenti veniva fornito un prezzo di listino basso, cioè 65.900 dollari, mentre
        all’altra metà dei due gruppi veniva fornito un prezzo di listino alto, cioè 83.900 dollari. 
I risultati dimostrarono che sia gli
        esperti agenti immobiliari sia coloro che stavano studiando per diventare agenti non erano
        riusciti a sottrarsi all’effetto dell’àncora. Infatti, i partecipanti di entrambi i gruppi
        esposti all’àncora bassa indicavano in media un prezzo basso, mentre i partecipanti di
        entrambi i gruppi che avevano ricevuto il prezzo di listino alto indicavano in media un
        prezzo alto. Naturalmente anche le altre stime risultavano influenzate dai due diversi
        prezzi assegnati. 
L’altro aspetto interessante, a
        sostegno della forza dell’effetto dell’ancoraggio e della sua influenza inconsapevole, è che
        sia tra i partecipanti al master sia tra gli agenti professionisti erano pochi coloro che
        affermavano di aver tenuto conto nella valutazione dei prezzi di listino
        suggeriti.
    
E se fossimo di fronte al caso inverso,
        cioè non dovessimo comprare bensì vendere? Forse il periodo che stiamo attraversando non è
        il migliore per vendere un immobile. Come tutti sanno la crisi economica ha colpito, in
        maniera non inattesa, tutto il comparto dell’edilizia. Possiamo, tuttavia, simulare una
        decisione di vendita di un appartamento in un periodo precedente alla crisi. 
Il prezzo di un appartamento non è
        stabilito dal venditore; il prezzo di quell’immobile e di immobili simili è «stabilito» dal
        mercato. Il prezzo, poi, non sarà propriamente una cifra fissa; sarà più probabilmente un
        intervallo in grado di soddisfare le deviazioni derivanti dal gioco negoziale. Ma che cosa
        può essere successo quando il proprietario si è orientato a vendere un appartamento di sua
        proprietà? Avrà sicuramente consultato alcuni agenti immobiliari che avranno formulato una
        valutazione basandosi su informazioni e dati non molto dissimili da quelli che sono stati
        utilizzati nell’esperimento condotto da Northcraft e Neale a Tucson. Ma accade che il
        proprietario non è assolutamente soddisfatto delle valutazioni «propostegli» dal mercato:
        ritiene che l’appartamento valga ben di più! Così il nostro potenziale venditore decide di
        non vendere più l’appartamento, aspettando tempi migliori. Dopo un paio d’anni il prezzo di
        mercato del suo appartamento finalmente arriva a coincidere con quello atteso! Ma non si
        rende conto che l’incremento del prezzo rispetto a quello di due anni prima quasi viene
        annullato dall’inflazione (qualora ci fosse) e dalle tasse che comunque hanno gravato su
        quell’immobile! Dunque che cosa può aver indotto il nostro decisore ad adottare questa
        strategia rivelatasi inefficiente? Quell’appartamento, come tanti altri oggetti in suo
        possesso, si trovava collocato nella sua sfera egoica e perciò godeva di un particolare
        valore. Così l’effetto determinato dal possesso (endowment effect), di
        cui già abbiamo descritto le conseguenze, sembra essere la causa principale sotto il profilo
        psicologico della scelta di non vendere l’appartamento nell’aspettativa di un «adeguamento»
        del mercato rispetto alla sua valutazione. In conclusione,
            l’extra-price contenuto nella richiesta del proprietario
        dell’appartamento corrisponderebbe al risarcimento che egli ritiene gli debba essere
        riconosciuto per compensare la «perdita» dell’appartamento.

