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                Introduzione
            



 L’area
                di riflessione e di ricerca di cui si occupa questo libro è variamente
                denominata. Il termine che ha più lunga tradizione – anche nel
                nostro paese [Spaltro 1974; Rumiati e Mistri 1998; Mannetti 2004] –
                è quello di «psicologia economica» [MacFadyen e MacFadyen
                1986; Brandstatter e Guths 1994; Webley et al. 2001][1]. Talvolta si parla di «economia (o finanza)
                comportamentale» [Camerer, Loewenstein e Rabin 2004; Frantz 2007].
                Ricorrono poi espressioni quali «economia sperimentale»
                [Motterlini e Guala 2005], «economia cognitiva» [ibidem;
                Viale 2005; Ross 2007], «economia evolutiva» [Viale 2005]. Infine,
                recente è il termine «neuroeconomia» (o anche
                «neural economics»), introdotto da McCabe nel 2000 [Glimcher 2003;
                McCabe 2003; Camerer, Loewenstein e Prelec 2004; Glimcher e Rustichini 2004; Zak
                2004; Braeutigam 2005; Kenning e Plassmann 2005; Rustichini 2005]. Al di là
                delle specificità che stanno dietro a queste espressioni, è chiaro
                che si tratta di un’area in cui si attua un’interazione tra
                sapere psicologico (e ultimamente anche neurobiologico) ed economico [De Cremer,
                Zeelenberg e Murnighan 2006]. Come, però, è possibile intendere il
                binomio psicologia/economia? 
 Una prima prospettiva
                è quella che vede l’area in questione come la risultante
                dell’intersezione di discipline o «famiglie» di
                discipline: l’economia (o le scienze economiche), la matematica, la psicologia, le neuroscienze (neuropsicologia e
                psicofisiologia, interessate all’indagine dei correlati biologici dei
                processi mentali). 
 Una seconda prospettiva
                porta a concepire questa area come lo spazio in cui si ritrovano due settori
                delle rispettive discipline. Da una parte vi sono quelle branche della
                psicologia che si interessano del funzionamento della mente quando
                quest’ultima ha a che fare con questioni economiche (si tratterebbe
                quindi di un particolare sottocampo dello studio del decision-making, del
                giudizio, delle rappresentazioni sociali, della teoria delle mente, dello sviluppo
                cognitivo [Berti e Bombi 1981] ecc.). Dall’altra parte vi sono gli
                orientamenti dell’economia sviluppatisi a partire dalla constatazione che
                per interpretare i fenomeni economici (l’andamento delle borse, i flussi
                degli investimenti ecc.) si deve tenere conto dei processi psicologici. 
 Una terza
                possibilità è di considerare questa area come
                un’intersezione di questioni. Questa prospettiva ben integra
                quelle precedenti, poiché, se è vero che alcune questioni sono
                più tipiche di una disciplina o dell’altra, riconosce che
                è possibile trattarne alcune in modo trasversale, cercando di integrare
                più punti di vista. Studiosi di diversa appartenenza disciplinare e aventi
                riferimenti teorici e competenze metodologiche differenti possono incontrarsi
                allorché percepiscono come di comune interesse un certo tema o problema la
                cui comprensione o soluzione richieda di prendere in considerazione come la mente
                umana funziona quando si trova a «maneggiare» –
                fisicamente, emotivamente, cognitivamente o socialmente – soldi o beni e
                azioni cui corrispondono valori monetari. Il lavoro della mente alle prese con il
                denaro potrà per qualcuno (lo psicologo in primis) essere
                l’oggetto diretto dei propri studi, per altri la variabile interveniente
                da cui non si può prescindere per la descrizione e spiegazione di una
                dinamica finanziaria o sociale, per altri ancora l’ordine di processi da
                modellizzare e matematizzare. 
 Da un punto di
                vista concettuale l’area a cui si è qui interessati si
                è imposta con la critica al paradigma classico della scelta, rappresentato
                come una sorta di calcolo logico applicato dagli individui nelle decisioni
                economiche. Senza trarre conclusioni così drastiche e pessimistiche circa
                la razionalità umana come compiuto sulla rivista
                    «Nature» da un commentatore del lavoro di Farmer,
                Patelli e Zovko [2005][2], il quale concluse che
                «i broker possono essere paragonati a formiche che si agitano in modo caotico tra i meccanismi di un orologio, senza che
                il loro movimento ne alteri in alcun modo il funzionamento» [cit. in Launet
                2004; trad. it. 2005, 48], è chiaro che il modo con cui le persone
                trattano le questioni economiche è diverso dai piani strategici ideali di
                comportamento. 
 Tre limiti imputabili al
                paradigma classico sono stati identificati proprio grazie al contributo della
                psicologia e delle neuroscienze. In primo luogo si è mostrato come gli
                effettivi modi di pensare degli individui non si conformino ai dettami delle teorie
                normative della scelta, ma assecondino tendenze sistematiche di ragionamento che
                conducono a decisioni diverse da quelle che ci si attenderebbe da un agente
                cognitivo «razionale» fornito di adeguate informazioni [Kahnemann
                2003a; 2003b]. In secondo luogo si è sottolineata la scarsa attenzione
                rivolta in precedenza ai processi di natura non conscia. Infatti, solo una parte
                esigua dei processi umani è definibile come deliberazione consapevole:
                psicologia e neuropsicologia concordano nel sottolineare che la nostra mente opera
                principalmente grazie all’attivazione di un numero consistente di
                processi automatici, generalmente non accompagnati dalla consapevolezza di chi li
                mette in atto. In terzo luogo, le nostre azioni sono influenzate da meccanismi
                affettivi molto specifici, il cui funzionamento è essenziale nel
                determinare la direzione di rappresentazioni, decisioni e scelte. In caso contrario
                il sistema deliberativo «entra in crisi», producendo violazioni
                nell’equazione scelta = comportamento vantaggioso per il
                    decision-maker. 
 Sono state
                così poste in luce contraddizioni negli assunti adottati dai modelli
                economici classici. Primo fra tutti la nozione di funzione di utilità
                secondo cui è possibile associare ad ogni azione un valore che ne
                specifichi la desiderabilità. In un modello della scelta razionale si
                assume che ciascun soggetto operi una scelta sull’azione che produce il
                risultato più desiderabile e, pertanto, con il grado massimo di
                utilità. Evidentemente, l’introduzione di variabili come quella
                della motivazione e dell’emozione, da un lato, e dei sistemi di
                rappresentazione indipendenti dalla «volontà consapevole»
                o inconsci, ha comportato una necessaria ridefinizione dell’equazione
                precedente. In altri termini, recenti modelli mutuati dall’ambito della
                psicologia cognitiva hanno preso le opportune distanze dagli assiomi normativi della
                scelta razionale ed è proprio in tale ambito che psicologia e
                neuropsicologia mostrano i principali vantaggi per le discipline economiche. Nello
                specifico essi introducono un nuovo concetto di intelligenza e razionalità
                come fortemente dominio-dipendente; pongono seri dubbi circa i modelli economici
                tradizionali focalizzati su rapporti lineari tra motivazione e piacere [Bruni e Porta 2006]; o, ancora, discutono la
                plausibilità dell’identità tra razionalità e
                logica. Per contro, è proprio grazie al contributo della neuropsicologia e
                allo studio della basi neurali del comportamento che viene evidenziata la non
                accessibilità cognitiva delle basi neurali dei processi deliberativi, che
                pertanto devono essere esplorati mediante strumenti differenti dalla semplice
                osservazione. 
 Per certi versi
                è proprio grazie alla demolizione di convinzioni precedentemente acquisite
                che è possibile offrire nuove dimensioni esplicative al dominio economico.
                Adottando una prospettiva di sintesi, è possibile sostenere che a partire
                da problemi direttamente posti dal dominio economico, sia proprio la psicologia a
                fornire nuovi modelli esplicativi, mentre le discipline neurobiologiche sono in
                grado di offrire paradigmi di ricerca nonché strumenti di analisi
                innovativi. Per citare un esempio recente, tra i risultati più rilevanti
                della neuropsicologia applicata all’economia possiamo riportare un
                insieme di studi che hanno evidenziato come all’interno del modello dei
                giochi (il comportamento del «vincere o perdere») lo stimolo del
                denaro sia in grado di attivare aree di gratificazione simili a quelle generalmente
                attivate dalla classe dei «rinforzi primari», ovvero tali aree
                sarebbero del tutto analoghe a quelle implicate nell’assunzione di cibo e
                droghe. Ciò porterebbe a supporre che al denaro sia associata una
                utilità diretta, che ha un valore intrinseco, e non semplicemente
                indiretta, fondata su quanto esso può procurarci. 
 Il più
                specifico contributo che le neuroscienze possono apportare alla comprensione
                dell’attività mentale soggiacente ai comportamenti economici
                può avere una duplice valenza. Innanzi tutto offrono dati ad alto impatto
                suggestivo e comunicativo. A questo riguardo Daniel Kahneman in
                un’intervista ha suggerito che agli economisti la neuroeconomia piace
                più della psicologia perché essi «non amano fare domande
                alla gente, preferiscono l’azione. E se non c’è
                l’azione, preferiscono guardare direttamente dentro al cervello»
                [Odifreddi 2006, 35]. La rilevanza del contributo delle neuroscienze può
                essere soppesata anche tenendo conto dello spazio occupato dai temi neuroeconomici
                all’interno di alcune tra le più importanti testate di
                quotidiani, nazionali e internazionali[3]. In
                secondo luogo, la neuroeconomia costituisce un ambito scientifico che focalizza
                concetti correlati alla scelta personale e alla decisione, rappresentabili mediante i sistemi neurali ed i meccanismi di
                funzionamento biochimici. Seppure apparentemente anomala, la convergenza di economia
                e neuroscienze, discipline così differenti per retaggio scientifico e
                metodologie di analisi, ha fornito stimoli nuovi, delineando al contempo contesti
                euristici per la ricerca. Nella terza Conference of Neuroeconomics (South Carolina,
                settembre 2005) gli studiosi hanno convenuto sull’utilità di uno
                stretto legame tra le due discipline, che consenta la messa in discussione dei
                paradigmi economici classici. 
 In realtà il
                binomio economia-neuroscienze si innesta su un legame solido, definito già
                da tempo seppure in modo implicito, grazie al contributo della psicologia. In
                qualità di tramite tra i due poli, la psicologia e le sue applicazioni
                nell’ambito della cognizione economica hanno consentito infatti di
                evidenziare l’esistenza di elementi di congiunzione inattesi tra processi
                di pensiero e comportamento economico, tra meccanismi di scelta ed elementi emotivi
                e motivazionali ecc. Pur prendendo a prestito dalle neuroscienze, e dalla
                neuropsicologia in particolare, i metodi e i paradigmi di analisi, la neuroeconomia
                è debitoria verso le discipline psicologiche di un generale sforzo di
                chiarificazione circa i processi implicati nel comportamento umano, in primis
                quelli utilizzati dall’homo oeconomicus. 
 Ma quali sono i
                principali attori nell’area qui considerata? Al di là della
                eterogeneità delle figure scientifiche che concorrono a definire
                l’ambito disciplinare (economisti, psicologici, sociologi e
                neuroscienziati) è opportuno evidenziarne la convergenza di esigenze
                scientifiche che ne accomuna gli sforzi intellettuali. In altri termini essi
                individuano tra gli obiettivi prioritari la possibilità di: 
 • ridefinire i
                principali processi chiamati in causa nel comportamento economico; 
 • introdurre elementi
                osservabili per costrutti non direttamente osservabili (come il concetto di
                «valore atteso»); 
 • fornire misure
                oggettive di tali costrutti, in aggiunta a misure già consolidate (come
                quelle di self-report); 
 • introdurre nuovi
                costrutti, precedentemente non contemplati, come nel precedente esempio di
                equiparazione del denaro a bene primario. 
 In prospettiva
                futura, quali sono gli effetti attesi dalla costituzione di una nuova joint venture
                tra economia-psicologia-neuroscienze? In primo luogo riconosciamo la
                possibilità di decomporre problemi in sottoproblemi, rilevandone al
                contempo le proprietà qualificanti. Per esempio, possiamo ridefinire un
                comportamento economico come una funzione di «utilità
                rappresentata» piuttosto che semplicemente di «utilità
                attesa», poiché essa risponde a esigenze non soltanto razionali dell’individuo. Costituisce
                un ulteriore effetto atteso il poter incidere sui meccanismi in gioco e il renderli
                più prevedibili nella loro dinamica. In terzo luogo, essa offre
                l’opportunità di evidenziare la gamma di possibili differenze
                individuali che determinano la direzionalità delle scelte quotidiane. A
                parità di condizioni, un individuo X può cioè scegliere
                un’alternativa A e un individuo Y un’alternativa B proprio in
                virtù dello scarto interindividuale del sistema di attese,
                dell’insieme delle esperienze pregresse, nonché delle
                motivazioni sottese al comportamento manifesto. Possiamo sintetizzare attraverso
                un’equazione che includa i piani di analisi coinvolti: costituiscono
                argomenti di tale equazione da un lato il comportamento economico tout court,
                dall’altro le componenti della rappresentazione, della scelta e della
                decisione. 
 Il presente lavoro si
                caratterizza nel panorama nazionale delle pubblicazioni sui temi sopra ricordati
                perché, accanto alle presentazioni di sintesi [Ferrari e Romano 1999;
                Piattelli Palmarini 2005; Legrenzi 2006], ai libri divulgativi [Motterlini 2006] e
                alle raccolte di traduzioni di testi stranieri [Motterlini e Guala 2005; Motterlini
                e Piattelli Palmarini 2005; Bruni e Porta 2006] già presenti, intende
                offrire al lettore, tramite un insieme di contributi organicamente strutturati,
                un’immagine aggiornata della recente ricerca e riflessione italiana. 
 La prima parte del
                volume è focalizzata sui problemi aperti della psicologia economica e della
                neuroeconomia, dei paradigmi e dei metodi di analisi propri di questo campo di
                ricerca. In aggiunta alla discussione attorno ai principali vantaggi,
                nonché ai vincoli posti dalla metodologia di analisi psicologica (cap. 1),
                viene fornito ampio spazio all’interazione tra sistema economico,
                cognizione e componenti emotive, rendendo conto delle più recenti
                acquisizioni neuropsicologiche in ciascuno degli ambiti elencati (cap. 2). In questa
                medesima direzione, il capitolo 3 pone in evidenza il contributo delle tecniche di
                    brain imaging per l’analisi del rapporto ragione/emozione. I
                capitoli successivi costituiscono un esempio delle recenti formalizzazioni fornite
                dalla disciplina matematica (cap. 4). 
 Nella seconda parte
                vengono presentati alcuni interessanti approfondimenti sul decision-making in
                ambito economico. In questo campo è stato introdotto il piano delle
                rappresentazioni, a sua volta declinabile nei processi di valutazione, di giudizio e
                di ragionamento. È in questa seconda parte che entrano in gioco i sistemi
                di credenze, di valori nonché dei possibili biases che intervengono
                nella definizione della fase successiva della scelta e della decisione. A questo
                proposito i processi decisionali includono la regolazione dell’incertezza, la capacità di
                gestire i flussi informativi e di distribuire in modo ottimale le risorse cognitive
                a disposizione, nonché le reazioni emotive che conseguono alle scelte
                compiute. In particolare il capitolo 5 prende in esame i processi cognitivi nei
                contesti di valutazione del rischio, con riferimento a rilevanti studi empirici,
                mentre il capitolo successivo (cap. 6) focalizza con maggiore attenzione il rapporto
                tra rappresentazione e azione, evidenziando il ruolo preponderante che svolgono le
                distorsioni nella rappresentazione della situazione e le
                «anomalie» di pensiero nel decision-making. Tuttavia, non
                sempre le scelte comportano soddisfazione nel decision-maker, ma sulla base
                di rappresentazioni a posteriori gli individui possono rammaricarsi della
                decisione presa (cap. 7). 
 La terza parte offre,
                insieme alla ripresa di determinati temi e al loro ampliamento, alcuni esempi di
                ricerca empirica condotta nell’ambito della psicologia economica. Gli
                effetti che derivano dal contestualizzare le situazioni finanziarie che vengono
                sottoposte ai soggetti sperimentali sono indagati nel capitolo 8. Nel capitolo 9
                viene considerato l’intervento di biases rappresentazionali nella
                valutazione degli esiti dell’azione, mostrando come con il
                «senno di poi» sia possibile giustificare le scelte fatte. Il
                capitolo 10 analizza il rapporto tra scelte economiche e teoria della mente, mentre
                il capitolo 11 approfondisce il rapporto tra scelta in ambito politico e
                ragionamento controfattuale. 
 L’ultima
                parte analizza da una prospettiva critica la relazione tra
                economia-psicologia-neuroscienze, in primo luogo attraverso la mediazione dei
                processi comunicativi. Il capitolo 12 sottolinea infatti come il linguaggio possa
                contribuire a determinare il corso delle rappresentazioni e parallelamente la
                direzione dell’azione. Il capitolo 13 esplora la reciproca influenza tra
                dimensione individuale e sociale della conoscenza a partire da una rappresentazione
                delle teorie individuali in termini di reti neurali. Nel capitolo conclusivo si
                tirano le fila del discorso affrontato nel corso del libro introducendo anche alcune
                considerazioni sulle prospettive future. 
 
ALESSANDRO ANTONIETTI e
                    MICHELA BALCONI
            


[1]  È proposto quale sinonimo – anche se
                        l’uso non è presente nella nostra lingua –
                        «psychoeconomics». In questo senso la psicoeconomia
                        sarebbe una disciplina che studia i processi psichici sottostanti alle
                        decisioni economiche. Il termine, nell’accezione coniata dal
                        filosofo ed economista P.R. Sarkar, indica però anche un ramo
                        dell’economia che si propone di alimentare lo sviluppo della
                        mente umana attraverso un’appropriata attività
                        economica. Così intesa, la psicoeconomia vuole da un lato
                        contribuire al superamento delle ingiustizie e delle forme di sfruttamento
                        indotte dai sistemi economici e, dall’altro lato, migliorare la
                        qualità della vita delle persone. Bisogna infine ricordare un terzo
                        possibile significato di «psicoeconomia», ossia quello
                        proposto dallo psicoanalista R. Schafer per designare un aspetto della
                        dinamica mentale dell’internalizzazione.
                    

[2]  I tre fisici costruirono un modello che simulava il mercato azionario
                        assumendo che gli operatori di borsa vendano e acquistino i titoli in
                        maniera casuale: il modello ritrasse in maniera adeguata
                        l’andamento della borsa di Londra. 
                    

[3]  Per esempio, tra gli articoli apparsi su «The
                        Economist», il contributo intitolato Can studying the human
                            brain revolutionise economics? (13 gennaio 2005) o, entro i confini
                        nazionali, il contributo, apparso su «Il Sole-24 Ore»,
                            Sinapsi della decisione (10 aprile 2005).
                    





Parte prima. Metodi






Alessandro Antonietti e
                Paola Iannello 

 Lo studio sperimentale degli
            aspetti psicologici del comportamento economico 



 Come viene impostata la ricerca in
            quel campo, variamente denominato, in cui si è interessati a indagare i processi mentali
            che intervengono nella persona chiamata a compiere scelte che riguardano, direttamente o
            indirettamente, il denaro? La domanda pare avere una certa importanza se questo campo,
            secondo quanto hanno recentemente affermato Camerer e Loewenstein [2004], ad oggi offre
            soprattutto un repertorio di strumenti e un habitus mentale per
            modellizzare i problemi piuttosto che una teoria unificata. 
 La centralità della dimensione
            metodologica è sottolineata anche dalla seguente constatazione. Uno degli obiettivi che
            in questo campo ci si pone è quello di superare un limite delle discipline economiche
            tradizionali. Queste, secondo Kreps [1988], si troverebbero nella situazione o di
            proporre costrutti teorici senza aver la possibilità di verificarli/falsificarli o,
            quando l’approccio empirico diviene possibile, di rilevare comportamenti o giudizi
            soltanto a posteriori, dopo che gli eventi economicamente rilevanti
            sono accaduti. In sostanza, l’impossibilità di condurre esperimenti limiterebbe il
            potere previsionale ed esplicativo dell’economia. Ora, senza disconoscere l’utilità che
            i dati descrittivi[1] comunque hanno per la costruzione delle teorie economiche, pare che proprio
            nella possibilità di condurre esperimenti sia individuata non solamente la novità ma
            anche la potenzialità di questo campo di ricerca e la sfida/scommessa circa gli apporti
            conoscitivi ed applicativi che esso può produrre. 
 In questo capitolo di apertura si
            intendono prospettare alcune possibili tassonomie delle situazioni sperimentali
            comunemente impiegate in questa area di ricerca. Lo scopo non è tanto quello di
            proporre delle categorizzazioni fini a se stesse, ma di tentare
            una sistematizzazione che possa aiutare il lettore a farsi un preliminare quadro
            complessivo delle procedure di ricerca e ad avviare al riguardo qualche riflessione
            critica. Per questo l’esame delle procedure di ricerca più ricorrenti potrebbe
            costituire un’adeguata introduzione al rapporto mente/economia, lasciando ai capitoli
            successivi, oltre che l’approfondimento delle metodologie, il compito di esporre i temi
            della ricerca e i modelli teorici sviluppati al riguardo. In questa maniera il lettore
            comincerà a familiarizzarsi con i modi di impostare le domande e di ragionare propri
            dell’area, e indirettamente anche con i tipi di fenomeni su cui la ricerca, come
            mostreranno gli altri capitoli, si è focalizzata. 
 
 
1. Le situazioni 



 Può essere utile iniziare dal
                considerare quali siano i principali tipi di situazioni che vengono prospettati ai
                soggetti che partecipano a un esperimento nell’area cui siamo qui interessati. Con
                le dovute generalizzazioni, sembra di poter individuare quattro categorie
                fondamentali di situazioni: vincite o scommesse, acquisti o vendite, investimenti e
                contrattazioni. 
 Innanzi
                tutto vi sono situazioni in cui al partecipante viene prospettata una
                vincita e/o una perdita, sovente descritta
                nell’ambito di una scommessa (il termine tecnico che viene impiegato è «lotteria»,
                intendendo con questa espressione non soltanto i casi in cui la vincita viene
                determinata attraverso l’estrazione di numeri e il preliminare acquisto di
                biglietti, ma qualunque caso in cui la vincita o la perdita dipenda dalla sorte).
                Chiariamo subito con un esempio. Al partecipante viene detto che ha vinto 1.000
                euro; gli è presentata la scelta tra a) vincere sicuramente
                ulteriori 500 euro e b)
                tirare una moneta con 50 probabilità su 100 di vincere ulteriori 1.000 euro. Nella versione alternativa della situazione la
                vincita iniziale è di 2.000 euro e la scelta è
                tra a) perdere sicuramente 500
                euro e b) tirare una moneta con 50 probabilità su
                100 di perdere 1.000 euro [Kahneman e Tversky
                1979]. Ciò che i risultati dell’esperimento condotto proponendo queste versioni del
                problema misero in luce è che nella prima versione le persone tendono a scegliere
                l’ulteriore vincita sicura mentre nel secondo caso preferiscono tentare la sorte.
                Anche se gli esiti finanziari della prima opzione (trovarsi in tasca 1.500 euro) e della seconda opzione (avere il 50% di
                probabilità di trovarsi con 2.000 euro e il
                50% di probabilità di trovarsi con 1.000 euro)
                sono i medesimi nelle due versioni del problema, è maggiore
                la propensione al rischio quando si tratta di evitare una perdita rispetto alla
                possibilità di accrescere un guadagno. Abbiamo così incontrato un’asimmetria –
                quella tra guadagnare e perdere – che
                costituisce uno dei principali fenomeni messi in luce dall’economia cognitiva (cfr.
                capp. 5 e 6). 
 Un altro tipo di situazione
                frequentemente proposta negli esperimenti è quello in cui si descrivono transazioni
                finanziarie nei termini di acquisti e/o vendite
                di beni. Per esempio viene tratteggiata una situazione economica generale
                caratterizzata da un’inflazione del 25% nell’arco di 6 mesi. Prima che si producesse
                l’inflazione si era progettato di acquistare un mobile che allora costava
                400 euro; ora, 6 mesi dopo, il mobile costa, a
                causa dell’inflazione, 500 euro: al
                partecipante si domanda se sarebbe ancora disposto a comprarlo. Nella versione
                alternativa 6 mesi prima si era progettata la vendita di un mobile che allora valeva
                400 euro e ora ne vale 500: si domanda se si è
                ancora intenzionati a venderlo [Shafir e Thaler 2003][2]. A parità di valori monetari nelle due versioni si riscontrano
                propensioni comportamentali diverse: nella prima si è restii ad acquistare mentre
                nella seconda si è propensi a vendere. Ecco una seconda asimmetria – quella tra
                acquistare e vendere – di notevole
                interesse e diventata oggetto di molte ricerche. 
 Un’analoga asimmetria tra
                acquisto e vendita (in questo caso però non di beni materiali) emerge
                dall’esperimento di Thaler [1991] in cui si prospettano ai soggetti le due seguenti
                versioni: 
	 «Immagina di essere stato in Cina nel
                        periodo e nella località dove è più alta la probabilità di venire contagiati
                        dalla SARS. La tua probabilità di
                        essere stato contagiato è di 0,001 (1 su 1.000). Qual è la cifra massima che
                        sei disposto a pagare per venire curato?». 
	 «Si cercano volontari per un programma
                        di studio della SARS. Se accetti,
                        ti esporrai a una probabilità di 0,001 (1 su 1.000) di contagio. Qual è la
                        cifra minima che sei disposto ad accettare per partecipare al programma?».
                    


 I dati indicano che nella
                prima versione si pagano cifre inferiori a quelle che si richiedono nella seconda. 
 Un terzo tipo di situazione è
                quella in cui si prospettano degli
                investimenti. Per esempio Shefrin [2001] rilevò l’andamento
                delle vendite di due aziende che, in base ai dati fiscali degli anni precedenti,
                potevano essere considerate come rappresentative di un’azienda di successo e di una
                in crisi. Il ricercatore quindi chiese agli intervistati, cui erano stati forniti i
                dati relativi alle due aziende, una stima degli investimenti sui titoli delle due
                aziende. Gli intervistati, consapevoli del fatto che un’azienda in crisi presenta
                maggiori rischi di un’azienda solida, dichiararono di supporre che l’azienda di
                successo avrebbe continuato nella propria felice condizione mentre l’azienda con
                precedente andamento negativo avrebbe continuato a rimanere nella propria situazione
                critica, e quindi di ritenere più vantaggioso investire in azioni della prima
                anziché della seconda. In realtà il successivo andamento dei titoli delle due
                aziende mostrò che il rendimento di quelli della seconda azienda fu del 54%
                superiore a quelli della prima azienda. Il cosiddetto «winner-loser effect» descrive
                questa tendenza a sovrastimare le potenzialità delle opzioni che nel periodo
                precedente si sono mostrate redditizie e a sottostimare le potenzialità delle
                opzioni con una pregressa storia di insuccesso. Un altro esempio di situazione
                sperimentale di investimento è offerto dallo studio di MacGregor e colleghi [2000]
                che evidenziò l’importanza dei processi affettivi nella valutazione degli stimoli di
                tipo finanziario. Gli autori, dopo aver chiesto a un gruppo di studenti di economia
                di generare immagini mentali associate a una serie di società quotate in borsa,
                invitarono i soggetti a valutare tali società secondo alcune dimensioni (positivo,
                buono, eccitante, pregiato, forte, attivo, rischioso). Infine era richiesto di
                esprimere in quale misura si era intenzionati ad acquistare azioni di aziende
                appartenenti ai diversi gruppi per le quali era stata avviata un’offerta pubblica di
                acquisto. Emerse, nonostante si avessero a disposizione informazioni oggettive,
                un’elevata correlazione tra immagini mentali generate, valutazioni e disposizioni
                all’investimento. Un ulteriore esempio è dato da un’indagine in cui a un gruppo di
                consulenti finanziari venne chiesto di valutare le prestazioni di un ipotetico
                consulente finanziario il quale aveva consigliato ad alcuni risparmiatori di
                investire in specifici titoli che avevano avuto un determinato andamento in borsa
                [Legrenzi 2006]. In particolare, ai partecipanti venne chiesto di indicare il tipo
                di informazioni necessarie per poter esprimere tale valutazione. La maggioranza dei
                consulenti rispose che si sarebbero dovute confrontare le prestazioni dell’esperto
                con quelle di altri consulenti. Soltanto una piccola minoranza evidenziò
                l’importanza di poter confrontare i risultati ottenuti dalle persone che avevano
                seguito i consigli dell’esperto con quelli ottenuti da coloro
                che non avevano seguito le indicazioni dell’esperto. La
                ricerca mostrò che, quando le persone sono chiamate a rappresentarsi delle
                informazioni potenzialmente diagnostiche per controllare un’ipotesi o per fare
                previsioni, tendono a cercare informazioni verificanti trascurando quelle
                falsificanti. 
 Un ultimo tipo di situazione è
                quello in cui è in questione una contrattazione o una
                negoziazione [Pietroni e Rumiati 2004]. Può essere una
                transazione, cosiddetta «ad ultimatum», in cui viene fatta un’unica proposta (per
                esempio di spartizione di una somma) che l’interlocutore può soltanto accettare o
                rifiutare senza avere la possibilità di chiedere che venga modificata oppure una
                transazione in cui i due (o più) partner hanno la possibilità
                di modificare nel corso della loro interazione proposte e controproposte. Per
                esempio Shafir e Tversky [1992] coinvolsero coppie di soggetti in una situazione in
                cui la posta in gioco è costituita da somme di denaro (si tratta di una variante del
                dilemma del prigioniero, cfr. cap. 4). Se entrambi i soggetti cooperano, entrambi
                ottengono 75 euro; se entrambi competono
                (ossia pensano soltanto ad assicurarsi la massima vincita personale), entrambi
                ottengono 30 euro; se uno coopera e l’altro
                compete, il primo ottiene 25 euro e l’altro
                85 euro. Si osservò che i soggetti, nel caso
                in cui erano a conoscenza della decisione dell’altro giocatore, sceglievano di
                competere (per ottenere la somma più alta) sia nel caso in cui l’altro giocatore
                avesse scelto di competere sia nel caso avesse scelto di cooperare. Nella condizione
                in cui i soggetti non erano a conoscenza della scelta effettuata dall’altro
                giocatore, decidevano di cooperare. Un altro caso è quello del «gioco dei nove»: due
                persone devono dividersi 9 punti, cui sono associati premi in denaro, esibendo
                contemporaneamente una carta contrassegnata da un numero compreso tra 1 e 8.
                Soltanto se la somma ottenuta è uguale o inferiore a 9 l’accordo è raggiunto e si
                ottengono dei punti; se ciò non si verifica dopo un certo numero di tentativi il
                negoziato fallisce ed entrambi i giocatori non ricevono alcun punto. Anche in questa
                situazione c’è, da un lato, un incentivo a vincere sulla controparte e, dall’altro,
                a concederle una parte di vittoria in modo che non faccia fallire il negoziato
                [Schelling 1960]. 
 Il quadro che emerge da questa
                prima tassonomia, basata su un criterio relativamente superficiale come è il tipo di
                situazione prospettata al soggetto sperimentale, sollecita già alcune domande.
                Innanzi tutto, i generi di situazioni impiegate negli esperimenti sono esaustivi? O
                in ambito economico ci sono altre situazioni – oltre allo scommettere, ricevere
                premi, vendere e comprare merci, investire in titoli, contrattare – non considerate
                dalla ricerca che meritano invece di essere indagate in
                quanto rilevanti in quell’ambito? 
 Una seconda domanda: le
                situazioni studiate sono rappresentative? Sono cioè effettivamente così ricorrenti e
                salienti da poter essere considerate come prototipiche del genere di eventi cui le
                discipline economiche sono interessate? Certamente la frequenza con cui nella
                ricerca si impiegano scommesse e lotterie non è proporzionale alla frequenza con cui
                la gente nella vita quotidiana si confronta con tali tipi di scelte. Sicuramente
                sono comuni nella vita quotidiana i casi in cui dobbiamo compiere scelte in
                situazioni di incertezza o in cui ci capitano eventi imprevisti, ora fortunati ora
                sfortunati, ma in genere questi casi non hanno la forma di giochi d’azzardo cui
                deliberatamente ci dedichiamo. 
 Un terzo spunto critico: si
                tratta di situazioni valide? O le semplificazioni che le esigenze di controllo
                sperimentale introducono le svuotano di un reale senso «economico»? Le situazioni
                che vengono prospettate ai soggetti mantengono, pur nella loro essenzialità, le
                caratteristiche qualificanti dei processi economici reali? Ciò che di fatto incide
                sui comportamenti delle persone nelle questioni economiche della vita quotidiana
                agisce anche nei compiti sperimentali o questi espungono dimensioni influenti del
                processo? In altre parole, i compiti sperimentali mettono in luce dinamiche
                effettive – e proprio quelle dinamiche su cui pretendono di focalizzarsi – o degli
                artefatti? Si tratta di domande alle quali è soprattutto dagli economisti che si
                attendono delle risposte poiché compete ad essi valutare se i fenomeni di cui si
                occupano non siano sviliti, distorti o snaturati dalla «miniaturizzazione» che se ne
                produce negli esperimenti. 
 Un’ultima domanda che può
                sorgere considerando i tipi di situazione impiegati nella ricerca sperimentale pare
                invece essere più di pertinenza degli psicologi. Si sarà notato come prevalentemente
                si chieda ai partecipanti di raffigurarsi una situazione fittizia, calarsi in essa e
                immaginare che cosa essi farebbero se fossero realmente in tale situazione. Negli
                esperimenti si rileva, cioè, come il soggetto pensa
                di comportarsi in una data situazione, non come si
                comporta di fatto. È sì vero che non vi è motivo di sospettare che in
                queste evenienze il passaggio dal pensare al fare non sia diretto, poiché si assume
                che le scelte effettive derivino da percezioni e ragionamenti che sono identici nel
                caso della simulazione puramente mentale e dell’azione concreta. La medesima
                osservazione si può compiere riguardo a compiti in cui il soggetto agisce realmente
                (per esempio facendo delle puntate, girando carte da gioco ecc.) ma le vincite e le
                perdite che derivano dai suoi comportamenti sono soltanto
                virtuali, nel senso che incidono sul totale della somma fittizia che alla fine del
                compito egli si ritrova (una sorta di punteggio), ma al termine dell’esperimento
                egli non riceve i soldi che ha totalizzato durante il compito (né li deve al
                ricercatore nel caso sia finito in passivo!). Ci si può però chiedere fino a che
                punto si possa spingere l’omologia delle due forme di compito (virtuale e reale):
                veramente trovarsi in tasca 100 euro in più o
                in meno è la stessa cosa che immaginare di averli guadagnati o persi? La scelta è
                compiuta con il medesimo impegno nei due casi? La propensione a rischiare non può
                essere maggiore nella situazione soltanto pensata rispetto a quella agita? (cfr.
                cap. 5). 
 
 

2. Le domande 



 Un secondo modo per
                organizzare concettualmente le procedure impiegate negli esperimenti di psicologia
                economica è quello di suddividerle in base al tipo di domanda che viene posta ai
                partecipanti, ossia in base alla variabile dipendente che viene rilevata. Anche in
                questo caso, il tentativo di ordinamento che si compirà permetterà da un lato di
                fare la conoscenza di interessanti fenomeni e dall’altro farà sorgere alcune domande
                non irrilevanti per questa area di ricerca. 
 Nella prospettiva in cui ci si
                è posti occorre innanzi tutto distinguere tra procedure in cui si chiede al soggetto
                di emettere o indicare un comportamento[3] e procedure in cui si richiede di compiere una valutazione. Nel primo
                caso si danno varie possibilità. In primo luogo il comportamento che viene
                registrato è relativo allo scelta che si compie tra una serie
                di opzioni (usualmente due) che sono prospettate: si accetta o si rifiuta l’offerta?
                Quale oggetto si compra? Su quale lotteria si scommette? Per esempio
                nell’esperimento di Dickhaut e colleghi [2003] ai partecipanti era chiesto di compiere una scelta entro una
                coppia di lotterie. Era domandato se essi avrebbero preferito giocare alla lotteria
                A in cui – data un’urna contenente 30 palline rosse, 30 palline blu e 30 palline
                gialle – si vincono 30 euro se si estrae una
                pallina rossa o una pallina blu e non si vince niente se si estrae una
                pallina gialla o giocare alla lotteria B in cui – data la
                medesima urna – si vincono 50 euro se si
                estrae una pallina rossa, 6 euro se si estrae
                una pallina blu e 4 euro se si estrae una
                pallina gialla. Le due lotterie proposte sono «oggettivamente» equivalenti poiché il
                loro «valore atteso» è identico. Il valore atteso è un costrutto introdotto nella
                teoria economica nel tentativo di disporre di una misura che possa determinare
                quanto una scelta sia vantaggiosa per l’individuo che la compie. Il valore atteso
                esprime infatti la valutazione delle conseguenze di una scelta tenendo conto della
                probabilità che tali conseguenze si verifichino effettivamente. Operativamente il
                valore si calcola moltiplicando il valore assoluto di ogni esito possibile (la somma
                di denaro che si guadagna o che si perde) per la probabilità che l’esito stesso si
                verifichi. Nel caso sopra riportato il valore atteso della lotteria A è: 30 euro × 1/3 + 30
                euro × 1/3 + 0 euro × 1/3 = 20 euro; quello della lotteria B è: 50 euro × 1/3 + 6
                euro × 1/3 + 4 euro × 1/3 = 20 euro. Risulta quindi che le due lotterie sono
                ugualmente vantaggiose. Ciononostante le persone tendono a preferire la lotteria A
                perché appare meno rischiosa in quanto vi è minor varianza tra i possibili esiti.
                Misurando la frequenza con cui veniva scelta la lotteria con minor varianza emerse
                che questa era maggiore nel caso dei guadagni che in quello delle perdite. In breve,
                l’osservazione delle scelte compiute dai soggetti provò che, quando c’è da
                guadagnare, si evita il rischio mentre quando c’è da perdere non vi è una
                particolare avversione al rischio. Troviamo così confermata e precisata quella
                asimmetria tra guadagni e perdite che abbiamo già incontrato. 
 In secondo luogo il
                comportamento registrato può riguardare la decisione di modificare
                o no la situazione in cui ci trova. In questa evenienza viene prospettata
                una situazione iniziale – per esempio il possesso di una certa percentuale di azioni
                e di una percentuale complementare di obbligazioni o l’abbonamento a una certa
                azienda di servizi (un’azienda che fornisce energia elettrica o offre polizze
                assicurative) con un certo grado di affidabilità e un certo costo. Si chiede se il
                partecipante sarebbe disposto a mutare la situazione in una con le caratteristiche
                opposte – invertire le percentuali di azioni e obbligazioni o passare a una
                compagnia con gradi invertiti di affidabilità e costo. Ciò che gli esperimenti
                mettono in luce è che i partecipanti sono restii a cambiare. Ciò avviene anche se –
                nella versione alternativa del problema – le caratteristiche della situazione
                iniziale sono quelle della diversa situazione (ossia di cambiamento) che è
                prospettata nella versione originaria del problema (se nella prima versione si
                possiede inizialmente il 30% di azioni e il 70% di
                obbligazioni e il cambiamento proposto porterebbe ad avere il 70% di azioni e il 30%
                di obbligazioni, nella seconda versione si possiede inizialmente il 70% di azioni e
                il 30% di obbligazioni e il cambiamento proposto porterebbe ad avere il 30% di
                azioni e il 70% di obbligazioni) [Kahneman, Knetsch e Thaler 1991]. Le persone
                mostrano quindi una propensione per lo status quo
                indipendentemente da quanto la situazione in cui si trovano loro piaccia
                o li soddisfi. 
 Una terza possibilità è quella
                di domandare al partecipante se sarebbe disposto a compiere una
                certa azione per accedere a un certo bene, servizio o facilitazione (cfr. il caso
                del problema della giacca e della calcolatrice descritto nel cap. 6) o per evitare
                un danno o un fastidio. Si può per esempio domandare quanto si è disposti a pagare
                per non compiere alla cassa una fila di 45 minuti, in un caso quando l’acquisto è di
                45 euro, nell’altro di 15 euro. Le persone sono disposte a pagare il doppio per
                evitare la coda nel caso di un acquisto di 45
                euro rispetto all’acquisto di 15
                euro [Leclerc, Schmidt e Dube 1995]. Oppure si chiede con quale somma i
                partecipanti sarebbero disponibili a contribuire per una causa pubblica, come per
                esempio evitare che gli uccelli migratori vengano uccisi dal petrolio che inquina il
                mare. Sorprendentemente è risultato che tale somma non è proporzionale al numero
                degli uccelli da salvare: per salvare 2.000 esemplari la gente è mediamente
                disponibile a versare 80 dollari, per salvarne 20.000 verserebbe 78 dollari e per
                salvarne 200.000 verserebbe 88 dollari [Desvousges et al.
                1993]. 
 Un’ultima possibilità consiste
                nel chiedere al soggetto di prospettare una suddivisione del
                denaro (tipico è il caso dell’Ultimatum Game descritto nei
                capp. 4 e 10). Nell’esperimento di Van den Bergh, Dewitte e De Cremer [2006] una
                somma iniziale data al soggetto deve essere spartita (o tenuta) dal soggetto stesso.
                Gli autori mostrano che, nel caso in cui le risorse economiche siano distribuite in
                maniera iniqua, le differenze tra soggetti precedentemente classificati come
                «altruisti» oppure come «individualisti» tendono ad annullarsi. In tale condizione
                anche gli individualisti mostrano la tendenza a non perseguire interessi personali.
                Nel «gioco dei beni pubblici» [Andreoni 1988] ogni giocatore dispone a turno di una
                somma da dividere tra due «conti bancari», uno privato che dà un’unità di profitto
                per ogni unità versata (per esempio verso 20
                euro e ne guadagno 20) e uno pubblico che dà una frazione di profitto
                (verso 20 euro e ne guadagno 10) della
                totalità della somma depositata da tutti i membri del gruppo. In questo caso tutti
                godono dei profitti del conto pubblico a prescindere da quanto vi hanno versato.
                 
 Nel caso in cui la richiesta
                consista invece nel fornire una valutazione, le possibilità che si presentano si
                distinguono tra valutazioni riferite all’oggetto, valutazioni riferite all’agente e
                valutazioni riferite al soggetto. 
 Per quanto concerne le
                valutazioni riferite all’oggetto si può chiedere una stima del valore
                di un bene o attraverso l’indicazione diretta della sua controparte
                monetaria («Quanti soldi vale secondo te?») o attraverso l’indicazione della somma
                che si sarebbe disposti a pagare per ottenerlo (o quella che si vorrebbe ottenere se
                lo si vendesse) o attraverso l’ordinamento delle opzioni (metterle in serie da
                quella che si stima di maggior valore a quella di minor valore). Per esempio si
                immagina che un certo bene sia stato acquistato nel passato a un prezzo
                x e che ora valga 10 volte di più. Ai partecipanti si chiede di
                indicare a quale prezzo ora sarebbero disposti a vendere quel bene e/o quale prezzo
                pagherebbero per acquistarlo se non lo avessero. In genere emerge che, rispetto al
                prezzo di mercato, il prezzo di vendita è superiore e quello di acquisto è inferiore
                [Thaler 1991]. Ecco riconfermata l’asimmetria tra comprare e vendere[4]. Un altro interessante fenomeno messo in luce con questo tipo di
                richiesta è l’effetto «less-is-better» [Hsee 1998]: un’opzione che presenta un
                valore inferiore viene valutata dai soggetti come maggiormente apprezzabile rispetto
                all’alternativa di maggior valore. Il seguente problema può essere considerato
                un’esemplificazione dell’effetto: viene proposto un set di
                stoviglie che può essere costituito o da 24 pezzi (8 piatti piani, 8 piatti fondi e
                8 piatti da frutta) in buone condizioni o da un numero maggiore di pezzi (40: 8
                piatti piani, 8 piatti fondi, 8 piatti da frutta, 8 tazze di cui 2 con un difetto e
                8 piatti da dolce di cui 7 con un difetto). Nell’esperimento originario risultò che
                i soggetti erano disposti a spendere di più per acquistare il set
                con 24 pezzi (valore medio pari a 32,69 dollari) rispetto a quanto
                avrebbero speso per il set di 40 pezzi (23,25 dollari). 
 Un’altra possibilità è quella
                di chiedere una previsione circa l’andamento del valore di un
                bene. Shefrin e Statman [1999] chiesero di fare previsioni circa l’andamento di
                alcuni titoli quotati in borsa. I risultati evidenziarono come la valutazione non
                fosse effettuata in termini di relazione tra rischio e rendimento, bensì sulla base
                dell’atteggiamento nei confronti dei titoli stessi: i soggetti
                prevedono risultati migliori per i titoli che sono
                conosciuti meglio e valutati come «buoni titoli». 
 Le valutazioni basate
                sull’agente consistono nel chiedere di esprimersi circa la
                correttezza, affidabilità,
                equità del comportamento che una certa persona, ditta o ente ha
                tenuto riguardo a un bene o nell’ambito di una transazione economica. Per esempio al
                partecipante si descrive la situazione in cui l’azienda di cui si è dipendenti
                attua, a fronte di un’inflazione del 12%, un aumento di stipendio del 7%. Questa
                situazione viene confrontata con quella in cui l’azienda, in un periodo senza
                inflazione, riduce lo stipendio del 5%. Si chiede di valutare quanto saranno
                contenti/scontenti i dipendenti nelle due situazioni. Pur essendo in ambedue le
                situazioni diminuito il potere reale di acquisto del denaro del 5%, i soggetti
                percepiscono come meno ingiusta e inaccettabile una variazione nominale positiva
                (prima situazione) rispetto a una negativa (seconda situazione) [Kahneman, Knetsch e
                Thaler 1986]. Oppure si consideri questo caso [nella versione riportata in
                Motterlini e Piattelli Palmarini 2005, 241-242]: 
 
 Vostra figlia si laurea e vi
                recate nella cittadina sede dell’università per la cerimonia. L’albergo da voi
                prescelto, sulla guida turistica, costa 100
                euro per notte. Prenotate e vi viene detto che, nei giorni delle
                cerimonie delle lauree, il prezzo aumenta a 120
                euro per notte. L’anno successivo si laurea vostro figlio, in una diversa
                cittadina. La guida precisa che il costo standard della camera è 120 euro per notte, ma i genitori degli studenti
                normalmente beneficiano di uno sconto del 20%. Prenotate e vi viene detto che,
                spiacente, lo sconto non si applica nei giorni delle cerimonie delle lauree. Quale
                hotel vi sembra agire in modo più leale? 
 
 I soggetti ritengono più leale
                il secondo hotel, benché la camera sia di fatto venuta a costare la medesima cifra
                (120 euro) nelle due situazioni. Ciò che è qui
                rilevante è il punto di riferimento che i soggetti assumono: 100 euro che vengono maggiorati nel primo caso e
                120 euro che, nella situazione specifica del
                secondo caso, non vengono ridotti come invece in genere avviene. 
 Le valutazioni compiute a
                riguardo dal soggetto consistono nel chiedere di esprimere il grado di
                gradimento o piacere che una scelta
                produce in chi la compie. Per esempio Kahneman [2002; trad. it. 2005, 100] ha
                provato ad avanzare questa richiesta: «Stima la tua ricchezza totale e chiamala R.
                Quale di queste situazioni è più attraente? 
	 Possiedi R. 
	 Una probabilità del 50% di possedere R
                        – 100 dollari e una probabilità del 50% di possedere R + 150
                        dollari». 


 Il fatto che, con domande di questo tipo,
                in genere emerga una preferenza per la seconda situazione sarebbe prova del fatto
                che le persone prendono in considerazione le variazioni di ricchezza piuttosto che
                gli stati finali. 
 Alternativamente si può domandare di
                valutare il livello di felicità o dispiacere
                che prova il soggetto. Vari esperimenti [Thaler 1991; 1992] hanno
                mostrato che le persone tendono a riscrivere mentalmente le situazioni – descritte
                in termini di vincite piuttosto che di perdite – in maniera tale da ottenere la
                maggiore soddisfazione possibile. In particolare, gli individui tendono a valutare
                come più piacevole un incremento dei guadagni se i bilanci mentali sono separati e
                come più accettabile un incremento delle perdite se presentate in modo integrato.
                Nelle situazioni descritte da Thaler viene chiesto ai partecipanti di confrontare il
                livello di soddisfazione di due persone a cui capitano eventi fortunati o
                sfortunati. Nello specifico, in un caso a un personaggio accade di vincere
                100 euro a una lotteria, mentre all’altro
                accade di vincere 20 euro in una lotteria e
                80 euro in un’altra lotteria. Nell’altro caso
                si ripropone la stessa situazione con eventi sfortunati (pagare una multa di
                100 euro oppure pagare una multa di
                20 euro e una di 80
                euro). In entrambi i casi l’entità delle vincite/perdite del singolo
                evento e dei due eventi sono equivalenti. Nonostante ciò, viene valutato come
                maggiormente soddisfatto il personaggio a cui accadono due eventi fortunati e il
                personaggio a cui accade un solo evento sfortunato. 
 Altri fattori, oltre alla
                modalità (aggregata o disaggregata) con cui sono considerate le somme, incidono
                sulla stima di felicità/dispiacere. Legrenzi [2006] riporta questo esempio: 
 
 Provate a confrontare due
                amici Tizio e Caio che hanno la stessa quantità di risparmi e che, nel corso dello
                stesso periodo, si trovano in queste condizioni: 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 anch’esso circa un altro 10%. Alla fine Tizio ha
                perso in totale il 20%. Caio ha investito tutto sul titolo A. Se lo tiene. Perde
                anche lui, alla fine, tanto quanto ha perso in totale Tizio. Chi sarà più
                contrariato? 
 
 La maggioranza sceglie Tizio
                perché la perdita dipende da una decisione personale e il rimpianto per commissione
                (ossia aver fatto qualcosa che si poteva anche non fare) ferisce più di quello per
                omissione (cioè non aver fatto qualcosa che si poteva fare): quanto più l’impatto di
                qualcosa di negativo può essere attribuito a eventi che sono fuori dal nostro
                controllo, tanto più la forza dell’impatto si riduce. Si è felici o infelici non in
                assoluto, ma in funzione di quello che avremmo potuto fare e
                di quello che abbiamo fatto [Legrenzi 1999]. Una specifica situazione in cui al
                partecipante viene chiesto di valutare il livello di dispiacere che prova il
                soggetto è quella relativa al cosiddetto «rammarico post-decisionale» (cfr. cap. 7).
                Frequentemente il rammarico deriva dal fatto che il decisore viene a conoscenza dei
                risultati che avrebbe potuto ottenere se avesse optato per l’alternativa non scelta.
                Kahneman e Riepe [1998] chiesero di valutare il livello di rammarico esperito da
                alcuni investitori sia nella situazione in cui essi andarono incontro a eventi
                descritti come «mancati guadagni» sia nella situazione in cui incorsero in eventi
                descritti in termini di «perdite». Queste ultime mostrano di avere un impatto
                decisamente maggiore nel determinare il livello di rammarico dell’investitore. 
 Le possibilità che sono state
                prospettate suggeriscono che, secondo i casi, un tipo di domanda pare più pertinente
                delle altre per valutare il valore che un individuo assegna a un bene. A seconda che
                l’accento sia posto sul bene in sé o sullo stato emotivo del soggetto, certe domande
                paiono più appropriate di altre. Tuttavia, quando le risposte fornite a domande
                diverse circa lo stesso bene si trovassero in conflitto tra loro, a quale
                valutazione dare maggior peso? È emblematico il caso di una ricerca in cui fu
                chiesto di stimare quale fosse l’effettivo valore monetario della fruizione di un
                bene che aveva goduto, nel tempo, di una rivalutazione grazie all’inflazione. Nello
                specifico si domandava quale fosse il valore del bere una bottiglia di vino pregiato
                [Shafir e Thaler 2003]. Le risposte che furono ottenute a questa domanda si
                equidistribuirono tra questi valori: bere la bottiglia di vino «vale»
                a) il prezzo originario del bene (quello pagato quando lo si
                era acquistato), b) il prezzo originario del bene rivalutato in
                base all’inflazione, c) l’attuale prezzo di mercato della
                bottiglia, d) la differenza tra il prezzo originario e quello
                attuale. Ci fu anche chi sostenne che il bere la bottiglia non aveva alcun valore
                perché il bene era già posseduto. Da qui emerge come sia problematico stabilire in
                maniera concorde quale sia il valore di un bene. È una questione non da poco se si
                considera che uno degli apporti degli studi di cui stiamo trattando è consistito
                proprio nel mostrare come i comportamenti economici delle persone non si basino sul
                valore «oggettivo» dei beni e delle azioni ma sul loro valore «soggettivo», ossia su
                quanto l’individuo stimi importante o vantaggioso per lui quel bene o quell’azione.
                Il valore «soggettivo» appare essere «molto soggettivo» – e conseguentemente molto
                problematico – non tanto perché persone diverse possono apprezzare in misura diversa
                il medesimo bene ma perché la medesima persona valuta il medesimo bene, in
                maniera diversa a seconda di come la valutazione viene
                richiesta o espressa. L’economista che fosse convinto del ruolo che ha la
                valutazione soggettiva delle opzioni prospettate al consumatore o all’investitore si
                trova così di fronte al problema di individuare quale sia la procedura più adeguata
                per la rilevazione della valutazione soggettiva. 
 
 

3. Conclusioni 



 Quello che abbiamo delineato è
                l’approccio sperimentale «classico» il quale, come si è rilevato, è interessato a
                mettere in luce effetti di base nelle valutazioni e nelle scelte di tipo economico.
                Tale approccio, come è stato inizialmente chiarito, introduce varie semplificazioni.
                Esiste infatti un divario tra i fenomeni economici che si verificano nella realtà –
                fenomeni ampi, sfaccettati e complessi – e i fenomeni che di fatto è possibile
                riprodurre e manipolare in contesto sperimentale. Delle semplificazioni si
                impongono, sia per garantire il controllo delle variabili in gioco sia per
                assicurare le condizioni di fattibilità della ricerca, per esempio riducendo a
                livelli accettabili il tempo e l’impegno richiesto ai soggetti sperimentali e
                limitando le conoscenze di sfondo necessarie per la comprensione delle prove
                proposte. L’obiettivo diviene quindi quello di creare compiti in cui sia
                succintamente descritta una situazione che ha come esito quello di incrementare o
                ridurre le disponibilità finanziarie o il possesso di beni di un soggetto. La
                situazione deve essere sufficientemente familiare ai partecipanti all’esperimento
                affinché essi vi si possano riconoscere e immedesimare, anche se deve essere
                sufficientemente nuova così da non innescare automatismi di risposta; essa inoltre
                non dovrebbe richiamare esperienze che il partecipante può aver compiuto in
                precedenza e/o idiosincratiche reazioni, le quali produrrebbero distorsioni estranee
                nelle risposte. Inoltre, poiché la situazione sperimentale deve essere
                necessariamente chiara e strutturata, tutti gli elementi relativi ad essa vengono
                resi espliciti: tutto ciò che lo sperimentatore vuole che venga considerato dal
                soggetto deve essere dichiarato. Ne deriva che le situazioni sperimentali tendono a
                perdere quello sfondo di assunti taciti che invece accompagnano il comportamento
                economico nelle situazioni reali. Queste considerazioni non sono avanzate per
                sminuire il ruolo di questo campo di ricerca, operazione che sarebbe poco saggio
                compiere all’inizio di un testo che ne vuole invece segnalare l’importanza.
                Sollecitare fin da subito queste domande può essere utile per maturare una
                conoscenza critica dei dati acquisiti tramite queste
                metodologie sperimentali, che riconoscano le loro potenzialità ma anche i limiti.
                Contribuire a una conoscenza critica è forse il modo migliore per promuovere un
                settore di ricerca perché evita che a ingenui entusiasmi iniziali seguano delusioni,
                e conseguenti svalutazioni e abbandoni. 
 Impiegare il metodo
                sperimentale nello studio dei fenomeni economici è impresa non esente da difficoltà.
                Per questo negli ultimi anni si è sviluppato un approccio allo studio dei processi
                decisionali maggiormente attento alla validità ecologica delle situazioni
                sperimentali, in cui l’interazione tra decisore e contesto di scelta assume un ruolo
                centrale nell’esperimento stesso. In particolare, i modelli di decisione
                naturalistica analizzano il comportamento del decisore nell’affrontare situazioni
                reali che presentano alcune caratteristiche fondamentali [Olsen 2002]: 
	 il problema è mal strutturato e
                        complesso; 
	 le informazioni fornite sono incomplete
                        e ambigue (difficilmente un decisore si troverà a prendere decisioni in
                        contesti di completezza e chiarezza informativa, ma, al contrario, si
                        troverà a dover interpretare e «leggere» la situazione secondo propri
                        schemi, abitudini ecc.); 
	 gli obiettivi non sono chiaramente
                        definiti e possono essere in competizione tra loro (a volte sono anche
                        mutevoli in quanto in contesti decisionali reali la condizione iniziale può
                        subire modifiche molto rapidamente); 
	 il livello di stress è elevato (a causa
                        di limiti temporali o della posta in gioco); 
	 la decisione può essere presa da più
                        attori e non solo dal singolo (nelle decisioni prese collegialmente
                        intervengono numerose altre variabili). 


 In questa prospettiva alcuni
                dei limiti dell’approccio «classico» possono essere ovviati. In ogni caso sta ad
                altri filoni di ricerca arricchire questo approccio. Per esempio, studi
                osservativo-descrittivi possono confermare quella asimmetria tra vincite e perdite
                che emerge negli esperimenti. È il caso di una ricerca compiuta sui tassisti di New
                York. Questi in genere restano in servizio fino a quando hanno raggiunto un
                prefissato guadagno giornaliero. Avviene così che nei giorni di alta richiesta di
                taxi i tassisti lavorano meno ore che nei giorni di bassa richiesta. Dal punto di
                vista teorico i tassisti dovrebbero lavorare per più tempo quando il tasso di
                guadagno è alto (ossia nelle giornate di alta richiesta) e meno quando il tasso è
                basso (cioè nelle giornate con poca richiesta). In questo modo, a parità di
                guadagno, i tassisti dedicherebbero meno tempo al lavoro e più al riposo. Tuttavia
                il superare in breve tempo il livello prefissato di guadagno
                giornaliero è percepito dal tassista come una vincita, che non lo motiva a lavorare
                ulteriormente, mentre il non raggiungere in un tempo congruo tale livello è vissuto
                come una perdita, fatto che motiva a persistere nel lavoro [Camerer et
                al. 1997]. 
 I risultati degli studi
                osservativi-descrittivi possono costituire la base per l’applicazione del metodo
                definito «simulativo». A partire da dati reali viene costruito un modello del
                fenomeno in questione, il quale, attraverso aggiornamenti ed esperimenti successivi,
                viene continuamente calibrato allo scopo di incrementare il potere previsionale del
                modello stesso. In relazione al dilemma della scarsa partecipazione ai mercati
                azionari, Guiso, Sapienza e Zingales [2005] hanno costruito un modello che tiene
                conto dei dati noti, quali la diffidenza verso i titoli sconosciuti. Gli autori, in
                seguito, hanno calibrato il modello tenendo conto dei vari parametri (rendimenti di
                azioni e obbligazioni in determinati periodi storici ecc.) ed infine hanno
                implementato il modello attraverso dati sperimentali relativi alle differenze
                individuali e culturali delle popolazioni prese in esame, verificando il potere
                esplicativo del modello riguardo all’andamento del fenomeno in questione. 
 Un altro modo per integrare
                ciò che emerge dagli esperimenti consiste nel prendere in considerazione particolari
                caratteristiche personali. Lo studio delle differenze individuali nelle scelte
                economiche costituisce infatti un interessante campo di indagine che integra quello
                dei processi di fondo illustrati nel capitolo. È così possibile mettere in evidenza
                come sia variabili personali strutturali (genere[5], età, livello di istruzione, appartenenza socioculturale, personalità,
                stili di pensiero, capacità cognitive; cfr. cap. 7) sia variabili soggette a
                cambiamento (familiarità, expertise [Rumiati e Bonini 1996],
                gusti, preferenze politiche ecc.; cfr. cap. 11) modulino la sensibilità soggettiva
                alle tendenze generali. Un secondo filone utile all’ampliamento e alla
                specificazione dei fenomeni di base è quello in cui si studia l’influsso sui
                comportamenti economici da parte di variabili ambientali. Per esempio si può
                evidenziare come la musica di sottofondo in un supermercato [Milliman 1982] o in un
                ristorante modifichi i comportamenti di acquisto [Bruner II 1990]. Una terza strada
                che è possibile percorrere è quella di sfruttare eventi esterni che introducono,
                come in una sorta di grande esperimento naturale, cambiamenti economici rilevanti
                che incidono sul modo di pensare e maneggiare il denaro da
                parte delle persone. Possono essere le situazioni di grave crisi finanziaria o, meno
                drammaticamente e più recentemente, l’introduzione dell’euro in vari paesi del
                nostro continente [Legrenzi 2001a]. Infine è da ricordare l’indagine circa le
                procedure che permettono di aiutare a compiere scelte in materie economiche e di
                imparare ad applicare strategie che evitano di incorrere in illusioni ed errori
                [Rumiati e Bonini 2001]. Questi filoni di ricerca, insieme alle indagini descrittive
                cui si è fatto inizialmente riferimento, permettono di comporre un approccio alla
                dimensione psicologica del comportamento economico i cui apporti alla comprensione
                di quest’ultimo, sia in termini di fenomeni evidenziati sia di modelli esplicativi
                proposti, i capitoli successivi ben evidenzieranno. 
 



[1]  Acquisiti attraverso l’osservazione diretta del
                comportamento degli agenti economici o tramite la rilevazione – per esempio per
                mezzo di questionari o interviste – delle percezioni e dei pareri della gente e
                delle loro soggettive ricostruzioni retrospettive. 

[2]  Nell’esempio sopra riportato acquisto e
                    vendita sono descritti in uno scenario di inflazione; molto spesso la richiesta
                    di scegliere di comprare o vendere – o, più frequentemente, di scegliere se
                    comprare o vendere il prodotto o il bene A anziché il prodotto o bene B – è
                    prospettata – come si vedrà in esempi successivi riportati nel capitolo 6 – in
                    occasione di offerte, promozioni, saldi, sconti. 

[3]  La rilevazione della risposta del soggetto
                    può essere integrata dalla registrazione di variabili – quali i tempi di analisi
                    e/o di risposta oppure i movimenti oculari [Selart et al.
                    2006] – utili a individuare le informazioni o le scelte che il partecipante ha
                    maggiormente soppesato. 

[4]  Si consideri anche il problema della tazza
                    [Kahneman, Knetsch e Thaler 1991] descritto nel capitolo 5. 

[5]  Per esempio uomini e donne mostrano una
                    diversa disposizione a correre rischi negli investimenti [Olsen e Cox
                    2001].





Michela Balconi 

Logica, pensiero e azione in neuroeconomia



 Un numero crescente di contributi
            scientifici ha posto al centro della propria disamina il concetto di neuroeconomia, come
            dimostrato anche dalla presenza ingente di periodici dedicati alle tematiche
            neuroeconomiche, tra i quali citiamo i principali «NeuroPsychoeconomics»
                e «Journal of Bioeconomics». Tale
            interesse appare in gran parte motivato dalla diffusione di tecniche di analisi
            innovative, da un lato, e dalla necessità di circoscrivere meglio la relazione tra
            scienze economiche, scienze psicologiche e componenti biologiche, dall’altro. 
 Con l’obiettivo di rendere conto
            dell’evoluzione del dominio economico in tale direzione, il presente capitolo intende
            illustrare i contributi dell’approccio neuroeconomico, confrontando due diversi modelli
            di economia (il modello classico e il modello integrato), proponendo una prospettiva di
            sintesi che illustri il passaggio dalla figura dell’homo oeconomicus
            a quella dell’homo neurobiologicus [Kenning e Plassmann
            2005]. Particolare attenzione è rivolta agli strumenti e ai paradigmi di analisi della
            neuropsicologia cognitiva. Il secondo paragrafo è dedicato al contributo dei processi
            emotivi nel decision-making, con attenzione rivolta alle componenti
            motivazionali e ai meccanismi automatici che contribuiscono a rendere imperfetto e non
            razionale il processo di scelta. Il terzo paragrafo è focalizzato sul ruolo delle
            componenti soggettive alla presa di decisione, dagli atteggiamenti impliciti alla
                self-deception. Infine viene proposto un modello tripartito, in
            cui rappresentazione, azione e interazione sono definiti in qualità di elementi
            costitutivi dell’agire in ambito economico, con riferimento puntuale ai correlati
            neuropsicologici sottostanti. 
 

            
        
1. La neuropsicologia «per» l’economia 



 
1.1. Definire la neuroeconomia



 «Nonostante Platone abbia
                    comparato l’animo umano ad un carro trainato da due cavalli – ragione ed
                    emozione –, l’economia moderna è ancorata principalmente ad un solo cavallo»
                    («The Economist», 13 gennaio 2005). Il riferimento alla metafora platonica pone
                    in luce il dilemma attuale entro cui si pongono le discipline economiche, che a
                    fronte di uno sviluppo unilaterale sul versante del concetto di razionalità,
                    hanno maturato consapevolezza circa il ruolo delle componenti emotive e
                    motivazionali nel comportamento economico. L’avvento della neuroeconomia ha
                    contribuito all’acquisizione di una visione integrata, che considera ragione ed
                    emozione, se non equipollenti, di pari importanza strategica. Inoltre, grazie
                    all’ausilio di nuove tecnologie di analisi mutuate dall’ambito neuropsicologico,
                    è stato possibile studiare più da vicino i meccanismi che intervengono
                    nell’orientare il comportamento umano e, più specificamente, il comportamento
                    economico. 
 Cos’è dunque la neuroeconomia?
                    In un’ottica allargata essa è definibile come disciplina che coniuga
                    neuropsicologia ed economia, ovvero come ambito entro cui i paradigmi e gli
                    strumenti neuropsicologici sono posti al servizio dell’economia, grazie alla
                    mediazione della psicologia per quanto concerne i presupposti e i modelli
                    teorici di riferimento. Essa si pone l’obiettivo di determinare, in primo luogo,
                    quali sistemi neurali operino in sintonia al fine di orientare il comportamento
                    e, in secondo luogo, come le differenze individuali possano intervenire ad
                    influenzare scelte e azioni. Da ciò deriva la possibilità di manipolare vecchi
                    costrutti teorici in modo innovativo o di introdurre nuove variabili. Come
                    avremo modo di precisare, ciò significa per esempio riformulare concetti
                    classici come quello di utilità, di valore atteso, di guadagno e di perdita alla
                    luce di prospettive di analisi differenti. 
 Storicamente applicata ai
                    processi della presa di decisione [Camerer 2003], nei suoi sviluppi più recenti
                    la neuroeconomia ha ampliato i propri orizzonti sino ad includere studi
                    focalizzati sui processi cognitivi (come l’attenzione e i processi mnestici, il
                    pensiero strategico e le componenti di personalità) [Camerer e Fehr 2006; Houser
                    2003; Sanfey et al. 2006]. In altri termini, essa è sempre
                    più debitrice alle neuroscienze cognitive del comportamento
                    sociale per spiegare i propri meccanismi interni di funzionamento [Braeutigam
                    2005]. 

                    
                

1.2. Per un modello integrativo dell’approccio
                neuroeconomico



 Secondo la dicotomia proposta
                    da Camerer, Lowenstein e Prelec [2004] il contributo delle neuroscienze per
                    l’economia può essere interpretato da una prospettiva incrementale o
                    sostitutiva. Nell’ottica incrementale esse si pongono al servizio delle
                    discipline economiche al fine di consentire l’aggiornamento di modelli
                    preesistenti e di integrare informazioni nuove ai paradigmi dell’economia
                    tradizionale. Al contrario, nell’ottica sostitutiva, esse implicano una
                    revisione degli approcci di ricerca, consentendo al contempo di rinnovare
                        in toto i paradigmi di analisi. 
 In una visione che si pone al
                    crocevia tra prospettiva incrementale e sostitutiva, proponiamo un approccio
                        integrativo, che si prefigge di chiarire il rapporto
                    economia/neuroscienze, definendo una nuova linea di analisi per i contesti
                    economici. Quest’ultimo consente di leggere il contributo della neuropsicologia
                    in termini di ripensamento dei modelli e delle variabili in un’ottica
                    previsionale del comportamento economico. Per esempio, nella comprensione del
                    processo decisionale possono essere introdotti modelli esplicativi
                        integrativi tenendo conto dell’attivazione dei sistemi neurali
                    sottostanti non solo ai meccanismi del giudizio (area prefrontale) ma anche
                    all’esperienza emotiva (amigdala) o alla soddisfazione in seguito ad una
                    ricompensa (in particolare il sistema dopaminergico). Per citare un altro
                    esempio, il fatto che le medesime aree o circuiti corticali siano attivati in
                    risposta a condizioni differenti (per esempio il medesimo sistema dopaminergico
                    per le sensazioni di piacere e per l’acquisizione di denaro) obbliga a
                    riformulare la concezione di denaro come rinforzo secondario o indiretto e a
                    riconsiderarlo come invece un rinforzo primario diretto. In altri termini, il
                    denaro non avrebbe valore per quello che consente di acquistare (valore
                    indiretto) o per quello che rappresenta (valore simbolico) ma per quello che
                    esso è (valore in sé). 
 Inoltre, secondo la
                    prospettiva integrativa è possibile introdurre nuove
                        variabili. Per esempio l’analisi dell’effetto di processi
                    inconsci nel decision-making, precedentemente rilevato
                    attraverso i paradigmi di stimolazione subliminale (effetto
                        priming) grazie alle misure comportamentali (TR), è stata gradualmente sostituita
                    dall’impiego di tecniche di neuroimaging che hanno
                    consentito di meglio operazionalizzare le componenti non consce che intervengono
                    nel comportamento economico. 
 In terzo luogo, esso obbliga
                    a formalizzare concetti non sufficientemente trattati in
                    precedenza, tra i quali il contributo delle componenti soggettive del
                    comportamento (si veda per esempio il concetto di propensione al rischio o di
                        gambler patologico). Inoltre
                    esso consente di osservare ciò che
                    inizialmente era solo inferito indirettamente, quale la
                    presenza di meccanismi di piacere/dispiacere nel processo decisionale. Da
                    ultimo, esso favorisce la predicibilità dei comportamenti,
                    ovvero, sulla base di specifici percorsi di attivazione è possibile, dato un
                    certo stimolo e certe condizioni esterne, prevedere le risposte del soggetto. 
 Tuttavia è bene sottolineare
                    che l’approccio neuropsicologico porta con sé alcuni limiti intrinseci, che
                    possono essere riassunti in quattro aspetti principali. In primo luogo occorre
                    considerare i vincoli imposti dal paradigma neuropsicologico e dai metodi di
                    rilevazione che gli sono propri. In molti casi esso ipotizza l’esistenza di un
                    rapporto stretto tra sistemi neurali attivati e processi mentali che intende
                    spiegare. In altri termini l’estremizzazione del paradigma di riferimento
                    costringerebbe a postulare la presenza di un rapporto causale tra modificazioni
                    corticali e scelte economiche. In secondo luogo, costituisce un limite
                    intrinseco dell’approccio neuropsicologico la sensibilità dei sistemi
                        di rilevazione delle modificazioni neurali. Seppure di notevole
                    livello, il grado di risoluzione non è illimitato con evidenti ripercussioni
                    sull’osservabilità dei costrutti indagati. Occorre inoltre sottolineare che esso
                    ha bisogno di una semplificazione dei concetti e dei
                    processi sottesi al comportamento economico, perché possano essere verificati
                    sperimentalmente. Ha in sostanza bisogno di decomporre operazioni e processi nei
                    costituenti ultimi e molecolari, talvolta ipersemplificando l’oggetto di
                    analisi. Infine, il modello neuroeconomico proposto agisce perlopiù a livello
                        microeconomico, lasciando in secondo piano le
                    problematiche di natura macroeconomica (al riguardo cfr. cap. 13). 
 

1.3. Paradigmi e strumenti di analisi: neuropsicologia,
                psicofisiologia e «neuroimaging»



 
 
1.3.1.
                    Presupposti del paradigma neuropsicologico, metodi e strumenti di
                        indagine



 Consideriamo in maggiore
                        dettaglio in questo paragrafo in che cosa consiste il paradigma di analisi
                        della neuropsicologia e quali sono i principali strumenti di rilevazione
                        utilizzati. A fondamento dell’approccio neuropsicologico è posto il
                        paradigma dell’elaborazione delle informazioni [McCarthy e Warrington 1990].
                        Assunti centrali di tale approccio sono, oltre al concetto di modularità
                        (vedi oltre), quello di una stretta relazione tra strutture funzionali e
                        strutture anatomiche cerebrali. Costituisce pertanto un primo elemento di
                        criticità l’esistenza di una corrispondenza tra struttura neurale e
                        organizzazione funzionale della mente. Inoltre, secondo la concezione
                        modularista, l’architettura dei processi mentali
                        umani è costituita da componenti distinte. Infatti, ogni processo cognitivo
                        deve essere suddiviso in una serie di sottoprocessi, indipendenti e
                        specializzati [Marr 1976]. Tuttavia la concezione di modularismo forte è
                        stata recentemente sostituita da una concezione più complessa, basata sul
                        concetto di network corticale organizzato
                        funzionalmente [Rumelhart e McClelland 1986; Umiltà 2004]. I metodi
                        d’indagine impiegati in ambito neuropsicologico sono numerosi e tra loro
                        eterogenei. Sostanzialmente la categorizzazione attuale tiene conto della
                        bipartizione tra la categoria dei metodi clinici,
                        generalmente applicati a pazienti con danni cerebrali, con impiego
                        soprattutto a fini diagnostici, e categoria dei metodi
                            sperimentali, prevalentemente utilizzati per lo studio dei
                        soggetti normali, a scopo conoscitivo.  
 Il
                        graduale passaggio dalle misure di rilevazione comportamentale agli indici
                        neuropsicologici è testimoniato anche in ambito economico dall’impiego
                        sempre più consistente di rilevazioni dell’attività corticale. Ne
                        costituisce un esempio la recente rassegna di Mast e Zaltman [2005] sui
                        metodi impiegati dai ricercatori per indagare i comportamenti di consumo,
                        che vede sopravanzare metodologie di neuroimaging
                        accanto ai metodi tradizionali di rilevazione delle risposte comportamentali
                        (tempi di risposta) del soggetto. Gli strumenti utilizzati dalla
                        neuroeconomia includono il brain imaging, la
                        rilevazione della singola attività neurale, delle proprietà fisiologiche di
                        strutture e sistemi, così come studi di neurofisiologia comparata. Tali
                        strumenti condividono il presupposto di poter rilevare mediante procedure di
                        scansione cerebrale (mental scanning) i processi
                        (cognitivi, emotivi, motivazionali ecc.) sottostanti al comportamento umano.
                        Per citare degli esempi, alcuni indici fanno più diretto riferimento
                        all’ambito fisiologico, tra cui le variazioni della pressione sanguigna,
                        della conduttanza cutanea e del battito cardiaco, correlati all’attività
                        cognitiva del soggetto così come alla condizione di attivazione
                            (arousal) dell’organismo. Vanno aggiunte alle
                        precedenti le tecniche metaboliche ed emodinamiche, tra cui le rilevazioni
                            PET o la risonanza magnetica
                        funzionale. Tra le tecniche di maggior interesse il
                            neuroimaging costituisce lo strumento maggiormente
                        utilizzato in ambito neuroeconomico. Un esempio tipico di applicazione dello
                        strumento è il confronto tra compiti sperimentali (un compito A e un compito
                        B) che vengono eseguiti dal soggetto. La rilevazione di immagini differenti
                        dell’attività corticale prodotte nell’esecuzione dei due compiti consente di
                        individuare le differenze qualitative dei processi sottostanti. 
 Nei paragrafi successivi
                        analizzeremo in particolare le misure di natura psicofisiologica e le
                        rilevazioni mediante neuroimaging. 

                        
                    

1.3.1.1.
                        Le misure psicofisiologiche del sistema nervoso



 Qualsiasi organismo
                        vivente produce un complesso «sistema di segnalazioni» fisiologiche connesse
                        al funzionamento dell’organismo: tali unità di informazioni sono chiamate
                            biosegnali. In funzione della natura di tali
                        segnali è possibile individuare due grandi categorie: i segnali
                            elettrici (biopotenziali: elettrocardiogramma - ECG, elettroencefalogramma - EEG, elettromiogramma - EMG) e i segnali non
                            elettrici (modificazioni pressorie, volumetriche, termiche
                        ecc.) [Balconi 2006a; Banich 1997]. 
 

1.3.1.2.
                        Strumenti di rilevazione elettrica ed
                    elettroencefalografica



 Particolare attenzione è
                        rivolta allo studio dei metodi elettroencefalografici di indagine
                        dell’attività corticale dei soggetti. Tale tecnica, diversamente da quelle
                        precedentemente analizzate, consente un’analisi più approfondita dei
                        processi cognitivi oggetto di studio. Infatti, essa rende possibile la
                        scansione dell’attività cognitiva in intervalli temporali minimi ed ha il
                        vantaggio di rapportare con maggiore precisione l’attivazione corticale a
                        specifici compiti cognitivi cui il soggetto è sottoposto. 
 Tra gli indici
                        elettroencefalografici, i potenziali corticali evocati correlati ad evento
                            (ERPs) vengono definiti come
                        attività di risposta neuronale a stimolazioni di breve durata. L’analisi
                        verte sui profili d’onda prodotti dallo scalpo, poiché le diverse componenti
                        riflettono stadi diversi di elaborazione dell’informazione [Balconi 2005;
                        Balconi e Lucchiari 2006]. In ciascun potenziale evocato è possibile
                        distinguere differenti componenti, dette onde, di valore positivo o
                        negativo, caratterizzate, oltre che dal segno di variazione del potenziale,
                        da un’ampiezza e da una latenza, ovvero il tempo che intercorre dall’evento
                        alla comparsa dell’onda. Tali potenziali riflettono l’attività di un numero
                        consistente di neuroni della struttura nervosa dalla quale si registra, e si
                        sommano all’attività di base evidenziata dall’EEG. 
 Uno degli aspetti più
                        rilevanti di tale approccio è costituito dalla possibilità di analizzare le
                        variazioni delle risposte fisiologiche non tanto in relazione allo stimolo
                        ma piuttosto al processo cognitivo attivato per l’elaborazione
                        dell’informazione. Infatti, la neuropsicologia cognitiva pone al centro
                        della propria disamina fondamentalmente i processi fisiologici e cognitivi
                        nella loro dinamica piuttosto che come semplice effetto
                        o risultato di tale processo. La tendenza prevalente delle ricerche sugli
                            ERPs come indici dei processi
                        cognitivi coincide con lo studio delle variazioni elettroencefalografiche
                        correlate alle operazioni svolte dal soggetto, dipendenti non tanto dalle
                        caratteristiche dello stimolo, quanto dalle
                        condizioni sperimentali, dalle aspettative e dalle
                        strategie del soggetto stesso. Pertanto, la riposta prodotta sotto forma di
                        potenziale viene intesa come indice di quanto avviene in vari stadi o
                        livelli dell’elaborazione dell’informazione, a partire dall’analisi primaria
                        degli stimoli. 

                        
                    

1.3.1.3.
                        Strumenti di rilevazione strutturali e funzionali: le tecniche di
                        neuroimaging



[image: FIG. 2.1.A. Rappresentazione mediante TAC. Le aree più scure evidenziano lesioni corticali (a).]
FIG. 2.1.A.
                                Rappresentazione mediante TAC. Le aree più scure evidenziano lesioni corticali
                                    (a).


[image: FIG. 2.1.B. Rappresentazione mediante TAC. Rappresentazione di un potenziale evento-correlato, con variazioni (picchi) positive e negative (b).]
FIG. 2.1.B.
                            Rappresentazione mediante TAC. Rappresentazione di un potenziale
                            evento-correlato, con variazioni (picchi) positive e negative
                            (b).


 Lo studio analitico
                        dell’attività cerebrale è stato reso possibile grazie allo sviluppo di
                        tecnologie di rilevazione in vivo mediante bioimmagine.
                        Distinguiamo in particolare due differenti tipologie di tecniche che
                        consentono di evidenziare aspetti differenti dell’attività cognitiva degli
                        individui, gli strumenti di rilevazione strutturali e gli strumenti di
                        rilevazione funzionali. 
	
                                Strumenti di rilevazione strutturali.
                                Consideriamo due principali tecniche largamente impiegate con
                                finalità cliniche e di ricerca negli ultimi anni: la tomografia
                                assiale computerizzata (TAC) e la risonanza magnetica nucleare (RMN). TAC e RMN forniscono entrambe
                                un’immagine strutturale e non funzionale del cervello (cfr. anche
                                cap. 3). Ciò significa che, in presenza di una lesione, ciò che
                                viene visualizzato dall’analisi si riferisce all’alterazione della
                                struttura macroscopica, senza alcun riferimento alle eventuali
                                alterazioni funzionali determinate da tale lesione. 
	
                                Strumenti di rilevazione funzionali. Tali
                                strumenti si basano sul principio che la quantità di sangue che
                                irrora un dato tessuto e il suo metabolismo dipendono dall’attività
                                svolta da quel tessuto in relazione a uno specifico compito:
                                maggiore è l’attività funzionale svolta da un tessuto, maggiore
                                dovrà essere il suo metabolismo e l’apporto di sangue. Distinguiamo
                                in particolare tre differenti tecniche di rilevazione funzionale, la
                                misurazione del flusso ematico cerebrale (CRE), la tomografia ad emissione
                                di singoli fotoni (SPECT) e
                                la tomografia ad emissione di positroni (PET). 


 Viene proposta
                        un’immagine esemplificativa di output prodotti da rilevazione mediante
                            TAC (fig. 2.1a) e potenziali
                        evento-correlati (fig. 2.1b). 