Capitolo ventiduesimo 

Accettare una transazione o intentare una causa 



Nella vita quotidiana le occasioni che
        possono dare origine a conflitti sono molteplici, di diversa natura e complessità. Si
        saranno potute sperimentare divergenze e dispute all’interno delle relazioni di condominio,
        sul posto di lavoro per stabilire l’ordine delle vacanze estive, oppure per una richiesta di
        aumento di stipendio e altro ancora. 
Le persone quando tentano di risolvere un
        conflitto spesso si avvalgono dell’unico strumento reso disponibile all’uomo per comporre
        una divergenza, escludendo la violenza: la negoziazione. Ovviamente, non è detto che le
        parti siano motivate a risolvere la divergenza con una soluzione equa. Ciascuna tenterà di
        risolvere la questione a proprio vantaggio, per lo meno nelle prime fasi della trattativa. E
        proprio in queste fasi le parti potrebbero essere influenzate dall’effetto
        dell’«ancoraggio», quando cioè esprimono la loro posizione iniziale. L’offerta iniziale,
        infatti, può costituire l’àncora per la successiva discussione. Nelle transazioni le offerte
        iniziali costituiscono un potente punto di riferimento per la determinazione dell’accordo
        finale, soprattutto se le questioni in gioco sono incerte o ambigue. Il fenomeno
        dell’ancoraggio è stato provato inizialmente da Tversky e Kahneman [1974] con un esperimento
        in cui si vede che un’àncora assolutamente irrilevante per l’esecuzione del compito ha avuto
        un effetto potente sul giudizio finale. Il compito sperimentale consisteva nel richiedere a
        dei soggetti di stimare la percentuale di paesi africani rappresentati all’Assemblea delle
        Nazioni Unite. Ai partecipanti veniva assegnato un numero del tutto arbitrario compreso tra
        1 e 100, determinato da una specie di ruota della fortuna truccata. Innanzitutto dovevano
        dire se il valore assegnato dalla ruota era superiore o inferiore alla percentuale corretta
        dei paesi africani presenti all’ONU. Successivamente dovevano dire
        quale fosse secondo loro la percentuale stimata. I risultati mostrarono che la stima mediana
        fornita dai partecipanti cui era stato assegnato un numero arbitrario basso, ad esempio 10,
        era il 25%, mentre quella fornita dai partecipanti cui era stato assegnato un numero
        arbitrario alto, ad esempio 45, era il 65%. 
L’effetto dell’ancoraggio rappresenta un
        fenomeno molto solido in diversi contesti. In ambito giudiziario è stato osservato che,
        nelle cause di separazione, la determinazione di un assegno al coniuge facilmente risulta
        condizionata dalla proposta iniziale, che agisce da àncora. Alcuni esperimenti riguardanti
        giudizi civili condotti negli Stati Uniti hanno dimostrato che l’entità della domanda
        risarcitoria incide sulla liquidazione del danno. In un esperimento condotto da Malouff e
        Shutte [1989] con giurie simulate, quando l’avvocato dell’attore chiedeva un risarcimento di
        100.000 dollari, i componenti della giuria virtuale liquidavano in media 90.000 dollari. Se
        la richiesta risarcitoria era di 500.000 dollari i giurati virtuali liquidavano in media
        300.000 dollari. 
La difficoltà a trovare una soluzione
        condivisa dipende anche da altri fattori di ordine psicologico. Spesso, infatti, i giudizi
        che le persone esprimono in questi contesti sono sistematicamente distorti in maniera tale
        da creare un’illusione positiva. E così, come ha dimostrato Weinstein, in situazioni come
        quelle conflittuali in cui l’esito non è certamente prevedibile, la gente tende al
            «bias ottimistico», cioè a pensare di essere relativamente protetta
        dalle conseguenze derivanti dall’intraprendere strategie rischiose. 
A sostegno di questa ipotesi venne fatta
        una ricerca nella quale era chiesto a diverse coppie che si accingevano a sposarsi di
        stimare quale poteva essere la percentuale delle coppie che si sarebbero sposate in quel
        giorno negli Stati Uniti che avrebbero divorziato a un certo punto della loro vita e la
        risposta fu che avrebbe divorziato circa il 50% delle coppie [Baker e Emery 1993]. Poi alle
        coppie venne chiesto qual era la probabilità che loro divorziassero: nessuno disse di averci
        pensato. 
Una soluzione di compromesso che potrebbe
        essere anche soltanto soddisfacente potrebbe non trovare una
        conclusione poiché una delle parti potrebbe agire con una tattica
        ultimativa. Ma, attenti perché il risultato di un’azione del genere potrebbe portare alla
        rottura. 
La ricerca realizzata per capire i
        processi sottesi alla condotta cooperativa ha spiegato che il rifiuto delle spartizioni
        ingenerose è un atto comunicativo e sociale. Ed è ciò che si può osservare
            nell’ultimatum game. 
I giocatori riceventi tendono a punire i
        giocatori proponenti avari rifiutando il denaro offerto, per avere la soddisfazione di
        sapere che il proponente non l’ha fatta franca. 
L’ultimatum game
        può essere raccontato in questo modo. Vi sono due giocatori A e B. Al giocatore A vengono
        dati 100 euro e gli viene chiesto di dividerli con il giocatore B, facendogli un’offerta. Se
        B accetta l’offerta riceverà quanto accettato, ma se la rifiuta entrambi i giocatori non
        riceveranno nulla. Qual è l’offerta dettata da una decisione razionale? 
Dal punto di vista della razionalità
        economica A dovrebbe offrire anche solo un centesimo, cioè l’offerta più bassa possibile,
        rinunciando all’utilità minima; dal canto suo B dovrebbe accettare tutte le offerte per
        quanto piccole possano essere, anche di un centesimo perché meglio di niente. 
In genere la gente offre la metà della
        somma. Decisione non razionale dal punto di vista economico, ma ragionevole! I dati
        sperimentali dimostrano che offerte del 20% o più basse hanno una probabilità di oltre il
        20% di essere rifiutate. 
Ma che cosa induce il ricevente a
        rifiutare offerte basse? Molto probabilmente la ragione risiede nella «punizione
        altruistica» (altruistic punishment) con cui il ricevente vuole indurre
        l’offerente all’acquisizione di condotte eque, anche se la punizione è costosa e non produce
        alcun guadagno materiale [Fehr e Gachter 2002]. 
La decisione di risolvere il conflitto
        accettando una transazione può essere favorita dal tipo d’incertezza che avvolge la
        situazione negoziale. 
L’accettazione di una transazione
        conclude un negoziato molto probabilmente con un compromesso in cui una delle parti può
        ritenersi più soddisfatta dell’altra.
    
Non sono rare le circostanze in cui le
        persone non si accontentano di un compromesso che se accettato potrebbe risolvere la disputa
        e così decidono di andare davanti al giudice. Così facendo esse manifestano una tendenza
        sistematica all’«egocentrismo» (self-serving bias). A causa di questo
            bias gli individui sono portati a credere che l’esito a loro più
        favorevole sia quello obiettivamente più probabile e più equo. 
Questa illusione può produrre
        conseguenze molto gravi per le parti che non tentano o non riescono a porvi argine. Così,
        infatti, non riescono ad apprezzare il beneficio della transazione e quasi inconsapevolmente
        si trovano sospinti a rischiare le decisioni di un tribunale. 
Hogarth e Kunreuther [1992] hanno
        condotto un esperimento, simulando un caso processuale, in cui a un gruppo di soggetti
        veniva detto che «sulla base di un database di verdetti e sulla sua personale esperienza, il
        loro avvocato pensava che ci fosse il 50% di possibilità che il giudizio potesse risolversi
        favorevolmente»; a un altro gruppo di soggetti, invece, si diceva che, «dopo molte
        esitazioni, la migliore stima del loro avvocato era di circa il 50% di possibilità; data la
        natura del caso, però, egli era incerto se fornire ai clienti quel numero». Si chiedeva
        quindi ai partecipanti di decidere se avrebbero affrontato o meno la causa. 
In entrambi i casi si suppone che la
        probabilità sia del 50%. Ma gli individui in genere tendono a non prendere in considerazione
        posizioni incerte o ambigue come la seconda. Infatti, le persone spesso prendono decisioni
        differenti a fronte di un rischio o di un’incertezza. Ad esempio, quando le possibilità di
        vincere sono 50-50, dove le probabilità sono relativamente certe (situazione di rischio),
        gran parte di coloro che assumono il ruolo di convenuti si orienta ad assumersi il rischio
        di portare avanti la causa. Se le stesse possibilità di vincere sono fornite in una
        situazione d’incertezza, una discreta maggioranza di convenuti manifesta l’avversione
        all’ambiguità e sceglie di chiudere la disputa con una transazione. 
Inoltre il diverso atteggiamento nei
        confronti della transazione e del giudizio in una causa può essere influenzato dal modo in
        cui le alternative che rappresentano le modalità per concludere un
        conflitto sono formulate, cioè sono «framizzate». 
In diversi casi l’attore deve optare fra
        transare e continuare il processo nella speranza di ottenere più di quanto gli viene offerto
        dalla controparte. Il convenuto, invece, può scegliere di transare o scommettere sulla
        decisione del giudice che potrebbe fargli perdere meno di quanto richiesto dalla controparte
        per concludere la transazione. In un contesto come questo è pertanto naturale che attori e
        convenuti tendano a comportarsi in maniera opposta, come conseguenza della differente
        rappresentazione del medesimo dilemma decisionale: i primi sceglieranno l’opzione che porta
        al maggior guadagno, i secondi sceglieranno l’opzione che riduce la perdita. Così l’attore
        tenderà a essere avverso al rischio e quindi a optare per un guadagno magari ridotto ma
        sicuro, mentre il convenuto tenderà a cercare il rischio. 
La decisione se accettare di concludere
        una transazione oppure continuare la causa dipenderà da come attore e convenuto
        interpreteranno il negoziato e le sue conseguenze. È molto probabile che se il negoziato è
        interpretato come una perdita le parti decidano di proseguire il confronto davanti a un
        giudice. Ma perché rischiare di esporsi a ricevere un verdetto negativo? 
Questa scelta potrebbe essere suggerita
        da un ragionamento distorto dal bias egocentrico e dall’euristica del
        falso consenso. Le parti, infatti, potrebbero ritenere in maniera acritica che la loro
        richiesta è giusta e anche accettabile sotto il profilo dell’entità del risarcimento e che
        se è giusta per loro sarà ritenuta tale anche dal giudice. Quindi, perché mai il giudice non
        dovrebbe accettarla?