                         
 
                    



2. Neuropsicologia della decisione tra emozione,
            automatismi e cognizione 



 
2.1. Dall’utilità attesa ai modelli di razionalità limitata



 Compiere scelte costituisce
                    un aspetto fondamentale della vita umana. Ma cos’è una decisione? Essa è
                    rappresentabile come processo dinamico che chiama in causa
                    una sequenza di
                    operazioni all’interno di un insieme in cui le mosse
                    possibili dipendono sequenzialmente da quelle precedenti. In ambito economico
                    storicamente il costrutto della decisione è stato correlato alla
                        funzione di utilità. L’utilità attesa è definita come
                    migliore teoria prescrittiva della decisione in condizione di rischio e
                    incertezza [von Neumann e Morgenstern 1944]; di fronte ad una condizione di
                    incertezza, è definibile come rappresentazione
                    dell’utilità di ogni possibile stato, secondo l’attribuzione di «pesi» che
                    ciascuno stato può assumere. In altri termini la funzione di utilità attribuisce
                    ad ogni possibile azione un valore che specifica quanto sia desiderabile il
                    risultato atteso. In tale prospettiva la presa di decisione sarebbe finalizzata
                    alla massimizzazione dell’utilità attesa ed aumenterebbe all’aumentare della
                    desiderabilità del risultato, secondo un tipico andamento curvilineo. 
 La teoria della scelta
                    razionale ipotizza che il soggetto scelga l’azione che produce il risultato più
                    desiderabile e, pertanto, il grado massimo di utilità. Come supposto da tale
                    modello la funzione di utilità poggia su una visione del comportamento umano che
                    si approssima alla ragionevolezza, in quanto l’individuo è descritto come entità
                    razionale e, nella forma più estrema, come «iperrazionale». Nelle sue
                    applicazioni empiriche, tale rappresentazione ha indotto a ipotizzare che gli
                    individui optino per le scelte «pesate» più convenienti e utili. 
 Ciò si traduce per esempio
                        nell’Ultimatum Game[1] [Powell 2003] nella previsione che il primo dei due giocatori sia
                    disposto ad offrire la somma minore possibile, ed il secondo giocatore ad
                    accettarla (secondo la teoria del «meglio che niente»). In realtà più
                    frequentemente le opzioni di scelta sono declinate in funzione del principio
                        dell’avversione all’iniquità (o alla
                        disuguaglianza), orientate a mediare tra le utilità dei
                    due giocatori, dal momento che spesso il primo giocatore è disposto ad offrire
                    almeno la metà della somma disponibile, mentre il secondo non accetta offerte
                    inferiori alla metà della somma. Nella versione del Dictator
                        Game[2] proposta da McCabe e colleghi [2001], secondo cui è data unicamente al primo giocatore la
                    possibilità di decretare la somma da attribuire al secondo giocatore, buona
                    parte dei giocatori sceglie controintuitivamente somme pari almeno ad un terzo
                    del totale. Solo nel caso in cui egli operi in una condizione di isolamento (non
                    essendo osservato né dallo sperimentatore né del secondo giocatore) è altamente
                    probabile che si comporti come un soggetto veramente
                    razionale (massimizzazione dell’utilità), attribuendo
                    effettivamente una somma molto ridotta al secondo giocatore: in altri termini
                    solo in un contesto socialmente protetto il soggetto impiega normativamente il
                    modello dell’utilità. 
 Il concetto di utilità attesa
                    come modello prescrittivo della decisione può essere riformulato, grazie
                    all’introduzione di varianti più articolate e complesse che tengono conto delle
                        deviazioni irrazionali del comportamento umano. Secondo
                    quanto proposto da Simon [1967], gli individui sarebbero solo parzialmente
                    razionali, e, al contrario, nella maggior parte dei casi sarebbero guidati da
                    valutazioni fondate su fattori differenti dalla ragione, quali emozioni e
                    motivazioni. Il passaggio dalla rappresentazione dell’iperrazionalità a quella
                    della razionalità limitata risulta vantaggioso, dal momento che esso consente di
                    riformulare la funzione di utilità in termini di vettore multifunzionale,
                    definito come insieme di fattori e includente, tra le altre, anche variabili
                    strettamente legate al soggetto. È in questo senso che occorre introdurre il
                    concetto di un agente a razionalità limitata. 
 Anche in ambito più
                    strettamente economico è stata introdotta una visione dei processi decisionali
                    non fondata sul presupposto di una razionalità illimitata. Specificamente
                    Kenning e Plassmann [2005], hanno ipotizzato che sia possibile rappresentare il
                    comportamento umano attraverso due sistemi, quello dell’intuizione
                    e del ragionamento. I due sistemi cognitivi
                    opererebbero insieme al fine di determinare l’orientamento delle scelte e
                    dell’azione, bilanciando il proprio contributo di volta in volta in funzione del
                    contesto. Parallelamente, Sanfey e colleghi [2006] hanno introdotto, accanto ai
                        processi controllati guidati dalla ragione, i processi
                    di natura automatica, che sfuggono al controllo cosciente
                    del soggetto. I due sistemi agirebbero in modo integrato nel definire il
                    comportamento umano, stabilendo una dinamica di continuità. Il primo sistema,
                    automatico e basato su euristiche, fornisce risposte immediate e intuitive. Al
                    contrario, il secondo sistema supporta i processi controllati, intervenendo a monitorare le operazioni del sistema
                    automatico, correggendone le traiettorie. 
 Al fine di definire il
                    contributo delle componenti «ragione-indipendenti» per la presa di decisione
                    focalizziamo nel paragrafo seguente alcune variabili che consentono di
                    modificare il modello dell’utilità attesa, con particolare attenzione al ruolo
                    delle emozioni e dei processi automatici. In secondo luogo verranno prese in
                    considerazione alcune componenti soggettive, quali motivazioni, componenti di
                    tratto, nonché strategie individuali di pensiero. Entrambe le componenti saranno
                    analizzate tenendo conto dei correlati neuropsicologici
                    sottostanti, al fine di valutare il contributo di queste ultime nel processo di
                        decision-making. 
 

2.2. Processi emotivi e processi automatici



 Al fine di consentire un
                    bilancio razionalità/irrazionalità, è necessario pensare al comportamento umano
                    come ad un equilibrio dinamico di sistemi che possono cooperare all’insegna
                    della flessibilità in funzione delle necessità contingenti che orientano il
                    comportamento di scelta. La cooperazione è necessaria e si colloca lungo un
                        continuum, che vede la mediazione tra giudizio,
                    emozione e processi automatici. Particolare attenzione deve essere rivolta alle
                    basi neuropsicologiche dell’interazione emozione-cognizione-scelta [Camerer,
                    Loewenstein e Prelec 2004]. 
 
2.2.1.
                    Dall’emozione all’azione



 L’emozione riveste un
                        ruolo fondamentale per la regolazione dell’azione e per la scelta.
                        Distinguiamo nello specifico due funzioni prioritarie:
                            a) la valutazione del
                            significato e del valore degli stimoli;
                            b) i processi di
                            condizionamento. Consideriamo innanzitutto una serie di dati
                        di natura anatomica che ci consentono di focalizzare il ruolo dell’emozione
                        nel processo decisionale. Ci riferiamo in particolare al contributo
                        dell’amigdala per entrambe le funzioni di valutazione del valore degli
                        stimoli e delle informazioni e di condizionamento all’azione. 
 L’amigdala fornisce un
                        contributo rilevante nei processi di valutazione del significato dello
                        stimolo, in termini di valore positivo o negativo per l’organismo. Tale
                        processo avviene mediante l’ausilio di due percorsi anatomici distinti
                        supportati dall’amigdala: la via talamica e la
                            via corticale. La prima via riceve afferenze dai
                        nuclei talamici, mentre la seconda riceve afferenze dalle aree sensoriali
                        primarie e dalle aree associative secondarie [Le Deoux 1998]. Lo schema
                        seguente propone i due percorsi, talamico e corticale (fig. 2.2). 
 La distinzione
                        strutturale tra i due percorsi supporta una più importante differenziazione
                        di funzioni rispetto alla trasmissione di informazioni circa il valore degli
                        stimoli per il soggetto. La via talamica offre informazioni sommarie ed
                        essenziali dello stimolo, in modo veloce e tempestivo, fatto che consente
                        all’organismo una risposta immediata, seppure poco differenziata. Pertanto,
                        la prima via ha la funzione generale di stimolare risposte comportamentali
                        repentine e di attivare processi di elaborazione sufficientemente veloci, in
                        attesa di successivi input corticali più specifici (via corticale). Tale
                        attivazione è in grado di produrre risposte autonomiche e neuroendocrine
                        grazie alle vie efferenti dirette al sistema autonomico e neuroendocrino, al
                        sistema piramidale ed extrapiramidale. I meccanismi sottostanti a questo
                        primo processo di valutazione e di risposta allo
                        stimolo sono perlopiù supportati da programmi neuromotori innati, deputati
                        alla produzione di reazioni emotive primarie o di base. Al contrario, la via
                        corticale prevede l’invio di informazioni analitiche, che forniscono
                        maggiori dettagli sulla struttura percettiva e semantica dello stimolo, con
                        meccanismi di risposta mirati alla specificità della situazione elicitante.
                        I processi sottostanti risultano perlopiù appresi e chiamano in causa sia il
                        giudizio cosciente del soggetto che meccanismi appresi nel corso
                        dell’evoluzione. Infatti, affinché si abbia consapevolezza della fonte
                        dell’esperienza e del suo valore semantico, occorre che l’informazione sia
                        elaborata attraverso la via corticale. Solo a tale livello è possibile
                        riconoscere pienamente le proprietà dello stimolo e preparare una risposta
                        volontaria congrua al contesto. 
[image: FIG. 2.2. Rappresentazione delle due vie talamica e corticale.]
FIG. 2.2.
                                Rappresentazione delle due vie talamica e corticale.
                            


 La presenza di questa
                        duplice via e in particolare della via «bassa» talamica, consente di
                        comprendere come anche componenti «superficiali» delle informazioni siano in
                        grado di attivare i circuiti emotivi dell’amigdala mediante le proiezioni
                        dal talamo. Un secondo aspetto di rilievo consiste nel fatto che input
                        sensoriali «precognitivi» (cioè quelli elaborati superficialmente) sono
                        sufficienti a dare avvio a una prima analisi, ma solo una conoscenza più
                        dettagliata delle proprietà dello stimolo consente la valutazione del
                        significato complessivo dello stimolo [Balconi e
                        Pozzoli 2003; Balconi e Lucchiari 2006]. Infine, se l’amigdala è in grado di
                        elaborare il significato indipendentemente dalla via corticale, è possibile
                        spiegare l’esistenza di processi di elaborazione delle proprietà dello
                        stimolo in assenza di riconoscimento dei suoi attributi semantici. In tal
                        modo possiamo spiegare, per esempio, perché sia possibile percepire un
                        repentino cambiamento di giudizio anche senza rendersi conto del perché ciò
                        avvenga o venga prescelta una determinata strategia di azione apparentemente
                        non razionale. In questo caso è la via talamica ad essere attivata, senza
                        l’accesso dell’informazione alla via corticale. 
 A questa prima funzione
                        di valutazione del significato dello stimolo è correlata una seconda,
                        relativa all’immagazzinamento in memoria delle informazioni. Infatti,
                        l’amigdala e le strutture ad essa collegate rappresentano un sistema
                        neuronale coinvolto nella memoria, ovvero essa è implicata
                        nell’apprendimento inconscio delle informazioni. In questo ambito è
                        importante sottolineare come le funzioni mnestiche dell’amigdala svolgano
                        contemporaneamente un ruolo nel condizionamento. Infatti, tra le funzioni
                        principali dell’amigdala è stata rilevata la capacità di definire il valore
                        di ricompensa e di rinforzo degli stimoli e, più in generale, del loro
                        valore di rinforzo nel processo di condizionamento. Studi applicati in
                        particolare al condizionamento della paura hanno rilevato come uno stimolo
                        inizialmente neutro possa essere appaiato a uno stimolo negativo (ad esempi
                        uno shock elettrico) che provoca paura [Ohman, Hamm e Hugdahl 2000]. Ma qual
                        è il ruolo dell’amigdala in questo processo di condizionamento? In generale,
                        il condizionamento dell’individuo al contesto/situazione in cui è posto
                        prevede il ruolo prioritario dell’amigdala, poiché la sua sopravvivenza
                        dipende da una serie di comportamenti che massimizzano il contatto con
                        ambienti biologicamente vantaggiosi al fine di garantire la salvaguardia di
                        sé e, al contrario, minimizzano il contatto con ambienti potenzialmente
                        pericolosi. Tale modificabilità implica la presenza di meccanismi che
                        fungono da mediatori del rapporto individuo/ambiente di cui l’amigdala
                        sembra essere il principale responsabile. 
 

2.2.2.
                    Circuiti espliciti ed impliciti della cognizione: processi automatici
                        e controllati



 Accanto all’incidenza
                        delle componenti emotive occorre sottolineare il contributo delle conoscenze
                        inconsce implicite che intervengono nel
                        decision-making. I processi automatici presentano
                        alcune caratteristiche contrapposte a quelle dei processi controllati
                        [Balconi 2006b]. In particolare: 
	 a differenza dei processi controllati, i
                                processi automatici necessitano di un grado minimo
                                o nullo di risorse cognitive;
                                
                            
	 i processi automatici risultano più
                                    difficilmente modificabili rispetto a
                                quelli controllati. Al contrario, la coscienza condivide con i
                                sistemi di attenzione volontaria una maggiore modificabilità delle
                                operazioni cognitive durante la loro esecuzione; 
	 i processi automatici non richiedono una
                                condizione di preparazione del sistema cognitivo, ma piuttosto essi
                                sono stimolati immediatamente
                                da agenti esterni. Al contrario, l’attenzione
                                controllata determina uno stato di «attesa» del sistema cognitivo;
                            
	 i processi automatici, detti preattentivi, sono
                                perlopiù legati alle proprietà strutturali (o
                                percettive) dello stimolo e non direttamente
                                alla dimensione del significato. Al contrario, l’attenzione
                                controllata pertiene più direttamente all’elaborazione delle
                                componenti semantiche. 


 La struttura modulare del
                        sistema cerebrale offre la possibilità di attivare sia percorsi consci che
                        inconsci. Mediante questa funzione duplice l’organismo sarebbe in grado di
                        dirigere l’attenzione verso il mondo interno e verso il mondo esterno in
                        funzione di una strategia finalizzata all’adattamento del soggetto alle
                        richieste del proprio ambiente. Il significato adattivo della bipartizione o
                        «alternanza» della consapevolezza consiste, da un lato, nella possibilità di
                        controllare le proprie risposte di riflesso alle azioni nel mondo e,
                        dall’altro, di agire indipendentemente dai meccanismi volontari. L’azione
                        rivolta verso il mondo esterno non richiede infatti un costante monitoraggio
                        cosciente, mentre al contrario l’attenzione focalizzata consente di
                        correggere la direzione delle proprie azioni. 
 In particolare, studi
                        recenti sulla modularità delle funzioni cerebrali hanno mostrato come alcune
                        aree cerebrali siano in grado di eseguire problemi complessi o di apprendere
                        operazioni articolate senza che altre aree ne abbiano consapevolezza. Per
                        esempio, Gazzaniga [1995] ha rilevato che pazienti con sezione del corpo
                        calloso (al fine di ridurre crisi epilettiche) possiedono la conoscenza
                        aptica della propria mano destra senza essere in grado di riferire in che
                        cosa consista questa conoscenza. Tali risultati supportano l’ipotesi che
                        alcune operazioni mentali complesse possano avere luogo senza la
                        consapevolezza del soggetto e ciò proprio in virtù della modularità delle
                        funzioni cerebrali. 
 
 



3. Componenti soggettive nella presa di decisione 



 
 Abbiamo sottolineato il ruolo
                delle componenti emotive da un lato e dei processi impliciti dall’altro
                nell’orientare il comportamento dell’individuo. Occorre tuttavia analizzare una
                serie di ulteriori fattori di carattere soggettivo che
                chiamano in causa il rapporto complesso tra sistemi di attese e componenti
                motivazionali da un lato; atteggiamenti, tratti e biases di
                pensiero dall’altro. 
 
3.1. Il sistema motivazionale: per una riformulazione dell’equazione
                di utilità



 Tre proprietà eminentemente
                    soggettive condizionano il comportamento di scelta dell’individuo: il sistema di
                    attese, le credenze, gli elementi motivazionali. 
 Come abbiamo avuto modo di
                    precisare in precedenza, il sistema di
                    attese individuali non coincide necessariamente con
                    l’insieme di aspettative razionali previste dalla funzione di utilità, ma
                    piuttosto esso devia dalle scelte «ottimali», privilegiando spesso
                    l’applicazione di euristiche idiosincratiche e imperfette [Houser 2003]. A fini
                    esemplificativi consideriamo i risultati emersi da studi empirici che hanno
                    impiegato lo stopping problem. Esso prevede per i soggetti
                    l’elargizione di una ricompensa attraverso offerte sequenziali da parte dello
                    sperimentatore, sino all’accettazione della somma proposta che determina la fine
                    dell’esperimento. È stato rilevato che esistono modalità differenti con cui i
                    soggetti risolvono il problema, poiché essi utilizzano euristiche dinamiche e
                    differenziate soggettivamente di pay-off. In altri termini
                    l’esperimento termina quando la ricompensa è percepita come sufficientemente
                    elevata e adeguata, con una sensibile differenziazione tra i soggetti nel
                    processo decisionale proprio in funzione della percezione di adeguatezza. Ciò si
                    traduce in una serie di conseguenze per il comportamento e l’azione. Rispetto ai
                    modelli economici che prevedono agenti volti all’ottimizzazione delle scelte, i
                    soggetti reali impiegano euristiche e non rigide regole di profitto avulse dal
                    contesto. Tale comportamento sarebbe determinato dalla complessità delle
                    situazioni in cui gli individui operano e, al contempo, dall’impossibilità
                    oggettiva di valutare tutte le alternative possibili, dati i costi elevati
                    connessi alla deliberazione. 
 Un aspetto rilevante
                    correlato al precedente si riferisce al fatto che la mente umana non funziona
                    per assiomi ma per convincimenti e
                        interpretazioni. Entrano cioè in gioco i sistemi di
                    rappresentazione, mutuati dai valori e dalle credenze individuali. Ciò comporta
                    che i sistemi di utilità attesa si declinino in domini e categorie differenti,
                    dal momento che la componente soggettiva costituisce l’elemento differenziale
                    nella definizione dell’utilità. Per esempio, come è stato sottolineato da
                    Kahneman [2003b], è possibile distinguere tra utilità
                        evocate (remembered) e
                        anticipate (anticipated), facenti
                    riferimento rispettivamente a ciò che il soggetto ricorda possa produrre
                    soddisfazione e piacere e ciò che il soggetto si attende
                    possa arrecargli soddisfazione. Questo distinzione pone
                    in evidenza il contributo dei fattori soggettivi nella definizione della
                    funzione di utilità, poiché legata in un caso alle esperienze pregresse
                    riattualizzate dalla memoria, nell’altro all’insieme di desideri e aspettative
                    determinate individualmente. 
 Occorre inoltre tenere
                    presente il ruolo giocato dalle componenti non consce degli atteggiamenti
                    soggettivi. Di particolare interesse è la categoria dell’utilità di
                        scelta, una variabile direttamente correlata agli atteggiamenti
                    impliciti. Questo tipo di utilità si caratterizza dal rivelarsi nel momento
                    stesso in cui il soggetto opera una scelta in alternativa ad un’altra, senza
                    esserne consapevole ed averne pianificato il verificarsi anticipatamente. In
                    altri termini, in molte occasioni i soggetti mostrano di orientare le proprie
                    preferenze di scelta senza essere necessariamente consapevoli di ciò che guida
                    il proprio comportamento. In queste circostanze sarebbero attivati i meccanismi
                    impliciti che condizionano fortemente il piano dell’azione (cfr. par. 2.2.2). 
 Un’ulteriore variabile
                    interveniente nel processo decisionale e sul sistema delle credenze è costituita
                    dall’insieme di motivazioni e
                    desideri. In primo luogo è stato evidenziato come i
                    soggetti stabiliscano nella propria mente una sorta di equazione tra desiderio e
                    credenza. In altri termini gli individui sarebbero propensi a credere
                        (piano del giudizio) a ciò che desiderano
                        (piano della volizione), meccanismo alla base del
                    cosiddetto wishful thinking [Lerner e Keltner 2001]. In
                    secondo luogo l’importanza del sistema delle motivazioni individuali è definito
                    dal ruolo di mediazione che esso svolge tra processo decisionale e soddisfazione
                    personale. Ciò che induce soddisfazione e guida il processo decisionale sarebbe
                    cioè determinato dall’insieme di motivazioni soggettive sottostanti. Occorre
                    inoltre precisare che la motivazione include elementi di diversa natura non
                    riducibili esclusivamente al piacere e al sistema di ricompense immediate, per
                    cui è possibile definire la motivazione come categoria in grado di produrre
                    soddisfazione in sé indipendentemente dal piacere (liking).
                    A riprova di ciò, dal punto di vista dei sistemi neurali sottesi, la volizione è
                    infatti supportata dal sistema dopaminergico (attivo nel caso di esperienze
                    positive di soddisfazione) che medierebbe le componenti motivazionali in genere,
                    indipendentemente dal fatto che esse siano fonte di piacere immediato. 
 La motivazione al
                        mantenimento dell’equilibrio omeostatico costituisce un esempio
                    del ruolo di motore centrale del comportamento finalizzato e motivato. La
                    capacità di rilevare modificazioni e cambiamento è centrale per organismi votati
                    alla sopravvivenza. Come sostenuto da Camerer e colleghi [2004], la necessità di
                    adattarsi al contesto preservando la propria integrità
                    costituisce una motivazione in sé e ciò spiega perché gli essere viventi
                    attivino maggiori risorse per mantenere una condizione attuale (omeostasi)
                    piuttosto che produrre modificazioni incorrendo in potenziali rischi per il
                    sistema. Solo pochi soggetti considerano il rischio (e l’instabilità che esso
                    comporta per il sistema) come un bene in sé. Il contenimento del rischio diviene
                    anzi una delle variabili del comportamento umano in situazioni di incertezza
                    economica. 
 O ancora si considerino le
                        motivazioni prosociali, che inducono i soggetti a
                    prevedere comportamenti punitivi verso atteggiamenti socialmente inadeguati
                    [DeQuervain et al. 2004]. Il bisogno di punire per
                    violazione di norme sociali costituisce un comportamento prosociale che non
                    produce un guadagno diretto per i soggetti. Sul piano neuropsicologico, i
                    sistemi attivi nel caso della motivazione alla punizione sono costituiti dal
                    nucleo caudato e dal talamo, sistemi generalmente legati alle componenti sociali
                    del comportamento e alla ricompensa correlata al comportamento finalizzato. 
 

3.2. Componenti di tratto e di stato nel processo decisionale 



 
3.2.1.
                        Tipologie di decision-maker



 La Teoria dei giochi ha
                        sottolineato l’estrema variabilità delle opzioni di scelta e delle
                        preferenze a partire da condizioni decisionali identiche. Per rendere conto
                        di tale variabilità sono state indicate le differenze individuali,
                        riconducibili a differenti tipologie psicologiche di
                            decision-maker. Il quesito sottostante circa
                        l’esistenza di «tipi» di decisori è più generalmente legato alla definizione
                        delle preferenze individuali e alla loro stabilità. Nei modelli economici
                        dinamici il costrutto della preferenza costituisce un
                        elemento rilevante perché consente di spiegare le differenze di
                        comportamenti tra i soggetti [McCabe et al. 2001]. La
                        preferenza costituisce inoltre un valore predittivo nell’analisi finalizzata
                        a rilevare quali incentivi possano agire con maggiore incisività sui
                        soggetti. 
 Prendiamo in
                        considerazione alcuni dei principali fattori individuali che intervengono in
                        modo significativo nel processo decisionale, in particolare il sistema di
                        regole del soggetto, il grado di automonitoraggio, il tratto del
                        machiavellismo. Attenzione particolare è stata attribuita al costrutto della
                            self-deception, come esempio di sintesi tra
                        componenti cognitive e di personalità che agiscono nella presa di decisone.
                        Il costrutto dell’autoinganno chiama in causa infatti sia processi di natura
                        cognitiva (come il processo di valutazione delle alternative possibili) sia
                        componenti strutturali di personalità (come la capacità di automanipolare se
                        stessi e gli altri). 
                    
 Le preferenze come
                        oggetto in sé non sono direttamente osservabili, ma se ne misurano gli
                        effetti come tipologie di scelte sistematiche, riconducibili a componenti
                        stabili (legati alla personalità del soggetto) o mutevoli (di natura
                        situazionale). Ma che cosa differenzia gli individui nel comportamento di
                        scelta? Un primo fattore è costituito dall’insieme di informazioni e di
                            regole decisionali impiegate. Queste ultime
                        rappresentano funzioni di ordine cognitivo, ovvero algoritmi cognitivi di
                        alto ordine impiegati per determinare il corso dell’azione (come, per
                        esempio, la campo-dipendenza o campo indipendenza del pensiero). Un secondo
                        fattore è rappresentato dall’insieme di caratteristiche di natura non
                        cognitiva: tra queste si possono includere le differenze
                            idiosincratiche soggettive (definite più propriamente
                        preferenze soggettive), ma anche proprietà come l’attitudine sociale alla
                        cooperazione. Tenendo conto di quest’ultima categoria è possibile
                        distinguere per esempio tra free-riders (battitori
                        liberi), che contribuiscono in misura ridotta alle finalità comuni di natura
                        sociale, e soggetti cooperativi, che al contrario vi contribuiscono in
                        misura più consistente. 
 Un’ulteriore variabile
                        soggettiva è costituita dal grado di automonitoraggio
                        come indice che rende conto della maggiore o minore dipendenza del
                        comportamento individuale dal contesto sociale: livelli elevati di
                        automonitoraggio si coniugano con il bisogno di ricevere conferme e
                        riconoscimenti dall’esterno, mentre livelli bassi indicano una maggiore
                        noncuranza delle reazioni provenienti dall’ambiente esterno all’individuo.
                        Tale distinzione è largamente correlata ad una componente soggettiva di
                        tratto, definita machiavellismo, che interviene in
                        misura consistente nel processo di decision-making.
                        Rilevato grazie alla scala del Mach [Christie e Geis 1970], esso consente di
                        distinguere tra soggetti autocentrati, che possiedono una propensione alla
                        competizione, opportunistici e complessivamente di natura più razionale, e
                        soggetti più propensi al rispetto delle norme sociali, eterocentrati,
                        maggiormente influenzati dall’effetto dalle componenti emotive. Differenti
                        livelli di machiavellismo determinano anche differenti modalità soggettive
                        di selezione delle informazioni provenienti dall’interno e dall’esterno del
                        sistema. In altri termini, esso costituisce una modalità di «filtraggio»
                        cognitivo degli input, un bias rappresentazionale, che
                        consente di definire la realtà in funzione di scopi e bisogni individuali.
                        Entrano in gioco in questo caso complessi sistemi di manipolazione
                        soggettiva delle componenti cognitive ed emotive, sino a forme più estreme
                        di biases di giudizio o di autoinganno. 
 

3.2.2.
                    «Biases» di giudizio e «self-deception» nel
                        «decision-making»



 Quale ruolo rivestono i
                            biases di giudizio nel
                            decision-making?
                        Tra i possibili costrutti, esploriamo in questo paragrafo il concetto di
                            autoinganno (self-deception),
                        che consente di rappresentare un agente umano solo parzialmente
                        intenzionale, non pienamente consapevole delle proprie scelte, ma piuttosto
                        funzionalmente orientato ai propri scopi. In generale l’autoinganno può
                        essere rappresentato come un’illusione inerente i processi di consapevolezza
                        del giudizio, un’attitudine naturale all’errore razionale, nonché una
                        proprietà originaria di meccanismi implicati nella costruzione della
                        conoscenza che trova nelle componenti motivazionali, di attitudini legate
                        allo stile cognitivo del soggetto, elementi predittivi del buon esito del
                        comportamento di autoinganno. Alla base dell’autoinganno opererebbe un
                            bias rappresentazionale nell’elaborazione delle
                        informazioni. Ma come è possibile che il soggetto sia in grado per così dire
                        di sdoppiarsi su due fronti? Nel caso dell’inganno perpetrato a se stessi
                        occorre sottolineare la paradossalità della condizione di menzogna,
                        determinata dal fatto che il soggetto che ha intenzione di ingannare e di
                        indurre false credenze deve contemporaneamente essere a conoscenza (io sto
                        ingannando intenzionalmente) e non essere a conoscenza (non devo sapere che
                        tale intenzione esiste) dell’intenzione di falsificazione [Anolli e Balconi
                        2002]. 
 Alcuni modelli hanno
                        cercato di rendere conto di tale meccanismo sul piano psicologico e
                        cognitivo. Innanzitutto si è ipotizzato che alla base dell’autoinganno
                        esista come precondizione una sospensione della volontà di giudizio, e
                        quindi di rappresentazione, rispetto ad alcuni elementi della realtà. In
                        sostanza, da parte del mentitore che mente a se stesso verrebbe messo in
                        atto un processo di giudizio che non si attiene alla migliore
                        rappresentazione possibile delle circostanze reali ma piuttosto a quella
                            più funzionale al sistema che la produce: nello
                        specifico può essere più utile per un soggetto ignorare una condizione
                        spiacevole (non avere coscienza di alcune informazioni) piuttosto che
                        possedere le informazioni corrette (conoscere la verità). In questo caso il
                        mentitore focalizzerebbe la propria attenzione sulle credenze non veritiere
                        piuttosto che su quelle veritiere, generando una falsa credenza per se
                        stesso. 
 Un secondo modello
                        ipotizza l’esistenza di due differenti sistemi rappresentazionali,
                        rispettivamente per chi mente e per chi viene ingannato, che supportano
                            due ordini di credenze tra loro contrastanti
                        (quella vera e quella falsa). Tale modello introduce un’interessante
                        concettualizzazione circa l’esistenza di inferenze
                            illusorie, fondate sulla coesistenza di elementi di pensiero
                        a partire da un unico sistema che le produce. Sostanzialmente si suppone
                        l’esistenza di un processo mentale che consente al soggetto di
                        attivare contemporaneamente due credenze
                        contrapposte. All’interno di tale approccio l’agente umano viene prefigurato
                        come un soggetto dotato di razionalità limitata, che soddisfa l’utilità
                        attesa e non la massimizza, ovvero interrompe la ricerca di alternative
                        cognitive non appena raggiunge una soglia di accettabilità delle
                        informazioni disponibili (livello dell’utilità
                            cognitiva). 
 Infine, il terzo modello
                        ipotizza che esistano due differenti tipologie di comportamenti fondati su
                        differenti obiettivi. Il meccanismo dell’autoinganno è identificato con un
                        comportamento oggettivamente finalizzato ma
                            non finalizzato soggettivamente (cioè non
                        intenzionale). In altri termini, occorre introdurre una distinzione tra
                        comportamenti orientati all’obiettivo e comportamenti governati
                        dall’obiettivo. I primi sono caratterizzati da un insieme di comportamenti
                        finalizzati a ottenere un obiettivo in assenza di una rappresentazione
                        anticipatoria dell’obiettivo stesso da parte del sistema (assenza di
                        consapevolezza). Al contrario, i secondi implicano la predisposizione di un
                        piano di azione intenzionale e quindi consapevolmente rappresentato dal
                        soggetto. L’autoinganno verrebbe collocato nella prima categoria: in
                        sostanza il mentitore pur non possedendo una rappresentazione complessiva
                        dell’intento di mentire, metterebbe in atto comportamenti di inganno al fine
                        di attivare un meccanismo difensivo per evitare un disagio psicologico
                        derivato dalla consapevolezza di alcune informazioni. 
 
 



4. Per una rianalisi del modello di comportamento
            economico 



 
4.1. Il ruolo della rappresentazione e della selezione
                dell’informazione



 Riprendiamo la funzione di
                    utilità definita in precedenza (cfr. par. 2.1) alla luce dei riscontri forniti
                    dall’approccio neuroeconomico. Essa pone a fondamento della scelta un meccanismo
                    di selezione delle informazioni utili al raggiungimento degli scopi del
                    soggetto. Il costrutto di informazione è identificabile
                    come tutto ciò di cui un individuo è a conoscenza che può essere rilevante per
                    il processo decisionale. Pertanto, la selezione delle informazioni contribuisce
                    in misura consistente alla presa di decisione [Deppe et al.
                    2005b]. In tale processo selettivo confluiscono informazioni esplicitamente
                    rilevanti per la decisione, ma anche informazioni apparentemente non rilevanti
                    (informazioni implicite). Il primo tipo di informazioni corrisponde alle
                    strategie esplicite o alla regole decisionali che consentono di quantificare le
                    informazioni rilevanti per il processo decisionale ponderabili rispetto ad un
                    gradiente o valore atteso. Il secondo tipo di
                    informazioni è costituito da elementi di natura differente, che possono essere
                    misurati più attraverso le proprietà emotive, il grado di fiducia e di piacere
                    prodotto. 
 In sintesi è possibile
                    ipotizzare che due differenti sistemi agiscano nelle presa di decisione, uno di
                    natura «intuitiva» e uno fondato sul «ragionamento». Collocandosi in un’ottica
                    di integrazione con quanto proposto da Damasio [1994], è possibile prevedere
                    l’utilizzo di due percorsi distinti da parte del soggetto, fondati l’uno
                    sull’utilizzo di strategie razionali, l’altro sulla rappresentazione legata a
                    componenti emotive, anche pregresse e inconsce. Nel recente studio di Deppe e
                    colleghi [2005a] la compresenza dei due fattori è ben evidenziata. Anche dal
                    punto di vista neuroanatomico vengono chiamati in causa sistemi differenti. In
                    particolare la corteccia prefrontale ventromediale appare
                    implicata nei processi corticali di elaborazione delle informazioni di secondo
                    livello, che consentono di giungere ad una rappresentazione esaustiva nel caso
                    di incertezza nella valutazione. Tale area svolge inoltre un ruolo di primo
                    piano nell’elaborazione delle componenti emotive, supportata dall’amigdala.
                    Infine, un terzo sistema svolgerebbe la funzione di monitoraggio rispetto alla
                    possibilità di porsi in sintonia con il comportamento altrui. Nella formulazione
                    della decisione entrerebbero cioè in gioco meccanismi di valutazione delle
                    strategie altrui e del più ampio contesto entro cui l’azione del soggetto si
                    realizzerà («effetto frame»). 

                     

4.2. I processi di interazione: il contributo della teoria della
                mente



 L’economia non può fare a
                    meno di pensare alla decisione come decisione in presenza di altri, reali o
                    potenziali, poiché la presa di decisione implica un processo di
                        interazione. In ambito neuroeconomico in particolare, il ruolo
                    delle componenti di natura relazionale è stato ampiamente considerato.
                    Specificamente applicazioni recenti tengono conto del ruolo della Teoria della
                    mente (Theory of Mind, TOM) nel decision-making. Essa è intesa
                    come capacità del soggetto di rappresentarsi la mente altrui e di fare opportune
                    inferenze a partire dalla reciproca consapevolezza circa gli stati mentali
                    dell’altro. Sulla base di tale processo inferenziale di mutua rappresentazione è
                    possibile fondare meccanismi di cooperazione e di fiducia
                        (trust) o, al contrario, di competizione [Chorvat e
                    McCabe 2004]. In particolare i sistemi che mediano i differenti comportamenti
                    cooperativi e competitivi sono supportati da network corticali differenti.
                    Specificamente solo in condizioni di cooperazione è attiva la corteccia mediale
                    prefrontale [Walter et al. 2005]. Inoltre, nel caso di
                    opzioni cooperative sarebbero attive le aree
                    generalmente implicate in condizioni di ricompensa, come l’amigdala, fatto che
                    induce a supporre che il comportamento cooperativo costituisca una ricompensa in
                    sé [Small et al. 2003]. Più in generale la corteccia
                    mediale prefrontale è attivata nel caso di decisioni di natura morale,
                    differenti tipologie di self-monitoring e di
                    autoriflessione, così come esperienze emotive. 
 Le implicazioni dei fattori
                    interpersonali nella presa di decisione sono osservabili anche negli effetti
                    prodotti nei sistemi di attivazione corticale in caso di condizioni di
                    conflittualità tra individui. Per esempio nell’Ultimatum
                        Game, in caso di rifiuto dell’offerta da parte del secondo
                    giocatore [Sanfey et al. 2003; 2006] è stata rilevata una
                    maggiore attivazione dell’insula anteriore, generalmente implicata
                    nell’esperienza di dolore e in condizioni di stress, o ancora nel caso di
                    bisogni non soddisfatti (come la fame e la sete), o nella rappresentazione di
                    stati emotivi negativi. Al contempo sarebbe anche chiamata in causa la corteccia
                    dorsale prefrontale, coinvolta nel mantenimento degli obiettivi e nel controllo
                    esecutivo dell’azione. In questo caso è possibile ipotizzare che gli individui
                    cerchino di contrastare lo stato di insoddisfazione, causato dall’offerta non
                    favorevole, con il desiderio di individuare strategie
                    alternative. Il bilanciamento cognitivo tra i due sistemi sarebbe evidenziato
                    dall’interazione dei sistemi corticali sottesi, per cui, nel caso di una
                    ulteriore diminuzione della somma offerta da parte del primo giocatore,
                    prevarrebbe l’attivazione dell’insula, con un conseguente rifiuto dell’offerta. 
[image: FIG. 2.3. Attivazione corticale della corteccia dorsale prefrontale (sinistra) e dell’insula anteriore (sinistra).]
FIG. 2.3. Attivazione
                            corticale della corteccia dorsale prefrontale (sinistra) e dell’insula
                            anteriore (sinistra). 


 Un ulteriore esempio è
                    fornito dal dilemma morale [Greene e Haidt 2002; Pelzmann,
                    Hudnik e Miklautz 2005]. Alcuni studi rilevano una effettiva differenziazione di
                    aree attivate in funzione del maggiore o minore coinvolgimento e
                    personalizzazione del problema. Risposte alla versione «personale» del problema
                    (interazione con simili) mostrano un’attivazione consistente nelle aree
                    associate ai processi sociali ed emotivi, in particolare il giro frontale
                    mediale (con funzioni di integrazione delle emozioni), il giro del cingolo
                    posteriore (che risponde a stimoli emotivi) e il solco temporale superiore
                    (chiamato in causa nelle rappresentazioni sociali e nei processi di inferenza
                    circa le credenze e le intenzioni altrui). Al contrario, risposte alla versione
                    «impersonale» (interazione con un computer) implicano un diretto coinvolgimento
                    delle aree che supportano la working memory ed i processi
                    cognitivi di alto livello, quali la corteccia prefrontale dorsolaterale e i lobi
                    parietali. Tali attivazioni possono rappresentare l’applicazione del
                    ragionamento dominio-neutro al giudizio morale. 

                     
 
                


5. Un modello tripartito:
            rappresentazione-azione-interazione 



 
 Proponiamo un modello di
                rianalisi del comportamento economico alla luce del paradigma neuropsicologico che
                si articola su tre livelli: quello della rappresentazione,
                    dell’azione e dell’interazione. Esso
                svolge un intento illustrativo circa le componenti psicologiche in gioco nella presa
                di decisione dei legami reciproci che si instaurano tra di essi. Una trattazione
                esaustiva dell’approccio qui proposto sarà oggetto del capitolo conclusivo del
                volume. La figura 2.4 riporta sinteticamente i principali fattori psicologici
                coinvolti nel processo decisionale, dalla definizione degli obiettivi
                alla valutazione degli esiti dell’azione, con
                riferimento ai relativi sistemi corticali implicati. Occorre sottolineare
                innanzitutto che nella presa di decisione i processi
                    rappresentazionali, a partire dalla selezione dell’informazione,
                costituiscono elementi prioritari per la definizione di piani e la successiva
                determinazione delle scelte. 
 Inoltre,
                tra gli elementi di maggiore rilievo, sottolineiamo in particolare il contributo
                delle componenti implicite e dei processi di natura emotiva nelle fasi iniziali di
                definizione degli obiettivi generali del soggetto. Dal punto
                di vista neuropsicologico, accanto alla mediazione del sistema prefrontale per la
                determinazione dei piani d’azione, un ruolo di rilievo nel definire gli stati
                interni sarebbe svolto dal sistema limbico e in particolare dall’amigdala. 
[image: FIG. 2.4. Schema del modello tripartito con relativi correlati neuropsicologici.]
FIG. 2.4. Schema del
                        modello tripartito con relativi correlati neuropsicologici.
                    


 All’estremo opposto del
                processo, le componenti interattive e
                    sociali entrano in gioco determinando l’insieme dei
                    sistemi di valori che caratterizzano la scelta e la
                qualificano come realtà da declinarsi all’interno di un contesto interindividuale. I
                valori sarebbero a loro volta ricalibrati dai risultati
                (output) del processo decisionale, operando così in qualità di feedback retroattivo
                nella ridefinizione degli stati interni e degli obiettivi del sistema. Un contributo
                rilevante sarebbe fornito in questo caso dall’area prefrontale mediale
                nell’orientare i comportamento sociali e le interazioni. 
 



[1]  L’Ultimatum Game
                            è un esperimento classico molto noto agli economisti sperimentali. Si
                            svolge in questo modo: a un soggetto A viene messa a disposizione una
                            somma di denaro significativa e gli viene chiesto di dividerla con un
                            altro soggetto B. B ha la facoltà di accettare la proposta di
                            suddivisione o rifiutarla. Se la proposta viene rifiutata nessuno dei
                            due riceverà alcuna somma di denaro, mentre se viene accettata la
                            divisione del denaro diviene effettiva. 

[2]  Il Dictator Game
                            è simile all’Ultimatum Game ma il soggetto B riceve
                            passivamente la somma di denaro che eventualmente il soggetto A decide
                            di allocargli. B non può dunque esercitare alcun potere rifiutando.
                        





Angela Ciaramidaro
            

I processi cognitivi e affettivi della neuroeconomia: il contributo della risonanza magnetica funzionale



 In questo capitolo verrà presentata
            una rassegna di studi conseguiti con lo scopo di indagare i processi cognitivi ed
            emotivi implicati in contesti economici. Si inizierà esplorando lavori che indagano la
            nostra capacità di comprendere e prevedere i comportamenti dei nostri conspecifici in
            interazione, vedremo come in contesti di interazioni strategiche (per esempio
                l’Ultimatum Game e il dilemma del prigioniero) prevalgano
            regole interpersonali (per esempio la cooperazione), ed infine analizzeremo come il
            nostro agire è altamente influenzato dal sistema di ricompense tale da far emergere nel
            nostro cervello un sistema specifico. Gli studi che riporterò hanno la peculiarità di
            servirsi di una metodica particolare, ovvero la risonanza magnetica funzionale. 
 Il recente sviluppo di alcune tecniche
            nelle neuroscienze permette di indagare in modo non invasivo le risposte del cervello a
            determinati stimoli. Una di questa metodiche è la risonanza magnetica funzionale
                (fMRI) che fornisce immagini del cervello,
            durante la realizzazione di compiti specifici, che riflettono l’attività neuronale
            locale. L’intento di questo capitolo è quello d’illustrare come questa tecnica possa
            essere applicata anche per indagini in ambito economico. Si mostrerà come i processi
            decisionali nei contesti economici non sempre sono dettati dalle leggi della logica e
            della razionalità. Studi di neuroeconomia – infatti – hanno evidenziato come le nostre
            scelte sono sovente guidate dall’emotività e dal contesto sociale circostante [Walter
                et al. 2005]. 
 Gli esseri umani sono capaci di scelte
            coscienti e razionali, tuttavia molte decisioni sono determinate da meccanismi
            affettivi. Anche le decisioni e le valutazioni economiche sono influenzate da meccanismi
            ascrivibili alla sfera dell’interazione sociale. La comprova di quest’ultima
            affermazione emerge dall’uso della risonanza magnetica funzionale: alcune delle aree
            cerebrali implicate in scelte di tipo economico sono le stesse messe in luce in studi
            sull’affettività e sull’empatia. 
        
 Discuteremo quali implicazioni possono
            avere i risultati di queste ricerche al fine di dare un contributo alla comprensione dei
            processi decisionali e motivazionali del comportamento umano. 
 
 
1. La risonanza magnetica funzionale (fMRI) 



 
 La risonanza magnetica funzionale
                    (fMRI) è un potente strumento di
                neurovisualizzazione (neuroimaging), strumento che ci permette
                di osservare il nostro cervello direttamente «al lavoro» in modo non invasivo,
                fornendo immagini con informazioni funzionali. La creazione di queste immagini
                avviene utilizzando una caratteristica fisiologica del nostro cervello: il flusso
                sanguigno aumenta nelle aree del cervello che sono impegnate in un’attività
                cognitiva. Di conseguenza quando il flusso ematico aumenta in regioni cerebrali
                coinvolte in un’attività, la fMRI,
                sfruttando le caratteristiche magnetiche dell’emoglobina, rileva l’incremento di
                tale sostanza in una specifica area del cervello in risposta a stimoli specifici
                (detto anche effetto BOLD, Blood
                    Oxigenation Level Dependent, ovvero dipendente dal livello di
                ossigenazione del sangue). Le variazioni del flusso sanguigno determinate
                dall’attività neuronale ci permettono di visualizzare le aree attive del cervello
                durante l’esecuzione di un compito. 
 Nel corso di un esperimento con
                    fMRI il soggetto giace supino su un
                supporto e viene inserito in una apparecchiatura (scanner) con magnete ad alta
                intensità di campo, con la testa fissata all’interno di una bobina che crea il campo
                magnetico. Durante il monitoraggio il soggetto è collegato, tramite un sistema per
                la somministrazione degli stimoli visivi-uditivi, ad un video-monitor e un comando
                manuale (tastiera oppure mouse) che gli permettono di svolgere il compito in
                questione. 
 Per avere sufficienti
                informazioni sull’attività neuronale legata ad un compito, il soggetto dovrà essere
                stimolato ripetutamente. Il segnale registrato sarà maggiore quanto più stimoli
                verranno presentati. L’effetto BOLD è
                infatti additivo, cioè più stimolazioni verranno effettuate, migliore è il segnale
                che si otterrà. L’analisi dei dati finale consente di individuare le aree in cui vi
                sono cambiamenti del segnale associati ai diversi processi cognitivi. Un’accurata
                progettazione e l’analisi degli esperimenti condotti tramite la fMRI sono essenziali per una buona riuscita di un
                progetto di ricerca. La logica statistica più usata con gli esperimenti tramite la
                    fMRI è il metodo sottrattivo, che mette
                a confronto le attivazioni cerebrali che sottostanno a due diversi compiti. Centrale
                per questo tipo di approccio è il concetto di scomposizione
                funzionale, ovvero l’idea che è possibile scomporre compiti cognitivi complessi in
                sotto-operazioni. Di conseguenza ogni protocollo sperimentale deve essenzialmente
                contenere una condizione o compito «bersaglio» (il fenomeno che interessa studiare)
                e una condizione di controllo. Il paradigma più efficace dovrebbe contenere un
                compito bersaglio che si differenzia dal compito di controllo soltanto per la
                caratteristica (o variabile) che ci interessa indagare. Le attivazioni del compito
                di base vengono sottratte alle attivazioni del compito bersaglio: il risultato di
                questa operazione riflette le aree coinvolte specificatamente nel compito [per una
                descrizione più dettagliata delle tecniche di neuroimmagine si rimanda a Roskies e
                Petersen 1999]. 

                 
1.1. La risonanza magnetica funzionale e la neuroeconomia



Lo sviluppo delle tecniche di
                    neuroimmagine nelle neuroscienze cognitive e il crescente interesse a indagare
                    gli aspetti sottostanti i processi decisionali in ambito economico ha condotto
                    ad un avvicinamento tra queste due discipline. La complessità dei processi di
                    scelta e il comportamento conseguente in ambito economico e di marketing e
                    l’influenza che gli aspetti sociali e affettivi possono avere su questi creano
                    un quadro molto complesso d’indagine. Per questo motivo esperti provenienti da
                    discipline lontane si confrontano nel tentativo di comprendere le scelte
                    irrazionali e paradossali che quotidianamente gli esseri umani commettono.
                    Questa confluenza di studiosi di diverse discipline ha permesso la nascita della
                    neuroeconomia. Tale disciplina coniuga le conoscenze di approcci diversi come le
                    scienze cognitive, le neuroscienze e le scienze economiche con l’intento di
                    studiare i correlati neuronali in compiti di decisione di natura economica
                    utilizzando le tecniche della neuroimmagine. Gli studi in neuroeconomia si
                    prefiggono il compito di scoprire i meccanismi cerebrali che guidano il
                    comportamento decisionale e le sue forze motivazionali. L’intento è di costruire
                    un modello biologico del comportamento decisionale in contesti economici. 
 Il contributo delle
                    neuroscienze cognitive ha messo in crisi l’immagine dell’essere umano come
                    essere profondamente razionale, il quale agisce mettendo in atto comportamenti
                    valutando costi e benefici con lo scopo finale di massimizzare l’utile
                    soggettivo [Simon 1983]. L’agire individuale non è sempre «idealmente razionale»
                    (il cosiddetto «homo oeconomicus»), e non raramente entrano
                    in gioco diversi fattori in grado di influenzare le nostre scelte: aspetti
                    automatici non sempre sotto il controllo cosciente e
                    volontario, oltre che meccanismi affettivi che guidano
                    le nostre azioni (cfr. anche cap. 2). 
 In questo capitolo
                    presenteremo alcuni studi di neuroscienze sociali che si sono occupati di questi
                    aspetti. In particolare emergerà come il nostro cervello agisce diversamente in
                    contesti di interazione strategica. Alcuni studi, che vedremo più avanti, hanno
                    mostrato il ruolo determinante delle emozioni nell’eseguire delle scelte e
                    infine vedremo che nel nostro cervello esiste uno specifico circuito neuronale
                    deputato al meccanismo delle ricompense. 
 
1.1.1.
                        Agire in contesti di interazione sociale



 Quando osserviamo in
                        azione altre persone interpretiamo il significato dei loro comportamenti
                        utilizzando una capacità chiamata «Teoria della mente» (Theory of
                            Mind, TOM), capacità
                        che ci permette di attribuire agli altri agenti sociali stati mentali
                        diversi dai nostri, come per esempio un’intenzione (sul rapporto tra
                            TOM e processi decisionali in
                        ambito economico, cfr. cap. 10). Oltre che spiegare azioni altrui, la
                            TOM ci permette di predire
                        un’azione di un nostro partner. Teorie che provengono dalle discipline
                        economiche e la Teoria dei giochi (cfr. cap. 4) si basano esattamente
                        sull’assunto che noi esseri umani siamo capaci di predire comportamenti
                        altrui. Questa competenza permette infatti di mettersi nella prospettiva
                        dell’altro, capire le sue mosse future ed eventualmente prevenirle
                        modificando di conseguenza il proprio gioco. L’area di ricerca dedicata alla
                            TOM ha ricevuto un particolare
                        interesse da parte dei ricercatori, e negli ultimi anni sono cresciuti gli
                        studi che si occupano di indagare i correlati neuronali di questa abilità
                        esclusivamente umana [Gallagher e Frith 2003; Frith e Frith 2006; Saxe
                        2006]. Comprendere gli stati mentali altrui è alla base della
                        socializzazione ed è l’abilità chiave che ci guida nel nostro agire sociale.
                        Che cosa c’entrano questi risultati con le scienze economiche? La Teoria dei
                        giochi, modello utilizzato in ambito economico, può essere definita come la
                        disciplina che si occupa di interazione strategica tra decisori: interazione
                        sociale dove due partner possono vincere oppure perdere. Si evince perciò
                        come già in ambito economico siano presenti modelli che tengono in
                        considerazione la capacità di capire l’altro (TOM) e la sua applicazione in contesti interattivi. Gli
                        studi che descriverò ci aiutano a spiegare come le scelte economiche sono
                        influenzate da meccanismi d’interazione sociale; esistono infatti aree
                        cerebrali specificamente evolute per far fronte alla complessità del nostro
                        sistema sociale. Si ipotizzano pertanto differenze essenziali tra lo scambio
                        basato su regole di reciprocità e scambi impersonali basati su regole
                        razionali.
                    
 Risultati che provengono
                        da questa area di ricerca possono essere molto utili per chi si occupa di
                        neuroeconomia. In particolare vorrei trattare alcune ricerche che hanno
                        studiato i correlati neuronali coinvolti quando un individuo è immerso in un
                        contesto di interazione sociale. In uno studio fatto dal nostro gruppo di
                        ricerca [Walter et al. 2004] abbiamo ipotizzato che per
                        comprendere i vari meccanismi sottostanti la teoria della mente fosse
                        importante distinguere tra due forme di intenzionalità, quella comunicativa
                        e quella privata. Un’intenzione comunicativa è definita come l’intenzione di
                        comunicare un significato più l’intenzione che tale intenzione venga
                        riconosciuta dal partner [Grice 1975; Bara 1999]; per intenzione privata si
                        indica un agire e un atteggiamento come agente privato in isolamento o in
                        autonomia. Per chiarezza si pensi ad una situazione in cui una persona ha
                        sete e chiede a qualcun altro di passargli un bicchiere d’acqua (intenzione
                        comunicativa) oppure invece la stessa persona si alza e si versa dell’acqua
                        (intenzione privata). I concetti di intenzione privata e intenzione
                        comunicativa si differenziano per la caratteristica peculiare delle seconde,
                        in quanto queste ultime sono sempre realizzate all’interno di
                        un’interazione, in presenza quindi di almeno due agenti sociali [Bara 1999].
                        Prendendo spunto da riflessioni evoluzionistiche abbiamo ipotizzato che le
                        aree prefrontali mediali della corteccia cerebrale siano attive
                        esclusivamente quando ci troviamo a spiegare un’intenzione altrui che
                        avviene in un contesto di interazione sociale. Abbiamo così sviluppato un
                        protocollo formato da vignette che tenesse distinte queste due forme di
                        intenzionalità e i risultati ottenuti con la fMRI hanno dimostrato che solo osservando un contesto
                        comunicativo attiviamo la corteccia anteriore paracingolata, un’area che si
                        trova all’interno della corteccia mediale prefrontale. In un ambito più
                        vicino alla neuroeconomia, in un contesto dove il protocollo prevedeva un
                        gioco, il gruppo di Gallagher e colleghi [2000] ha trovato un’attivazione
                        nell’area neurale sopra citata. In questo studio il soggetto nello scanner
                        aveva il compito di giocare alla morra cinese (forbice, sasso, carta). Il
                        soggetto veniva istruito che in alcuni condizioni giocava con un partner che
                        si trovava all’esterno, in un’altra condizione giocava invece contro un
                        personal computer che dava risposte casuali. La differenza cruciale tra
                        queste due condizioni è che quando il soggetto credeva di giocare contro un
                        partner umano, esso adottava «uno stato intenzionale» [Dennett 1987], cioè
                        trattava l’altro come un agente attribuendogli una strategia di gioco. Solo
                        in quest’ultima condizione sperimentale si rintracciava un’attivazione nella
                        corteccia paracingolata anteriore. I risultati di questi due studi trovano
                        evidenze in teorie evoluzionistiche. Infatti, studi
                        comparativi evidenziano che negli esseri umani le aree prefrontali hanno
                        avuto una espansione maggiore rispetto ad altre aree del cervello. Secondo
                        l’«ipotesi del cervello sociale» [Dunbar 1998] questo incremento di massa
                        cerebrale è dovuto alla necessità di elaborare informazioni relative al
                        mondo sociale. Gli esseri umani e alcuni primati non umani hanno evoluto dei
                        meccanismi neurocognitivi per far fronte alla complessità delle interazioni
                        sociali come per esempio cooperare, creare alleanze, ingannare. 
 Vediamo adesso come in
                        contesti di giochi monetari gli individui non mirino semplicemente ad
                        aumentare il proprio utile soggettivo, bensì vengano privilegiate strategie
                        di cooperazione e scambi reciproci. 
 

1.1.2.
                    «Ultimatum Game» e dilemma del prigioniero



 La neuroeconomia ben
                        s’adatta all’analisi delle interazioni strategiche della Teoria dei giochi e
                        fornisce un metodo empirico per approfondire alcuni aspetti dei suoi assunti
                        teorici. La Teoria dei giochi è un metodo per l’analisi di situazioni
                        conflittuali e di processi decisionali in contesti di interazione. Le sue
                        applicazioni sono molto ampie anche in ambito economico. 
 Tratterò adesso degli
                        studi svolti con la fMRI che più
                        direttamene hanno utilizzato paradigmi della Teoria dei giochi per
                        evidenziare come anche in un contesto economico gli individui non agiscono
                        in modo razionale così come ipotizzato nelle classiche teorie economiche,
                        bensì seguono delle regole interpersonali e sono guidati dagli aspetti
                        emotivi nelle scelte economiche. 

                         

1.1.2.1.
                        L’«Ultimatum Game»



 Le regole di questo gioco
                        sono le seguenti: vi sono due giocatori (un proponente e un ricevente) e
                        scopo del gioco è dividersi una somma di denaro. Nella versione «gioco non
                        ripetuto» (one-shot), il proponente indica una
                        possibile ripartizione e il ricevente decide se accettare oppure rifiutare
                        l’offerta. Soltanto se il ricevente accetta l’offerta, entrambi ottengono la
                        somma decisa inizialmente dal proponente; in caso di rifiuto da parte del
                        ricevente, entrambi i giocatori non otterranno alcunché. Secondo i criteri
                        delle teorie classiche, basandosi su ipotesi di razionalità ed egoismo,
                        ciascun individuo dovrebbe cercare di ottimizzare il proprio utile. Di
                        conseguenza il proponente dovrebbe offrire la somma minima al ricevente (in
                        modo tale da avere lui una somma alta) e il ricevente dovrebbe sempre
                        accettare. Una spiegazione del genere non tiene assolutamente conto degli
                        aspetti emotivi che possono subentrare in una situazione simile: senso di
                        colpa da parte del proponente per una proposta non
                        equa e rabbia da parte del ricevente per aver subito un torto. Dati
                        comportamentali dimostrano infatti che il proponente offre solitamente il
                        50% delle somma, e che le somme basse (il 20% dell’importo) vengono
                        rifiutate circa nel 50% dei casi. Esistono quindi casi in cui il soggetto
                        (il ricevente) rinuncia attivamente a somme di denaro. Il rifiuto avviene
                        per una reazione di rabbia e senso di ingiustizia. L’Ultimatum
                            Game fa parte di quella classe di giochi di reciprocità: il
                        ricevente col suo rifiuto segnala al proponente la sua offesa e il
                        proponente potrebbe essere incentivato a non ripetere un gesto simile. Nella
                        vita reale le persone s’incontrano più di una volta, con interazione
                        ripetute. Nell’interazione con gli altri gli agenti acquisiscono
                        informazioni fino a crearsi una rappresentazione stabile dell’altro come
                        cooperatore o defezionista. Queste peculiarità spiegherebbero l’apparizione
                        di comportamenti cooperativi e di mutuo altruismo, ma anche di atteggiamenti
                        punitivi nel caso in cui l’altro tradisca queste aspettative. Per questo
                        anche la neuroeconomia ha l’esigenza di creare modelli che siano adeguati
                        per interazioni che si mantengono nel tempo, ovvero giochi ripetuti. In casi
                        di gioco ripetuto, s’arriva a definire l’altro come una persona incline alla
                        reciprocità e alla fiducia oppure alla defezione. Ne consegue come queste
                        tendenze ad agire in modo «emotivo» piuttosto che in modo razionale possono
                        mettere in crisi l’equilibrio di Nash [1950]. L’equilibrio di Nash è un
                        insieme di strategie tali per cui ogni giocatore compie la scelta migliore
                        date le scelte degli avversari. Si parla infatti di equilibrio, quando si
                        adotta la strategia migliore per gli interessi del singolo, selezionata
                        sulla base di una scelta logica-razionale. Con questa strategia accettare
                        una somma di denaro comporta una motivazione di tipo cognitivo, mentre da un
                        punto di vista relazionale il rifiuto può essere visto come una scelta
                        guidata da una motivazione emotiva. 
 Sanfey e colleghi [2003]
                        hanno voluto indagare l’attività cerebrale di un soggetto impegnato
                            nell’Ultimatum Game utilizzando le tecniche di
                        neuroimmagine: 19 soggetti sono stati sottoposti a fMRI. Il soggetto la cui attività
                        cerebrale era scansionata tramite fMRI era sempre il ricevente. Vi erano due condizioni: in un
                        caso l’offerta gli veniva fatta da un partner che si trovava all’esterno, in
                        una seconda condizione era il computer che faceva la proposta. I risultati
                        comportamentali evidenziano che tutte le proposte «oneste» sono state
                        accettate, invece tutte le proposte «disoneste» sono state rifiutate. La
                            fMRI ha evidenziato come le
                        risposte ingiuste attivano l’insula, un’area che sembra attivarsi in
                        presenza di stimoli spiacevoli come il dolore. C’è inoltre da sottolineare
                        che le risposte ingiuste e la conseguente
                        attivazione dell’insula era maggiore quando l’offerta proveniva da un
                        partner e minore se proveniva dal computer. Questi ricercatori hanno voluto
                        anche verificare cosa succede nel cervello quando il ricevente accetta una
                        proposta ingiusta: in questo caso i soggetti misurati riportavano
                        attivazioni nella corteccia prefrontale dorsolaterale, area che la
                        letteratura collega all’esecuzione di compiti di pianificazione e al
                        perseguimento di una meta. I soggetti riuscivano ad accettare una proposta
                        ingiusta solo mettendo in disparte l’aspetto emotivo del gesto e portando in
                        primo piano lo scopo del compito (cioè accumulare più denaro possibile). 
 Uno studio realizzato da
                        Singer e colleghi [2006] ha voluto indagare se la risposta cerebrale
                        empatica è modulata da una preferenza appresa. In questo esperimento i
                        soggetti giocavano all’Ultimatum Game (all’oscuro dello
                        scopo dello studio e ignari che i partner in realtà erano degli attori) al
                        di fuori dello scanner. Gli attori erano sempre proponenti e si dividevano
                        in onesti (proponevano una somma giusta) e disonesti (proponevano una somma
                        ingiusta). In questo modo i partecipanti interagivano con persone che
                        apprezzavano (attori onesti) e altri non (attori disonesti). Dopodiché i
                        soggetti venivano sottoposti alla fMRI e, mentre erano sotto scansione, osservavano come gli
                        attori ricevevano degli stimoli dolorosi tramite piccole scosse elettriche.
                        I risultati hanno evidenziato che se i soggetti osservavano un attore onesto
                        subire stimoli dolorosi, si attivava il circuito del dolore (corteccia
                        fronto-insulare e corteccia anteriore cingolata): questo significa che i
                        soggetti sperimentali erano empatici con l’attore. Quando invece a ricevere
                        stimoli dolorosi erano gli attori disonesti i partecipanti reagivano
                        diversamente: le donne continuavano ad avere attivazioni nel circuito del
                        dolore; al contrario negli uomini si riscontravano attivazioni nel nucleo
                            accumbens, un’area nota in letteratura come l’area
                        che regola i meccanismi della ricompensa e del piacere. Questi dati sembrano
                        quindi suggerire che le donne continuano ad essere empatiche con gli attori,
                        a prescindere dalla correttezza o scorrettezza dell’azione, mentre gli
                        uomini sviluppano sentimenti vendicativi in seguito a un comportamento
                        scorretto. Per la prima volta è stata dimostrata l’esistenza di correlati
                        neuronali del «Schadenfreude», termine di origine
                        tedesca che sta a indicare sentimento di piacere nell’osservare la
                        sofferenza di un altro. 
 

1.1.2.2.
                        Il dilemma del prigioniero



 In questo gioco i due
                        partecipanti agiscono contemporaneamente senza conoscere la mossa
                        dell’altro, ma entrambi conoscono le regole del gioco. Il gioco è
                        considerato il prototipo di un’interazione
                        strategica dove i protagonisti adottano atteggiamenti cooperativi in
                        contesti apparentemente conflittuali. Nella sua forma originaria è la storia
                        di due malviventi che commettono un reato. Una volta catturati, il
                        commissario ha bisogno della confessione di entrambi e propone ai due
                        criminali una riduzione della pena in caso di collaborazione e quindi
                        confessione del reato. Questa offerta però viene fatta ai due complici in
                        due stanze separate e ognuno di loro non sa se l’altro accetterà la proposta
                        ricevuta dal commissario. In definitiva ognuno di loro può collaborare con
                        la polizia e di conseguenza tradire il complice, oppure scegliere di tacere.
                        Le diverse combinazioni strategiche che i due criminali possono mettere in
                        atto col commissario sono le seguenti: 
	 entrambi decidono di tacere e di non tradire il
                                proprio complice: in questo modo ad entrambi verrà assegnata una
                                pena media (un anno di prigione); 
	 entrambi decidono di confessare accusando il
                                proprio complice: in questo caso a entrambi verrà inflitta una pena
                                significativa (6 anni di prigione); 
	 uno soltanto decide di confessare e l’altro di
                                tacere. Il primo verrà così liberato e all’altro verrà data la pena
                                più alta (10 anni di prigione). 


 Di conseguenza ogni
                        prigioniero ha due opzioni: cooperare col proprio complice e tacere, oppure
                        tradire il proprio complice ed essere liberato. Il risultato per ognuno
                        dipende dalla scelta del complice, ma nessuno dei due prigionieri sa della
                        decisione dell’altro. Ne consegue un paradosso proprio perché anche l’altro
                        prigioniero farà lo stesso ragionamento. Per entrambi i criminali la
                        strategia che massimizza il proprio utile individuale (essere scarcerato o
                        perlomeno fare meno anni possibili) è confessare tradendo il complice. In
                        ambiti economici, anche questa situazione costituisce l’equilibrio di Nash:
                        ciascun giocatore si muove pensando che il suo avversario selezionerà la
                        strategia migliore per sé e cercherà di prevedere le sue mosse. Questa
                        soluzione può essere vista come un insieme di aspettative circa la
                        razionalità dell’altro. In una visione interattiva una scelta del genere
                        costituisce a sua volta però la scelta più sfavorevole, perché socialmente
                        non desiderabile. In una collettività è auspicabile un comportamento
                        altruista, quindi il rifiuto del tradimento. Un atteggiamento cooperante e
                        di reciprocità è essenziale per la sopravvivenza: porta infatti a ricompense
                        a lungo termine perché si creano fenomeni di mutua cooperazione.
                        Nell’applicare una strategia individuale si rischia di ottenere risultati
                        peggiori rispetto a ciò che si potrebbe raggiungere con un comportamento
                        cooperativo. 
                    
 Allo scopo di analizzare
                        i correlati neuronali di comportamenti altruistici, Rilling e colleghi
                        [2002] hanno realizzato uno studio utilizzando la fMRI, somministrando una forma monetaria
                        del dilemma del prigioniero. In questa forma di gioco ripetuto il protocollo
                        sperimentale prevedeva due condizioni: in un caso il soggetto sperimentale
                        giocava contro il computer e in un’altra condizione il suo avversario era un
                        partner al di fuori dello scanner. La somministrazione di un questionario
                        dopo lo scanning rivelava che gli individui erano
                        personalmente più gratificati quando entrambi i giocatori mostravano un
                        atteggiamento cooperativo. Tradire il partner sembra poco desiderabile per
                        sensi di colpa e per paura della reazione del partner. Le strategie
                        cooperative messe in atto durante la scansione erano decisamente maggiori
                        rispetto agli atteggiamenti di defezione, anche se verso la fine, dopo una
                        serie di ripetizioni del gioco, si osservava una tendenza opposta: strategie
                        di defezione erano in aumento, mentre strategie cooperative tendevano a
                        diminuire. I dati di neuroimmagine evidenziano attivazioni della corteccia
                        orbitofrontale e del nucleo accumbens durante le
                        strategie cooperative: queste aree fanno parte del circuito del sistema
                        «premio/ricompense». L’esperienza di collaborazione reciproca all’interno di
                        un’interazione sociale comporta una sensazione piacevole di gratificazione,
                        pur non rappresentando la situazione ottimale per ottenere più soldi. 
 Contesti interattivi
                        significativi (come una collaborazione) che suscitano gratificazione possono
                        perdurare nel tempo: in un intrigante studio [Singer et
                            al. 2004] è stato dimostrato come esperienze soddisfacenti
                        apprese in precedenza in contesti interattivi, possono influenzare la nostra
                        capacità di giudicare un viso a noi noto. In contesti di cooperazione
                        l’espressione facciale ha una rilevanza particolare nel riconoscere dalle
                        caratteristiche del volto la tipologia dell’avversario che ci troviamo di
                        fronte. In questo studio i soggetti – dopo aver giocato, fuori dallo
                        scanner, al dilemma del prigioniero con degli attori – venivano sottoposti a
                        una scansione di neuroimmagine mentre dovevano valutare dei volti sulla base
                        della piacevolezza-spiacevolezza. L’intento di questo studio era indagare se
                        i circuiti neuronali responsabili del giudizio morale (formulato durante il
                        gioco del dilemma del prigioniero) potessero a loro volta fornire le basi
                        per il giudizio sociale (esplicitato nel compito di valutazione della
                        piacevolezza-spiacevolezza dei volti). I volti che dovevano valutare erano
                        divisi in volti di persone «cooperative», volti dei «defezionisti» e volti
                        «neutri». L’ipotesi sottostante è che precedenti esperienze in contesti
                        interattivi portino a risposte neuronali differenti in relazione al grado di
                        cooperazione e al grado di responsabilità morale. Il
                        grado di responsabilità è stato introdotto inserendo alcuni attori che
                        agivano di propria responsabilità (detti anche intenzionali) ed altri che
                        agivano per mandato non avendo alcuna responsabilità (non intenzionali). I
                        dati comportamentali hanno dimostrato come i visi delle persone cooperative
                        rispetto a volti dei defezionisti vengano giudicati più attraenti e
                        ricordati meglio. I dati di neuroimmagine indicano invece la presenza del
                        circuito neuronale sottostante al sistema-premio solo per i volti dei
                        cooperatori intenzionali. Questi dati (sia comportamentali che di
                        neuroimmagine) vengono interpretati come un’ulteriore evidenza del fatto che
                        la nostra specie è propensa alla mutua cooperazione e che tale cooperazione
                        genera una migliore disposizione verso l’altro (lo vediamo più attraente) e
                        maggiore soddisfazione (ci sentiamo più gratificati). 
 

1.1.3. La
                        ricompensa nel nostro cervello



 Per ricompense
                        s’intendono stimoli che rafforzano positivamente la frequenza e l’intensità
                        di specifici comportamenti. Da un punto di vista evoluzionistico ricercare
                        ricompense è essenziale per la sopravvivenza e la riproduzione della specie.
                        In particolare, ricompense primarie e innate sono per esempio il cibo,
                        l’acqua e gli stimoli sessuali. Altri stimoli, come per esempio beni
                        culturali o denaro, sono detti ricompense secondarie e rafforzano un
                        comportamento solo dopo un apprendimento in quanto associati alle ricompense
                        primarie. Schultz [2000] distingue tre funzioni delle ricompense: una
                        ricompensa favorisce l’apprendimento attraverso un meccanismo di rinforzi
                        che possono essere positivi oppure negativi (o punitivi); le ricompense
                        inducono un comportamento che porta all’acquisto di beni e infine le
                        ricompense favoriscono sentimenti edonistici, legati al loro possesso. Una
                        ricompensa serve come obiettivo per un comportamento, se funge da
                        rappresentazione mentale che guida un’azione. Al contrario, una punizione
                        induce comportamenti evitanti ed emozioni negative legati ad essa, per
                        esempio frustrazione.  
  

Il circuito dopaminergico
                        mesocorticolimbico



 Negli anni cinquanta si è
                        osservato che se dei ratti hanno la possibilità attraverso un comportamento
                        condizionato (per esempio muovere una leva) di stimolarsi autonomamente
                        alcune aree cerebrali, essi corrono a farlo continuamente, apprendendo
                        rapidamente il compito per ottenere la stimolazione elettrica. Quest’area si
                        trova in quella ventrale tegmentale A10 e proietta nello striato ventrale
                        (includente il nucleo accumbens) e nelle aree
                        prefrontali. Studi su primati testimoniano il coinvolgimento di diverse
                        strutture cerebrali nell’elaborazione di una
                        ricompensa (strutture prefrontali, corteccia cingolata anteriore e
                        posteriore e talamo); inoltre l’intensità di una ricompensa modula
                        l’attivazione di queste aree. Negli esseri umani è stato scoperto un sistema
                        simile, chiamato il sistema dopaminergico mesocorticolimbico: la dopamina
                        viene rilasciata nelle regioni del nucleo ventrale segmentale e agisce sul
                        nucleo accumbens e le aree prefrontali. Per anni si è
                        assunto che la dopamina medi sentimenti edonistici associati al ricevimento
                        di ricompense e sentimenti piacevoli. Oggi esistono però evidenze che la
                        dopamina in sé non dà sensazioni piacevoli, ma piuttosto va ad attivare
                        componenti motivazionali (desideri, incentivazioni), componenti più legate
                        al «sistema ricompense» (cfr. cap. 2). Infatti nei ratti, dopo la
                        distruzione delle cellule dopaminergiche, se obbligati a nutrirsi scompare
                        solamente la componente motivazionale (desiderio), ma non la sensazione di
                        piacevolezza o spiacevolezza. 
 Anche in studi di
                            neuroimaging si enfatizza la centralità del nucleo
                            accumbens nel «sistema ricompense»: la sua
                        attivazione emerge quando si riceve una ricompensa [Delgrado et
                            al. 2000] ma anche quando si attende di ricevere una
                        ricompensa [O’Doherty et al. 2002]. Sebbene l’attività
                        nello striato ventrale correli con la quantità di denaro [Knutson
                            et al. 2001], anche la previsione di ricevere una
                        ricompensa sembra modulare l’attivazione del nucleo
                            accumbens. Il sistema dopaminergico ha un ruolo
                        essenziale nel segnalare un errore di previsione e aspettative di una
                        ricompensa, meccanismo che ci permette di prevedere il raggiungimento o la
                        violazione di una ricompensa. 
 

L’errore di previsione



 L’errore di previsione
                        può essere positivo nel caso in cui si riceve una ricompensa non attesa;
                        parliamo invece di errore di previsione negativo nelle situazioni in cui una
                        ricompensa attesa non viene ricevuta. Non ottenere dei premi attesi porta a
                        modificare il proprio comportamento ma contemporaneamente si formano
                        sentimenti negativi di frustrazione. È stata riscontrata una relazione
                        lineare tra previsione d’errore e risposta dei neuroni dopaminergici in
                        primati non umani. In questi studi si è visto che, misurando l’attivazione
                        di neuroni dopaminergici, ogni volta che il primate riceve una ricompensa
                        senza preavviso si registra un aumento di attivazione. Se il primate viene
                        addestrato ad aspettarsi una ricompensa, i neuroni si attivano ogni volta
                        che l’informazione viene annunciata e l’attivazione diminuisce quando viene
                        ricevuta la ricompensa, ma se la ricompensa preannunciata viene omessa, si
                        osserva una deattivazione dei neuroni dopaminergici. 
 Studi di neuroimmagine
                        hanno osservato una variazione del segnale
                            fMRI nel nucleo
                            accumbens codificando la qualità (positiva o
                        negativa) di un errore di previsione. Abler, Walter e Erk [2005] hanno
                        indagato questo fenomeno e i sentimenti di frustrazione legati ad una
                        previsione negativa utilizzando un gioco monetario con possibilità di
                        vincita variabile nel quale i soggetti avevano la possibilità di vincere
                        niente, poco o molto denaro se riconoscevano un determinato simbolo
                        (nell’ordine un cerchio giallo, verde oppure blu). Nel caso in cui non
                        davano alcuna risposta, veniva detratto del denaro. Nelle due condizioni di
                        vincita (vincita bassa e alta) soltanto nel 60% dei casi al soggetto veniva
                        garantita la somma preannunciata. Infatti dopo la fase di riconoscimento del
                        simbolo (cerchio verde oppure blu), veniva visualizzata l’effettiva somma di
                        denaro che il soggetto aveva vinto. La fMRI ha mostrato che la grandezza della somma attesa correla
                        positivamente con l’attivazione del nucleo accumbens
                        durante la fase d’attesa. Nei casi in cui un’eventuale vincita non avveniva
                        (errore di previsione negativo) si aveva un decadimento del segnale nel
                        nucleo accumbens maggiore per la vincita alta,
                        accompagnato da un’attivazione dell’insula, area che precedentemente abbiamo
                        descritto come area responsabile dell’elaborazione di stimoli dolorosi.
                        Durante i comportamenti decisionali ci lasciamo dominare da previsioni di
                        eventi futuri verificando se le nostre aspettative sono soddisfatte e il
                        nostro cervello reagisce in modo differente in relazione ad effetti attesi
                        oppure no. 
 

La valenza di una ricompensa



 Perché preferiamo un
                        oggetto piuttosto che un altro? La preferenza di un oggetto dipende dalla
                        percezione soggettiva di un individuo. Di conseguenza ogni ricompensa
                        possiede un valore motivazionale diverso in base all’entità (attraente o no)
                        che l’oggetto assume. Vedremo come le attività del nucleo
                            accumbens e della corteccia prefrontale vengano
                        modulate anche in base alla valenza o attrazione di un oggetto. Uno dei
                        primi studi di neuroeconomia ha indagato le ricompense secondarie, e in
                        particolare la preferenza per alcune tipologie di automobili. Un gruppo di
                        ricercatori tedeschi [Erk et al. 2002] presentava a dei
                        soggetti sperimentali maschi foto di automobili suddivise in tre tipologie:
                        utilitarie, limousine e sportive. Il loro compito era quello di assegnare un
                        valore di attrazione su una scala a 5 punti. Le macchine sportive hanno
                        ricevuto il punteggio più alto e queste macchine attivavano i correlati
                        neuronali del meccanismo delle ricompense. Ma perché le macchine sportive
                        attivano il sistema delle ricompense? Gli autori sostengono che non basta
                        semplicemente rispondere perché piacciono; bensì le macchine sportive
                        rappresenterebbero un determinato stato sociale
                        riconducibile a simboli di potere e indipendenza. 
 Un altro studio recente
                        [McClure et al. 2004] ha voluto indagare la preferenza
                        soggettiva per due bevande. A questo scopo sono stati coinvolti 67
                        volontari. Inizialmente veniva chiesto loro quale tra le due bevande
                        preferivano. Durante la scansione con la fMRI si faceva gustare loro Coca-Cola oppure Pepsi.
                        Ogniqualvolta assaggiavano una delle due bevande i soggetti vedevano uno
                        stimolo visivo. In alcune condizioni ai soggetti non veniva segnalato che
                        cosa stavano bevendo (stimolo neutrale) in altri casi veniva segnalata la
                        marca della bevanda che stavano bevendo (Pepsi oppure Coca-Cola). I
                        risultati hanno dimostrato che chi preferiva la Coca-Cola veniva altamente
                        influenzato dalla marca. Questi soggetti mostravano attivazioni in aree che
                        riguardano i ricordi di informazioni culturali (come l’ippocampo) alla
                        presentazione della lattina di Coca-Cola se paragonati con la condizione in
                        cui non veniva detto loro che cosa stavano bevendo. Nei soggetti che
                        preferivano la Pepsi, questa differenza non veniva riscontrata: la marca
                        influiva poco sull’attivazione. Questo risultato viene spiegato dal fatto
                        che il marchio Coca-Cola è più forte e maggiormente presente del marchio
                        Pepsi. Il richiamo di informazioni culturali influenza così il nostro
                        comportamento. Sembrano quindi esistere due circuiti: uno deputato
                        all’aspetto puramente percettivo (in questo caso il gusto) e un altro
                        responsabile delle influenze culturali. 
 


1.2.
                    Implicazioni e conclusioni



In questo capitolo volevo dimostrare
                    come oggi sia possibile misurare, pur se in modo indiretto, emozioni e
                    motivazioni in un contesto economico grazie all’uso delle tecniche della
                        neuroimaging e in particolare della fMRI. Queste tecniche ci permettono di
                    comprendere che cosa motiva gli individui ad agire durante processi decisionali
                    e quali sono i correlati neuronali che supportano questi meccanismi di scelta.
                    Ne conseguono diverse applicazioni pratiche e anche teoriche, come per esempio
                    l’emergenza di una nuova disciplina come il neuromarketing, disciplina che crea
                    da un lato grandi aspettative, ma è anche contemporaneamente fonte di numerosi
                    dibattiti. 
 I risultati provenienti dagli
                    studi che ho prima descritto hanno infatti rafforzato l’idea del neuromarketing.
                    Per neuromarketing s’intende lo studio dei processi mentali durante
                    l’esposizione di un determinato prodotto e la sottostante attività cerebrale. La
                    nascita del neuromarketing viene vista come una disciplina che aiuterà il
                    marketing a sviluppare metodi e prodotti per influenzare la scelta di uno
                    specifico prodotto. Riprendendo per esempio lo studio
                    sulle preferenze di una determinata bibita
                        [ibidem] questo studio ha evidenziato come le
                    informazioni pubblicitarie condizionano le nostre attivazioni cerebrali. Questi
                    risultati sottolineano come i metodi neuroscientifici forniscano informazioni
                    circa le preferenze del consumatore e come possano essere adottate per strategie
                    di marketing. Il potere di queste nuove tecniche d’indagine genera
                    parallelamente il timore di un loro uso sconsiderato, e che questo induca alla
                    manipolazione delle scelte del consumatore. Sebbene sia vero che queste tecniche
                    e i risultati ottenuti possano essere abusati, essere a conoscenza dei limiti
                    metodologici di queste ultime aiuta a minimizzare il rischio di manipolazione
                    dei risultati. Un primo limite è dato dal fatto che il comportamento del
                    consumatore e le preferenze individuali dipendono da diversi fattori, che non
                    riusciamo a includere in un unico disegno sperimentale di neurovisualizzazione;
                    secondo, gli studi con fMRI per motivi
                    di costi e complessità si effettuano con un numero molto basso di soggetti
                    sperimentali (in media 15) non permettendo di generalizzare i risultati su un
                    campione più ampio; terzo, vari studi di neuroeconomia come quelli descritti in
                    questo capitolo sono di ricerca di base e difficilmente possono essere
                    direttamente applicati per la ricerca di marketing. 
 Ma quali sono le implicazioni
                    generali che possiamo trarre dagli studi di interazione strategica e dagli studi
                    sui meccanismi di interazione sociale? Il messaggio centrale è che i meccanismi
                    sociali e affettivi sono sempre presenti. L’uomo non agisce sempre in modo
                    egoistico (vedi l’Ultimatum Game o il dilemma del
                    prigioniero), ma subentrano altre spinte evoluzionistiche come reciprocità e
                    mutua cooperazione a regolare il suo comportamento. Le teorie economiche vanno
                    modificate prendendo in considerazione concetti come «fairness» e cooperazione:
                    non è solo la razionalità che guida le nostre scelte, ma emozioni e motivazioni
                    hanno un ruolo centrale nei nostri processi decisionali anche in contesti
                    puramente economici. 
 





Vito Fragnelli e Luisa
                Tibiletti 

Scegliere nell’incertezza: matematica e comportamenti razionali e irrazionali
        



 Nelle situazioni in cui il risultato
            ottenuto da differenti agenti dipende dalle decisioni prese da tutti i decisori, si
            parla di interazione strategica. L’interazione tra i differenti decisori porta alla
            difficoltà di prevedere con certezza il risultato che ognuno di essi può ottenere. In
            queste situazioni si suppone che ogni decisore sia «razionale», nel senso che le sue
            scelte si orientano verso quei comportamenti che portano a esiti finali più vantaggiosi
            per lui, quantificati tramite una funzione di utilità. In questo capitolo si analizzano
            alcuni esempi classici della Teoria dei giochi in cui il comportamento dei decisori
            risulta apparentemente «irrazionale», cioè non orientato all’esito più favorevole.
            Questa apparente irrazionalità è spiegabile, nei casi esposti, tramite una opportuna
            analisi della funzione di utilità dei decisori e delle utilità attese, in dipendenza
            delle decisioni prese dagli altri agenti. 
 