Capitolo ventitreesimo 

Affrontare una gara 



Nel periodo in cui stavo scrivendo
        proprio questo paragrafo si stava svolgendo il campionato del mondo MotoGP del 2015. Molte
        persone, tra cui il sottoscritto, sono interessate alle vicende del campionato. Saranno
        invece diversamente interessate alle prestazioni dei singoli campioni, attente non soltanto
        al loro comportamento nelle prove libere o nelle qualificazioni, ma soprattutto in gara.
        Credo che tutti si dispiacciano quando il campione preferito non ottiene alcun risultato
        positivo al termine della gara. Certo si è molto più contenti se vince, rispetto a un
        risultato comunque positivo ma non eccellente. Ma si è ugualmente contenti se il campione
        taglia il traguardo guadagnando la terza posizione oppure la seconda? 
Il 27 giugno 2015 si è svolto il Gran
        Premio d’Olanda sul circuito di Assen. Valentino Rossi ha vinto, davanti a Marc Márquez,
        campione del mondo in carica, e a Jorge Lorenzo, compagno di scuderia di Rossi. 
Il 9 agosto 2015 si è svolto il Gran
        Premio degli Stati Uniti a Indianapolis. Questa volta l’ordine di arrivo è stato il
        seguente: Márquez, Lorenzo, Rossi. 
Certamente ad Assen Rossi era raggiante
        poiché aveva vinto dopo una corsa fantastica. A Indianapolis era visibilmente contento pur
        essendo arrivato in terza posizione. Lo sarebbe stato di più se fosse riuscito ad agguantare
        il secondo posto? Forse sì, perché avrebbe guadagnato più punti nella classifica generale.
        Ma i punti in più avrebbero compensato la delusione di non essere riuscito a vedere la
        bandiera a scacchi per primo? 
Forse Valentino Rossi ha provato la
        stessa emozione che hanno provato alcuni lettori che nel periodo scolastico hanno
        partecipato a una corsa campestre competitiva. Se avete vinto, allora avrete esultato
        proprio come Valentino ad Assen. Se, invece, siete arrivati
        secondi, oppure terzi, avrete provato una delusione diversa, non proprio in intensità ma
        qualitativamente differente. 
La psicologia cognitiva ci fornisce una
        spiegazione di come reagiamo in circostanze come quelle che possono averci visto soggetti
        attivi in una gara o spettatori interessati in una gara in cui si cimentava un nostro caro,
        ad esempio nostro figlio! 
Si può cercare di capire quello che
        proviamo considerando l’esperimento condotto da Kahneman e Tversky [1982] in cui si mostra
        come reagiscono le persone che non ce la fanno a raggiungere l’obiettivo «per un soffio». 
A due gruppi di partecipanti venivano
        presentati i due scenari riportati di seguito. 
Scenario 1. Mister Crane e
            Mister Tees dovevano raggiungere l’aeroporto e prendere voli diversi che partivano alla
            stessa ora. Lasciarono la città con la stessa automobile; incapparono in un ingorgo e
            arrivarono all’aeroporto con 30 minuti di ritardo rispetto all’orario di partenza dei
            voli. Mister Crane venne a sapere che il suo aereo era partito puntuale. Mister Tees
            venne a sapere che il suo aereo era decollato in ritardo, appena 5 minuti prima del suo
            arrivo. 


Scenario 2. Mister Crane e
            Mister Tees dovevano raggiungere l’aeroporto e prendere voli diversi che partivano alla
            stessa ora. Lasciarono la città con la stessa automobile; incapparono in un ingorgo e
            arrivarono all’aeroporto con 30 minuti di ritardo rispetto all’orario di partenza dei
            voli. Qui scoprirono che a causa di uno sciopero dei piloti Mister Tees sarebbe riuscito
            a prendere per un soffio il suo aereo, che decollava con un ritardo di un’ora; Mister
            Crane, al contrario, avrebbe dovuto aspettare due ore. 