 
1. Comportamento razionale e Teoria dei giochi 



 
 Nel linguaggio comune il concetto
                di comportamento razionale identifica una conformità condivisa
                dalla maggioranza oppure riflette alcuni canoni comportamentali derivanti
                dall’uniformarsi ad un’ideologia, un’etica o una religione. Risulta infatti facile
                etichettare come «irrazionale» un comportamento che è invece usuale in una
                differente area del mondo. 
 Lo scopo di questo capitolo è
                un’analisi del comportamento degli agenti nelle situazioni di interazione strategica
                tra diversi soggetti, detti decisori, che sono in grado di
                influenzare, anche se non allo stesso livello, l’esito di una determinata
                situazione. Queste situazioni sono oggetto di studio da parte della Teoria dei
                giochi, una disciplina che si colloca a metà strada tra matematica ed economia, ma
                che ha numerosi risvolti che interessano altri campi non
                solo scientifici ma anche umanistici, primi fra tutti la
                sociologia e la psicologia, senza escludere le scienze sociali e politiche. 
 La nascita della Teoria dei giochi
                si fa risalire al 1944 anno in cui viene pubblicato il volume Theory of
                    Games and Economic Behavior (Teoria dei giochi e comportamento
                economico) di John von Neumann e Oskar Morgenstern, rispettivamente un matematico e
                un economista. Lo scopo degli autori è l’analisi delle situazioni di conflitto o di
                interazione classiche dell’economia, utilizzando le osservazioni che potevano essere
                fatte studiando il comportamento dei giocatori di scacchi o di poker, giochi in cui
                maggiormente è presente l’aspetto strategico rispetto a quello aleatorio. Le prime
                parole del titolo del libro hanno dato alla disciplina questo nome che risulta
                quantomeno inusuale e, a volte, fuorviante. 
 Si può quindi dire che la Teoria
                dei giochi è uno strumento che si presta ad analizzare le situazioni reali in cui
                sono presenti più decisori, detti giocatori, ciascuno dei quali
                persegue un proprio fine; in questi casi altri approcci, che tendono ad ignorare il
                carattere multidecisionale, risultano insufficienti, in quanto suppongono che gli
                agenti abbiano una uniformità di comportamento che non trova riscontro nella realtà. 
 Un semplice esempio delle
                difficoltà insite in questo tipo di problemi può essere costituito dalla divisione
                di una torta tra due persone; intuitivamente dividere la torta a metà può sembrare
                la soluzione migliore, ma se la torta non è omogenea, per esempio contiene alcune
                decorazioni sulla superficie, la divisione a metà non è altrettanto valida, in
                quanto nasce il problema di tenere conto delle preferenze di ciascuno. Anche il
                classico metodo io taglio, tu scegli può essere non
                soddisfacente, poiché chi sceglie è comunque avvantaggiato in quanto può tenere per
                sé la parte che preferisce. 
 Il capitolo ha la seguente
                struttura: nel paragrafo 1.1 verranno richiamati alcuni concetti relativi
                all’utilità degli agenti, evidenziando in particolare la differenza tra quantità
                monetaria ottenuta e valore, o utilità, ad essa attribuita; successivamente nel
                paragrafo 1.2. verranno formalizzati alcuni aspetti della Teoria dei giochi
                utilizzati nel seguito; il paragrafo 1.3 contiene alcuni esempi di situazioni in cui
                il comportamento degli agenti può sembrare irrazionale, ma che risulta più logico
                alla luce di opportune considerazioni. Più precisamente nell’esempio 1 l’apparente
                irrazionalità degli agenti deriva dal fatto che essi preferiscono perseguire una
                maggiore equità, più che un maggiore guadagno; gli esempi 2 e 3 mettono in luce come
                una leggera disponibilità a rischiare può consentire di ottenere guadagni maggiori;
                in particolare l’esempio 2 utilizza la struttura sequenziale del gioco, mentre
                l’esempio 3 si basa sui maggiori guadagni conseguibili con
                scelte non razionali in senso stretto; infine l’esempio 4 mostra come leggere
                modifiche delle regole del gioco portino a risultati irrazionali, nel senso che
                vanno contro l’intuizione immediata. 
 

2. Preferenze e utilità 



 In questo paragrafo si
                definiscono i concetti di preferenza e di funzione di
                    utilità. Intuitivamente i giocatori cercano di adottare una strategia
                che permetta loro di giungere al risultato che preferiscono, cioè vogliono
                massimizzare la loro utilità; al fine di identificare quale risultato si vuole
                perseguire è necessario prendere in considerazione valori differenti: economico,
                sentimentale, sociale ecc. Per esempio se un giocatore deve decidere se donare una
                somma di denaro senza ricevere nulla in cambio, considerando solo i valori monetari
                la decisione sarebbe sempre non donare. 
 Per introdurre matematicamente il
                concetto di preferenza si possono dare le due definizioni seguenti. 
Definizione 1 
            
 • Dati due eventi A e B si dice che
                A è preferibile a B per un giocatore se egli cerca di
                conseguire A invece di B e si indica con A ≻ B. 
 • Dati due eventi A e B si dice che
                A è indifferente a B per un giocatore se nessuno è preferibile
                all’altro, cioè A ⊁
                B e B ⊁
                A e si indica con A ≈ B. 
 
 Una volta definita una relazione
                di preferenza e di indifferenza tra eventi, si possono stabilire i seguenti assiomi: 
 
Assiomi
            
 A1 - Dati due eventi A e B allora A
                    ≻ B
                oppure B ≻
                A oppure A ≈ B. 
 A2 - A ≈ A. 
 A3 - A ≈ B ⇒ B ≈ A. 
 A4 - A ≈ B, B ≈ C ⇒ A ≈ C. 
 A5 - A ≻ B, B ≻ C ⇒ A ≻ C. 
 A6 - A ≻ B, B ≈ C ⇒ A ≻ C. 
 A7 - A ≈ B, B ≻ C ⇒ A ≻ C. 
 
 L’assioma A1 è detto di
                    completezza delle preferenze o legge di
                    tricotomia; gli assiomi A2, A3 e A4 sono detti rispettivamente di
                    riflessività dell’indifferenza, di simmetria
                    dell’indifferenza e di transitività
                    dell’indifferenza e tutti e tre dicono che l’indifferenza è una
                relazione di equivalenza; l’assioma A5 è detto di transitività della
                    preferenza; gli assiomi
                A6 e A7 sono detti di transitività della preferenza
                    sull’indifferenza [Owen 1994]. 
 Se le preferenze di un decisore
                soddisfano gli assiomi da A1 ad A7, il decisore viene considerato «razionale». 
 Le preferenze devono essere
                espresse per ogni coppia di eventi, per cui risultano complesse e costose da
                descrivere; inoltre la relazione di preferenza è solo qualitativa e non
                quantitativa. 
 Diventa opportuno avere la
                possibilità di quantificare il «gradimento» di un evento in modo che un confronto
                tra i valori assegnati a due eventi distinti permetta di dedurre la corrispondente
                relazione di preferenza. Questo porta alla definizione di funzione di
                    utilità. 
Definizione 2
            
 Dato un insieme di eventi E, una
                relazione di preferenza su E può essere rappresentata con una funzione di utilità u:
                    E → R tale che per ogni coppia di
                eventi E1, E2
                ∈ E si
                ha: 
E1 ≻ E2
                    ⇔
                u (E1) > u (E2) 
 In altre parole, a partire
                dall’utilità che un decisore razionale assegna ad ogni evento è possibile risalire
                immediatamente alle sue preferenze per ogni coppia di eventi. 
 
Osservazione 1
            
 • La funzione di utilità permette di
                quantificare le preferenze con indubbi vantaggi pratici, ma d’altra parte comporta
                la possibilità di interpretazioni semplicistiche, in quanto nessun bene, compreso il
                denaro, soddisfa l’ipotesi di linearità, tranne al più in brevi intervalli. Per
                esempio se un decisore accetta di lavorare cinque ore per un dato salario non è
                detto che accetti di lavorare dieci ore per il doppio del salario. 
 • La funzione u è unica a meno di
                trasformazioni affini, cioè u è una funzione di utilità se e solo se lo è anche: 
û = αu + β con α > 0 
 
 Per concludere il paragrafo può
                essere interessante considerare il caso dell’utilità di una somma di denaro. Infatti
                anche se il denaro viene preso come termine di riferimento, la sua utilità non
                corrisponde affatto all’ammontare disponibile. Si consideri la figura 4.1 dove in
                ascissa è rappresentato l’ammontare di denaro disponibile e in ordinata la
                corrispondente utilità. 
 A parte piccole differenze
                soggettive (per cui nella figura 4.1 non sono riportati valori numerici), si può
                osservare che quando la quantità di denaro è relativamente
                piccola, la corrispondente utilità è quasi nulla; invece quando l’ammontare
                disponibile è molto elevato le variazioni di utilità sono minime rispetto alla
                variazione della quantità di denaro; infine nella parte intermedia l’utilità è quasi
                proporzionale al valore monetario. 
[image: FIG. 4.1. L’utilità di una somma di denaro in rapporto all’ammontare disponibile.]
FIG. 4.1. L’utilità di
                        una somma di denaro in rapporto all’ammontare
                    disponibile.


 Alcuni degli esempi del paragrafo
                1.3 trovano la giustificazione della razionalità del comportamento in questo
                andamento della funzione di utilità del denaro. In generale questa situazione è alla
                base del successo di numerosi giochi legati ad eventi casuali, quali per esempio le
                lotterie, in cui l’utilità associata al costo del biglietto è trascurabile, mentre
                la speranza di una vincita consistente e della relativa utilità compensa ampiamente
                la bassa probabilità con cui l’evento si verifica. In altre parole il gioco viene
                percepito come equo anche se non lo è. Infatti per avere l’equità del gioco il
                rapporto tra il costo del biglietto e la vincita deve eguagliare la probabilità di
                vincere (più esattamente il costo del biglietto deve essere uguale alla vincita
                attesa), il che non avviene, ma il gioco è percepito come equo in quanto i
                potenziali giocatori confrontano il rapporto delle utilità con la probabilità di
                vincita e in questo caso l’eguaglianza è (quasi) verificata. 
 
 

3. Rappresentazione di un gioco 



 Un gioco può essere presentato
                principalmente in tre forme: la forma estesa, introdotta da von Neumann [1928] e
                formalizzata da Kuhn [1953]; la forma strategica, così chiamata da Shubik [1982], ma
                già definita forma normale da von Neumann e Morgenstern [1944]; la forma
                caratteristica dovuta a von Neumann e Morgenstern [ibidem],
                usata per i giochi cooperativi. 
            
 Per comprendere gli esempi
                presentati in questo capitolo è sufficiente esporre la forma estesa, che è quella
                utilizzata, in quanto permette di evidenziare meglio lo svolgimento del gioco e
                quindi le interazioni tra i giocatori. 
 Premettiamo due definizioni di
                base. 
Definizione 3 
            
 • Si chiama funzione dei pagamenti
                (pay-off) una funzione f che assegna ad ogni giocatore la sua
                vincita per ogni possibile terminazione del gioco. 
 • Si chiama strategia del giocatore
                    i una funzione che assegna σ1 al
                giocatore i una mossa per ogni possibile situazione del gioco. 
 
 In altre parole la strategia può
                essere vista come un «piano di azione» che individua in ogni situazione del gioco
                una «azione» tra le tante possibili. 
 
3.1. Forma estesa



 È una descrizione puntuale
                    del gioco, delle mosse e delle relative probabilità, della situazione dopo ogni
                    mossa, delle strategie, degli insiemi di informazione (insiemi di nodi che
                    globalmente rappresentano la situazione di un giocatore) ecc.; risulta molto
                    ricca ma poco maneggevole. 
 In generale si utilizza una
                    rappresentazione ad albero in cui ad ogni nodo si associa una possibile
                    situazione del gioco, agli archi uscenti da ciascun nodo si associano le
                    possibili mosse del giocatore che è chiamato a muovere in quella situazione e ai
                    nodi terminali si associano i valori delle vincite (pay-off) di ciascun
                    giocatore. 
 La figura 4.2 fornisce una
                    rappresentazione ad albero corrispondente ad un gioco in cui il giocatore I deve
                    scegliere tra due alternative, A e B; se la scelta è A
                    il gioco termina e i pay-off sono 0 per il giocatore I e 2 per il giocatore II,
                    mentre se la scelta è B il gioco passa al giocatore II. Se quest’ultimo sceglie
                    C il gioco termina con pay-off 2 per il giocatore I e 0 per il giocatore II,
                    mentre se la scelta è D il gioco termina con pay-off 1 per entrambi i giocatori. 
[image: FIG. 4.2. Rappresentazione in forma estesa.]
FIG. 4.2.
                            Rappresentazione in forma estesa.


 

3.2. Equilibrio di Nash



 La più semplice e importante
                    soluzione per un gioco non cooperativo è l’equilibrio di Nash [1950]. 
 
Definizione
                        4
                
 Dato un gioco G
                    si dice che la n-upla di strategie (σ1*, σ2*, ...,
                        σn*)
                    con σi*
                    ∈
                            ∑i costituisce un equilibrio, o è in equilibrio,
                    se nessun giocatore ha interesse ad essere l’unico che cambia strategia, cioè
                    se: 
 
fi
                        (σ1*, ...,
                        σi*,
                    ..., σn*)
                        ≥
                    fi (σ1*, ...,
                        σi, ...,
                        σn*),
                        ∀σi ∈
                            ∑i, ∀i ∈ N 
 
 L’equilibrio di Nash
                    costituisce la formulazione matematica del concetto più generale di equilibrio
                    economico, per cui una situazione è in equilibrio quando nessun agente può
                    conseguire un vantaggio se è l’unico che modifica le sue scelte. Tale concetto
                    si applica a molti campi dal traffico automobilistico, ai mercati, ai grandi
                    sistemi economici. 
 Ovviamente possono esistere
                    differenti strategie per uno o più giocatori a cui corrispondono pay-off
                    migliori. 
 
 


4. Esempi e considerazioni 



 In questo paragrafo vengono presentati alcuni esempi classici in cui il
                comportamento dei giocatori o l’evoluzione del gioco sembrano non rispecchiare il
                concetto di razionalità espresso precedentemente. In realtà una più accurata analisi
                delle caratteristiche del gioco e delle preferenze dei giocatori consente di
                comprendere e giustificare ampiamente tali comportamenti. 
 Per semplificare l’esposizione
                vengono presentati esempi con due soli giocatori, ma questo non deve far ritenere
                che le considerazioni fatte si limitino a questi casi. 
 Una situazione classica di
                comportamento apparentemente irrazionale dei giocatori è presentata nell’esempio che
                segue. 
 
Esempio 1 (Ultimatum
                    Game)
            
 Due persone devono dividersi la
                cifra di 100 euro con le seguenti regole: il
                giocatore I propone una divisione, in cui per semplicità si
                suppone che le cifre siano rappresentate da numeri interi,
                lasciando almeno 1 euro a ciascuno, in modo
                tale da evitare situazioni limite; se il giocatore II accetta la divisione proposta,
                la divisione ha luogo, altrimenti se il giocatore II non accetta la divisione
                proposta, non si assegna alcuna cifra; si suppone inoltre che entrambe le persone
                non sappiano e non sapranno mai chi è l’altra, per evitare che questo possa
                influenzare il comportamento dei due giocatori. 
[image: FIG. 4.3. Rappresentazione ad albero dell’Ultimatum Game.]
FIG. 4.3.
                        Rappresentazione ad albero
                            dell’Ultimatum Game. 


 Il gioco può essere rappresentato
                dall’albero decisionale della figura 4.3 dove il giocatore I ha 99 scelte,
                identificate con la cifra che egli propone per se stesso, mentre in ogni situazione
                il giocatore II ha due scelte rappresentate con «Y», corrispondente ad accettare la
                proposta e con «N», corrispondente a respingerla. 
 La domanda che sorge spontanea è
                la seguente: quale cifra conviene proporre al giocatore I? 
 Osservando che il secondo
                giocatore ottiene comunque almeno 1 euro se
                accetta e nulla se non accetta è presumibile che sceglierà di accettare qualunque
                proposta; conseguentemente la scelta ottimale del primo giocatore è proporre il
                massimo, cioè 99 euro per sé e 1 euro per l’altro. 
 Si può notare che questo è anche
                l’unico equilibrio di Nash del gioco, ma nelle sperimentazioni, questa soluzione non
                si realizza quasi mai, in quanto il giocatore II tende a rifiutare divisioni che gli
                assegnano una quota molto bassa, per cui anche il giocatore I tende a proporre
                divisioni che si avvicinano ad una divisione più o meno uguale. 
 Nell’ipotesi che i giocatori non
                abbiano alcuna esperienza del gioco, cioè non l’abbiano già giocato in passato, per
                cui non hanno potuto «apprendere» da precedenti esperimenti, si possono dare alcune
                spiegazioni del comportamento dei giocatori. Innanzi tutto, pur essendo il ruolo dei
                giocatori completamente diverso, ognuno tende a vedere la
                situazione come simmetrica, in quanto, almeno inconsciamente, ciascun giocatore si
                immagina nel ruolo dell’altro, per cui il criterio di valutazione dell’esito finale
                include la tendenza a una divisione equa. Poiché ciascuno rifiuterebbe una divisione
                troppo penalizzante, il giocatore I cerca di sfruttare la sua posizione di forza e
                propone valori leggermente vantaggiosi per lui, ma non troppo svantaggiosi per
                l’altro. Il comportamento del secondo giocatore è dettato da due criteri, in primo
                luogo la percezione dell’utilità monetaria, per cui considera «quasi equivalenti»
                una vincita nulla e una vincita molto bassa; in secondo luogo nella sua funzione di
                utilità è compresa la violazione dell’equità che vede in una eventuale elevata
                differenza nella divisione. Questo esempio permette quindi di evidenziare la
                differenza tra guadagno e utilità. Infatti il giocatore II agisce cercando di
                massimizzare l’equità della vincita monetaria dei due giocatori, preferendo ottenere
                un guadagno nullo se il giocatore I propone per se stesso una quantità molto
                superiore; la conoscenza di queste preferenze del giocatore II induce il giocatore I
                a proporre una divisione «quasi» uguale per entrambi. 
 Può essere utile sottolineare che
                ripetendo l’esperimento ipotizzando che ogni unità rappresenti non 1 euro ma 1.000.000 di euro, una proposta fortemente
                sbilanciata può essere comunque accettata; in questo caso le due motivazioni
                precedenti vengono messe in discussione, in quanto l’indifferenza tra «nulla e poco»
                non è più valida, essendo 1.000.000 di euro
                molto meglio di zero ed anche la mancanza di equità è limitata poiché, per come è
                fatta la funzione di utilità, un milione di euro viene percepito «quasi» uguale a 99
                milioni di euro. 
 Nell’esempio seguente si
                evidenzia come la struttura del gioco possa indurre comportamenti apparentemente
                irrazionali, che risultano essere vantaggiosi per entrambi i giocatori. 
Esempio 2 (Centipede Game o
                    Gioco del Millepiedi) 
            
 Si consideri il gioco presentato
                nella figura 4.4 in forma estesa. 
 
 La struttura del gioco può
                essere riassunta dicendo che se il giocatore I sceglie di interrompere il gioco al
                primo passo, cioè sceglie «S» (Stop), entrambi i giocatori vincono 0; se invece un
                giocatore decide di proseguire il gioco, cioè sceglie «C» (Continuare) e al passo
                successivo l’altro giocatore interrompe il gioco, cioè sceglie «S», allora il
                giocatore che interrompe il gioco incrementa il suo pay-off di
                3 unità e l’altro subisce una perdita di 1 unità. 
 Per ben comprendere le
                caratteristiche del gioco è opportuno considerare una
                versione ancora più limitata in cui ogni giocatore ha una sola mossa (cfr. fig.
                4.5). 
[image: FIG. 4.4. Rappresentazione grafica del Gioco del Millepiedi.]
FIG. 4.4.
                        Rappresentazione grafica del Gioco del Millepiedi.


 Chiaramente il giocatore II
                sceglie «S», ottenendo 3 invece di 2, ma allora il giocatore I sa che giocando «C»
                ottiene –1 e giocando «S» ottiene 0, per cui il gioco dovrebbe terminare
                immediatamente con pay-off (0, 0). 
 D’altra parte è facile osservare
                che, nel gioco completo, se entrambi i giocatori scelgono almeno una volta la mossa
                «C» ottengono entrambi un pay-off migliore. Si tenga presente che, per motivi di
                spazio, nell’esempio ogni giocatore è chiamato a giocare 5
                volte, ma nella realtà bisogna pensare ad una situazione in cui ogni giocatore deve
                scegliere centinaia di volte, sempre con le stesse regole di variazione dei pay-off,
                per cui è possibile per entrambi ottenere guadagni notevoli. In altre parole ciascun
                giocatore, ma soprattutto il primo, scegliendo «C» esprime una disponibilità a
                collaborare e un desiderio di ottenere un alto pay-off.
                Pertanto si può dire che «raggiungere» una determinata situazione, contiene una
                informazione per l’altro giocatore, che se viene compresa permette guadagni elevati. 
[image: FIG. 4.5. Il Gioco del Millepiedi con una sola mossa.]
FIG. 4.5. Il Gioco del
                        Millepiedi con una sola mossa.


 Inoltre resta valida
                l’osservazione sull’utilità percepita fatta alla fine del paragrafo 1.1, per cui per
                il giocatore I la differenza tra il pay-off 0 e –1, corrispondenti alla prima scelta
                «S», rispettivamente sua o del giocatore II, è trascurabile, mentre il pay-off che
                può ottenere dopo un numero di mosse dell’ordine di grandezza delle centinaia ha
                un’elevata utilità. 
 Il terzo esempio dimostra come i
                giocatori possono optare per una strategia che non corrisponde all’equilibrio di
                Nash anche senza che il susseguirsi delle mosse incentivi un tale atteggiamento,
                come si è visto nel gioco del millepiedi. In questo caso il gioco prevede una sola
                mossa per ogni giocatore, ma la possibilità di ottenere un
                    pay-off molto elevato, senza danneggiare l’altro giocatore
                induce entrambi a non scegliere l’equilibrio di Nash. 
Esempio 3 (Dilemma del
                    viaggiatore – Basu [1994]) 
            
 Due viaggiatori, che non si
                conoscono, rientrano da un paese esotico e all’arrivo entrambi scoprono il
                danneggiamento di due statuette simili che hanno acquistato. La compagnia aerea non
                è in grado di valutare il danno esattamente, ma può solo dire che il valore è
                compreso tra [image: ] e [image: ]. Propone allora ai due viaggiatori di indicare
                «separatamente» la loro stima e il risarcimento avverrà nel seguente modo: 
 • se indicano la stessa cifra,
                questa verrà riconosciuta a entrambi; 
 • se indicano cifre diverse, la
                minore verrà considerata corretta e colui che l’ha indicata riceverà un
                    bonus
                p, mentre l’altro riceverà la stessa penalizzazione
                    (–p). 
 
 La tabella 4.1 presenta una
                situazione molto semplice con [image: ] = 5, [image: ] = 8 e p = 2. Ogni riga è associata ad una
                possibile cifra indicata dal giocatore I e ogni colonna ad una possibile cifra
                indicata dal giocatore II. Nelle caselle sono indicati i pay-off dei due giocatori
                secondo le regole esposte. 
 È facile osservare che l’unico equilibrio di Nash è dato da
                ([image: ], [image: ]) cioè (5, 5) nella tabella
                4.1, ma sperimentalmente questa soluzione non viene quasi mai adottata, in quanto i
                giocatori intravedono la possibilità di un pay-off più elevato
                se dichiarano un valore maggiore. Ovviamente i valori di
                    [image: ] , [image: ] e p
                possono influenzare fortemente le scelte, in particolare valori alti di
                    p rispetto alla differenza [image: ] –
                [image: ] favoriscono la scelta dell’equilibrio di Nash. 
TAB.
                        4.1.
                    Il Dilemma del viaggiatore
	I\II
	5
	6
	7
	8

	5
	5,5
	7,3
	7,3
	7,3

	6
	3,7
	6,6
	8,4
	8,4

	7
	3,7
	4,8
	7,7
	9,6

	8
	3,7
	4,8
	6,9
	8,8




 Talvolta tutta la struttura del
                gioco può sembrare irrazionale, nel senso che lo sviluppo del gioco va contro la
                prima intuizione, come mostra il seguente esempio. 
Esempio 4 (Ruolo
                    dell’informazione) 
            
 Si considerino le due situazioni
                seguenti, che differiscono in quanto nella prima i due giocatori decidono la loro
                strategia contemporaneamente, come evidenziato dalla presenza dell’insieme di
                informazioni che indica che il giocatore II sceglie senza conoscere la decisione del
                giocatore I, mentre nel secondo caso il secondo giocatore decide conoscendo la
                scelta fatta dal giocatore I. Razionalmente si sarebbe portati a dire che, dal punto
                di vista del giocatore II, la seconda situazione è preferibile alla prima. II gioca
                senza conoscere la scelta di I. 
 Studiando le alternative dei due
                giocatori, si osserva che T è una strategia dominante per il giocatore I, in quanto
                porta a esiti preferibili, qualunque sia la scelta del giocatore II; infatti se II
                sceglie L, I ottiene 4 giocando T e 2 giocando B, se invece II gioca R, la scelta T
                assicura a I la vincita 6 mentre la scelta B assicura 5
                (cfr. fig. 4.6). 
[image: FIG. 4.6. Il giocatore II gioca senza conoscere la scelta.]
FIG. 4.6. Il giocatore II
                        gioca senza conoscere la scelta.


[image: FIG. 4.7. Il giocatore II gioca conoscendo la scelta del giocatore I.]
FIG. 4.7. Il giocatore II
                        gioca conoscendo la scelta del giocatore I.


 Sulla base di questa
                considerazione II osserva che giocando L ottiene 3 e giocando R ottiene 1, quindi
                sceglie la strategia L. Il profilo di strategie (T, L) ha come risultato la vincita
                di 4 per I e di 3 per II. II gioca conoscendo la scelta di I. 
 In questo caso il giocatore I
                osserva che se lui sceglie T il giocatore II preferisce la strategia L, con cui
                ottiene 3, alla strategia R, con cui ottiene 1, per cui il pay-off di I è 4; se
                invece il giocatore I sceglie B il giocatore II preferisce la strategia R, che gli
                garantisce 2, alla strategia L, che gli garantisce 1, per cui la vincita di I è 5;
                in conclusione I gioca la strategia B con cui ottiene 5 invece della strategia T con
                cui otterrebbe 4. Il profilo di strategie (B, R) ha come risultato la vincita di 5
                per il giocatore I e di 2 per il giocatore II. 
 Quindi, contrariamente alle
                previsioni, la seconda situazione favorisce il giocatore I e svantaggia il giocatore
                II. Questo risultato si spiega molto semplicemente, in quanto è vero che il
                giocatore II ha più informazioni, poiché conosce la scelta del giocatore I, ma anche
                il giocatore I ha più informazioni, dato che sa che il giocatore II deve decidere
                tenendo conto della sua decisione. La scelta dei pay-off nell’esempio fa sì che il risultato sembri paradossale. Questo esempio
                permette ulteriori considerazioni. Molto brevemente si può accennare alle strategie
                di minaccia, cioè al fatto che un giocatore potrebbe «minacciare» di adottare una
                strategia che porta ad un risultato peggiore non solo per lui, ma anche per l’altro
                giocatore; ovviamente la credibilità della minaccia dipende da vari fattori, per
                esempio se la differenza tra le vincite è bassa per il giocatore che dovrebbe
                attuare la minaccia e alta per l’altro giocatore, le possibilità che la minaccia si
                verifichi e abbia effetto sono elevate, mentre la minaccia è poco credibile se il
                giocatore che la dovrebbe attuare avesse una grossa perdita. 
 Una applicazione reale della
                precedente situazione si ha nei modelli economici di duopolio di Cournot [1838] e di
                duopolio di von Stackelberg [1934]. Il primo modello considera una situazione in cui
                due imprese che producono lo stesso bene devono decidere simultaneamente la quantità
                da produrre, mentre il prezzo dipende dalla quantità complessiva prodotta e immessa
                sul mercato. Si suppone che non ci siano costi fissi e che il costo per produrre
                un’unità di bene sia una costante strettamente positiva, identica per le due
                imprese. Nel secondo modello la situazione è simile alla precedente, ma le due
                imprese agiscono in tempi differenti; la prima impresa dominante (o
                    leader) fissa la sua quantità da produrre in modo ottimale
                mentre la seconda impresa subordinata (o follower) decide la
                sua quantità da produrre ottimale successivamente all’altra impresa. 
 Nel modello di Cournot entrambe
                le imprese ottengono lo stesso profitto, mentre nel modello di von Stackelberg il
                profitto è superiore per l’impresa leader e inferiore per
                l’impresa follower. 
 Come nel precedente esempio 4
                apparentemente l’impresa subordinata sembra essere in una posizione di vantaggio
                rispetto all’impresa dominante, in quanto conosce già la decisione dell’altra
                impresa. In realtà l’impresa leader sa che l’altra impresa
                sceglierà successivamente e quindi deciderà la quantità da produrre sapendo che
                l’impresa follower dovrà tenere conto della scelta già fatta
                dall’impresa leader. 
 




Parte seconda. Applicazioni






Rino Rumiati, Enrico
                Rubaltelli e Lucia Savadori 

La valutazione del
                rischio in ambito economico



 La
            valutazione del rischio in ambito economico, lungi dall’essere predetta dai modelli
            formali elaborati da economisti e studiosi delle decisioni finanziarie, costituisce una
            delle questioni più studiate tra le molteplici problematiche attinenti al dominio della
            decisione umana. 
 Nel presente capitolo, quindi, saranno
            discussi alcuni degli aspetti più intriganti che rendono conto del modo con cui gli
            individui valutano e fanno fronte ai rischi. Così sarà dimostrato quanto gli individui
            siano incoerenti nei confronti degli esiti rischiosi, indipendentemente dal fatto che
            gli stessi individui abbiano un particolare «stile» nell’affrontare le situazioni
            rischiose e come gli eventi incerti con conseguenze molto rilevanti siano interpretati
            come il risultato di una possibilità piuttosto che di una qualche probabilità. 
 La centralità delle emozioni nella
            valutazione del rischio è sostenuta ormai da una messe di risultati sperimentali che la
            collocano alla stregua del ruolo delle informazioni salienti come fattore in grado di
            condizionare la valutazione dei rischi. Infatti questo ultimo fattore rende conto di
            scelte incongruenti. 
 Ancora, le valutazioni incongruenti
            dei rischi sembrano imputabili anche al tipo di format utilizzato per presentare i
            rischi. Inoltre si è visto come le scelte rischiose delle persone siano guidate da
            reazioni molto rapide che spesso avvengono a livello inconsapevole. 
 
 
1. Rischi, rischi economici e attitudine al rischio 




                 
 Le scelte in ambito economico sono per lo più prese in condizione di
                incertezza. Ciò significa che le decisioni economiche comportano dei rischi, dato
                che gli esiti possono o non possono verificarsi, siano essi di segno positivo o
                negativo. 
            
 Il rischio è un concetto di non
                facile definizione, tant’è che se noi leggessimo un certo numero di articoli
                specialistici sul rischio sarebbe più facile trovare definizioni differenti
                piuttosto che una unica definizione. Fischhoff [1985], infatti, ha osservato che «la
                gente è più in disaccordo su cos’è il rischio piuttosto che su quanto esso sia
                grande»! 
 Le differenti definizioni che si
                possono trovare nella letteratura specialistica, tuttavia, catturano almeno due
                componenti principali del concetto di rischio e cioè la perdita di qualcosa o la
                possibilità di subire un danno e il grado di incertezza con cui ciò può verificarsi. 
 In alcune circostanze, il grado
                di incertezza può essere noto, come nel caso in cui si debba valutare un esito
                associato all’uscita di una faccia di un dado. In altre occasioni il grado di
                incertezza non può essere determinato sulla base della teoria della probabilità ma
                viene valutato soggettivamente sulla base di conoscenze pregresse o di credenze
                possedute dall’individuo, come, per esempio, valutare la minaccia di trovare una
                condizione atmosferica avversa proprio nel periodo in cui si vorrebbe trascorrere
                una vacanza. 
 Il rischio che una certa scelta
                produca una certa conseguenza può essere calcolato in maniera esatta date certe
                probabilità con cui gli eventi si manifestano. 
 Supponiamo che ad un individuo
                venga offerta la possibilità di scegliere tra due scommesse: 
	 vincere 1.000 euro
                        con il 40% e perderne 150 nel restante 60% di probabilità; 
	 vincere 670 euro con il 60% di probabilità e perderne
                        230 nel restante 40% di probabilità. 


 Il rischio associato alle due
                scommesse è pressoché lo stesso, se per rischio si intende il calcolo matematico del
                valore di ciò che si perde per la probabilità di perdere quel valore: nel primo caso
                è 90 e nel secondo caso è 92. 
 Mentre le due opzioni considerate
                sono obiettivamente uguali, se considerate in termini di valore atteso,
                probabilmente non lo sono dal punto di vista del nostro ipotetico scommettitore.
                Naturalmente noi non sappiamo come quest’ultimo si comporterebbe dovendo scegliere
                tra le due opzioni, dal momento che le due scommesse hanno lo stesso valore atteso
                il cui calcolo può essere rappresentato formalmente nel modo seguente: 
VA = Σ
                pi
                vi
            
dove i sta
                per tutti i diversi esiti,
                    pi è la
                probabilità dell’i-esimo esito e
                        vi è il
                valore dell’i-esimo esito.
            
 Quindi le due opzioni
                garantiscono il medesimo ritorno. Infatti: 
1) 1.000 × 0,40 – 150
                    ×
                0,60 = 310 
 2) 670 × 0,60 – 230
                    ×
                0,40 = 310 
 Se si comportasse come un
                matematico, ovverosia come un decisore razionale, il nostro scommettitore dovrebbe
                essere indifferente tra le due scommesse. Per decidere, egli potrebbe affidarsi
                all’esito del lancio della moneta, anche se una condotta del genere sarebbe
                giudicata per lo meno strana dalla maggior parte delle persone. 
 Dunque, anche se il rischio è un
                concetto complesso in cui entrano in gioco differenti fattori, può essere
                sintetizzato nella probabilità di perdere qualcosa o che si verifichi qualcosa di
                indesiderato. 
 Si tratta però di una perdita
                potenziale la cui gravità è variabile, poiché dipende sia da fattori soggettivi, sia
                da fattori oggettivi. Infatti si può concordare con l’affermazione che usare l’auto
                sia una condotta rischiosa, ma è altresì vero che il rischio aumenta come
                conseguenza di fatti soggettivi e di elementi obiettivi. Per esempio, il rischio
                associato alla guida aumenta se chi è alla guida è ubriaco o se la guida avviene su
                una strada ghiacciata. 
 Il rischio in ambito economico
                può essere ben rappresentato dal rischio associato agli investimenti azionari.
                Infatti questa modalità di investimento può essere considerata il prototipo di una
                decisione in condizioni di incertezza: l’oscillazione e l’andamento dei prezzi sono
                imprevedibili. Perciò anche in questo caso la gente, dovendo scegliere tra diverse
                opzioni di investimento, dovrebbe considerare proprio gli elementi che consentono di
                determinare il rischio dell’investimento azionario, ovverosia la desiderabilità
                degli esiti e la probabilità che tali esiti si avverino. Come vedremo questo
                comportamento, prescritto dalla teoria standard della decisione, è molto distante da
                ciò che gli investitori fanno realmente. Il comportamento di questi ultimi non è
                nemmeno prevedibile sulla base della propensione al rischio, ovverosia l’attitudine
                degli individui ad accettare opzioni rischiose. Infatti, gli individui possono
                differenziarsi a seconda dello stile manifestato quando devono affrontare situazioni
                rischiose, tuttavia l’atteggiamento nei confronti al rischio può anche dipendere
                delle diverse situazioni in cui le persone possono trovarsi, e proprio a seconda
                delle diverse situazioni in cui si trovano esse possono assumersi rischi in misura
                maggiore o minore di quanto farebbero normalmente. 
 

                
            

2. Incoerenze nelle scelte 



 
 L’importanza del contesto nella
                valutazione del rischio è stata sottolineata da Kahneman e Tversky [1979]
                dimostrando che gli individui possono manifestare un atteggiamento nei confronti del
                rischio differente a seconda delle circostanze in cui il rischio viene valutato. In
                un compito decisionale in cui si tratta di scegliere tra due opzioni che hanno lo
                stesso valore atteso, ma differente grado di rischio le persone prendono decisioni
                differenti a seconda che gli stessi esiti siano descritti in termini di guadagni o
                di perdite. 
 In una prima condizione ai
                partecipanti viene detto di immaginare di essere 300 euro più ricchi di quello che
                sono realmente. Successivamente viene chiesto loro di scegliere tra le seguenti
                    due opzioni: 
 • Alternativa A
            
 50% di
                probabilità di guadagnare 200 euro e 50% di probabilità di non guadagnare nulla. 
 • Alternativa B
            
 Guadagnare 100
                euro con certezza. 
 I partecipanti scelgono nella totalità dei casi l’alternativa B,
                dimostrando con ciò di essere avversi al rischio quando la decisione è descritta in
                termini di potenziali esiti positivi. 
 In una seconda condizione,
                invece, ai partecipanti viene detto di immaginare di essere 500 euro più ricchi di quello che sono realmente.
                Successivamente viene chiesto loro di scegliere le stesse alternative, ma formulate
                questa volta nel modo seguente: 
 • Alternativa C
            
 50% di
                probabilità di perdere 200 euro e 50% di probabilità di non perdere nulla. 
 • Alternativa D
            
 Perdere 100
                euro con certezza. 
 I risultati mostrarono che con
                uno scenario che implica perdite i partecipanti scelgono prevalentemente
                l’alternativa C, manifestando così una propensione al rischio. Di fronte ad una
                perdita certa gli individui sono disposti ad accettare di perdere il doppio a fronte
                della possibilità di non perdere nulla. 
 L’incoerenza delle persone nei
                confronti delle scelte in condizioni di incertezza trova ulteriore conferma in
                un’altra situazione decisionale descritta da Tversky e Kahneman [1981] e documentata
                in un differente dominio da Russo e Schoemaker [1990]. In
                tale situazione si osserva che gli individui non manifestano
                sempre lo stesso profilo di rischio, ma che la loro propensione al rischio dipende
                da come le alternative sono presentate e interpretate. 
 Il compito consiste nello
                scegliere tra due programmi predisposti dai manager per fronteggiare una situazione
                di sofferenza particolarmente grave per la quale si prevede la perdita di 600
                contratti. 
 I partecipanti del primo gruppo
                dovevano scegliere tra due programmi formulati nel modo seguente: 
 
*
                    Situazione 1
            
 – Programma A:
                verranno recuperati 200 contratti. 
 – Programma B: ci sono 1/3 di
                probabilità di recuperare 600 contratti e 2/3 di probabilità che nessun contratto
                venga recuperato. 
 I partecipanti del secondo
                gruppo, invece, dovevano scegliere tra i due programmi formulati nel modo seguente: 
*
                    Situazione 2 
            
 – Programma C:
                verranno perduti 400 contratti. 
 – Programma D: ci sono 1/3 di
                probabilità che nessun contratto vada perduto e 2/3 di probabilità che tutti e 600 i
                contratti vadano perduti. 
 In entrambe le situazioni le
                opzioni hanno lo stesso valore atteso. Confrontando le due coppie di opzioni,
                inoltre, si osserva che queste ultime sono strutturalmente simili. Infatti, le
                conseguenze espresse dalle opzioni della situazione 2 sono complementari a quelle
                espresse dalle opzioni della situazione 1. 
 Tuttavia, i partecipanti mostrano
                incoerenza nelle scelte. Nella situazione 1 la stragrande maggioranza delle persone
                sceglie il programma A (che ha esito certo), mentre nella situazione 2 una
                proporzione analoga di partecipanti sceglie il programma D (che ha esito incerto o
                rischioso). 
 Tale rovesciamento delle
                preferenze, coerentemente con la «teoria del prospetto» [Kahneman e Tversky 1979], è
                determinato dal fatto che nelle due situazioni le alternative sono incorniciate in
                modi differenti poiché cambia il punto di riferimento rispetto al quale gli esiti
                vengono valutati. Infatti, nella situazione 1 il punto di riferimento è la perdita
                di 600 contratti se non si fa nulla, mentre nella situazione 2 il punto di
                riferimento è la situazione attuale in cui nessun contratto è ancora perduto. Per
                tale ragione nel primo caso viene preferita l’opzione certa dato che, rispetto al
                punto di riferimento, è quella che offre l’esito migliore, mentre nel secondo caso
                viene preferita l’opzione rischiosa poiché è quella che apparentemente consente di
                evitare le perdite.
            
 Questa asimmetria può essere ben
                rappresentata in termini di differenza di utilità degli esiti delle opzioni di
                scelta. La figura 5.1 descrive la curva del valore dalla quale si evince che
                guadagni e perdite della stessa entità hanno differenti utilità soggettive. 
 Confrontando le valutazioni
                espresse nei due segmenti in neretto si comprende come i 400 contratti in più che
                potrebbero essere salvati scegliendo l’opzione rischiosa nella prima situazione
                hanno un’utilità soggettiva molto inferiore rispetto ai 400 contratti in più che
                potrebbero «non andare perduti» scegliendo l’opzione rischiosa nella seconda
                situazione. La differenza è tale da rendere più propense al rischio le persone cui è
                stato presentato il problema in un frame di perdita e più
                avverse al rischio quelle che sono state esposte alle stesse opzioni in un
                    frame di guadagno [Tversky e Kahneman 1981]. 
 La curva del valore, quindi,
                possiede una proprietà fondamentale e cioè che le perdite sono percepite con una
                intensità maggiore rispetto ai guadagni della stessa entità. Questo fatto permette
                di comprendere come mai gli individui siano più dispiaciuti quando il loro
                portafoglio di investimento subisce una perdita rispetto al piacere che provano
                quando il portafoglio ottiene un incremento della stessa
                entità.
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 La curva del valore, inoltre,
                contribuisce a rendere conto del fatto che gli individui sono spesso più restii a
                cedere ciò di cui sono in possesso, tanto che richiedono una ricompensa maggiore di
                quanto si dovrebbe per essere ricompensati per la rinuncia. 
 A tal proposito Kahneman, Knetsch
                e Thaler [1990] hanno condotto un ingegnoso esperimento, noto come «esperimento
                della coffee mug» per tentare di «neutralizzare» le ragioni del
                possesso. In altre parole, se per cedere un certo oggetto la gente richiede un
                prezzo superiore a quello di mercato, si può ipotizzare che il differenziale di
                prezzo non si giustifichi esclusivamente con ragioni affettive associate a
                quell’oggetto, come invece verrebbe da pensare. 
 L’esperimento è stato condotto
                con un campione di studenti universitari di economia della Cornell University. Tale
                campione è stato diviso in tre gruppi. Al primo gruppo, denominato «Gruppo Vendita»,
                veniva consegnata una tazza da caffé, simile a quelle che si possono acquistare nei
                campus universitari americani e doveva decidere se voleva vendere la tazza ad un
                prezzo stabilito dagli sperimentatori entro un intervallo tra 0,25 e 9,25 dollari.
                Il secondo gruppo denominato «Gruppo Acquisto» riceveva una somma di denaro. Coloro
                che facevano parte di questo gruppo dovevano decidere il prezzo al quale volevano
                comprare la tazza utilizzando lo stesso intervallo di prezzi proposto al «Gruppo
                Vendita». Al terzo gruppo, denominato «Gruppo Scelta», veniva chiesto di dire se
                preferiva ricevere la tazza o una somma di denaro compresa nell’intervallo di prezzi
                proposto agli altri due gruppi. 
 Tutti i partecipanti inseriti nei
                tre gruppi si trovavano nella stessa situazione oggettiva e cioè dovevano decidere
                se preferivano la tazza o la somma di denaro. Quindi ci si doveva attendere un
                comportamento simile da parte dei tre i gruppi. Invece, coloro che dovevano
                scegliere fra la tazza e il denaro si comportavano in modo più simile rispetto a
                coloro che dovevano acquistare la tazza, ma questi due gruppi di partecipanti si
                comportavano in modo molto diverso rispetto al «Gruppo Vendita». Infatti, quelli che
                dovevano vendere la tazza richiedevano un prezzo medio di 7,12 dollari, mentre chi
                doveva acquistare la tazza era disposto a farlo solo ad un prezzo medio di 2,87
                dollari e chi poteva scegliere preferiva la tazza solo se la somma di denaro era
                inferiore a 3,12 dollari. 
 Ciò prova, tra le altre cose, che
                il solo fatto di possedere un bene (e non già la componente affettiva associata ad
                esso) fa sì che i possessori richiedano un prezzo superiore rispetto alla
                disponibilità a spendere di coloro che vogliono acquistare il medesimo oggetto. Non
                sembra esserci altra ragione, dato che i partecipanti sono entrati in possesso della
                tazza in un tempo troppo breve da poter giustificare un
                qualche investimento affettivo su quell’oggetto. 
 
 

3. Probabilità e possibilità 



 
 La probabilità è la misura
                dell’incertezza associata alle decisioni economiche in generale e finanziarie in
                particolare. 
 Spesso le informazioni relative
                alle quantità che esprimono il grado di incertezza o di rischio sono formulate in
                maniera numerica. Infatti hanno la forma delle probabilità, e ancora più spesso di
                probabilità molto piccole. Tuttavia lo stesso livello di probabilità può essere
                percepito come molto alto o come molto basso da persone differenti oppure dallo
                stesso individuo in circostanze diverse. Quando le conseguenze di un rischio sono
                molto gravi come, per esempio, nel caso di un incidente in una centrale nucleare o
                di una diagnosi di tumore anche probabilità molto piccole evocano reazioni molto
                forti. Quando, invece, si fa riferimento a conseguenze positive particolarmente
                rilevanti, come può essere la vincita alla lotteria di Capodanno, la gente tende ad
                essere insensibile alle probabilità tanto da considerare poco diverse tra loro una
                probabilità su 10 milioni e una probabilità su 10.000 di vincere. 
 Gli individui manifestano una
                diversa sensibilità alle probabilità con cui possono ottenere un esito positivo o
                uno negativo. Infatti, quando le conseguenze sono molto rilevanti si tende non a
                parlare di probabilità ma di possibilità. Si tratta di una modalità di pensare
                all’incertezza in maniera non proprio sofisticata. Se l’evento è negativo una
                possibilità anche minima che si verifichi ci fa pensare a qualcosa che sicuramente
                si verificherà. In questo caso, quindi, anche una minima possibilità provoca grandi
                reazioni. L’atteggiamento nei confronti del grado di incertezza associata agli esiti
                delle scelte varia a seconda del segno degli esiti. Infatti, per contro, se l’evento
                in questione è positivo, una possibilità minima viene considerata come assenza di
                probabilità. In altre parole se una scommessa offre la possibilità di vincere una
                certa somma, ma la possibilità è minima, le persone sembrano poco propense ad
                accettarla poiché pensano che sia praticamente impossibile vincere! 
 Un comportamento analogo a quello
                appena descritto è stato provato in uno studio condotto da Rottenstreich e Hsee
                [2001]. Ad un primo gruppo di partecipanti all’esperimento veniva chiesto di
                scegliere tra due opzioni così descritte:
            
 • Opzione 1a:
                avere il 99% di opportunità di incontrare e baciare la tua star del cinema
                preferita. 
 • Opzione 2a:
                avere il 99% di opportunità di ricevere 50 dollari in contanti. 
 La maggior parte dei partecipanti
                preferiva tentare di ottenere 50 dollari in contanti. 
 Ad un secondo gruppo di
                partecipanti, invece, veniva chiesto di scegliere tra due opzioni descritte nel modo
                seguente: 
 • Opzione 1b:
                avere il l’1% di possibilità di incontrare e baciare la tua star del cinema
                preferita. 
 • Opzione 2b:
                avere il 1% di opportunità di ricevere 50 dollari in contanti. 
 In questa seconda condizione la
                maggioranza dei partecipanti preferiva avere l’opportunità di incontrare e baciare
                la star cinematografica. 
 Le due condizioni sono
                manifestamente identiche salvo che nelle due coppie di opzioni gli esiti hanno due
                probabilità diverse. Quindi il rovesciamento delle preferenze, rappresentato nella
                figura 5.2, che si ottiene variando la grandezza della probabilità sembra essere
                indotto dal diverso apprezzamento degli esiti a causa delle differenti probabilità
                associate: nel primo caso agli eventi è associata la probabilità del 99% nel secondo
                caso agli stessi eventi è associata la probabilità dell’1%.
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 Nel secondo caso le probabilità
                appaiono così basse che i 50 dollari sembrano impossibili da avere, quindi ci si può
                accontentare di avere una, seppur bassa, possibilità di baciare una star del cinema. 
 Quindi si può supporre cha il
                ragionamento sottostante all’espressione della preferenza manifestata dai
                partecipanti nelle due differenti condizioni sia riassumibile nel fatto che non vale
                la pena rinunciare ad una somma quasi sicura, data la grandezza della probabilità,
                per soddisfare un capriccio! Per contro l’attrattività di vincere la stessa somma di
                denaro si riduce sensibilmente in considerazione della probabilità praticamente
                nulla di ottenerla; perciò diventa molto più attraente tentare di realizzare un
                sogno. 
 La stessa probabilità dell’1%,
                che appare così bassa per una vincita monetaria di modesta entità, diventa agli
                occhi del decisore accettabile se ciò che viene offerto è un oggetto carico
                emotivamente come l’«incontro ravvicinato» con la star preferita. 
 In altre parole, quando le
                probabilità associate all’esito sono molto alte è preferibile la somma di denaro;
                quando invece si devono valutare eventi con probabilità molto basse diventa più
                allettante scegliere un esito emotivamente rilevante. Perciò si verifica una
                sovrastima delle probabilità basse quando gli esiti della scelta comportano eventi
                emotivamente rilevanti. 
 
 

4. Valutazione del rischio, strategie basate sulle
            emozioni e salienza delle informazioni 




                 
 I rischi in genere, ed in particolare quelli che riguardano gli esiti
                di tipo economico, possono essere valutati a partire dalla costruzione di
                un’immagine mentale emotivamente caratterizzata. Infatti, è ormai assodato che le
                reazioni emozionali spontanee verso uno stimolo sono spesso veicolate da immagini.
                Queste ultime, infatti, sembrano essere i veicoli privilegiati con cui la nostra
                mente associa le emozioni agli stimoli. Pertanto le informazioni relative al rischio
                avrebbero un impatto maggiore sul nostro comportamento se favoriscono la generazione
                di immagini mentali cariche di emotività [Savadori e Rumiati 2005]. 
 Tutti potrebbero convenire che è
                meglio ricevere una scommessa che preveda una vincita rispetto ad una scommessa che
                dia la possibilità di vincere, ma che preveda anche una perdita seppur modesta. I
                fatti non sembrano confortare questo convincimento [Slovic et al.
                2002]. 
 In un esperimento, per esempio,
                veniva chiesto separatamente a due gruppi di soggetti di
                giudicare il grado di attrattività, su una scala da 0 a 20, di una delle due
                scommesse formulate nel modo seguente: 
	 7 chance su 36 di vincere 9 dollari; 
	 7 chance su 36 di vincere 9 dollari e 29 chance su 36 di
                        perdere 5 centesimi. 


 Sul piano strettamente economico
                ci si dovrebbe aspettare che la scommessa a) risulti più
                attrattiva, dato che non è previsto alcun rischio di perdite. I risultati
                dell’esperimento, invece, mostrarono che la scommessa b) veniva
                giudicata più attrattiva. Il dato che rende ancor più straordinario il risultato è
                che la scommessa che comprende la possibilità di perdere una cifra modesta risulta
                più attrattiva anche se tale somma è addirittura di 25 centesimi! 
 La ragione di questo risultato,
                apparentemente ingiustificato, è che la piccola perdita cui si può incorrere con la
                scommessa b) permetterebbe di apprezzare la vincita di 9
                dollari. Infatti, molti giudizi relativi ad un qualche valore si costruiscono
                sapendo qual è il guadagno massimo e qual è la perdita massima possibili [Savadori e
                Rumiati 2005]. 
 La componente affettiva nella
                valutazione delle opzioni rischiose, però, ha una rilevanza differente a seconda
                della modalità con cui la valutazione delle opzioni viene richiesta. 
 Weber, Shafir e Blais [2004]
                hanno condotto una ricerca in cui ad un primo gruppo di persone veniva chiesto di
                scegliere in condizioni di rischio presentando l’informazione in forma scritta e ad
                un secondo gruppo veniva chiesto di fare la stessa scelta presentando le
                informazioni in maniera esperienziale. 
 Nella prima condizione di scelta
                le due opzioni erano del tipo seguente: 

                Opzione 1: ricevere 1 dollaro con il 100%
                di probabilità. 

                Opzione 2: avere il 90% di probabilità di ricevere niente e il
                10% di ricevere 10 dollari. 
 Posti di fronte a questa scelta
                solo il 40% dei partecipanti sceglie l’opzione sicura di ricevere 1 dollaro. La
                maggioranza delle persone preferisce rischiare. In termini più precisi si può dire
                che implicitamente sovrastimano la probabilità di accadimento dell’evento raro
                (vincere 10 dollari) analogamente a quello che abbiamo osservato nell’esperimento
                condotto da Rottenstreich e Hsee [2001] descritto in precedenza. 
 Nella seconda condizione i
                partecipanti potevano esperire effettivamente le differenti possibilità di scegliere
                in maniera più o meno rischiosa. Infatti, i soggetti erano
                invitati a sedere di fronte ad un tavolo sul quale erano posti due mazzi costituiti
                da 50 carte ciascuno coperti. Entrambi i mazzi avevano le carte con la faccia girata
                all’ingiù. Tutte carte di un mazzo avevano scritto «1 dollaro», perciò girando una
                qualsiasi delle carte di quel mazzo si poteva vincere 1 dollaro. Nell’altro mazzo
                invece c’erano 45 carte con su scritto «zero» e 5 carte con scritto «10 dollari». 
 Ai partecipanti, ignari della
                composizione dei due mazzi, si chiedeva di estrarre tante carte quante ne volevano
                dai due mazzi fino a quando pensavano di avere sufficienti informazioni per fare la
                loro scelta finale. Dopo ogni scelta la carta veniva reinserita nel mazzo ed il
                mazzo mescolato. La scelta finale consisteva nel capovolgere una sola carta da uno
                solo dei due mazzi. È evidente che le due opzioni in questa condizione erano le
                stesse di quelle presentate esplicitamente nella condizione precedente. Infatti in
                questa condizione estrarre una carta dal mazzo con tutte carte da «1 dollaro»
                corrispondeva all’opzione con esito certo nella prima condizione, mentre estrarre
                una carta da un mazzo costituito da 45 (90%) carte con «zero» e le restanti 5 carte
                (10%) da «10 dollari» corrispondeva all’opzione rischiosa della prima condizione. 
 Sorprendentemente i pattern di
                risposta sono diversi da quelli osservati nella condizione dove le due opzioni erano
                presentate in forma descrittiva. Nella seconda condizione, infatti, il 68% dei
                partecipanti sceglieva l’opzione sicura, ovverosia preferiva scegliere di vincere «1
                dollaro» con certezza piuttosto che rischiare di vincere «10 dollari» ma con una
                bassa probabilità. 
 La differente stima della
                rischiosità delle scelte nelle due differenti condizioni può spiegare il
                comportamento di un titolare di un’azienda che debba decidere di sottoscrivere una
                polizza assicurativa e quello del broker di assicurazioni che deve invece proporre
                differenti tipi di polizze assicurative all’imprenditore. Quest’ultimo baserà le
                proprie considerazioni sulla base di mere descrizioni dei benefici che la polizza
                offrirà per far fronte ai rischi che l’imprenditore dovrà comunque fronteggiare. Di
                conseguenza il proponente tenderà a sovrastimare il rischio di subire dei danni
                derivanti dall’attività d’impresa. Al contrario, l’imprenditore baserà le proprie
                valutazioni sull’esperienza acquisita nel corso della sua attività e cioè
                considerando quanti danni ha subito a causa di eventi imprevisti, i cui rischi
                possono essere trasferiti ad un’assicurazione; in tal modo egli tenderà a
                sottostimare la possibilità di subire danni a seguito di tali eventi. 
 La diversa valutazione dei
                rischi conseguente alle modalità descrittive delle informazioni si giustifica anche
                con il fatto che tali descrizioni aumentano la salienza
                dell’informazione. Ciò è stato osservato in un esperimento condotto da Johnson e
                colleghi [1993] volto a provare come la valutazione del rischio cambi in funzione
                della descrizione di un evento in un contesto di acquisto di polizze assicurative.
                La descrizione, infatti, poteva essere proposta in maniera specifica o ristretta o
                in maniera generale; così facendo gli sperimentatori potevano manipolare
                implicitamente la salienza dell’informazione rischiosa. 
 Ad un gruppo di partecipanti
                all’esperimento, per esempio, si chiedeva quanto sarebbero stati disposti a pagare
                per una polizza assicurativa che tutelasse i loro parenti nel caso in cui fossero
                morti a causa di un «atto terroristico» mentre si trovavano in volo per un viaggio.
                Ad un secondo gruppo veniva chiesto il prezzo che erano disposti a spendere per una
                polizza che li assicurava contro i rischi di morte in volo per «ogni possibile
                causa». I dati mostrarono che i partecipanti erano disponibili a pagare di più per
                la prima polizza che per la seconda. È evidente che la descrizione dei due prodotti
                attribuisce un diverso grado di salienza agli eventi, cosicché la stima delle
                probabilità che accada un certo evento risulterà distorta come conseguenza delle
                differenti disponibilità dell’informazione in memoria: gli attacchi terroristici
                sono specifici e perciò vengono più facilmente in mente e sono perciò stimati come
                più frequenti rispetto a tutte le cause possibili di incidenti aerei. 
 Le valutazioni per fare una
                scelta possono essere guidate da una particolare procedura denominata
                    affect heuristic. Secondo Slovic e colleghi [2002] i
                giudizi e le decisioni sembrano essere guidati da immagini marcate positivamente o
                negativamente. Le rappresentazioni degli oggetti e degli eventi da valutare sono
                mantenute nella mente etichettate con differenti gradi di carica affettiva. Quando
                deve essere presa una decisione o deve essere espresso un giudizio gli individui
                accedono ad una sorta di «serbatoio» delle esperienze affettive contenenti tutte le
                etichette positive e negative coscientemente o inconsciamente associate alle varie
                rappresentazioni. Così, come la forza immaginifica e la similarità costituiscono
                indizi per la costruzione dei giudizi di probabilità, le caratteristiche affettive
                degli oggetti di giudizio possono essere validi indizi per molti giudizi. In altre
                parole, un’impressione affettiva resa disponibile senza particolari difficoltà può
                diventare un’informazione più facile e anche più efficiente rispetto ad una
                strategia caratterizzata dalla valutazione dei pro e dei contro o dal recupero dalla
                memoria di esempi rilevanti, soprattutto quando il giudizio o la decisione sono
                particolarmente complessi o le risorse cognitive disponibili sono
                limitate.
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 Poiché molti attributi (per lo
                più numerici) sono difficili da valutare in isolamento, una persona non può sapere
                quanto buono o quanto cattivo sia un certo valore dell’attributo senza fare dei
                confronti con un determinato punto di riferimento. 
 Per esempio, se si chiede a
                delle persone quanto sono disposte a pagare per ciascuna delle due coppe di gelato
                come quelle rappresentate nella figura 5.3, le valutazioni cambiano a seconda che le
                coppe siano presentate congiuntamente o separatamente [Hsee 1998]. 
 Infatti, le persone sono
                disposte a pagare una somma più elevata per la coppa B quando le due coppe sono
                presentate congiuntamente, ma stabiliscono un prezzo superiore per la coppa A quando
                le due coppe sono presentate separatamente. 
 

5. Valutazione dei rischi ed effetti del «format» 



 
 Anche l’uso di diversi formati
                numerici per esprimere lo stesso tipo di informazione quantitativa possono dare vita
                a decisioni incoerenti. Gigerenzer e Hoffrage [1995; 1999] hanno dimostrato che le
                persone ragionano in modo più coerente con il teorema di Bayes quando le
                informazioni sono presentate in un formato di frequenza piuttosto che in un formato
                di probabilità. Risultati simili sono stati trovati da Stone, Yates e Parker [1994]
                i quali hanno indagato l’effetto di differenti formati numerici sulla percezione del
                rischio. Questi studiosi hanno mostrato che le persone sono disposte a pagare di più
                per un treno di pneumatici di qualità superiore a quella standard quando le
                informazioni sulla possibilità di incorrere in incidenti sono espresse in un formato
                di rapporto (per esempio, «un tasso di incidenti pari alla
                metà di quello ottenuto con pneumatici standard») piuttosto che con un formato che
                sottolinea l’esatto tasso di incidenti (per esempio, «una probabilità dello
                0,0000030% di incidente con conseguenze serie»). Ad un gruppo di soggetti fu
                proposto di acquistare dei pneumatici di qualità superiore descrivendo la loro
                maggiore sicurezza in termini di rapporto mentre ad un altro gruppo fu proposta la
                stessa transazione ma fornendo i tassi esatti di incidenti che si riscontrano con i
                due tipi di pneumatici, standard e migliorati. Dal momento che il tasso di incidenti
                è espresso da un numero molto piccolo i partecipanti assegnati al secondo gruppo
                giudicavano il vantaggio garantito dai pneumatici migliorati poco importante, mentre
                coloro che erano stati assegnati al primo gruppo giudicavano lo stesso vantaggio
                come più rilevante dal momento che si parlava esplicitamente di «tasso di incidenti
                ridotto della metà». Dunque, a seconda del formato utilizzato per descrivere la
                riduzione nel tasso di incidenti le persone valutavano il valore degli pneumatici di
                qualità superiore in modo differente. 
 Un esperimento relativo alle
                decisioni finanziarie ha mostrato che differenti formati numerici, ma con analogo
                valore statistico, possono indurre gli investitori a prendere decisioni differenti
                riguardo al modo di gestire il loro portafoglio [Rubaltelli et
                    al. 2005]. Ai partecipanti veniva fatto leggere uno scenario in cui
                era descritto un investimento su due fondi azionari (con valore delle azioni pari a
                1,00 euro) dei quali uno guadagnava mentre l’altro perdeva. In seguito, venivano
                presentati i rendimenti di ciascuno dei due fondi. Ad un primo gruppo i rendimenti
                erano espressi in formato di percentuale (per esempio, «il valore delle azioni del
                fondo A è aumentato in media di un valore pari al 19%»), mentre ad un secondo gruppo
                lo stesso rendimento veniva espresso in termini di valore decimale (per esempio, «il
                valore delle azioni del fondo A è aumentato in media di 0,19 euro»). I risultati
                hanno mostrato che nella prima condizione, con i rendimenti espressi in percentuale,
                le persone erano più propense a vendere il fondo che perdeva, mentre nella seconda
                condizione erano più propense a vendere il fondo che guadagnava. Inoltre, le persone
                che avevano letto i rendimenti espressi in percentuale erano contemporaneamente più
                felici per il fondo che guadagnava e più dispiaciute per il fondo che perdeva
                rispetto alle persone che avevano letto i rendimenti espressi in formato decimale.
                Questi risultati sono stati spiegati in base all’ipotesi del valore assoluto del
                numero secondo la quale le persone operano le loro valutazioni utilizzando la
                grandezza assoluta del numero piuttosto che il suo significato statistico. 
 

                
            

6. Valutazione implicita del rischio 




                 
 Studi recenti hanno permesso di capire meglio il modo in cui le persone
                valutano i rischi. In particolare, è emerso il ruolo importante ricoperto dalle
                emozioni e dai processi cognitivi intuitivi, cioè non riconducibili a processi di
                pensiero manifestamente deliberati, ad esse collegati. Bechara e colleghi [1997]
                hanno mostrato che le scelte delle persone sono guidate da reazioni molto rapide che
                avvengono a livello inconsapevole. Questi studiosi hanno proposto alle persone un
                compito di scelta in cui l’obiettivo era quello di guadagnare più soldi possibile.
                Ciascun partecipante veniva posto di fronte a quattro mazzi di carte che offrivano
                diversi esiti monetari (guadagni o perdite). I partecipanti dovevano scegliere da
                quale mazzo pescare la carta e dovevano ripetere la scelta per un numero elevato di
                volte. I quattro mazzi avevano le seguenti caratteristiche: 
	 due mazzi di colore rosso offrivano vincite elevate e
                        perdite elevate; 
	 due mazzi di colore blu offrivano vincite modeste ma
                        anche perdite modeste. 


 I due mazzi rossi avevano un
                valore complessivo negativo, vale a dire che selezionando tutte le carte di quei
                mazzi si finiva col perdere; i due mazzi blu avevano un valore complessivo positivo,
                dato che selezionando tutte le carte di quei mazzi si finiva col guadagnare. Ai
                partecipanti non veniva data alcuna informazione riguardo ai mazzi e alle
                distribuzioni di vincite e perdite all’interno degli stessi. Tuttavia, le persone
                furono sorprendentemente rapide nel comprendere quali fossero i mazzi convenienti e
                quali quelli meno favorevoli. Infatti, già dopo aver girato una cinquantina di carte
                la maggioranza dei partecipanti era in grado di rendersi conto, seppur
                inconsapevolmente, che la scelta dei mazzi blu era più conveniente rispetto alla
                scelta dei mazzi rossi. Solo dopo aver girato almeno ottanta carte le persone erano
                in grado di affermare consapevolmente che i mazzi blu sono più convenienti di quelli
                rossi. 
 Inoltre, Bechara e colleghi
                hanno mostrato che a livello fisiologico le persone reagivano ben prima di capire in
                modo consapevole qual era la strategia da seguire (cioè scegliere sempre i mazzi
                blu). Infatti la conduttanza cutanea (ovvero il grado di sudorazione della pelle
                determinato dal grado di stress cui il soggetto è sottoposto) dei partecipanti
                aumentava in modo sensibile subito prima di estrarre una carta da un mazzo rosso,
                dimostrando che in quel momento le persone erano sotto stress sapendo che
                l’estrazione avrebbe potuto esporli ad una grossa perdita.
                Bastavano soltanto una decina di carte per registrate questo tipo di reazione
                fisiologica. 
 I risultati di questo
                esperimento costituiscono una prova molto forte a favore della teoria del «doppio
                processo» [Epstein 1994] secondo la quale le persone prendono le decisioni
                utilizzando due sistemi di pensiero paralleli che a volte agiscono in sinergia e a
                volte sono in competizione. Il primo sistema è automatico, rapido e inconsapevole;
                questo sistema raggiunge una decisione finale in modo molto rapido, utilizzando
                poche informazioni e, soprattutto, le informazioni legate alle nostre valutazioni
                emotive degli stimoli. Il secondo sistema invece è più lento ed analitico; questo
                sistema raggiunge la decisione finale attraverso processi di calcolo, analisi e
                confronti tra le caratteristiche degli stimoli. Nel primo caso raggiungiamo una
                conclusione ma senza saper spiegare il perché, mentre nel secondo caso siamo in
                grado di spiegare ogni passo del nostro ragionamento. Come già è stato detto, in
                molti casi i due sistemi agiscono in modo sinergico e valutazioni inconsapevoli
                possono aggiungersi, o modulare, l’analisi consapevole. 
 
 

7. Valutazione dei rischi e pentimenti 




                 
 Una comune reazione automatica che deriva dalle nostre reazioni emotive
                è il cosiddetto «regret» (cfr. cap. 7), ovverosia il dispiacere e la frustrazione
                che solitamente accompagnano il mancato raggiungimento di un obiettivo o una
                decisione sbagliata [Zeelenberg 1999]. 
 Nel campo delle decisioni
                finanziarie il regret ha un ruolo di primo piano dal momento
                che si tratta di decisioni prese in condizioni di incertezza, in cui il risultato
                finale è difficile da raggiungere ed è facile commettere degli errori. Una delle
                conseguenze principali del regret è quella di indurre le
                persone ad essere indecise e propense a posticipare le decisioni [Samuelson e
                Zeckhauser 1988]. Per esempio, un investitore esperto dopo aver commesso alcuni
                errori di valutazione si renderà conto dello stato d’animo negativo indotto dai
                risultati negativi e farà il possibile per evitarlo in futuro. Dal momento che le
                scelte di investimento non sono semplici l’unico modo per evitare il
                    regret è quello di non decidere in modo da non rendersi
                responsabili di un eventuale errore. 
 Uno studio di Kahneman e Tversky
                [1982a] ha mostrato che per le persone è maggiore il dispiacere legato ad un’azione
                errata che è stata effettivamente commessa (per esempio, decidere di
                comprare le azioni di un titolo che poi perde di valore)
                piuttosto che il dispiacere legato ad un’azione corretta non effettuata (non
                comprare le azioni di un titolo che successivamente ha guadagnato valore). Inoltre,
                il regret che provano gli investitori è direttamente
                proporzionale a quanto essi si sentono responsabili delle azioni intraprese. Se un
                investitore decide autonomamente di investire su un titolo che poi perde valore,
                allora proverà un regret maggiore rispetto ad un investitore
                che ha fatto la stessa scelta ma dopo essersi consultato con il suo consulente
                finanziario. Il secondo investitore può infatti scaricare parte delle colpe sul
                consulente mentre il primo può incolpare solo se stesso [Shefrin 1999]. 
 La sensazione di controllo che
                gli investitori hanno rispetto alle loro scelte ha anche un ruolo nel mediare la
                loro autostima di fronte a perdite e guadagni. Infatti un investitore che sceglie un
                titolo che successivamente aumenterà di valore penserà che il successo è da
                attribuirsi alle sue abilità e conoscenze finanziarie, mentre un investitore che
                sceglie un titolo che successivamente perderà avrà la tendenza ad attribuire il
                risultato alla sfortuna o a qualche altra causa non controllabile. In questo modo
                potrà ridurre la sensazione di regret e di responsabilità
                personale per il risultato poco soddisfacente [Langer 1975]. 
 Infine, non va dimenticato che
                per far fronte a decisioni incerte come quelle finanziarie le persone tendono a
                sopravvalutare la loro capacità di controllo del rischio e delle sue potenziali
                conseguenze. Così, come un’automobilista che va molto veloce in autostrada penserà
                di essere capace di reagire ad una situazione di emergenza frenando o evitando un
                ostacolo, allo stesso modo un investitore penserà di poter evitare una perdita
                grazie alla sua supposta capacità di valutare il valore degli investimenti, oppure
                grazie al suo «sesto senso» che gli permetterà di accorgersi che il mercato sta per
                invertire la rotta. 
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1. Teoria della scelta razionale e anomalie decisionali 



 
 La Teoria della scelta razionale
                presuppone che le persone abbiano preferenze coerenti ed autointeressate. In base a
                questa teoria, la preferenza è funzione della valutazione delle
                    conseguenze che derivano dalla scelta e delle rispettive
                probabilità. Risulta evidente che, per esempio, la decisione non dovrebbe essere
                influenzata dal modo in cui le conseguenze e le probabilità sono comunicate. 
 A partire dagli anni cinquanta,
                numerosi studi hanno mostrato che gli individui esprimono preferenze che non sono né
                coerenti né autointeressate (anomalia decisionale). Il
                tentativo di spiegare le anomalie decisionali ha prodotto numerose ricerche i cui
                risultati sottolineano l’importanza della rappresentazione mentale del problema. 
 Contrariamente all’analisi
                economica standard, la psicologia della decisione ritiene che le persone possono
                avere diverse rappresentazioni dello «stesso» dilemma di scelta. Per esempio, gli
                individui possono rappresentare diversamente la stessa conseguenza o probabilità a
                seconda del contesto in cui sono presentate o di come sono comunicate. Dunque, è
                teoricamente possibile che una persona esprima una diversa preferenza rispetto allo
                «stesso» dilemma di scelta. 
 Riguardo alla rappresentazione
                mentale, come possibile fonte di anomalia decisionale, si consideri il «problema
                delle parti». Questo problema fu presentato dal cavaliere de Méré a Pascal più di
                tre secoli fa. Benché apparentemente semplice, il problema può essere risolto in
                modi differenti. La diversità nelle soluzioni proposte è da attribuire alla diversa
                rappresentazione mentale. Il problema è il seguente. 
 S’immagini che due giocatori
                giochino tre partite e che ciascuno abbia messo 32 pistole come posta in gioco.
                Supponiamo che il giocatore A abbia vinto due partite ed il
                giocatore B una. Il gioco è interrotto e non può essere ripreso: come spartire
                equamente le 64 pistole? (Si provi a rispondere prima di continuare nella lettura.) 
 La maggior parte delle persone usa
                una «prospettiva mentale passata» per risolvere il problema. In base a questa
                prospettiva, si tiene conto del punteggio raggiunto dai due giocatori e si assegnano
                2/3 delle 64 pistole al giocatore A ed 1/3 al giocatore B. Altre persone, invece,
                utilizzano una «prospettiva contrattuale». Poiché nessun giocatore ha vinto tre
                partite, il gioco non si può considerare concluso e, conseguentemente, a ciascun
                giocatore vengono restituite le proprie pistole. 
 La soluzione di Pascal si basa
                invece su una «prospettiva mentale futura». In base a questa rappresentazione, si
                calcola quante pistole dovremmo attenderci per il giocatore A e B
                    se il gioco continuasse. 
 Così è argomentata la soluzione,
                in una lettera del 29 luglio 1654 inviata al famoso matematico Fermat: 
 Ecco all’incirca come faccio per
                conoscere il valore di ciascuna delle parti quando due giocatori giocano, per
                esempio, tre partite e ciascuno ha messo in gioco 32 pistole. Poniamo che il primo
                ne abbia vinte due e l’altro una; giocano adesso una partita tale che, se la vince
                il primo, vince tutto il denaro che è in gioco, cioè 64 pistole; se la vince
                l’altro, sono due partite a due partite, e di conseguenza, se vogliono congedarsi,
                bisogna che ritirino ognuno la propria posta, cioè 32 pistole. Considerate dunque,
                Signore, che se il primo vince, gliene spettano 64; se perde, gliene spettano 32.
                Quindi se non vogliono arrischiare questa partita e vogliono congedarsi senza
                giocarla, il primo deve dire: “Sono sicuro di avere 32 pistole perché anche la
                perdita me le assegna: ma quanto alle altre 32, forse le avrò io, forse le avrete
                voi; il rischio è uguale; dividiamo quindi queste 32 pistole a metà e datemi, oltre
                a questo, le 32 pistole che mi sono assicurate”. Egli avrà quindi 48 pistole e
                l’altro 16 [cit. in Boursin 1966; trad. it. 1992, 5]. 
 
 La difficoltà della soluzione di
                Pascal non è dovuta ad operazioni di calcolo. Essa consiste nel
                    considerare due informazioni pertinenti al gioco: le
                conseguenze e le loro probabilità. 
 Questa difficoltà, che potremmo
                denominare di «rappresentazione del problema», è tipica di molti dilemmi di scelta.
                L’analisi del processo cognitivo relativo all’elaborazione della rappresentazione
                mentale permette di comprendere e, in alcuni casi, prevedere le anomalie
                decisionali. 
 

                
            

2. Rappresentazione e scelta 



 
            
 L’analisi economica standard
                assume che la preferenza di un individuo razionale si basi sulla valutazione delle
                conseguenze e delle relative probabilità. La struttura della rappresentazione del
                dilemma è dunque unica. Essa corrisponde a tutte le possibili opzioni di scelta a
                cui sono associate le conseguenze, certe o probabili che siano. 
 L’analisi economica ha introdotto
                una nozione che permette di individuare le conseguenze che sono oggetto di
                valutazione dell’agente razionale, ovvero i «costi e benefici rilevanti» [Horngren,
                Foster e Datar 1997]. Secondo questa definizione, i costi/benefici rilevanti sono
                quei costi o benefici che non si sono ancora verificati (futuri dunque) e che
                differenziano una opzione dall’altra. Dunque, i costi/benefici rilevanti devono
                accadere nel futuro e differire tra le opzioni di scelta. 
 Si consideri, a titolo
                illustrativo, la scelta di una macchina da una lista di due. Si supponga, inoltre,
                che le due macchine abbiano sia caratteristiche comuni, sia distinte. Per esempio,
                entrambe le automobili sono modelli del 2005 e di colore rosso. La prima automobile
                però consuma di meno e costa di più della seconda. 
 In base alla nozione di
                conseguenza rilevante (ma anche al principio di razionalità denominato «di
                cancellazione»), la preferenza deve essere funzione di ciò che differenzia le due
                macchine e non di ciò che le accomuna. Il dilemma di scelta, in questo modo, si
                riduce alla valutazione del minore consumo della prima automobile rispetto al suo
                maggiore costo. 
 Come vedremo, lo studio di come
                le persone prendono le decisioni ha rilevato numerose anomalie di scelta. Per
                esempio, esse utilizzano l’informazione su costi già sostenuti in passato [Arkes e
                Blumer 1985; Karlsson, Gärling e Bonini 2005]. Le loro preferenze non sono
                completamente autointeressate [Hauselhuhn e Mellers 2005]. Inoltre, come sarà
                mostrato successivamente, le persone utilizzano una rappresentazione focalizzata dei
                costi e dei benefici che derivano dalla scelta. 
 
2.1. Rappresentazione mentale focalizzata



 Si consideri il seguente
                    esperimento [Kahneman e Tversky 1979] in cui i partecipanti dovevano prendere
                    due decisioni (le cifre sono convertite in euro). 
 Con la prima decisione, le
                    persone dovevano scegliere una tra le seguenti due opzioni: A) un guadagno certo
                    di 240 euro oppure B) 25% di probabilità di guadagnare 1.000 euro e 75% di
                    probabilità di non guadagnare niente.
                
 Con la seconda decisione,
                    dovevano scegliere tra queste due opzioni: C) una perdita certa di 750 euro
                    oppure D) 75% di probabilità di perdere 1.000 euro e 25% di probabilità di non
                    perdere niente. 
 La maggior parte delle
                    persone intervistate – manager, studenti e professori universitari – sceglie le
                    opzioni A e D. Pochissime persone scelgono le opzioni B e C. 
 Le giustificazioni per questa
                    doppia scelta possono divergere, ma ciò che le accomuna è che le persone si sono
                    rappresentate il dilemma come due problemi di scelta separati. In altri termini,
                    hanno affrontato il problema come una scelta tra A e B e, successivamente, tra C
                    e D. 
 Vi è però un altro modo di
                    rappresentarsi il problema della doppia scelta che poche persone utilizzano.
                    Secondo questo approccio, si considerano le conseguenze che derivano
                    complessivamente dalla doppia scelta e le si integra (valutazione globale o di
                    portafoglio). 
 In base a questa prospettiva,
                    la scelta delle scommesse A e D, per quanto attraente possa sembrare è, dal
                    punto di vista delle oggettive conseguenze, inferiore alla scelta delle
                    scommesse B e C. 
 La scelta di A e D si riduce
                    alla scelta della seguente scommessa: 75% di probabilità di perdere 760 euro e
                    25% di probabilità di guadagnare 240 euro. La scelta di B e C si riduce alla
                    scelta di quest’altra scommessa: 75% di probabilità di perdere 750 euro e 25% di
                    probabilità di guadagnare 250 euro. È adesso evidente che quest’ultima scommessa
                    è migliore della prima. 
 Questo comportamento
                    decisionale viola il principio di dominanza che afferma che se l’opzione B è
                    migliore di A su un attributo di scelta ed è altrettanto buona di A sugli altri
                    attributi, allora B deve essere preferita ad A. Infatti, le persone non esitano
                    un istante a scegliere l’opzione dominante quando il dilemma viene presentato
                    nella forma integrata. 
 Come nel problema delle
                    parti, la difficoltà ad agire in conformità ad un principio di razionalità è
                    nella rappresentazione del dilemma piuttosto che nella computazione. Una volta
                    scoperta la possibilità di affrontare il problema in base ad una logica di
                    valutazione di portafoglio le persone esprimono stupore e rammarico per non
                    averci pensato. 
 Un altro esempio di scarto
                    tra le preferenze «razionali» e quelle espresse dagli individui concerne la
                    valutazione del vantaggio comparativo. Anche in questo caso l’anomalia è da
                    attribuire alla difficoltà di rappresentazione. Si consideri, a questo
                    proposito, il problema dell’accettazione di uno sconto
                    commerciale proposto da Tversky e Kahneman [1981]: 
 
 Immaginate di dover comprare
                    una giacca per 125 dollari e una calcolatrice per 15 dollari. L’addetto al
                    reparto delle calcolatrici vi informa che la calcolatrice che volete comprare è
                    in vendita a 10 dollari in un altro negozio della stessa catena di centri
                    commerciali, distante 20 minuti d’auto. Siete disposti a guidare fino all’altro
                    negozio? 
 
 In questo scenario
                    decisionale, la maggioranza delle persone accetta lo sconto. La maggioranza
                    degli intervistati però non accetta lo sconto di 5 dollari sulla calcolatrice
                    quando quest’ultima costa 125 dollari e la giacca ne costa 15. 
 Secondo Tversky e Kahneman il
                    rovesciamento della preferenza tra i due scenari dipende dal tipo di
                    rappresentazione mentale del problema. 
 In base all’analisi economica
                    standard, il costo associato all’acquisto della giacca non deve essere
                    considerato poiché non differisce tra le due opzioni, ovvero accettare o non
                    accettare lo sconto. La giacca, infatti, può essere acquistata allo stesso
                    prezzo nei due punti vendita (il pattern decisionale non cambia quando è
                    specificata tale possibilità), oppure i due prodotti possono essere acquistati
                    separatamente. 
 Le due opzioni di scelta
                    differiscono invece rispetto al costo della calcolatrice e al tempo necessario
                    per acquistarla. Conseguentemente, la rappresentazione mentale che deriva
                    dall’analisi economica standard («calcolo minimale») si riduce alla valutazione
                    del dilemma se 5 dollari compensino o meno 20 minuti del proprio tempo. Le
                    persone raramente usano questa rappresentazione per prendere la decisione. 
 La seconda rappresentazione
                    («calcolo complessivo») che le persone tendono a non usare è quella in cui tutti
                    i costi e benefici futuri associati a ciascuna opzione sono integrati (per
                    esempio, il costo della giacca, della calcolatrice e i tempi/costi del
                    percorso). Anche in questo caso, la preferenza non dovrebbe mutare tra i due
                    scenari perché in entrambi i casi le persone si troverebbero a valutare lo
                    stesso dilemma, ovvero se 5 dollari compensino o meno 20 minuti del proprio
                    tempo. 
 La terza rappresentazione
                    («calcolo tematico») che, secondo Tversky e Kahneman, le persone tenderebbero ad
                    usare è quella in cui le conseguenze sono valutate rispetto ad un punto di
                    riferimento. Il punto di riferimento, a sua volta, è determinato dal contesto
                    decisionale. 
                
 Nei due scenari il contesto
                    decisionale è l’acquisto della calcolatrice. Di conseguenza, il beneficio
                    associato all’accettazione dello sconto sarà valutato rispetto al prezzo
                    iniziale della calcolatrice che funge da prezzo di riferimento. Poiché il prezzo
                    iniziale differisce nelle due versioni del problema (15 dollari vs.
                    125 dollari), lo sconto di 5 dollari sarà valutato più favorevolmente
                    nella prima versione rispetto alla seconda poiché nel primo caso sarà associato
                    ad un valore proporzionale maggiore (per esempio, uno sconto del 33%
                        vs. 4%). 
 Secondo Tversky e Kahneman le
                    persone tendono a rappresentarsi i problemi di scelta in modo tematico,
                    analogamente a quanto avviene nella rappresentazione dei concetti in categorie
                    di base. Questa tendenza, associata alla forma concava della funzione di valore,
                    spiegherebbe il rovesciamento della preferenza. 
 