Nei due scenari Mister Crane e Mister
        Tees saranno ugualmente dispiaciuti o seccati? 
I partecipanti ritenevano che, nello
        scenario 1, il più dispiaciuto fosse Mister Tees. Nel secondo, invece, ritenevano che il più
        seccato fosse Mister Crane. Quest’ultimo, infatti, avrebbe dovuto essere più dispiaciuto di
        Mister Tees, poiché proprio per pochi minuti era costretto ad aspettare due ore; Mister
        Tees, invece, avrebbe dovuto essere il più soddisfatto perché era
        riuscito fortunosamente a raggiungere l’obiettivo, nonostante gli eventi avversi. 
Nel primo caso il maggior dispiacere
        provato da Mister Tees dipende dal fatto che egli può immaginare più facilmente di Mister
        Crane quali potevano essere le altre cose che si sarebbero potute verificare. Quindi, le
        simulazioni mentali di esiti alternativi definiscono un punto di riferimento rispetto al
        quale le persone possono valutare ciò che è effettivamente successo. 
Che sia ciò che la nostra mente faccia
        in casi come questi è stato dimostrato con un altro esperimento condotto in un contesto
        realistico da Gilbert e colleghi [2004]. Uno sperimentatore, posizionato al binario della
        stazione della metropolitana di Cambridge (Massachusetts) dove i treni passano ogni 10
        minuti, chiedeva ai passeggeri che avevano perso il treno per 1 minuto o per 5 minuti di
        compilare un breve questionario e di dire come si sentivano per il fatto di aver perso il
        treno. Un altro sperimentatore proponeva lo stesso questionario ai passeggeri all’uscita
        della stazione, e chiedeva loro di prevedere come si sarebbero sentiti se avessero perso il
        treno per 1 o per 5 minuti. 
I risultati mostrarono che coloro che
        avevano realmente perso il treno erano dispiaciuti pressoché con la stessa intensità sia che
        l’avessero perso per 1 minuto o per 5 minuti; ma tra coloro ai quali era stato chiesto di
        prevedere la sensazione che avrebbero provato se avessero perso il treno per 1 o per 5
        minuti si è visto che i primi erano quelli che si sarebbero seccati di più. Questo diverso
        risultato farebbe supporre che il rimpianto è maggiore quando viene immaginato rispetto a
        quando viene esperito! Ciò però non significa che il margine temporale di perdita non
        influenzi mai il dispiacere esperito. Infatti, Medvec e colleghi nel 1995 studiarono le
        espressioni facciali degli atleti medagliati ai Giochi olimpici del 1992 di Barcellona. Essi
        osservarono che gli atleti che avevano vinto la medaglia di bronzo, che quindi avevano
        mancato la medaglia d’oro con un ampio margine temporale, apparivano più felici di coloro
        che avevano vinto la medaglia d’argento e che quindi avevano mancato l’oro per poco. Questo
        risultato dimostra che i margini temporali responsabili di una
        perdita possono avere un impatto sull’esperienza emotiva associata
        alla condizione di perdita esperita. 
Alla fine, quindi, Valentino Rossi
        avendo conquistato la terza posizione nel GP di Indianapolis poteva manifestare il suo
        sentimento di contentezza pensando che «almeno aveva fatto bene» e che il rischio era di
        rimanere fuori dal podio. Jorge Lorenzo, invece, sarà stato molto più seccato per il
        risultato, comunque positivo, pur avendo superato Valentino, poiché i suoi pensieri si
        saranno concentrati sulla prima posizione, che aveva «quasi vinto», non essendo riuscito
        chissà per quante ragioni a fare meglio del vincitore Márquez.

Capitolo ventiquattresimo 

Provider della telefonia mobile, abbonamenti a programmi televisivi e
            altro ancora 



Moltissimi di noi possiedono un
        cellulare, talvolta anche due se uno è di servizio o aziendale. Un mercato straordinario
        quello italiano; infatti, tra cellulari, smartphone e tablet circolano sul territorio
        nazionale circa 46 milioni di pezzi! Molti, ma di gran lunga meno rispetto all’esercito dei
        possessori di cellulari e altri strumenti mobile, sono coloro che hanno
        sottoscritto un qualche abbonamento presso una delle piattaforme delle televisioni
        commerciali per poter fruire di servizi televisivi di vario tipo. 
In Italia sono presenti quattro
        operatori reali per la telefonia mobile e circa il doppio di operatori virtuali. Poi operano
        una decina di piattaforme televisive a pagamento. 
Ovviamente non siamo interessati a
        capire quali sono le ragioni che possono portare una persona a comprare un particolare
        modello di cellulare. Tuttavia, possiamo azzardare l’ipotesi che la scelta di un esemplare
        che possiamo denominare di «periferica mobile» sia largamente
        influenzata dalla moda e dal prezzo… poi i testimonials nei messaggi
        pubblicitari aiutano! Per i più adulti, il criterio più spesso utilizzato potrà essere non
        tanto l’attaccamento al brand ma l’«attaccamento» alle procedure di utilizzo imparate con i
        modelli di quel brand. Insomma, potrebbe proprio essere la «pigrizia mentale» che impone
        all’utilizzatore di non abbandonare, di capitalizzare la familiarità di ciò che ha già
        appreso per usare quel particolare strumento. 
Non siamo interessati nemmeno a capire
        che cosa abbia motivato una persona titolare del canone televisivo ordinario a sottoscrivere
        un contratto per fruire di un qualche servizio offerto dalle televisioni commerciali.
        Probabilmente avrà valutato i limiti dei programmi proposti dai palinsesti delle televisioni
        gratuite, oppure avrà cercato di soddisfare qualche suo interesse
        specifico: l’intrattenimento, lo sport, l’informazione, i film, o altro ancora. 
Credo che sia molto più interessante
        spiegare come mai la gente sia, invece, refrattaria al cambiamento del provider della
        telefonia mobile o a chiudere o a non rinnovare un contratto attivato con una piattaforma
        della televisione commerciale. 
Sicuramente non è facilissimo
        districarsi su un terreno complicato come quello delle offerte tariffarie proposte dagli
        operatori della telefonia mobile. E probabilmente questo potrebbe essere uno dei freni alla
        migrazione degli utenti da un provider a un altro ritenuto più conveniente e/o affidabile,
        al netto dei vincoli contrattuali che possono aver «legato» l’acquisto del telefono al tipo
        di piano tariffario. Si sa, infatti, che una delle «lenzuolate» decretate dal ministro
        Bersani nel 2007 rendeva gratuita la disdetta del contratto prima della scadenza, fatti
        salvi i vicoli imposti dalle promozioni o dalle offerte che includono un cellulare: quindi
        niente penali e pagamento dei soli costi tecnici dovuto per la disattivazione. 
La resistenza a cambiare il proprio
        operatore attuale, anche se l’insoddisfazione per i servizi offerti ne giustificherebbe
        l’abbandono, non sembra essere mitigata dai vari incentivi che spesso i provider concorrenti
        offrono alle persone che decidessero di diventare un «nuovo cliente». È probabile che lo
            status quo produca quel bias che induce il
        decisore a ritenere troppo «costoso» il cambiamento dovendo sopportare disservizi, ritardi,
        call-center che non soddisfano le richieste del cliente ecc. Questo comportamento è
        certamente determinato dal bias che spesso ci impedisce di effettuare
        un controllo accurato dei costi e dei benefici che comporta la migrazione a fronte dei costi
        e dei benefici che comporta la «fedeltà» all’attuale operatore mobile. 
Anche non rinnovare un contratto che
        abbiamo attivato con una piattaforma della televisione commerciale può essere una decisione
        che, per quanto ci venga detto essere facile, diventa un compito irto di ostacoli.
        Sperimentiamo la ben nota «asimmetria contrattuale» che ci vede collocati nella posizione
        più debole. In questo caso lo status quo costituisce il porticciolo che
        ci protegge dai marosi qualora avessimo deciso di spingerci al
        largo del non rinnovo o della disdetta contrattuale. Anche in questo caso quindi il rischio
        è quello di rinunciare a valutare opzioni che ci permetterebbero di non sopportare il costo
        dell’insoddisfazione preferendo lasciar correre e non fare nulla. Se però pensassimo di
        interrompere il rapporto con la piattaforma che eroga il servizio, potremmo probabilmente
        essere dissuasi dai costi che dovremmo sopportare per la chiusura ma anche dall’effetto già
        precedentemente discusso dei «costi affondati». Certo non recupereremmo più il costo
        sostenuto in passato, ma potrebbe dispiacerci riconoscere a noi stessi di non essere stati
        bravi nel destinare risorse finanziarie in maniera non oculata: è meglio salvare almeno la
        faccia! 

Capitolo venticinquesimo 

Scegliere un corso di studi 



Credo che scegliere a quale università
        iscriversi e in quale corso di studi impegnare alcuni anni della propria giovinezza sia una
        delle decisioni più importanti che i giovani al termine della scuola superiore devono
        affrontare. È un problema importante perché la scelta che il giovane farà si presume
        costituisca l’inizio di un percorso che segnerà una fase lunga, anche se forse non
        definitiva, della vita dopo la conclusione del periodo di formazione. Se così è, la
        decisione che i giovani si apprestano a prendere dovrebbe essere ponderata. E di questo ne
        sono consapevoli i governi e le università che devono ridurre ai minimi termini il tasso di
        abbandono e le migrazioni da un corso di studi all’altro. I costi di questi fallimenti
        sopportati dalla società e quindi dalle università, dalle famiglie, dai singoli, sono ormai
        ritenuti insostenibili. Una preoccupazione, questa, che quasi ogni anno i diversi soggetti
        che condividono la responsabilità della formazione superiore e universitaria documentano con
        cifre che attualmente arrivano a mostrare che circa il 25% della popolazione studentesca che
        accede alla formazione universitaria si perde dopo il primo anno («Il Sole 24 Ore»,
        20/7/2015)! 
Questa consapevolezza non è soltanto
        diffusa, ma anche tanto radicata nelle università italiane che tutte si sono dotate di un
        servizio che ha come mission l’orientamento in ingresso per i giovani
        che decidono di «fare l’università». Interventi, incontri, documentazione, eventi
        diversamente promossi dagli atenei a favore dei giovani sono volti a metterli nelle
        condizioni di scegliere in maniera consapevole il percorso formativo più adatto alle proprie
        aspirazioni e attitudini. 
    