 


3. Comunicazione e rappresentazione del dilemma di
            decisione 



 
            
 Le conseguenze e le probabilità
                relative ad un dilemma di decisione possono essere comunicate in modi diversi. 
 Per esempio, l’incertezza
                relativa al verificarsi di un esito può essere quantificata e, di conseguenza,
                presentata in base ad una frequenza relativa (in un caso su 10 si verifica l’esito)
                oppure tramite un valore percentuale (l’esito si verifica con il 10% di
                probabilità). 
 Le conseguenze associate ad
                un’opzione di scelta possono essere presentate, per esempio, tramite il formato
                positivo di una statistica oppure in base al complementare formato negativo. A
                titolo illustrativo, due terapie mediche A e B possono essere presentate in base al
                tasso di sopravvivenza ad un anno dall’intervento (per esempio, rispettivamente 95 e
                85%) oppure tramite il complementare tasso di mortalità (per esempio, 5 e 15%). 
 Se la preferenza è funzione della
                valutazione delle conseguenze che derivano dalla scelta e delle relative
                probabilità, allora la diversa presentazione delle stessa conseguenza o probabilità
                non dovrebbe modificare la scelta, a parità di altre informazioni presentate
                (principio di coerenza descrittiva). 
 Se un paziente preferisce
                l’opzione A alla B quando è informato sul tasso di sopravvivenza, allora in base al
                principio di coerenza descrittiva dovrebbe preferire la stessa opzione quando è
                informato sul tasso di mortalità delle due opzioni terapeutiche. Le conseguenze
                delle due opzioni sono identiche benché presentate in
                maniera diversa. Il rovesciamento della preferenza a causa della diversa
                presentazione delle conseguenze o delle probabilità costituisce un’anomalia
                decisionale. 
 
3.1. Comunicazione e rappresentazione delle conseguenze



 Il problema della giacca e
                    della calcolatrice è stato utilizzato da diversi ricercatori per studiare alcuni
                    aspetti psicologici inerenti alla valutazione dei vantaggi comparativi [Duxbury
                        et al. 2005]. 
 Tra le diverse variazioni del
                    problema vi è il modo in cui viene presentato il prezzo del prodotto. Sui
                    formati comparativi di prezzo confronta Bitta, Monroe e McGinnins [1981]; Bonini
                    e Rumiati [2002]; Chen, Monroe e Lou [1998]; Heath, Chatterjee e France [1995]. 
 In Bonini e Rumiati [2002],
                    in una condizione («due prezzi»), un prodotto di largo consumo veniva presentato
                    tramite il prezzo iniziale e quello finale scontato. Per esempio, il prezzo
                    iniziale del prodotto era 50.000 lire e quello scontato 33.000 lire. In un’altra
                    condizione («valore assoluto»), lo stesso prodotto era presentato tramite il
                    prezzo iniziale ed il valore assoluto dello sconto. Per esempio, il prezzo
                    iniziale era di 50.000 lire e lo sconto offerto di 17.000 lire. 
 I risultati ottenuti con
                    diversi prodotti, prezzi e campioni di persone intervistate hanno mostrato la
                    seguente anomalia decisionale: con un basso prezzo iniziale, la maggioranza
                    delle persone accetta lo sconto quando è presentato tramite il formato
                    comparativo dei due prezzi; la maggioranza delle persone intervistate però
                    rifiuta lo stesso sconto quando è presentato tramite il formato del valore
                    assoluto. 
 Questo rovesciamento nella
                    preferenza costituisce un’anomalia decisionale, poiché l’informazione economica
                    rilevante per prendere la decisione è identica nelle due condizioni di scelta.
                    Le conseguenze che derivano dall’accettare o meno lo sconto sono le stesse tra i
                    due formati comparativi di prezzo. L’unica differenza è il modo con cui è
                    presentato il vantaggio comparativo. 
 È interessante notare che
                    questa anomalia decisionale si rileva solo per bassi prezzi iniziali. In altri
                    termini, si rileva solo quando i due prezzi (iniziale e scontato) possono essere
                    rappresentati facilmente in un alto valore proporzionale di sconto (per esempio,
                    circa il 33%). Questo fenomeno è congruente con le strategie di comunicazione
                    delle offerte commerciali nella vendita al dettaglio. Chen, Monroe e Lou [1998]
                    osservano come la pubblicità di offerte promozionali su piccoli elettrodomestici
                    sia fatta prevalentemente tramite il valore percentuale di sconto piuttosto che
                    quello assoluto.
                
 Questi risultati mostrano che
                    la preferenza è influenzata dalla rappresentazione del vantaggio piuttosto che
                    dal vantaggio in quanto tale. In generale, potremmo affermare che la preferenza
                    è funzione della rappresentazione mentale della conseguenza piuttosto che della
                    conseguenza in quanto tale (valore di rappresentazione della conseguenza). 
 Un’analoga considerazione è
                    stata fatta da Beppe Severgnini in un articolo apparso sul «Corriere della Sera»
                    il 6 aprile 2006 [Severgnini 2006]. Nell’articolo si affrontava il tema del
                    presunto buon senso degli Italiani, riferendosi alla campagna elettorale per le
                    politiche del 2006. Ad un certo punto il Severgnini si chiede: «noi abbiamo
                    sprecato due mesi a discutere di tasse sugli interessi dei Bot di nuova
                    emissione (12,5% o 20%)? Su un investimento di 30.000 euro, la differenza è 70 euro. Se un marziano – o, più semplicemente, un giornalista
                    straniero – arrivasse in Italia, penserebbe che ci siamo bevuti il cervello»
                        [ibidem, 40]. 
 Sembrerebbe dunque che la
                    valutazione dello svantaggio che deriva dall’incremento della tassazione della
                    rendita finanziaria in base al valore assoluto – che è facilmente comparabile,
                    per esempio, al costo della chiusura del conto corrente bancario – sia più
                    benevola di quella relativa alla presentazione dello stesso svantaggio in forma
                    percentuale. 
 Che la preferenza sia
                    funzione della rappresentazione delle conseguenze piuttosto che delle
                    conseguenze in quanto tali è stato dimostrato in uno studio pionieristico da
                    Kahneman e Tversky [1979] e in studi successivi [Russo e Schoemaker 2002;
                    Tversky e Kahneman 1981; 1986]. 
 Kahneman e Tversky hanno
                    dimostrato quanto sia importante per la scelta la mera presentazione
                    linguistica, in positivo o in negativo, delle conseguenze delle opzioni. 
 In quello studio, ad un
                    gruppo di persone il dilemma decisionale era presentato in questo modo: 
 
 Immaginate che negli Stati Uniti
                    ci si stia preparando ad affrontare una malattia asiatica che, considerata la
                    sua eccezionale gravità, dovrebbe causare la morte di 600 persone. Per
                    fronteggiare questo evento, sono proposti due programmi d’intervento
                    alternativi: 
 Se viene scelto il Programma A,
                    saranno salvate 200 persone. 
 Se viene scelto il Programma B,
                    c’è 1/3 di probabilità che 600 saranno salvate e 2/3 di probabilità che non si
                    salvi nessuno. 
 Quale dei due programmi
                    preferisci? 
 
 Ad un secondo gruppo di
                    persone la parte finale del dilemma veniva presentata così: 

                    
                
 Se viene scelto il Programma C,
                    400 persone moriranno. 
 Se viene scelto il Programma D,
                    c’è 1/3 di probabilità che nessuno muoia, e 2/3 di probabilità che muoiano 600
                    persone. 
 Quale dei due programmi
                    preferisci? 
 
 Le due coppie di opzioni di
                    scelta, rispettivamente A e B vs. C e D, sono identiche.
                    Infatti nelle due versioni del problema veniva semplicemente utilizzata una
                    diversa descrizione delle medesime conseguenze. 
 Nella prima versione, le
                    opzioni venivano descritte in termini di vite salvate. Nella seconda versione le
                    stesse opzioni erano descritte in termini di vite perdute. Nonostante
                    l’equivalenza delle due versioni, la maggioranza delle persone nella prima
                    condizione preferiva il programma A (opzione certa o evitamento di un rischio),
                    mentre nella seconda preferiva il programma D (opzione a rischio). Il
                    rovesciamento della preferenza rilevato in questo studio costituisce un’anomalia
                    decisionale. 
 La stessa anomalia è stata
                    rilevata quando manager esperti decidevano riguardo il salvataggio
                        (vs. perdita) di posti di lavoro, oppure riguardo il
                    guadagno (vs. perdita) di denaro associato a delle lotterie
                    [Rumiati e Bonini 1996; 2001; Russo e Schoemaker 2002; Tversky e Kahneman 1981;
                    1986]. 
 L’effetto sulla scelta dovuto
                    all’incorniciamento («frame») del problema è stato replicato in diversi studi,
                    anche se vi sono dati come quelli ottenuti da Fagley e Miller [1987] che
                    documentano uno scarto rispetto a quelli di Tversky e Kahneman. Vi sono inoltre
                    risultati che documentano l’influenza che l’argomento del problema ha sulla
                    rilevazione di questo effetto [Hershey e Schoemaker 1980; Christensen
                        et al. 1995]. 
 Infine, anche la diversa
                    distribuzione delle proporzioni pare influire su questa anomalia decisionale,
                    come è stato evidenziato da Miller e Fagley [1991]. 
 
 


4. La valutazione dei beni pubblici: aspetti cognitivi ed
            emozionali 



 
            
 Le anomalie decisionali sono
                state rilevate anche con una particolare categoria di beni, ovvero i «beni
                pubblici». I beni pubblici, per esempio spiagge e fiumi, sono una classe di beni ai
                quali, a causa di alcune loro caratteristiche, tutti i cittadini possono accedere
                liberamente. Per questo motivo, con alcune rare eccezioni, questo tipo di bene non
                può essere messo in vendita e non esiste quindi un prezzo
                di mercato che ne indichi il valore economico. 
 Nonostante ciò, spesso è
                necessario stimare questo valore e così è stata ideata una procedura, denominata
                «valutazione contingente», che consiste in un sondaggio col quale si chiede ai
                partecipanti di indicare quanto sarebbero disposti a spendere, per esempio, per
                conservare un certo bene pubblico o continuare a beneficiare del suo uso. 
 Questa procedura è stata
                impiegata in un gran numero di contesti, dalla valutazione del valore economico
                della pesca in un torrente alpino [Gios e Notaro 2001] alla misurazione dell’utilità
                derivante da nuove opere nella laguna di Venezia [Alberini et al.
                2005]. 
 È stato dimostrato però che i
                risultati prodotti dalla procedura della valutazione contingente violano
                sistematicamente i requisiti di razionalità previsti dalla teoria economica. Per
                esempio è stato osservato il fenomeno chiamato «effetto inclusione» [Kahneman e
                Knetsch 1992] in base al quale le persone sono disposte a pagare cifre molto simili
                per un’azione a favore di un singolo bene pubblico (per esempio, la pulizia e
                mantenimento di un lago) e per quella a favore di un gruppo di beni pubblici che
                comprende anche il bene valutato singolarmente (per esempio, la pulizia e
                mantenimento di cinque laghi). 
 L’effetto è denominato di
                «inclusione» perché un bene pubblico è inserito in un bene pubblico maggiore che lo
                contiene e le due valutazioni, bene pubblico singolo e insieme di beni, vengono
                confrontate. La teoria economica impone che l’insieme di beni ottenga una
                valutazione maggiore rispetto al bene singolo, assumendo che la valutazione degli
                altri beni sia positiva. I risultati sperimentali però non hanno mostrato differenze
                significative tra le due valutazioni. 
 
4.1. Il pensiero basato su categorie



 Numerosi studi riportano
                    violazioni dei requisiti di razionalità economica in sondaggi di «valutazione
                    contingente» [per una dettagliata rassegna cfr. Diamond e Hausman 1994; e in
                    particolare Sunstein et al. 2002]. Inoltre vengono
                    descritti i meccanismi psicologici che spiegherebbero le risposte,
                    apparentemente bizzarre, date alle valutazioni contingenti. 
 Una caratteristica comune a
                    molti problemi di valutazione è il «problema di traduzione»
                        [ibidem], cioè la difficoltà per le persone nel
                    tradurre in somme di denaro le proposte della pubblica amministrazione per la
                    gestione dei beni pubblici. Questa difficoltà è
                    facilmente comprensibile sapendo che non esistono né
                    consolidati principi teorici né intuizioni di senso comune che possano suggerire
                    il valore economico di beni pubblici come una montagna o un lago. Le persone
                    elaborano una possibile risposta alla valutazione contingente senza però avere
                    solide preferenze a riguardo. 
 Oltre a ciò le valutazioni
                    contingenti sono influenzate da un meccanismo psicologico definito
                        category bound thinking, ovvero il
                    fatto che il pensiero umano procede per categorie ristrette. 
 Per comprendere l’importanza
                    dei fenomeni di categorizzazione è opportuno descrivere lo svolgimento di un
                    processo di valutazione secondo lo schema concettuale della teoria del prospetto
                    [Kahneman e Tversky 1979]. La valutazione di un bene avviene mediante un
                    confronto tra l’opzione da valutare e un punto di riferimento. L’opzione riceve
                    un valore più o meno alto in proporzione a quanto essa è migliore (o peggiore)
                    rispetto al punto di riferimento. Il punto di riferimento è spontaneamente
                    evocato al momento della valutazione [Kahneman e Miller 1986; Garner 1974] ed
                    esso condivide alcune qualità salienti con l’opzione da valutare. Proprio questa
                    similarità permette di affermare che opzione e punto di riferimento fanno parte
                    della medesima categoria. 
 Sunstein e colleghi [2002]
                    definiscono questo processo di valutazione «normalizzato», dato che avviene
                    sempre tra elementi della stessa categoria, ignorando ulteriori potenziali punti
                    di riferimento appartenenti a categorie differenti. 
 Le valutazioni prodotte
                    attraverso questa forma di pensiero «per categorie ristrette» si dimostrano
                    coerenti ed adeguate solo finché vengono osservate assieme ad altri elementi
                    della stessa categoria. Lo studio di Sunstein e colleghi
                        [ibidem] riporta come i risarcimenti danni stabiliti
                    dalle giurie statunitensi sono proporzionati fra loro per reati del medesimo
                    tipo, ma mostrano profonde incoerenze se si paragonano reati di tipo diverso. 
 

4.2. Valutazioni separate e comparative



 Per mostrare in che modo il
                    pensiero basato su categorie influenzi la valutazione contingente si può
                    ricorrere ad una consolidata procedura sperimentale: il confronto tra
                    valutazioni «singole» e «comparative». 
 Nella prima condizione, per
                    esempio, due beni pubblici sono valutati separatamente. Nella seconda condizione
                    gli stessi beni sono valutati comparativamente. 
 Secondo gli assiomi della
                    teoria economica, la disponibilità a pagare per un bene pubblico non può essere
                    influenzata dall’aver svolto o meno due valutazioni in sequenza. Nonostante ciò,
                    i risultati sperimentali mostrano che la valutazione di
                    un bene pubblico differisce tra le due condizioni di valutazione. 
 Bazerman e colleghi [1999]
                    mostrano come in un’ampia varietà di contesti e con vari tipi di problemi la
                    diversità persiste tra valutazioni separate e comparative. Se la procedura della
                    disponibilità a pagare è applicata alle valutazioni separate, le persone devono
                    indicare la loro disponibilità a pagare per un bene pubblico senza che venga
                    fornito loro alcun punto di riferimento per creare dei confronti. 
 In questo caso il processo
                    mentale segue il meccanismo del category bound
                        thinking: così, per esempio, la
                    disponibilità a pagare per la salvaguardia di una certa specie animale in
                    pericolo sarà generata attraverso il paragone con un’altra specie animale in
                    pericolo. 
 Nella valutazione
                    comparativa l’accostamento tra le due valutazioni inibisce il processo
                    normalmente impiegato nella valutazione separata. La valutazione del primo bene
                    pubblico crea un contesto per il secondo bene, così il primo bene pubblico
                    svolge il ruolo di punto di riferimento per il secondo bene, senza che si faccia
                    ricorso al processo di evocazione spontanea descritto da Kahneman e Miller
                    [1986] e Garner [1974]. 
 Inoltre se i due beni
                    appartengono a categorie distinte i decisori non possono normalizzare il
                    processo di valutazione – non possono ignorare l’esistenza delle altre categorie
                    oltre a quella del bene da valutare – come avviene usualmente a causa del
                        category bound thinking. Dato che i due tipi di
                    valutazioni contingenti, separata e comparativa, implicano processi cognitivi
                    distinti, si otterranno due differenti disponibilità a pagare per lo stesso bene
                    pubblico. Per una recente conferma di questa ipotesi cfr. Bonini, Ritov e
                    Graffeo [2007]. 
 Un altro esempio è dato
                    dallo studio di Kahneman e Ritov [1994] in cui vengono valutati due programmi di
                    intervento pubblico, uno per proteggere i delfini e l’altro per migliorare le
                    cure mediche per contrastare i tumori alla pelle. Il bene pubblico «delfini»
                    ottiene una disponibilità a pagare molto alta quando è valutato separatamente,
                    ma la disponibilità cala quando lo stesso bene è valutato comparativamente con
                    l’azione a favore della salute pubblica. 
 Si è molto dibattuto su
                    quali siano le caratteristiche dei processi mentali impiegati nelle valutazioni
                    separate e comparative. Kahneman, Ritov e Schkade [1999] interpretano le
                    disponibilità a pagare come espressioni dell’atteggiamento (positivo o negativo)
                    delle persone nei confronti dei beni pubblici. La somma che si è disposti a
                    pagare non dipenderebbe da considerazioni di tipo
                    economico (per esempio quanto il bene è scarso, quanta
                    utilità se ne può ricavare), bensì da quanto il bene piace o non piace. Esistono
                    delle similarità tra questa analisi e quella di Peters, Slovic e Gregory [2003],
                    i quali, però, utilizzano il concetto di affetto per spiegare come le persone
                    attribuiscono un valore economico ai beni pubblici. 
 
 


5. L’euristica affettiva nella decisione economica 



 
            
 Slovic e colleghi e, più in
                generale, coloro che propongono una teoria duale del pensiero, hanno individuato una
                componente emozionale ed affettiva nelle anomalie decisionali. 
 Per un lungo periodo si è
                ritenuto che la scelta fosse basata su una valutazione analitica delle opzioni.
                Recentemente, invece, è stato proposto un modello della decisione caratterizzato
                dall’interazione tra due processi (o sistemi) cognitivi. Da una parte, il sistema
                analitico basato su regole e su un controllo esplicito da parte del decisore.
                Dall’altra, il sistema intuitivo basato su impressioni che nascono automaticamente,
                senza che vi sia particolare sforzo o intenzione [per esempio, Kahneman e Frederick
                2002; Kahneman 2003a]. La prima reazione ad uno stimolo è spesso una reazione
                affettiva ed è su questo tipo di reazioni che l’impressione del sistema intuitivo
                viene costruita [per esempio, Slovic et al. 2002]. L’idea che
                le reazioni affettive associate ad uno stimolo giochino un ruolo importante
                nell’elaborazione delle informazioni e nella scelta origina da studi sulla
                percezione del rischio. 
 Alcune ricerche hanno dimostrato
                che la percezione del rischio da parte di persone non esperte di una particolare
                attività potenzialmente pericolosa (per esempio la produzione di energia nucleare)
                differiva dalla percezione di giudici esperti. In particolare, i risultati ottenuti
                hanno mostrato che le persone avevano paura di rischi sconosciuti relativi ad
                attività e tecnologie per le quali ci si può aspettare incidenti con conseguenze
                tragiche [Slovic 1987]. 
 Secondo questi studi, la
                percezione di rischio e beneficio è guidata dalle reazioni emotive che la
                popolazione ha rispetto alle attività considerate. Più nello specifico, se
                un’attività «piace» (ossia, se la sensazione affettiva, valutata su una scala
                buono-cattivo, piacevole-spiacevole, è favorevole), le persone tendono a giudicare
                il rischio di quell’attività basso, mentre valuta elevati i benefici. Se, al
                contrario, l’attività «non piace», il rischio associato viene giudicato elevato e i
                benefici vengono giudicati bassi [per esempio, Finucane et al.
                2000].
            
 Il processo di giudizio basato
                sulla sensazione affettiva associata ad uno stimolo è stato denominato da Slovic e
                colleghi euristica affettiva [Slovic et al. 2002] ed è
                considerato la componente centrale della decisione intuitiva. Come altri studiosi
                [per esempio, Zajonc 1980; Damasio 1994], Slovic e colleghi [2002] nel descrivere
                l’euristica affermano che ogni stimolo è caratterizzato da una valenza affettiva,
                positiva o negativa, attribuita dall’individuo in base ad esperienze precedenti.
                L’attribuzione di una valenza affettiva è il primo passo del processo di valutazione
                delle informazioni e decisione. 
 Studi recenti hanno indagato
                l’applicabilità dell’euristica affettiva al comportamento decisionale degli
                investitori [MacGregor et al. 2000; MacGregor 2002]. In uno
                studio, ai partecipanti venivano presentate 20 industrie, tra le quali 10
                considerate tra le prime del mercato finanziario nell’anno precedente e 10 la cui
                performance nello stesso periodo era stata, invece, scarsa. I partecipanti dovevano
                classificare le 20 industrie in base all’immagine, positiva o negativa, ad esse
                associata. 
 Veniva loro chiesto, inoltre, di
                stimare la performance di ogni singola industria relativamente all’anno precedente,
                a quello successivo e di indicare quali azioni di settore avrebbero scelto. I
                risultati hanno confermato che i giudizi affettivi attribuiti alle industrie
                correlavano positivamente con le stime di performance e le preferenze. 
 In sintesi, le sensazioni
                affettive che un individuo associa ad uno stimolo sembrerebbero controllare il
                processo di valutazione e di decisione. In particolare, l’euristica affettiva
                sembrerebbe intervenire nei contesti decisionali in cui i prodotti non sono
                familiari, il compito di scelta è complesso o le risorse (tempo a disposizione e
                informazioni disponibili) non sono sufficienti per un’analisi approfondita. 

                 
5.1. Affetto ed analisi nella scelta



 L’utilizzo dell’euristica di
                    scelta basata su sensazioni affettive è chiamato da Kahneman [1994]
                        choosing by liking e si contrappone alla procedura
                    denominata choosing by dominance, caratterizzata da
                    un’analisi comparativa delle opzioni di scelta di tipo normativo. 
 Mentre la scelta fondata
                    sulla dominanza (choosing by dominance) tiene in
                    considerazione la natura e la grandezza delle opzioni, quella basata sulla
                    piacevolezza (choosing by liking) dipende prevalentemente
                    dalle sensazioni emotive associate alle alternative di scelta. Inoltre,
                    quest’ultima è caratterizzata da una valutazione globale delle opzioni, senza
                    possibilità di analisi comparative di qualità. In
                    accordo con le teorie del doppio processo, la decisione basata sulla
                    piacevolezza interviene laddove non ci siano informazioni sufficienti per
                    effettuare un «calcolo» del valore dello stimolo [Hsee, Rottenstreich e Xiao
                    2005]. 
 La differenza tra i due
                    processi decisionali può risultare più chiara ripensando alla valutazione
                    separata o comparativa dei beni pubblici discussa nel precedente paragrafo.
                    S’immagini, per esempio, di voler comprare una pietra di giada da 10 carati. A
                    meno che non siate esperti in gemmologia la valutazione della pietra in
                    questione avverrà presumibilmente in base ad un criterio estetico. Per esempio,
                    rispetto a criteri quali «positivo-negativo», «buono-cattivo» o
                    «piacevole-spiacevole». 
 Si immagini ora di scegliere
                    tra due giade: una da 10 carati ed una da 15. La possibilità di confrontare la
                    grandezza delle gemme rende il decisore sensibile non solo alla bellezza
                    relativa, ma anche e soprattutto alla dimensione relativa. In questa condizione
                    di valutazione, il decisore può effettuare una scelta basata su una qualche
                    regola (o, per dirla con Hsee, basata sul calcolo): a parità di altre
                    informazioni, la gemma più grande ha maggior valore [per esempio, Hsee,
                    Rottenstreich e Xiao 2005]. 
 Per diversi autori, la
                    valutazione separata di un bene induce all’utilizzo di un’euristica affettiva
                    che porta ad una decisione basata sulla piacevolezza del prodotto. Diversamente,
                    la valutazione comparativa, facilitando il confronto tra attributi decisionali,
                    rende maggiormente valutabili i prodotti, consentendo al decisore di individuare
                    e scegliere il prodotto migliore su uno specifico attributo. 
 

5.2. Induzione del processo intuitivo e analitico



 L’uso del processo
                    decisionale intuitivo o analitico non dipenderebbe esclusivamente dalle risorse
                    disponibili, quali tempo ed informazioni a disposizione, o dalla complessità del
                    compito. Alcuni studi hanno dimostrato che lo stato umorale dell’individuo
                    influenza il modo in cui egli valuta le opzioni [per esempio, Schwarz 2002]. 
 In uno stato umorale
                    negativo, il processo decisionale richiede più tempo e si caratterizza per una
                    maggior attenzione ad ogni singolo attributo. In uno stato umorale positivo,
                    invece, l’individuo sarebbe indotto ad affrontare il problema decisionale con
                    maggiore superficialità, aumentando l’utilizzo di euristiche di valutazione. 
 Alcuni studiosi hanno
                    tentato di indurre il processo decisionale cognitivo tramite l’uso di compiti
                    analitici come, per esempio, la richiesta di effettuare dei calcoli matematici o
                    scrivere le ragioni per la scelta prima di comunicare la decisione finale
                        («prime analitici»). 
                
 Wilson e Schooler [1991],
                    per esempio, hanno dimostrato che la valutazione analitica ed approfondita di
                    alcuni prodotti (per esempio, dei poster), effettuata prima della scelta,
                    diminuiva sia la soddisfazione nel medio periodo sia la probabilità che il
                    poster venisse effettivamente appeso alla parete, rispetto a quando la scelta
                    veniva fatta senza alcuna riflessione di sorta (scelta intuitiva). 
 Secondo gli autori, la
                    soddisfazione per la scelta dipende dal grado di congruenza tra la natura del
                    prodotto acquistato e la modalità di valutazione utilizzata. Mentre può avere un
                    senso analizzare i pro e i contro per l’acquisto di un’automobile
                        (choosing by dominance), la scelta di altri prodotti,
                    come per esempio diversi tipi di marmellate o poster, non può che rispondere
                    alla domanda «quale mi piace di più?». 

                     
 
                


6. Conclusioni 



 
            
 Le anomalie decisionali rilevate
                negli ultimi cinquant’anni hanno segnato i limiti della Teoria della scelta
                razionale. Inoltre, hanno contribuito a delineare alcuni principi psicologici che
                permettono una migliore comprensione e predizione del comportamento decisionale. 
 Le preferenze non sono coerenti
                ed autointeressate come previsto dalla Teoria della scelta razionale. In
                particolare, la decisione sembrerebbe non essere funzione esclusivamente del valore
                delle conseguenze – certe o probabili – che derivano dalla scelta. Il valore
                relativo all’acquisto di un bene di mercato o al godimento di uno pubblico non
                sarebbe dunque riducibile al valore delle conseguenze. 
 I costi e i benefici associati
                ad un’opzione di scelta sono certamente un elemento importante nell’influenzare la
                decisione, ma non l’unico. Il modo in cui le conseguenze sono presentate ed il
                contesto decisionale in cui sono inserite determinano egualmente la scelta tramite,
                per esempio, una modificazione della percezione del valore. In altri termini, la
                decisione sembrerebbe essere funzione della rappresentazione mentale delle
                conseguenze piuttosto che delle conseguenze in quanto tali (valore di
                rappresentazione della conseguenza). 
 Un discorso analogo – anche se
                non è stato affrontato in questo capitolo – concerne le probabilità con cui si
                verificano le conseguenze. La decisione sarebbe funzione della rappresentazione
                mentale della probabilità piuttosto che della probabilità in quanto tale (valore di
                rappresentazione della probabilità). È questo, a nostro
                avviso, il maggior contributo apportato dalla psicologia della decisione. 
 È dunque alla rappresentazione
                mentale delle varie componenti del dilemma (per esempio, le probabilità, le
                conseguenze, la relazione tra le opzioni ed il punto di riferimento decisionale) ed
                alla sua capacità di generare emozione o interesse che bisogna guardare per trovare
                il valore delle cose. 
 Le anomalie non sembrano essere
                imputabili alla mancanza di incentivi, errori di calcolo, mancanza di comprensione o
                ad un comportamento del decisore eccentrico, bizzarro e difficilmente prevedibile.
                Al contrario, le anomalie decisionali sembrano dipendere dalle caratteristiche della
                mente del decisore e dalla sua capacità di elaborare una rappresentazione del mondo.
                Il modello che ne deriva è sicuramente meno elegante e formalizzato di quello della
                Teoria della scelta razionale, ma probabilmente più valido nel descrivere e
                prevedere le decisioni. 
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Il rammarico nelle decisioni economiche



 Rammaricarsi per la scelta di consumo
            o di investimento che abbiamo appena fatto è un’esperienza emotiva spiacevole, che è
            certamente capitata a tutti più di una volta. I ricercatori si sono interessati sia alle
            condizioni che rendono più probabile provare rammarico sia alle conseguenze che tale
            esperienza può produrre, per esempio, sulle scelte economiche successive. Zeelenberg e
            colleghi [1996, 6] definiscono il rammarico come «un’emozione negativa, cognitivamente
            determinata che noi proviamo quando scopriamo o immaginiamo che la nostra situazione
            presente sarebbe stata migliore se noi avessimo agito in un modo diverso». Con
            riferimento specifico alle scelte di consumo, si può dire che il rammarico deriva dal
            fatto che la persona si rende conto che i risultati ottenuti con la propria scelta sono
            inferiori a quelli che avrebbe ottenuto facendo una scelta diversa. 
 Nell’ambito della letteratura sui
            consumi il rammarico è spesso studiato insieme alla soddisfazione per il
            prodotto/servizio acquistato, ma è bene precisare che il rammarico si differenzia per
            diversi motivi dalla semplice insoddisfazione. In particolare Tsiros e Mittal [2000]
            sottolineano che: a) il rammarico è di solito considerato come un
            antecedente della soddisfazione e non può coincidere con essa; b)
            il rammarico si riferisce ad un confronto reale o immaginato fra i risultati ottenuti
            con la scelta fatta e quelli che altri hanno ottenuto facendo una scelta diversa (o che
            noi stessi abbiamo ottenuto in passato facendo una scelta diversa), mentre la
            soddisfazione riguarda il confronto tra i risultati ottenuti e quelli attesi;
                c) il rammarico riguarda specificamente la scelta (ci
            rammarichiamo di aver scelto A anziché B), mentre la soddisfazione riguarda i risultati
            (siamo soddisfatti di A). In altre parole, il rammarico deriva dal rendersi conto di
            aver fatto una scelta sbagliata, mentre l’insoddisfazione deriva dall’aver ottenuto un
            risultato inferiore a quello atteso. 
 Sebbene di solito il rammarico
            postdecisionale derivi dal fatto che il decisore viene a
            conoscenza dei risultati che avrebbe potuto ottenere se avesse scelto il prodotto che
            invece ha scartato, tale informazione non è strettamente necessaria, in quanto le
            persone utilizzano spesso, del tutto spontaneamente, il ragionamento controfattuale
            quando devono valutare un evento che è capitato loro e, quindi, anche una propria
            scelta: le persone immaginano un andamento diverso dei fatti, una loro scelta diversa e
            le diverse conseguenze che si sarebbero potute produrre. Kahneman e Tversky [1982b]
            hanno definito tale ragionamento «euristica della simulazione» ed hanno evidenziato le
            conseguenze emotive che esso è in grado di attivare. 
 Sinteticamente, la letteratura sul
            ragionamento controfattuale (cfr. anche cap. 11) evidenzia che le persone provano
            emozioni negative più intense quando è più facile immaginare uno svolgimento dei fatti
            diverso rispetto a quello che si è realmente verificato e Kahneman e Miller [1986]
            definiscono gli eventi per i quali è più facile fare ragionamenti controfattuali «eventi
            anormali». Essi sostengono che ciascun evento evoca un’aspettativa normativa, cioè come
            l’evento si sarebbe potuto o dovuto svolgere. Quanto più l’evento effettivamente
            verificatosi è diverso da tale aspettativa, tanto più esso è considerato anormale e
            tanto più forte sarà la reazione emotiva che esso suscita [Kahneman e Miller 1986;
            2002]. 
 Inoltre, secondo Roese [1997] il
            ragionamento controfattuale produce effetti emotivi diversi in funzione del tipo di
            confronto che esso induce: se la persona immagina svolgimenti diversi più positivi
            dell’evento reale (confronto verso l’alto), si verificherà un peggioramento dello stato
            emotivo, mentre se la persona immagina svolgimenti diversi più negativi dell’evento
            reale (confronto verso il basso) si verificherà un miglioramento dello stato emotivo. 
 
 
1. Antecedenti e conseguenze del rammarico 



 
            
 Tsiros e Mittal [2000] hanno
                recentemente proposto un modello teorico riguardante antecedenti e conseguenti del
                rammarico nell’ambito delle decisioni di consumo, un’area nella quale gli elementi
                informativi «controfattuali», nella maggior parte dei casi, non devono neppure
                essere immaginati dall’attore, in quanto sono resi facilmente disponibili dalla
                comunicazione pubblicitaria o interpersonale (esperienze di colleghi e conoscenti)
                riguardante i prodotti/servizi che le persone hanno scartato. Il modello considera
                come fattori in grado di rendere il rammarico più probabile e più intenso:
                    a) il fatto che siano presenti informazioni sui
                risultati delle alternative non scelte;
                    b) la valenza negativa dei risultati prodotti
                dall’alternativa scelta; c) il fatto che la scelta operata
                rappresenti un cambiamento rispetto allo status quo;
                    d) il fatto che la scelta sia irreversibile;
                    e) il livello di rischio che la scelta comporta;
                    f) il fatto che la persona si senta personalmente
                responsabile della scelta. 
 Il modello prevede, inoltre, che
                il rammarico influenzi l’intenzione di ripetere l’acquisto sia direttamente sia
                indirettamente attraverso la soddisfazione, e che influenzi negativamente la
                soddisfazione. La soddisfazione, a sua volta, influenza positivamente l’intenzione
                di ripetere l’acquisto e negativamente l’intenzione di porgere reclami. 
 Il modello è stato sottoposto a
                verifica empirica in una serie di studi [ibidem] i cui
                risultati confermano che il rammarico è maggiore quando è disponibile una
                informazione circa gli esiti dell’alternativa scartata rispetto a quando tale
                informazione è assente e che in questo secondo caso il rammarico è maggiore quando
                il risultato dell’alternativa scelta è negativo, quando non è reversibile e
                rappresenta un cambiamento dello status quo. Risultano anche
                confermate le influenze del rammarico sulla soddisfazione e sulle successive
                intenzioni di acquisto. 
 
1.1. L’effetto dei risultati di decisioni precedenti



 Il modello appena presentato,
                    pur fornendo uno schema di riferimento utile per collocare il rammarico come
                    mediatore emotivo fra valutazioni cognitive riguardanti una determinata
                    decisione di acquisto e le decisioni di acquisto successive, non tiene conto
                    dell’esperienza precedente del consumatore, ovvero delle scelte che questi ha
                    fatto in precedenza nel medesimo settore e dei risultati di tali scelte. Secondo
                    Inman e Zeelenberg [2002] il fatto che le scelte di cambiamento siano più
                    soggette a rammarico rispetto a quelle di mantenimento dello status
                        quo, ampiamente confermato nella letteratura sperimentale,
                    deriverebbe proprio dal fatto che in tali ricerche ai soggetti viene fornito un
                    materiale privo di quelle informazioni che sono invece sempre presenti nella
                    vita quotidiana dei consumatori. La ripetizione delle scelte precedenti, secondo
                    tali autori, non sarebbe «normale» in ogni caso, ma solo nei casi in cui si sa
                    che le scelte precedenti hanno prodotti risultati positivi. Quando la scelta di
                    un determinato prodotto in passato ha determinato conseguenze negative sarebbe
                    «normale» cambiare e quindi in questo secondo caso si dovrebbe provare più
                    rammarico nel caso di mantenimento dello status quo che nel
                    caso di cambiamento. In effetti, i risultati dei loro studi sperimentali
                        [ibidem, studio 2] evidenziano
                    che il cosiddetto «effetto dello status quo» viene
                    ribaltato nel caso in cui i soggetti vengono informati circa la precedente
                    storia di consumo dell’attore: in caso di risultati negativi dell’acquisto
                    attuale, una storia di risultati positivi con una certa marca rende la
                    ripetizione della scelta meno suscettibile di rammarico di una scelta di
                    cambiamento, mentre una storia di risultati negativi con una certa marca rende
                    una scelta di cambiamento meno suscettibile di rammarico di una ripetizione
                    della scelta. Secondo Inman e Zeelenberg [2002], tali risultati sono spiegabili
                    se si assume che le persone provano più rammarico quando non hanno buone ragioni
                    per giustificare le loro scelte (cfr. il loro studio 1). 
 

1.2. L’effetto della giustificabilità della scelta



 La considerazione delle
                    ragioni che possono sostenere la scelta porta gli autori a collocare
                    l’esperienza affettiva di rammarico in un contesto che è quello familiare alla
                    letteratura sulla spiegazione della condotta [cfr. De Grada e Mannetti 1992].
                    Come è noto la spiegazione della condotta è stata studiata sia in una
                    prospettiva di tipo cognitivo, come un problema di inferenza causale [per
                    esempio Kelley 1967], sia come un problema di giustificazione sociale nella
                    tradizione di studio di matrice interazionista simbolica degli
                        account. Inman e Zeelenberg [2002], avvicinandosi
                    decisamente a questa seconda prospettiva, dimostrano come il rammarico sia
                    maggiore quando la persona ritiene che la propria scelta sia meno giustificabile
                    e che le informazioni sulla precedente esperienza o sulle ragioni della scelta
                    attuale agiscono incrementando o riducendo la giustificabilità soggettivamente
                    percepita della scelta. Questi risultati confermano che, come sostenuto da
                    Bettman, Luce e Payne [1998], nel prendere decisioni economiche le persone hanno
                    anche, e in alcuni casi soprattutto, lo scopo di fare la scelta più facilmente
                    giustificabile a se stessi e agli altri (reali o immaginati). 
 Il livello di
                    giustificabilità delle scelte economiche, che varia tipicamente nelle diverse
                    situazioni in funzione dei risultati delle scelte precedenti, viene utilizzato
                    da Zeelenberg e colleghi [2002] per reinterpretare il famoso «effetto
                    dell’azione», considerato come «il risultato più chiaro e più frequentemente
                    replicato» [Gilovich e Medvec 1995, 380] nella letteratura sul rammarico.
                    Numerosissimi studi hanno evidenziato come gli stessi risultati negativi (in
                    termini assoluti o relativi) suscitano maggior rammarico se sono l’effetto di
                    una propria azione che se sono l’effetto del non aver agito [cfr. fra gli altri,
                    Gilovich e Medvec 1994]. 
 Zeelenberg e colleghi [2002],
                    attraverso una serie di interessanti esperimenti che considerano sequenze di
                    decisioni piuttosto che decisioni singole e isolate,
                    evidenziano come il rammarico non derivi dall’azione in sé, ma piuttosto dal
                    fatto che l’azione o l’inazione vengano considerati come «normali» o meno.
                    Mentre precedenti risultati negativi sembrano suggerire la «normalità» di
                    un’azione volta a interrompere questo trend negativo, precedenti risultati
                    positivi renderebbero «normale» la non azione. In effetti, i risultati dei loro
                    esperimenti evidenziano, nel primo tipo di situazioni, una maggiore esperienza
                    di rammarico in caso di mancata azione (ovvero un «effetto della azione
                    mancata», inaction effect) e nel secondo tipo di situazione
                    un maggiore rammarico in caso di azione («effetto dell’azione», action
                        effect). 
 

1.3. L’effetto della responsabilità personale



 L’esperienza di rammarico
                    risulta, inoltre, mediata dalla responsabilità personale: quanto più ci si sente
                    responsabili tanto più si prova rammarico [cfr. Zeelenberg, Van Dijk e Manstead
                    2000]. Il ruolo di mediazione svolto dalla responsabilità personale, del resto,
                    appare del tutto congruente con quello svolto dalla giustificabilità e
                    complementare rispetto ad esso: il rammarico è maggiore quando l’attore non
                    riesce a giustificare la propria scelta in base a ragioni esterne e deve
                    attribuirla a fattori personali. È evidente che questo tipo di ragionamento
                    chiama in causa i processi di autovalutazione, evidenziando che i risultati
                    delle nostre decisioni economiche non hanno solo effetti (costi/guadagni)
                    materiali, ma anche simbolici in termini di conferma/disconferma delle nostre
                    capacità di decisori «razionali». Il rammarico può quindi essere considerato
                    un’emozione sociale riflessiva o autocosciente (self-conscious
                        emotions) [Tangney e Fischer 1995]. È opportuno precisare che
                    vengono considerate emozioni riflessive quelle che presuppongono la capacità di
                    essere autoconsapevoli e di osservare e valutare se stessi dal punto di vista
                    degli altri. Le emozioni sociali riflessive hanno un ruolo fondamentale nella
                    regolazione della condotta sociale e agiscono in un certo senso come segnali:
                    mentre l’orgoglio segnala che la condotta della persona è tale da ottenere la
                    valutazione positiva degli altri, e quindi non necessita di correzioni, le altre
                    tre emozioni segnalano, con sfumature diverse, che c’è qualcosa che non va nella
                    condotta della persona, che è necessario operare una correzione. 
 Secondo Bagozzi e colleghi
                    [Bagozzi, Baumgartner e Pieters 1998; Bagozzi et al. 2000],
                    il rammarico può essere considerata un’emozione diretta allo scopo
                        (goal directed emotion) nel senso che essa informa
                    sulla posizione dell’attore rispetto ai suoi scopi e influenza l’impegno
                    dell’attore nelle successive fasi di azione orientate al raggiungimento dello
                    scopo. 

                    
                

1.4. L’effetto della direzione temporale del paragone



 Tra i diversi studi recenti
                    sul rammarico vale la pena di citare anche quelli riguardanti il rammarico che i
                    consumatori provano con riferimento al momento nel quale hanno fatto un
                    determinato acquisto [Cooke, Meyvis e Schwartz 2001]. A chi non è capitato di
                    vedere che il cappotto che aveva comprato a dicembre a prezzo intero, a gennaio
                    viene messo in vendita ad un prezzo decisamente inferiore? Come ci si sente in
                    queste condizioni? Ragionamenti controfattuali del tipo «se avessi aspettato
                    qualche settimana…» sono molto comuni in questi casi e portano a provare
                    rammarico per la propria decisione e forse a cercare giustificazioni per ridurre
                    il rammarico («ma forse non c’è la mia misura…»). 
 Cooke, Meyvis e Schwartz
                        [ibidem] hanno studiato il rammarico successivo ad un
                    acquisto nei casi in cui le persone possono confrontare il prezzo da loro pagato
                    o con i prezzi del periodo precedente all’acquisto stesso o con quelli
                    successivi ad esso. I risultati dei loro studi evidenziano, anzitutto, che i
                    confronti con i prezzi successivi all’acquisto influenzano il rammarico in
                    misura maggiore rispetto ai confronti con i prezzi precedenti all’acquisto,
                    indipendentemente dal fatto che la persona ritenga di aver scelto liberamente il
                    momento dell’acquisto ovvero sia stata costretta ad acquistare perché aveva
                    urgente bisogno dello specifico prodotto. 
 

1.5. L’anticipazione del rammarico



 Ancora più interessanti sono
                    i risultati degli esperimenti nei quali si esamina se le persone sono in grado
                    di anticipare l’esperienza di rammarico e se in tal caso cercano di evitarla
                        [ibidem, studi 2A e 2B]. La procedura sperimentale
                    utilizza un cosiddetto compito di ricerca economica nel quale l’obiettivo dei
                    partecipanti non è quello di ridurre i costi, ma piuttosto quello di
                    massimizzare i guadagni. Ai partecipanti vengono presentati diversi valori
                    (somme di denaro) in successione: loro possono scegliere di accettare la somma
                    presentata o di andare avanti esaminando la successiva e sapendo che esiste una
                    probabilità del 10% di essere costretti ad accettare la somma successiva. I
                    valori erano estratti indipendentemente da una distribuzione uniforme che andava
                    da 1 a 100. Dopo aver accettato la somma, a metà dei soggetti venivano mostrati
                    i valori successivi, mentre all’altra metà (gruppo di controllo) non venivano
                    mostrati. I soggetti venivano sottoposti a più prove. In tal modo veniva
                    manipolata l’esperienza del rammarico postdecisionale ed era possibile
                    verificare se tale esperienza influenzava le scelte successive. 
 In pratica i soggetti vengono
                    messi in una situazione nella quale l’obiettivo di massimizzare il guadagno
                    contrasta con quello di ridurre il rischio di provare
                    rammarico. Cosa fanno i partecipanti alla ricerca? I risultati indicano che
                    coloro che si trovano nella situazione nella quale vengono informati sui valori
                    successivi a quello scelto, e che quindi sanno di essere esposti al rammarico,
                    preferiscono evitare l’emozione negativa piuttosto che cercare di ottenere un
                    maggior guadagno. Questi risultati sono coerenti con quelli di studi precedenti,
                    nei quali i partecipanti, dovendo scegliere tra due alternative alle quali
                    attribuivano lo stesso valore, preferivano quella che offriva una minore
                    opportunità di feedback e, quindi, minore possibilità di provare rammarico
                    [Zeelenberg e Beattie 1997]. 
 
 


2. Gli studi di neuroscienze sul rammarico 



 
            
 Negli ultimi anni anche le
                neuroscienze si sono interessate al rammarico nelle decisioni economiche dando
                seguito ai primi studi di Damasio [1994] riguardanti i processi decisionali di
                pazienti con lesioni della corteccia orbitofrontale. Tali pazienti, caratterizzati
                da funzioni cognitive integre e da assenza di reazioni affettive, si rivelano
                totalmente incapaci di prendere decisioni non perché non riescano ad analizzare le
                alternative di scelta, ma perché sono insensibili alle conseguenze future delle
                alternative di scelta disponibili, non essendo in grado di associare a tali
                conseguenze un valore emotivo [Bechara et al. 1994]. La
                corteccia orbitofrontale è una struttura connessa con le regioni dorsolaterali
                prefrontali, attive nel ragionamento e nella progettazione, con le aree limbiche
                come l’amigdala, importanti per le emozioni e con altre aree che forniscono accesso
                diretto o indiretto a diverse modalità sensoriali. Secondo Camille e colleghi [2004]
                la corteccia orbitofrontale svolge un ruolo di interfaccia tra emozione e processi
                cognitivi ed è particolarmente adatta a «controllare l’esperienza emotiva»
                attraverso meccanismi quali il ragionamento controfattuale. 
 
2.1. Il ruolo della corteccia orbitofrontale nell’anticipazione del
                rammarico



 Camille e
                        colleghi [ibidem] hanno sottoposto
                    a verifica l’ipotesi che un comportamento di scelta vantaggioso dipenda
                    dall’abilità di anticipare e, quindi, di minimizzare il rammarico. Utilizzando
                    un paradigma di ricerca classico, consistente nel far scegliere ai soggetti a
                    quale di due lotterie (scommesse) con possibilità di vincita monetaria
                    partecipare, gli autori hanno studiato l’impatto emotivo delle decisioni prese.
                    Allo scopo di verificare che l’esperienza di emozioni quali disappunto e
                    rammarico è mediata dalla corteccia orbitofrontale, gli
                    autori hanno confrontato un gruppo di soggetti normali con un gruppo di pazienti
                    con lesioni della corteccia orbitofrontale. Entrambi i gruppi di partecipanti
                    formulavano le loro scelte in condizioni diverse: in un caso (feedback parziale)
                    sapevano che avrebbero potuto vedere il risultato della lotteria scelta (ovvero
                    se avevano vinto o perso), mentre nell’altro (feedback completo) sapevano che
                    avrebbero potuto vedere anche il risultato che avrebbero ottenuto se avessero
                    scelto la lotteria scartata. Secondo gli autori, la reazione emotiva prodotta in
                    condizioni di feedback parziale è quella di disappunto mentre nel caso di
                    feedback completo si prevede una reazione di rammarico. Ai partecipanti,
                    sottoposti a due serie di 30 scelte (una con feedback parziale e una con
                    feedback completo), viene comunque chiesto di indicare come si sentono dopo aver
                    conosciuto l’esito della scelta utilizzando una scala che va da «estremamente
                    triste» ad «estremamente contento». Oltre alle risposte fornite dai soggetti
                    viene registrata l’intensità della risposta di conduzione cutanea. Gli autori
                    prevedono che: a) una stessa vincita produca esperienze
                    emotive diverse in funzione della presenza o meno di un feedback sull’esito
                    della scommessa scartata; b) i pazienti con lesioni, a
                    differenza dei normali, non mostreranno differenze nelle reazioni emotive dovute
                    alla presenza di feedback riguardante l’esito della scommessa scartata;
                        c) nei soggetti normali, ma non nei soggetti con
                    lesioni, si svilupperà una strategia di scelta in funzione dell’abilità di
                    tenere conto del risultato della scommessa. 
 I risultati mostrano che in
                    generale la reazione emotiva dipende dall’ammontare della vincita o della non
                    vincita, ma, nei soggetti normali, tale effetto è moderato dalla presenza o meno
                    del feedback sulla scommessa non scelta: perdere 50 quando la scommessa non
                    scelta avrebbe portato a vincerne 200 induce una forte reazione emotiva
                    negativa, mentre la stessa perdita di 50 lascia indifferenti quando la scommessa
                    non scelta avrebbe portato a perdere una somma maggiore. Anche la misura di
                    conduttanza cutanea, indice di reazione emotiva, aumenta significativamente
                    quando viene mostrato il risultato della scommessa non scelta, soprattutto
                    quando la scommessa scelta ha prodotto una perdita e quella non scelta avrebbe
                    prodotto una vincita. 
 Tali effetti non si
                    verificano nei soggetti con lesioni orbitofrontali, nei quali la reazione
                    emotiva non è moderata dalla presenza o meno di informazioni sulla scommessa non
                    scelta. Gli autori concludono sostenendo che i loro risultati confermano che la
                    qualità della reazione emotiva è determinata dal ragionamento controfattuale
                    relativo al confronto tra il risultato ottenuto e quello che si
                    sarebbe ottenuto se si fosse scelta l’alternativa
                    scartata. L’assenza, nei pazienti con lesioni orbitofrontali, di una reazione
                    emotiva negativa accresciuta nella condizione di «feedback completo»
                    indicherebbe, secondo gli autori, che tali pazienti «non riescono a percepire la
                    responsabilità personale per la decisione presa» [ibidem,
                    1169]. Sempre secondo gli autori, tali risultati sostengono l’ipotesi di
                    un’influenza di moderazione da parte della corteccia orbitofrontale sulla
                    reazione emotiva e non un’influenza opposta dalle aree emotive alla corteccia
                    orbitofrontale. Oltre a studiare la reazione emotiva agli esiti della scommessa
                    scelta, Camille e colleghi [2004] analizzano anche l’acquisizione di una
                    strategia di scelta nella condizione di feedback relativo alla scommessa non
                    scelta. Dal momento che l’esperimento prevedeva una sequenza strutturata in modo
                    che le scommesse con il valore atteso più alto fornissero esiti negativi più
                    frequentemente che le scommesse con valore atteso più basso. In tal modo i
                    partecipanti potevano imparare a fare la scelta giusta anticipando il rammarico
                    che avrebbero provato se avessero scelto la scommessa con utilità maggiore ma
                    che l’esperienza aveva mostrato essere più spesso associata al rammarico. 
 In effetti ciò si verifica
                    per i soggetti normali che, col procedere della sequenza delle scommesse,
                    tendono a scegliere più spesso le scommesse con il vantaggio atteso minore (ma
                    con maggiore frequenza di esiti positivi) finendo per guadagnare, mentre non si
                    verifica per i soggetti con lesioni orbitofrontali che, come abbiamo visto, non
                    provano rammarico. Gli autori concludono dicendo che «la corteccia
                    orbitofrontale integra le componenti cognitive ed emotive dell’intero processo
                    di decisione; il suo funzionamento scorretto determina l’inabilità di generare
                    emozioni specifiche come il rammarico, che ha il ruolo fondamentale di regolare
                    il comportamento individuale e sociale» [ibidem, 1169]. 
 

2.2. La strategia dell’evitamento del rammarico



 In un successivo studio
                    [Coricelli et al. 2005], il ruolo della corteccia
                    orbitofrontale è stato studiato con l’aiuto della risonanza magnetica
                    funzionale. In questo caso i partecipanti sono tutti soggetti normali sottoposti
                    ad un compito identico a quello appena descritto ma posti in due diverse
                    condizioni volte a variare la presenza o meno di responsabilità personale. In un
                    caso i soggetti scelgono personalmente la scommessa (condizione di scelta) e
                    nell’altro la scommessa viene loro assegnata da un presunto sistema casuale (non
                    scelta). Si ipotizza che nella prima condizione i soggetti proveranno rammarico
                    mentre nella seconda non lo proveranno. Nella prima condizione un livello più
                    elevato di battito cardiaco conferma la percezione di
                    agentività e la risonanza magnetica funzionale rivela un’accresciuta attivazione
                    del nucleo strato ventero-anteriore, mentre si osserva una deattivazione nel
                    caso di perdite. Questo schema di attivazione non si osserva nella condizione di
                    non scelta. La ricerca prevedeva anche, analogamente allo studio precedente, una
                    condizione di feedback sull’alternativa non scelta, nella quale si attende una
                    reazione di rammarico, ed una senza tale feedback, nella quale non è previsto
                    rammarico. 
 I risultati della risonanza
                    magnetica funzionale rivelano che le aree che contribuiscono all’esperienza del
                    rammarico sono principalmente la corteccia cingolata dorsoanteriore, la
                    corteccia orbitofrontale media e l’ippocampo anteriore. I risultati dello studio
                    confermano il ruolo del rammarico nelle decisioni successive caratterizzate da
                    una strategia di «evitamento del rammarico» consistente nell’evitare le scelte
                    che possono produrre rammarico e, col passare del tempo, nell’evitare le scelte
                    che hanno in precedenza provocato rammarico; tale strategia è sempre più
                    frequente man mano che l’esperimento procede e l’esperienza di rammarico dei
                    partecipanti si accresce. Quando i soggetti scelgono l’alternativa che minimizza
                    il rischio di provare rammarico rispetto a quella che massimizza il valore
                    atteso si osserva un’accresciuta attivazione della corteccia cingolata
                    dorsoanteriore e della sostanza nigra, aree che sono associate ai processi di
                    anticipazione delle ricompense. 
 Senza entrare ulteriormente
                    nei dettagli riguardanti il ruolo delle diverse aree cerebrali nelle diverse
                    fasi della scelta, ci limiteremo a riferire che, secondo gli autori, i risultati
                    dello studio suggeriscono l’esistenza di un meccanismo mediante il quale
                    confrontiamo i risultati dell’alternativa scelta con i risultati
                    dell’alternativa scartata: in condizioni nelle quali ci sentiamo responsabili
                    della scelta fatta, tale meccanismo «promuove flessibilità comportamentale e
                    strategie esplorative […] tali da minimizzare la probabilità di risultati
                    emotivamente negativi» [ibidem, 1260]. 
 Questi primi studi di
                    neuroscienze, quindi, confermano la specificità dell’emozione di rammarico, la
                    necessaria mediazione cognitiva e, soprattutto, il suo ruolo nella fase di presa
                    di decisioni: il cervello umano sembra essere «programmato» ad evitare le
                    emozioni negative e non solo a massimizzare l’utilità attesa. Da questi studi
                    viene anche confermata la distinzione, a livello di aree cerebrali coinvolte,
                    tra rammarico e insoddisfazione, già ribadita nella letteratura psicologica
                    [cfr., fra gli altri, Tsiros e Mittal 2000]. 
 

                    
                


3. Fattori che possono moderare l’esperienza del rammarico
            postdecisionale 



 
            
 Come abbiamo già detto, la letteratura sul rammarico si è focalizzata
                prevalentemente sui fattori del contesto decisionale che favoriscono l’esperienza di
                rammarico e, più recentemente, sui correlati neurofisiologici di tale esperienza, ma
                ha generalmente trascurato i fattori personali che possono moderare la relazione fra
                determinati fattori scatenanti il rammarico e l’esperienza effettiva di tale
                emozione [per un’eccezione cfr. Kasimatis e Wells 1995]. Per esempio, le strategie
                decisionali che utilizziamo in modo preferenziale (ricerca dell’alternativa che
                massimizza l’utilità vs. ricerca dell’alternativa che è
                «abbastanza buona») influenzano la probabilità di provare rammarico? E anche,
                davvero tutti noi ci rammarichiamo di più quando otteniamo risultati negativi a
                seguito di una decisione nella quale abbiamo abbandonato le nostre scelte abituali,
                ovvero abbiamo alterato lo status quo? 
 A questo tipo di interrogativi
                intendono fornire risposte alcuni studi da noi realizzati recentemente dei quali
                riferiremo brevemente nei paragrafi che seguono. Tali studi riguardano la relazione
                tra rammarico postdecisionale e tre diversi possibili fattori moderatori: la
                tendenza alla massimizzazione nei processi decisionali; il bisogno di chiusura
                cognitiva e le modalità di regolazione della condotta. 
 
3.1. Strategie decisionali: volere sempre il massimo («maximizing»)
                o accontentarsi («satisficing»)



 Recentemente diversi autori
                    hanno sostenuto che, paradossalmente, ci si sente meglio quando si deve
                    scegliere fra poche alternative che quando si ha di fronte una gamma
                    potenzialmente molto estesa di prodotti tra i quali scegliere [Schwartz
                        et al. 2002; Iyengar e Lepper 2000]. L’esistenza di un
                    numero molto ampio di alternative di scelta porterebbe in alcuni casi a non
                    scegliere e non comprare [Iyengar e Lepper 2000] e ciò dipenderebbe sia dal
                    desiderio di evitare il rammarico postdecisionale (quante più opzioni ci sono,
                    tanto più difficile è fare una scelta ottimale), sia dalla difficoltà di
                    esaminare e valutare tante alternative (limitata capacità di elaborazione
                    cognitiva). 
 Schwartz e colleghi [2002]
                    arrivano ad ipotizzare che l’aumento di opzioni – particolarmente nel contesto
                    dei consumi – possa avere degli effetti negativi sulla soddisfazione e sul
                    benessere delle persone. L’aumento delle opzioni di scelta, secondo tali autori,
                    determinerebbe, infatti, tre problemi: 
	 eccessivo sforzo per ricercare informazioni
                            riguardanti tutte le alternative; 
                        
	 innalzamento dei criteri secondo i quali una scelta
                            è considerata accettabile; 
	 incremento della percezione di responsabilità
                            personale per gli errori di scelta. 


 Secondo Schwartz e colleghi
                        [ibidem], tuttavia, le conseguenze negative
                    dell’aumento delle opzioni di scelta potrebbero essere moderate dagli stili
                    decisionali. Più precisamente Schwartz e colleghi [ibidem]
                    ipotizzano che alcune persone tendano a cercare sempre la migliore opzione
                    possibile, mentre altre si accontenterebbero di trovare un’opzione abbastanza
                    buona, cioè un’opzione che superi una soglia accettabile prestabilita. La prima
                    strategia, che corrisponde al modello normativo della decisione razionale è
                    definita di «massimizzazione» e coloro che la preferiscono sono definiti
                    «maximizer», mentre la seconda, che corrisponde al processo decisionale
                    suggerito da Simon [1955] è definita strategia dell’«accontentarsi» e coloro che
                    la preferiscono sono detti «satisficer». 
 Alcune prime indagini,
                    condotte utilizzando l’apposita scala per la misura della «massimizzazione»,
                    hanno dimostrato che i maximizers tendono a provare
                    maggiore rammarico e a produrre un maggior numero di ragionamenti controfattuali
                    rispetto ai satisficers [cfr. Schwartz et
                        al. 2002]. Anche nel contesto delle decisioni di consumo è stato
                    dimostrato che i maximizers provano maggior rammarico e
                    sono meno contenti delle loro decisioni rispetto ai
                        satisficers [cfr. ibidem, studio
                    2]. 
 Risultati analoghi sono stati
                    ottenuti anche in ricerche condotte con gli stessi strumenti in Italia [Leder
                    2007] su un campione misto di studenti e lavoratori di entrambi i generi: la
                    tendenza alla massimizzazione correla positivamente con il rammarico. Inoltre,
                    mentre per quanto riguarda il rammarico esistono delle differenze di genere, in
                    quanto le donne si rammaricano di più di quanto fanno gli uomini, nella tendenza
                    alla massimizzazione non sono emerse differenze di genere significative. 
 

3.2. Effetto «status quo» e bisogno di chiusura cognitiva



 Dal momento che il rammarico
                    è un’emozione cognitivamente mediata dalla produzione di ragionamenti
                    controfattuali ci è parso anzitutto interessante vedere se una motivazione
                    epistemica quale il bisogno di chiusura cognitiva [Kruglanski 2004; Kruglanski e
                    Webster 1996] potesse svolgere un ruolo di moderazione di uno degli effetti
                    considerati più «robusti» nella letteratura sul rammarico, ovvero l’effetto
                        status quo. 
 Il bisogno di chiusura
                    cognitiva si riferisce al desiderio di raggiungere una
                    conoscenza certa e definita e all’avversione per l’ambiguità [Webster e
                    Kruglanski 1998]. La motivazione alla chiusura cognitiva può essere
                    rappresentata tramite un continuum che varia da un forte
                    bisogno di evitare la chiusura a un forte bisogno di ottenerla [Mannetti
                        et al. 2002; Webster e Kruglanski 1998]. Le persone con
                    elevato bisogno di chiusura prendono posizioni alle quali aderiscono con forte
                    impegno e non si lasciano facilmente influenzare nelle loro opinioni [Kruglanski
                    e Webster 1996], mentre persone con un forte bisogno di evitare la chiusura
                    cognitiva preferiscono evitare l’assunzione di posizioni definite e si sentono
                    più a loro agio se possono evitare di assumere una posizione definita. 
 Diversi studi hanno messo in
                    evidenza come il bisogno di chiusura cognitiva sia associato, in contesti di
                    presa di decisioni, alla tendenza a interrompere la ricerca di alternative e a
                    «saltare alle conclusioni» [De Grada et al. 1999; Shiloh,
                    Koren e Zakay 2001; Van Hiel e Mervielde 2003; Vermeir, Van Kenhove e Hendrickx
                    2002]. Esso risulta inoltre positivamente correlato con il conservatorismo
                    politico e con l’autoritarismo [Webster e Kruglanski 1994; Jost, Kruglanski e
                    Simon 1999; Jost et al. 2003], con l’orientamento politico
                    di destra [Kemmelmeier 1997], con la tendenza a preservare lo status
                        quo [Golec 2001; 2002a; 2002b], con reazioni negative nei
                    confronti dei cambiamenti organizzativi [Kruglanski et al.
                    2004], con risposte più aggressive alle violazioni normative [Pierro
                        et al. 2004]. 
 Sulla base di tali risultati
                    si è ipotizzato che il bisogno di chiusura cognitiva possa indurre una
                    resistenza al cambiamento anche nel contesto delle decisioni di consumo e in
                    particolare possa moderare l’effetto status quo. In effetti
                    Mannetti, Pierro e Kruglanski [2007] hanno evidenziato come persone
                    caratterizzate da alti punteggi nella scala di bisogno di chiusura cognitiva
                    [Webster e Kruglanski 1994; Pierro et al. 1995; Mannetti
                        et al. 2002], posti di fronte ad uno scenario di scelta
                    economica con esiti negativi, producano un maggior numero di ragionamenti
                    controfattuali e provino maggior rammarico se tale scelta ha rappresentato un
                    cambiamento dello status quo piuttosto che il mantenimento
                    dello stesso. 
 Nella stessa ricerca è stato
                    anche evidenziato che i pensieri controfattuali giocano un ruolo di mediazione
                    tra le caratteristiche del contesto decisionale (status quo
                    vs. cambiamento) e caratteristiche personali dei decisori
                    (bisogno di chiusura cognitiva), da un lato, e rammarico, dall’altro. Nel
                    complesso i risultati di questo studio forniscono evidenza empirica a sostegno
                    del ruolo di moderazione del bisogno di chiusura cognitiva nell’esperienza del
                    rammarico a seguito di decisioni economiche che comportano la
                    scelta tra un’alternativa che rappresenta lo
                        status quo ed una che rappresenta il cambiamento:
                    sembrano essere solo i soggetti con elevato bisogno di chiusura cognitiva a
                    provare maggiore rammarico a seguito di una decisione che modifica lo
                        status quo. In altre parole, l’effetto status
                        quo è più probabile in condizioni di elevata chiusura cognitiva. 
 

3.3. Modalità di regolazione della condotta e rammarico



 Nella letteratura concernente
                    la regolazione della condotta sono presenti diverse proposte teoriche che
                    individuano due dimensioni fondamentali, ovvero quella della valutazione e
                    quella della locomozione. Col termine «valutazione» ci si riferisce «all’aspetto
                    comparativo dell’autoregolazione che riguarda la valutazione critica delle
                    entità o stati, quali scopi e mezzi in relazione alle alternative presenti allo
                    scopo di valutarne la qualità relativa» [Kruglanski et al.
                    2000, 794]. «Quali sono le mie alternative?» «Ci sono altre possibilità che vale
                    la pena di considerare?» «Quale alternativa è la migliore?» «Che cosa dovrei
                    fare in futuro?» «Come ho fatto in passato?». Sono queste le domande che
                    preoccupano le persone con un forte orientamento alla valutazione [Higgins,
                    Kruglanski e Pierro 2003]. 
 Al contrario la «locomozione»
                    «è l’aspetto dell’autoregolazione che riguarda lo spostamento da un stato
                    all’altro e l’impegno delle risorse psicologiche che danno inizio e continuità
                    al comportamento orientato allo scopo in modo diretto e senza distrazioni»
                    [Kruglanski et al. 2000, 794]. Quando prevale
                    l’orientamento alla locomozione le persone danno particolare importanza al
                    «fare», «fare in modo che accada qualcosa» [Higgins, Kruglanski e Pierro 2003].
                    La locomozione implica un cambiamento di posizione, un allontanamento da una
                    posizione iniziale. La motivazione essenziale della locomozione è legata al
                    muoversi dallo stato in atto senza una particolare destinazione, direzione o
                    cammino, con lo scopo unico di fare qualsiasi cosa pur di «smettere di non far
                    nulla». Perciò, la motivazione alla locomozione può essere semplicemente quella
                    di muoversi, nel senso di cambiare posizione, e può rappresentare una
                    motivazione intrinseca piuttosto che un mezzo estrinseco per minimizzare la
                    discrepanza tra lo stato in atto ed uno stato finale desiderato [cfr. Pierro
                        et al. 2004]. La teoria di Kruglanski e colleghi [2000]
                    centra dunque l’interesse su una motivazione primaria legata al «muoversi» in sé
                    piuttosto che su una motivazione volta al decremento o incremento della distanza
                    da alcuni stati finali desiderati o indesiderati. 
 Mentre le teorie classiche
                    del controllo [cfr. Carver e Scheier 1990; Gollwitzer
                    1990; Higgins 1989; Kuhl 1985; Mischel 1974; 1981] considerano la valutazione e
                    la locomozione come componenti interdipendenti e inseparabili di ogni azione,
                    Higgins, Kruglanski e i loro colleghi [Higgins, Kruglanski e Pierro 2003;
                    Kruglanski et al. 2000] sostengono che queste funzioni
                    possono essere enfatizzate in modo diverso in individui diversi e hanno
                    costruito due scale che consentono la misurazione dell’orientamento alla
                    locomozione e alla valutazione come caratteristica individuale stabile
                    [Kruglanski et al. 2000]. Le due funzioni di regolazione
                    della condotta possono essere anche rese più salienti da fattori situazionali il
                    che ha reso possibile mettere a punto strategie di manipolazione sperimentale
                    che si sono rivelate efficaci nell’indurre comportamenti coerenti con quanto
                    ipotizzato dalla teoria [Avnet e Higgins 2003]. In un recente articolo Camerer,
                    Loewenstein e Prelec [2005] hanno anche suggerito che la distinzione fra
                    locomozione e valutazione corrisponda in qualche misura alla distinzione tra
                    processi automatici e processi controllati, distinzione alla quale negli ultimi
                    anni anche in economia si guarda con crescente attenzione. 
 Date le caratteristiche
                    associate con le due funzioni di regolazione abbiamo ipotizzato [Pierro
                        et al. 2007] che livelli elevati di locomozione
                        (vs. livelli bassi) potessero indurre una minore
                    produzione di pensieri controfattuali e una conseguente minore suscettibilità al
                    rammarico e che livelli elevati di valutazione (vs. livelli
                    bassi) potessero produrre l’effetto opposto. Tale ipotesi è stata sottoposta a
                    verifica in tre studi che differiscono per situazione stimolo proposta (uno
                    scenario classico nelle ricerche sul rammarico ovvero un episodio di consumo con
                    esito negativo che veniva chiesto ai partecipanti di ricordare liberamente) e
                    per misurazione o manipolazione delle due funzioni di regolazione della
                    condotta. Le ipotesi sono state confermate in tutti e tre gli studi. Per
                    esigenze di spazio ci limiteremo ad illustrare (cfr. fig. 7.1) i risultati del
                    terzo studio nel quale mediante la procedura adottata da Avnet e Higgins [2003]
                    metà dei partecipanti sono stati posti in condizione di elevata locomozione e
                    metà in condizione di elevata valutazione. Come si può notare dalla figura in
                    condizioni di locomozione i partecipanti producono un minor numero di
                    ragionamenti controfattuali e sperimentano minor rammarico. 
 Nel complesso, questi primi
                    studi sulle differenze interindividuali nell’esperienza del rammarico sembrano
                    confermare l’esistenza di diverse caratteristiche individuali in grado di
                    moderare l’esperienza del rammarico postdecisionale. La ricerca in questo ambito
                    potrebbe utilmente svilupparsi in almeno due direzioni, non necessariamente
                    separate. Da un lato appare necessario vedere se
                    tendenza alla massimizzazione, bisogno di chiusura cognitiva e modi regolatori
                    influenzano e moderano non solo il rammarico postdecisionale, ma anche il
                    rammarico anticipato. Dall’altro, i rapidi sviluppi della neuroeconomia
                    suggeriscono l’opportunità di ricercare i correlati neurofisiologici di tali
                    differenze individuali. 
[image: FIG. 7.1. Medie del rammarico e dei pensieri controfattuali (CFT) nelle due condizioni sperimentali [Pierro et al. 2007, studio 3].]
FIG. 7.1. Medie del
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                                et al. 2007, studio 3]. 


 
 


4. Considerazioni conclusive 



 
            
 A conclusione di questa rassegna
                introduttiva riguardante la ricerca sul rammarico nelle decisioni economiche appare
                necessario fare alcune considerazioni che possiamo definire di tipo metodologico.
                Sebbene nell’esposizione, per ragioni di maggiore chiarezza espositiva, si sia fatto
                sempre riferimento al rammarico «provato» dall’attore, gli esperimenti presentati,
                nella grande maggioranza dei casi, si basano sulla presentazione di scenari o
                vignette nei quali un ipotetico decisore economico (nella letteratura
                sull’attribuzione causale di solito definito «attore») formula delle scelte. I
                partecipanti all’esperimento devono indicare «in quale misura, secondo loro, lo
                specifico attore proverà rammarico». Si tratta, quindi, di rammarico «attribuito» o
                «previsto» piuttosto che effettivamente sperimentato. Questa differenza può
                spiegare, secondo Zeelenberg e colleghi [2002], il fatto che studi basati sul
                racconto di esperienze personali reali, nei quali per esempio si chiede alle persone
                di descrivere la singola azione o non-azione per la quale hanno provato rammarico
                nella settimana precedente, evidenziano che le persone
                provano rammarico in ugual misura sia per le azioni
                realizzate che per quelle non realizzate. Secondo Zeelenberg e colleghi
                    [ibidem], i partecipanti a queste ricerche, focalizzandosi
                sulle proprie esperienze personali di vita reale, hanno a disposizione un numero
                molto maggiore e diverso di criteri per valutare in che misura le proprie azioni o
                non-azioni sono giustificabili o spiegabili, rispetto ai criteri molto limitati
                offerti dagli scenari sperimentali. Se dobbiamo attribuire rammarico ad un attore
                che ha preso una decisione in un contesto del quale non sappiamo quasi nulla se non
                che la persona ha agito ovvero non ha agito, è possibile che noi utilizziamo questo
                unico criterio disponibile attribuendo maggior rammarico nel caso di azione, creando
                il famoso «effetto dell’azione». Del resto la letteratura sull’attribuzione causale
                ha evidenziato un famoso e robusto fenomeno noto col termine di «divergenza
                attore-osservatore», secondo il quale tendiamo ad attribuire le azioni personali a
                fattori situazionali o esterni e quelle degli altri a fattori personali [per una
                esposizione sintetica di questa problematica, cfr. De Grada e Mannetti 1992,
                101-133]. Una letteratura che ha prevalentemente utilizzato come variabile
                dipendente il rammarico attribuito all’attore da parte di osservatori potrebbe aver
                sovrastimato l’entità e la diffusione del rammarico che le persone comuni provano
                realmente a seguito di decisioni economiche nella vita quotidiana. 
 Uno studio recente conferma che
                le persone sono più capaci di evitare il rammarico di quanto loro stesse immaginano
                e che, di conseguenza, prima di prendere una decisione tendono a sopravvalutare
                l’intensità del possibile rammarico postdecisionale [Gilbert et
                    al. 2004]. In questo studio veniva misurato sia il rammarico
                anticipato sia quello veramente provato dopo la decisione. I partecipanti dovevano
                eseguire un compito – mettere nell’ordine giusto alcuni prodotti a seconda del
                prezzo – e potevano vincere un premio per aver indovinato l’ordine corretto. Dopo
                aver effettuato il compito, ad un gruppo, i «previsori», veniva chiesto di
                anticipare il rammarico nel caso non avessero vinto il premio. I partecipanti di un
                altro gruppo, gli «experiencer», invece, dovevano indicare quanto rammarico
                provavano dopo aver saputo di non aver vinto il premio. Entrambi i gruppi erano
                stati divisi in due condizioni sperimentali: un parte doveva semplicemente indicare
                il rammarico anticipato/provato per aver sbagliato l’ordine, mentre l’altra parte
                doveva indicare il rammarico anticipato/provato per aver quasi indovinato l’ordine
                giusto (in genere il rammarico per una vincita mancata per poco è maggiore). Nella
                seconda condizione il rammarico anticipato era più intenso di quello realmente
                provato [ibidem, studio 1].
            
 Da altri studi sul rammarico
                anticipato, infatti, emerge che è possibile sfruttare questa «predizione sbagliata»
                    [ibidem] del rammarico per influenzare sistematicamente le
                scelte dei decisori economici [cfr., fra gli altri, Simonson 1992]. Rendere saliente
                il rammarico anticipato per una determinata alternativa di scelta, per esempio
                tramite un feedback, può portare le persone a scegliere l’opzione che comporta la
                minor probabilità di provare rammarico, anche se quell’alternativa di scelta è
                l’opzione più rischiosa [cfr. Zeelenberg e Pieters 2004]. In un esperimento al
                computer di Hetts e colleghi [2000, esperimento 2] i partecipanti dovevano scegliere
                se comprare o meno un’assicurazione per proteggere un tesoro. Potevano guadagnare
                dei soldi se riuscivano a trasportare il tesoro lungo una strada con possibili
                ostacoli e veniva offerta loro la possibilità di usare una parte del tesoro per
                comprare l’assicurazione. Le condizioni sperimentali erano tre: in una condizione
                nei partecipanti veniva attivato il rammarico anticipato nel caso non avessero
                comprato l’assicurazione («se non compri l’assicurazione e perdi tutti i soldi
                rimpiangerai di non averla comprata»), in un’altra condizione invece veniva attivato
                il rammarico nel caso l’avessero comprata («se spendi dei soldi per comprare
                l’assicurazione e poi non la usi ti augurerai di non averla comprata»), la terza era
                la condizione di controllo senza attivazione di rammarico. I partecipanti che
                avevano anticipato il rammarico erano più propensi ad agire in una maniera che
                minimizzava la possibilità di provarlo: compravano l’assicurazione quando avevano
                anticipato il rammarico per la perdita dei soldi, mentre non la compravano quando
                avevano anticipato il rammarico per averli spesi inutilmente. 
 Infine vale la pena citare uno
                studio che evidenzia alcuni aspetti positivi concernenti la metodologia nelle
                ricerche psicologiche sul rammarico. Connolly e Butler [2006] hanno confrontato i
                risultati di uno studio che utilizzava scale self-report per
                misurare le emozioni provate o anticipate – e che sono spesso criticate dagli
                economisti che invece deducono le emozioni dal comportamento osservabile – con i
                postulati dei modelli economici sulle scelte che includono le emozioni (sono i
                modelli nella tradizione dell’utilità attesa, nominati dagli autori complessivamente
                    MEUT per Modified Expected
                    Utility Tradition). Senza scendere nei dettagli, Connolly e Butler
                hanno potuto dimostrare che con l’utilizzo di scale self-report
                si riescono ad ottenere risultati corrispondenti ai postulati del modello, almeno
                per quanto riguarda la distinzione generale tra emozioni negative
                    vs. positive; risulta invece più difficile distinguere
                esattamente le cause delle diverse emozioni negative come il rammarico, la delusione
                ecc. Mentre le ricerche neurofisiologiche attraverso la
                risonanza magnetica funzionale sono in grado di misurare le emozioni in maniera
                diretta, il vantaggio delle scale self-report è comunque che
                possono essere somministrate ad un maggior numero di persone. In futuro sarebbe
                sicuramente utile condurre ricerche che adottano una combinazione delle diverse
                metodologie utilizzate dalle neuroscienze, dalla psicologia e dall’economia. 
 




Parte terza. Ricerche






Paola Iannello e Alessandro
            Antonietti 


        Contestualizzare le scelte economiche: quando specificare l’origine e la destinazione del denaro fa la differenza
    



 La ricerca psicologica da sempre è attraversata dalla tensione che si
            stabilisce tra, da un lato, il desiderio di individuare fenomeni o principi di portata
            generale e, dall’altro, l’esigenza di calare le conoscenze nelle situazioni particolari
            in cui gli esseri umani si vengono a trovare. L’indagine nell’ambito dei processi
            economici non è esente da tale travaglio [Hertwig e Ortmann 2001]. Per perseguire il
            primo obiettivo gli sperimentatori cercano di mettere a punto delle situazioni prive di
            quelle caratterizzazioni che possono indurre a rispondere secondo la particolare
            esperienza che si è avuta al riguardo o che possono far scattare associazioni e
            connotazioni fuorvianti. Per questo i compiti proposti ai partecipanti in genere sono
            descritti in maniera essenziale, così da includere soltanto i dati fondamentali utili a
            comprendere la dinamica finanziaria in questione senza indulgere in dettagli poco
            informativi. In questo, nel campo al quale siamo qui interessati, i ricercatori sono
            stati «incentivati» dalla natura propria dell’oggetto di studio (il denaro), elemento
            comune in cui possono essere convertiti beni di natura profondamente diversa e in cui
            essi possono quindi trovare equiparazione. Del resto uno dei principi fondamentali
            dell’economia è la «fungibilità del denaro»: 10 euro hanno lo
            stesso valore indipendentemente dalla loro origine e dalla loro storia.
            
 Questo tipo di impostazione
            negli ultimi decenni è stato oggetto di varie critiche, accomunate dalla messa in
            discussione della possibilità di ricavare «leggi» psicologiche universali e atemporali e
            dalla sottolineatura dell’esigenza di contestualizzare strumenti e procedure di
            indagine. La posizione estrema di questi orientamenti conduce ad escludere che
            esperimenti di laboratorio possano dire alcunché circa i processi mentali, essendo
            proposta quale alternativa la rilevazione di ciò che le persone concretamente fanno,
            dicono e pensano quando vengono osservate nelle loro azioni spontanee nei reali ambienti
            di vita [Mecacci 1999]. È questa l’unica strada possibile anche per la psicologia
                economica?
        
 Nel capitolo 1 si è riconosciuto
            come metodologie alternative a quella sperimentale possono arrecare importanti
            contributi alla comprensione dei processi economici, sia arricchendo quanto emerge negli
            esperimenti, sia indagando fenomeni che mai potrebbero essere analizzati in laboratorio.
            Tali metodologie possono però essere viste non come sostitutive ma come integrative
            rispetto all’approccio sperimentale. D’altra parte quest’ultimo può sentirsi provocato
            dalle istanze avanzate da chi reclama maggior ecologicità e contestualizzazione per la
            ricerca psicologica e può cercare di tenere presenti tali istanze nella costruzione
            degli esperimenti. Seguendo questa linea, nel presente capitolo si intendono presentare
            alcuni spunti di ricerca sollecitati dal tentativo di riconoscere aspetti di contesto
            che in alcuni materiali sperimentali «classici» non sono stati tenuti presenti e che
            invece potrebbero non essere irrilevanti. Gli esperimenti presi in considerazione hanno
            come base comune l’idea, più volte sottolineata in questo volume, che le decisioni in
            ambito economico dipendono dal modo in cui la situazione viene rappresentata
            mentalmente. In particolare, nel primo esperimento si inizia con il considerare il noto
            effetto framing (cfr. capp. 5 e 6)
            che, nel caso specifico, induce a compiere scelte diverse a seconda che gli
            eventi siano descritti in termini positivi o negativi. L’influsso della modalità di
            rappresentazione produce anche (secondo esperimento) una diversa tendenza a considerare
            o escludere, nei bilanci mentali che vengono compiuti prima di prendere una decisione,
            perdite subite in precedenza.
            

            
            
        

        
1. Effetto «framing» e origine del denaro 




                
            
Come già si è visto nei capitoli precedenti, lo studio dei processi
                psicologici che conducono alla scelta ha messo in evidenza che il processo
                decisionale, lungi dall’essere conforme ai principi di invarianza postulati dalla
                teoria razionale, è fortemente influenzato dalla modalità di presentazione del
                problema decisionale e dalla rappresentazione mentale dello stesso. La modalità
                attraverso cui l’individuo si prospetta lo scenario mentale della scelta, ossia il
                cosiddetto «frame», è infatti determinante ai fini della scelta stessa. Il
                    frame può essere pensato come una sorta di cornice nella
                quale la scelta è collocata, una rappresentazione cognitiva delle conseguenze delle
                alternative dell’eventuale scelta. 
 Kahneman e Tversky [1979; Tversky e Kahneman 1981] rilevano come
                diverse modalità di presentazione di un medesimo problema decisionale conducano
                l’individuo a compiere scelte differenti, addirittura
                opposte e speculari, a seconda del frame in cui la decisione è
                collocata. La formulazione di un problema decisionale in termini di guadagni
                piuttosto che in termini di perdite induce la costruzione di
                    frames differenti e, di conseguenza, porta a compiere
                scelte diverse. I «guadagni» e le «perdite» potenziali, infatti, non sono dati
                oggettivi, bensì sono definiti in rapporto a punti di riferimento soggettivi. Le
                persone, cioè, presentano una differente sensibilità nei confronti delle vincite e
                delle perdite: queste ultime hanno un peso e un impatto maggiore rispetto alle
                prime; a livello psicologico il valore di una perdita viene percepito come maggiore
                rispetto a una vincita di pari entità. Per tale ragione, le persone si dimostrano
                maggiormente disponibili a compiere scelte rischiose nel caso in cui il contesto
                decisionale sia caratterizzato in termini di «perdite»; al contrario, gli individui
                prendono decisioni «avverse al rischio» nei problemi decisionali caratterizzati in
                termini di «guadagni». 
 Una
                versione relativamente semplice della procedura atta a far emergere l’«effetto
                    framing» è stata recentemente impiegata da De Martino e
                colleghi [2006; Kahneman e Frederick 2007] che hanno predisposto due versioni di un
                compito decisionale in cui le opzioni sono formulate o in termini di guadagni
                    (gain frame) o in termini di perdite (loss
                    frame). In entrambe le versioni ai soggetti viene inizialmente
                comunicato l’ammontare della cifra di cui dispongono e, successivamente, viene
                chiesto loro di scegliere tra un’opzione «sicura» e un’opzione «rischiosa». Il testo
                di un problema decisionale nelle due versioni è riportato di seguito.
                
 Gain
                    frame: «Hai ricevuto 50 euro. Ne puoi tenere 30 oppure tentare una
                scommessa in cui hai il 60% di probabilità di tenere l’intera somma e il 40% di
                probabilità di non tenere nulla» 
 Loss frame: «Hai ricevuto 50 euro. Ne perdi 20
                oppure puoi tentare una scommessa in cui hai il 60% di probabilità di non perdere
                nulla e il 40% di probabilità di perdere l’intera somma». 
 Una serie di problemi come quelli sopra
                riportati fu sottoposta, variando di volta in volta l’entità delle somme e delle
                probabilità (facendo sì che nei casi critici l’utilità attesa delle due opzioni
                fosse identica, ma inserendo anche come distrattori coppie di opzioni in cui una
                delle due opzioni avesse un’utilità attesa diversa dall’altra), a 20 studenti
                universitari. I risultati ottenuti confermarono l’effetto
                    framing. La maggioranza dei soggetti, infatti, si dimostrò
                avversa al rischio nella versione caratterizzata in termini di vincite, mentre si
                dimostrò maggiormente propensa a rischiare nella versione
                caratterizzata in termini di perdite. Nella prima versione del problema, pertanto,
                viene preferita l’opzione che comporta con certezza una vincita; nella seconda,
                invece, non si predilige l’opzione certa, bensì quella rischiosa poiché lascia la
                speranza di poter evitare la perdita. 
 In questo problema, come in molti impiegati per studiare
                l’effetto framing o altri fenomeni economici, il denaro al cui
                riguardo si tratta di prendere delle decisioni ha un’origine non specificata.
                Usualmente però noi prendiamo decisioni riguardo a somme di denaro che arrivano a
                noi per una ben precisa via. Talvolta (purtroppo non molto frequenti!) si tratta di
                fortunate opportunità (premi, eredità, donazioni ecc.), tal altra di guadagni
                provenienti dal nostro lavoro o da nostre attività. È facile supporre che, nei
                confronti di un tipo di provenienza e dell’altro, i nostri atteggiamenti non siano
                identici. L’effetto framing prescinde da questi atteggiamenti?
                È ciò che si è inteso analizzare proponendo i problemi decisionali impiegati da De
                Martino e colleghi [2006] in due differenti contesti in cui è diversamente
                specificata l’origine del denaro al cui riguardo si tratta di decidere se rischiare
                o preferire l’opzione sicura. 
 Nelle versioni originali del problema al soggetto viene
                genericamente detto di aver ricevuto una data somma di denaro in relazione alla
                quale egli viene chiamato a prendere delle decisioni. Per rendere la situazione
                descritta più precisa rispetto alla fonte del denaro, abbiamo introdotto una
                modifica alla versione originale. Si è predisposto uno scenario in cui il soggetto
                si imbatte accidentalmente in una certa somma di denaro («scenario fortuna»): è lo
                scenario a cui implicitamente alludono le versioni-standard dei problemi
                decisionali, in cui le somme descritte in genere paiono essere oggetto di scommesse
                relative a ulteriore denaro – diverso da quello precedentemente posseduto – che
                viene proposto dallo sperimentatore. Accanto a questo scenario si è introdotto un
                secondo scenario nel quale il denaro in gioco è stato guadagnato dal soggetto stesso
                («scenario guadagno»). Ecco come sono tratteggiati i due scenari, la cui descrizione
                è stata resa per quanto possibile equivalente per lunghezza e situazione generale
                (dispositivi di legge ecc.): 

                Scenario fortuna: «Vivi in un paese dove vige una legge secondo
                cui, se per caso si trovano (per esempio per strada) dei soldi altrui smarriti, li
                si devono portare all’autorità competente che offre la possibilità o di contribuire
                alle spese pubbliche con una parte fissa della somma trovata oppure di tentare una
                scommessa in base al cui esito il contributo verrà o no riscosso».
                

                Scenario guadagno: «Vivi in un paese dove vige una legge
                finanziaria che offre al lavoratore la possibilità o di contribuire alle spese
                pubbliche con una parte fissa dei propri guadagni oppure
                di tentare una scommessa in base al cui esito il contributo verrà o no riscosso».
                
 Per ciascuno dei due
                scenari sono state proposte 8 versioni del problema-base (4 in un gain
                    frame e 4 in un loss frame), tra di loro
                differenti per: 
	 somma di partenza (30, 40, 60, 70 euro);
                        
	 probabilità di tenere
                        l’intera cifra iniziale/probabilità di non tenere niente (60%
                            vs. 40%; 40% vs. 60%; 80%
                            vs. 20%; 20% vs.
                            80%).
                        



                Le somme di partenza e le probabilità connesse alla possibilità di tenere
                l’intera cifra o di non tenere niente sono state abbinate in maniera casuale,
                facendo però in modo che nei 4 gain frames comparissero tutte
                le 4 diverse coppie di percentuali (60% vs. 40%; 40%
                    vs. 60%; 80% vs. 20%; 20%
                    vs. 80%) e tutte le 4 diverse somme di partenza (30, 40,
                60, 70 euro) e lo stesso avvenisse per i loss frames. Il testo
                delle 8 versioni (identiche nei due scenari «fortuna» e «guadagno», eccetto il verbo
                iniziale, che è «trovato» nel primo caso e «guadagnato» nel secondo) con la consegna
                (identica nei due scenari) è riportato di seguito (le prime 4 versioni fanno
                riferimento al gain frame, le successive 4 al loss
                    frame).
                
Immedesimati nella situazione di un lavoratore di quel paese e stabilisci
                che cosa faresti nelle seguenti situazioni: 

            
 – Hai trovato/guadagnato 60 euro.
                Ne puoi tenere 48 oppure puoi tentare una scommessa con l’80% di probabilità di
                tenere tutti i 60 euro e il 20% di non tenere niente. Che cosa fai?
                

                ⃞ TENGO I 48
                EURO 
                
⃞
                SCOMMETTO 

            
 – Hai trovato/guadagnato 70 euro.
                Ne puoi tenere 42 oppure puoi tentare una scommessa con il 60% di probabilità di
                tenere tutti i 70 euro e il 40% di non tenere niente. Che cosa fai?
                

                ⃞ TENGO I 42
                EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

            
 – Hai trovato/guadagnato 40 euro.
                Ne puoi tenere 16 oppure puoi tentare una scommessa con il 40% di probabilità di
                tenere tutti i 40 euro e il 60% di non tenere niente. Che cosa fai?
                

                ⃞ TENGO I 16
                EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

            
 – Hai trovato/guadagnato 30 euro.
                Ne puoi tenere 6 oppure puoi tentare una scommessa con il 20% di probabilità di
                tenere tutti i 30 euro e l’80% di non tenere niente. Che cosa fai?
                

                ⃞ TENGO I 6
                EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

                
            
 – Hai trovato/guadagnato 40 euro.
                Ne perdi 8 oppure puoi tentare una scommessa con il 20% di probabilità di perdere
                tutti i 40 euro e l’80% di non perdere niente. Che cosa fai? 

                ⃞ PERDO GLI
                8 EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

            
 – Hai trovato/guadagnato 30 euro.
                Ne perdi 12 oppure puoi tentare una scommessa con il 40% di probabilità di perdere
                tutti i 30 euro e il 60% di non perdere niente. Che cosa fai? 

                ⃞ PERDO I 12
                EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

            
 – Hai trovato/guadagnato 60 euro.
                Ne perdi 36 oppure puoi tentare una scommessa con il 60% di probabilità di perdere
                tutti i 60 euro e il 40% di non perdere niente. Che cosa fai? 

                ⃞ PERDO I 36
                EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

            
 – Hai trovato/guadagnato 70 euro.
                Ne perdi 56 oppure puoi tentare una scommessa con l’80% di probabilità di perdere
                tutti i 70 euro e il 20% di non perdere niente. Che cosa fai? 

                ⃞ PERDO I 56
                EURO 
⃞
                SCOMMETTO 

            
 L’ordine di presentazione dei
                problemi era randomizzato. Le serie di problemi sopra descritte sono state
                sottoposte a 92 studenti universitari (60 ragazze e 32 ragazzi di età compresa tra i
                20 e i 27 anni) iscritti a una laurea triennale della facoltà di
                        Psicologia[1] dell’Università Cattolica di Milano; metà ha ricevuto lo
                scenario «fortuna» e metà quello «guadagno». 
 La tabella 8.1 riporta le percentuali di scelta nei due
                    frames e nei due scenari. Partiamo dall’esame della
                scenario «fortuna» (lo scenario in cui i soggetti trovano per caso una data somma di
                denaro) poiché è lo scenario più simile a quello del problema originale. Osservando
                la distribuzione delle frequenze emerge come i soggetti siamo maggiormente propensi
                a rischiare nella versione «loss» rispetto alla versione
                    «gain» e, in maniera complementare, si dimostrano meno
                disposti a rischiare nel primo caso rispetto alla seconda condizione. Relativamente
                allo scenario «fortuna», pertanto, risulta confermato l’effetto
                    framing. 
 Passando a considerare lo scenario «guadagno» (lo scenario in cui
                la somma di denaro iniziale è stata guadagnata dai soggetti stessi), emerge come le
                differenze tra quanti si dimostrano disposti a scommettere nel gain frame
                e nel loss frame vengano pressoché annullate.
                L’effetto framing rilevato nello scenario «fortuna» scompare
                nello scenario «guadagno».
            

                            TAB. 8.1.
                            Percentuali di risposta nelle versioni del problema del
                                «framing» (item accorpati) (valori percentuali)
                        
	
                        Frame 
                    	
                        Scenario
                            fortuna 
                    	
                        Scenario
                            guadagno 
                    
	 	
                        Opzione sicura 
                    	
                        Opzione
                            rischiosa 
                    	
                        Opzione sicura 
                    	
                        Opzione
                            rischiosa 
                    
	
                        Gain

                    	
                        64

                    	
                        36

                    	
                        55

                    	
                        45

                    
	
                        Loss

                    	
                        46

                    	
                        54

                    	
                        49

                    	
                        51

                    



 A partire dai
                dati riportati nella tabella 8.1 è stata eseguita un’analisi log-lineare che ha
                portato alla specificazione di un modello gerarchico in cui il valore
                dell’interazione tra le variabili considerate è risultato significativo (χ[3] = 14,05,
                    p < 0,05). L’analisi condotta ha confermato la
                significatività della differenza tra le frequenze delle risposte dei soggetti
                disposti a scommettere nella condizione di perdita e di vincita nello scenario
                «fortuna» e ha confermato la non significatività delle corrispondenti differenze
                nello scenario «guadagno». Dall’esame delle stime dei parametri ottenute, infatti,
                emerge un valore di z significativo in relazione alla decisione
                di scommettere nello scenario «fortuna» (z = 2,88,
                    p < 0,005); al contrario, nello scenario «guadagno» il
                valore di z non raggiunge il livello di significatività
                    (z = 0,78). 
 Il fatto che, nel secondo scenario, i soggetti abbiano guadagnato
                il denaro in questione e, quindi, tale denaro appartenga ai soggetti,
                presumibilmente fa sì che essi siano portati a ragionare in maniera più «fredda»
                rispetto alla condizione in cui i soldi sono stati trovati e, quindi, non si è
                instaurato un certo tipo di «legame» tra denaro e soggetto. Quando il soggetto
                percepisce la somma di denaro come frutto del proprio lavoro, opera delle scelte che
                gli possano consentire di mantenere tale somma (e infatti, considerando
                congiuntamente i due frames, sceglie l’opzione rischiosa – che
                permette, se va bene, di conservare l’intera somma – il 48% delle volte, contro il
                45% nella condizione «fortuna»). Probabilmente, in questo caso, la tendenza a
                prendere decisioni in maniera più razionale ha consentito alle persone di essere
                meno soggette all’influsso di aspetti «emotivi» [De Martino et
                    al. 2006] collegati all’effetto framing.
                

            

            

2. «Sunk costs» e destinazione del denaro 




                
            
 Nell’ambito della ricerca
                sulla presa di decisione in campo economico numerosi studi sperimentali hanno
                dimostrato come le persone non scelgano basandosi esclusivamente sulla valutazione
                    delle conseguenze future della propria scelta, ma
                tengano in considerazione anche i cosiddetti sunk costs (costi
                affondati o nascosti) (cfr. cap. 6). Gli individui, cioè, nel prendere decisioni
                tendono a basare le proprie scelte su ciò che è stato deciso in precedenza [Arkes e
                Blumer 1985], ossia sulle scelte passate che hanno comportato dei costi, anche se
                questi ultimi sono ormai «affondati» e quindi non più recuperabili. Un particolare
                fenomeno legato all’effetto del sunk cost è il cosiddetto
                «dilemma di persistenza», la cui struttura è la seguente: in un dato momento è stata
                presa una decisione; in un momento successivo si è verificato un imprevisto che
                mette in discussione la convenienza della decisione presa in precedenza; a questo
                punto al soggetto viene chiesto di decidere se mantenere oppure abbandonare la
                decisione presa. Il dilemma di persistenza può essere esemplificato con il «problema
                del teatro» [Tversky e Kahneman 1981]. Il problema viene proposto, nella sua
                versione originale, in due differenti scenari strutturati in termini di «perdita del
                biglietto» e di «perdita della banconota». Ecco le due versioni: 

            

                Perdita del biglietto: «Immagina di aver deciso di vedere uno
                spettacolo e di avere già acquistato il biglietto d’ingresso al costo di 10 dollari.
                Al momento di entrare in teatro ti accorgi di aver smarrito il biglietto. Il posto a
                sedere non era numerato e non si può dimostrare che il biglietto è stato acquistato.
                Pagheresti 10 dollari per un altro biglietto?». 

            

                Perdita della banconota: «Immagina di aver deciso di vedere uno
                spettacolo il cui biglietto d’ingresso costa 10 dollari. Al momento di entrare in
                teatro ti accorgi di aver smarrito la banconota da 10 dollari. Pagheresti ancora 10
                dollari per comprare il biglietto e vedere lo spettacolo?». 

            
 In entrambi i casi ci si
                ritrova «più poveri» di 10 dollari. Tuttavia nella prima versione del problema
                soltanto il 46% delle persone ricomprerebbe il biglietto, mentre nella seconda
                versione l’88% comprerebbe il biglietto. Kahneman e Tversky spiegano tali risultati
                in base alla diversa valutazione dei due tipi di perdita, benché il valore monetario
                sia il medesimo. Nel primo caso si considera l’acquisto già concluso; pertanto,
                essendo la transazione ormai terminata, le persone sono meno propense a compiere
                un’operazione che è già stata eseguita e che ha già comportato dei costi. Nel
                secondo caso, invece, la transazione non è ancora conclusa e, di conseguenza, le
                persone si dimostrano maggiormente disposte all’acquisto del biglietto. Henderson e
                Peterson [1992] forniscono una lettura alternativa del fenomeno ricorrendo al
                concetto di script,
                ossia una sorta di «copione» condiviso culturalmente che indica la sequenza di azioni che normalmente un individuo compie
                in una determinata situazione. Nello specifico, gli autori affermano che
                l’attivazione dello script «andare a teatro» induce a trattare
                le informazioni in modo differente: nella condizione della perdita del biglietto,
                infatti, quest’ultimo rappresenta un elemento cruciale dello
                    script, mentre l’elemento «banconota» può non entrare a far
                parte della rappresentazione stereotipizzata che il soggetto si fa della situazione.
                
 Numerosi studi
                sperimentali hanno utilizzato il problema del teatro apportando alcune modifiche
                alla versione originale del problema [Krouse 1986; Singer, Singer e Ritchie 1986;
                Rumiati, Bonini e Legrenzi 1993; Russo 1996]. Tra questi, nello studio di Rumiati,
                Bonini e Legrenzi [1993] si è introdotta nel problema un’ulteriore variabile
                relativa alla modalità attraverso la quale si è verificata la perdita del biglietto
                o della banconota (colpa propria, colpa altrui). I risultati evidenziano che
                l’aggiunta dell’informazione relativa alla modalità di perdita produce differenti
                effetti nel caso di perdita del biglietto e di perdita della banconota. Nel caso di
                perdita del biglietto la percentuale di risposte affermative è simile nelle tre
                condizioni (le due sopra citate e quella di controllo), evidenziando un annullamento
                del fenomeno principale nelle diverse condizioni. Questo significa che il fenomeno
                principale si annulla o si riduce, rispettivamente, nelle condizioni di perdita per
                colpa altrui e per colpa propria nella situazione di perdita del biglietto, ma non
                nella situazione di perdita della banconota. In altri termini, l’introduzione
                dell’informazione circa la modalità della perdita ha un maggior peso nella
                condizione di perdita della banconota che nella condizione di perdita del biglietto.
                Al contrario che nella situazione di perdita della banconota, la stabilità della
                decisione di persistenza nel caso della perdita del biglietto potrebbe essere dovuta
                all’utilizzazione della medesima rappresentazione della transazione per entrambe le
                condizioni, la quale indurrebbe a considerare la perdita, indipendentemente da come
                è avvenuta, come un costo. 

                I risultati dell’esperimento originale hanno mostrato che le persone normalmente
                sono più propense a comprare un nuovo biglietto quando hanno perso la somma di
                denaro corrispondente, piuttosto che nel caso in cui hanno perso il biglietto
                stesso, nonostante l’equivalenza del valore monetario. La spiegazione data a tale
                fenomeno fa riferimento ad una valutazione mentale compiuta dai soggetti secondo la
                quale l’acquisto di un secondo biglietto sarebbe ritenuto una spesa superflua che
                andrebbe a sommarsi all’acquisto già effettuato.
            
 Nel paragrafo precedente
                abbiamo considerato come l’origine del denaro non sia indifferente rispetto alle
                scelte che vengono prese a riguardo di quest’ultimo. Biases che
                emergono quando tale origine non è specificata scompaiono quando essa viene
                precisata. In alcuni problemi non è l’origine di tutto il denaro in questione a non
                essere specificata, ma soltanto quella di una parte di esso. In questo caso la
                mancata specificazione rende poco plausibile mettere in relazione tale denaro con la
                ben specificata controparte menzionata nella versione alternativa del problema. Nel
                caso del problema del teatro la banconota di 10 dollari che viene smarrita – a meno
                che non lo si specifichi – non ha nessun rapporto motivato con lo spettacolo e il
                biglietto che permette di assistervi. Nel corso di una giornata una persona ha tante
                «perdite» finanziarie (compra oggetti, riceve notifiche di pagamento ecc.); perché
                proprio la perdita di quei 10 dollari dovrebbe essere l’equivalente della perdita
                del biglietto?[2]
                Si può ipotizzare che anche in questo caso la «contestualizzazione» della banconota
                persa attraverso la specificazione della sua origine produca la scomparsa
                dell’asimmetria tra le due situazioni poste a confronto (smarrimento del biglietto e
                smarrimento della banconota). 
 Per verificare l’ipotesi sono state predisposte le tre versioni
                del problema riportate di seguito: 

            

                Originale biglietto: «Immagina di aver deciso di vedere uno
                spettacolo. Per questo la settimana precedente hai accantonato dei risparmi. Hai già
                acquistato il biglietto d’ingresso al costo di 20 euro. Al momento di entrare in
                teatro ti accorgi di aver smarrito il biglietto. Il posto a sedere non era numerato
                e non si può dimostrare che il biglietto è stato acquistato. Pagheresti 20 euro per
                un altro biglietto e vedere lo spettacolo?» 

            

                ⃞ SÌ

                    ⃞ NO
                

            

                Originale banconota: «Immagina di aver deciso di vedere uno
                spettacolo il cui biglietto d’ingresso costa 20 euro. Per questo la settimana
                precedente hai accantonato dei risparmi. Al momento di entrare in teatro ti accorgi
                di aver smarrito una banconota da 20 euro che avevi. Pagheresti 20 euro per comprare
                il biglietto e vedere lo spettacolo?» 

            

                ⃞ SÌ

                    ⃞ NO
                

                
            

                Variante banconota: «Immagina di aver deciso di vedere uno
                spettacolo il cui biglietto d’ingresso costa 20 euro. Per questo la settimana
                precedente hai accantonato dei risparmi. Al momento di entrare in teatro ti accorgi
                di aver smarrito la banconota da 20 euro che avevi messo da parte per il biglietto.
                Pagheresti 20 euro per comprare il biglietto e vedere lo spettacolo?»
                

            

                ⃞ SÌ

                    ⃞ NO
                
 Nella versione
                    Originale biglietto il soggetto perde il biglietto
                precedentemente acquistato. Nella versione Originale banconota
                il soggetto perde una quantità di denaro corrispondente al prezzo del biglietto.
                Nella versione Variante banconota il soggetto perde la
                banconota che aveva accantonato per comprare il biglietto. La variante cerca di
                evitare che la banconota da 20 euro sia un elemento estraneo senza un motivato
                collegamento con l’azione in corso (l’andare a teatro). Non si capisce infatti
                perché quei 20 euro dovrebbero, nell’economia mentale del soggetto, essere
                l’equivalente del biglietto smarrito, esso sì motivatamente connesso allo spettacolo
                teatrale. Per fare in modo che la banconota diventi un adeguato corrispettivo del
                biglietto, nella variante ne è stata specificata un’origine che la colleghi allo
                spettacolo cui si vuole assistere. 
 Le tre versioni del problema sopra descritte sono state
                sottoposte a 279 studenti universitari (164 ragazze e 115 ragazzi di età compresa
                tra i 19 e i 30 anni) iscritti a varie facoltà dell’Università Cattolica di Milano.
                Ogni versione è stata distribuita al medesimo numero di partecipanti. La tabella 8.2
                riporta le percentuali corrispondenti delle risposte date alle diverse versioni del
                problema. Al test del confronto tra proporzioni per campioni indipendenti risulta
                significativa la differenza tra coloro che ricomprano il biglietto nella versione
                «originale biglietto» e coloro che lo comprano nella versione «originale banconota»
                    (z = – 1,75, p < 0,05), con ciò
                confermando l’effetto dell’esperimento originario. Non risulta invece significativa
                la differenza tra le proporzioni di coloro che decidono di (ri)acquistare il
                biglietto nella versione «originale biglietto» e «variante banconota»
                    (z = – 0,36). L’aver contestualizzato la banconota
                smarrita, collegandola all’acquisto del biglietto per assistere allo spettacolo
                teatrale, ha fatto scomparire la differenza di atteggiamento rispetto alla perdita
                del biglietto stesso. 

                Nell’esperimento originale di Tversky e Kahneman [1981] la percentuale di soggetti
                disposti a ricomprare il biglietto, nel caso di perdita del biglietto acquistato in
                precedenza, era significativamente inferiore rispetto alla percentuale di coloro che
                si dicevano disposti ad acquistare il biglietto nel caso
                di perdita della banconota. Nello studio qui descritto, invece, in entrambe le
                versioni originali riproposte nell’esperimento la maggioranza dei soggetti opta per
                il riacquisto del biglietto. Questa discrepanza può essere variamente spiegata. In
                primo luogo, si rileva che anche in altre varianti dell’esperimento iniziale si
                hanno, rispetto alle formulazioni originali delle consegne, dei discostamenti dalle
                percentuali di risposta riportate da Tversky e Kahneman: è probabile che cambiamenti
                anche di dettaglio nel testo (come quelli che abbiamo dovuto apportare per rendere
                le consegne nelle tre condizioni paragonabili per lunghezza e contenuti espressi)
                incidano sui valori assoluti delle scelte. In secondo luogo potrebbero aver agito
                variabili culturali per cui in Italia si va a teatro abbastanza raramente, cosicché,
                quando una persona decide di andarci, si tratta di una scelta ben ponderata nei
                confronti di qualcosa a cui ci si tiene molto, e quindi si è disposti a riacquistare
                il biglietto indipendentemente dalle perdite subite. Oppure potrebbe essere un
                effetto storico: l’esperimento originale è del 1981 e la percezione del valore delle
                somme di denaro citate nel problema può essersi modificata nel tempo. Tuttavia, al
                di là delle percentuali assolute delle scelte, nel presente studio esiste una
                differenza tra le due condizioni che va nella medesima direzione dei risultati
                ottenuti da Tversky e Kahneman (la tendenza a riacquistare il biglietto in caso di
                perdita della banconota è maggiore rispetto alla situazione di perdita del biglietto
                stesso). Nel complesso risulterebbe quindi provata, con un materiale sperimentale
                più convincente, la tesi di Tversky e Kahneman [ibidem] secondo
                cui ciò che realmente incide sulla valutazione nel processo di presa di decisione è
                il bilancio mentale relativo alla transazione. In particolare la perdita della
                banconota è valutata come un evento che non ha alcuna connessione con l’acquisto del
                biglietto, per cui, nel «bilancio mentale» che il soggetto attua, i soldi smarriti
                (così come le altre perdite che verosimilmente si accumulano in una giornata) non
                vanno a sommarsi a quelli in seguito spesi per il biglietto. 

                            TAB. 8.2.
                            Percentuali di risposta nelle versioni del problema del teatro
                                (valori percentuali)
                        
	 	
                        (Ri)compra 
                    
	
                        Originale
                            biglietto

                    	
                        61

                    
	
                        Originale
                            banconota

                    	
                        76

                    
	
                        Variante
                            banconota

                    	
                        64

                    




            

                
                
            

3. Conclusioni 




                
            
 I risultati degli esperimenti
                qui riportati indicano che quando la decisione economica viene presentata
                all’interno di un contesto che fornisce maggiori informazioni, rispetto alla scarna
                versione indagata negli esperimenti originali, circa l’origine e la destinazione del
                denaro si registrano frequenze assolute e/o relative delle risposte differenti
                rispetto a quelle originariamente osservate. Nel caso dell’effetto framing
                indagato con la procedura impiegata da De Martino e colleghi
                [2006] si è trattato di riconoscere che i soldi che maneggiamo hanno
                sempre una precisa provenienza, in genere non ben precisata nelle formulazioni
                tradizionali dei problemi decisionali. Si è perciò voluto esplicitare due possibili
                fonti del denaro (il reperimento fortuito e l’ottenimento quale compenso lavorativo)
                – ossia mettere in rapporto il denaro con la sua origine – per verificare quali
                conseguenze ciò avesse sulla preferenza/avversione per il rischio. La specificazione
                del denaro, in questo caso non della provenienza ma della destinazione, è stata
                compiuta anche nella variante del problema del biglietto del teatro qui studiata.
                Tale specificazione è stata introdotta per motivare il collegamento tra la scelta di
                comprare o no un biglietto per assistere a uno spettacolo e lo smarrimento di una
                banconota, rendendo quest’ultima adeguata controparte del biglietto stesso.
                Diversamente, come accade in una delle due formulazioni alternative del problema
                nella versione originaria del compito, la banconota menzionata, benché di valore
                pari a quello del biglietto, non si capisce perché dovrebbe essere messa in
                relazione dal soggetto con lo spettacolo teatrale e il suo costo. 
 In entrambi i casi le varianti introdotte
                hanno condotto a registrare frequenze di risposta diverse rispetto a quelle degli
                esperimenti originari. Infatti le manipolazioni introdotte hanno determinato la
                scomparsa degli effetti messi precedentemente in luce, riducendo le differenze tra
                le formulazioni alternative del medesimo compito. Si tratta di spunti che meritano
                di essere approfonditi, ma coerenti nel suggerire come la contestualizzazione delle
                situazioni di scelta non sia irrilevante nel modulare le tendenze decisionali degli
                individui. Senza rinunciare alla sperimentazione di laboratorio, una maggior
                attenzione agli aspetti contestuali può aiutare a comprendere meglio la portata dei
                fenomeni messi in evidenza e le loro possibile cause. 

            



[1]  Gli studenti non avevano
                        seguito corsi in cui fossero stati trattati temi collegati all’esperimento.
                    

[2]  Il commento è di Giuseppe
                        Mosconi durante il convegno della sezione di Divisione ricerca di base
                            dell’AIP tenutosi a Cagliari
                        nel 1992. Cfr. anche Mosconi, Bagassi e Macchi [1995]. 
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 Come riesaminiamo il passato una volta
            che questo è diventato tale? In altre parole, proviamo ad immaginare il nostro attuale
            scenario in rapporto alle decisioni che dobbiamo prendere. Che cosa succederà in futuro
            se facciamo oggi alcune scelte? 
 Quello che facciamo, di solito, è
            prospettare diversi scenari ed immaginarci le conseguenze in funzione di quello che
            decidiamo oggi e che pensiamo succederà in seguito. Ad un certo punto prendiamo la
            decisione e, col passare del tempo, quello che era futuro un po’ alla volta diventa
            passato. A questo punto può scattare il meccanismo del «senno di poi» [Fischoff 1975].
            Nell’uso corrente del termine aleggia un certo scherno. Come dire: «Dopo che le cose
            sono successe tutti sono capaci a prevederle!». È giustificato questo scherno? Gli
            psicologi hanno scoperto che le cose non stanno esattamente così [Fischoff 2001]. 
 Provate a immaginare una situazione
            come la seguente. Si domanda a degli esperti di cambi quale sarà il rapporto tra euro e
            dollaro nel futuro, a determinate scadenze (tra una settimana, un mese, un anno…). Poi,
            dopo che l’intervallo temporale è trascorso, si chiede loro quale era stata la
            valutazione precedente. Si scopre (e si misura quanto) la loro valutazione «a
            posteriori» si appiattisce su quello che è effettivamente successo. La morale è che
            quando le cose sono già successe ci sembrano meno sorprendenti di quanto non ci
            sembrassero prima che dovessero succedere [per un’applicazione di questo meccanismo al
            mercato dei cambi, cfr. Legrenzi 2006, 146-147]. 
 Il «senno di poi» o
                hindsight bias, è un meccanismo di cui non siamo sempre
            consapevoli e che si può misurare indirettamente chiedendo alle persone di definire
            intervalli di fiducia. Per esempio: qual è la probabilità che
            tra un anno il rapporto euro/dollaro sia superiore a 1,5? Ed altre stime di questo tipo.
            Ebbene, in tutte queste stime, noi tendiamo a sopravvalutare la nostra capacità di
            valutare con precisione quello che succederà [Hawkins e Hastie 1990]. In seguito, anche
            se gli eventi hanno smentito le nostre previsioni del passato, noi – che non possiamo
            ovviamente cambiare il passato – rivediamo inconsapevolmente le previsioni fatte a suo
            tempo. Insomma: pensiamo il futuro più prevedibile di quello che in effetti sia. Poi ci
            autoilludiamo e pensiamo di aver previsto lo stato futuro delle cose molto meglio di
            quanto non ne fossimo stati effettivamente capaci. Queste tendenze del pensiero umano
            sono molto forti [Kahneman e Tversky 1973]. Tuttavia, fino a quando non procediamo a
            misure sperimentali, non ci accorgiamo del funzionamento di questo armamentario mentale,
            dato che agisce a nostra insaputa [per un esame del «senno di poi» nel contesto di altri
            processi mentali analoghi cfr. Legrenzi 2006, 191-197]. 
 Il «senno di poi» si basa
            essenzialmente su due componenti che si possono isolare. La prima è di natura cognitiva.
            Essa consiste nella successiva modificazione di quella che era la nostra precedente
            stima soggettiva, in modo da avvicinarla a come sono andate effettivamente le cose. La
            seconda componente è motivazionale e consiste nel sentirsi sicuri della nostra capacità
            di valutare le cose. Queste due componenti sono concettualmente separabili: un conto è
            la mia valutazione di come andrà il rapporto euro/dollaro in futuro e un conto è quanto
            io soggettivamente mi senta sicuro della mia stima [Holzl, Kirchler e Rodler 2002]. Le
            ricerche hanno mostrato che una mia valutazione «locale» può essere specificatamente
            legata a quello specifico scenario ma che la mia sicurezza nei miei giudizi può anche
            derivare da uno stile generale, di natura motivazionale, relativo alle mie valutazioni
            sul futuro [cfr. Legrenzi 2006]. 
 Queste due componenti si cementano e
            producono conseguenze che possono rivelarsi perniciose. Diventa quindi importante capire
            come modifichiamo la percezione del passato col passare del tempo: questa modificazione
            può rendere ai nostri occhi prevedibile ciò che non lo era. Se questo avviene, impediamo
            a noi stessi di apprendere dagli errori del passato. La comprensione dei meccanismi del
            «senno di poi», cognitivi e motivazionali, è quindi cruciale per capire ciò che innesca
            l’incapacità di apprendimento dal passato. 
 I postulati della teoria economica
            neoclassica descrivono un essere razionale molto diverso da quello osservato dagli
            psicologi sperimentali; essi rappresentano un homo oeconomicus
            capace di elaborare e ricordare perfettamente nel tempo tutte
            le informazioni importanti di cui necessita, senza alcuna omissione o errore [per le
            implicazioni della moderna teoria del portafoglio cfr. ibidem,
            117-122]. Se da un lato, la descrizione offerta dalla teoria standard della finanza
            «cattura» spesso il comportamento aggregato degli investitori, dall’altro, essa non
            risulta ugualmente efficace a spiegare o prevedere il comportamento del singolo
            individuo-investitore. 
 Già nel 1975 Fischhoff riconobbe la
            capacità dell’hindsight bias di «ridurre l’attitudine critica di un
            soggetto a imparare dal passato» [Fischhoff 1975]. La nostra ricerca, ispirata da
            precedenti riflessioni [Werth, Strack e Förster 2002], ha come obiettivo la comprensione
            degli effetti dell’hindsight bias nella composizione di un
            portafoglio finanziario separando le componenti motivazionali da quelle cognitive ed
            osservandone l’interazione. 
 A tal fine, sono state verificate
            sperimentalmente una serie di ipotesi, ovvero se la conoscenza degli esiti di un evento
            possa aumentare a posteriori la probabilità percepita/ricordata
            della sua realizzazione [Hawkins e Hastie 1990]; se l’hindsight
                bias induca gli individui a confidare in modo eccessivo nelle proprie
            capacità previsionali; se un alto livello di fiducia nelle proprie stime a
                priori unitamente ad un basso livello di fiducia nel ricordo delle stesse
            siano correlati all’insorgenza dell’hindsight bias [Werth, Strack e
            Förster 2002]. 
 Questo aspetto innovativo della
            ricerca mira a verificare se un dato metacognitivo come il sapere di sapere una cosa si
            trasferisca con maggior salienza nel tempo più di quanto non faccia l’oggetto del
            ricordo stesso, condizionando così l’esito complessivo del processo mnestico. In
            particolare, si è voluto esaminare se la sensazione provata dal soggetto di aver
            formulato una buona stima (alta fiducia di stima), unitamente ad una scarsa fiducia nel
            ricordo della stima stessa, a distanza di tempo, lo induca a confidare a tal punto
            nell’informazione successivamente ricevuta da confonderla con quella originariamente
                formulata.
        
 
 
1. Metodologia, disegno sperimentale e compito 



 
 L’esperimento è stato sviluppato
                in due fasi distinte. Nella prima fase, i soggetti, tramite la lettura di un brano
                economico, venivano invitati ad immedesimarsi in una situazione decisionale-tipo e a
                fornire una stima dei futuri scenari, dei rendimenti attesi nonché a manifestare le
                loro preferenze di investimento. A distanza di quindici giorni si è tenuta la
                seconda fase del test ed i partecipanti sono stati divisi
                in due gruppi. Alla prima metà – gruppo sperimentale – è stato chiesto di completare
                la lettura della seconda parte dell’articolo contenente le informazioni relative
                agli sviluppi dell’economia, quindi, di ricordare le stime originariamente fornite
                nella prima fase del test. All’altra metà dei soggetti – gruppo di controllo – è
                stato invece semplicemente chiesto di ricordare le stime originariamente fornite
                senza che venisse offerta loro alcuna ulteriore informazione. 
 Le prove hanno coinvolto
                complessivamente 60 partecipanti: 25 studenti iscritti al Master in Finanza e al
                dottorato in Economia presso l’Università Bocconi di Milano e 35 consulenti
                finanziari di Unicredit con una comprovata esperienza nel settore finanziario. 
 L’esperimento si è tenuto presso
                l’Università Bocconi e presso una sede di Unicredit a Milano. 
 Ciascun soggetto è stato fatto
                accomodare ad un tavolo separato uno dall’altro per tutta la durata del test e
                forniti di fogli e matite. Sono state lette ad alta voce le istruzioni ed è stato
                concesso del tempo ulteriore per permetterne una rilettura individuale. Ogni
                sessione è durata circa 40 minuti. Ai partecipanti non è stato rivelato l’obiettivo
                della nostra indagine se non alla fine. 
 Il compenso offerto agli studenti
                era funzione della loro abilità previsionale e di ricordo: in media, 6 euro; i
                consulenti, invece, sono stati semplicemente incoraggiati ad operare nel modo
                migliore possibile senza alcun compenso di natura economica. 
 Il materiale impiegato per lo
                svolgimento del test consisteva in un brano economico appositamente elaborato e
                diviso in due parti, ed in due questionari. 
 Nella prima fase
                dell’esperimento, i partecipanti, immedesimatisi nel protagonista del brano loro
                presentato, dovevano compiere una serie di scelte di investimento considerando
                esclusivamente le informazioni fornite. Per studiare in dettaglio i processi
                decisionali e le propensioni dei soggetti sono stati impiegati due distinti
                questionari; il primo, si articolava in tre sezioni e aveva lo scopo di raccogliere
                le previsioni elaborate dal soggetto, nonché le sue preferenze di investimento. 
 La prima sezione invitava i
                soggetti a stimare i potenziali sviluppi dell’economia scegliendo tra quattro
                possibili scenari economici: 
	 l’economia si espanderà con inflazione; 
	 l’economia si espanderà con alta inflazione; 
	 l’economia si contrarrà con inflazione; 
	 l’economia si contrarrà con alta inflazione. 


 La seconda sezione chiedeva di
                stimare i rendimenti attesi dai diversi tipi di
                investimento disponibili: azioni, obbligazioni e investimenti immobiliari. 
 La terza sezione chiedeva ai
                soggetti di indicare le proprie preferenze di investimento, ovvero le allocazioni
                finanziarie preferite. 
 Al termine di ogni sezione, il
                soggetto era invitato ad esprimere il proprio livello di fiducia nelle risposte
                fornite – dato metacognitivo – rispondendo alla seguente domanda: «Per cortesia,
                indichi il Suo livello di fiducia nelle stime da Lei fornite: da 1 = minimo a 10 =
                massimo». 
 Il secondo questionario si
                articolava in 62 domande, divise in sette sezioni, e aveva lo scopo di raccogliere
                informazioni relative al profilo psicologico del soggetto. 
 Le domande invitavano il soggetto
                a descrivere il proprio approccio alle decisioni finanziarie, ad indicare le proprie
                esperienze personali in ambito finanziario, a definire gli obiettivi di
                investimento, a comunicare i criteri seguiti nella scelta, ad esprimere la personale
                attitudine a seguire l’andamento dei mercati finanziari, ed infine, a fornire alcune
                informazioni di carattere personale. 
 Il disegno sperimentale adottato
                evidenzia una serie di novità rispetto alle ricerche precedenti
                    sull’hindsight
                bias; esso infatti ha permesso di valutare sia i fattori
                cognitivi che quelli metacognitivi, ovvero quelli che descrivono il livello di
                fiducia che il soggetto nutre nei confronti delle proprie capacità di previsione e
                di ricordo [cfr. Legrenzi 2006, 136-163]. 
 
 

2. Risultati 



 
 Lo studio
                    dell’hindsight bias è stato condotto, in primo luogo,
                attraverso l’identificazione dei suoi elementi costitutivi, ovvero l’errore di stima
                e l’errore di memoria; il primo ottenuto calcolando la distanza tra la stima
                originale e l’informazione relativa all’evento (outcome), il
                secondo ottenuto calcolando la distanza tra la stima ricordata e la stima
                originariamente fornita. 
 L’analisi delle variabili
                metacognitive è avvenuta successivamente, considerando la correlazione tra
                l’intensità della distorsione mnestica e gli indici di fiducia nella stima
                originariamente fornita ed in quella successivamente ricordata. 
 Lo studio compiuto sui profili
                psicologici di ogni soggetto ha messo in luce le attitudini e gli elementi
                comportamentali maggiormente correlati con la distorsione del «senno di poi». 
 I dati raccolti hanno evidenziato
                come l’hindsight bias abbia
                caratterizzato significativamente le risposte dei soggetti
                appartenenti al gruppo sperimentale, inducendoli a ricordare stime tendenzialmente
                più vicine alle informazioni loro offerte, ovvero, all’esito degli eventi stessi. 
 La tabella 9.1 aggrega e
                descrive in sintesi le risposte fornite dai soggetti di ciascun gruppo durante la
                prima fase dell’esperimento – fase di stima – distinte per il gruppo sperimentale ed
                il gruppo di controllo. La stessa tabella, divisa in tre parti, ciascuna
                corrispondente ad una sequenza di domande, presenta le stime formulate dai soggetti
                in merito ai futuri scenari dell’economia, ai ritorni attesi dagli investimenti e
                alle scelte di investimento. 
 Dall’errore medio di stima[1] di ciascun gruppo, riportato nell’ultima colonna della tabella si
                identifica il gruppo che ha fornito la stima più precisa. 
 I dati raccolti evidenziano come
                il gruppo di controllo risulta il migliore nel 60% dei casi. 
 La tabella 9.2 raccoglie invece
                le risposte fornite dai soggetti durante la seconda fase dell’esperimento – fase di
                ricordo – distinte per il gruppo sperimentale e di controllo. 
 La stessa analisi statistica ha
                permesso di individuare quale gruppo, sulla base delle stime ricordate, ritenesse di
                aver fornito quella migliore. 
 L’errore medio di memoria percepito[2] è riportato dall’ultima colonna della tabella e identifica il gruppo che
                ha ritenuto di aver espresso la stima più precisa. 
 
 

3. Discussione 




                 
            
 I partecipanti al gruppo sperimentale, quelli cioè che avevano appreso
                l’esito delle loro previsioni prima di essere chiamati a ricordarle, hanno
                dichiarato «stime ricordate» più prossime all’informazione ricevuta rispetto alle
                stime originarie. 
 I dati raccolti, dimostrano
                infatti come ben il 70% di tali soggetti abbia ritenuto di aver fornito una stima
                migliore rispetto a quella originariamente espressa.
            

                    TAB. 9.1. Sintesi dei dati relativi
                    alla prima fase del test, la fase di stima (l’ultima colonna identifica il
                    gruppo che ha fornito la stima più precisa) 
	 	
                                Gruppo di controllo 
                            	
                                Realizzazione scenario (%) 
                            	
                                Gruppo sperimentale 
                            	
                                Miglior gruppo 
                            
	
                                Statistiche 
                            	
                                % 
                            	
                                Statistiche 
                            	
                                % 
                            
	
                                SEZIONE A - Stime
                                        originali degli scenari

                            
	
                                Crescita e
                                    bassa inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                45,29

                            	
                                100

                            	
                                Media

                            	
                                55,87

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                17,98

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                18,78

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Crescita e
                                    alta inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                21,75

                            	
                                0

                            	
                                Media

                            	
                                25,31

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                14,14

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                18,66

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Stagnazione
                                    e bassa inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                21,47

                            	
                                0

                            	
                                Media

                            	
                                13,13

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                14,55

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                15,48

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Stagnazione
                                    e alta inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                11,18

                            	
                                0

                            	
                                Media

                            	
                                4,68

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                6,96

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                5,90

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                
                                    SEZIONE B - 
                                    Stime originali delle rendite
                                

                            
	 	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            	
                                Realizzazione rendite

                            	
                                Gruppo
                                    test

                            	
                                Miglior
                                    gruppo

                            
	
                                Azioni

                            	
                                Media

                            	
                                9,44

                            	
                                10

                            	
                                Media

                            	
                                9,16

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈
                                

                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                4,51

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                4,61

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈
                                

                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Obbligazioni

                            	
                                Media

                            	
                                2,22

                            	
                                3

                            	
                                Media

                            	
                                3,11

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                1,03

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                1,07

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈
                                

                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Immobili

                            	
                                Media

                            	
                                3,27

                            	
                                7

                            	
                                Media

                            	
                                3,11

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈
                                

                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                5,48

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                3,25

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                
                                    SEZIONE C - 
                                    Stime originali degli investimenti
                                

                            
	 	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            	
                                Realizzazione investimenti

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            	
                                Miglior
                                    gruppo

                            
	
                                Obbligazioni

                            	
                                Media

                            	
                                38,24

                            	
                                40

                            	
                                Media

                            	
                                38,24

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈
                                

                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                13,80

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                13,34

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Azioni

                            	
                                Media

                            	
                                33,53

                            	
                                20

                            	
                                Media

                            	
                                37,06

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                12,22

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                19,93

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Immobili

                            	
                                Media

                            	
                                28,24

                            	
                                40

                            	
                                Media

                            	
                                24,71

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                19,76

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                16,25

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            




                    TAB. 9.2. Sintesi dei dati relativi
                    alla seconda fase del test, fase di ricordo (l’ultima colonna identifica il
                    gruppo che ritiene di aver fornito la stima più precisa) 
	 	
                                Gruppo di controllo 
                            	
                                Realizzazione scenario 
                            	
                                Gruppo sperimentale 
                            	
                                Miglior gruppo 
                            
	
                                Statistiche 
                            	
                                % 
                            	
                                Statistiche 
                            	
                                % 
                            
	
                                
                                    SEZIONE A - 
                                    Stime originali degli scenari
                                

                            
	
                                Crescita e
                                    bassa inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                40,00

                            	
                                100

                            	
                                Media

                            	
                                54,376

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                24,75

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                23,16

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Crescita e
                                    alta inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                17,65

                            	
                                0

                            	
                                Media

                            	
                                15,69

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                13,36

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                21,87

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Stagnazione
                                    e bassa inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                21,35

                            	
                                0

                            	
                                Media

                            	
                                17,69

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                15,22

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                18,125

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Stagnazione
                                    e alta inflazione

                            	
                                Media

                            	
                                15,29

                            	
                                0

                            	
                                Media

                            	
                                8,20

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                13,86

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                5,93

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                
                                    SEZIONE B - 
                                    Stime originali delle rendite
                                

                            
	 	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            	
                                Realizzazione rendite

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            	
                                Miglior
                                    gruppo

                            
	
                                Azioni

                            	
                                Media

                            	
                                16,06

                            	
                                10

                            	
                                Media

                            	
                                12,22

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                18,57

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                6,16

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Obbligazioni

                            	
                                Media

                            	
                                7,86

                            	
                                3

                            	
                                Media

                            	
                                7,79

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈ Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                11,54

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                14,50

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Immobili

                            	
                                Media

                            	
                                4,47

                            	
                                7

                            	
                                Media

                            	
                                5,83

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                5,37

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                3,85

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                
                                    SEZIONE C - 
                                    Stime originali degli investmenti
                                

                            
	 	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            	
                                Realizzazione 

                                investimenti

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            	
                                Miglior
                                    gruppo

                            
	
                                Obbligazioni

                            	
                                Media

                            	
                                36,25

                            	
                                40

                            	
                                Media

                            	
                                46,76

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                19,07

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                19,11

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo ≈ Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Azioni

                            	
                                Media

                            	
                                38,75

                            	
                                20

                            	
                                Media

                            	
                                31,47

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                22,24

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                16,50

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            
	
                                Immobili

                            	
                                Media

                            	
                                25,00

                            	
                                40

                            	
                                Media

                            	
                                22,35

                            	
                                Gruppo di
                                    controllo

                            
	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                18,25

                            	 	
                                Dev.
                                    st.

                            	
                                14,37

                            	
                                Gruppo
                                    sperimentale

                            



 La tabella 9.2 mostra come le
                stime ricordate dai soggetti appartenenti al gruppo sperimentale risultino essere
                percepite come più precise, rispetto a quanto lo fossero quelle espresse
                originariamente (cfr. tab. 9.1). 
 Gli effetti della distorsione
                del «senno di poi» sono riconoscibili in un ampio numero di risposte individualmente
                fornite dai soggetti del gruppo sperimentale: è infatti sistematicamente evidente
                l’alterazione che subisce il ricordo della stima originariamente espressa verso
                l’informazione successivamente acquisita. 
 Ben il 65% dei manager
                finanziari e il 45% degli studenti appartenenti ai gruppi test hanno riportato
                risposte fortemente distorte dall’hindsight bias; tra questi
                osserviamo che il 57% ha fornito almeno tre risposte distorte, il 36% sei risposte
                distorte, il 7% tutte risposte distorte. 
 I dati sottolineano come la
                distorsione del «senno di poi» agisca sulla percezione dell’errore da parte di un
                soggetto che abbia commesso un errore di stima, migliorando surrettiziamente la sua
                performance, stimata a posteriori, di un fattore che, nel
                nostro test, ha un valore medio del 62%[3]. 
 Un esempio che ci aiuta a
                comprendere il ruolo giocato dall’hindsight bias può essere
                rappresentato da un partecipante che abbia originariamente stimato al 25% la
                probabilità di accadimento per lo scenario 2, e che, dopo essere stato informato che
                tale scenario non si è realizzato, ricordi di averlo stimato solo al 5%. 
 Se il suo errore di stima
                iniziale era pari a ben 25 punti percentuali, l’errore successivamente riconosciuto
                risulta di soli 5 punti; questo accade perché il «senno di poi» ha modificato la
                percezione dell’errore complessivamente percepito riducendolo, in questo caso, di
                ben 20 punti percentuali. 
 Dai dati emerge come il coefficiente di correlazione tra l’errore di
                stima e l’errore di memoria dei soggetti «studenti» sia pari a 0,757 e ben maggiore
                risulti quello dei manager finanziari, pari a 0,921 a testimonianza di quanto
                    l’hindsight
                bias, agendo a loro insaputa, ne camuffi
                gli errori previsionali.
            
 Di qui l’esigenza di comprendere
                la relazione tra hindsight
                bias e variabili metacognitive attraverso una regressione
                lineare. 
 In particolare, abbiamo
                investigato le potenziali relazioni tra l’errore cognitivo complessivamente
                percepito dal soggetto, M
                    o
                
                    t 
                +1, rappresentato dalla distanza tra la
                realizzazione e il ricordo della stima del soggetto e le due variabili metacognitive
                    C
                    e
                , fiducia nella stima e C
                    r
                , fiducia nel ricordo. 
 

                M
                    o
                
                    t 
                 +1 = aC
                    e
                 + bC
                    r
                 +
                 
                ε
            
 
 L’equazione rappresenta le
                possibili interazioni tra l’errore complessivamente percepito dal soggetto,
                    M
                    o
                
                    t 
                 +1, e le variabili
                metacognitive C
                    e
                , fiducia nella stima e C
                    r
                , fiducia nel ricordo; i coefficienti descrivono il contributo che
                ciascuna variabile esplicativa C
                    e 
                e C
                    r
                 ha nei confronti della variabile dipendente M
                    o
                
                    t 
                 +1, al netto di un errore statistico non
                sistematico, rappresentato dall’elemento ε. 
 La regressione lineare, pur
                presentando una rilevanza statistica piuttosto debole
                (l’r-quadro aggiustato è infatti pari a soli 0,345)[4], cattura tuttavia una interessante relazione. Infatti, se consideriamo i
                segni dei coefficienti degli indici di fiducia, il coefficiente di
                    C
                    e
                 risulta positivo, mentre il coefficiente di C
                    r
                 risulta negativo, ad indicare che, tendenzialmente, quanto più un
                soggetto si reputa sicuro della propria stima originaria e meno dei propri ricordi,
                tanto maggiore risulterà la distorsione «del senno di poi». 
 Una volta a conoscenza degli
                eventi, i soggetti del gruppo sperimentale che vantavano un’alta fiducia nei
                confronti della stima originariamente espressa e una più scarsa nei confronti del
                ricordo della stessa, sembrano voler sostituire alla loro stima originaria
                l’informazione di cui sono venuti a conoscenza. L’elemento metacognitivo, fiducia
                nella stima originariamente formulata, sembra essere il fattore che testimonia
                quanto il soggetto confidi nella bontà della sua stima originaria e di cui ha solo
                un vago ricordo, a tal punto da confonderla con l’informazione ricevuta
                successivamente; è in questi casi che si registrano le maggiori distorsioni dovute
                    all’hindsight
                bias.
            
 È stata infine condotta
                un’analisi delle risposte fornite ai questionari finalizzati a riconoscere gli
                    stili cognitivi e decisionali rispettivamente degli
                studenti di economia e dei consulenti finanziari di
                Unicredit.
            

                    TAB. 9.3. In ordine di importanza sono
                    state elencate le risposte medie fornite dai soggetti «hindsight biased» ai
                    questionari psicologico-attitudinali 
	
                                
                                    N. 
                            	
                                Domanda 
                            	
                                Punti 
                            
	
                                5

                            	
                                Penso di
                                    essere competente nel gestire il mio denaro

                            	
                                8

                            
	
                                23

                            	
                                Mi aggiorno
                                    sulle più recenti opportunità di investimento e sui mercati
                                    finanziari

                            	
                                8

                            
	
                                24

                            	
                                Prima di
                                    prendere una decisione su un investimento ho bisogno di
                                    informazioni dettagliate

                            	
                                8

                            
	
                                58

                            	
                                Quando
                                    avanzi un’idea che ritieni buona sei in grado di appoggiarla con
                                    forza?

                            	
                                7,7

                            
	
                                56

                            	
                                Pensi di
                                    avere una buona memoria?

                            	
                                7,5

                            
	
                                60

                            	
                                Di solito
                                    ti senti sicuro delle tue impressioni?

                            	
                                7,4

                            
	
                                50

                            	
                                Penso sia
                                    bene diversificare i miei investimenti in vari settori
                                    industriali e/o diversi paesi

                            	
                                7,3

                            
	
                                52

                            	
                                I recenti
                                    sviluppi nei mercati finanziari mi hanno reso più cauto nei miei
                                    investimenti

                            	
                                7,1

                            
	
                                15

                            	
                                Non mi
                                    preoccupo per le perdite riportate sul breve termine se posso
                                    ricavare buoni risultati sul lungo termine

                            	
                                6,6

                            
	
                                25

                            	
                                Più
                                    informazioni ho su un investimento e più mi sento propenso ad
                                    investirvi del denaro

                            	
                                6,6

                            
	
                                18

                            	
                                Di solito
                                    investo il mio denaro in società che conosco molto bene o che
                                    sono molto note

                            	
                                6,4

                            
	
                                49

                            	
                                Preferisco
                                    non liquidare un investimento in perdita

                            	
                                6,2

                            
	
                                48

                            	
                                Ho già
                                    perso del denaro perché ho liquidato un investimento in
                                    ritardo

                            	
                                5,9

                            
	
                                44

                            	
                                Dopo aver
                                    perso del denaro tendo ad essere più attento riguardo i miei
                                    investimenti

                            	
                                5,6

                            
	
                                17

                            	
                                Preferisco
                                    investire in società del mio paese

                            	
                                5,3

                            
	
                                14

                            	
                                Apprezzo in
                                    particolare la sicurezza che mi offre un investimento anche se
                                    ne ricavo meno utili

                            	
                                4,9

                            
	
                                35

                            	
                                Informazioni recenti mi inducono a comprare o vendere
                                    immediatamente

                            	
                                4,9

                            
	
                                30

                            	
                                Di solito
                                    investo in quello che è suggerito dai media

                            	
                                4,6

                            
	
                                46

                            	
                                Gran parte
                                    del mio successo negli investimenti azionari è dovuto al
                                    caso

                            	
                                4,6

                            
	
                                47

                            	
                                Ho già
                                    perso del denaro perché ho liquidato le mie posizioni troppo
                                    presto

                            	
                                4,6

                            
	
                                34

                            	
                                Spesso mi
                                    accorgo che, forse inconsciamente, ignoro le informazioni che
                                    contrastano con le mie opinioni in merito ai miei
                                    investimenti

                            	
                                4,3

                            
	
                                43

                            	
                                Ho già
                                    perso del denaro investito in azioni semplicemente perché ho
                                    perso tempo e non ho aggiornato la mia strategia di
                                    investimento

                            	
                                4,2

                            
	
                                29

                            	
                                Le mie
                                    decisioni finanziarie sono fortemente influenzate da un
                                    consulente professionale

                            	
                                4,1

                            
	
                                22

                            	
                                Di solito
                                    scelgo un investimento il cui valore è sceso notevolmente negli
                                    ultimi tempi

                            	
                                4

                            
	
                                36

                            	
                                Ritengo di
                                    essere migliore di altri investitori perché investo
                                    saggiamente

                            	
                                3,8

                            
	
                                16

                            	
                                Di solito
                                    scelgo investimenti con previsioni di alta redditività anche se
                                    devo accettare rischi più elevati

                            	
                                3,3

                            
	
                                21

                            	
                                Di solito
                                    scelgo un investimento il cui valore è salito in modo notevole
                                    negli ultimi tempi

                            	
                                3,2

                            
	
                                57

                            	
                                Sono sicuro
                                    di me

                            	
                                3,1

                            
	
                                33

                            	
                                Mi irrito
                                    se, dopo aver venduto un titolo, ricevo informazioni positive in
                                    merito all’andamento dello stesso

                            	
                                2,6

                            
	
                                53

                            	
                                Spesso
                                    dimentico quello che sto dicendo

                            	
                                2,5

                            
	
                                31

                            	
                                Di solito
                                    investo in attività che non sono raccomandate dai
                                    media

                            	
                                2

                            
	
                                42

                            	
                                Le mie
                                    perdite finanziarie sono causate in gran parte dalla
                                    sfortuna

                            	
                                0,9

                            



 È emerso come la spinta
                motivazionale a riconoscere come «corrette» anche le previsioni che si sono
                dimostrate inesatte ha rappresentato un elemento differenziante i due sottogruppi,
                rivelandosi molto più forte per i manager che per gli studenti, mentre il fattore
                «expertise» non è risultato altrettanto discriminante. 
 I dati evidenziano come nel caso
                in cui un consulente finanziario commetta un errore di valutazione, la distorsione
                «del senno di poi» intervenga a difesa della propria immagine professionale, con
                un’intensità ben maggiore rispetto a quanto non accada invece per gli studenti. 
 Dalle risposte fornite ai
                questionari è stato possibile ricavare il profilo psicologico del soggetto-tipo
                «affetto» da «senno di poi»; la tabella di sintesi nell’Appendice di questo capitolo
                presenta, ordinati per intensità, i fattori motivazionali più significativi. 
 Il soggetto medio i cui ricordi
                risultano modificati dall’hindsight bias si descrive come
                esperto dei mercati finanziari, abile nel raccogliere dati e informazioni per
                elaborare efficaci decisioni finanziarie e orientato al raggiungimento di obiettivi
                a lungo termine in una prospettiva di diversificazione di portafoglio. 
 Emerge a prima vista un’immagine
                di investitore efficiente e razionale, molto simile a quella ipoteticamente
                teorizzata dall’economia neoclassica; tuttavia, analizzando in dettaglio le risposte
                fornite da ciascun soggetto, si evidenziano curiose ed interessanti contraddizioni,
                nonché incongruenze, cui abbiamo riservato un’attenzione investigativa particolare. 
 È infatti emerso come alcuni
                soggetti, per esempio, pur dichiarando di possedere una grande competenza e
                preparazione nella gestione del proprio denaro, si
                percepiscano e si rappresentino come persone tendenzialmente insicure, evidenziando
                una difformità percettiva che cambia a seconda del contesto. 
 Gli stessi, inoltre, evidenziano
                altre incoerenze, come quella che emerge quando dichiarano di non prestare una
                specifica attenzione alle eventuali perdite di breve termine sostenute per
                realizzare una più alta redditività nel lungo periodo, redditività che poi
                manifestano di non perseguire più quando preferiscono investimenti sicuri e
                scarsamente remunerativi ad altri più remunerativi e rischiosi. 
 Ulteriori antinomie emergono da
                risposte che descrivono soggetti dalla memoria di ferro e capaci di ricordare anche
                i più minuti dettagli quando altre li ritraggono incerti e labili nel ricordo. 
 Una stretta correlazione tra
                    hindsight
                bias e descrizioni contraddittorie e incoerenti è stata
                riconosciuta a livello sperimentale; in particolare, la distorsione «del senno di
                poi» si è presentata con maggiore intensità in quei soggetti che esibivano un alto
                «indice di contraddittorietà». Per «indice di contraddittorietà» (dissonanza
                cognitiva) intendiamo uno strumento conoscitivo da noi ideato, efficace nel misurare
                la frequenza e l’intensità delle risposte incoerenti fornite a quesiti dai contenuti
                affini ma formulati in maniera differente. 
 Impiegando un variegato mosaico
                di domande è stato possibile misurare non solo il numero di risposte
                contraddittorie, ma anche l’incoerenza nei punteggi forniti, rendendo evidenti i
                conflitti psicologici o le spinte motivazionali incoerenti che, altrimenti,
                sarebbero rimasti invisibili. 
 Attraverso questo indicatore è
                stato quindi possibile trasformare quella che era un’informazione implicita ed
                ignota anche al soggetto stesso, in una misura di sintesi esplicita e utile per
                prevedere l’insorgenza dell’hindsight
                bias. 
 Semplici strumenti come il
                nostro possono rendere evidenti quelle differenze che distinguono tra l’essere umano
                reale e l’ideale di homo oeconomicus; quanti operano
                nell’ambito della consulenza finanziaria potranno avvantaggiarsene per interpretare
                e valorizzare adeguatamente sia le richieste consapevoli sia quelle inconsapevoli
                dei loro clienti, con il preciso obiettivo di offrire loro un ascolto attento e, di
                conseguenza, un servizio altamente personalizzato. 
 La capacità dell’operatore
                economico di prevedere ed evitare l’insorgenza dell’hindsight
                bias migliorerà sensibilmente la soddisfazione a
                    posteriori dell’investitore e quindi la sua fiducia nei confronti del
                proprio interlocutore finanziario. 
 

                
            

4. Conclusioni 




                 
            
 La distorsione del senno di poi
                è analizzata alla luce dell’errore cognitivo complessivamente percepito dal
                soggetto, risultante dalla combinazione dell’errore di stima e dell’errore di
                memoria, in una lettura a posteriori degli eventi accaduti. 
 L’esperimento ha coinvolto due
                diversi tipi di soggetti, studenti di economia e consulenti finanziari, in un
                processo decisionale comune nella vita reale, quale quello relativo alle scelte di
                investimento. 
 L’analisi ha preso in
                considerazione sia variabili cognitive che metacognitive, unitamente alla lettura
                dei profili psicologici e comportamentali dei partecipanti al test. 
 I dati raccolti mostrano come il
                65% dei manager e il 45% degli studenti abbia evidenziato hindsight bias
                con un’intensità media pari al 62%; gli effetti si manifestano
                nell’alterazione del ricordo degli errori realmente commessi rispetto a quelli
                effettivamente percepiti. 
 L’hindsight
                    bias appare evidente in quei soggetti che sono risultati più
                fiduciosi nelle loro stime originarie che nel ricordo delle stesse. 
 Dall’analisi dei profili
                psicologici è stato possibile riconoscere alcuni tratti del soggetto potenzialmente
                affetto da hindsight
                bias; pur abile nel raccogliere ed elaborare le informazioni
                utili alle proprie decisioni finanziarie è risultato anche portatore di profonde
                contraddizioni relative sia ai propri obiettivi di investimento che alla percezione
                di se stesso e delle proprie capacità. 
 Questa osservazione ha guidato
                lo sviluppo della nostra indagine orientandola verso l’analisi della correlazione
                tra hindsight
                bias e presenza di risposte incoerenti, ispirando
                successivamente la realizzazione di uno strumento di indagine, l’«indice di
                contraddittorietà». Tale strumento, considerando il numero e l’intensità delle
                risposte incongruenti fornite dal soggetto ad uno specifico questionario si dimostra
                efficace nell’anticipare la distorsione. 
 La nostra ricerca documenta
                sperimentalmente come l’hindsight bias incida
                significativamente sulla percezione delle scelte di investimento e sulla loro
                efficacia, andando ulteriormente a riguardare un altro elemento di fondamentale
                importanza nel processo decisionale: la percezione della propria autoefficacia, e,
                quindi, dell’eventuale overconfidence. Alterando infatti la
                consapevolezza dell’investitore in merito agli errori commessi,
                    l’hindsight bias ne modifica anche la percepita
                autoefficacia. 
 La possibilità di prevenire gli
                effetti negativi della distorsione «del senno di poi»
                rappresenta un presupposto imprescindibile per poter realizzare una relazione
                investitore-consulente di qualità e di soddisfazione reciproca. L’adozione quindi di
                uno strumento efficace, come quello da noi descritto, può rappresentare una concreta
                opportunità per la realizzazione di un rapporto costruttivo e di fiducia. 

                
            


            Appendice
        




                Materiale fornito ai soggetti del gruppo sperimentale durante
                    la prima fase del test
            




                     
                
 Gennaio 2006: hai 31 anni, sei
                    laureato, vivi e lavori da sei anni per una multinazionale che produce
                    tecnologie avanzate a Lisbona. Da tre anni sei fidanzato con Anna che lavora
                    come infermiera. 
 Il tuo stipendio è cresciuto
                    molto nei primi anni di lavoro, ma negli ultimi 2 anni è rimasto pressoché
                    immutato a seguito di alcuni problemi. La tua ambizione però è quella di
                    diventare consulente autonomo. 
 Un mese fa hai ricevuto un
                    lascito ereditario di 50.000 euro da un parente che frequentavi poco ma che ti
                    ha ricordato nel suo testamento. 
 Con questo denaro i tuoi
                    risparmi ammontano complessivamente a 80.000 euro e sai di essere capace di
                    risparmiare con fatica circa 7.000 euro all’anno. 
 Prima di scegliere come
                    investire i tuoi risparmi decidi di informarti sulle diverse opportunità di
                    investimento esistenti: azioni, obbligazioni e immobili. 
 Leggendo alcuni articoli di
                    economia scopri che: 
 • il tasso di crescita
                    dell’economia è passato dallo 0,5% nel primo trimestre del 2004 al 4% nel primo
                    trimestre del 2005. L’inflazione nello stesso periodo è rimasta in media intorno
                    al 2,5%; 
 • la Banca Centrale, dopo aver
                    lasciato i tassi al 2% per quasi 15 mesi ha portato il tasso di riferimento dal
                    2% al 3,75% dall’inizio del 2005 ed ha quasi assunto un atteggiamento neutrale.
                    Se ci fossero segnali di rallentamento della crescita, la Banca Centrale ha
                    annunciato una pausa nel processo di rialzo dei tassi. Sull’inflazione, lo
                    scenario resta infatti moderato, con aspettative ben ancorate; 
 • i focus
                    restano dunque il mercato del lavoro, dove ci sono ancora risorse inutilizzate,
                    e la crescita, che viene posta nel secondo semestre del 2005 al 3,5%. Gli indici
                    di fiducia risultano tuttavia schiacciati dalle preoccupazioni derivanti
                    dall’elevato prezzo del petrolio. 
 Proseguendo nelle tue letture
                    informative, apprendi anche che: 
 • a partire dal 2006 il
                    governo prospetta una politica economica espansiva ed indirizzata ad aumentare
                    la competitività del paese attraverso iniziative rivolte a valorizzare la
                    piccola e media impresa e il mondo imprenditoriale. 
 Desideroso di intraprendere la
                    scelta di investimento più corretta, ti ricordi di un collega universitario che
                    lavora per una società di consulenza finanziaria e decidi di chiedergli un
                    consiglio. 
 Da lui apprendi che: 
 • il mercato immobiliare a
                    Lisbona è cresciuto molto negli ultimi anni ma ora le prospettive non sono
                    chiare; 
 • il mercato azionario
                    presenta un iniziale trend positivo accompagnato da un’alta volatilità causata
                    dai turbolenti eventi internazionali. 
 Nei giorni successivi ti
                    ritagli del tempo per riflettere con tranquillità sulle
                    varie possibilità che hai avuto modo di esaminare e ti interroghi sui rendimenti
                    reali (al netto dell’inflazione) attesi in futuro, e quindi su come
                    effettivamente gestire i tuoi risparmi. 
 Basandoti esclusivamente sulle
                    informazioni che hai ricevuto, assegna le probabilità ai seguenti scenari
                    economici. 
	 	
                                    Scenari attesi

                                	 
	
                                    1

                                	
                                    L’economia crescerà presentando una bassa
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	
                                    2

                                	
                                    L’economia crescerà presentando un’alta
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	
                                    3

                                	
                                    L’economia risulterà stagnante con una bassa
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	
                                    4

                                	
                                    L’economia risulterà stagnante con un’alta
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	 	 	
                                    100%

                                



Indica il tuo grado di fiducia
                    negli scenari appena indicati (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



Indica i rendimenti reali su
                    base annuale che ti attendi da: 

                    Azioni
                
	 	
                                    –30%

                                	
                                    –20%

                                	
                                    –10%

                                	
                                    –5%

                                	
                                    –1%

                                	
                                    +1%

                                	
                                    +5%

                                	
                                    +10%

                                	
                                    +20%

                                	
                                    +30%

                                	 




                    Obbligazioni
                
	 	
                                    –10%

                                	
                                    –7%

                                	
                                    –5%

                                	
                                    –3%

                                	
                                    –1%

                                	
                                    +1%

                                	
                                    +3%

                                	
                                    +5%

                                	
                                    +7%

                                	
                                    +10%

                                	 




                    Immobili
                
	 	
                                    –10%

                                	
                                    –7%

                                	
                                    –5%

                                	
                                    –3%

                                	
                                    –1%

                                	
                                    +1%

                                	
                                    +3%

                                	
                                    +5%

                                	
                                    +7%

                                	
                                    +10%

                                	 



Indica il tuo grado di fiducia
                    nelle stime sui rendimenti reali appena indicati (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



Indica le quote percentuali (%)
                    dei tuoi risparmi che riserveresti per ciascun tipo di investimento (la somma
                    deve essere pari a 100%, ovvero devi allocare tutti i tuoi risparmi): 

                     
                

                    Obbligazioni 
                
	
                                    10%

                                	
                                    20%

                                	
                                    30%

                                	
                                    40%

                                	
                                    50%

                                	
                                    60%

                                	
                                    70%

                                	
                                    80%

                                	
                                    90%

                                	
                                    100%

                                




                    Azioni
                
	
                                    10%

                                	
                                    20%

                                	
                                    30%

                                	
                                    40%

                                	
                                    50%

                                	
                                    60%

                                	
                                    70%

                                	
                                    80%

                                	
                                    90%

                                	
                                    100%

                                




                    Immobili
                    
                
	
                                    10%

                                	
                                    20%

                                	
                                    30%

                                	
                                    40%

                                	
                                    50%

                                	
                                    60%

                                	
                                    70%

                                	
                                    80%

                                	
                                    90%

                                	
                                    100%

                                



Indica il tuo grado di fiducia
                    nelle quote appena indicate (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



     
     

                    Che tipo di investitore è?
                
Per permetterci di comprendere
                    il suo profilo di investitore, la preghiamo di offrirci alcune informazioni in
                    merito alle sue esperienze di investimento. Cortesemente, risponda con Sì o No. 
1. Ho già investito in borsa.
                    Quindi rispondo a tutte le domande in base ad un’esperienza effettiva. 
2. Non ho esperienze di
                    investitore in borsa, ma mi interesso di questioni borsisitiche. Risponderò
                    perciò a tutte le domande, anche se in parte solo a livello ipotetico. 
3. Non ho esperienze di borsa e
                    nemmeno mi interesso di questioni borsistiche. (In tal caso, La preghiamo di
                    omettere le domande indicate con un asterisco*). 
     
     

                    Qual è la sua esperienza nella gestione del patrimonio
                        finanziario?
                
Per cortesia indichi su una
                    scala da 1 a 10 (1 = min (No); 10 = max (Sì)) la sua risposta preferita, o in
                    alternativa indicando «Non so». 
4. Investimenti di denaro sono
                    questioni che mi interessano molto. 
5. Ritengo di essere competente
                    nel giudicare questioni legate alla gestione del mio patrimonio. 
6. Negli ultimi cinque anni il
                    mio patrimonio è stato investito nei seguenti tipi di investimento: 
a) Conto
                    di risparmio bancario o postale, o cassa di risparmio aziendale 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
b)
                    Depositi fiduciari o obbligazioni di cassa 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
c)
                    Obbligazioni singole 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
d) Fondi
                    obbligazionari 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non
                    so
                
e) Azioni
                    singole 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
f) Fondi
                    investiti in azioni 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
g) Fondi
                    misti (azioni e obbligazioni) 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
h)
                    Certificati su indici 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
i)
                    Opzioni, future, prodotti strutturati 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so 
j)
                    Immobili (abitazioni, condomini ecc.) 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
k) Fondi
                    immobiliari 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
l) Altro
                    (specificare, per favore) 
 ⃞ Sì
 ⃞ No
 ⃞ Non so
      
      

                    Quali scopi persegue con i suoi investimenti?
                
Per cortesia indichi su una
                    scala da 1 a 10 (1= min (No); 10 = max (Sì)) la sua risposta preferita, o in
                    alternativa indicando «Non so». 
Risparmio o investo il mio
                    denaro allo scopo di: 
7. conservare il mio capitale 
8. aumentare il mio capitale 
9. completare il mio reddito
                    con i proventi dell’investimento 
10. risparmiare in vista di un
                    acquisto (automobile, casa, istruzione) 
11. lasciare il mio denaro in
                    eredità 
12. «giocare» in borsa con una
                    parte del mio capitale 
13. altro (specificare, per
                    favore) 
 

                    
                
     
     

                    A quali criteri presta particolare attenzione?
                
Per cortesia indichi su una
                    scala da 1 a 10 (1 = min (No); 10 = max (Sì)) la sua risposta preferita, o in
                    alternativa indicando «Non so». 
 
14. Nell’investimento bado
                    soprattutto alla sicurezza pur sapendo di ottenere rendimenti più bassi 
15. Non bado a perdite nel
                    breve periodo se ritengo di poter ottenere alti ritorni nel lungo 
16. Investo in titoli dai quali
                    mi aspetto un rendimento alto a breve termine, anche se devo accettare un
                    rischio maggiore 
17. Preferisco investimenti in
                    titoli di aziende del mio paese (nazione) di origine 
18. Investo il mio denaro
                    soprattutto in aziende che conosco o di cui ho sentito parlare 
19. Scelgo soprattutto titoli
                    di aziende che agiscono con responsabilità sociale 
20. L’impegno ecologico di
                    un’azienda è un aspetto importante nelle mie decisioni di investimento 
21. Acquisto soprattutto titoli
                    il cui corso è salito di recente in maniera notevole 
22. Acquisto soprattutto titoli
                    il cui corso è sceso recentemente di tanto 
 
     
     

                    Come elabora le informazioni sui mercati finanziari?
                
Per cortesia indichi su una
                    scala da 1 a 10 (1 = min (No); 10 = max (Sì)) la sua risposta preferita, o in
                    alternativa indicando «Non so». 
 
23. Mi tengo aggiornato sul
                    tema denaro e mercati finanziari 
24. Prima di prendere una
                    decisione su come investire, ho bisogno di informazioni dettagliate 
25. Quanto più sono informato
                    su un certo titolo, tanto più sono pronto/a a investirvi il mio denaro 
26. Prima di investire, leggo
                    gli opuscoli che mi manda la banca
                
27. I miei investimenti si
                    basano sulle raccomandazioni del mio compagno/a 
28. Mi fido dei consigli
                    finanziari di colleghe e colleghi 
29. Le mie decisioni
                    finanziarie vengono influenzate in maniera determinante da un consulente 
30. Acquisto titoli di aziende
                    dei quali la stampa parla in maniera positiva 
31. Acquisto titoli di aziende
                    dei quali la stampa parla in maniera negativa 
32. Dopo aver comperato
                    un’azione, mi saltano all’occhio soprattutto informazioni che convalidano la mia
                    decisione 
33. Mi arrabbio se dopo aver
                    venduto un’azione, scopro informazioni positive sul titolo venduto 
34. Constato che spesso,
                    inconsciamente, ignoro informazioni che contraddicono la mia impressione su un
                    titolo 
35. Nuove indicazioni mi
                    inducono a comprare o vendere un titolo immediatamente 
     
     

                    Come si comporta in generale?
                
Per cortesia indichi su una
                    scala da 1 a 10 (1 = min (No); 10 = max (Sì)) la sua risposta preferita, o in
                    alternativa indicando «Non so». 
 
36. Credo di avere più successo
                    degli altri perché investo saggiamente 
37. Evito investimenti che
                    potrebbero portare a delle perdite finanziarie 
38. Credo che le donne
                    investano il loro denaro con più metodo rispetto agli uomini 
39. Credo che le donne
                    investano il loro denaro con altrettanto successo degli uomini 
40. Credo che donne e uomini
                    abbiano da imparare le une dagli altri per quanto riguarda la gestione del
                    proprio patrimonio 
41. Finanziariamente posso
                    sopportare bene la crisi borsistica degli ultimi due anni 
42. Le mie perdite in borsa
                    sono da attribuire per la maggior parte alla sfortuna
                
43. Mi è già capitato di
                    perdere soldi in borsa per non aver rivisto, per pigrizia, la mia strategia di
                    investimento 
44. Dopo aver subito delle
                    perdite, tendo, per un po’ di tempo, a investire i miei soldi con molta cautela 
45. Mi capita spesso di
                    acquistare titoli singoli (cioè non fondi) 
46. Una grande parte del mio
                    successo in borsa è pura fortuna 
47. Mi è già capitato di
                    pentirmi per aver venduto dei titoli troppo presto 
48. Mi è già capitato di
                    pentirmi per aver venduto dei titoli troppo tardi 
49. Preferisco non vendere dei
                    titoli ad un corso più basso di quello pagato all’acquisto 
50. Ritengo appropriato
                    suddividere i miei investimenti su titoli di diversi rami industriali o di
                    diversi paesi 
51. Lo sviluppo dei mercati
                    finanziari degli ultimi due anni ha rappresentato un contraccolpo finanziario
                    importante per le mie finanze 
52. Lo sviluppo dei mercati
                    finanziari degli ultimi anni mi ha reso più cauto 
53. Le capita sovente di
                    dimenticarsi ciò che stava dicendo? 
54. Le piace praticare sport? 
55. Le capita sovente di
                    perdere qualcosa o di dimenticare dove ha riposto alcuni oggetti di uso
                    frequente? 
56. Pensa di avere una buona
                    memoria? 
57. Le piace stare da solo/a? 
58. Quando esprime una sua
                    profonda convinzione, è capace di sostenerla anche contro l’altrui parere? 
59. Il suo lavoro si svolge in
                    gruppo? 
60. Di solito si sente sicuro/a
                    delle sue convinzioni? 
61. Ritiene di avere una buona
                    autostima? 
62. Crede nel
                    destino?
                


                Materiale fornito ai soggetti del gruppo sperimentale durante
                    la seconda fase del test
            




                     
                
Nome:_________________________________________ 
 
Gruppo:___________________ 
 
 Oggi riceverà la seconda parte
                    della «narrazione» che Le era stata presentata precedentemente. 
 La prego di voler leggere con
                    attenzione quanto in essa contenuto e di immedesimarsi il più possibile nella
                    situazione. 
 È molto importante che durante
                    l’esperimento resti concentrato/a sul testo e sulle domande seguenti. 

                     
                
 Per cortesia, compili ogni parte del modulo; basterà apporre una X
                    sulle caselle di suo interesse. 
 Riceverà un premio in funzione
                    della sua performance complessiva. 
 Per cortesia riporti il suo
                    nome in alto a sinistra del primo foglio per permetterci di poterle offrire il
                    suo premio. 
 Tutte le informazioni che
                    indicherà durante il test rimarranno strettamente confidenziali e non saranno
                    trasferite a nessuno se non in forma aggregata e completamente anonima per scopi
                    di ricerca. 
 Per cortesia lavori
                    autonomamente. 
 
 L’esperimento viene condotto
                    con obiettivi esclusivi di ricerca. 

                     
                
 È molto importante che abbia
                    ben chiare le istruzioni; per qualsiasi dubbio o domanda sono a vostra
                    disposizione. 
 

                    Grazie.
                
 Gennaio 2007: dopo aver letto
                    alcuni articoli relativi alle trascorse performance dell’economia, incontra
                    nuovamente il suo amico consulente. Si accorge che è desideroso di capire come
                    vanno i suoi investimenti e di scambiare con lei qualche parola a riguardo. 
 Lei ha appena appreso che: 
 • l’annunciato sforzo del
                    governo di attivare una politica economica finalizzata all’aumento della
                    competitività delle piccole e medie imprese ha giocato un importante ruolo nel
                    processo di crescita dell’economia; 
 • nello stesso periodo la
                    Banca Centrale non ha aumentato eccessivamente il tasso di interesse che è
                    rimasto stabile intorno a circa il 4%. Anche l’inflazione si è dimostrata
                    moderata con un tasso medio intorno al 2,75%. 
 Leggendo insieme un quotidiano
                    economico vi accorgete che: 
 • il mercato azionario ha
                    evidenziato un trend positivo (+10% su base annua); 
 • i prezzi degli immobili
                    hanno raggiunto un picco massimo e hanno smesso di crescere ulteriormente (+7%
                    su base annua); 
 • le obbligazioni hanno
                    prodotto un rendimento poco superiore all’inflazione (+3%). 
 Alcuni analisti finanziari
                    menzionati nell’articolo affermano che negli ultimi 12 mesi le migliori
                    performance in termini di rendimento si sarebbero ottenute con un portafoglio
                    composto per il 40% da azioni, il 20% da titoli obbligazionari e il 40%
                    investito in immobili. 
 Provi a
                    ricordare le stime che aveva fornito durante la prima fase del test per ciascuno
                    dei seguenti scenari economici: 
	 	
                                    Scenari attesi

                                	 
	
                                    1

                                	
                                    L’economia crescerà presentando una bassa
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	
                                    2

                                	
                                    L’economia crescerà presentando un’alta
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	
                                    3

                                	
                                    L’economia risulterà stagnante con una bassa
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	
                                    4

                                	
                                    L’economia risulterà stagnante con un’alta
                                        inflazione

                                	
                                    %

                                
	 	 	
                                    100%

                                



 Quanto si sente sicuro di
                    ricordare esattamente le stime allora proposte? (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                




                     
                
 Provi a ricordare quanto si
                    sentiva sicuro delle sue stime nella prima fase del test (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



 Provi a ricordare le sue stime
                    che aveva fornito durante la prima fase del test circa i rendimenti attesi per:
                    
                
	
                                    Obbligazioni

                                	
                                    %

                                
	
                                    Azioni

                                	
                                    %

                                
	
                                    Immobili

                                	
                                    %

                                



 Quanto si sente sicuro di
                    ricordare esattamente le stime allora proposte? (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



 Provi a ricordare quanto si
                    sentiva sicuro delle sue stime nella prima fase del test (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



 Provi a ricordare le quote (%) che aveva fornito durante la prima
                    fase del test per ciascuna forma di investimento: 
	
                                    Obbligazioni

                                	
                                    %

                                
	
                                    Azioni

                                	
                                    %

                                
	
                                    Immobili

                                	
                                    %

                                



 Quanto si sente sicuro di ricordare esattamente le stime allora
                    proposte? (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                



 Provi a ricordare quanto si
                    sentiva sicuro delle sue stime nella prima fase del test (1 = min; 10 = max) 
	
                                    1

                                	
                                    2

                                	
                                    3

                                	
                                    4

                                	
                                    5

                                	
                                    6

                                	
                                    7

                                	
                                    8

                                	
                                    9

                                	
                                    10

                                







[1]  Calcolato individualmente per ogni
                        singolo soggetto appartenente a quel gruppo, considerando la distanza tra
                            l’outcome e la stima espressa dal soggetto stesso.
                    