Il problema della scelta consapevole è
        così importante che anche la rete fornisce strumenti che possono essere utilizzati a
        supporto della decisione. 
Ma, poi, come effettivamente decidono
        questi ragazzi? Si può affermare che alla fine decideranno in maniera ponderata? 
Ogni anno, all’inizio delle lezioni nei
        vari e differenti corsi di laurea in cui insegno, faccio un «minisondaggio» tra gli studenti
        per sapere come hanno effettuato la loro scelta, quali possono essere stati gli aspetti sui
        quali ritengono di aver basato il processo decisionale e poi quanto sono soddisfatti della
        scelta o comunque del corso di laurea al quale si sono iscritti. 
Si sa che talvolta queste scelte sono
        influenzate da aspetti che nulla hanno a che fare con un’analisi e una valutazione delle
        proprie attitudini, come, ad esempio, la possibilità di ritrovarsi con amici delle scuole
        superiori. 
Ho sempre registrato, però, una discreta
        quota di studenti che affermano di essere giunti alla scelta «per esclusione». 
Questa è forse l’unica strategia
        realistica cui può fare ricorso il giovane che dovrà iscriversi all’università, cioè una
        procedura che consente una «semplificazione sistematica», cui abbiamo fatto cenno in
        precedenza. Tale strategia è stata analizzata e formalizzata da Amos Tversky in un famoso
        articolo del 1972, Elimination by aspects: A theory of choice. Proviamo
        ad applicare l’analisi di Tversky a un’ipotetica situazione di scelta di un corso di studi.
        Supponiamo che un ragazzo debba decidere a quale corso di laurea iscriversi; egli
        plausibilmente prenderà in considerazione una serie di possibilità individuate sulla base di
        informazioni raccolte da differenti fonti, come la consultazione di una delle tante guide
        dei corsi di studi prodotte dall’Ufficio orientamento o dall’Ufficio relazioni con il
        pubblico (URP) di un qualche ateneo, o indicazioni raccolte ancora navigando in Internet.
        Grazie a queste molteplici informazioni, avrà potuto individuare un certo numero di opzioni.
        Tuttavia, per esprimere una preferenza, il nostro studente dovrebbe poter effettuare una
        comparazione tra le diverse opzioni rispetto ad alcune caratteristiche. Tali caratteristiche
        possono essere selezionate vuoi sulla base delle sue personali
        riflessioni, o disposizioni, o inclinazioni, vuoi sulla base dei suggerimenti o di altre
        sollecitazioni provenienti da amici, genitori e insegnanti, e forse anche da esperti di
        orientamento scolastico. 
Si può facilmente immaginare che un
        dilemma di tal genere può assumere un’ampiezza eccessiva rispetto ai limiti del sistema
        cognitivo, ai quali abbiamo fatto cenno nelle prime pagine del volume. Perciò una strategia
        realistica cui il giovane decisore può fare ricorso è di procedere a una «semplificazione
        sistematica»; in tal modo con questo processo di «sfoltimento», arriverà a ottenere un
        risultato che probabilmente costituirà l’opzione preferita. 
Supponiamo, quindi, che il nostro
        giovane abbia già individuato un certo numero di «aspetti», ad esempio: assenza di esami di
        matematica, obbligo di frequenza, numero degli iscritti, entità delle tasse. Egli,
        successivamente, potrebbe valutare che in questa lista l’assenza di esami di matematica sia
        l’aspetto più importante. Perciò deciderà di considerare solo quei corsi di laurea che non
        contengono esami di matematica ed «eliminerà» dall’insieme i corsi di laurea che li
        prevedono. Così facendo, la sua lista di opzioni si ridurrà e potrà prendere in
        considerazione il secondo aspetto ritenuto immediatamente più importante dopo quello già
        considerato. Ad esempio, potrebbe ritenere preferibile un corso di laurea in cui non sia
        richiesto l’obbligo di frequenza. Egli, quindi, eliminerà i corsi di laurea che, invece, lo
        richiedono. Procedendo in questo modo il giovane decisore potrà concludere la valutazione
        registrando una sola opzione. 
Se gli studenti che nei miei sondaggi
        hanno riferito di aver deciso di iscriversi a quel corso di laurea «andando per esclusione»
        avessero proceduto con il metodo descritto da Tversky non c’è dubbio che avrebbero
        utilizzato una strategia non ottimizzante, ma certamente efficiente ed elegante e in grado
        di garantire un risultato soddisfacente. 
Il nostro giovane decisore, però,
        utilizzando questa strategia si espone a qualche rischio. Il rischio principale è che dopo
        aver portato a compimento l’eliminazione progressiva «per aspetti», difficilmente egli potrà
        riprendere in considerazione quelle opzioni che sono già state eliminate sulla base di un
        precedente aspetto.
    