[2]  Calcolato individualmente per ogni
                        singolo soggetto appartenente a quel gruppo, considerando la distanza tra
                            l’outcome e la stima ricordata dal soggetto stesso.
                    

[3]  Per esempio, se consideriamo la seconda
                        risposta fornita nella sezione A della tabella 9.1, rileviamo che la stima
                        originariamente formulata dai soggetti appartenenti al gruppo di controllo
                        (21,75%) risultava più prossima alla realizzazione (0%), e quindi più
                        esatta, rispetto a quella fornita dai soggetti appartenenti al gruppo
                        sperimentale (25,31%). Se invece analizziamo le «stime ricordate», possiamo
                        constatare che quelle ricordate dal gruppo sperimentale (15,69%) risultano
                        più prossime alla realizzazione (0%) rispetto a quelle dei soggetti
                        appartenenti al gruppo di controllo (17,65%); si palesa così una situazione
                        diametralmente opposta. Lo stesso accade per la prima e la terza risposta
                        della sezione B. 

[4]  Indici contenuti di
                            r-quadro sono alquanto comuni nella letteratura di
                        economia sperimentale. 





Antonella Marchetti, Ilaria
                Castelli e Alan G. Sanfey 

Teoria della mente e decisione in ambito economico: un contributo empirico
        



E io ch’avea d’orror la testa cinta, 
dissi: «Maestro, che è quel ch’ì odo? 
e che gent’è che par nel duol sì
            vinta?» 
Ed elli a me: «Questo misero modo 
tengon l’anime triste di coloro 
che visser sanza infamia e sanza lodo. 
Mischiate sono a quel cattivo coro 
de li angeli che non furon ribelli 
né fur fedeli a Dio, ma per sé fuoro. 
Caccianli i ciel per non esser men
            belli, 
né lo profondo inferno li riceve, 
ch’alcuna gloria i rei avrebber
            d’elli». 
E io: «Maestro, che è tanto greve 
a lor che lamentar li fa sì forte?». 
Rispuose: «Dicerolti molto breve. 
Questi non hanno speranza di morte, 
e la lor cieca vita è tanto bassa, 
che ’nvidiosi son d’ogni altra sorte. 
Fama di loro il mondo esser non lassa; 
misericordia e giustizia li sdegna: 
non ragioniam di lor, ma guarda e
            passa». 
(Dante, Divina
                Commedia, Inferno, III, 31-51) 

             
        

             
        
 Sono passati
            alcuni secoli dalla poetica descrizione di Dante degli ignavi, addirittura indegni di
            entrare all’Inferno per la mediocrità della loro vita priva di scelte e di
            responsabilità, ed ecco che il tema dell’incapacità di decidere torna oggi nuovamente
            alla ribalta nella letteratura contemporanea: 
la gente non faceva che telefonarmi e
            chiedermi di fare delle cose, e siccome io ben di rado sapevo con certezza se volevo
            farle o no, il mio sistema consisteva nel lanciare una monetina. «Aspetta, fammi
            controllare… sì, sarebbe bello, ma aspetta un secondo…» dicevo, nella cucina di
            Chambers Street o se qualcuno mi chiamava in ufficio. Ma non
            possedevo un’agenda, e in realtà stavo consultando una delle mie speciali monetine.
            Testa, accettavo; mentre se usciva croce fingevo di avere altri impegni. Andavo fiero di
            quel sistema. Statisticamente vantaggioso, impediva che la mia indole, in genere
            disponile, mi facesse fare praticamente tutto quello che mi veniva chiesto [Kunkel 2005;
            trad. it. 2006, 32]. 
 
 Così descrive la propria strategia di
            presa di decisione Dwight Wilmerding, ventottenne newyorkese afflitto da abulia cronica,
            che spera di risolvere sottoponendosi all’assunzione di un farmaco sperimentale per la
            cura dell’indecisione, punto di partenza di una serie di peripezie narrate nel romanzo
            best-seller di Kunkel Indecision. In questo libro, accolto con
            favore dalla critica quale specchio dell’incertezza che pare caratterizzare i
            giovani-adulti di oggi e considerato Il giovane Holden del nuovo
            millennio, l’autore affronta con l’artificio della narrazione uno dei temi classici di
            interfaccia tra la psicologia e l’economia, ovvero la presa di decisione nell’individuo. 
 I meccanismi psicologici coinvolti
            nella presa di decisione in ambito economico in età adulta sono al centro del presente
            lavoro, con una particolare attenzione agli aspetti mentalistici che possono entrare in
            gioco quando un individuo si trova nella condizione di operare una scelta per giungere
            appunto a una decisione. Un’espressione ormai nota nella letteratura psicologica per
            designare il ragionamento mentalistico è quella di Teoria della mente [Premack e
            Woodruff 1978], spesso sostituita dall’acronimo dell’espressione inglese
                Theory of Mind, TOM.
            Essa designa la capacità dell’individuo di comprendere che le azioni sono guidate dagli
            stati mentali relativi agli oggetti del mondo e ai contenuti della propria e altrui
            mente. L’ambito di studio della TOM è piuttosto
            recente: nasce sul finire degli anni settanta negli studi sui primati
                [ibidem], fiorisce poi negli anni ottanta in lavori sulla
            specie umana [Wimmer e Perner 1983] e si consolida nella ricerca in psicologia evolutiva
            in condizioni di sviluppo tipico e atipico. Numerose ricerche condotte con test
            comportamentali quali il famoso false belief task – che valuta la
            capacità di predire il comportamento di un altro individuo riferendosi al suo stato
            mentale di credenza falsa rispetto al dato di realtà – hanno individuato nell’età dei
            quattro anni la tappa evolutiva fondamentale nel percorso di acquisizione della
            competenza mentalistica [cfr. la metanalisi di Wellman, Cross e Watson 2001]. Negli
            ultimi anni tale ambito di ricerca ha progressivamente costruito interessanti ponti sia
            con l’area degli affetti sia con quella della clinica [Liverta Sempio 2002; Marchetti
            2002; Liverta Sempio, Marchetti e Lecciso 2005] e si è spostato
            di recente verso un’ottica di studio life-span (adulti e anziani). 
 La TOM nella decisione è qui indagata empiricamente su due piani: a livello
            intrinseco a un noto compito di presa di decisione in ambito economico quale
                l’Ultimatum Game (UG)[1] [Güth, Schmittberger e Schwarze 1982], presentato in una versione modificata
            dagli scriventi, in cui viene fornita una descrizione mentalistica dell’offerente che
            può essere coerente o incoerente con l’offerta da questi effettuata; a livello
            estrinseco a tale compito, attraverso l’analisi dei possibili nessi tra le risposte che
            i soggetti forniscono a tale versione modificata dell’UG e le prestazioni a prove complesse di TOM. 
 
 
1. Tom e presa di decisione: un contributo empirico 




                 
            
 Muovendo dall’ipotesi che la
                comprensione degli stati mentali propri e altrui sia potenzialmente implicata anche
                nelle previsioni e spiegazioni inerenti gli outcome dei
                processi decisionali volti a condurre a buon fine lo scambio in corso [Marchetti e
                Castelli 2006; 2007], è stata condotta una ricerca con l’obiettivo di indagare la
                competenza avanzata della TOM – intesa nei
                due sensi intrinseco ed estrinseco sopra descritti – inclusa nella decisione in
                ambito economico nella prima età adulta. 
 Allo studio hanno preso parte 180
                studenti universitari (età media = 22,19, d.s. = 3,43). Nello specifico si intende: 
1. Analizzare se le decisioni di tipo economico in un
                        compito quale l’UG varino in
                        funzione dei seguenti aspetti: 
	 la descrizione dell’offerente: descrizione fisica
                            vs. descrizione mentalistica di tipo «egoista» o
                        «generoso»; 
	 la fairness o unfairness
                        dell’offerta di spartizione della cifra (offerta
                            fair pari a 40 euro su 100 euro; offerta
                            unfair pari a 10 euro su 100 euro); 
	 la coerenza o incoerenza dell’offerta con la descrizione
                        dell’offerente. 


2. Analizzare se le decisioni nell’UG si differenzino in funzione di altre
                        abilità del soggetto testato, quali la prestazione a compiti complessi o
                        avanzati di TOM.
                    
 Per conseguire il primo obiettivo
                è stato somministrato l’UG in una versione
                adattata da Marchetti, Castelli e Sanfey [2006]. Sono state create in tutto sei
                versioni dell’UG (di seguito
                schematizzate), due di controllo, in cui il partner è descritto solo da un punto di
                vista fisico, e quattro test o mentalistiche: 
	 condizione di controllo: descrizione Fisica – offerta
                            Fair (Fisico Fair, FF); 
	 condizione di controllo: descrizione Fisica – offerta
                            Unfair (Fisico Unfair,
                            FU); 
	 condizione test: descrizione mentalistica generosa –
                        offerta Fair – tipologia Coerente
                            (Fair Coerente, FC); 
	 condizione test: descrizione mentalistica egoista –
                        offerta Unfair – tipologia Coerente
                            (Unfair Coerente, UC); 
	 condizione test: descrizione mentalistica egoista –
                        offerta Fair – tipologia Incoerente
                            (Fair Incoerente, FI); 
	 condizione test: descrizione mentalistica generosa –
                        offerta Unfair – tipologia Incoerente
                            (Unfair Incoerente, UI). 


 In ogni condizione, al soggetto è
                chiesto di decidere se accettare o rifiutare l’offerta ricevuta (domanda 1), di
                motivare la propria decisione (domanda 2), di indicare il vissuto emotivo esperito
                al momento dell’offerta (domanda 3) e di giustificarlo (domanda 4). 
 I soggetti sono stati assegnati
                casualmente a ognuna delle sei condizioni; il genere del partner dell’UG era accordato con quello del soggetto testato. 
 Dopo aver effettuato l’UG, venivano somministrati due compiti complessi
                di TOM ampiamente utilizzati nelle ricerche
                in ottica life-span: l’Eyes Test
                    Adult-Version [Baron-Cohen et al. 1997; 2001,
                versione italiana di Serafin e Surian 2004], che valuta la capacità di
                    mindreading basandosi sul solo canale oculare (lo sguardo)
                e una selezione delle Strange Stories [Happè 1994; Happè,
                Brownell e Winner 1999; versione italiana di Mazzola e Camaioni 2002], che valutano
                la capacità di spiegare i comportamenti dell’altro facendo riferimento a diversi
                aspetti della competenza mentalistica, quali il bluff (storia n. 1), la
                persuasione/manipolazione dei sentimenti e delle credenze (storia n. 2), la bugia
                bianca (storia n. 3) e il misunderstanding delle intenzioni
                altrui (storia n. 4). 
 
 

2. Risultati: il mentalismo intrinseco all’Ug 




                 
            
 Sull’intero campione, alla domanda 1 relativa alla decisione di
                accettare oppure di rifiutare l’offerta, il 52,2% dei soggetti ha accettato mentre
                il 47,8% ha rifiutato. La domanda 2, relativa alla
                giustificazione circa la decisione di accettare oppure
                rifiutare, è stata codificata individuando tre categorie: una giustificazione che fa
                riferimento alla sola entità dell’offerta, scelta dall’83,3% dei soggetti; una
                giustificazione che si riferisce alla sola descrizione dell’offerente, scelta dal
                10% dei soggetti; una giustificazione relativa alla percezione di
                coerenza/incoerenza tra la descrizione dell’offerente e l’offerta ricevuta, scelta
                dal 6,7% del campione. La domanda 3, che chiedeva di esplicitare l’emozione provata
                al momento della ricezione dell’offerta, ha ricevuto le seguenti codifiche e
                percentuali di scelta: emozioni a valenza edonica positiva sono state esperite dal
                14,4% dei soggetti; assenza di qualsiasi emozione, ovvero indifferenza è stata
                riportata dal 15,6%; emozioni a valenza edonica negativa sono state esperite dal
                63,3%, infine emozioni miste sono state riportate dal 6,7%. La domanda 4, che
                richiedeva di giustificare il vissuto emotivo, è stata codificata in quattro
                categorie: indifferenza (per esempio «è solo un gioco, non mi interessa»), scelta
                dal 15,6% dei soggetti; giustificazione legata alla sola entità dell’offerta, scelta
                dal 49,4%; giustificazione legata alla sola descrizione dell’offerente, scelta dal
                22,8% e giustificazione legata alla percezione della coerenza/incoerenza tra la
                descrizione dell’offerente e l’offerta ricevuta, scelta dal 12,2%. 
 Da un primo sguardo ai dati
                relativi all’intero campione, è possibile notare quanto segue: le percentuali di
                decisione di accettare o rifiutare sono molto simili, pertanto solo la successiva
                analisi dettagliata all’interno di ciascuna condizione potrà consentire di
                comprendere meglio se vi sia una maggiore propensione all’accettazione o al rifiuto
                in base alla condizione UG (cfr. tab.
                10.1). A livello di giustificazione della decisione, spicca nettamente la
                giustificazione che fa riferimento alla valutazione dell’entità dell’offerta:
                questa, che sia valutata positivamente (per esempio «è una buona offerta», «meglio
                guadagnare questa cifra che non ricevere nulla») oppure negativamente (per esempio
                «l’offerta è bassa»; «meglio nulla che una cifra così bassa») ha giocato comunque un
                ruolo chiave nell’orientare la decisione di accettare oppure rifiutare, offuscando
                sia la descrizione dell’offerente sia la percezione di coerenza/incoerenza. I
                risultati relativi all’emozione esperita al momento della ricezione dell’offerta si
                pongono chiaramente in linea con quelli già presenti nella letteratura sia a livello
                comportamentale [cfr. per esempio Pillutla e Murnighan 1996] sia a livello di
                    imaging [cfr. per esempio Sanfey et
                    al. 2003][2], che mostrano come nell’UG si rilevi una prevalenza di emozioni a valenza
                edonica negativa, quali sentirsi presi in giro, rabbia-irritazione, impressione di
                essere sottovalutati, delusione, imbroglio-inganno. Inoltre i soggetti riportano
                prevalentemente indifferenza rispetto alle emozioni positive. Infine, le
                giustificazioni del vissuto emotivo ricalcano il trend delle giustificazioni fornite
                per la decisione di accettare oppure rifiutare l’offerta: prevale la giustificazione
                che fa riferimento all’entità dell’offerta, seguita da quella relativa alla
                descrizione dell’offerente, seguita infine dalla giustificazione relativa alla
                percezione di coerenza/incoerenza. Anche qui, dunque, il ruolo preponderante è
                svolto dalla valutazione dell’entità dell’offerta, però con una differenza: nella
                domanda 4 (giustificazione del vissuto emotivo) sono comparse anche giustificazioni
                di tipo neutro, che indicavano indifferenza (per esempio «tanto è solo un gioco, non
                mi interessa»), che non sono state riportate invece per motivare la decisione di
                accettare oppure rifiutare. Non solo: tale tipo di giustificazione si colloca al
                terzo posto, con percentuali maggiori rispetto alla giustificazione relativa alla
                percezione di coerenza/incoerenza. È come se nel caso della giustificazione della
                decisione di accettare o rifiutare l’offerta non esistesse spazio per la
                «neutralità» o per l’indifferenza, non essendovi spazio di negoziazione in una
                    single-shot interaction come la presente; nel caso invece
                della giustificazione di un vissuto emotivo possono entrare in gioco anche la
                «neutralità» o l’indifferenza, quasi a voler sminuire il vissuto emotivo esperito. 
 L’analisi statistica del
                    χ2 sulle risposte a ciascuna domanda in
                funzione della tipologia di UG è risultata
                significativa. Ciò significa che la decisione di accettare o rifiutare l’offerta
                (domanda 1: χ2= 24,760, g.l.=5, p <
                0,01), la giustificazione fornita a tale decisione (domanda 2: χ2=30,532, g.l.=15, p <
                0,05), il vissuto emotivo al momento della ricezione dell’offerta
                (domanda 3: χ2=21,427, g.l.=10, p <
                0,05) e la giustificazione di tale vissuto (domanda 4: χ2=43,845, g.l.=15, p <
                0,01) si associano in maniera statisticamente significativa alle
                tipologie di UG. 
 Passiamo ora all’analisi
                dettagliata dei risultati in ciascuna condizione dell’UG: la tabella 10.1 riporta la distribuzione delle percentuali della
                decisione di accettare oppure rifiutare (domanda 1) e la
                distribuzione delle giustificazioni (domanda 2) distinte per il tipo di decisione. 

                    TAB. 10.1. Decisione di
                    accettare/rifiutare l’offerta (domanda 1) e giustificazione (domanda 2) in ogni
                    condizione U 
                        G
                    
                
	
                                Tipo  
                                UG
                                 
                            	
                                Accettazione 
                            	
                                Giustificazione 
                            	
                                Rifiuto 
                            	
                                Giustificazione 
                            	
                                Tot.  
                            
	
                                N 
                            	
                                (%) 
                            	
                                Of-ferta 
                            	
                                Partner
                                 
                            	
                                Coer./inc. 
                            	
                                N 
                            	
                                (%) 
                            	
                                Of-ferta 
                            	
                                Partner
                                 
                            	
                                Coer./inc. 
                            
	
                                FF

                            	
                                22

                            	
                                (73,3)

                            	
                                22

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                8

                            	
                                (26,7)

                            	
                                7

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                30

                            
	
                                FU

                            	
                                12

                            	
                                (40)

                            	
                                12

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                18

                            	
                                (60)

                            	
                                16

                            	
                                2

                            	
                                /

                            	
                                30

                            
	
                                FC

                            	
                                23

                            	
                                (76,7)

                            	
                                19

                            	
                                2

                            	
                                2

                            	
                                7

                            	
                                (23,3)

                            	
                                3

                            	
                                1

                            	
                                3

                            	
                                30

                            
	
                                UC

                            	
                                7

                            	
                                (23,3)

                            	
                                7

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                23

                            	
                                (76,7)

                            	
                                15

                            	
                                7

                            	
                                1

                            	
                                30

                            
	
                                FI

                            	
                                16

                            	
                                (53,3)

                            	
                                16

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                14

                            	
                                (46,7)

                            	
                                8

                            	
                                4

                            	
                                2

                            	
                                30

                            
	
                                UI

                            	
                                14

                            	
                                (46,7)

                            	
                                13

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                16

                            	
                                (53,3)

                            	
                                12

                            	
                                1

                            	
                                3

                            	
                                30

                            
	
                                Tot.
                                    N

                            	
                                94

                            	
                                89

                            	
                                2

                            	
                                3

                            	
                                86

                            	
                                61

                            	
                                16

                            	
                                9

                            	
                                180

                            
	Legenda: 
FF = Fisico Fair;
                                FU = Fisico
                                Unfair; FC = Fair Coerente; UC = Unfair
                            Coerente; FI =
                                Fair Incorente; UI = Unfair Incoerente.




 Si osserva
                come le decisioni di accettare o rifiutare l’offerta si distribuiscano in modo
                speculare in base alla fairness o
                    unfairness dell’offerta. Le condizioni in cui si osservano
                le percentuali di accettazione superiori al 50% sono infatti quelle caratterizzate
                da offerte fair, in particolare Fair
                Coerente (76,7%), Fisico Fair (73,3%),
                    Fair Incoerente (53,3%), mentre le condizioni con le
                percentuali di rifiuto superiori al 50% sono quelle con offerte
                    unfair, in particolare Unfair Coerente
                (76,7%), Fisico Unfair (60%) e Unfair
                Incoerente (53,3%). Nello specifico, in entrambe le decisioni di accettare oppure di
                rifiutare l’offerta è la situazione di coerenza tra la descrizione mentalistica
                dell’offerente e l’offerta da questi effettuata a comportare la percentuale più alta
                di decisione di accettare o di rifiutare (cfr. rispettivamente
                    Fair Coerente e Unfair Coerente),
                seguita dalla condizione di controllo (cfr. rispettivamente Fisico
                    Fair e Fisico Unfair), seguita infine
                dalla situazione di incoerenza tra la descrizione mentalistica dell’offerente e
                l’offerta effettuata (cfr. rispettivamente Fair Incoerente e
                    Unfair Incoerente). È possibile concludere che una
                situazione di coerenza è quella maggiormente «desiderabile», in quanto orienta
                fortemente verso una decisione che si pone appunto in linea con tale coerenza:
                un’offerta fair proveniente da un partner descritto come
                mentalisticamente generoso spinge all’accettazione, così come un’offerta
                    unfair fatta da un partner descritto come mentalisticamente
                egoista induce al rifiuto. La situazione di incoerenza, invece, pare sia
                la più difficile da gestire, tanto che le percentuali di
                accettazione sono più alte nella situazione di controllo, come se una descrizione
                puramente fisica dell’offerente, priva di cenni di incoerenza, fosse meno
                problematica nell’orientare verso la decisione rispetto a una descrizione
                mentalistica dell’offerente che stride con l’offerta che questi pone. 
 Passiamo ora all’analisi delle
                giustificazioni fornite per la decisione di accettare oppure di rifiutare l’offerta.
                Il quadro delle giustificazioni alla decisione di accettare o rifiutare si presenta
                molto omogeneo in coloro i quali decidono di accettare l’offerta ricevuta, al di là
                delle tipologie di UG, come mostra la forte
                predominanza – in tutti i sei gruppi UG –
                di giustificazioni che fanno riferimento alla sola entità dell’offerta. È come se
                chi decide di accettare si focalizzasse soltanto sull’entità dell’offerta,
                tralasciando altri aspetti quali la descrizione del partner o la percezione di
                coerenza/incoerenza tra descrizione del partner e offerta. Chi rifiuta, invece, va
                alla ricerca di una maggior varietà di giustificazioni, quali la descrizione del
                partner o la percezione di coerenza/incoerenza tra offerta e descrizione del
                partner. Tale diversificazione inizia a entrare in campo nelle condizioni di
                    UG dove il partner è descritto
                mentalisticamente, mentre nelle due condizioni di controllo la percezione di
                coerenza/incoerenza tra offerta e descrizione del partner è del tutto assente e la
                descrizione del partner è presente in basse percentuali. Interessante notare che la
                percentuale più elevata di giustificazioni legate alla descrizione del partner si
                rileva in chi rifiuta l’offerta nella tipologia Unfair
                Coerente, come se in questo caso la descrizione mentalistica del partner come
                egoista predominasse, offuscando la percezione di coerenza tra un partner descritto
                mentalisticamente come egoista e un’offerta unfair sintonica
                con tale descrizione e distogliendo da un’altra buona ragione per rifiutare
                l’offerta, ovvero la (scarsa) entità materiale dell’offerta. 
 L’analisi statistica del
                    χ2 condotta su ogni gruppo UG separatamente ha mostrato una associazione
                significativa tra la decisione di accettare o rifiutare l’offerta (domanda 1) e la
                giustificazione a tale decisione (domanda 2) nella condizione
                    Fair Incoerente (χ2 = 8,571,
                g.l.=2, p < 0,05): tra le due situazioni di incoerenza –
                    Unfair Incoerente e Fair Incoerente –
                è probabilmente quest’ultima quella che «sfida» maggiormente le naturali aspettative
                dei soggetti, che non prevedono di ricevere un’offerta fair da
                un partner mentalisticamente egoista e dunque vanno alla ricerca di giustificazioni
                sensate per la propria decisone. Illuminanti, a tal proposito, le distribuzioni
                delle giustificazioni in questa tipologia UG: in coloro i quali accettano, le
                giustificazioni si collocano esclusivamente nella categoria legata all’entità
                dell’offerta, come se questi soggetti volessero evitare di considerare l’incoerenza
                insita in tale condizione e semplificassero la propria decisione focalizzandosi
                sulla bontà dell’offerta (come a dire: «Non mi chiedo il perché di questa
                incoerenza: l’offerta è buona, quindi l’accetto»). In coloro i quali rifiutano,
                invece, le giustificazioni si distribuiscono in ordine decrescente in tutte e tre le
                categorie (entità dell’offerta, descrizione del partner, percezione di
                coerenza/incoerenza), come se questi soggetti fossero alla ricerca di una
                spiegazione plausibile per la propria decisione (come a dire: «Provo a spiegarmi il
                perché di questa incoerenza: rifiuto e cerco una spiegazione plausibile»). 
 Consideriamo ora il vissuto
                emotivo: la tabella 10.2 riporta la distribuzione delle percentuali della decisione
                di accettare oppure rifiutare l’offerta (domanda 1) e la distribuzione delle
                emozioni (domanda 3) distinte per il tipo di decisione in ogni condizione
                    dell’UG. 
 L’analisi statistica del
                    χ2 ha evidenziato associazioni
                significative tra la decisione di accettare o rifiutare l’offerta (domanda 1) e il
                vissuto emotivo (domanda 3) sull’intero campione (χ2 =43,845,
                g.l.=15, p < 0,01): questo conferma come le emozioni entrino
                a pieno titolo nel processo decisionale, che quindi non è caratterizzato
                esclusivamente da elementi di natura cognitiva/razionale, bensì anche da aspetti
                motivazionali attinenti la sfera emotiva. 
 Un’analisi qualitativa delle
                risposte consente di notare come la più alta presenza di emozioni positive si
                ravvisi in chi decide di accettare delle offerte
                    fair, benché non sia la sola fairness
                dell’offerta in sé a orientare la decisione di accettare e a determinare poi un
                vissuto emotivo positivo, ma anche la percezione di una coerenza tra un partner
                descritto mentalisticamente come generoso e un’offerta fair,
                come mostra la più alta presenza di emozioni positive in chi accetta nella
                condizione Fair Coerente (N = 10), seguita dalla condizione
                Fisico Fair (N = 7). In altre parole: un’offerta
                    fair proveniente da un partner descritto mentalisticamente
                come generoso – rispetto a un’analoga offerta fair fatta da un
                partner descritto solo fisicamente – comporta sia una più alta percentuale di
                decisione di accettare l’offerta (76,7% vs. 73,3%) sia vissuti
                emotivi positivi percentualmente superiori (43,5% vs. 31,1%).
                La più alta presenza di emozioni negative si ravvisa invece in chi rifiuta, in
                particolare offerte unfair, secondo questo ordine:
                    Unfair Coerente (N = 18), Fisico
                    Unfair (N = 15), Unfair Incoerente (N = 13).
                Anche in questo caso pare non sia la sola unfairness
                dell’offerta in sé a orientare la decisione di rifiutare e a determinare poi un
                vissuto emotivo negativo, ma anche la percezione di una coerenza tra un partner
                descritto mentalisticamente come egoista e un’offerta unfair,
                come mostra la più elevata presenza di emozioni negative in chi rifiuta nella
                condizione Unfair Coerente, seguita dalla condizione Fisico
                    Unfair. 

                    TAB. 10.2. Decisione di
                    accettare/rifiutare l’offerta (domanda 1) ed emozioni (domanda 3) in ogni
                    condizione U 
                        G
                    
                
	
                                Tipo  
                                
                                    UG
                                 
                            	
                                Accettazione 
                            	
                                Emozioni  
                            	
                                Rifiuto 
                            	
                                Emozioni  
                            	
                                Tot. 
                            
	
                                N 
                            	
                                (%) 
                            	
                                Pos.
                                 
                            	
                                Neutre 
                            	
                                Neg. 
                            	
                                Miste 
                            	
                                N 
                            	
                                (%) 
                            	
                                Pos.
                                 
                            	
                                Neutre 
                            	
                                Neg.
                                 
                            	
                                Miste
                                 
                            	 
	
                                FF

                            	
                                22

                            	
                                (73,3)

                            	
                                7

                            	
                                4

                            	
                                5

                            	
                                5

                            	
                                8

                            	
                                (26,7)

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                8

                            	
                                /

                            	
                                30

                            
	
                                FU

                            	
                                12

                            	
                                (40)

                            	
                                1

                            	
                                1

                            	
                                10

                            	
                                /

                            	
                                18

                            	
                                (60)

                            	
                                1

                            	
                                1

                            	
                                15

                            	
                                1

                            	
                                30

                            
	
                                FC

                            	
                                23

                            	
                                (76,7)

                            	
                                10

                            	
                                2

                            	
                                10

                            	
                                1

                            	
                                7

                            	
                                (23,3)

                            	
                                /

                            	
                                2

                            	
                                5

                            	
                                /

                            	
                                30

                            
	
                                UC

                            	
                                7

                            	
                                (23,3)

                            	
                                1

                            	
                                1

                            	
                                5

                            	
                                /

                            	
                                23

                            	
                                (76,7)

                            	
                                1

                            	
                                4

                            	
                                18

                            	
                                /

                            	
                                30

                            
	
                                FI

                            	
                                16

                            	
                                (53,3)

                            	
                                3

                            	
                                6

                            	
                                6

                            	
                                1

                            	
                                14

                            	
                                (46,7)

                            	
                                /

                            	
                                2

                            	
                                11

                            	
                                1

                            	
                                30

                            
	
                                UI

                            	
                                16

                            	
                                (46,7)

                            	
                                2

                            	
                                4

                            	
                                7

                            	
                                1

                            	
                                16

                            	
                                (53,3)

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                13

                            	
                                2

                            	
                                30

                            
	
                                Tot.
                                    N

                            	
                                94

                            	
                                2

                            	
                                4

                            	
                                7

                            	
                                1

                            	
                                86

                            	
                                2

                            	
                                10

                            	
                                70

                            	
                                4

                            	
                                180

                            
	Legenda: 
FF = Fisico Fair;
                                FU = Fisico
                                Unfair; FC = Fair Coerente; UC = Unfair
                            Coerente; FI =
                                Fair Incorente; UI = Unfair Incoerente.




 In particolare, è interessante
                confrontare le emozioni di chi accetta l’offerta nella tipologia Fisico
                    Unfair e in quella Fair Coerente. 
 Nel primo caso, su 12 soggetti
                che accettano ben 10 esperiscono emozioni negative: è come se essi decidessero
                razionalmente che è meglio guadagnare una cifra bassa piuttosto che nulla, eppure la
                razionalità di questa decisione non è sufficiente per metterli al riparo
                dall’esperire emozioni negative, elicitate dalla scarsa entità dell’offerta. 
 Nel secondo caso –
                    Fair Coerente – su 23 soggetti che accettano l’offerta, 10
                riportano emozioni positive e 10 riportano emozioni negative: questo significa che
                accettare un’offerta buona, mentalisticamente mediata da una descrizione coerente
                del partner, può comunque elicitare emozioni negative, perché è come se i soggetti
                pensassero «Se è generoso avrebbe dovuto darmi di più». 
 Consideriamo ora le
                giustificazioni fornite al vissuto emotivo (domanda 4): la tabella 10.3 riporta la
                distribuzione delle giustificazioni delle emozioni al momento dell’offerta (domanda
                4) per le sole emozioni positive e negative, distinte per il tipo di decisione
                (domanda 1) in ogni condizione dell’UG. 
 Nel
                complesso, si nota come nelle due condizioni di controllo la giustificazione del
                vissuto emotivo che spicca maggiormente sia quella legata
                all’entità dell’offerta, elemento che si pone in linea con l’assenza di una
                descrizione mentalistica dell’offerente. Tuttavia, un elemento interessante è il
                seguente: talvolta chi rifiuta un’offerta unfair fatta da un
                partner descritto solo fisicamente giustifica il proprio vissuto emotivo negativo
                facendo comunque riferimento alla descrizione del partner (su 15 soggetti che
                rifiutano in FU, tale giustificazione viene
                fornita da 6 soggetti), come se volesse in qualche modo attribuire una causa per il
                proprio vissuto emotivo negativo non alla cifra, bensì all’offerente. 

                    TAB. 10.3. Giustificazioni delle
                    emozioni al momento dell’offerta (domanda 4) per le sole emozioni positive e
                    negative, distinte per il tipo di decisione (domanda 1) in ogni condizione
                    dell’U 
                        G
                    
                
	
                                Tipo  
                                UG
                                 
                            	
                                Accettazione 
                            	
                                Rifiuto 
                            
	
                                Emozioni positive 
                            	
                                Emozioni negative 
                            	
                                Emozioni positive 
                            	
                                Emozioni negative 
                            
	
                                Indiff. 
                            	
                                Offerta 
                            	
                                Partner 
                            	
                                Coer.  
                                /inc. 
                            	
                                Indiff. 
                            	
                                Offerta 
                            	
                                Partner 
                            	
                                Coer.  
                                /inc. 
                            	
                                Indiff. 
                            	
                                Offerta 
                            	
                                Partner 
                            	
                                Coer.  
                                /inc. 
                            	
                                Indiff. 
                            	
                                Offerta 
                            	
                                Partner 
                            	
                                Coer.  
                                /inc. 
                            
	
                                FF

                            	
                                3

                            	
                                4

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                2

                            	
                                4

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                6

                            	
                                2

                            	
                                /

                            
	
                                
                                    FU
                                

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                8

                            	
                                /

                            	
                                2

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                8

                            	
                                6

                            	
                                /

                            
	
                                FC

                            	
                                3

                            	
                                4

                            	
                                3

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                4

                            	
                                2

                            	
                                3

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                2

                            	
                                /

                            	
                                3

                            
	
                                UC

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                5

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                11

                            	
                                6

                            	
                                1

                            
	
                                FI

                            	
                                /

                            	
                                2

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                3

                            	
                                3

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                3

                            	
                                7

                            	
                                /

                            
	
                                UI

                            	
                                /

                            	
                                1

                            	
                                1

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                3

                            	
                                /

                            	
                                4

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                /

                            	
                                7

                            	
                                3

                            	
                                3

                            
	Legenda: 
                            FF = Fisico

                            Fair; FU
                            = Fisico Unfair; FC = Fair
                            Coerente; UC =
                            Unfair Coerente; FI = Fair
                            Incorente; UI =
                            Unfair Incoerente.
                        




 Veniamo alle due situazioni di
                coerenza. Nella tipologia Fair Coerente tra i soggetti che
                accettano si ha una parità di emozioni positive e negative. Nel primo caso, il
                vissuto emotivo è giustificato in riferimento all’entità dell’offerta, alla
                descrizione dell’offerente e anche all’indifferenza. Nel secondo caso, a queste
                giustificazioni si aggiunge anche la percezione di coerenza/incoerenza tra
                descrizione dell’offerente ed entità dell’offerta. Invece, chi rifiuta esperisce
                esclusivamente emozioni negative e fornisce innanzi tutto giustificazioni legate
                alla percezione di coerenza/incoerenza tra descrizione dell’offerente ed entità
                dell’offerta, seguite da giustificazioni legate alla sola entità dell’offerta. 
 Nella tipologia
                    Unfair Coerente, tra coloro che accettano solo un soggetto
                esperisce emozioni positive – peraltro con una giustificazione di tipo
                neutro/indifferente – mentre tutti gli altri esperiscono comunque emozioni negative,
                giustificate facendo riferimento esclusivamente all’entità dell’offerta. Tra chi
                rifiuta, solo un soggetto riporta emozioni positive, che giustifica con la
                percezione di coerenza/incoerenza tra descrizione
                dell’offerente ed entità dell’offerta, mentre la quasi totalità dei soggetti che
                rifiuta esperisce emozioni negative, in cui la giustificazione predominante è legata
                all’entità dell’offerta, seguita dalla giustificazione legata alla descrizione
                dell’offerente e infine una giustificazione legata alla percezione di
                coerenza/incoerenza tra descrizione dell’offerente ed entità dell’offerta. 
 Veniamo infine alle due
                condizioni di incoerenza. Nella tipologia Fair Incoerente, da
                parte di chi accetta ed esperisce emozioni positive si hanno giustificazioni legate
                all’entità dell’offerta e alla descrizione dell’offerente, da parte di chi accetta
                ed esperisce emozioni negative si hanno giustificazioni legate sia all’entità
                dell’offerta sia alla descrizione dell’offerente. Chi rifiuta riporta solo emozioni
                negative, con una prevalenza di giustificazioni legate alla descrizione
                dell’offerente, seguite da giustificazioni legate all’entità dell’offerta e infine
                da indifferenza. 
 Nella tipologia
                    Unfair Incoerente, da parte di chi accetta ed esperisce
                emozioni positive si hanno una giustificazione legata all’entità dell’offerta e una
                giustificazione legata alla descrizione dell’offerente, mentre da parte di chi
                accetta ed esperisce emozioni negative si hanno in prevalenza giustificazioni legate
                alla percezione di coerenza/incoerenza tra descrizione dell’offerente ed entità
                dell’offerta e giustificazioni legate all’entità dell’offerta. Chi rifiuta esperisce
                solo emozioni negative, con una prevalenza di giustificazioni legate all’entità
                dell’offerta, seguite da giustificazioni legate alla descrizione dell’offerente e
                alla percezione di coerenza/incoerenza tra descrizione dell’offerente ed entità
                dell’offerta. 
 Riassumendo, il quadro delle
                giustificazioni per il vissuto emotivo diventa più variegato e complesso nel momento
                in cui si introduce una descrizione mentalistica del partner, come mostra anche
                l’entrata in gioco di giustificazioni che fanno riferimento alla percezione di una
                coerenza o incoerenza tra descrizione del partner e offerta ricevuta. Un secondo
                aspetto degno di nota è il seguente: decidere di accettare un’offerta non comporta
                necessariamente l’esperire emozioni positive. In tutte le condizioni è infatti
                possibile incontrare soggetti che, pur accettando, sono comunque scontenti e
                insoddisfatti. È possibile ipotizzare che questi soggetti pervengano alla decisione
                di accettare seguendo molto probabilmente un ragionamento razionale del tipo «meglio
                questa cifra che niente», ma che ciò non sia sufficiente per mettere a tacere
                l’aspetto del vissuto emotivo, che rimane dissonante con tale decisione.
                Emblematici, a questo proposito, il caso sopra citato di coloro i quali accettano
                l’offerta nella condizione Fair Coerente, così come quello di
                chi accetta l’offerta nella tipologia
                    Unfair Coerente: in quest’ultima situazione è come se
                queste persone, sapendo di non potersi aspettare un’offerta diversa dal partner (un
                partner mentalisticamente egoista propone coerentemente un’offerta bassa),
                decidessero di accettarla secondo la logica del «meglio poco che nulla», rimanendo
                comunque scontenti, a causa della bassa entità della cifra. 
 
2.1. Il mentalismo estrinseco all’Ug: legami con le prove
                mentalistiche



 I soggetti forniscono
                    prestazioni nella media sia all’Eyes Test[3] sia alle Strange Stories[4]. Nell’Eyes Test nessun soggetto ha riportato un
                    punteggio inferiore alla soglia: il punteggio minimo rilevato è stato pari a 14,
                    il punteggio massimo pari a 32, il punteggio medio pari a 24,56 (d.s. = 3,566). 
 Nelle Strange
                        Stories il punteggio di ciascuna storia poteva variare tra un
                    minimo di 0 e un massimo di 2, mentre il punteggio complessivo alle quattro
                        Strange Stories poteva variare da un minimo di 0 a un
                    massimo di 8. Osservando i punteggi medi delle risposte per ogni storia è
                    possibile collocare le quattro storie in ordine crescente di complessità: per
                    prima la Strange Story n. 3 – bugia bianca (media = 1,89;
                    d.s. = 0,402), seguita dalla Strange Story n. 2 –
                    persuasione/manipolazione (media = 1,81; d.s. = 0,547), dalla Strange
                        Story n. 4 – misunderstanding (media = 1,46;
                    d.s. = 0,532) e infine la Strange Story n. 1 – bluff (media
                    = 1,41; d.s. = 0,722). A livello di punteggio totale, la media è pari a 6,56
                    (d.s. 1,329). 
 Veniamo ora all’analisi dei
                    nessi tra la decisione di accettare o rifiutare l’offerta (domanda 1 UG) e il vissuto emotivo (domanda 3 UG) e i compiti mentalistici proposti. 
 Per quanto riguarda
                        l’Eyes Test, l’analisi della varianza a una via
                    condotta sui punteggi all’Eyes Test in funzione della
                    decisione di accettare o rifiutare l’offerta e del vissuto emotivo esperito non
                    ha rilevato alcuna significatività né sull’intero campione né nelle singole
                    condizioni dell’UG.
                
 Sono invece stati rilevati
                    legami significativi tra le risposte alla domanda 1 dell’UG e le Strange Stories.
                    Vediamo nel dettaglio tali legami. 
 L’analisi della varianza a
                    una via condotta sui punteggi medi alle Strange Stories in
                    funzione della decisione di accettare o rifiutare l’offerta in ciascun gruppo
                        UG ha rilevato una significatività
                    nel gruppo Fisico Fair (F[1 28] =
                    5,102; p < 0,05): chi rifiuta l’offerta ottiene un
                    punteggio medio complessivo alle Strange Stories
                    significativamente inferiore (5,88) di chi accetta (6,86). 
 L’analisi multivariata della
                    varianza condotta sui punteggi medi alle Strange Stories in
                    funzione della decisione di accettare o rifiutare e della tipologia
                        dell’UG sull’intero campione ha
                    rilevato le seguenti significatività: 
 • nei gruppi
                        Fair Coerente e Unfair Incoerente
                    (offerente generoso) il punteggio medio alla Strange Story
                    n. 3 (bugia bianca) varia significativamente in funzione della decisione di
                    accettare/rifiutare (F[5 179] = 3,916;
                        p < 0,05): nella tipologia Fair
                    Coerente chi rifiuta ha un punteggio medio alla Strange
                        Story n. 3 più basso (1,57) di chi accetta (2,00), mentre nella
                    tipologia Unfair Incoerente chi rifiuta ha un punteggio
                    medio superiore (2,00) a chi accetta (1,50); 
 • sull’intero campione, chi
                    accetta l’offerta ottiene un punteggio medio alla Strange
                        Story n. 4 (misunderstanding)
                    significativamente più alto di chi rifiuta (1,52 vs. 1,38)
                        (F[1 179] = 3,960; p < 0,05). 
 Sembrerebbe quindi emergere
                    una relazione tra il livello di capacità di comprendere gli stati mentali in
                    condizioni di tipo real-life, quali sono le situazioni
                    presentate in alcune Strange Stories, e la capacità di
                    prendere la decisione articolando più piani, quali la
                        fairness/unfairness dell’offerta e la
                    coerenza/incoerenza con la descrizione del partner. Infatti, coloro i quali
                    imprevedibilmente rifiutano un’offerta buona proveniente da un partner descritto
                    solo a livello fisico (Fisico Fair) e coloro i quali
                    rifiutano un’offerta buona effettuata coerentemente da un partner descritto come
                    mentalisticamente generoso (Fair Coerente) sembra agiscano
                    secondo una condotta non solo poco razionale ma anche poco mentalistica,
                    ottenendo punteggi medi più bassi rispettivamente alle Strange
                        Stories totali e alla Strange Story n. 3
                    (quest’ultima, peraltro, è una storia «facile», che tratta della bugia bianca).
                    Specularmene, chi rifiuta un’offerta bassa proveniente da un partner descritto
                    come mentalisticamente generoso (Unfair Incoerente) sembra
                    faccia maggiormente riferimento a un’interpretazione mentalistica, perché si
                    aspetta che una persona generosa effettui un’offerta adeguata, e infatti ottiene
                    un punteggio medio alla Strange Story n. 3 più alto di chi
                    accetta. 
 

                    
                


3. Conclusioni 




                 
            
 L’aspetto forse maggiormente
                rilevante che emerge da questo lavoro consiste nella scoperta che il legame tra la
                    TOM e i processi decisionali non è così
                ovvio come ci si sarebbe potuti attendere in partenza. Esso infatti è maggiormente
                ravvisabile a livello intrinseco che non a livello estrinseco: emblematica, a questo
                proposito, l’assenza di legami tra presa di decisione e capacità di
                    mindreading dal canale oculare come viene valutata con
                    l’Eyes Test e la presenza di particolari legami solo con
                alcune delle Strange Stories e unicamente in alcune tipologie
                    dell’UG. 
 È dunque a livello intrinseco
                che è possibile rilevare la presenza di meccanismi di variabilità sia a livello
                intergruppo sia a livello intragruppo – quest’ultimo, forse, meno atteso rispetto al
                primo – dal momento che, dentro il medesimo gruppo UG, vi sono soggetti che accettano mentre altri rifiutano, e
                soggetti che, a parità di decisione, esperiscono emozioni positive oppure negative.
                Probabilmente – e qui si apre lo spazio di future ricerche – il mentalismo entra in
                gioco sul duplice piano del sé e dell’altro, a livello cioè della rappresentazione
                dei propri stati mentali (quale processo porta alla decisione e come la si
                giustifica) e di quelli altrui (come ci si rappresenta lo stato mentale dell’altro
                che propone una certa spartizione della somma in palio). Il livello delle
                rappresentazioni degli stati mentali altrui sollecita in particolare alcune
                riflessioni: la descrizione mentalistica dell’altro può funzionare come aggravante
                oppure come attenuante nell’orientare verso una certa decisione e/o verso un certo
                vissuto emotivo. Infatti, se il soggetto concepisce i tratti di personalità insiti
                nella descrizione mentalistica dell’offerente come stabili, essi possono fungere da
                attenuante, quasi fossero considerati come un limite «fisico» oggettivo; se invece
                prevale una concezione di tratti di persona come modificabili, essi possono
                eventualmente funzionare da aggravante. 
 Il potere che la
                rappresentazione del partner può esercitare in un contesto decisionale [anche a
                partire dalla sola etichetta di «partner» vs. «opponent», cfr.
                Burnham, McCabe e Smith 2000] è stato mostrato da Delgado, Frank e Phelps [2005]
                sempre in un gioco decisionale interattivo ma diverso dall’UG, il Trust Game: i
                soggetti erano più inclini ad offrire alte somme di denaro a un partner descritto
                come moralmente degno e valoroso (facendo affidamento sulla reciprocazione della
                loro fiducia) rispetto a un partner descritto come moralmente indegno o privo di
                particolari connotazioni morali. In questa direzione è possibile sottolineare un
                aspetto interessante emerso dalla presente ricerca e legato alle
                condizioni di controllo (partner descritto fisicamente).
                Nella condizione Fisico Fair si registra una percentuale di
                rifiuti piuttosto rilevante – pari al 26,7% – se si considera la buona entità
                dell’offerta e soprattutto il fatto che l’offerta è fatta nel contesto di una
                descrizione del partner priva di connotazioni mentalistiche. Ciò sollecita una
                riflessione circa la concezione delle condizioni di controllo: un partner descritto
                solo fisicamente costituisce effettivamente una condizione di controllo rispetto a
                un partner descritto mentalisticamente, oppure anche una descrizione fisica può in
                qualche modo esercitare un effetto di per sé sulla rappresentazione mentale che il
                soggetto si costruisce del partner? In altre parole, una descrizione fisica, seppure
                costruita nel modo più «neutrale» possibile, può in qualche modo offrire un
                    frame al cui interno il soggetto – più o meno consciamente
                – si costruisce una propria rappresentazione dell’altro? Come ha ben mostrato Bruner
                con lavori confluiti nel movimento del New Look, la percezione
                della realtà non è una passiva registrazione o una fotografia degli stimoli, quanto
                piuttosto un processo attivo, attraverso il quale gli individui elaborano la propria
                rappresentazione del mondo andando «al di là dell’informazione data»[5]. I nostri valori, le nostre aspettative, i nostri bisogni non sono meno
                potenti degli stimoli sensoriali nel portarci a costruire le nostre rappresentazioni
                della realtà e i nostri processi di pensiero, come dimostrato da Bruner e Goodman
                [1947] in un famoso esperimento: bambini di classi sociali povere e disagiate
                sovrastimavano sistematicamente la corrispondenza tra il diametro di un fascio di
                luce e il diametro di monete correnti; non solo, più elevato era il valore della
                moneta, maggiore era la sovrastima, a dimostrazione di come gli individui non siano
                passivi recettori degli stimoli della realtà, bensì agenti attivi, che selezionano e
                costruiscono la propria esperienza percettiva attraverso processi psichici interni.
                Probabilmente un meccanismo simile può essere scattato in quei soggetti che hanno
                giocato l’UG con un partner descritto
                fisicamente: i partecipanti non si sono fermati all’informazione data, ma sono
                andati oltre e hanno cercato di elaborare un proprio significato per tale
                descrizione del partner, assegnandogli così connotazioni implicite che li hanno poi
                guidati nell’attribuzione di senso allo scambio in cui erano coinvolti e nelle
                successive risposte alle domande dell’UG.
                Questa nuova ottica ci consentirebbe di spiegare alcuni risultati relativi ai due
                gruppi di controllo tuttora in fase di studio: nel gruppo
                Fisico Fair è stata rilevata un’associazione significativa tra
                la decisione di accettare o rifiutare l’offerta e le emozioni al momento della
                ricezione dell’offerta (χ2=12,468, g.l.=3, p
                < 0,05); nel gruppo Fisico Unfair alcuni soggetti (6 su 15)
                che rifiutano l’offerta ed esperiscono emozioni negative le giustificano riferendosi
                alla descrizione del partner, come se attribuissero la causa del proprio vissuto
                emotivo non all’entità della cifra (il che sarebbe sensato) ma alla descrizione del
                partner. Questi dati, tuttora in corso di analisi in una nuova fase di proseguimento
                della presente ricerca ad opera degli scriventi, sembrano mostrare dunque che il
                mentalismo entra in gioco nel processo decisionale non solo nelle condizioni in cui
                si fornisce una descrizione mentalistica del partner, ma anche in quelle in cui si
                fornisce una descrizione fisica, come se non esistesse nulla di «esclusivamente
                fisico», suggerendo che forse – parafrasando Watzlawick [1976] – è «impossibile non
                mentalizzare». 
 Da un lato dunque dati
                comportamentali, come i presenti, e dati (quali quelli citati in precedenza)
                ottenuti con metodologie di imaging rivelano la presenza delle
                emozioni nei processi decisionali; dall’altro sembra emergere dai nostri risultati
                anche l’intervento ineludibile della riflessione sulla soggettività propria e altrui
                – o della Teoria della mente – nella presa di decisione, connotandola così come
                attività da conoscere e possibilmente modellizzare includendo la razionalità
                astratta dei modelli economici come uno e uno soltanto dei suoi
                componenti. 
 



[1]  Per una completa rassegna sull’UG e sulle ricerche che lo hanno utilizzato
                    cfr. Camerer [2003] e Sanfey e colleghi [2003]. Cfr. anche cap. 3, par. 1.1.2,
                    per una descrizione. 

[2]  Attraverso la risonanza magnetica
                        funzionale gli autori hanno rilevato che nel caso delle offerte
                            unfair si attivano aree cerebrali legate sia alle
                        emozioni (Anterior
                            Insula, AI) sia alla cognizione (DorsoLateral PreFrontal
                            Cortex, DLPFC).
                        Queste due aree sarebbero implicate rispettivamente nell’obiettivo emotivo
                        di resistere alle offerte unfair e nell’obiettivo
                        cognitivo di accumulare denaro (accettare l’offerta anche
                            unfair), con una attivazione più elevata
                            nell’AI quando si decide di
                        rifiutare offerte unfair. 

[3]  Per la valutazione della prestazione
                                all’Eyes Test si attribuisce punteggio 1 alla
                            risposta corretta, punteggio 0 alla risposta errata, si sommano le
                            risposte corrette e si verifica che tale punteggio superi il
                                cut-off, fissato a 13 per gli adulti
                            [Baron-Cohen et al. 1997; 2001; Serafin e Surian
                            2004]. 

[4]  Alle Strange
                                Stories è stato applicato il seguente sistema di codifica
                            [da Happè 1994, su gentile concessione]: punteggio 0 per le riposte
                            errate, 1 per le risposte incomplete o parzialmente corrette (per
                            esempio risposte che si riferiscono a elementi informativi specificati
                            nella storia, ma senza chiaro riferimento ad aspetti mentalistici), 2
                            per le risposte pienamente corrette (con chiaro riferimento agli aspetti
                            mentalistici). 

[5]  Desideriamo ringraziare la prof.ssa Olga
                        Liverta Sempio per averci suggerito questo collegamento. 





Patrizia Catellani, Augusta
                Isabella Alberici e Patrizia Milesi 


            «Se non ci fosse stato l’euro...». Controfattuali tra economia e politica
        



 Alla vigilia delle elezioni politiche
            del 9 e 10 aprile 2006 circa tre quarti degli italiani considerava la situazione
            economica dell’Italia peggiorata rispetto all’anno precedente [Bellucci e Memoli 2006].
            È possibile che questa valutazione abbia avuto delle ripercussioni sulle scelte di voto,
            e se sì in che modo? In questo capitolo ci occuperemo di rapporti tra economia e
            politica, in particolare di come i ragionamenti degli elettori sulla situazione
            economica del proprio paese possano essere correlati alle loro scelte politiche. Un modo
            di indagare questi ragionamenti è rilevare i pensieri controfattuali, chiedere cioè agli
            elettori di immaginare delle alternative rispetto alla situazione economica attuale, per
            esempio attraverso il completamento di una frase del tipo: «Oggi la situazione economica
            del nostro paese sarebbe migliore, se solo…». Dall’esame delle alternative
            controfattuali generate possono emergere indicazioni su come le persone interpretano la
            situazione economica, sulle relative attribuzioni di responsabilità, sulle aspettative
            rispetto al futuro e sui comportamenti politici correlati. 
 
 
1. Il voto economico 




                 
            
 La relazione tra l’andamento
                dell’economia di un paese e le scelte di voto degli elettori è da tempo oggetto di
                attenzione dei politologi ed è stata definita come «voto economico»: se in momenti
                di crescita economica vi sarebbe una tendenza a rinnovare la fiducia al partito o
                alla coalizione già al governo, in momenti di declino economico vi sarebbe invece
                una tendenza a votare contro il governo uscente [cfr. Lewis-Beck e Paldam 2006]. In
                particolare, in base alla cosiddetta «ipotesi della responsabilità», gli elettori
                riterrebbero il governo uscente responsabile dell’andamento, positivo o negativo,
                dell’economia del paese e, di conseguenza, sarebbero portati a premiarlo o viceversa
                a punirlo attraverso il loro voto. A dire il vero, vi
                sarebbe una più forte tendenza a punire piuttosto che a premiare, e questo per il
                fatto che gli elettori sarebbero portati a reagire più ai momenti di crisi che a
                quelli di crescita economica [Lewis-Beck e Paldam 2000]. 
 Non sempre i dati raccolti nei
                diversi paesi nel corso degli anni hanno confermato la presenza di una relazione
                    diretta tra andamento dell’economia e scelta di voto. Anche
                a causa di questa incoerenza nei dati, da alcuni anni l’attenzione dei ricercatori
                si è andata spostando dall’esame dell’andamento dell’economia in quanto tale
                all’esame della percezione di tale andamento da parte degli elettori. Si ipotizza
                dunque l’esistenza di una relazione indiretta tra economia e
                voto, mediata dalla percezione che gli elettori hanno della situazione economica del
                proprio paese. Questa percezione sarebbe a sua volta influenzata da fonti di
                informazione di vario tipo, tra cui i media e la rete sociale di parenti, amici o
                colleghi. Secondo alcuni dati di ricerca, tuttavia, le informazioni su cui le
                persone generalmente fondano la propria percezione della situazione economica sono
                piuttosto limitate [Paldam e Nannestad 2000; Savadori et al.
                2001]. A causa della loro scarsa conoscenza dei meccanismi economici, le persone si
                baserebbero su un numero limitato di indicatori molto salienti e di facile
                comprensione, in primo luogo la disoccupazione e, in minor misura, l’inflazione. Le
                ricerche che hanno indagato questo tema, peraltro finora non molto numerose, hanno
                proposto ai partecipanti una lista di indicatori di crisi economica suggeriti da
                esperti in materia (per esempio, oltre alla disoccupazione e all’inflazione, il
                costo delle materie prime o il debito estero) e hanno chiesto loro di valutare
                l’importanza di ciascuno di essi. Attraverso una procedura di questo tipo si
                raccolgono informazioni sulla rilevanza attribuita dalle persone comuni a indicatori
                di crisi economica suggeriti dagli esperti. Un’indagine ulteriore su questo tema
                potrebbe tuttavia non limitarsi a rilevare il peso attribuito a questi indicatori ed
                esplorare invece in modo più esteso i ragionamenti delle persone comuni sulle
                situazioni di crisi economica. In questo modo si potrebbero raccogliere informazioni
                su eventuali altri indicatori, o più in generale altri temi cui le persone fanno
                riferimento quando riflettono sull’economia di un paese. 
 È questa la prospettiva in cui si
                è mossa una nostra indagine sulla percezione della situazione economica dell’Italia
                subito prima delle elezioni politiche dell’aprile 2006. Bellucci e Memoli [2006]
                hanno rilevato che la dinamica del voto economico si è manifestata anche in
                occasione di queste elezioni, sebbene in misura molto ridotta rispetto a quanto ci
                si sarebbe potuti attendere tenendo conto sia dell’ipotesi
                della responsabilità sopra ricordata, sia di quanto accaduto nelle precedenti
                elezioni politiche del 2001. Infatti, è vero che all’avvio della campagna elettorale
                del 2006 circa i tre quarti degli italiani giudicavano la situazione economica
                peggiorata e valutavano negativamente l’operato del governo in ambito economico e
                che, in effetti, la coalizione di governo non è stata rieletta. Tuttavia, una quota
                consistente di elettori insoddisfatti del rendimento economico del governo uscente
                lo ha comunque votato, cosicché alla fine il margine della vittoria dell’opposizione
                è risultato essere molto esiguo. Le cose andarono diversamente nel 2001, dove fu più
                forte la tendenza a «punire» il governo uscente di centrosinistra da parte degli
                elettori insoddisfatti dell’andamento economico del paese. 
 In prospettiva psicologica, si
                può ipotizzare che uno dei motivi per cui una quota consistente di elettori, benché
                insoddisfatti dall’andamento dell’economia, abbia votato per la coalizione del
                governo uscente risieda nel tipo di spiegazione che gli elettori si sono dati circa
                il peggioramento della situazione economica. Come abbiamo detto, ragionare
                sull’economia può richiedere un consistente sforzo mentale da parte di chi non è
                esperto. È perciò molto probabile che le spiegazioni formulate dalla maggioranza
                degli elettori siano piuttosto semplificate e si concentrino su pochi fattori che,
                per vari motivi, vengono ritenuti fortemente rilevanti. Individuare questi fattori
                può aiutare a comprendere più a fondo le dinamiche soggiacenti al voto economico, in
                particolare i processi psicologici che inducono gli elettori ad accentuare o, al
                contrario, ad attenuare le responsabilità di coloro che a vario titolo possono
                essere chiamati a rispondere di una situazione di declino economico. 
 
 

2. Il ragionamento controfattuale 




                 
            
 Come si è accennato all’inizio,
                un modo per indagare l’idea che le persone si sono fatte della situazione economica
                del proprio paese può essere quello di prendere in esame i pensieri controfattuali
                su questo tema. Il ragionamento controfattuale è una forma di simulazione mentale in
                cui, a partire da un evento reale che ha avuto un determinato esito, se ne
                modificano mentalmente alcuni antecedenti in modo da evocare eventi ipotetici con
                esito diverso [Roese 1997] (sul ragionamento controfattuale cfr. anche il cap. 7).
                Un ragionamento di questo tipo ha più probabilità di essere messo in atto quando ci
                troviamo di fronte a un evento che percepiamo come eccezionale, come negativo, o
                comunque come diverso rispetto alle nostre aspettative. In
                questi casi, ci capita spesso di immaginare che le cose sarebbero potute andare
                diversamente da come sono effettivamente andate. Per esempio, dopo aver perso un
                aereo può venirci in mente un pensiero del tipo: «Se non mi fossi attardato a
                parlare con il mio collega, non avrei perso l’aereo», oppure «Se non ci fosse stato
                tutto quel traffico…», o ancora «Se fossi andato all’aeroporto in treno…». Come si
                vede, i controfattuali che possono venirci in mente sono molteplici, perché molti
                sono gli elementi di un evento in assenza dei quali è possibile pensare che l’evento
                avrebbe avuto un esito diverso. Tuttavia, di solito la nostra attenzione si sofferma
                su un numero limitato di questi elementi, quelli che ci vengono in mente più
                facilmente, e che spesso identifichiamo come causa di quanto è avvenuto. 
 Tra gli elementi di un evento che
                maggiormente attirano la nostra attenzione vi sono quelli eccezionali, che
                costituiscono una deviazione rispetto a una routine consolidata. Se per esempio di
                solito andiamo all’aeroporto in treno e questa volta abbiamo preso il taxi, tra le
                alternative che abbiamo elencato sopra forse quella che ci verrà in mente più
                facilmente sarà «Se fossi andato all’aeroporto in treno…». Aver preso il taxi invece
                del treno potrà a questo punto essere visto come principale o unica causa del fatto
                di aver perso l’aereo, e questo ragionamento verosimilmente indirizzerà le nostre
                scelte future in situazioni simili («Non prenderò mai più il taxi per andare
                all’aeroporto!»). Diverse ricerche hanno in effetti mostrato che l’alternativa
                all’evento che ci viene in mente più facilmente, o ci appare comunque come più
                plausibile, condiziona la nostra interpretazione dell’evento, l’individuazione di
                chi o che cosa ne sia stato responsabile, e anche le nostre scelte future [cfr.
                Mandel, Hilton e Catellani 2005]. 
 Date queste premesse, si può
                pensare che studiare i controfattuali degli elettori sulla situazione economica del
                paese possa aiutare a capire come le persone interpretano tale situazione e, in
                particolare, quali fatti, persone o organizzazioni vengono individuati come
                responsabili. 
 
 

3. L’occasione di ricerca 




                 
            
 Nel marzo 2006, poco prima delle
                elezioni politiche che si sono tenute il 9 e 10 aprile 2006, è stato chiesto a un
                campione rappresentativo di cittadini italiani (N = 1.285) di compilare un
                questionario articolato in diverse sezioni, volto a indagare una serie di fattori
                che potevano essere correlati alla scelta di voto. Nel
                questionario è stata inclusa la richiesta di generare un
                pensiero controfattuale sulla situazione economica del paese, utilizzando la
                seguente consegna: 
 Spesso viene spontaneo pensare che
                oggi il nostro paese si troverebbe in una situazione economica migliore se in questi
                ultimi anni alcune cose fossero andate diversamente. Può per favore completare la
                frase che ora Le dirò con il primo pensiero che Le viene in mente? Oggi il nostro
                paese si troverebbe in una situazione economica migliore, se... 
 La grande maggioranza degli
                intervistati (94,1%) ha completato la frase come richiesto e la limitata percentuale
                di mancate risposte (5,9%) è risultata simile a quella osservata per le altre
                domande dello stesso questionario (e può essere definita «fisiologica» in
                questionari di questo tipo). Subito dopo le elezioni, agli stessi intervistati è
                stato sottoposto un altro questionario nel quale, insieme a una serie di altre
                informazioni, si chiedeva anche la scelta di voto effettuata[1]. 
 Il progetto complessivo della
                ricerca (le cui analisi sono tuttora in corso) prevede di mettere in relazione i
                controfattuali generati dagli intervistati non solo con la scelta di voto, ma anche
                con una serie di altre variabili, come le caratteristiche sociodemografiche degli
                intervistati (genere, età, professione ecc.), la loro collocazione ideologica, la
                valutazione della competenza del governo uscente e di possibili governi futuri, i
                giudizi sui candidati e sui partiti politici. Un’analisi di questo tipo richiede
                tuttavia che si effettui preliminarmente un lavoro di codifica dei controfattuali
                generati, così da ridurre la varietà delle formulazioni linguistiche utilizzate dai
                1.285 intervistati a un numero limitato e «gestibile» di categorie. È proprio
                sull’esito di questo lavoro preliminare di codifica dei pensieri controfattuali che
                ci soffermeremo soprattutto in questo capitolo. 
 I dati che presenteremo si
                riferiscono solamente agli intervistati che, richiesti di dare un giudizio
                sull’attuale situazione economica dell’Italia, hanno
                dichiarato di percepire questa situazione come «abbastanza» o «molto peggiorata»
                rispetto all’anno precedente. La percentuale di coloro che hanno risposto in questo
                modo è molto elevata, il 72,9% del campione totale, corrispondente a 936
                intervistati. In un primo momento prenderemo in esame le risposte di tutti questi
                intervistati, per individuare i controfattuali evocati più di frequente. In un
                secondo momento confronteremo le risposte di coloro che nel questionario
                postelettorale hanno dichiarato di aver votato per la coalizione dell’Unione o
                viceversa per la coalizione della Casa delle libertà[2], anche in questo caso concentrando la nostra attenzione solo sugli
                intervistati che hanno percepito la situazione economica come molto o abbastanza
                peggiorata (84,8% di coloro che hanno votato per l’Unione e 57,5% di coloro che
                hanno votato per la Casa delle libertà). Cercheremo di verificare se alle due
                diverse scelte di voto corrispondano differenze nei controfattuali evocati e, di
                conseguenza, modi diversi di ragionare su una situazione economica percepita come
                peggiorata rispetto al passato. 
 
 

4. Di chi è la colpa? Il target dei controfattuali 




                 
            
 Su quale target si focalizzano i
                pensieri delle persone che riflettono su possibili alternative all’attuale
                situazione economica del paese? Rispondere a questa domanda appare importante perché
                diverse ricerche hanno mostrato che i target su cui si focalizzano i pensieri
                controfattuali relativi a un determinato evento spesso sono quelli su cui si
                concentra l’attribuzione di responsabilità per quell’evento [inter
                    alia Nario-Redmond e Branscombe 1996]. I soggetti grammaticali di
                tutte le frasi controfattuali generate dai nostri intervistati sono stati dunque
                classificati, riducendoli a nove categorie principali. Di queste categorie, alcune
                riguardano target piuttosto ben individuati, e sono le categorie
                    governo, opposizione e
                    attore collettivo, relativa quest’ultima a un attore
                collettivo come la classe dirigente, i sindacati o gli immigrati. Altre categorie
                riguardano invece target piuttosto generici, e sono le categorie
                    politici, noi,
                    loro, gente e soggetto
                    impersonale. Vi è infine la categoria che abbiamo denominato
                    entità o fatto, relativa per l’appunto a entità
                o fatti di vario tipo, non immediatamente riconducibili ad
                attori individuali o collettivi. In base a quanto sopra accennato, appare plausibile
                pensare che quanto più i controfattuali si riferiscono a target ben individuati,
                tanto più vi è una chiara individuazione di responsabilità relativamente a una
                situazione economica del paese percepita come negativa. 

                    TAB. 11.1. I target dei pensieri
                    controfattuali (frequenze percentuali) 
	
                                Target 
                            	
                                Esempi di controfattuali  
                                «Oggi il nostro paese si troverebbe  
                                in
                                    una situazione economica migliore se…» 
                            	
                                %  
                                (N
                                    = 936) 
                            
	
                                Entità o
                                    fatto

                            	
                                Se non ci
                                    fosse stato l’euro 

                                Se non ci
                                    fosse stato l’11 settembre

                            	
                                31,2

                            
	
                                Soggetto
                                    impersonale

                            	
                                Se si fosse
                                    dato più spazio agli investimenti 

                                Se si
                                    fossero tenuti i prezzi sotto controllo

                            	
                                29,2

                            
	
                                Governo

                            	
                                Se il
                                    governo non avesse continuato a rubare 

                                Se non
                                    avesse governato Berlusconi

                            	
                                16,0

                            
	
                                Loro

                            	
                                Se avessero
                                    controllato gli evasori fiscali 

                                Se avessero
                                    ridotto il carovita

                            	
                                7,2

                            
	
                                Politici

                            	
                                Se i
                                    politici non avessero badato solo al potere 

                                Se ci fosse
                                    stata più onestà da parte di tutti i politici

                            	
                                5,2

                            
	
                                Gente

                            	
                                Se tutti
                                    avessero pagato le tasse 

                                Se la gente
                                    avesse scelto meglio chi ci governa

                            	
                                3,3

                            
	
                                Noi

                            	
                                Se non ci
                                    fossimo alleati con gli Stati Uniti 

                                Se non
                                    fossimo passati dalla lira all’euro

                            	
                                3,2

                            
	
                                Attore
                                    collettivo

                            	
                                Se i
                                    sindacalisti fossero intervenuti meno 

                                 nelle
                                    decisioni politiche 

                                Se non
                                    fossero arrivati troppi immigrati

                            	
                                3,0

                            
	
                                Opposizione

                            	
                                Se
                                    l’opposizione non avesse fatto ostruzionismo 

                                Se il
                                    centrosinistra fosse stato al governo

                            	
                                1,7

                            
	
                                Totale

                            	 	
                                100

                            
	Fonte: Dati Itanes 2006,
                            indagine panel pre/postelettorale.




 La frequenza di comparsa dei
                diversi tipi di target nelle risposte dei nostri intervistati è riportata nella
                tabella 11.1, insieme a esempi di controfattuali per ciascun tipo di target. Come si
                può vedere nella tabella, il 31,2% dei controfattuali si è focalizzato sul
                    target che abbiamo denominato entità o
                    fatto, con pensieri del tipo: «Oggi la situazione economica
                dell’Italia sarebbe migliore… se non ci fosse stato l’euro» o «se non ci fosse stato
                l’11 settembre». In questi controfattuali non vi è esplicito riferimento ad azioni
                (o mancate azioni) di qualche attore individuale o collettivo, ma solamente a
                determinate entità o fatti che possono aver influito sull’attuale situazione
                economica del paese. Il secondo target per percentuale di
                citazione è il soggetto impersonale (29,2%). A
                questa categoria appartengono controfattuali come: «Oggi la
                situazione economica dell’Italia sarebbe migliore… se si fosse dato più spazio agli
                investimenti» o «se si fossero tenuti i prezzi sotto controllo». A differenza delle
                frasi centrate sul target entità o fatto, in queste frasi
                compare un riferimento alle azioni o mancate azioni di qualcuno; tuttavia questo
                qualcuno rimane largamente indefinito. Dobbiamo arrivare al terzo
                    target in ordine di frequenza, ossia il governo
                (16,0%), per trovare frasi controfattuali focalizzate su un attore
                specifico che possa essere ritenuto responsabile del peggioramento dell’economia.
                Nel complesso, questi primi tre target arrivano dunque a
                coprire più del 70% delle risposte degli intervistati, mentre i rimanenti target
                compaiono con frequenza molto minore. 
 Se ora prendiamo in esame le
                risposte degli intervistati in funzione della loro scelta di voto per il
                centrosinistra o viceversa per il centrodestra (tab. 11.2), osserviamo che le
                differenze più significative tra i due gruppi riguardano il target entità
                    o fatto e il target governo. 
 La tendenza a generare
                controfattuali con target entità o fatto si rivela decisamente
                più marcata tra gli elettori di centrodestra (41,8%) rispetto agli elettori di
                centrosinistra (24,5%). Sono dunque i primi, molto più dei secondi, a dire che «oggi
                la situazione economica dell’Italia sarebbe migliore… se non ci fosse stato l’euro»,
                «se non fossero cadute le Torri Gemelle» o «se non ci fosse stata la concorrenza dei
                paesi asiatici». Generando controfattuali di questo tipo, gli elettori di
                centrodestra centrano la loro attenzione su una serie di fattori esterni all’azione
                del governo che possono aver influenzato negativamente
                l’andamento dell’economia del paese. Gli elettori di centrosinistra, dal canto loro,
                generano più spesso controfattuali aventi come target il
                    governo (22,7% contro il 10,3% degli elettori di
                centrodestra). Frasi del tipo «Oggi la situazione economica dell’Italia sarebbe
                migliore… se il governo non avesse continuato a rubare», «se non avesse governato
                Berlusconi» o «se il governo avesse curato di più le vere esigenze del paese»
                implicano una responsabilità diretta del governo di centrodestra nel peggioramento
                della situazione economica. 

                    TAB. 11.2. I target dei pensieri
                    controfattuali in funzione del voto (frequenze percentuali) 
	
                                Target 
                            	
                                Voto Unione  
                                (N
                                    = 462) 
                            	
                                Voto CDL
                                 
                                (N
                                    = 241) 
                            
	
                                Entità o
                                    fatto

                            	
                                24,5

                            	
                                41,8
                                        **
                                    

                            
	
                                Soggetto
                                    impersonale 

                            	
                                30,2

                            	
                                29,7

                            
	
                                Governo
                                

                            	
                                22,7
                                        **
                                    

                            	
                                10,3

                            
	
                                Loro

                            	
                                8,5
                                        *
                                    

                            	
                                3,4

                            
	
                                Politici

                            	
                                4,6

                            	
                                3,4

                            
	
                                Attore
                                    collettivo

                            	
                                2,7

                            	
                                3,9

                            
	
                                Noi

                            	
                                2,5

                            	
                                3,9

                            
	
                                Gente

                            	
                                2,5

                            	
                                3,0

                            
	
                                Opposizione

                            	
                                1,8

                            	
                                0,4

                            
	
                                Totale

                            	
                                100

                            	
                                100

                            
	Note: 
χ2 (8) = 37,462, p
                            < 0,001; 
                                *
                            p < 0,05; 
                                **
                            p < 0,001. 
Fonte: Dati Itanes 2006,
                            indagine panel pre/postelettorale.




 Al di là dei due
                    target
                entità o fatto e governo, non si notano
                tutto sommato altre differenze rilevanti tra gli elettori di centrosinistra e di
                centrodestra, che tra l’altro mostrano una tendenza praticamente identica a generare
                controfattuali aventi come target un soggetto
                    impersonale. Per approfondire l’esame dei pensieri controfattuali
                degli elettori e delle eventuali differenze in funzione del voto, spostiamo ora la
                nostra attenzione sui contenuti dei controfattuali. 
 
 

5. Di che cosa si parla? Il contenuto dei controfattuali 




                 
            
 Quali sono i temi a cui le
                persone fanno più frequente riferimento quando riflettono retrospettivamente sulla
                situazione economica del loro paese? L’elenco di questi temi è riportato nella
                tabella 11.3, insieme a esempi di frasi controfattuali relative a ciascuno di essi.
                Come si può notare nella tabella, i controfattuali centrati sul tema dell’euro sono
                stati i più frequenti (29,7% sul totale). Rientrano in questa categoria tematica
                frasi di diverso tipo, relative all’introduzione della nuova moneta («se non fosse
                arrivato l’euro», «se si fossero eseguiti più controlli dopo l’entrata dell’euro»).
                Come si è già accennato, spesso nel ragionamento controfattuale l’attenzione tende a
                focalizzarsi sugli elementi eccezionali di un evento, quelli cioè che interrompono
                la normale routine e sono quindi più inaspettati. È come se nel formulare
                alternative controfattuali le persone cercassero di ristabilire una normalità che
                per qualche motivo è stata violata [Gavanski e Wells 1989; Kahneman e Miller 1986;
                Kahneman e Tversky 1982a]. Nel caso dei ragionamenti sulla situazione economica del
                paese non sorprende dunque che i controfattuali degli elettori si siano tanto spesso
                centrati sull’euro, un evento eccezionale che ha fortemente catalizzato l’attenzione
                degli italiani e ha profondamente modificato il loro rapporto con il denaro [Gamble
                2006; Greitmeyer et al. 2005; Legrenzi 2001a e b].
                
            

                    TAB. 11.3. I contenuti dei pensieri
                    controfattuali (frequenze percentuali nel campione totale) 
	
                                Contenuto 
                            	
                                Esempi di controfattuale  
                                «Oggi il nostro paese si troverebbe  
                                in
                                    una situazione economica migliore se…» 
                            	
                                %  
                                (N
                                    = 936) 
                            
	
                                Euro

                            	
                                Se non
                                    fosse arrivato l’euro 

                                Se si fosse
                                    vigilato di più sul passaggio dalla lira 

                                all’euro

                            	
                                29,7

                            
	
                                Politica

                            	
                                Se non ci
                                    fosse stato il governo Berlusconi 

                                Se i
                                    politici fossero stati più capaci nel loro lavoro

                            	
                                19,5

                            
	
                                Etica

                            	
                                Se ci fosse
                                    stata più onestà 

                                Se i
                                    politici avessero fatto gli interessi dei cittadini 

                                invece dei
                                    propri

                            	
                                14,3

                            
	
                                Costo della
                                    vita

                            	
                                Se i prezzi
                                    non fossero aumentati 

                                Se si fosse
                                    controllato l’aumento dei prezzi

                            	
                                10,5

                            
	
                                Lavoro

                            	
                                Se ci fosse
                                    stato più lavoro 

                                Se si
                                    fossero state fatte più leggi in difesa di un lavoro 

                                sicuro

                            	
                                8,9

                            
	
                                Tasse e
                                    spesa pubblica

                            	
                                Se si fosse
                                    attuata una politica fiscale migliore 

                                Se si fosse
                                    speso meglio il denaro pubblico

                            	
                                7,1

                            
	
                                Altro

                            	
                                Se ci
                                    fossimo dati più da fare 

                                Se ci
                                    fossero più certezze

                            	
                                4,2

                            
	
                                Concorrenza
                                    estera

                            	
                                Se si fosse
                                    ridotta la concorrenza dei prodotti asiatici 

                                Se non ci
                                    fosse stata l’invasione dei prodotti cinesi

                            	
                                3,2

                            
	
                                Terrorismo

                            	
                                Se non ci
                                    fosse stato l’11 settembre 

                                Se non
                                    fosse esploso il terrorismo internazionale

                            	
                                2,7

                            
	
                                Totale

                            	 	
                                100

                            
	Fonte: Dati Itanes 2006,
                            indagine panel pre/postelettorale. 




 Dopo l’euro, le due categorie
                tematiche citate con maggior frequenza nelle frasi controfattuali non riguardano
                direttamente la sfera economica, ma riguardano invece la sfera politica e quella
                etica. Nella categoria tematica della politica (19,5%)
                rientrano le frasi che fanno riferimento alla semplice presenza di un certo governo
                («se non ci fosse stato il governo Berlusconi»), ad azioni politiche di vario tipo
                («se ci fosse stata una politica economica più previdente») e alla competenza di chi
                fa politica («se i politici fossero stati più capaci nel loro lavoro»). Nella
                categoria tematica dell’etica (14,3%) rientrano invece frasi
                che hanno ancora prevalentemente a che fare con la classe politica (ma anche, sia
                pure in minor misura, con altre categorie di persone), e sono centrate sulla
                (dis)onestà («se i politici fossero stati meno corrotti») o sulle azioni mirate a
                perseguire interessi personali («se i politici avessero fatto gli interessi dei
                cittadini invece dei propri»). Dobbiamo scendere nella graduatoria delle categorie
                tematiche più citate per trovare nuovamente riferimenti a
                questioni più direttamente legate all’ambito economico: anzitutto i controfattuali
                centrati sul costo della vita («se i prezzi non fossero
                aumentati», «se si fosse controllato l’aumento dei prezzi»), poi quelli sul
                    lavoro («se ci fosse stato più lavoro», «se fossero state
                fatte più leggi in difesa di un lavoro sicuro») e infine quelli sulle
                    tasse e la spesa
                    pubblica («se si fosse attuata una politica fiscale migliore», «se si
                fosse speso meglio il denaro pubblico»). Seguono, con percentuali tuttavia
                decisamente inferiori, i controfattuali relativi al contesto internazionale,
                centrati sulla concorrenza estera, in particolare quella della
                Cina, e sul terrorismo. 
 Se ora spostiamo la nostra
                attenzione sulle risposte degli intervistati in funzione della loro scelta di voto
                (cfr. tab. 11.4), ci troviamo subito a dover modificare, almeno in parte, quanto
                detto a proposito dell’assoluta rilevanza dell’euro nelle riflessioni retrospettive
                sulla situazione economica del paese. Sono infatti gli elettori di centrodestra
                (39,4%), molto più di quelli di centrosinistra (22,9%), a centrare la loro
                attenzione sul tema dell’euro. Gli elettori di centrosinistra, pur facendo anch’essi
                frequente riferimento alla questione dell’euro, si concentrano ancora più spesso su
                riflessioni di natura politica (27,1%), decisamente poco presenti invece tra gli
                elettori di centrodestra (9,5%). Per quanto riguarda la terza categoria tematica più
                citata, l’etica, non emergono differenze significative tra i
                due gruppi di elettori, a indicazione del fatto che l’attenzione su questo tema
                appare largamente condivisa, indipendentemente
                dall’orientamento ideologico. Nelle rimanenti categorie tematiche si osservano
                ancora alcune differenze tra elettori di centrosinistra e di centrodestra: più
                frequente riferimento alla categoria tematica del lavoro nei
                primi e a quella del terrorismo nei secondi. Si tratta tuttavia
                di differenze tutto sommato limitate, relative a tematiche che, come già sappiamo,
                sono state in generale citate con frequenza molto minore rispetto alle tre categorie
                più frequenti. 

                    TAB. 11.4. I contenuti dei pensieri
                    controfattuali in funzione del voto (frequenze percentuali) 
	
                                Contenuto 
                            	
                                Voto Unione  
                                (N
                                    = 462) 
                            	
                                Voto CDL
                                 
                                (N
                                    = 241) 
                            
	
                                Euro

                            	
                                22,9

                            	
                                39,4
                                        **
                                    

                            
	
                                Politica

                            	
                                27,1
                                        **
                                    

                            	
                                9,5

                            
	
                                Etica

                            	
                                15,7

                            	
                                12,2

                            
	
                                Costo della
                                    vita

                            	
                                8,1

                            	
                                15,4

                            
	
                                Lavoro

                            	
                                9,8*

                            	
                                4,5

                            
	
                                Tasse e
                                    spesa pubblica

                            	
                                8,1

                            	
                                4,5

                            
	
                                Altro

                            	
                                4,3

                            	
                                5,0

                            
	
                                Terrorismo

                            	
                                2,1

                            	
                                 5,9
                                        *
                                    

                            
	
                                Concorrenza
                                    estera

                            	
                                1,9

                            	
                                3,6

                            
	
                                Totale

                            	
                                100

                            	
                                100

                            
	Note: 
χ
                                2
                             (8) = 59,134, p
                            < 0,001; 
                                *
                            p < 0,05; 
                                **
                            p < 0,001. 
Fonte: Dati Itanes 2006,
                            indagine panel pre/postelettorale.




 Dunque, sono soprattutto gli
                elettori di centrodestra a centrare i loro controfattuali sull’introduzione
                dell’euro. Si è già detto che si tratta di un evento eccezionale, rilevante, e
                quindi facilmente accessibile alla mente delle persone. Tuttavia, questo evento
                appare anche di fatto funzionale a scagionare il governo in carica di centrodestra
                dalla responsabilità di un peggioramento della situazione economica del paese
                durante il suo mandato. L’introduzione dell’euro è avvenuta infatti quando era
                ancora in carica il precedente governo di centrosinistra ed è stata frutto di una
                decisione presa a livello europeo. Anche le eventuali conseguenze derivanti da
                questo evento, emerse durante il mandato del successivo governo di centrodestra,
                possono essere facilmente viste come almeno in parte indipendenti da tale governo e
                al di fuori del suo controllo. 
 Diverso è il caso degli elettori
                di centrosinistra. Come si è visto, le loro riflessioni retrospettive sull’economia
                non si fermano tanto sull’evento che verosimilmente ha più caratterizzato il recente
                passato dell’economia in Italia, l’introduzione dell’euro appunto, ma si fermano
                ancora più spesso su altri fattori, soprattutto di natura politica. Anche questi
                fattori appaiono caratterizzati da un buon livello di rilevanza e di accessibilità
                alla mente degli elettori (anche se verosimilmente non come l’euro), ma soprattutto
                appaiono funzionali ad attribuire la responsabilità del peggioramento della
                situazione economica al governo in carica di centrodestra. 
 Nel complesso dunque l’esame del
                contenuto dei controfattuali in funzione della scelta di voto mette in evidenza che
                la forte salienza di un fattore dovuta, come nel caso dell’introduzione dell’euro,
                alla sua eccezionalità e rilevanza nella vita quotidiana delle persone, aumenta in
                generale la probabilità che questo fattore compaia nei controfattuali che vengono
                generati. Tuttavia, questa probabilità appare anche condizionata (nel senso di
                essere ulteriormente aumentata, o viceversa ridotta) dalla motivazione a dare
                un’interpretazione della situazione economica del paese che sia coerente con la
                propria posizione ideologica di centrosinistra o di centrodestra, difendendo o al
                contrario attaccando il governo in carica. 
 

                
            

6. Errori fatti o possibilità sprecate? La struttura dei
            controfattuali 



 
 Nell’analisi dei pensieri controfattuali finora effettuata non abbiamo
                preso in esame una distinzione potenzialmente interessante, quella relativa alla
                struttura sottrattiva o viceversa additiva dei controfattuali generati. Nei
                    controfattuali sottrattivi un elemento percepito come
                presente nello scenario reale di riferimento viene eliminato nello scenario
                ipotetico. È il caso di frasi del tipo: «Oggi la situazione economica dell’Italia
                sarebbe migliore… se non fosse arrivato l’euro», «se i politici
                    non avessero badato solo al potere», «se
                    non ci fosse stata la guerra in Iraq». Nei
                    controfattuali additivi, al contrario, un elemento
                percepito come assente nello scenario reale viene ipoteticamente aggiunto nello
                scenario ipotetico. È il caso di frasi del tipo: «Oggi la situazione economica
                dell’Italia sarebbe migliore… se si fossero controllati di più i prezzi», «se chi
                era al governo avesse fatto una politica migliore», «se si fosse dato spazio agli
                investimenti». 
 In generale, i nostri
                intervistati hanno generato più controfattuali additivi che sottrattivi, si sono
                cioè concentrati più sulle possibilità sprecate – ciò che andava fatto e non è stato
                fatto – che sugli errori commessi – ciò che non andava fatto ed è stato fatto (o che
                non doveva avvenire ed è avvenuto). Se tuttavia prendiamo in analisi le risposte
                degli intervistati in funzione del voto (tab. 11.5), notiamo che la percentuale di
                controfattuali additivi, centrati sulle «possibilità sprecate», è superiore negli
                elettori di centrosinistra (62,4% contro 52,8% negli elettori di centrodestra),
                mentre la percentuale di controfattuali sottrattivi, centrati sugli «errori
                commessi», è superiore negli elettori di centrodestra (47,2% contro 34,6% negli
                elettori di centrosinistra). 
 Ma chi ha sprecato possibilità e
                chi ha commesso errori? Se si prendono in esame, oltre alla struttura, anche i
                target e le categorie tematiche dei controfattuali generati dagli intervistati, si
                può dare una risposta a queste domande. Una prima, provvisoria, analisi di questo
                tipo ha mostrato che i controfattuali sottrattivi generati dagli elettori di
                centrodestra si sono centrati soprattutto su eventi senza i quali la situazione
                dell’economia sarebbe migliore («se non ci fosse stata la guerra in Iraq») e, in
                misura minore, su errori da parte di attori politici, soprattutto l’errore di aver
                introdotto l’euro («se non si fosse adottato l’euro»). Gli elettori di centrodestra
                si concentrano dunque sull’annullamento di eventi che avrebbero avuto un’influenza
                negativa sull’economia e sulla messa in evidenza di errori da parte di attori
                politici che non coincidono con il governo in carica.
                L’obiettivo di questi elettori sembra principalmente quello di giustificare il
                passato, riducendo la responsabilità attribuibile al governo in carica, e forse
                allontanando così l’idea che per migliorare le cose sia opportuno cambiare governo. 

                    TAB. 11.5. La struttura dei pensieri
                    controfattuali in funzione del voto (frequenze percentuali) 
	
                                Struttura 
                            	
                                Esempi di controfattuali  
                                «Oggi il nostro paese si troverebbe in una situazione economica
                                    migliore se…» 
                            	
                                Voto  
                                Unione  
                                (N
                                    = 462) 
                            	
                                Voto  
                                CDL
                                 
                                (N
                                    = 241) 
                            
	
                                Additiva

                            	
                                Se il
                                    governo avesse lavorato meglio 

                                Se si
                                    fossero controllati di più i prezzi 

                                Se si
                                    fossero creati più posti di lavoro

                            	
                                65,4
                                        *
                                    

                            	
                                52,8

                            
	
                                Sottrattiva

                            	
                                Se non
                                    fosse arrivato l’euro 

                                Se i
                                    politici non avessero badato solo 

                                al potere 

                                Se non ci
                                    fosse stata la guerra in Iraq

                            	
                                34,6

                            	
                                47,2
                                        *
                                    

                            
	
                                Totale

                            	 	
                                100

                            	
                                100

                            
	Note: 
χ2 (1) = 10,104, p
                            < 0,001; 
                                *
                            p < 0,01. 
Fonte: Dati Itanes 2006,
                            indagine panel pre/postelettorale.




 Se ora spostiamo l’attenzione
                sui controfattuali additivi degli elettori di centrosinistra, notiamo che questi si
                sono focalizzati soprattutto su ciò che il governo, o comunque le élite al potere,
                avrebbero potuto/dovuto fare e non hanno fatto per migliorare la situazione
                economica (per esempio «se si fossero controllati di più i prezzi» o «se si fossero
                creati più posti di lavoro»). Ricerche precedenti hanno mostrato che i
                controfattuali additivi svolgono una funzione importante nella preparazione di
                azioni future [inter alia Altobello Nasco e Marsh 1999;
                Catellani e Milesi 2001]: identificare azioni o fattori che potrebbero cambiare in
                meglio il corso degli eventi spesso significa mettere le basi perché questo
                effettivamente accada. Si potrebbe dunque ipotizzare che i controfattuali additivi
                generati dagli elettori di centrosinistra svolgano non solo la funzione di mettere
                in evidenza delle possibilità sprecate da parte di chi deteneva il potere, ma anche
                quella di pianificare un cambiamento rispetto all’attuale stato di cose. 
 

                
            

7. In conclusione 




                 
            
 In questo capitolo abbiamo
                cercato di mostrare come l’esame dei pensieri controfattuali, ossia delle
                alternative ipotetiche che i cittadini generano riflettendo sulla situazione
                economica del proprio paese, possa contribuire allo studio, avviato da tempo in
                ambito politologico, del cosiddetto voto economico. Mentre precedenti ricerche in
                questo campo si sono centrate prevalentemente sulle valutazioni (negative o
                positive) che gli elettori danno della situazione economica (e sui fattori che le
                determinano), l’esame dei controfattuali consente di andare più in profondità e
                raccogliere informazioni su come una certa situazione economica viene interpretata,
                spiegata, e in alcuni casi giustificata dagli elettori. 
 Come abbiamo visto, di fronte a
                una situazione economica percepita come negativa, un processo di giustificazione
                volto a salvaguardare il governo in carica può prevalere in coloro che si apprestano
                a votare nuovamente per tale governo, nel nostro caso gli elettori di centrodestra.
                Naturalmente, un processo di questo tipo risulterà tanto più frequente ed efficace
                quanto più il contesto offrirà ai cittadini giustificazioni già «belle e pronte»,
                semplici, plausibili, facili da evocare. Per una combinazione di fattori,
                l’introduzione dell’euro sembra aver giocato questo ruolo. Da un lato si è trattato
                di un evento eccezionale, con effetti concreti sulla vita dei cittadini, e quindi
                molto accessibile alla loro mente. Dall’altro si è trattato di un evento esterno al
                governo in carica di centrodestra, e riconducibile invece a responsabilità di altri,
                incluso il precedente governo di centrosinistra. Se questi elementi fanno già
                dell’introduzione dell’euro una giustificazione «felice» e facilmente accessibile
                alla mente dei cittadini, una spinta ulteriore in questa direzione è venuta
                sicuramente dal fatto che i media, e attraverso di essi in particolare il primo
                ministro Berlusconi, si siano soffermati ampiamente su questo tema, argomentando
                sulle sue conseguenze per l’economia del paese. 
 Negli elettori di centrosinistra
                la riflessione retrospettiva sulla situazione economica non si è fermata tanto sul
                tema dell’euro, pur così saliente e facilmente accessibile, quanto su altri temi,
                soprattutto di natura politica, funzionali a far ricadere sul governo la
                responsabilità di una situazione economica percepita come negativa. Sono stati così
                messi in evidenza gli errori commessi dal governo (controfattuali sottrattivi) e,
                ancora più spesso, le opportunità mancate (controfattuali additivi), segnalando in
                questo modo ciò che un governo futuro potrebbe fare per migliorare la situazione
                economica del paese. 
            
 Insomma, i dati che abbiamo
                visto suggeriscono che le riflessioni sulla situazione economica di chi sostiene il
                governo in carica sembrano volte soprattutto alla giustificazione del passato
                (quando è percepito come negativo), mentre le riflessioni di chi poi si schiera
                contro tale governo sembrano volte all’individuazione di responsabilità rispetto al
                passato ma anche, in misura più consistente, all’anticipazione di una possibilità di
                cambiamento per il futuro. 
 Proseguire nell’indagine di come
                le persone ragionano retrospettivamente sulla situazione economica del proprio paese
                potrebbe contribuire a risolvere alcune delle incoerenze emerse finora nelle
                ricerche sul voto economico, e quindi rivelarsi utile nella messa a punto di modelli
                che riassumano le complesse relazioni esistenti tra percezioni dell’economia e
                scelte di voto. 
 
 



[1]  Entrambi i questionari (preelettorale e
                        postelettorale) sono stati messi a punto e somministrati nell’ambito del
                        programma di ricerca Itanes (Italian National Election
                            Studies), un programma ideato e promosso dall’Istituto
                        Cattaneo, che mantiene la responsabilità per il coordinamento organizzativo
                        del programma e per la disseminazione dei dati. La rilevazione Itanes 2006 è
                        stata finanziata dal Miur attraverso tre programmi Cofin-Prin 2004, n.
                        2004145481, coordinato da Paolo Segatti (cofinanziato dalle università di
                        Bologna, Milano Cattolica, Milano Statale, Molise, Pavia, Siena); 2005, n.
                        2005141050, coordinato da Paolo Bellucci (cofinanziato dalle università di
                        Bologna, Firenze, Milano Bicocca, Milano Cattolica, Siena); 2005, n.
                        2005148547, coordinato da Marco Maraffi (cofinanziato dalle università di
                        Milano Bicocca, Milano Statale, Pavia, Urbino). 

[2]  Dei 936 intervistati che prima delle
                        elezioni avevano dichiarato di percepire la situazione economica come
                        abbastanza o molto peggiorata, 462 hanno poi dichiarato di aver votato per
                        l’Unione, 241 hanno poi dichiarato di aver votato per la Casa delle libertà,
                        233 non hanno dichiarato il loro voto. 
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 Numerosi e recenti studi [Dulany e Hilton
            1991; Sperber, Cara e Girotto 1995; Politzer e Macchi 2000; Macchi 2000; Mosconi e
            Macchi 2001; Van der Henst, Sperber e Politzer 2002; McKenzie e Nelson 2003; Bagassi e
            Macchi 2006; Sher e McKenzie 2006] hanno mostrato l’importanza dell’approccio pragmatico
            [Grice 1957; 1969; 1981] e psicoretorico [Mosconi e D’Urso 1974; Mosconi 1978; 1990]
            allo studio del pensiero, evidenziando come alcuni dei principali fenomeni
            tradizionalmente considerati come casi esemplari dei limiti del pensiero umano siano in
            realtà il risultato di sofisticati processi inferenziali di attribuzione di significato
            al testo dei problemi utilizzati. 
 Secondo l’approccio pragmatico, la
            rappresentazione del problema da parte del soggetto è frutto di tutto ciò che il testo
            del problema comunica: non solo di ciò che è letteralmente detto
                (sentence), ma anche di ciò che è implicato e quindi
            effettivamente comunicato. La distinzione fra ciò che è detto
                (sentence) e ciò che è enunciato
                (utterance) è cruciale nella teoria della comunicazione di
            Grice [1957; 1989], secondo la quale le frasi implicano e significano più di ciò che
            dicono letteralmente. 
 Negli ultimi vent’anni, si è sviluppato un
            ampio dibattito volto a identificare a quale livello del significato di un enunciato
            intervenga l’interpretazione pragmatica. Su questi temi sono state formulate due
            revisioni principali della teoria griceana, l’approccio neogriceano di Levinson [2000] e
            la teoria della pertinenza di Sperber e Wilson [1986]. 
 Secondo entrambi gli approcci, ciò che è
            implicato è il risultato di un processo inferenziale, nel quale già ciò che è
                detto viene interpretato alla luce delle intenzioni attribuite
            al parlante e del contesto inevitabilmente evocato e determinato da ogni comunicazione.
            La comunicazione si realizza quando il ricevente riconosce la particolare intenzione con
            cui un atto comunicativo viene prodotto; ma perché ciò avvenga, è necessario che il
            parlante, nel formulare un enunciato, correttamente
            presupponga la capacità nell’ascoltatore di inferire il suo voler
                dire. In altre parole, ogni atto comunicativo «è un tipico esempio di
            comportamento, almeno in una certa misura, cooperativo» [Grice 1989; trad. it. 1993,
            59]. Quando il parlante/sperimentatore trascura le regole che governano la
                    comunicazione[1], il problema da lui utilizzato, in quanto atto comunicativo
            fallito, rischia di indurre un’interpretazione fuorviante. 
 L’intuizione relativa all’influenza che le
            regole del discorso esercitano sui processi di pensiero non sembra sorprendente.
            Tuttavia, una intuizione apparentemente così ovvia non ha influenzato la psicologia del
            pensiero e del ragionamento almeno fino ad anni recenti, ad esclusione dei lavori
            pionieristici di Mosconi [1973; Mosconi e D’Urso 1974]. L’approccio
            pragmatico-psicoretorico di Mosconi considera la comunicazione e il pensiero come due
            aspetti dello stesso processo cognitivo, che si realizza nel
                discorso, allo stesso modo in cui gli antichi Greci intendevano
                «logos». In greco, la parola «logos»
            significa allo stesso tempo «linguaggio», ma anche «calcolo», «ragionamento». Ogni volta
            che usiamo il linguaggio, non stiamo semplicemente «trasmettendo un pensiero» [Chomsky
            1977, 90], ma stiamo di fatto pensando. Più precisamente, il
            «parlare-pensare», che si realizza nel discorso, è un reale
            processo cognitivo [Mosconi 1990]. Di conseguenza, l’analisi del discorso, nel senso
            dell’analisi delle regole conversazionali che lo governano, risulta la metodologia più
            appropriata allo studio del pensiero. 
 La letteratura sul ragionamento e, in
            generale, sul pensiero è stata invece caratterizzata, da un lato, dal riferimento
            costante alla logica come modello normativo e quindi dall’adozione di un criterio di
            valutazione extrapsicologico e, in quanto tale, inadeguato; dall’altro, da
            un’altrettanto costante indifferenza alla formulazione del testo considerata come non
            rilevante per lo studio dei processi di pensiero. 
 Nello studio dei problemi di ragionamento, per
            comprendere il comportamento dei soggetti è necessario determinare il messaggio
            effettivo su cui il soggetto ragiona; esso può coincidere o meno col piano del
            significato logico-semantico, a seconda del contesto comunicativo attivato, ma è
            comunque il risultato di processi inferenziali.
        
 Quindi, l’approccio pragmatico allo studio del
            pensiero permette una nuova interpretazione dei fattori responsabili del costituirsi di
            un bias di giudizio, focalizzandosi sugli effetti cognitivi della
            formulazione del problema, solitamente ignorati dagli approcci precedenti. 
 Consideriamo ora due casi paradigmatici di
            incoerenza decisionale, particolarmente rilevanti nelle scelte economiche:
                l’effetto disgiunzione (disjunction
                effect) e l’effetto cornice (framing
                effect). Attraverso un’analisi pragmatica dei problemi utilizzati e una
            loro conseguente riformulazione, mostriamo che i fenomeni studiati, solitamente
            attribuiti a forme di irrazionalità dei processi decisionali, sono, in realtà, effetto
            di fattori pragmatici. 
 
 
1. L’effetto disgiunzione («disjunction effect») 



 
 Un’ampia
                serie di ricerche [Bastardi e Shafir 1998; Croson 1999; Kühberger, Komunska e Perner
                2001; Shafir e Tversky 1992; Shafir, Simonson e Tversky 1993; Shafir 1994] ha
                studiato il ben noto fenomeno nell’ambito delle decisioni in condizioni di
                incertezza, l’effetto disgiunzione, originariamente descritto
                da Tversky e Shafir nel 1992 (cfr. anche cap. 6). 
 
 Immaginiamo che qualcuno abbia appena
                partecipato ad un gioco d’azzardo in cui si ha il 50% di probabilità di vincere
                    200 euro e il 50% di perdere 100 euro. La maggior parte di coloro che vincono
                scelgono di giocare una seconda volta allo stesso gioco, alle stesse condizioni
                (69%); allo stesso modo, anche la maggior parte di coloro che perdono accetta di
                giocare nuovamente (59%). Tuttavia, coloro che non sanno se hanno vinto o perso
                rifiutano di partecipare una seconda volta al gioco (solo il 36% accetta) [Tversky e
                Shafir 1992]. 
 
 Questo tipo di incoerenza decisionale
                viola uno degli assiomi principali della teoria razionale dei processi decisionali
                (teoria dell’utilità attesa), il principio della
                cosa sicura di Savage [1954], secondo cui se
                    x è preferito a y, sapendo che
                l’evento A (vincita) si è verificato, e se x è preferito a
                    y, sapendo che l’evento A non si è verificato (perdita),
                allora x dovrebbe essere preferito a y,
                anche non sapendo se A si è verificato. 
 La teoria dell’utilità attesa non è in
                grado di spiegare l’effetto disgiunzione, dato che tratta le scelte come dipendenti
                dall’anticipazione delle loro conseguenze. Secondo la teoria, ciascuna alternativa è
                associata ad un valore atteso ed è scelta secondo il principio della massimizzazione
                del valore. Una spiegazione alternativa alla
                modellizzazione formale della teoria dell’utilità attesa è l’analisi fondata sulle
                ragioni delle scelte (reason-based analysis) di Tversky e
                Shafir. Il fenomeno è stato infatti spiegato come conseguenza della mancanza di
                ragioni chiare per accettare l’opzione target (A), quando i
                soggetti sono nella condizione disgiuntiva. Il soggetto, nel contesto del gioco,
                avrebbe ragioni differenti nella condizione di Vincita e di Perdita per accettare di
                giocare la seconda volta. Nel caso in cui abbia già vinto 200 dollari, anche
                un’eventuale perdita (di 100 dollari) nel secondo gioco lo lascerebbe comunque in
                una condizione di guadagno (+100 dollari), rendendo quindi l’opzione attraente. Nel
                caso in cui, invece, abbia già perso 100 dollari, giocare una seconda volta
                offrirebbe l’opportunità di rifarsi della perdita subita, opzione, in questo caso,
                decisamente preferibile per molti soggetti rispetto all’accettazione di una perdita
                sicura. 
 Nella condizione di incertezza, invece,
                il decisore, 
non sapendo se giocare una seconda volta
                comporterebbe la certezza di non perdere o la possibilità di evitare una perdita
                sicura, non ha ragioni chiare per giocare una seconda volta. L’incertezza relativa
                all’esito del primo gioco rende più difficile contemplare l’implicazione di ciascun
                esito [Tversky e Shafir 1992, 307]. 
 Solo focalizzandosi separatamente su
                ciascuna condizione, il decisore capisce di voler giocare comunque una seconda
                volta. 
 Tversky e Shafir mostrano inoltre, come
                effetto di questo fenomeno, che i soggetti tendono a ricercare informazioni, anche
                quando è improbabile che queste alterino la decisione. In uno scenario, per esempio,
                le persone che desideravano acquistare una vacanza alle Hawaii, sia nel caso in cui
                avessero superato un esame universitario sia nel caso opposto, scelgono invece di
                posporre la decisione nel caso in cui l’esito dell’esame non sia ancora noto.
                Bastardi e Shafir [1998] forniscono, in diversi scenari, numerosi esempi del
                verificarsi di questo tipo di comportamento. 
 In linea con la prospettiva generale di
                Tversky e Shafir, Croson [1999] condivide la spiegazione dell’effetto disgiunzione
                fondata sulle «ragioni differenti» per decidere, focalizzandosi sul ruolo della
                complessità dell’albero decisionale. 
 Una diversa prospettiva di studio del
                fenomeno è offerta dall’approccio pragmatico. Secondo un’analisi pragmatica del
                problema del gioco d’azzardo (gamble
                task) nella versione disgiuntiva [Bagassi e Macchi 2005; 2006],
                una parte del testo risulta critica, in quanto trasmette uno scopo non pertinente
                con il contesto del gioco (cfr. l’Appenice a questo
                capitolo per i testi completi): «Immagina che la moneta sia stata già lanciata, ma
                    tu non saprai se hai vinto 200 dollari o perso 100 dollari finché non
                    prenderai la tua decisione relativamente ad un secondo identico
                gioco». 
 Con questa formulazione, lo scopo del
                giocare una seconda volta diventa quello di conoscere l’esito della prima scommessa:
                il «giocare per vincere», che è lo scopo pertinente di ogni scommessa viene messo in
                ombra dal «giocare per conoscere», che risulta una ragione insufficiente per
                rischiare, in altre parole una ragione non pertinente. 
 La nostra ipotesi è che l’effetto
                disgiunzione dipenda dalla formulazione del testo, in particolare dall’introduzione
                di uno scopo irrilevante nella condizione disgiuntiva; pertanto ci aspettiamo che
                eliminandolo l’effetto disgiunzione si riduca o scompaia. Se, al contrario,
                l’effetto disgiunzione dipendesse proprio dalle caratteristiche della situazione di
                incertezza in sé (come Tversky e Shafir sembrano dimostrare), la modificazione del
                testo in questa direzione non dovrebbe comportare alcun cambiamento di preferenze. 
 I risultati ottenuti mostrano che
                l’eliminazione dell’elemento critico, lo scopo irrilevante, porta alla scomparsa
                dell’effetto disgiunzione. In sostanza quando le tre condizioni (vincita, perdita,
                disgiuntiva) riguardano lo stesso fine (giocare per vincere) i soggetti effettuano
                lo stesso tipo di scelta: il 63% accetta di giocare una seconda volta quando ha
                vinto la prima, il 53% quando ha perso e il 60% quando non sa se ha vinto o perso.
                Nella versione originaria, quindi, l’elemento che porta all’effetto disgiunzione non
                è l’incertezza, ma l’essere il fatto che la decisione sia finalizzata a uno scopo
                irrilevante, non pertinente con il gioco. 
 Anche il problema delle Hawaii [Tversky e
                Shafir 1992] può essere sottoposto allo stesso tipo di analisi: una parte del testo
                della versione disgiuntiva sembra introdurre, ancora una volta, uno scopo
                irrilevante, che potrebbe essere responsabile delle scelte apparentemente incoerenti
                dei soggetti. Nel problema delle Hawaii, ai soggetti viene chiesto di decidere, al
                termine di un esame, se acquistare o no un pacchetto-vacanze per le Hawaii, sapendo
                di aver superato l’esame o di non averlo superato. In una terza condizione
                (disgiuntiva) l’esito dell’esame non è noto: 
 
 Supponi di aver appena sostenuto un
                esame piuttosto importante. Sei alla fine del trimestre autunnale; ti senti stanco e
                un po’ esaurito e non sai se hai superato l’esame. Nel caso tu non l’abbia superato
                devi ridarlo tra un paio di mesi – dopo le vacanze di Natale. Ora hai l’opportunità di acquistare un pacchetto-vacanze alle Hawaii di
                cinque giorni molto allettante e ad un prezzo
                eccezionalmente basso. L’offerta speciale finisce domani,
                mentre l’esito dell’esame non sarà noto fino a
                    dopodomani. 
            

                 
            
 Vuoi: 

                x) acquistare il pacchetto-vacanze; 
 y) non acquistare il pacchetto-vacanze; 

                z) pagare 5 dollari non restituibili per conservare il diritto
                all’acquisto del pacchetto-vacanze allo stesso prezzo eccezionale fino a dopodomani
                – quando saprai se avrai superato o no l’esame. 
 
 La frase «l’offerta speciale scade
                domani, mentre l’esito dell’esame non sarà noto fino a
                    dopodomani» implica che sarebbe utile «conoscere» per
                essere in grado di «decidere» ed è ciò che porta i soggetti a scegliere l’opzione
                    z. Infatti, l’opzione z è in grado di
                soddisfare il bisogno di conoscere indotto dal testo, perché permette di
                procrastinare la decisione fino a quando l’esito dell’esame sarà noto («dopo che
                saprai se hai passato o no l’esame»). È importante notare che la parte finale
                dell’opzione z sottolinea il legame surrettizio tra «conoscere»
                e «decidere». Da questo punto di vista, z è la scelta migliore
                e la soluzione al problema creato dalla frase avversativa presente nel testo
                («mentre l’esito dell’esame non sarà noto fino a dopodomani»). 
 L’ipotesi pragmatica viene, anche in
                questo caso, corroborata sperimentalmente: l’eliminazione dal testo
                dell’associazione tra la necessità di conoscere l’esito dell’esame e la decisione
                relativa al viaggio (uniformando quindi le tre versioni rispetto all’opzione
                    z – cfr. nell’Appendice a questo capitolo il testo della
                versione Disgiuntiva Pertinente) porta alla scomparsa
                dell’effetto disgiunzione, poiché in tutte e tre le versioni la maggioranza dei
                soggetti opta per acquistare il viaggio: 60% in condizione di esame superato, 62% in
                condizione di esame non superato e 59% in condizione disgiuntiva con versione
                    Disgiuntiva Pertinente [Bagassi e Macchi 2006]. 
 L’effetto disgiunzione non sembra
                dipendere quindi dalla condizione di incertezza, ma dall’introduzione nel testo dei
                problemi di scopi non pertinenti («giocare per conoscere» nel compito del gioco
                d’azzardo e «pagare per conoscere» nel problema delle Hawaii), entrambi non connessi
                intrinsecamente con la condizione di incertezza. Eliminando questi scopi, pur
                mantenendo invariata la condizione di incertezza, l’effetto disgiunzione scompare.
                Si ottengono risultati analoghi anche con altri scenari, compresi quelli utilizzati
                da Bastardi e Shafir [Bagassi e Macchi 2005]. 
 Sembra quasi banale sostenere che la
                condizione di incertezza sia psicologicamente differente da quella di certezza e che
                i soggetti cerchino di uscire dalla condizione di incertezza appena possibile. Tuttavia, possiamo affermare, sulla base dei risultati
                ottenuti, che l’incertezza in sé non implica scelte incoerenti. 
 
 

2. L’effetto cornice («framing effect») 



 
 Numerosi studi nell’ambito della
                decisione hanno indagato perché gli individui rispondono in modo differente a
                descrizioni (frames) differenti, ma oggettivamente equivalenti,
                dello stesso evento. Il framing effect [Tversky e Kahneman
                1981] descrive le conseguenze che il cambio di prospettiva
                    (framing) ha sulla desiderabilità relativa delle opzioni
                decisionali, provocando un’inversione di preferenze nei differenti
                    frames (cfr. anche cap. 6). 
 L’esempio prototipico di
                    framing effect, ampiamente dibattuto in letteratura, è il
                problema della malattia asiatica. Ai soggetti viene presentato un ipotetico scenario
                decisionale con due alternative, un’opzione «certa» e un’opzione «probabilistica» in
                cui le probabilità degli esiti sono specificate numericamente. Nel
                    frame positivo, gli esiti di entrambe le opzioni vengono
                descritti in termini di guadagni, mentre nel frame negativo gli
                esiti sono descritti in termini di perdite. Il framing effect è
                misurato confrontando la proporzione di scelte delle due opzioni, rispetto al
                differente framing. 
 
 Immagina che gli Stati Uniti si stiano
                preparando a fronteggiare lo scoppio di una malattia asiatica rara, che si prevede
                porti alla morte di 600 persone. Vengono proposti due programmi alternativi per
                combatterla. Assumi che la stima scientifica esatta delle conseguenze dei programmi
                sia la seguente. 
 
 Dopo questa parte introduttiva, ad un
                primo gruppo di soggetti venivano presentate le seguenti alternative: 

                Versione 1 
            
 • Se verrà adottato il Programma A, 200
                persone saranno salvate. 
 • Se verrà adottato il Programma B, c’è 1/3
                di probabilità che 600 persone si salvino e 2/3 di probabilità che nessuno si salvi. 
 
 Per il secondo gruppo di soggetti,
                invece, la formulazione del problema era la seguente: 

                Versione 2 
            
 * Se verrà adottato il
                Programma C, 400 persone moriranno. 
 • Se verrà adottato il Programma D, c’è 1/3
                di probabilità che nessuno muoia e 2/3 di probabilità che muoiano 600 persone. 

                
            
 In
                questo esperimento gli autori rilevano una tendenza degli individui ad assumere
                maggiori rischi quando le alternative di scelta focalizzano l’attenzione sulla
                possibilità di evitare perdite, rispetto a quando la focalizzano sulla possibilità
                di ottenere guadagni. Quindi i soggetti sembrano essere fortemente influenzati dal
                modo in cui le opzioni di scelta vengono presentate. Questo comportamento viene
                interpretato come un dato contrastante con la teoria della scelta razionale, che
                prevede l’azione di un principio di invarianza, secondo il quale l’espressione di
                una preferenza dovrebbe essere indipendente dal modo in cui le alternative di scelta
                vengono presentate. 
 A partire dal lavoro di Tversky e
                Kahneman, numerosi sono gli studi che hanno cercato di indagare il framing
                    effect (cfr. anche cap. 8) in ambiti diversi, per esempio in ambito
                clinico e in ambito economico, anche in assenza di rischio. I problemi utilizzati
                variano inoltre per numerosi altri elementi, come, per esempio, il dominio delle
                scelte (per esempio vite vs. proprietà materiali), il tipo di
                soggetti coinvolti (per esempio decision-makers esperti
                    vs. non esperti) e le probabilità associate ai differenti
                esiti [per una rassegna cfr. sempre Levin et al. 2002; Levin,
                Schneider e Gaeth 1998]. 
 Un interessante esempio del fenomeno è
                    l’attribute framing effect, in cui si ha inversione delle
                preferenze anche in assenza di rischio, col vantaggio di circoscrivere il fenomeno
                alla sola azione del frame e non anche all’atteggiamento verso
                il rischio. La misura di esso è data semplicemente dalla diversa valutazione che
                viene data all’attributo (per esempio un giudizio di preferenza). 
 L’effetto era già stato illustrato da
                Tversky e Kahneman [1981, 456] che, riprendendo i lavori di Thaler [1980]
                nell’ambito della psicologia economica, considerano l’effetto
                    framing in «riskless context». 
 Levin e Gaeth [1988] mostrarono, per
                esempio, che la percezione della qualità di un prodotto alimentare variava a seconda
                di come era descritta: carne «etichettata» come «magra per il 75%» veniva preferita
                a carne «grassa per il 25%». Pertanto, un singolo elemento veniva valutato più
                positivamente quando era presentato con un attributo positivo (carne magra per il
                75%) rispetto a quando era presentato con un attributo negativo (carne grassa per il
                25%), anche se le due informazioni erano oggettivamente equivalenti. Gli autori
                ipotizzano che l’effetto cornice dell’attributo si determini come processo di
                codifica delle informazioni: un’«etichetta» positiva assegnata ad un attributo porta
                a codificare l’informazione in modo da favorire associazioni positive, mentre
                    una negativa porta a codificarla evocando associazioni
                sfavorevoli [cfr. anche Levin et al. 1985; Shafir 1993]. 
 
2.1. Analisi critiche del «framing effect»



 A partire dall’analisi critica del
                    problema della malattia asiatica, sono numerosi gli studi che hanno cercato di
                    proporre interpretazioni del fenomeno alternative a quelle di Tversky e
                    Kahneman. 
 Un interessante filone di ricerche
                    riguarda senza dubbio il tentativo di analizzare il framing
                        effect attraverso un approccio teorico (nonché sperimentale)
                    proprio della psicologia della comunicazione, ponendo, in un certo senso,
                    quest’ultima al servizio della psicologia del pensiero e dei processi
                    decisionali. La questione sottesa a questo tipo di ricerche è capire se il
                        framing effect sia la prova di una sorta di
                    irrazionalità propria del processo di scelta degli individui (rispetto alla
                    visione economica classica del concetto di razionalità) o sia invece la
                    conseguenza dell’intervento di fattori pragmatici. 
 Uno studio di Jou, Shanteau e Harris
                    [1996] evidenzia alcuni elementi critici nel problema della malattia asiatica di
                    Tversky e Kahneman e mette in discussione, precisamente, l’assunzione secondo la
                    quale le alternative mostrate ai soggetti nel problema della malattia asiatica
                    siano equivalenti: in un gruppo di 600 individui a rischio, la morte di 400
                    persone equivale al salvataggio degli altri 200 e viceversa. L’interpretazione
                    degli effetti dei programmi di intervento per fronteggiare la malattia non
                    sembra invece essere univoca: per esempio, nel frame
                    positivo, la morte di alcune persone (400) può essere intesa come la conseguenza
                    implicita immediata del salvataggio di altre (200), oppure come un evento che
                    non è detto che si verifichi necessariamente. In quest’ultimo caso, l’evento
                    potrebbe essere interpretato dai soggetti come qualcosa di estraneo rispetto
                    alla scelta di salvare 200 persone o, comunque, come qualcosa che non consegue
                    necessariamente al salvataggio di un certo numero di persone. Se questo fosse
                    vero, ovviamente, verrebbe a mancare l’equivalenza alla base dell’analisi di
                    Tversky e Kahneman, secondo la quale 200 vite salvate equivalgono a 400 vite
                    perse. 
 L’ipotesi da cui parte lo studio di
                    Jou e colleghi è che la formulazione del problema non abbia
                    favorito un’interpretazione del testo coerente con quella dello sperimentatore.
                    Attraverso due esperimenti, Jou e colleghi mostrano che, introducendo nel
                    problema originario uno schema causale in grado di garantire l’equivalenza tra
                    le due opzioni, il framing effect viene ridotto o
                    addirittura scompare. 

                    
                
 Immagina che gli Stati Uniti siano
                    stati attaccati da una rara malattia mortale asiatica. In mancanza di una
                    terapia, una persona che ha contratto la malattia morirebbe entro pochi giorni.
                    È stato rilevato che 600 persone hanno contratto la malattia. Una
                        certa sostanza, estratta da organi viventi ed estremamente difficile da
                        ottenere, è in grado di curare la malattia. Sfortunatamente, è disponibile
                        solamente una quantità di sostanza sufficiente per 200 persone.
                    Non sarà disponibile un’altra fonte di questa sostanza per almeno 18 mesi, e
                    nessun’altra cura o trattamento saranno trovati almeno per i prossimi vent’anni.
                    Se un paziente riceve una dose insufficiente, c’è la possibilità che il paziente
                    possa vivere o morire. Vengono proposte due alternative. 
 

                     Frame positivo
                
 Opzione A. L’intera quantità della
                    sostanza viene utilizzata per 200 dei pazienti. Se viene fatto questo, 200
                    persone si salveranno. 
 Opzione B. L’intera quantità della
                    sostanza viene suddivisa tra i 600 pazienti. Se viene fatto questo, c’è un terzo
                    di probabilità che tutti i 600 pazienti si salvino e due terzi di probabilità
                    che nessuno si salvi. 
 

                    Frame negativo
                
 Opzione A. 400 pazienti non riceveranno
                    la sostanza e così 400 persone moriranno. 
 Opzione B. L’intera quantità della
                    sostanza viene suddivisa tra i 600 pazienti, cosicché c’è un terzo di
                    probabilità che nessuno muoia e due terzi di probabilità che tutti i 600
                    muoiano. 
 
 In questa variazione del problema
                    classico della malattia asiatica, così come negli altri scenari utilizzati da
                    Jou e colleghi, viene introdotta una descrizione del problema che trasmette
                    l’idea di una limitazione (in questo caso, una quantità insufficiente della
                    sostanza in grado di curare la malattia), in modo da suggerire (più o meno
                    direttamente) che salvare un certo numero di vite comporta l’inevitabile
                    sacrificio delle restanti. 
 Gli scenari utilizzati differivano
                    rispetto alla posta messa in gioco: metà degli scenari riguardava scelte che
                    coinvolgevano vite umane, mentre l’altra metà degli scenari riguardava scelte
                    concernenti beni materiali. L’intenzione degli autori era quella di indagare se
                    il comportamento di scelta dei soggetti fosse, in qualche modo, condizionato
                    anche dall’oggetto della scelta, con le implicazioni etiche ad esso connesse. 
 Le persone sembrerebbero essere più
                    propense al rischio in scelte concernenti vite umane e più avverse al rischio in
                    scelte riguardanti proprietà materiali, indipendentemente dai
                        frames attivati. 
 La scelta di introdurre uno schema
                    causale (un elemento esplicativo che giustifichi e
                    renda accessibile l’equivalenza logica delle conseguenze della scelta) è volta a
                    dare rilievo alla parte di informazione che, altrimenti, non è a fuoco, resta in
                    ombra. 
 Alcuni lavori recenti [McKenzie 2004;
                    McKenzie e Nelson 2003; Sher e McKenzie 2006] analizzano ulteriormente, con
                    approccio pragmatico, il fenomeno. Alla base del lavoro di McKenzie e Nelson
                    [2003] vi è l’ipotesi che, dal punto di vista comunicativo, la scelta di un
                    determinato frame da parte del parlante-sperimentatore
                    veicoli una certa quantità di informazione che va al di là del suo contenuto
                    letterale, influenzando, di conseguenza, il messaggio ricevuto
                    dall’ascoltatore-soggetto. Gli autori mostrano, innanzitutto, che il
                        frame utilizzato per descrivere un
                    oggetto non è scelto in modo casuale: per esempio, la maggioranza degli
                    individui, dovendo descrivere un bicchiere pieno a metà di acqua e dovendo
                    scegliere tra le due possibili descrizioni, oggettivamente equivalenti, «il
                    bicchiere è mezzo vuoto» e «il bicchiere è mezzo pieno», opta per la prima
                    descrizione nel caso in cui il bicchiere fosse originariamente pieno, mentre
                    opta per la seconda descrizione nel caso in cui il bicchiere fosse prima vuoto. 
 La scelta del
                        frame sarebbe quindi influenzata da un punto di
                    riferimento: si tende maggiormente a descrivere un oggetto mediante una
                    determinata proprietà (per esempio vuoto vs. pieno) quando
                    questa proprietà, rispetto al suo punto di riferimento, è aumentata piuttosto
                    che diminuita. 
 Un risultato simile viene ottenuto in
                    contesti diversi come, per esempio, quello medico. La probabilità che i soggetti
                    inferiscano che una terapia porti ad un numero maggiore di morti, rispetto ad
                    una nuova cura, risulta maggiore quando quest’ultima viene presentata con un
                        frame positivo (probabilità di sopravvivenza) rispetto
                    a quando viene presentata con un frame negativo (tasso di
                    mortalità) [ibidem]. 
 In generale, la scelta di un
                    determinato frame da parte del parlante trasmette il punto
                    di vista del parlante: l’ascoltatore, infatti, produce delle inferenze sulle
                    proprietà di un oggetto in base al frame scelto dal
                    parlante per descriverlo. 
 Pertanto, per considerare il
                        framing effect come manifestazione di incoerenza
                    decisionale, non è sufficiente che le alternative di scelta presentate ai
                    soggetti siano equivalenti da un punto di vista oggettivo: è necessario,
                    infatti, che le alternative siano equivalenti anche dal punto di vista
                    informativo. In caso contrario, se la formulazione del testo dei problemi, in
                    altre parole i frames utilizzati, è tale da permettere che
                    i soggetti inferiscano informazioni rilevanti, che alterano l’ipotizzata
                    equivalenza delle opzioni, è normativamente
                    accettabile che essi vengano influenzati da queste informazioni e le utilizzino
                    per effettuare la scelta. 
 Questo approccio fornisce un
                    contributo interessante anche allo studio di alcuni fenomeni di ragionamento
                    (per esempio, i giudizi di covariazione e la verifica delle ipotesi) che non
                    vengono tradizionalmente associati al framing effect
                    [McKenzie 2004; Sher e McKenzie 2006]. 
 Alla
                    luce di queste ricerche, il fenomeno sembra avere una valenza più generale
                    rispetto all’ambito della percezione del rischio entro cui è stato
                    originariamente identificato e spiegato da Tversky e Khaneman, anche se gli
                    stessi autori erano consapevoli della portata generale del fenomeno e, già
                    nell’articolo del 1981, consideravano vari tipi di effetti
                        framing, indipendenti dal rischio[2]. 
 Più in generale, la descrizione
                    interviene sulle scelte, per ciò che essa comunica circa le intenzioni e i
                    presupposti del parlante. A seconda del frame, si crea un
                    contesto comunicativo alla luce del quale le informazioni trasmesse non sono più
                    equivalenti. Il piano letterale-oggettivo esiste solo in forma teorica nella
                    mente dello sperimentatore. Di fatto, il soggetto, coinvolto in uno scambio
                    comunicativo, sceglie in base a tutto ciò che gli viene comunicato, non solo a
                    ciò che è detto letteralmente, ma anche a ciò che è implicato. Che 200 persone
                    si salvino sicuramente non implica affatto che altrettanto sicuramente 400
                    persone muoiano, ma lascia aperta la possibilità che altri possano salvarsi. 
 Quindi, il fenomeno da loro descritto
                    non sembra spiegabile con l’atteggiamento verso il rischio in sé, dato che si
                    possono ottenere, con entrambi i frames, scelte rischiose
                    con vite umane e scelte avverse al rischio con beni materiali (esperimento con
                    schema causale di Jou e colleghi), o scelte diverse nei due
                        frames, pur in assenza di rischio (cfr. esperimenti
                        sull’attribute frame). 
 L’approccio pragmatico offre una
                    spiegazione alternativa più generale del fenomeno, dal momento che è in grado di
                    predire e spiegare il tipo di scelte sulla base di ciò che effettivamente è
                    comunicato dal discorso-problema, indipendentemente dalla condizione di
                    incertezza (nell’effetto disgiunzione) e dall’atteggiamento verso il rischio
                    (nell’effetto cornice). Il testo di ogni problema è un discorso, una
                    conversazione tra un parlante e un ascoltatore concepita come una
                        cooperative venture: il contesto, le caratteristiche
                    del parlante e dell’ascoltatore, le conoscenze comuni e l’intenzione del parlante, tutto contribuisce a determinare
                    l’interpretazione del problema da parte dell’ascoltatore, attraverso sofisticati
                    processi inferenziali di attribuzione del significato. In questo senso,
                    l’analisi pragmatica di qualsiasi problema di ragionamento ci permette di
                    cogliere come effettivamente l’ascoltatore comprenda il problema; ciò può
                    rivelarsi decisamente diverso dal problema così come è pensato dallo
                    sperimentatore. L’adozione di questa prospettiva ha un impatto profondo sulla
                    teoria del ragionamento, e, di conseguenza, sulla valutazione delle competenze,
                    la spiegazione dell’errore e il concetto di razionalità[3]. 
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                Problema del gioco («Gamble problem»)
            




                    *
                     Versioni Vinto/Perso (controllo)
                
 Immagina di aver appena partecipato ad
                    un gioco d’azzardo che ti dà il 50% di probabilità di vincere 200 dollari e il
                    50% di perdere 100 dollari. La moneta è stata lanciata e tu (hai vinto 200/perso
                    100 dollari). 

                     
                
* Versione Disgiuntiva
                        (controllo)
                
 Immagina di aver appena partecipato ad
                    un gioco d’azzardo che ti dà il 50% di probabilità di vincere 200 dollari e il
                    50% di perdere 100 dollari. Immagina che la moneta sia stata già lanciata, ma tu
                    non saprai se hai vinto 200 dollari o perso 100 dollari finché non prenderai la
                    tua decisione relativamente a un secondo identico gioco. 
 

                    *
                     Versione Disgiuntiva Pertinente
                
 Immagina di aver appena partecipato ad
                    un gioco d’azzardo che ti dà il 50% di probabilità di vincere 200 dollari e il
                    50% di perdere 100 dollari. La moneta è stata lanciata, ma tu non sai se hai
                    vinto 200 dollari o perso 100 dollari. (La parte che segue era identica per
                    tutte le versioni.) 
 Ti viene ora offerta la possibilità di
                    partecipare ad un secondo identico gioco: hai il 50% di probabilità di vincere
                    200 dollari e il 50% di perdere 100 dollari. 
 • Accetti di partecipare al secondo
                    gioco. 
 • Rifiuti di partecipare al secondo
                    gioco. 
 
 


                Problema delle Hawaii
            



* Versione Disgiuntiva
                        Pertinente
                
 Supponi di aver appena sostenuto un
                    esame piuttosto importante. Sei alla fine del trimestre autunnale; ti senti
                    stanco e un po’ esaurito e non sai se hai superato l’esame. Nel caso tu non
                    l’abbia superato devi ridarlo tra un paio di mesi – dopo le vacanze di
                        Natale. Ora hai l’opportunità di acquistare un
                    pacchetto-vacanze alle Hawaii di cinque giorni molto allettante e ad un prezzo
                    eccezionalmente basso. L’offerta speciale finisce domani. 
 Vuoi: 

                    x) acquistare il pacchetto-vacanze; 
 y) non acquistare il pacchetto-vacanze; 

                    z) pagare 5 dollari non restituibili per conservare il
                    diritto all’acquisto del pacchetto-vacanze allo stesso prezzo eccezionale fino a
                    dopodomani. 
 




[1]  Alludiamo al principio
                    griceano di cooperazione, da cui discendono le massime conversazionali, e al
                    principio di pertinenza enunciato da Sperber e Wilson [1986].
                

[2]  Tversky e Kahneman distinguono infatti il
                                framing of outcomes, tipicamente indipendente
                            dal rischio, dal framing of acts e dal
                                framing of contingencies.
                        

[3]  Per un approfondimento sui concetti griceani di
                            intenzione, significato e cooperazione si rimanda a Grice [1989; trad.
                            it. 1993, saggi 1, 3, 5 e 6] e Levinson [1983; trad. it. 1985, cap. 3].
                            Relativamente alla questione dei rapporti fra semantica e pragmatica
                            cfr. Levinson [2000, capp. 1, 3]. 
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1.  Neuroeconomia «vs.» teoria
                economica 




                 
            
 La recente forte
                crescita di interesse nei confronti della neuroeconomia[1] è un tipico esempio dei fenomeni che saranno
                discussi più avanti in queste pagine. Per procedere è
                però opportuno precisare preliminarmente una serie di punti, per indurre
                nel lettore il punto di vista qui adottato. 
 La teoria economica
                della scelta individuale (microeconomia) oggi prevalente è, secondo un buon
                numero dei suoi proponenti, lo studio di agenti che massimizzano la propria
                utilità attesa. Per affrontare il compito questa teoria si è
                dotata di un’opportuna tecnologia, i cui arnesi fondamentali sono quelli
                ideati da von Neumann, Morgenstern, Savage e altri [cfr. Montesano 2005]: tale
                tecnologia è piuttosto soddisfacente, sempre per i proponenti. Alcuni di
                questi ultimi, interpretando il compito della teoria in modo strettamente formale,
                sostengono che essa non parla di motivazioni degli esseri umani: così come
                il fisico, nello studiare la traiettoria del proiettile, non si preoccupa delle
                motivazioni intime del proiettile, altrettanto fa l’economista quando
                studia i suoi agenti. In altri termini, sotto l’ipotesi che gli agenti
                siano razionali à la von Neumann e Morgerstern, Savage ecc., saranno le loro azioni osservabili, cioè
                le loro «preferenze rivelate», a indicarci quale particolare tipo
                di preferenze e informazioni possano sottostare alle loro scelte. Il compito
                dell’economista, dunque, non è primariamente di correggere
                scelte sbagliate, bensì di costruire modelli sempre appropriati alle varie
                situazioni di scelta. 
 Stando così
                le cose, non desta meraviglia il fatto che una schiera di altri economisti, oltre
                che di scienziati sociali e di psicologi, non si trovi a proprio agio di fronte alla
                teoria economica. Risulta infatti evidente, dicono costoro, che in molte situazioni
                reali o di laboratorio la maggior parte degli individui non compiono le scelte
                previste dalla teoria. Ciò è vero in particolare quando siano
                coinvolte prospettive incerte, cioè lotterie, oppure interazioni con altri
                soggetti: queste sono infatti situazioni piuttosto elaborate, e molti soggetti non
                paiono in grado di valutarle così come supposto dalla teoria economica
                (della scelta sotto incertezza o dei giochi). Occorre dunque, si dice, ideare
                categorie e teorie diverse da, o comunque complementari a, quella standard per
                rappresentare il modo in cui gli individui affrontano effettivamente molti problemi
                economici [per questo punto di vista cfr. Kahneman, Slovic e Tversky 1982]. 
 Tra le prove addotte
                per mostrare le fallacie della teoria standard [cfr. Camerer, Loewenstein e Rabin
                2004; Camerer, Loewenstein e Prelec 2005; Zak 2004; Glimcher, Dorris e Bayer 2005]
                sono spesso citate le seguenti: la frequente incoerenza dimostrata in problemi di
                scelta sotto incertezza identici tra loro ma presentati sotto luci diverse;
                l’incoerenza temporale relativamente alla scelta, effettuata in momenti
                diversi, degli stessi flussi di somme monetarie future; il diverso atteggiamento
                verso perdite e guadagni; la sottostima di probabilità relativamente basse;
                la sovrastima del valore atteso di eventi forieri di elevati guadagni, o perdite,
                benché caratterizzati da probabilità molto bassa; la decisione di
                concedere qualcosa, o di preferire niente piuttosto che proposte troppo inique,
                    nell’Ultimatum Game; la tendenza a cooperare nel
                «dilemma del prigioniero» non ripetuto. Questi
                «errori» sistematici indicherebbero che il comportamento effettivo
                dei soggetti diverge da quello previsto dalla teoria prevalente, e dunque
                suggerirebbero di emendare almeno alcune delle ipotesi da questa adottate. Tra le
                circostanze da tenere presenti, sostengono i critici della teoria tradizionale, sono
                preminenti le limitazioni di natura psicologica che paiono caratterizzare in modo
                ineliminabile le menti umane: timore delle perdite, ansia e impazienza, effetti
                    «framing» (cioè dipendenza dal modo di
                descrivere i problemi), soglie di riferimento per la soddisfazione, invidia, e altro. Come alcuni hanno efficacemente
                affermato, occorre «aprire la scatola nera» del cervello per
                scoprire quali siano le «vere» valutazioni a livello fisiologico
                del benessere personale, e quali invece i meccanismi che possono costituire un
                impedimento al suo raggiungimento. 
 Qual è la
                risposta dell’economista standard a tali obiezioni?[2] In primo luogo, alla teoria economica non interessano gli
                stati psicologici interni degli agenti bensì le loro scelte: solo i
                «dati economici» sono osservabili per l’economista, e
                costui ha il compito di interpretare, per mezzo delle astrazioni specifiche del suo
                modo di fare teoria, quei dati come risultato di un processo di massimizzazione.
                Data l’ipotesi di razionalità, non si può escludere che
                un comportamento apparentemente erroneo si sveli in realtà corretto sulla
                base di certe ipotesi circa preferenze e informazione dell’agente[3]. In secondo luogo, l’economista
                non si pone principalmente come «terapeuta» di alcun decisore,
                neppure collettivo: il suo scopo è invece quello di studiare quali
                istituzioni sono in grado di consentire al meglio che gli individui perseguano i
                propri interessi (analisi di efficienza). Inoltre, e questo è il terzo
                punto, l’economista, di fronte ad istituzioni concrete che sono durevoli
                e che però secondo un’analisi iniziale appaiono inefficienti,
                dovrebbe cercare di spiegare il perché della loro permanenza nel tempo:
                può darsi che, sotto opportune ipotesi, esse si dimostrino invece
                efficienti. 
 Come si vede, questo
                atteggiamento può esporre l’economista alla critica che
                effettivamente gli è stata rivolta più volte: data
                l’esiguità dei «dati economici» disponibili e
                data la vastità, invece, dell’insieme delle ipotesi −
                compatibili con quelle di base − che è possibile fare su
                preferenze e informazione, egli corre il rischio che i suoi modelli non siano mai
                falsificabili. Ciò è particolarmente vero a proposito del primo e
                del terzo punto di cui sopra: il nostro economista standard, dotato della sua
                opzione metodologica fondamentale, riuscirebbe sempre a vederla realizzata dalle
                preferenze rivelate. In altri termini, nei «dati economici» egli
                cerca di vedere l’operare della
                massimizzazione coerente dell’utilità attesa: la sua perizia
                formale consiste nel portare a compimento con successo quella ricerca. 
 Il dibattito fra i
                due punti di vista potrebbe ovviamente continuare a lungo, ma non è mia
                intenzione approfondirlo in questa sede. Ciò che occorre rilevare,
                piuttosto, è che la neuroeconomia è dotata di ulteriori armi, che
                ritiene particolarmente adatte allo scopo di «aprire la scatola
                nera»: si tratta dei diversi metodi oggi in uso per misurare
                l’attività cerebrale di primati e umani [cfr. Camerer,
                Loewenstein e Rabin 2004; Camerer, Loewenstein e Prelec 2005; Zak 2004; Glimcher,
                Dorris e Bayer 2005; Braeutigam 2005; Sanfey et al. 2006]. Alcuni risultati
                di tali metodi sono più «fini», nel senso di derivare da
                misure su singoli neuroni in cui si impianta qualche sensore di attività
                sinaptica durante l’esecuzione di prestazioni; altri risultati derivano
                invece da misure più macroscopiche, come l’emissione di
                positroni contenuti in un mezzo di contrasto che affluisce abbondantemente nelle
                aree cerebrali più attive mentre si prendono decisioni. Dunque il primo
                tipo di risultati, che sono di norma anche i più interessanti per la
                neuroeconomia, può essere ottenuto solo studiando animali (per esempio topi
                o scimmie) anziché esseri umani. Questo però non dovrebbe
                costituire un problema, si dice, in quanto è noto che gli umani sono
                evolutivamente molto connessi con quegli animali, e dunque le strutture cerebrali
                più profonde ed antiche sono simili. 
 Sulla base di questi
                metodi sperimentali la neuroeconomia ritiene di aver individuato, tra gli altri, i
                seguenti fatti fondamentali per la comprensione del comportamento economico di
                animali e umani [cfr. Glimcher e Rustichini 2004; Camerer, Loewenstein e Prelec
                2005]: 
 • la
                modalità di attivazione di alcune aree cerebrali è diversa a
                seconda che la scelta che si intraprende abbia esiti certi oppure incerti; inoltre,
                nel caso di esiti incerti, vengono attivate aree diverse a seconda che i risultati
                siano guadagni oppure perdite; 
 • esiste un
                particolare gruppo di neuroni che, nell’imminenza della scelta di
                un’azione il cui esito è incerto, paiono assumere un livello di
                attivazione − misurato dal tasso di scarica sinaptica − che
                è correlato con l’utilità attesa di quella scelta; 
 • sempre in
                occasione di scelte con esito incerto sono significativamente coinvolte alcune aree
                sottocorticali, tra cui l’amigdala, usualmente chiamate in causa
                nell’esperienza emotiva; 
 • altri gruppi di
                neuroni − i cosiddetti «neuroni specchio» −
                si attivano nello stesso modo sia quando si compie una certa azione sia quando si osserva un proprio simile
                compiere la medesima azione; 
 • certe aree della
                corteccia cerebrale umana si attivano quando il soggetto è alle prese con
                scelte che sa coinvolgono anche altri soggetti che interagiscono strategicamente, ma
                non si attivano se si conosce che l’altro decisore è un
                computer; ciò non accade nei soggetti non umani; 
 • se un soggetto A
                vede un soggetto B, che gli è affettivamente o socialmente prossimo,
                sopportare certi fastidi o pene, ciò provoca in A l’attivazione
                delle stesse aree cerebrali che sono coinvolte quando quei fastidi o pene sono
                sopportati direttamente da lui. 
 Da questi fatti
                vengono indotte certe implicazioni, considerate rilevanti per contribuire ad una
                migliore comprensione delle scelte economiche reali. In primo luogo, sembra esistere
                un’associazione fra certi meccanismi neurali e certe prestazioni
                richieste dai problemi di scelta: tali meccanismi paiono essere i medesimi in
                soggetti diversi (essendo in alcuni casi addirittura simili tra umani e altri
                animali), e ciò suggerisce di approfondire il loro studio per rintracciare
                le relazioni sistematiche fra attività cerebrale e comportamento. In questo
                modo la neuroeconomia potrà dare contributi positivi alla teoria economica. 
 In secondo luogo,
                quelle che appaiono come anomalie agli occhi del teorico standard della scelta
                razionale emergono invece come tratti stabili del comportamento umano: essi sono
                verosimilmente indotti dall’operare delle aree cerebrali più
                profonde (sottocorticali) ed evolutivamente più primitive, quali quelle
                connesse con la sensazione di timore di fronte all’incerto o di
                partecipazione affettiva alle gioie o sofferenze degli appartenenti alla propria
                cerchia ristretta. Viceversa le parti più evolute del cervello umano sono
                adibite al comportamento razionale. 
 In terzo luogo,
                l’individuazione dei «neuroni specchio» può
                indicare che esistono meccanismi cerebrali deputati alla rappresentazione
                dell’agire di altri soggetti: ogni decisore, dunque, è in grado
                di costruire «teorie della mente» − propria e altrui
                − al fine di «empatizzare» con l’altrui
                razionalità e risolvere problemi di interazione strategica [cfr. Singer e
                Fehr 2005]. 
 Su queste basi,
                alcuni autori deducono che le basi fisiologiche del funzionamento del cervello sono
                essenziali per comprendere, finalmente, alcuni tratti caratteristici
                dell’agire economico. Per esempio, il «rispecchiamento»
                dell’altrui sentire-pensare-scegliere, che si verifica
                all’interno di ogni cervello, costituirebbe il fondamento della nozione
                smithiana di «simpatia», base della convivenza sociale ed
                economica e delle modalità di interazione [cfr. Rustichini 2005]. Dall’altra parte, si dice, la tensione
                fra le parti più antiche e quelle più evolute del cervello
                − le prime devolute al trattamento immediato delle
                «sensazioni», e le seconde devolute al trattamento più
                mediato dei meccanismi della razionalità − dà luogo ad
                una tipica figura ben nota agli economisti, la relazione principale/agente. Il
                «principale» sarebbe la parte razionale del cervello, che sa
                individuare correttamente quali siano i «veri» interessi, anche
                quelli di lungo periodo, dell’individuo; la parte
                «agente» sarebbe invece quella che viene più coinvolta
                dalle sensazioni e dalle necessità di breve periodo.
                L’impossibilità, da parte della prima, di monitorare e
                controllare perfettamente la seconda sarebbe la causa, in certi casi, del prevalere
                di scelte non razionali [Daveri 2006]. 
 Ora, a parte il
                fascino che ipotesi come queste possono suscitare in alcuni, e la decisa avversione
                che suscitano in altri [cfr. i commenti in Gul e Pesendorfer 2005], non possiamo non
                osservare che gli atteggiamenti delle due parti in qualche modo sono tra loro
                simili. Infatti i sostenitori più accesi della neuroeconomia non fanno
                altro che associare direttamente alcuni semplici (e parziali) meccanismi
                neurali con certe categorie concettuali di comportamento economico elaborate dalla
                teoria, quali «avversione al rischio»,
                «simpatia», «rapporto principale/agente».
                Naturalmente, fatto ciò, occorre poi spiegare quali siano le ulteriori
                connessioni neurali che tramutano quei meccanismi in un preciso comportamento che
                noi definiamo a priori «avversione al rischio» eccetera. In
                modo del tutto analogo, l’economista standard pretende di leggere nelle
                scelte individuali (o negli assetti istituzionali) la manifestazione di un
                comportamento massimizzante (o di forme di efficienza); in questo caso occorre poi
                introdurre le opportune ipotesi (su preferenze e informazione) che supportino quella
                pretesa. 
 Non vi è
                certamente nulla di strano nel fatto che discipline diverse utilizzino categorie
                concettuali, ipotesi e dati empirici diversi per procedere nella propria analisi. Il
                problema sorge quando le due discipline pretendono di spiegare gli stessi fenomeni.
                In effetti questa è la pretesa della neuroeconomia, la quale suggerisce che
                i propri recenti risultati richiedano una rettifica globale della teoria economica.
                E la teoria economica risponde invece dicendo che i suoi interessi sono diversi da
                quelli della neuroeconomia [ibidem]. 
 Secondo chi scrive,
                per portare avanti il discorso su alcuni degli stimoli provenienti dalla
                neuroeconomia, e più in generale dalle discipline che prendono in
                considerazione le basi neurologiche del pensare e dell’agire umano,
                è opportuno adottare una prospettiva diversa, che tenga conto in primo
                luogo di alcuni risultati generali
                in tema dei fondamenti neurali della
                conoscenza. A questo ora ci rivolgiamo. 
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 «La teoria
                economica standard adotta ipotesi di razionalità che non sono praticabili
                da esseri umani nelle loro usuali scelte». Al fine di mostrare la
                validità di questa proposizione non è necessario ricorrere a dati
                sperimentali − della vita reale o di laboratorio, tramite sensori
                neuronali o tomografie a emissione di positroni − che empiricamente
                sembrano contraddirla. È sufficiente invece il seguente argomento logico. 
 Le condizioni
                    usuali nelle quali gli agenti si trovano ad operare sono quelle di
                interazione con altri agenti e di incertezza: si tratta cioè di cosiddetti
                giochi a informazione incompleta[4]. In tali
                condizioni il comportamento razionale di un soggetto, cioè la
                massimizzazione dell’utilità attesa a fronte di altri soggetti
                altrettanto razionali, richiede in generale quanto segue: ciascuno deve concepire un
                modello delle possibili azioni degli altri, azioni che però dipendono a
                loro volta da modelli altrui di pari natura. Per essere compiutamente razionale,
                dunque, ogni agente deve formarsi un’opinione sulle opinioni che gli
                altri hanno circa le opinioni che altri ancora hanno… Solo così
                può accadere che ogni partecipante consideri la «vera»
                struttura dell’interazione esistente, con tutte le sue implicazioni
                logiche. Ma allora, per essere pienamente razionale, ognuno dovrebbe essere dotato
                di una rappresentazione del mondo che è costituita da una gerarchia
                    infinita di opinioni su opinioni. Ciò implica un modello formale
                definito in uno spazio a infinite dimensioni: il numero delle variabili considerate,
                e a maggior ragione quello dei parametri delle funzioni che le connettono, deve
                essere infinito[5]. 
 Ora, benché
                il cervello umano sia certo un oggetto stupefacente, in termini biologici esso ha
                natura finita (il numero di neuroni è
                dell’ordine dei cento miliardi): in termini algoritmici, esso è
                equivalente ad una «macchina di Turing», cioè ad un
                apparato che può assumere un numero finito di stati diversi, ciascuno dei
                quali in grado di codificare un possibile diverso evento interno o esterno. Dal
                punto di vista algoritmico, però, un apparato finito non può
                codificare le possibili configurazioni dell’ipotetico mondo a infinite
                dimensioni, quale quelle previste dalla soluzione razionale di giochi a informazione
                incompleta: basti pensare al fatto che la descrizione di uno solo dei possibili
                fatti di quel mondo ipotetico richiederebbe una stringa di lunghezza infinita[6]. 
 Ne segue che la
                razionalità perfetta è impossibile per umani che agiscono in
                condizioni normali, trascurando cioè i casi relativamente semplici esposti
                negli articoli scientifici delle riviste economiche. Dunque, ciò di cui
                l’economista standard parla è altro rispetto alle scelte reali
                degli individui, e il ricorso ai «dati economici» non dovrebbe
                neppure essere preso da lui in considerazione. È sicuramente legittimo
                interessarsi di questioni come la «scelta perfettamente
                razionale», ma occorre essere consapevoli che si sta trattando di un
                argomento diverso da quello delle scelte effettive degli umani: si tratta di un
                mondo ipotetico e astratto. Questa è anche l’opinione di alcuni
                degli economisti standard più avveduti. 
 Se i cervelli umani
                hanno natura finita, e non possono dunque considerare il presunto modello
                «vero» del mondo immaginato dalla teoria standard, concludiamo che
                necessariamente ogni individuo è dotato una rappresentazione finita e
                parziale, per quanto sofisticata, di quanto gli sta avvenendo attorno; inoltre, non
                vi è nessuna ragione per cui queste rappresentazioni debbano essere a
                    priori uguali tra loro. In altri termini, ognuno possiede un
                «modello individuale», di natura soggettiva, per poter
                interpretare il mondo circostante. Per «modello» dobbiamo
                intendere poi, in generale, una struttura cognitiva necessaria per mettere in
                relazioni osservabili, aspettative e azioni proprie (ivi inclusi segnali, parole e
                frasi, emessi), e non necessariamente un apparato formalizzato; della natura di tali
                modelli parleremo più oltre. 
 Metaforicamente
                parlando, dunque, la pretesa della teoria standard di costruire una torre perfetta
                che «arrivi sino al cielo» provoca infine un grande crollo, dal quale nascono molte lingue diverse: quelle di
                ognuno dei partecipanti all’interazione. 
 Questo non significa,
                però, che i partecipanti siano condannati a non intendersi e a non poter
                comunicare tra loro: non osserviamo questo attorno a noi. La ragione di ciò
                è che gli individui apprendono dal mondo circostante. La nozione di
                «apprendimento» è piuttosto generale: tale
                attività consiste nel correggere un modello per allineare le proprie
                aspettative a quanto si percepisce del mondo esterno, al fine di meglio perseguire
                un qualche obiettivo; l’apprendimento, dunque, induce una modifica delle
                proprie azioni. Si apprende a riesporre una teoria assiomatica spiegata a lezione,
                ma anche a dirigere lo sguardo verso una voce familiare, e sicuramente a riconoscere
                certi segnali che arrivano all’interno dell’utero materno.
                Anche l’adattamento di un batterio ad un ambiente può essere
                considerato una forma di apprendimento, e ciò svela come un
                «modello» non necessariamente debba essere inteso come una
                struttura cognitiva intenzionalmente controllata. Inoltre l’apprendimento
                non è un’attività svolta in isolamento, in quanto
                esistono gli «insegnanti», i quali possono essere tali
                istituzionalmente, ma più spesso lo sono di fatto: si tratta di altri
                soggetti che stanno emettendo azioni e segnali. L’apprendimento
                è dunque un fenomeno interattivo: si apprendono «dati»
                risultanti dall’attività di apprendimento altrui. 
 Ogni
                attività di apprendimento serve a mettere ordine negli stimoli provenienti
                    dall’esterno[7], nel senso di
                rendere compatibili quegli stimoli con le aspettative indotte dal proprio modello.
                L’esperienza ci insegna che gli umani tendono a preferire di raggiungere
                rapidamente un ordine di questo tipo, per non perdere la faccia di persone
                ragionevoli, eventualmente a costo di acrobazie cognitive. Il
                «disagio» indotto dal disordine[8] è la molla dell’apprendimento volto a raggiungere uno
                stato ordinato. Una situazione di ordine di questo tipo, cioè una coerenza
                perdurante per una certa durata fra aspettative osservabili, costituisce fonte di
                tranquillità cognitiva, e può essere denominata
                «equilibrio individuale»: non c’è ragione di
                modificare il proprio modo di vedere il mondo. 
 Una situazione
                interattiva in cui tutti i partecipanti sono in equilibrio individuale può
                essere chiamata «equilibrio, o ordine[9], sociale[10]». Per gli argomenti sopra esposti, un ordine
                sociale non è una situazione in cui tutti abbiano appreso qualcosa
                di preesistente e di ontologicamente «vero»: più
                semplicemente, ciascuno si è adattato all’adattamento altrui,
                ovvero il modello individuale di ciascuno lo induce ad emettere segnali che non
                contraddicono alcun modello altrui. In effetti si può dimostrare [cfr.
                Rampa 2005a] che, in presenza di individui dotati di modelli sufficientemente
                sofisticati, possono esistere infiniti equilibri di questo tipo, e anzi il loro
                numero aumenta all’aumentare della sofisticatezza intellettuale dei
                partecipanti. Quale preciso ordine sociale si determini in una specifica interazione
                dipende ovviamente dalle teorie (modelli individuali) iniziali e dal percorso di
                apprendimento. 
 Si può
                dunque affermare che un ordine sociale è la creazione di un ambiente
                cognitivo al quale tutti sono pienamente convinti di essere adattati. A tutti gli
                effetti è stato creato un «linguaggio», cioè un
                insieme di segnali che nel momento in cui sono emessi non deludono le aspettative di
                alcuno. Si badi che stiamo utilizzando il termine «linguaggio» in
                una accezione piuttosto generale: i segnali inviati reciprocamente da un batterio e
                l’organismo ospitante simbiotico ne sono un esempio; lo sono anche i
                gesti con cui un neonato fa capire le proprie esigenze al genitore; la
                «lingua madre» serve in un ambiente di riferimento più
                ampio; alcune ristrette comunità, per esempio gli algebristi, inventano
                linguaggi molto artificiali per minimizzare il rischio di incomprensioni; altre
                comunità, non riuscendo a districare il proprio linguaggio specialistico da
                altri linguaggi, non evitano le incomprensioni: per esempio gli economisti. 
 A proposito di
                sofisticatezza dei modelli individuali, che induce una grande ricchezza di
                potenziali ordini sociali, un buon candidato a generarne è certo il
                cervello umano, che è dotato di un enorme numero di «gradi di
                libertà» rispetto agli stimoli ricevibili ed ai segnali che
                possono essere emessi (ma si dovrebbe riflettere anche su analoghe
                proprietà del DNA, che secondo alcuni
                contiene ampie porzioni di «spazzatura» che si crede non serva a
                nulla). Ora, l’esistenza di questi gradi di libertà significa in
                realtà che i segnali che circolano in
                un ordine sociale hanno una struttura più semplice dei sottostanti modelli
                individuali dei partecipanti. Dunque, sicuramente l’interpretazione
                «intima» dei segnali da parte di ciascuno dei partecipanti
                può essere diversa da quella degli altri. Ma ciò non costituisce
                un problema per l’ordine sociale: siccome ognuno interpreta senza
                delusione i segnali, costui non ha bisogno di denunciare anomalie agli altri, e
                tutto può procedere come se niente fosse. 
 Un’altra
                interessante proprietà [ibidem] degli ordini sociali è che
                la loro numerosità si riduce all’aumentare della durata
                temporale lungo la quale pretendiamo che essi persistano. In altri termini,
                più si allunga il periodo in cui un sistema permane in un ordine sociale e
                più diviene probabile che tale ordine si deteriori. Ciò che accade
                è che qualche partecipante, data la sua «intima»
                diversità dagli altri, comincia ad emettere segnali che costoro non sono
                più in grado di interpretare senza difficoltà. Ecco allora che si
                mette in moto un nuovo processo di apprendimento, che potrebbe condurre, proprio per
                l’intima diversità dei partecipanti, ad un ordine sociale non
                comparabile con quello precedente. Se si vuole, si può dire che questi sono
                elementi per una concezione dell’evoluzione per «equilibri
                punteggiati». Ed essenziali a tale proposito sono le basi neurali della
                conoscenza. 
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 Date le conoscenze
                odierne sul funzionamento del sistema neurale, si può affermare che la
                teoria delle reti neurali[11] sia una buona
                rappresentazione del suo funzionamento dal punto di vista generale[12]. E, dato ciò che si conosce sulle
                proprietà formali delle reti neurali, si può dire che questi siano
                oggetti piuttosto interessanti per gli argomenti qui trattati: interpretiamo infatti
                il cervello come una rete neurale, cioè il «modello
                individuale» discusso sopra come prodotto di una rete neurale. 
 Una rete neurale
                è composta da un numero finito, anche elevato, di unità
                − neuroni − ciascuna delle quali si può attivare o
                meno a seconda che il suo segnale in entrata superi o meno una certa soglia. Il segnale in entrata, a sua volta, è la
                somma pesata delle attivazioni delle unità a cui
                l’unità è collegata a monte. L’esistenza
                della soglia di attivazione è l’elemento essenziale di non
                    linearità del funzionamento delle singole unità, che ha il
                seguente effetto globale. Poiché le unità possono essere attivate
                anche da stimoli provenienti dall’esterno della rete, ed inviano segnali
                di output verso l’esterno della rete in funzione della configurazione del
                loro stato di attivazione, la rete funziona di fatto come un
                «classificatore» degli stimoli esterni: lo spazio di questi ultimi
                viene ripartito in un certo numero di celle, tali che per ogni stimolo appartenente
                ad una medesima cella il segnale di output è lo stesso. Potremmo dire che
                il significato attribuito a tutti gli stimoli appartenenti alla stessa cella
                è il medesimo: per «significato» intendiamo il modo in
                cui la rete reagisce allo stimolo. 
 In altri termini, la
                rete sa riconoscere e distinguere un numero di stati del mondo diversi pari al
                numero di quelle celle. Se tutte le unità sono connesse tra loro, allora il
                numero di stati del mondo diversi che la rete può riconoscere è
                pari al massimo a 2
                    n
                , dove n è il numero delle unità[13]. Si badi che lo «stimolo esterno»,
                ovviamente, non è per nulla un oggetto unidimensionale, essendo invece di
                solito un «fascio» di stimoli, e potrebbe essere pensato come un
                oggetto multidimensionale: in tal caso il numero di stati riconoscibili cresce come
                    1/d!n
                    d
                 dove d è la dimensione dello spazio degli stimoli
                    esterni[14]. 
 Includendo tra gli
                stati riconoscibili anche quelli che si realizzano internamente alla rete stessa e,
                inoltre, la variazione nel tempo di quegli stati interni (questo riconoscimento deve
                avvenire ad opera di una o più sottoreti specializzate), ne segue che una
                rete può assumere comportamenti molto articolati in reazione agli esterni:
                non si tratterà solo di singoli stati di output, ma anche di loro
                successioni ordinate nel tempo − per esempio «parole» e
                «frasi». Se aggiungiamo che alcune parti della rete sono in grado
                di reagire non solo a stimoli diretti esterni, ma anche alla simulazione interna di
                stimoli dovuti alla ricezione di altri stimoli che in passato erano associati ai primi[15], allora è possibile assistere alla generazione
                di scenari controfattuali e alla formulazione di «aspettative»[16]. 

                Un’implicazione molto importante delle non linearità insite
                nelle unità della rete è la seguente. Modificando in modo continuo
                l’intensità delle connessioni fra le unità, e
                cioè i pesi con cui gli stati di attivazione delle unità stesse
                influenzano a valle altre unità, l’attribuzione di
                «significati» agli stimoli si modifica in modo discontinuo: certi
                stimoli che prima erano catalogati in una cella di significato ora vengono
                catalogati in una cella diversa. Queste modificazioni discontinue, che tecnicamente
                sono «biforcazioni» o «catastrofi», implicano
                revisioni (più o meno) radicali del modo di interpretare gli stimoli
                esterni (dove «interpretare» significa ancora «dare
                significato», e cioè associare la medesima reazione a stimoli
                vicini). 
 Perché si
                può verificare una modificazione dei parametri? Nella letteratura sulle
                reti neurali questo fenomeno è il meccanismo di apprendimento di cui le
                reti sono dotate: in seguito allo scarto fra l’output emesso in una certa
                circostanza e ciò che un valutatore esterno richiede in quella circostanza,
                la rete si modifica al fine di allineare meglio le proprie prestazioni e quelle
                indicate come corrette. E l’unico modo per modificare il comportamento
                della rete è modificare i parametri di connessione[17]. 
 Dunque, per quanto
                affermato prima, l’apprendimento neurale individuale è in
                generale discontinuo, in modo più o meno pronunciato. In un contesto di
                interazione la modificazione discontinua di un
                modello individuale induce dei salti, di nuovo più o meno pronunciati, dei
                modelli di tutti i partecipanti, e di conseguenza produce verosimilmente salti
                discontinui tra ordini sociali diversi al passare del tempo[18]. 
 Nelle fasi di uscita
                da un precedente ordine sociale si produce verosimilmente una qualche incertezza tra
                i partecipanti. Ciò suggerisce che alcuni di loro possano assumere un
                atteggiamento strategico, o più genericamente attivo, nel tentare di
                influenzare i futuri sviluppi: costoro cercano cioè di indurre gli altri
                partecipanti ad adottare il proprio punto di vista. Se questa operazione ha un
                qualche successo, data l’incertezza iniziale e data l’urgenza
                degli umani di razionalizzare il proprio pensiero e le proprie azioni, può
                capitare che la diffusione della novità sia piuttosto rapida. Non
                è detto che alla fine questa «innovazione» prenda
                definitivamente piede: tutto dipende dalla capacità di resistenza di coloro
                che si ostinano ad utilizzare i loro precedenti modelli con modificazioni solo
                marginali. Fenomeno, questo, che richiama la posizione attuale della neuroeconomia
                nei confronti della teoria economica standard, con la quale abbiamo esordito nel
                presente lavoro. 
 
 

4.  Conclusioni: ragione ed errore 




                 
            
 Un soggetto non
                è portatore di una «rete neurale» che è
                all’opera nella sua interezza e a pieno regime in ogni singola
                circostanza della vita. Verosimilmente, invece, esistono parti diverse della rete,
                ciascuna delle quali si specializza, nel corso dell’evoluzione della
                specie e personale[19], per compiti diversi:
                ciò parrebbe dimostrato proprio dai risultati riportati in molti studi di
                    neuroeconomia[20] (e non solo di quella, a
                partire dalle note specializzazioni delle aree
                cerebrali dedicate ai diversi sensi, alle prestazioni verbali, intellettuali,
                sentimentali, ecc.). Mentre camminiamo per raggiungere indenni la stazione
                − prestazione questa che ha richiesto, in tenera età, un
                apprendimento formidabile − parliamo anche con un nostro collega di un
                certo articolo scientifico, cercando, allo stesso tempo, di non dimenticare di
                passare in pasticceria per il compleanno della figlia, e se vediamo per la strada un
                mendicante si formano le solite immagini che tale vista ci suscita; nel frattempo
                una parte del nostro corpo, anch’essa molto interessante dal punto di
                vista dell’apprendimento e della risposta agli stimoli esterni, sta
                aggredendo un virus cha abbiamo appena respirato. 
 Alcune delle
                competenze acquisite vengono utilizzate, più o meno consapevolmente, per
                risolvere problemi nuovi che si pongono, onde evitare sprechi di risorse;
                ciò mostra tra l’altro che le parti della rete neurale
                specializzate per i diversi compiti non sono tra loro separate, bensì sono
                plasticamente collegabili tra loro quando stimolate da nuovi problemi. Altre
                competenze divengono così radicate da determinare ciò che potremo
                apprendere in seguito e il modo in cui lo faremo. Certe caratteristiche (si pensi
                alla morfologia del cervello, e dunque all’insieme delle connessioni
                ammissibili e non) vengono trasmesse per via genetica. Di conseguenza ciò
                che ognuno diventa è vincolato in binari tracciati dalle esperienze
                precedenti. Per esempio, la naturale permanenza dentro una comunità
                più o meno grande a partire dalla nascita ci induce a giocare i dilemmi del
                prigioniero o gli Ultimatum Game in cui ci troviamo coinvolti interpretandoli
                come giochi ripetuti, e a cogliere la convenienza della collaborazione. Non stupisce
                allora che esista qualche parte della rete neurale − necessariamente di
                livello piuttosto basico, data la precocità di quelle esperienze
                − deputata a rappresentare la reciprocità, cosa che viene
                addotta come risultato particolarmente speciale degli studi di neuroeconomia. 
 Più
                problematica è la pretesa che i «neuroni specchio» siano
                direttamente la base fisiologica della «simpatia» smithiana. Ogni
                soggetto apprende dall’esterno, e in particolare dai suoi
                «insegnanti»; dunque l’immagine primaria utilizzata per
                produrre e rafforzare le connessioni neurali necessarie a svolgere correttamente una
                certa competenza non può che essere l’esempio ricevuto, e
                cioè il compimento di una certa azione da parte di altri. È allora
                molto probabile che, nel momento in cui si rende necessaria quella azione in prima
                persona, la sua progettazione richieda il richiamo dell’immagine
                primaria: non vi è differenza, da questo punto di vista, fra
                «vedere» l’altro compiere la sua azione e
                «immaginarlo» per attivare la
                propria; alcune parti della rete neurale devono assumere la medesima configurazione
                in entrambi i casi. 
 Data la
                specializzazione di parti diverse della rete neurale per competenze diverse, molti
                ritengono che la caratteristica specifica del cervello umano, la corteccia, sia il
                contenitore di quello che viene considerato il tratto specifico
                dell’uomo, la «razionalità». Non vi è
                dubbio che queste due specificità siano correlate, ma per evitare di
                perderci in discorsi troppo complessi, e forse metafisici, conviene osservare solo
                quanto segue. 
 Ciò che noi
                chiamiamo ragione «viene fuori» solo quando, e in quanto, entriamo
                o immaginiamo di entrare in relazione con altri umani. La nostra corteccia cerebrale
                non «contiene» il teorema di Pitagora, ma lo riproduce nel momento
                in cui dobbiamo convincere un altro che noi lo conosciamo: non è un caso
                che quando «ripassiamo» (cioè ricostruiamo) i passaggi
                della dimostrazione necessariamente immaginiamo di avere qualche controparte. Anche
                quando ci capita di compiere una scelta che si mostra azzeccata è
                preminente la sua riconsiderazione ex post rispetto alla riflessione ex
                    ante: spesso ci crogioliamo nelle nostre riflessioni, apportando e
                ricostruendo tutte le «ragioni» che ci hanno indotto alla scelta e
                che potrebbero essere convincenti per altri, in attesa di mostrare loro le nostre
                capacità in caso ci venisse richiesto. Quando, invece, per esempio un
                ingegnere compie i complessi calcoli per il cemento, egli applica in modo meccanico
                certe routine, apprese in precedenza e consolidate: non sta in genere risolvendo un
                problema nuovo, e a tutti gli effetti questa non ci pare una
                «scelta» interessante. 
 La corteccia
                cerebrale non entra in competizione con i più bassi «spiriti
                animali», quasi come un principale rispetto ad un agente. Essa convive con
                il resto della rete neurale, essendone la parte che ci rende capaci di svolgere una
                tipica attività umana: creare vari linguaggi − da quello dei
                gesti alla matematica − per stimolare, comprendere, e magari convincere
                altri che interagiscono con noi su molteplici livelli, dalla battuta di caccia al
                mammut alla rivista scientifica. Per esempio qualcuno potrebbe dire
                «è meglio che io risparmi qualcosa
                quest’anno»; qualcun altro potrebbe invece dire 
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 Quando un linguaggio
                supporta un ordine sociale non si creano problemi. Potrebbe però darsi che
                un’azione nostra o altrui si dimostri inattesa rispetto a ciò
                che ci aspettavamo reciprocamente: per quanto discusso più sopra, questo
                è piuttosto probabile con il trascorrere del tempo. In tali casi si
                potrebbe pretendere di trovare comunque delle ragioni per quella scelta; oppure si
                potrebbe convenire che c’è stato un «errore»,
                cioè una scelta non coerente con la teoria prevalente. Ma riconoscere un
                errore è un tipico esempio di ristrutturazione del proprio modello [Rampa
                2005b], cioè di apprendimento: cosa che si verifica solo se vi siamo
                costretti da eventi che il nostro modello non aveva previsto. 