Procedere per esclusione, come affermano
        molti dei miei studenti, non sarà una strategia sofisticata come l’«eliminazione per
        aspetti»; può essere un’euristica particolarmente efficace quando il decisore deve scegliere
        tra un certo numero di alternative, ma incontra non poche difficoltà a individuare un numero
        apprezzabile di caratteristiche che le discrimini adeguatamente. In tal modo il compito
        viene semplificato grazie al fatto che il decisore può prendere in esame solo pochi
        «aspetti» ritenuti molto importanti, tralasciandone altri che potrebbero complicare il
        compito in quanto considerati poco discriminanti. Ma questo è il punto: sulla base di quali
        informazioni e valutazioni quei pochi aspetti sono stati ritenuti i più importanti? 
Questo è certamente un interrogativo
        importante. Abbiamo già visto che le persone tendono a rimandare le loro decisioni al fine
        di ottenere informazioni sugli attributi che descrivono le alternative che appaiono
        rilevanti. Attributi su cui sono state ottenute informazioni tendono a essere ritenuti più
        importanti rispetto al fatto che quelle informazioni fossero conosciute fin dall’inizio. 
Questo si verifica perché, come hanno
        osservato Bastardi e Shafir [2000], se le persone non hanno atteggiamenti o obiettivi chiari
        saranno indotte a costruire le loro preferenze ricorrendo, almeno parzialmente, a stimoli
        esterni. 
Forse arrivati a questo punto,
        teoricamente conclusivo ma ritenuto non del tutto soddisfacente, i decisori potrebbero
        riformulare il dilemma decisionale in una forma semplificata che consenta di prendere in
        esame aspetti che non sono stati precedentemente considerati o valutare meglio opzioni che
        precedentemente sono state scartate perché non soddisfacevano uno dei criteri considerati
        per la decisione. Il dilemma, quindi, cognitivamente molto economico perché permette di
        valutare una sola opzione per volta, può essere formulato nel modo seguente: «Allora mi
        iscrivo a questo corso di laurea oppure no?». Il dilemma è evidentemente costituito da due
        sole alternative. L’alternativa esplicita è quella che si riferisce al particolare corso di
        laurea che si sta valutando; quella implicita è quella contenuta nella negazione.
        Nell’alternativa implicita sono contenuti tutti i corsi di laurea
        che si vorranno riconsiderare. Com’è stato dimostrato da Legrenzi, Girotto e Johnson-Laird
        [1993], la formulazione del dilemma così fatta induce il decisore a produrre considerazioni
        sull’alternativa esplicita e soltanto alla fine, se le sue considerazioni non hanno prodotto
        un esito soddisfacente, egli potrà prendere in esame altre opzioni comprese nell’alternativa
        implicita. 
Una domanda come questa implica che il
        decisore abbia esaminato un certo numero di alternative implicite in «oppure no». Lo farà
        sicuramente, ma probabilmente dopo aver considerato l’opzione esplicita
        insoddisfacente.

Capitolo ventiseiesimo 

Offerta di un posto di lavoro 



Porsi il problema di valutare un’offerta
        di lavoro in un periodo tanto difficile come quello che l’Italia sta tentando di lasciarsi
        alle spalle può effettivamente essere un problema. Si può considerare questa circostanza
        come un’occasione per esercitarci, cercando di comprendere come un certo individuo potrebbe
        affrontare il dilemma. 
Nelle pagine introduttive di questo
        volume ho fatto riferimento a una procedura «quasi razionale» per decidere, come quella
        suggerita da Benjamin Franklin. 
Supponiamo, dunque, che un individuo
        fortunato abbia inviato un’application presso due società private di
        ricerca del personale che hanno pubblicato un annuncio per l’assunzione di un
            research manager. Il fortunato ha presentato il suo curriculum
        ricevendo da entrambe una valutazione positiva e la convocazione per un colloquio volto a
        definire i particolari del contratto. 
Dopo aver sostenuto il colloquio e
        avendo acquisito tutti gli elementi che gli consentiranno di valutare le due proposte, il
        potenziale manager dovrà fare una scelta. Deciderà di arrivare alla scelta utilizzando una
        procedura che gli consenta di comparare le due opzioni utilizzando come aspetti descrittivi
        gli elementi che obiettivamente gli sono stati proposti nel colloquio: retribuzione,
        possibilità di avere fringe benefits, partecipazione a periodi di
        aggiornamento, numero di collaboratori, partecipazione ai proventi del trasferimento di
        brevetti, periodo di ferie… 
Il nostro potenziale manager potrebbe
        utilizzare una procedura nota in teoria della decisione come strategia
            additiva, ovverosia una strategia formale che cattura il principio cardine
        della teoria dell’utilità e cioè la massimizzazione dell’utilità totale. In tal caso il
        decisore dovrà attribuire un peso agli aspetti che utilizzerà per confrontare
        le due opzioni, cioè la misura dell’importanza dei singoli aspetti;
        poi valuterà ogni singolo aspetto in ogni opzione utilizzando una scala comune, ad esempio
        da 1 a 5, intendendo per 1 «poco importante» e per 5 «molto importante». A questo punto
        dovrà moltiplicare il valore di ogni attributo per il suo peso relativo, poi sommerà i
        prodotti così ottenuti e deciderà per l’opzione che avrà riportato il valore aggregato più
        elevato. 
Questa procedura è piuttosto complicata;
        forse è più semplice quella che il nostro decisore potrebbe utilizzare, forte del
        suggerimento di Benjamin Franklin, cioè effettuare una sorta di «partita doppia», per usare
        un’efficace metafora di Gigerenzer [2007]. 
Così egli potrebbe prendere un foglio di
        carta, ma anche un foglio elettronico di un PC o di un
        tablet, e indicare una colonna per i «pro» e una per i «contro» e sul lato sinistro mettere
        le due opzioni «job 1» e «job 2». In questo modo egli potrà segnare, anche in maniera non
        ordinata, gli elementi a favore e quelli contro l’accettazione dell’una e dell’altra
        opzione. 
Questa procedura non esclude che le
        considerazioni pro e contro possano essere pesate facendo ricorso a degli indici
        corrispondenti a una scala. Si può supporre, però, che le considerazioni che vengono alla
        mente per prime siano anche quelle che si riferiscono agli aspetti più importanti da tenere
        in considerazione per la valutazione finale. E così, il gioco è fatto! 
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