                C’è un fatto che dimostra come la nostra «parte
                razionale» differisca in grado, e non in genere, dal complesso della rete
                neurale: non tutte le implicazioni (teoremi) delle teorie razionali sono evidenti in
                un sol colpo ai loro praticanti, che devono invece apprenderle ricostruendole nelle
                propria testa; anzi, per dimostrare qualche congettura occorre spesso ristrutturare,
                o almeno reinterpretare, parti rilevanti delle teorie. In modo del tutto analogo, i
                partecipanti ad un «gioco» non si divertirebbero se conoscessero
                da subito la sua soluzione ed evoluzione: quando questo si verifica, in seguito ad
                una lunga pratica, il gioco perde interesse in quanto serio problema di scelta. 
 Dunque:
                l’economista standard, benché certo legittimato da ragioni di
                appartenenza alla comunità scientifica ad usare il proprio linguaggio, non
                può pretendere che esso sia il solo linguaggio per parlare delle
                «scelte» e per interpretare quelle osservate. Ma, dal canto suo,
                la neuroeconomia dovrebbe prendere più seriamente le stesse basi neurali
                delle scelte. 

                
            



[1]  Se si ricercano tramite Google Scholar tutti i lavori che
                        contengano nel titolo o nel testo la parola
                        «neuroeconomics», si trova quanto segue: nel periodo
                        1991-1996 2 lavori; nel periodo 1997-1999 6 lavori; nel periodo 2000-2002 11
                        lavori; nel 2003 41 lavori (nell’autunno 2002 era stato assegnato
                        il Nobel per l’economia a D. Kahneman e V. Smith); nel 2004 93
                        lavori; nel 2005 180 lavori; nel 2006 160 lavori. Si noti il rallentamento
                        della crescita nell’ultimo anno, fenomeno ben noto ai teorici
                        della diffusione dei prodotti nuovi.
                    

[2]  Una batteria piuttosto completa delle possibili risposte
                        dell’economista è contenuta in Gul e Pesendorfer [2005].
                    

[3]  Il lavoro di Gul e Pesendorfer [2005] fornisce un paio di esempi
                        di questa strategia, individuando opportune ipotesi sulle preferenze che
                        sono in grado di «normalizzare» due anomalie di
                        comportamento rispetto a modelli standard troppo semplici: a) il caso
                        dell’urgenza di conoscere in anticipo un’informazione
                        che sarà rilevante solo in futuro, e b) il problema
                        dell’incoerenza temporale delle preferenze, espresse in momenti
                        diversi, sulle stesse somme monetarie future. 
                    

[4]  La formulazione originaria della nozione di razionalità
                        in giochi a informazione incompleta è dovuta a Harsanyi [1967-68].
                    

[5]  Più precisamente, la dimensione dello spazio è
                        «transfinita»: essa deve cioè essere pari a ω,
                        definito come il più piccolo numero superiore ad ogni numero
                        naturale. La dimostrazione formale dell’infinità delle
                        gerarchie, e della dimensione transfinita dello spazio di riferimento,
                        è dovuta a Mertens e Zamir [1985]; una recente riformulazione
                        dell’equivalenza fra razionalità e gerarchie infinite
                        è contenuta in Aumann e Dreze [2005].
                    

[6]  È certamente vero che occorre distinguere fra
                        «mente» e «cervello», considerando
                        probabilmente la prima come proprietà «emergente»
                        del secondo; qualcuno potrebbe allora sostenere che un apparato finito, ma
                        complesso, potrebbe essere comunque capace di prestazioni inattese.
                        Nonostante l’eccessiva difficoltà, per chi scrive, di
                        affrontare un argomento come questo, si rinvia agli ultimi due paragrafi di
                        questo lavoro per ulteriori approfondimenti.
                    

[7]  Si riconoscerà certamente qui la nozione di
                        «ordine sensoriale» di Hayek [1952]. 

[8]  Esiste sicuramente qualche area cerebrale, molto profonda ed
                        evolutivamente antica, deputata a registrare e segnalare questo tipo di
                        disagio. 

[9]  Anche qui il lettore riconoscerà la nozione hayekiana di
                        ordine sociale: cfr. per esempio Hayek [1948].
                    

[10]  Onde evitare fraintendimenti, è opportuno
                        sottolineare che un ordine sociale non implica che i partecipanti siano
                        «tranquilli» da punti di vista diversi da quello
                        cognitivo. Per esempio, può essere un ordine sociale una situazione
                        in cui due parti si minacciano vicendevolmente in modo credibile senza mai
                        attaccarsi, sapendo che non si attaccheranno mai; oppure una situazione in
                        cui due parti continuano ad effettuare rappresaglie contro altre
                        rappresaglie, sapendo che ciò continuerà ad accadere.
                    

[11]  Per alcune nozioni e risultati di base,
                        nonché per la giustificazione di una serie di affermazioni che
                        seguono, si rinvia ancora a Rampa [2005a] ed alla bibliografia ivi indicata.
                    

[12]  Si tratta, come forse direbbe Hayek, di una
                        rappresentazione «di principio» e non «nel
                            dettaglio».
                    

[13]  Con 100 unità, il numero di stati
                        riconoscibili è 2100, che è pari a circa 13
                        seguito da trenta zeri. Si ricordi che il numero dei neuroni del cervello
                        umano è dell’ordine di cento miliardi. Naturalmente non
                        tutti i neuroni del cervello sono connessi a tutti gli altri; comunque si
                        sta parlando di cifre strabilianti. 

[14]  Sempre con 100 unità, e supponendo che la
                        dimensione d sia 10, questo numero è circa 27 seguito da
                        dodici zeri. Se le unità sono 1.000 e la dimensione d rimane
                        10, dobbiamo aggiungere altri 10 zeri.
                    

[15]  Come accade se il profumo di una giornata di
                        primavera evoca un amore passato e tutte le vicende di allora, e quelle che
                        sarebbero potute accadere se in un certo momento avessimo pronunciato una
                        certa parola anziché un’altra, con il risultato che
                        quest’ultima è rimasta definitivamente associata a tutte
                        le esperienze negative ed è riemersa inspiegabilmente come un
                        lapsus in seguito alla bocciatura nel primo esame di guida, rendendo
                        impossibile da allora in poi guidare senza avere la sensazione di sentire un
                        profumo di primavera e dunque starnutire, ecc. 

[16]  Si perdoni l’uso, adottato in questo
                        capoverso, di un linguaggio solo allusivo, ma ciò che conta
                        è il principio generale, che va interpretato tenendo conto delle
                        cifre citate nelle note 13 e 14. 

[17]  Nei modelli teorici di apprendimento neurale la
                        modificazione dei parametri avviene in modo tale da minimizzare la somma
                        degli scarti quadratici fra prestazioni e risposte corrette: ciò
                        dovrebbe simulare il processo per tentativi ed errori che nelle reti neurali
                        biologiche pare avvenire durante l’apprendimento. Nel caso di
                        interazione fra umani il ruolo del valutatore è ovviamente giocato
                        dagli altri partecipanti che, come si è detto sopra, fungono
                        intenzionalmente o meno da «insegnanti». La molla
                        soggettiva che spinge all’aggiornamento delle connessioni
                        è la situazione di disagio cognitivo indotto da aspettative
                            disattese.
                    

[18]  Data l’interpretazione piuttosto
                        generale che stiamo offrendo della nozione di apprendimento, sino ad
                        includere molti fenomeni naturali di stampo evolutivo, potremmo parafrasare
                        la famosa epigrafe di Marshall affermando: Natura facit saltum. 

[19]  Che tale specializzazione sia frutto anche di
                        evoluzione individuale, cioè di apprendimento, è mostrato
                        anche dal seguente fatto: mentre di fronte ad un problema nuovo tendono ad
                        essere attivate aree ampie del cervello, alla ricerca di un modo per
                        inquadrare il problema, in seguito ad una pratica ripetuta
                        l’ampiezza delle aree attivate si riduce significativamente; a
                        regime, solo una porzione ridotta del cervello viene dedicata a quel
                        problema. Cfr. Haier e colleghi [1992]. 

[20]  Cfr. per esempio i lavori di Camerer, Loewenstein e
                        Rabin [2004]; Camerer, Loewenstein e Prelec [2005], Zak [2004] e Glimcher
                            et al. [2005] citati al paragrafo 1, e l’ampia
                        bibliografia da essi riportata.
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                Come la psicologia e le neuroscienze ci possono aiutare a comprendere il comportamento economico
            



 Una lettura
                trasversale del settore di riflessione e di ricerca considerato in questo libro
                consente di localizzarlo tra i domini più giovani e promettenti, che, pur
                avendo necessità di fare ricorso a conoscenze pregresse e ambiti
                scientifici già consolidati, consente di introdurre una visione
                d’insieme nuova alle tematiche economiche, grazie anche
                all’ausilio di metodologie di recente generazione. Appare evidente dalle
                prospettive di analisi presentate attraverso i capitoli del volume che le discipline
                economiche hanno individuato un approccio fecondo, sia in termini di contenuti che
                di tecniche di analisi, che le pongono in grado di superare assunzioni
                semplicistiche rispetto alla natura dell’individuo, quali, per esempio,
                la valenza razionale del pensiero o la natura esclusivamente autodeterminata delle
                scelte. 
 Molte teorizzazioni
                in ambito economico si basano su principi che appaino evidenti sul piano logico ma
                che risultano talvolta essere sistematicamente disattesi dai ragionamenti e dai
                comportamenti delle persone. Da che cosa deriva questa discrepanza tra la predizione
                ricavabile dal principio e l’osservazione di ciò che avviene
                nella realtà? Consideriamo il caso dell’assioma
                dell’invarianza, il quale indica che nella decisione economica la scelta
                di un’opzione dovrebbe essere mantenuta anche quando vengono proposte
                versioni equivalenti del medesimo insieme di alternative. La scelta, cioè,
                non deve essere influenzata dalla modalità con cui vengono presentate le
                differenti opzioni. Se una persona preferisce l’opzione A alla B,
                continuerà a preferire l’opzione A anche nel caso in cui le due
                alternative vengano messe a confronto con modalità differenti. Diversamente
                detto: un ordinamento di preferenze non è modificato dal tipo di procedura
                impiegata per rilevare le preferenze stesse. Questo assioma sottende implicitamente
                che una preferenza si traduca in comportamento, cosicché chiedere di
                ordinare delle opzioni dalla più desiderabile alla meno desiderabile
                dovrebbe produrre la medesima gerarchia di opzioni che si otterrebbe chiedendo quanti soldi si è disposti a spendere
                per le varie opzioni. Tuttavia è proprio in questo passaggio dalla
                preferenza all’azione che si innestano altri ordini di fattori che
                possono comportare, come è apparso in più di un caso riportato nei
                precedenti capitoli, un’asimmetria tra gerarchia delle preferenze e
                gerarchia dei comportamenti. L’assioma dell’invarianza si
                presenta come un principio logico, anche se in realtà ingloba un assunto
                psicologico. Mentre il primo è difficilmente contestabile, il secondo
                è discutibile. 
 Si consideri anche il
                caso dell’assunto di regolarità: l’aggiunta di nuove
                opzioni non deve modificare l’ordinamento di quelle precedenti. Ovvero:
                la probabilità di un’opzione non varia cambiando il numero delle
                alternative con cui essa viene confrontata. Anche questo principio pare autoevidente
                sul piano logico, ma quando viene applicato alle scelte effettive si riscontra come
                le opzioni aggiuntive possano fornire al decisore, magari in forma implicita, nuove
                informazioni pertinenti che possono orientare diversamente la scelta. Per esempio le
                nuove opzioni aggiungono nuovi punti di riferimento, portano a ridefinire gli
                standard ecc., cosicché la situazione in cui sono presenti più
                alternative non è la medesima di quella con poche alternative. 
 In effetti vari
                assiomi della teoria economica appaiono incontrovertibili se considerati in
                astratto, ma non inattaccabili se riferiti al concreto caso di una persona posta di
                fronte a un’effettiva scelta economica. Nel secondo caso, infatti, si
                tratta di un individuo che decide sulla base della rappresentazione che si
                è fatta della situazione, e la rappresentazione pone il processo su un
                piano diverso, per il quale valgono altri criteri di valutazione. Si può
                trovare un’analogia con quanto messo in luce nell’ambito della
                filosofia della mente: l’espressione «nella stanza
                c’è una cimice» è falsa se nella stanza non
                c’è una cimice, mentre l’espressione «credo
                che nella stanza ci sia una cimice» non è falsificata dalla
                non-presenza della cimice. La prima affermazione riguarda la realtà, la
                seconda come la realtà è mentalmente rappresentata. Le scelte
                economiche riguardano come la realtà è rappresentata, non come la
                realtà è in sé, e quindi non è sorprendente che
                diversi siano i criteri di giudizio nel primo caso rispetto al secondo. 
 A questo punto ci si
                trova di fronte a due possibili conclusioni. O tenere fermo il modello classico
                    dell’homo oeconomicus (che opererebbe in base a principi quali
                la funzione di utilità, la massimizzazione dei profitti ecc.) riconoscendo
                però come, nel perseguire gli obiettivi indicati da tali principi,
                intervengano processi di ordine psicologico (distorsioni, biases, errori
                ecc.) che conducono ad esiti diversi rispetto a quelli attesi o accedere a una
                    prospettiva alternativa in cui si parta dal
                presupposto che sono proprio gli obiettivi stessi che le persone sviluppano quando
                maneggiano il denaro ad essere di natura differente rispetto a quelli indicati dal
                modello classico. In breve, gli spunti che le discipline considerate in questo libro
                oggi forniscono sollevano la domanda se basti una revisione dei paradigmi
                tradizionali in modo da permettere loro di integrare nuove conoscenze o se sia
                necessario sostituire i paradigmi tradizionali. Questa domanda conduce ad
                interrogarsi circa lo statuto dei paradigmi economici. 
 Se si considera
                l’ambito di ricerca sulle concezioni ingenue dei fenomeni naturali che i
                non-esperti elaborano, ci si trova di fronte a una situazione simile a quella che si
                registra in ambito economico. Anche in quel settore si hanno da una parte i modelli
                teorici degli esperti che descrivono come la realtà fisica debba essere
                correttamente intesa e le predizioni che è lecito compiere al riguardo e
                dall’altra parte i modelli mentali ingenui delle persone che non hanno
                specifica competenza scientifica nel settore. Ciò che viene ripetutamente
                mostrato è che i modelli naïf dei non-esperti si discostano
                sistematicamente dalle teorie degli esperti. In questo caso il fatto che la maggior
                parte delle persone (prive di expertise professionale sul tema) si sbagli in
                maniera ricorrente e sistematica nel raffigurarsi e spiegarsi le ragioni dei
                fenomeni fisici non comporta che le teorie scientifiche da cui le rappresentazioni
                mentali dei più si discostano debbano essere abbandonate o riviste. Le
                leggi della gravità e del moto rimangono valide anche se la maggior parte
                delle persone sbaglia a prevedere la traiettoria compiuta da una bomba sganciata da
                un aereo in movimento perché non considera l’influsso delle
                forze inerziali. È questa la situazione anche delle leggi economiche?
                Queste descrivono, come le leggi fisiche, come la realtà è o, al
                contrario delle leggi fisiche, la realtà come è auspicabile che
                sia? Nel caso della discrepanza tra spiegazione scientifica del mondo (fisico) e
                modelli mentali ingenui condivisi dai non-esperti si tratta della discrepanza tra
                due descrizioni, diversamente «autorevoli», per cui si
                può esigere che siano i secondi a doversi modificare per adattarsi alla
                prima. Nel caso della discrepanza tra le teorie economiche e le rappresentazioni
                soggettive siamo ancora di fronte a due descrizioni, di cui la prima più
                autorevole della seconda così da richiedersi l’adattamento della
                seconda alla prima, o siamo di fronte al divario tra una visione
                prescrittiva-normativa e una descrittiva? È forse in questo genere di
                domande che, al di là degli apporti forniti all’esame di
                questioni specifiche, risiede una delle provocazioni più interessanti che
                psicologia e neuroscienze avanzano nei confronti del sapere economico.
            
 La portata del campo
                di indagine considerato nel volume va però anche oltre rispetto alla
                sottolineatura del ruolo delle rappresentazioni nei comportamenti economici. Le
                rappresentazioni non sono infatti soltanto una realtà individuale. Nei
                fenomeni economici sono coinvolti più agenti e quindi le proprie
                rappresentazioni devono «fare i conti» anche con quelle altrui. Ed
                è in questa prospettiva che si innestano quei contributi della psicologia e
                delle neuroscienze che hanno consentito di fornire evidenze a favore di modelli di
                interazione socialmente fondati. In altri termini è stato consentito il
                passaggio dal concetto di «rappresentazioni correttamente formulate per il
                comportamento» al concetto di «rappresentazioni socialmente
                fondate» poiché marcate dalle interazioni quotidiane e dai
                contesti comunicativi. L’individuo è quindi concepito non
                soltanto come stratega cognitivo, isolato nelle proprie elucubrazioni, ma come
                soggetto sociale in grado di negoziare le proprie linee di pensiero e di azione in
                relazione all’hic et nunc [Camerer e Fehr 2006]. È in
                questa prospettiva che emerge in misura consistente il contributo della ricerca
                neuropsicologica per le scienze economiche in relazione al rilievo attribuito alle
                competenze di natura metacognitiva, o di metasistema, che pongono
                l’individuo come agente pensante che non opera per il discernimento tra
                opzioni astratte, ma tra rappresentazioni mutuate da conoscenze pregresse, sistemi
                di credenze e motivazioni che derivano da scelte attuate in precedenza e dalla
                cultura in cui si è inseriti. In aggiunta ai processi ricorsivi di
                rappresentazione di sé e dell’altro [Meltzoff e Decety 2004]
                è stato introdotto il concetto di reciprocità del pensiero e, in
                seconda battuta, delle scelte. L’esistenza di elementi di
                reciprocità nella decisione genera processi cooperativi, sul piano
                comportamentale così come rispetto alla costruzione di processi di
                comunicazione [Cacioppo, Visser e Pickett 2006]. Non a caso il contributo di Camerer
                e Fehr [2006] apparso recentemente sulla rivista «Science»
                    (When does «economic man» dominate social behavior?)
                restituisce al domino intersoggettivo parte delle questioni poste
                dall’economia, configurando tali questioni nei termini di processi
                sociali. Le più recenti applicazione della neuroeconomia vanno nella
                direzione di un progressivo ampliamento delle questioni cognitive (Come pensa il
                pensiero nei processi decisionali? Quali elementi lo caratterizzano nella sue
                modalità di funzionamento?) alle competenze di social cognition
                (Come possono gli individui rappresentarsi la condotta altrui?). Quest’ultima consente alla ricerca di valutare adeguatamente i
                piani inferenziali su cui opera la mente umana: i piani delle attribuzioni di ruolo
                e le competenze empatiche e di sintonizzazione [Giles e Coupland 1991; Carr et
                    al.
                2003] nella costruzione dei
                «giochi» sottostanti alla presa di decisione economica.
                Ciò rende al contempo ineliminabili i sistemi di biases
                rappresentazionali che caratterizzano il pensiero e il comportamento di scelta,
                poiché fondati essenzialmente su meccanismi inferenziali. Compito degli
                studiosi diviene pertanto la ricostruzione dei processi che i soggetti utilizzano
                per formulare previsioni del comportamento in situazioni reali. Altrettanto valide e
                con importanti conseguenze euristiche le recenti prospettive di analisi (fondate sui
                pattern psicofisiologici) circa le procedure adottate dall’individuo per
                valutare nel corso dello scambio l’appropriatezza del proprio
                comportamento nonché l’adozione di procedure di feedback comportamentale in sintonia con le strategie altrui [Rustichini 2005]. Studi
                recenti consentono di ribadire la centralità della questione relativa alla
                capacità di controllo del proprio comportamento in relazione
                all’osservazione della condotta altrui, individuando, sulla base di
                specifiche aree neurofisiologiche attivate, la presenza di sistemi deputati alla
                regolazione reciproca della condotta in risposta alla condotta altrui [Rizzolatti
                    et al. 2002]. È utile a questo proposito introdurre il concetto
                di attori nel decisional game come sistemi rappresentazionali che agiscono
                come entità complementari, la cui traiettoria di azione si sviluppa nella
                dinamica di scambio (piuttosto che essere predefinita a priori),
                costantemente ridefinita sulla base di funzioni di utilità molteplici
                (piuttosto che una sola funzione di utilità razionalmente impostata). 
 Attualmente nel
                settore di ricerca qui considerato si avverte la necessità di una maggiore
                formalizzazione che consenta di ovviare alla prospettiva individualista (micro- e
                macroeconomia) e che analizzi il soggetto nel contesto del processo decisionale. A
                questo si accompagna la necessità metodologica di integrare dati
                provenienti da piani di analisi distinti: si pensi alle ricerche incentrate sulle
                componenti comportamentali (dati di risposta) e, al contrario, quelle focalizzate
                sugli indici psicofisiologici (indici autonomici) o, ancora, le rilevazioni mediante
                    self-report. Ancora, si percepisce la necessità di rivalutare le
                componenti emotive e motivazionali nella presa di decisione, superando la dicotomica
                emozione-ragione, derivata dalla visione dualista, per pensare ad un sistema
                integrato. 
 Semplificazioni e
                riduzionismi pare siano da evitare anche riguardo all’entusiasmo che i
                dati neurobiologici possono suscitare. Occorre cioè spostare
                l’accento dalla questione della possibile
                «localizzazione» di funzioni ed operazioni (Esiste
                un’area in cui il processo decisionale è localizzato?) alla
                domanda circa i sistemi cognitivi coinvolti (Quali funzioni rendono possibile un
                dato comportamento?). È infatti in conseguenza a quest’ultima
                risposta che è sensato chiedersi se
                esista nel sistema corticale un network funzione-dedicato. In altri termini,
                le discipline economiche hanno bisogno della mediazione psicologica per porsi
                quesiti legittimi circa il significato che le neuroscienze assumono al suo interno.
                E talvolta è proprio sul piano del significato psicologico che certi dati
                neurobiologici, pur affascinanti, sembrano essere alla fine poco informativi. Nel
                caso di vari studi possiamo infatti chiederci se le distinzioni o
                specificità dei meccanismi mentali guadagnate attraverso
                l’analisi delle risposte neurobiologiche non siano già
                patrimonio della folk psychology e/o non potessero essere guadagnate
                più semplicemente chiedendo ai soggetti di riferire circa i propri vissuti
                e processi mentali. Talvolta poi si tratta di conclusioni banali dal punto di vista
                psicologico che possono essere facilmente acquisite per altra via: che il mio stato
                emotivo dopo la scelta dipenda dal sapere/non sapere il risultato della scelta
                alternativa e che il rammarico sia un’emozione più intensa del
                disappunto sono affermazioni cui posso giungere in base all’introspezione
                personale e all’osservazione e interazione con le altre persone. In altri
                casi ancora le conclusioni che vengono tratte non derivano direttamente dai dati
                neurobiologici, ma si basano su inferenze e sono frutto di congetture, altamente
                verosimili, ma comunque diverse da affermazioni empiricamente supportate. Infine,
                è sempre da esaminare la correttezza logica delle argomentazioni che
                vengono sviluppate [Coltheart 2006; Friston et al. 2006; Henson 2005;
                Poldrack 2006]. 
 Per esempio De
                Martino e colleghi [2006] hanno recentemente descritto le controparti
                neurobiologiche dell’«effetto framing», un
                effetto che può essere considerato esemplificativo di un modo
                intuitivo-emotivo di prendere delle decisioni in ambito finanziario. In base a
                questo effetto – come descritto nel corso del libro – le
                persone, quando devono scegliere tra un’opzione sicura e una rischiosa,
                in genere preferiscono la prima opzione (avversione al rischio) nel caso si tratti
                di guadagni (per esempio se – ricevuti 50 euro – devono
                scegliere se trattenere sicuramente 30 euro oppure scommettere con il 60% di
                probabilità di trattenere 50 euro e il 40% di probabilità di non
                trattenere niente) e la seconda (assunzione di rischio) nel caso di perdite (per
                esempio se – ricevuti 50 euro – devono scegliere se restituire
                sicuramente 20 euro oppure scommettere con il 40% di probabilità di dover
                restituire 50 euro e il 60% di probabilità di non restituire niente),
                sebbene l’utilità attesa delle due opzioni sia la medesima e
                l’effettivo vantaggio economico sia il medesimo nel caso del guadagno e
                della perdita. 
            
 I risultati delle
                scansioni tramite fMRI
                dell’attività neurale di soggetti sottoposti a compiti di
                decisione come quello sopra descritto hanno condotto gli autori a rilevare che
                l’amigdala è maggiormente attivata quando si compiono scelte
                conformi all’effetto framing (ossia si preferiscono le opzioni
                sicure nel caso di guadagni e le opzioni rischiose nel caso di perdite),
                cioè quando le scelte presumibilmente sono basate su valutazioni emotive.
                Al contrario, la corteccia cingolata anteriore (AAC) e la corteccia prefrontale dorsolaterale bilaterale (BDPC) sono maggiormente attivate quando i soggetti
                contrastano l’effetto framing, verosimilmente basando le scelte su
                una valutazione razionale delle opzioni. Inoltre, l’analisi delle
                differenze interindividuali mostra che l’intensità
                dell’attivazione della corteccia prefrontale orbitale e mediale (OMPFC) e della corteccia prefrontale ventromediale
                    (VMPFC) è associata a una ridotta
                suscettibilità all’effetto framing. 
 L’evidenza
                riportata dagli autori è quindi quella di una co-occorrenza di un
                particolare modo di prendere decisioni (D) (l’essere soggetto
                all’effetto framing) e una specifica attivazione neurale (N)
                (amigdala). Possiamo riassumere l’evidenza come illustrato di seguito. 
 1. D co-occorre
                    con N.
            
 È noto che
                N si attiva anche in altre (A) circostanze che suscitano reazioni emotive (per
                esempio, l’amigdala è coinvolta, come ricordano gli stessi
                autori, in «previsioni e apprendimenti con connotazioni valoriali»
                e nella «rilevazione di informazioni emozionalmente rilevanti»),
                cosicché possiamo dire che: 
 2. N co-occorre
                    con A.
            
 Questo dovrebbe
                permettere di provare una delle principali conclusioni sostenute dagli autori, ossia
                che un ruolo chiave nella mediazione dei biases decisionali è
                ricoperto da un sistema emotivo: 
 3. D co-occorre
                    con A.
            
 La stessa struttura
                argomentativa è sottesa alla ricostruzione dell’altra
                modalità di presa di decisione: 
 1. quando si
                compiono delle scelte che contrastano l’effetto framing (D), sono
                prevalentemente attivate la AAC e la BDPC (N) (D co-occorre con N); 
 2. la AAC e la BDPC (N)
                sono associate ad altri processi mentali (A), rispettivamente alla
                «rilevazione dei conflitti» e all’adattamento delle
                «strategie comportamentali in base alle conseguenze delle
                decisioni» e all’inibizione dell’impulsività
                    (N co-occorre con A); 
 3. quindi, quando si
                contrastano biases decisionali quali l’effetto framing (D),
                si valutano ed integrano informazioni emotive e cognitive, così seguendo un
                comportamento più «razionale» (A).
            
 Se ci focalizziamo
                sul passaggio 2 di queste argomentazioni, si rileva che l’affermazione
                «N co-occorre con A» può essere intesa in quattro modi
                diversi riportati di seguito. 
 • 2a)
                «Quando si verifica N, allora si verifica sempre anche A e quando si
                verifica A, allora si verifica sempre anche N». È il caso, per
                esempio del rapporto che esiste tra la pressione del vapore nella caldaia di una
                locomotiva e il livello dell’indicatore di pressione: ogni volta che la
                pressione del vapore aumenta, l’indicatore sale e ogni volta che
                l’indicatore sale è perché (escludendo casi di
                malfunzionamento) è aumentata la pressione. 
 • 2b)
                «Quando si verifica N, allora si verifica sempre anche A ma quando si
                verifica A, soltanto talvolta (ossia non sempre) si verifica N».
                Continuando con l’esempio della locomotiva: ogni volta che la pressione
                sale, aumenta la temperatura delle pareti della caldaia, ma le pareti diventano
                più calde non sempre a causa dell’aumento della pressione
                (possono magari riscaldarsi perché esposte ai raggi del sole). 
 • 2c)
                «Quando si verifica N, talvolta si verifica A ma quando si verifica A,
                allora sempre si verifica N». Un’analogia con la situazione
                della locomotiva potrebbe essere la seguente: quando la pressione si innalza, non
                necessariamente la locomotiva si mette in moto (perché non è stato
                aperto il condotto che incanala il vapore negli stantuffi), anche se tutte le volte
                che la locomotiva si muove è perché la pressione si è
                innalzata (escludendo il caso di interventi dall’esterno, come la messa
                in moto a spinta). 
 • 2d)
                «Talvolta quando si verifica N, si verifica A e talvolta quando si verifica
                A si verifica N». Potrebbe essere il caso del rapporto tra la pressione del
                vapore e l’accensione dei fanali della locomotiva: questi possono essere
                sia accesi o spenti quando la pressione sale e la pressione può salire sia
                quando i fari sono accesi che spenti. 
 In base al modo con
                cui l’affermazione 2 («N co-occorre con A») viene
                intesa, differenti conclusioni possono essere tratte. Riprendendo
                l’esempio della locomotiva, se l’affermazione 1 riguardasse la
                corrispondenza tra il fischio della locomotiva e l’innalzamento della
                pressione (analoga alla co-occorrenza di D e N), soltanto queste due conclusioni
                – derivanti, rispettivamente, da 2a) e da 2b) –
                sarebbero valide: 
 • 3a) quando
                la locomotiva fischia, il livello dell’indicatore di pressione è
                alto; 
 • 3b) quando
                la locomotiva fischia, le pareti della caldaia sono calde. 
 Le altre due
                conclusioni – derivanti, rispettivamente, da 2c) e 2d)
                – non sarebbero valide:
            
 • 3c) quando
                la locomotiva fischia, si sta muovendo; 
 • 3d) quando
                la locomotiva fischia, i fari sono accesi. 
 Ritornando
                all’evidenza descritta dagli autori, se non sappiamo in quale senso
                l’affermazione «N co-occorre con A» possa o debba
                essere intesa, non possiamo essere certi di quali conclusioni siano da trarre
                dall’evidenza. Infatti, soltanto se ci fosse una corrispondenza biunivoca
                tra N e A (caso 2a) – ogni volta che l’amigdala
                è attivata, si produce una reazione emotiva e viceversa – o se A
                fosse implicato da N (caso 2b) – quando l’amigdala
                è attivata, si produce una reazione emotiva anche se una reazione emotiva
                non sempre è accompagnata dall’attivazione
                dell’amigdala – potremmo concludere che l’effetto
                    framing coinvolge un sistema emotivo. Il medesimo commento vale per il
                collegamento – mediato dalla AAC e
                dalla BDPC – tra riduzione
                dell’effetto framing e integrazione di informazioni emotive e
                cognitive. In base allo stato attuale delle conoscenze, siamo sicuri che
                l’affermazione 2a) o quella 2b) siano sostenibili?[1] Ciò è cruciale per
                garantire che una nuova tesi circa i processi psicologici implicati nella presa di
                decisione economica sia sostenuta dalla scoperta delle loro controparti
                neurobiologiche. 
 In altri termini, il
                «riduzionismo» nella sua versione estrema non sembra al momento in
                grado di supportare né su di un piano metodologico né su quello
                delle ipotesi teoriche le proprie conclusioni. Piuttosto, la convergenza tra
                prospettive di analisi differenti, mutuata sia dal contributo di discipline
                neurobiologiche, che psicologiche che sociali, può offrire suggerimenti
                fecondi sul modo con cui la mente umana agisce di fronte a scelte economiche. 

                
            


[1]  Si tenga conto che le argomentazioni sopra esposte si basano
                        innanzi tutto sull’assunto più favorevole a una
                        prospettiva riduzionistica, ossia che i rapporti causali vadano sempre da N
                        a D, e che 1 sia da intendersi sempre come 1b) (ovvero che sempre
                        all’effetto framing corrisponde l’attivazione
                        dell’amigdala – è già con questo sto
                        dando un grande credito al risultato, poiché generalizzo quanto
                        trovato in un singolo esperimento con un singolo compito decisionale
                        – mentre soltanto talvolta all’attivazione
                        dell’amigdala corrisponde l’effetto framing).
                        Sarebbe infatti impossibile assumere 1 come 1a) (sempre
                        all’effetto framing corrisponde l’attivazione
                        dell’amigdala e sempre all’attivazione
                        dell’amigdala corrisponde l’effetto framing in
                        quanto sappiamo che l’amigdala si attiva non solamente
                        nell’effetto framing) o come 1c) (sempre
                        all’attivazione dell’amigdala corrisponde
                        l’effetto framing ma soltanto talvolta
                        all’effetto framing corrisponde l’attivazione
                        dell’amigdala in quanto, come sopra, l’amigdala si
                        attiva non soltanto nell’effetto framing e –
                        come detto – assumo come generalizzabile il risultato
                        così da sostenere che sempre l’effetto framing
                        implica l’attivazione dell’amigdala); assumere 1
                        come 1d) non servirebbe a niente. 





Riferimenti
        bibliografici




Abler, C.A., Walter, H. e Erk, S.
2005   Neural correlates of frustration, in «Neuroreport», n. 16, pp. 669-672. 

Alberini, A., Rosato, P., Longo, A. e Zanatta, V.
2005   Information and willingness to pay in a contingent valuation study: The value
                of S. Erasmo in the Lagoon of Venice, in «Journal of Environmental Planning and Management», vol. IIL, n. 2, pp.
                155-175. 

Altobello Nasco, S. e Marsh, K.L.
1999   Gainingcontrol through counterfactual thinking, in «Personality and Social Psychology Bulletin», n. 25, pp. 556-568.
            

Andreoni, J.
1988   Why free ride? Strategies and learning in public goods
                experiments, in «Journal of Public Economics», n. 37, pp. 291-304. 

Anolli, L. e Balconi, M.
2002   Deceptive miscommunication theory (DeMit): A new model for the analysis of
                deceptive communication, in Say not to say: New perspectives on
                miscommunication, a cura di L. Anolli, R. Ciceri e G. Riva, Amsterdam,
                    IOS Press, pp. 75-104. 

Arkes, H.R. e Blumer, C.
1985   The psychology of sunk cost, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 35, pp.
                124-140. 

Aumann, R.J. e Dreze, J.
2005   When all is said and done, how should you play and what should you
                expect?, Department of Economics, University of Louvain, Discussion Paper n. 21.
            

Avnet, T. e Higgins, E.T.
2003   Locomotion, assessment, and regulatory fit: Value transfer from «how» to
                «what», in «Journal of Experimental Social Psychology», n. 39, pp. 525-530.
            

Bagassi, M. e Macchi, L.
2005   On the pragmatic role of useless information in the disjunction
                effect, manoscritto non pubblicato. 

2006   Pragmatic approach to decision making under uncertainty: The case of the
                disjunction effect, in «Thinking and Reasoning», n. 3, pp. 329-350. 

Bagozzi, R., Baumgartner, H. e Pieters, R.
1998   Goal-directed emotions, in «Cognition and Emotion», n. 12, pp. 1-26. 

Bagozzi, R., Baumgartner, H., Pieters, R. e Zeelenberg, M.
2000   The role of emotions in goal-directed behavior, in The why of consumption, a cura di S. Ratneshwar,
                D.G. Mick e C. Huffman, London, Routledge, pp. 36-58. 

Balconi, M.
2005   Neuropsicologia delle emozioni, Roma, Carocci. 

2006a   Neuropsychology and cognition of emotional face comprehension, Kerala, Research Signpost. 

2006b   Psicologia degli stati di coscienza. Dalla coscienza percettiva alla consapevolezza di sé, Milano, LED. 

Balconi, M. e Lucchiari, C.
2006   Eegcorrelates (event-related desynchronization) of emotional face
                elaboration: A temporal analysis, in «Neuroscience Letters», nn. 1-2, pp. 118-123. 

Balconi, M. e Pozzoli, U.
2003   Face-selective processing and the effect of pleasant and unpleasant emotional
                expression on Erpcorrelates, in «International Journal of Psychophysiology», n. 49, pp. 67-74.
            

Banich, M.T.
1997   Neuropsychology: The neural bases of mental function, New York, Houghton Mifflin Company. 

Bara, B.G.
1999   Pragmatica cognitiva: i processi mentali della comunicazione, Torino, Bollati Boringhieri. 

Baron-Cohen, S., Jolliffe, T., Mortimore, C. e Robertson, M.
1997   Another advanced test of theory of mind: Evidence from very high-functioning
                adults with autism or Asperger syndrome, in «Journal of Child Psychology and Psychiatry», n. 38, pp. 813-822.
            

Baron-Cohen, S., Wheelwright, S., Hill, J., Raste, J. e Plumb, I.
2001   The «reading the mind in the eyes» test revised version: A study with normal
                adults, and adults with Asperger syndrome or high functioning autism, in «Journal of Child Psychology and Psychiatry», n. 42, pp. 241-251.
            

Bastardi, A. e Shafir, E.
1998   On the pursuit and misuse of useless information, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 75(1), pp. 19-32.
            

Basu, K.
1994   The traveler’s dilemma: Paradoxes of rationality in Game Theory, in «American Economic Review», n. 84, pp. 391-395. 

Bazerman, M.H., Moore, D.A., Tenbrunsel, A.E., Wade-Benzoni, K.A. e Blount, S.
1999   Explaining how preferences change across joint versus separate
                evaluation, in «Journal of Economic Behavior and Organization», n. 39, pp. 41-58.
            

Bechara, A., Damasio, A.R., Damasio, H. e Anderson, S.W.
1994   Insensitivity to future consequences following damage to human prefrontal
                cortex, in «Cognition», n. 50, pp. 7-15. 

Bechara, A., Damasio, H., Tranel, D. e Damasio, A.R.
1997   Deciding advantageously before knowing the advantageous strategy, in «Science», n. 275, pp. 1293-1295. 

Bellucci, P. e Memoli, V.
2006   Insuccessi del governo, paura delle tasse, in Dov’è la vittoria? Il voto del 2006 raccontato dagli
                    italiani, a cura di ITANES,
                Bologna, Il Mulino, pp. 211-226. 

Berti, A.E. e Bombi, A.S.
1981   Il mondo economico del bambino, Firenze, La Nuova Italia. 

Bettman, J.R., Luce, M.F. e Payne, J.W.
1998   Constructive consumer choice processes, in «Journal of Consumer Research», n. 25, pp. 187-217. 

Bitta, A.J.D., Monroe, K.B. e McGinnis, J.M.
1981   Consumer perceptions of comparative price advertisements, in «Journal of Marketing Research», n. 18, pp. 416-427. 

Bonini, N., Ritov, I. e Graffeo, M.
2007   When does a referent problem affect willingness to pay for a pubblic
                good?, in «Journal of Behavioral Decision Making». 

Bonini, N. e Rumiati, R.
2002   Acceptance of a price discount: The role of the semantic relatedness between
                purchases and the comparative price format, in «Journal of Behavioral Decision Making», vol. XV, n. 3, pp. 1-18.
            

Boursin, J.L.
1966   Les structures du hazard, Paris, Seuil; trad. it. Caso e probabilità, Firenze,
                Nardi Editore, 1992. 

Braeutigam, S.
2005   Neuroeconomics. From neural systems to economic behaviour, in «Brain Research Bulletin», n. 67, pp. 355-360. 

Brandstatter, H. e Guths, W. (a cura di)
1994   Essays on economic psychology, Berlin, Springer. 

Bruner II, G.C.
1990   Music, mood, and marketing, in «Journal of Marketing», n. 54, pp. 94-104. 

Bruner, J. e Goodman, C.C.
1947   Value and need as organizing factors in perceptions, in «Journal of Abnormal and Social Psychology», 1947, n. 42, pp. 33-44.
            

Bruni, L. e Porta, P.L. (a cura di)
2006   Felicità e libertà. Economia e benessere in prospettiva relazionale, Milano, Guerini e Associati. 

Burnham, T., McCabe, K. e Smith, V.L.
2000   Friend-or-foe intentionality priming in an extensive form trust
                game, in «Journal of Economic Behavior and Organization», n. 43, pp. 57-73.
            

Cacioppo, T., Visser, P.S. e Pickett, C.L. (a cura di)
2006   Social neuroscience. People thinking about thinking people, Cambridge, Mass., MIT Press.
            

Camerer, C.F.
2003   Strategizing the brain, in «Science», n. 300(13), pp. 1673-1675. 

Camerer, C.F., Babcock, L., Loewenstein, G. e Thaler, R.H.
1997   Labor supply of New York taxi drivers: One day at a time, in «Quarterly Journal of Economics», n. 112, pp. 407-442; trad. it. in
                Motterlini e Guala [2005]. 

Camerer, C.F. e Fehr, E.
2006   When does «economic man» dominate social behavior?, in «Science», n. 311, pp. 47-52. 

Camerer, C.F. e Loewenstein, G.
2004   Behavioral economics. Past, present, and future, in Camerer, Loewenstein e Rabin [2004]. 

Camerer, C.F., Loewenstein, G. e Prelec, D.
2004   Neuroeconomics: Why economics needs brain, in «Scandivian Journal of Economics», n. 106, pp. 555-579; trad. it.
                    Neuroeconomia, ovvero come le neuroscienze possono dare nuova forma
                    all’economia, in «Sistemi intelligenti», 2004, n. 3, pp. 337-418.
            

2005   Neuroeconomics: How neurosciences can inform economics, in «Journal of Economic Literature», n. 43, pp. 9-64. 

Camerer, C.F., Loewenstein, G. e Rabin, M. (a cura di)
2004   Advances in behavioral economics, Princeton, N.J., Russell Sage Foundation. 

Camille, N., Coricelli, G., Sallet, J., Pradat-Diehl, P. e Sirigu, A.
2004   The involvement of orbitofrontal cortex in the experience of
                regret, in «Science», n. 304, pp. 1167-1170. 

Carr, L., Iacoboni, M., Dubeau, M.C., Mazziotta, J.C. e Lenzi, G.L.
2003   Neural mechanism of empathy in humans: A relay from neural systems for
                imitation to limbic areas, in «Proceedings of the National Academy of Sicence of USA» , n. 100, pp. 5497-5502. 

Carver, C.S. e Scheier, M.F.
1990   Origins and functions of positive and negative affect: A control process
                view, in «Psychological Review», n. 97, pp. 19-35. 

Catellani, P. e Milesi, P.
2001   «We wouldn’t have lost the election, if only…». Counterfactual thinking and collective action in political
                activists, relazione presentata allo Small Group Meeting EAESP «Counterfactual thinking», Aix-en-Provence, 16-18 maggio 2001.
            

Chen, S.F.S., Monroe, K.B. e Lou, Y.C.
1998   The effects of framing price promotion messages on consumers’ perceptions and
                purchase intentions, in «Journal of Retailing», n. 74, pp. 353-372. 

Chomsky, N.
1977   Dialogues avec Mitsou Ronat, Paris, Flammarion; trad. it. Intervista su linguaggio e
                    ideologia, Roma-Bari, Laterza, 1977. 

Chorvat, T. e McCabe, K.
2004   The brain and the law, in «Philosophical transaction of the Royal Society of London», n. 359, pp.
                1727-1736. 

Christensen, C., Heckerling, P., Mackesy-Amiti, M.E., Bernstein, L.M. e Elstein, A.S.
1995   Pervasiveness of framing effects among physicians and medical
                students, in «Journal of Behavioral Decision Making», n. 8, pp. 169-180. 

Christie, R. e Geis, F.L.
1970   Studies in Machiavellianism, New York, Academic Press. 

Coltheart, M.
2006   What has functional neuroimaging told us about the mind (so far)?, in «Cortex», n. 42, pp. 323-331. 

Connolly, T. e Butler, D.
2006   Regret in economic and psychological theories of choice, in «Journal of Behavioral Decision Making», n. 19, pp. 139-154.
            

Cooke, A.D.J., Meyvis, T. e Schwartz, A.
2001   Avoiding future regret in purchase-timing decisions, in «Journal of Consumer Research», n. 27, pp. 447-460. 

Coricelli, G., Critchley, H.D., Joffily, M., O’Doherty, J., Sirigu, A. e Dolan, R.J.
2005   Regret and its avoidance: A neuroimaging study of choice behavior, in «Nature neuroscience», n. 8, pp. 1255-1262. 

Cournot, A.
1838   Recherchers sur le principes mathématique de la théorie des
                richess, Paris. 

Croson, R.
1999   The disjunction effect and reason-based choice in games, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 80, pp.
                118-133. 

Damasio, A.
1994   Descartes’ error: Emotion, reason, and the human brain, New York, Gosset/Putnam Press; trad. it. L’errore di Cartesio.
                    Emozione, ragione e cervello umano, Milano, Adelphi, 1995.
            

Daveri, F.
2006   La mente dell’economista, in «Il Sole-24 Ore», 12 marzo, p. 38. 

De Cremer, D., Zeelenberg, M. e Murnighan, J.K.
2006   Social psychology and economics, Mahwah, N.J., Lawrence Erlbaum Associates. 

De Grada, E., Kruglanski, A., Mannetti, L. e Pierro, A.
1999   Motivated cognition and group interaction: Need for closure affects the
                contents and processes of collective negotiations, in «Journal of Experimental Social Psychology», n. 35, pp. 346-365.
            

De Grada, E. e Mannetti, L.
1992   L’attribuzione causale. Teorie classiche e sviluppi recenti, Bologna, Il Mulino. 

Delgado, M.R., Frank, R.H. e Phelps, E.A.
2005   Perceptions of moral character modulate the neural system of reward during
                the trust game, in «Nature Neuroscience», n. 8, pp. 1611-1618. 

Delgado, M.R., Nystrom, L.E., Fissell, C., Noll, D.C. e Fiez, J.A.
2000   Tracking the hemodynamic responses to reward and punishment in the
                striatum, in «Journal of Neurophysiology», n. 84, pp. 3072-3077. 

De Martino, B., Kumaran, D., Seymour, B. e Dolan, R.J.
2006   Frames, biases, and rational decision-making in the human brain, in «Science», n. 313, pp. 684-687. 

Dennett, D.C.
1987   The Intentional Stance, Cambridge, Mass., MIT Press.
            

Deppe, M., Schwindt, W., Krämer, J., Kugel, H., Plassmann, H., Kenning, P. e Ringlestein, E.B.
2005   Evidence for a neural correlate of framing effect: Bias-specific activity in
                the ventromedial prefrontal cortex during credibility judgments, in «Brain Research Bulletin», n. 67, pp. 413-421. 

Deppe, M., Schwindt, W., Kugel, H., Plassmann, H. e Kenning, P.
2005   Nonlinear responses within the medial prefrontal cortex when specific
                implicit information influences economic decision-making, in «Journal of Neuroimaging», n. 15, pp. 171-182. 

DeQuervain, D.J.F., Fischbacher, U., Treyer, V., Schellhammer, M., Schnyder, U., Buck, A. e Fehr, E.
2004   The neural basis of altruistic punishment, in «Science», n. 305, pp. 1254-1258. 

Desvousges, W.H., Johnson, F., Dunford, R., Hudson, S., Wilson, K. e Boyle, K.
1993   Measuring natural resource damages with contingent valuation. Tests of validity and reliability, in Contingent Valuation. A Critical Assessment, a cura
                di J.A. Hausman, Amsterdam, North Holland, pp. 91-159. 

Diamond, P.A. e Hausman, J.A.
1994   Contingent valuation: Is some number better than no Number?, in «The Journal of Economics Perspectives», n. 4, pp. 45-64. 

Dickhaut, J., McCabe, K., Nagode, J.C., Rustichini, A., Smith, K. e Pardo, J.V.
2003   The impact of the certainty
                context on the process of choice, in «Proceedings of the National
                Academy of Sciences», n. 100, pp. 3536-3561. 

Dulany, D.E. e Hilton, D.J.
1991   Conversational implicature, conscious representation, and the conjunction
                fallacy, in «Social Cognition», n. 9, pp. 85-110. 

Dunbar, R.I.M.
1998   The social brain hypothesis, in «Evolutionary Anthropology», n. 6, pp. 178-190. 

Duxbury, D., Keasey, K., Zhang, H. e Chow, S.L.
2005   Mental accounting and decision making: Evidence under reverse conditions
                where money is spent for time saved, in «Journal of Economic Psychology», n. 26, pp. 567-580. 

Epstein, S.
1994   Integration of the cognitive and psychodynamic unconscious, in «American Psychologist», n. 49, pp. 709-724. 

Erk, S., Spitzer, M., Wunderlich, A.P., Galley, L. e Walter, H.
2002   Cultural objects modulate reward circuitry, in «Neuroreport», n. 13, pp. 2499-2503. 

Fagley, N.S. e Miller, P.M.
1987   The effects of decision framing on choice of risky vs certain
                option, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», vol. IXL, n. 2,
                pp. 264-277. 

Farmer, J.D., Patelli, P. e Zovko, I.I.
2005   The predictive power of zero intelligence in financial markets, in «PNAS», n. 102, pp. 2254-2259. 

Ferrari, L. e Romano, D.F.
1999   Mente e denaro, Milano, Cortina. 

Finucane, M.L., Alhakami, A., Slovic, P. e Johnson, S.M.
2000   The affect heuristic in judgments of risks and benefits, in «Journal of Behavioral Decision Making», n. 13, pp. 1-17. 

Fischhoff, B.
1975   Hindsight does not equal foresight: The effect of outcome knowledge on
                judgment under uncertainty, in «Journal of Experimental Psychology. Human Perception and Performance»,
                n. 104, pp. 288-299. 

1985   Managing risk perception, in «Issues in Science and Technology», n. 2, pp. 83-96. 

2001   Decision making. Encyclopedia of psychology, Washington DC, American Psychological Association and Oxford University
                Press. 

Frantz, R. (a cura di)
2007   Renaissance in behavioral economics, London, Routledge. 

Friston, K.J., Rotshtein, P., Geng, J.J., Sterzer, P. e Henson, R.
2006   A critique of functional localisers, in «NeuroImage», n. 30, pp. 1077-1087. 

Frith, C.D. e Frith, U.
2006   The neural basis of mentalizing, in «Neuron», n. 50, pp. 531-534. 

Gallagher, H.L. e Frith, C.D.
2003   Functional imaging of «theory of mind», in «Trends in Cognitive Sciences», n. 7, pp. 77-83. 

Gallagher, H.L., Happé, F., Brunswick, N., Fletcher, P.C., Frith, U. e Frith, C.D.
2000   Reading the mind in cartoons and stories: An fMRI study of «theory of mind»
                in verbal and nonverbal tasks, in «Neuropsychologia», n. 38, pp. 11-21. 

Gamble, A.
2006   Euro illusion or the reverse? Effects of currency and income on evaluations
                of prices of consumer products, in «Journal of Economic Psychology», n. 27, pp. 531-542. 

Garner, W.R.
1974   The processing of information and structure, Oxford, Lawrence Erlbaum. 

Gavanski, I. e Wells, G.L.
1989   Counterfactual processing of normal and exceptional events, in «Journal of Experimental Social Psychology», n. 25, pp. 314-325.
            

Gazzaniga, M.
1995   The cognitive neuroscience, Cambridge, Mass., MIT Press; trad.
                it. Neuroscienze cognitive, Bologna, Zanichelli, 2005.
            

Gigerenzer, G. e Hoffrage, U.
1995   How to improve Bayesian reasoning without instruction: Frequency
                formats, in «Psychological Review», n. 102, pp. 684-704. 

1999   Overcoming difficulties in Bayesian reasoning: A reply to Lewis and Keren and
                Mellers and McGraw, in «Psychological Review», n. 106, pp. 425-430. 

Gilbert, D.T., Morewedge, C.K., Risen, J.L. e Wilson, T.D.
2004   Looking forward to looking backward. The misprediction of regret, in «Psychological Science», n. 15(5), pp. 346-350. 

Giles, H. e Coupland, N.
1991   Language: Contexts and consequences, Pacific Grove, Calif., Brooks-Cole. 

Gilovich, T. e Medvec, V.H.
1994   The temporal pattern to the experience of regret, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 67(3), pp. 357-365.
            

1995   The experience of regret: What, when, and why, in «Psychological-Review», n. 102(2), pp. 379-395. 

Gios, G. e Notaro, S.
2001   La valutazione economica dei beni ambientali: introduzione al metodo della
                valutazionecontingente, Padova, CEDAM. 

Glimcher, P.W.
2003   Decisions, uncertainty and the brain: The science of
                    neuroeconomics, Cambridge, Mass., MIT Press. 

Glimcher, P.W., Dorris, M.C. e Bayer, H.M.
2005   Physiological utility theory and the neuroeconomics of choice, in «Games and Economic Behavior», n. 52, pp. 213-256. 

Glimcher, P.W. e Rustichini, A.
2004   Neuroeconomics: The consilience of brain and decision, in «Science», n. 306, pp. 447-452. 

Golec, A.
2001   Need for cognitive closure and political conservatism: Studies on the nature
                of the relationship, Paper presented at the annual meeting of the International Society of
                Political Psychology, July 2001, Cuernavaca. 

2002a   Zaangazowanie polityczne a zwiazek potrzeby domkniecia poznawczego I
                conserwatyzmu politycznego (Political engagement and the relation between need for
                closure and political conservatism), in «Czasopismo Psychologiczne», n. 2, pp. 43-60. 

2002b   Need for cognitive closure and political conservatism: Studies on the nature
                of the relationship, in «Polish Psychological Bulletin», n. 4, pp. 5-13. 

Gollwitzer, P.M.
1990   Action phases and mind-sets, in Handbook of motivation and cognition: Foundations of social
                    behavior, a cura di E.T. Higgins e R.M. Sorrentino, New York,
                Guildford Press, vol. II, pp. 53-92. 

Greene, J.D. e Haidt, J.
2002   How (and where) does moral judgment work?, in «Trends in Cognitive Science», n. 6, pp. 517-523. 

Greitemeyer, T., Schulz-Hardt, S., Traut-Mattausch, E. e Frey, T.
2005   The influence of price trend expectations on trend perceptions: Why euro
                seems to make life more expensive?, in «Journal of Economic Psychology», n. 26, pp. 541-548. 

Grice, H.P.
1957   Meaning, in «The Philosophical Review», n. 67, pp. 377-389. 

1969   Utterer’s meaning and intentions, in «The Philosophical Review», n. 78, pp. 147-177. 

1975   Logic and conversation, in Syntax and semantics. Speech acts, a cura di P. Cole
                e J.L. Morgan, New York, Academic Press, 1975, pp. 41-58. 

1981   Presupposition and conversational implicature, in Radical pragmatics, a cura di P. Cole, New York,
                Academic Press, pp. 183-197. 

1989   Studies in the way of words, Cambridge, Mass., Harvard University Press; trad. it. Logica e
                    conversazione, Bologna, Il Mulino, 1993. 

Guiso, L., Sapienza, P. e Zingales, L.
2005   Trusting the stock market, documento consultabile all’indirizzo www.ifk-cfs.de/fileadmin/downloads/publications/wp/05_27.pdf

            

Gul, F. e Pesendorfer, W.
2005   The case for mindless economics, Department of Economics, Princeton University, November. 

Güth, W., Schmittberger, R. e Schwarze, B.
1982   An experimental analysis of ultimatum bargaining, in «Journal of Economic Behavior and Organization», n. 3, pp. 367-388.
            

Haier, R.J., Siegel, B.V. Jr., MacLachlan, A., Soderling, E., Lottemberg, S. e Buchsbaum, M.S.
1992   Regional glucose metabolic changes after learning a complex
                visuospatial/motor task: A Petstudy, in «Brain Research», n. 570, pp. 134-143. 

Happè, F.
1994   An advanced test of theory of mind: Understanding of story characters’
                thoughts and feelings by able autistic, mentally handicapped and normal children and
                adults, in «Journal of Autism and Developmental Disorders», n. 24, pp. 129-154.
            

Happè, F., Brownell, H. e Winner, E.
1999   Acquired «theory of mind» impairments following stroke, in «Cognition», n. 70, pp. 211-240. 

Harsanyi, J.C.
1967  Games with incomplete information played by rational players, I, II,
                III, in «Management Science – Theory», n. 15(3), pp. 159-182, n. 15(5), pp.
                320-334, n.15(7), pp. 486-502. 

Hauselhuhn, M.P. e Mellers, B.
2005   Emotions and cooperation in economic games, in «Cognitive Brain Research», n. 23, pp. 24-33. 

Hawkins, S.A. e Hastie, R.
1990   Hindsight: Biased judgements of past events after the outcomes are
                known, in «Psychological Bulletin», n. 107, pp. 311-327. 

Hayek, F.A.
1948   Individualism and economic order, Chicago, Ill., The University of Chicago Press; trad. it.
                    Individualismo: quello vero e quello falso, Soveria
                Mannelli, Rubbettino, 1997. 

1952   The sensory order. An inquiry into the foundations of theoretical psychology, London, Routledge; trad. it. L’ordine sensoriale. I fondamenti
                    della psicologia teorica, Milano, Rusconi, 1990. 

Heath, T.B., Chatterjee, S. e France, K.R.
1995   Mental accounting and changes in price: The frame dependence of reference
                dependence, in «Journal of Consumer Research», n. 22, pp. 90-97. 

Henderson, P. e Peterson, R.
1992   Mental accounting and categorization, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 51, pp.
                92-117. 

Henson, R.
2005   What can functional neuroimaging tell the experimental
                psychologist?, in «Quarterly Journal of Experimental Psychology (A)», n. 58, pp. 193-233.
            

Hershey, J.C. e Schoemaker, P.J.
1980   Prospect theory’s reflection hypothesis: A critical examination, in «Organizational Behavior & Human Performance», vol. XXV, n. 3, pp.
                395-418. 

Hertwig, R. e Ortmann, A.
2001   Experimental practices in economics: A methodological challenge for
                psychologists?, in «Behavioral and Brain Sciences», n. 24, pp. 383-451. 

Hetts, J.J., Boninger, D.S., Armor, D.A., Gleicher, F. e Nathanson, A.
2000   The influence of anticipated counterfactual regret on behavior, in «Psychology and Marketing», n. 17, pp. 345-368. 

Higgins, E.T.
1989   Knowledge accessibility and activation: Subjectivity and suffering from
                unconscious sources, in Unintended thought, a cura di J.S. Uleman e J.A.
                Bargh, New York, Guilford Press, pp. 75-115. 

Higgins, E.T., Kruglanski, A.W. e Pierro, A.
2003   Regulatory mode: Locomotion and assessment as distinct
                orientations, in Advances in experimental social psychology, a cura
                di M.P. Zanna, New York, Academic Press, n. 8, pp. 293-344. 

Holzl, E., Kirchler, E. e Rodler, C.
2002   Hindsight bias in economic expectations: I knew it all along what I want to
                hear, in «Journal of Applied Psychology», n. 87, pp. 437-443. 

Horngren, C.T., Foster, G. e Datar, S.M.
1997   Cost Accounting: A managerial emphasis, Stanford, N.J., Prentice Hall, IX ed. 

Houser, D.
2003   Classification of types of dynamic decision makers, in Encyclopedia of cognitive science, a cura di L.
                Nadel, London, Nature Publishing Group, pp. 1020-1026. 

Hsee, C.K.
1998   Less is better: When low-value options are judged more highly than high-value
                options, in «Journal of Behavioral Decision Making», n. 11, 107-121. 

Hsee, C.K., Rottenstreich, Y. e Xiao, Z.
2005   When is more better? On the relationship between magnitude and subjective
                value, in «Current Direction in Psychological Science», n. 24, pp. 234-237.
            

Inman, J.J. e Zeelenberg, M.
2002   Regret in repeat purchase versus switching decisions: The attenuating role of
                decision justifiability, in «Journal of Consumer Research», n. 29, pp. 116-128. 

Iyengar, S.S. e Lepper, M.R.
2000   When choice is demotivating: Can one desire too much of a good
                thing?, in «Journal of Personality & Social Psychology», n. 79 (6), pp.
                995-1006. 

Johnson, E.J., Hershey, J., Meszaros, J. e Kunreuther, H.
1993   Framing, probability distorsions, and insurance decisions, in «Journal of Risk and Uncertainty», n. 7, pp. 35-51. 

Jost, J.T., Glaser, J., Kruglanski, A.W. e Sullaway, F.J.
2003   Exceptions that prove the rule: Using a theory of motivated social cognition
                to account for ideological incongruities and political anomalies, in «Psychological Bulletin», n. 129, pp. 383-393. 

Jost, J.T., Kruglanski, A.W. e Simon, L.
1999   Effects of epistemic motivation on conservatism, intolerance and other
                system-justifying attitudes, in Shared cognition in organizations: The management of
                    knowledge, a cura di L.I. Thompson, J.M. Levine e D.M. Messick,
                Mahwah, N.J., Lawrence Erlbaum Associates, pp. 91-116. 

Jou, J., Shanteau, J. e Harris, R.J.
1996   An information processing view of framing effects: The role of causal schemas
                in decision making, in «Memory & Cognition», n. 24, pp. 1-15. 

Kahneman, D.
1994   New challenges to the rationality assumption, in «Journal of Institutional and Theoretical Economics», n. 150, pp. 18-36.
            

2002   Maps of bounded rationality: A perspective on intuitive judgement and
                choice, The Nobel Foundation; trad. it. in Motterlini e Guala [2005]. 

2003a   A perspective on judgment and choice: Mapping bounded rationality, in «American Psychologist», n. 58, pp. 697-720. 

2003b   Maps of bounded rationality: Psychology for behavioral economics, in «American Economic Review», n. 93, pp. 1449-1475. 

Kahneman, D. e Frederick, S.
2002   Representativeness revisited: Attribute substitution in intuitive
                judgment, in Heuristics and biases: The psychology of intuitive
                    judgment, a cura di T. Gilovich, D. Griffin e D. Kahneman, New York,
                Cambridge University Press, pp. 49-81. 

2007   Frames and brains: Elicitation and control of response tendencies, in «Trends in Cognitive Sciences», n. 11, pp. 45-46. 

Kahneman, D. e Knetsch, J.L.
1992   Valuing public goods: The purchase of moral satisfaction, in «Journal of Environmental Economics and Management», n. 22, pp. 57-70.
            

Kahneman, D., Knetsch, J.L. e Thaler, R.H.
1986   Fairness and the assumptions of economics, in «American Economic Review», n. 76, pp. 728-741. 

1990   Experimental test of the endowment effect and the caose theorem, in «Journal of Political Economics», n. 98, pp. 1325-1348. 

1991   The endowment effect, loss aversion, and status quo bias, in «Journal of Economic Perspectives», n. 5, pp. 193-206; trad. it. a cura
                di Motterlini e Guala [2005]. 

Kahneman, D. e Miller, D.T.
1986   Norm theory: Comparing reality to its alternatives, in «Psychological Review», n. 93, pp. 136-153. 

2002   Norm theory: Comparing reality to its alternatives, in Heuristics and biases: The psychology of intuitive
                    judgment, a cura di T. Gilovich, D. Griffin e D. Kahneman, New York,
                Cambridge University Press, pp. 348-366. 

Kahneman, D. e Riepe, M.W.
1998   Aspect of investor psychology, in «Journal of Portfolio Management», n. 24, pp. 52-65. 

Kahneman, D. e Ritov, I.
1994   Determinants of stated willingness to pay for public goods: A study in the
                headline method, in «Journal of Risk and Uncertainty», n. 9, pp. 5-38. 

Kahneman, D., Ritov, I. e Schkade, D.
1999   Economic preferences or attitude expressions? An analysis of dollar responses
                to public issues, in «Journal of Risk and Uncertainty», n. 19, pp. 203-235. 

Kahneman, D., Slovic, P. e Tversky, A.
1982   Judgement under uncertainty: Heuristics, and biases, Cambridge, Cambridge University Press. 

Kahneman, D. e Tversky, A.
1973   On the psychology of prediction, in «Psychological Review», n. 80, pp. 237-257. 

1979   Prospect theory: An analysis of decision under risk, in «Econometrica», n. 47, pp. 263-291. 

1982a   The psychology of preference, in «Scientific American», n. 246, pp. 160-173. 

1982b   The simulation heuristic, in Kahneman, Slovic e Tversky [1982, 201-208]. 

Karlsson, N., Gärling, T. e Bonini, N.
2005   Escalation of commitment with transparent future outcomes, in «Experimental Psychology», n. 52, pp. 67-73. 

Kasimatis, M. e Wells, G.L.
1995   Individual differences in counterfactual thinking, in What might have been: The social psychology of counterfactual
                    thinking, a cura di N.J. Roese e J.M. Olson, Hillside, N.J., Erlbaum,
                pp. 81-101. 

Kelley, H.H.
1967   Attribution Theory in social psychology, in Nebraska Symposium on motivation, a cura di D.
                Levine, Lincoln, University of Nebraska Press, vol. XV, pp. 192-240. 

Kemmelmeier, M.
1997   Need for closure and political orientation among German university
                students, in «Journal of Social Psychology», n. 137(6), pp. 787-789. 

Kenning, P. e Plassmann, H.
2005   Neuroeconomics: An overview from an economic perspective, in «Brain Research Bulletin», n. 67, pp. 343-354. 

Knutson, B., Adams, C.M., Fong, G.W. e Hommer, D.
2001   Anticipation of increasing monetary reward selectively recruits nucleus
                accumbens, in «Journal of Neuroscience», n. 21, pp. 1-5. 

Kreps, D.M.
1988   Notes on the theory of choice, London-Boulter, Colo., Westview Press. 

Krouse, H.J.
1986   Use of decision frames by elementary school children, in «Perceptual and Motor Skills», n. 63, pp. 1107-1112. 

Kruglanski, A.W.
2004   The psychology of closed-mindedness, New York, Psychology Press. 

Kruglanski, A.W., Pierro, A., Higgins, E.T. e Capozza, D.
2004   «On the move» or «staying put»: Locomotion, need for closure and reactions to
                organizational change, manoscritto non pubblicato, College Park, University of Maryland Press.
            

Kruglanski, A.W., Thompson, E.P., Higgins, E.T., Atash, M.N., Pierro, A., Shah, J.Y. e Spiegel, S.
2000   To «do the right thing» or to «just do it»: Locomotion and assessment as
                distinct self-regulatory imperatives, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 79, pp. 793-815.
            

Kruglanski, A.W. e Webster, D.M.
1996   Motivated closing of the mind: «Seizing» and «freezing», in «Psychological Review», n. 103, pp. 263-283. 

Kühberger, A., Komunska, D. e Perner, J.
2001   The disjunction effect: Does it exist for two-step gambles?, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 85(2), pp.
                250-264. 

Kuhl, J.
1985   Volitional mediation of cognition-behavior consistency: Self-regulatory
                processes and action versus state orientation, in Action control: From cognition to behavior, a cura
                di J. Kuhl e J. Beckman, Berlin, Springer, pp. 101-128. 

Kuhn, H.W.
1953   Extensive games and the problem of information, in Contributions to the Theory of games, annals of mathematics
                    studies 28, vol. II, a cura di H.W. Kuhn e A.W. Tucker, Princeton,
                N.J., Princeton University Press, pp. 193-216. 

Kunkel, B.
2005   Indecision, New York, Random House; trad. it. Indecisione, Milano,
                Rizzoli, 2006. 

Langer, E.J.
1975   The illusion of control, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 32, pp. 311-328.
            

Launet, E.
2004   Au fonde du labo à gauche, Paris, Seuil; trad. it. In fondo al laboratorio a sinistra.
                    Curiosità e bizzarrie della scienza, Milano, Cortina, 2005.
            

Leclerc, F., Schmidt, B. e Dube, L.
1995   Decision making and waiting time: Is time like money?, in «Journal of Consumer Research», n. 22, pp. 110-119. 

LeDeoux, J.
1996   The emotional brain, New York, Simon & Schuste; trad. it. Il cervello emotivo: alle
                    radici delle emozioni, Milano, Baldini & Castoldi. 

Leder, S.
2007   Bisogno di chiusura cognitiva e rammarico post-decisionale, manoscritto in preparazione. 

Legrenzi, P.
1999   La felicità, Bologna, Il Mulino. 

2001a   Psicologia cognitiva applicata. Pensare e comunicare, Roma-Bari, Laterza. 

2001b   L’euro in tasca, la lira nella mente e altre storie, Bologna, Il Mulino. 

2006   Psicologia e investimenti finanziari, Milano, Il Sole-24 Ore. 

Lerner, J. e Keltner, D.
2001   Fear, anger, and risk, in «Journal of Personality & Social Psychology», n. 81, pp. 146-159.
            

Levin, I.P. e Gaeth, G.J.
1988   How consumers are affected by the framing of attribute information before and
                after consuming the product, in «Journal of Consumer Research», n. 15, pp. 374-378. 

Levin, I.P., Gaeth, G.J., Schreiber, J. e Lauriola, M.
2002   A new look at framing effects: Distribution of effect sizes, individual
                differences and independence of types of effects, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 88, pp.
                411-429. 

Levin, I.P., Johnson, R.D., Russo, C.P. e Deldin, P.J.
1985   Framing effects in judgment tasks with varying amounts of
                information, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 36, pp.
                362-377. 

Levin, I.P., Schneider, S.L. e Gaeth, G.J.
1998   All frames are not created equal: A typology and critical analysis of framing
                effects, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 76, pp.
                149-188. 

Levinson, S.C.
1983   Pragmatics, Cambridge, Cambridge University Press; trad. it. La
                    pragmatica, Bologna, Il Mulino, 1985. 

2000   Presumptive meanings, Cambridge, Mass., MIT Press.
            

Lewis-Beck, M.S. e Paldam, M.
2000   Economic voting: An introduction, in «Electoral Studies», n. 19, pp. 113-121. 

2006   Does economics still matters? Econometrics and the vote, in «The Journal of Politics», n. 68, pp. 208-212. 

Liverta Sempio, O.
2002   A proposito dei «ponti» costruiti dalla Teoria della Mente: affetto e
                cognizione, normalità e patologia, in «Giornale italiano di psicologia», n. 29, pp. 203-218. 

Liverta Sempio, O., Marchetti, A. e Lecciso, F. (a cura di)
2005   Teoria della mente tra normalità e patologia, Milano, Cortina. 

Macchi, L.
2000   Partitive formulation of information in probabilistic problems: Beyond
                heuristics and frequency format explanations, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 82, pp.
                217-236. 

MacFadyen, A.J. e MacFadyen, H.W.
1986   Economic psychology: Intersections in theory and application, Amsterdam, North Holland. 

MacGregor, D.G.
2002   Imagery and financial judgment,, in «Journal of Psychology and Financial Markets», n. 3, pp. 15-22.
            

MacGregor, D.G., Slovic, P., Dreman, D. e Berry, M.
2000   Imagery, affect and financial judgment, in «Journal of Psychology and Financial Markets», n. 1, pp. 104-110.
            

Mandel, D., Hilton, D. e Catellani, P. (a cura di)
2005   The psychology of counterfactual thinking, London, Routledge. 

Mannetti, L. (a cura di)
2004   Introduzione alla psicologia economica, Roma, Carocci. 

Mannetti, L., Pierro, A. e Kruglanski, A.W.
2007   Who regrets more after choosing a non-status-quo option? Post decisional
                regret under need for cognitive closure, in «Journal of Economic Psychology», n. 28, pp.186-196. 

Mannetti, L., Pierro, A., Kruglanski, A.W., Taris, T. e Bezinovic, P.
2002   A cross-cultural study of the Need for Cognitive Closure Scale in Croatia,
                Italy, Usaand The Netherlands, in «British Journal of Social Psychology», n. 41, pp. 139-156. 

Marchetti, A.
2002   «Lei vuole che io creda che la rendo felice». Dal «cogito» allo sviluppo della mentalizzazione nel contesto, in «Giornale italiano di psicologia», n. 29, pp. 263-277. 

Marchetti, A. e Castelli, I.
2006   Teoria della mente e neuroeconomia: quali affinità?, relazione presentata al seminario «Psycho/Neuroeconomics: I processi
                decisionali», 26 gennaio 2006, Milano, Università Cattolica del Sacro Cuore.
            

2007   Teoria della mente e neuroeconomia: la comprensione degli stati mentali nei
                processi di decision-making, in La scelta imperfetta, a cura di G. Pravettoni e G.
                Vago, Milano, McGraw-Hill, pp. 53-74. 

Marchetti, A., Castelli, I. e Sanfey, A.G.
2006   Ultimatum Game e stati mentali, adattamento di A. Marchetti, I. Castelli e A.G. Sanfey e dell’Unità di
                ricerca sulla Teoria della mente, Dipartimento di Psicologia, Università Cattolica
                del Sacro Cuore, Milano e Neural Decision Science Laboratory, University of Arizona,
                Tucson. 

Marr, D.
1976   Early visual processing, in «Philosophical Transaction of the Royal Society of London», n. 275, pp.
                483-424. 

Mast, F.W. e Zaltman, G.
2005   A behavioral window on the mind of the market: An application of the response
                time paradigm, in «Brain Research Bulletin», n. 67, pp. 422-427. 

Mazzola, V. e Camaioni, L.
2002   Strane storie, Roma, Dipartimento di Psicologia dinamica e clinica, Università La Sapienza.
            

McCabe, K.
2003   Neuroeconomics, in Encyclopaedia of cognitive science, New York,
                Macmillan, pp. 294-298. 

McCabe, K., Houser, D., Ryan, L., Smith, V. e Trouard, T.
2001   A functional imaging study of cooperation in two-person reciprocal
                exchange, in «Proceedings of the National Academy of Science of USA», n. 98, pp. 11832-11835. 

McCarthy, R.A. e Warrington, E.K.
1990   Cognitive neuropsychology: A clinical introduction, San Diego, Calif., Academic Press; trad. it. Neuropsicologia
                    cognitiva, Milano, Cortina, 1990. 

McClure, S.M., Li, J., Tomlin, D., Cypert, K.S., Montague, L.M. e Montague, P.R.
2004   Neural correlates of behavioral preference for culturally familiar
                drinks, in «Neuron», n. 44, pp. 379-387. 

McKenzie, C.R.M.
2004   Framing effects in inference tasks - and why they are normatively
                defensible, in «Memory & Cognition», n. 32, pp. 874-885. 

McKenzie, C.R.M. e Nelson, J.D.
2003   What a speaker’s choice of frame reveals: Reference points, frame selection,
                and framing effects, in «Psychonomic Bulletin and Review», n. 10, pp. 596-602. 

Mecacci, L.
1999   Psicologia moderna e post-moderna, Roma-Bari, Laterza. 

Melzoff, A.N. e Decety, J.
2004   What imitation tells us about social cognition: A rapprochement between
                developmental psychology and cognitive neuroscience, in The Neuroscience of Social Interaction - decoding, imitating,
                    and influencing the actions of others, a cura di C.D. Frith e D.M.
                Wolpert, New York, Oxford University Press, cap. V, pp. 109-130. 

Mertens, J.F. e Zamir, S.
1985   Formulation of Bayesian analysis for games with incomplete
                information, in «International Journal of Game Theory», n. 14, pp. 1-29. 

Miller, P.M. e Fagley, N.S.
1991   The effects of framing, problem variations, and providing rationale on
                choice, in «Personality and Social Psychology Bulletin», vol. XVII, n. 5, pp.
                517-522. 

Milliman, R.E.
1982   Using background music to affect the behavior of supermarket
                shoppers, in «Journal of Marketing», n. 46, pp. 86-91. 

Mischel, W.
1974   Processes in delay of gratification, in Advances in experimental social psychology, a cura
                di L. Berkowitz, New York, Academic Press, vol. VII, pp. 249-292. 

1981   Metacognition and the rules of delay, in Social cognitive development: Frontiers and possible
                    futures, a cura di J.H. Flavell e L. Ross, New York, Cambridge
                University Press, pp. 240-271. 

Montesano, A.
2005   Il concetto di razionalità in economia, in «Rivista italiana degli economisti», n. 1, pp. 23-42. 

Mosconi, G.
1973   Psicologia del pensiero e dello sviluppo intellettuale. Il rapporto con la logica e il problema dell’errore, in Lo sviluppo cognitivo, a cura di G. Di Stefano,
                Firenze, Giunti-Barbera, pp. 27-38. 

1978   Il pensiero discorsivo, Bologna, Il Mulino. 

1990   Discorso e pensiero, Bologna, Il Mulino. 

Mosconi, G., Bagassi, M. e Macchi, L.
1995   Effetto disgiunzione: Ragioni poco chiare o ragioni
                incompatibili?, Relazione presentata al Congresso nazionale della Divisione ricerca di base
                in psicologia, Cesena. 

Mosconi, G. e D’Urso, V.
1974   Il farsi e il disfarsi del problema, Firenze, Giunti-Barbera. 

Mosconi, G. e Macchi, L.
2001   The role of pragmatic rules in the conjunction fallacy, in «Mind and Society», n. 3, pp. 31-57. 

Motterlini, M.
2006   Economia emotiva. Che cosa si nasconde dietro i nostri conti quotidiani, Milano, Rizzoli. 

Motterlini, M. e Guala, F. (a cura di)
2005   Economia cognitiva e sperimentale, Milano, Egea-Università Bocconi Editore. 

Motterlini, M. e Piattelli
                    Palmarini, M. (a cura di)
2005   Critica della ragione economica. Tre saggi: Mc Fadden, Kahneman, Smith, Milano, Il Saggiatore. 

Nario-Redmond, M.R. e Branscombe, N.R.
1996   It could have been better or it might have been worse: Implications for blame
                assignment in rape cases, in «Basic and Applied Social Psychology», n. 18, pp. 347-366. 

Nash, J.F.
1950   Equilibrium points in n-Person Games, in «Proceedings of the National Academy of Sciences», n. 36, pp. 48-49.
            

Odifreddi, P.
2006   Incontri con menti straordinarie, Milano, Longanesi. 

O’Doherty, J.P., Deichmann, R., Critchley, H.D. e Dolan, R.J.
2002   Neural responses during anticipation of a primary taste reward, in «Neuron», n. 33, pp. 815-826. 

Ohman, A., Hamm, A. e Hugdahl, K.
2000   Cognition and autonomic nervous system: Orienting, anticipation and
                conditioning, in Handbook of psychophysiology, a cura di J.T.
                Cacioppo, L.G. Tassinary e G.B. Berntson, New York, Cambridge University Press, pp.
                533-575. 

Olsen, R.A.
2002   Professional investors as naturalistic decision makers: Evidence and market
                implications, in «Journal of psychology and Financial Markets», n. 3, pp. 161-167.
            

Olsen, R.A. e Cox, C.M.
2001   The influence of gender on the perception and response to investment risk:
                The case of professional investors, in «Journal of Psychology and Financial Markets», n. 2, pp. 29-36.
            

Owen, G.
1994   Game Theory, San Diego, Calif., Academic Press, III ed. 

Paldam, M. e Nannestad, P.
2000   What do voters know about economy? A Study of Danish data,
                1990-1993, in «Electoral Studies», n. 19, pp. 363-391. 

Pelzmann, L., Hudnik, U. e Miklautz, M.
2005   Reasoning or reacting to others? How consumers use the rationality of other
                consumers, in «Brain Research Bulletin», n. 5, pp. 438-442. 

Peters, E., Slovic, P. e Gregory, R.
2003   The role of affect in the Wta/WtpDisparity, in «Journal of Behavioral Decision Making», n. 16, pp. 309-330.
            

Piattelli
                    Palmarini, M.
2005   Psicologia ed economia delle scelte, Torino, Codice Edizioni. 

Pierro, A., De Grada, E., Mannetti, L., Livi, S. e Kruglanski, A.W.
2004   Bisogno di chiusure cognitive e risposta a violazioni normative di carattere
                quotidiano (Need for closure and response to normative violations of everyday
                nature), in «Giornale italiano di psicologia», n. 1, pp. 129-140. 

Pierro, A., De Grada, E., Raven, B.H. e Kruglanski, A.W.
2004   Fonti, antecedenti e conseguenti del potere in contesti organizzativi:
                l’Interpersonal Power/Interaction Model, in Potere e leadership, a cura di A. Pierro, Roma,
                Carocci, pp. 33-58. 

Pierro, A., Leder, S., Mannetti, L., Higgins, E.T., Kruglanski, A.W. e Aiello, A.
2007   How locomotion and assessment affect counterfactual thinking and
                post-decisional regret, manoscritto in corso di valutazione editoriale. 

Pierro, A., Mannetti, L., Converso, D., Tarsia, V., Miglietta, A., Ravenna, M. e Rubini, M.
1995   Caratteristiche strutturali della versione italiana della scala di bisogno di
                chiusura cognitiva (di Webster e Kruglanski), in «TPM», n. 2, pp. 125-141. 

Pietroni, D. e Rumiati, R.
2004   Negoziare, Milano, Cortina. 

Pillutla, M.M. e Murnighan, J.K.
1996   Unfairness, anger, and spite: Emotional rejections of ultimatum
                offers, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 68, pp.
                208-224. 

Poldrack, R.A.
2006   Can cognitive processes be inferred from neuroimaging data?, in «Trends in Cognitive Science», n. 10, pp. 59-63. 

Politzer, G. e Macchi, L.
2000   Reasoning and pragmatics, in «Mind and Society», n. 1, pp. 73-93. 

Powell, K.
2003   Economy of the mind, in «PLoS Biology», n. 3, pp. 312-315. 

Premack, D. e Woodruff, G.
1978   Does the chimpanzee have a theory of mind?, in «The Behavioural and Brain Science», n. 1, pp. 515-526. 

Rampa, G.
2005a   Eterogeneità e interazione delle conoscenze individuali, in Eterogeneità degli agenti economici e interazione sociale:
                    teorie e verifiche empiriche, a cura di D. Delli Gatti e M.
                Gallegati, Bologna, Il Mulino, pp. 55-84. 

2005b   Rumori bianchi, lapis rosso-blu e idee abbaglianti. Errori come evoluzioni di ordini, in «Networks», n. 2, pp. 9-24. 

Rilling, J.K., Gutman, D.A., Zeh, T.R., Pagnoni, G., Berns, G.S. e Kilts, C.D.
2002   A neural basis for social cooperation, in «Neuron», n. 35, pp. 395-405. 

Rizzolatti, G., Fadiga, L., Fogassi, L. e Gallese, V.
2002   From mirror neurons to imitation, facts, and speculation, in The imitative mind: Development, evolution, and brain
                    bases, a cura di A.N. Meltzoff e W. Prinz, Cambridge, Cambridge
                University Press, pp. 247-266. 

Roese, N.J.
1997   Counterfactual thinking, in «Psychological Bulletin», n. 121, pp. 133-148. 

Roskies, A.L. e Petersen, S.E.
1999   Visualizzare il funzionamento del cervello, in Frontiere della vita, vol. III: I sistemi
                    intelligenti, a cura di E. Bizzi, P. Calissano e V. Volterra, Roma,
                Ed. Istituto dell’Enciclopedia Italiana, pp. 75-96. 

Ross, D.
2007   Economic theory amd cognitive science, Cambridge, Mass., MIT Press.
            

Rottenstreich, Y. e Hsee, C.K.
2001   Money, kisses, and electric shocks: On the affective psychology of
                risk, in «Psychological Sciences», n. 12, pp. 185-190. 

Rubaltelli, E., Rubichi, S., Savadori, L., Tedeschi, M. e Ferretti, R.
2005   Numerical information format and investment decisions: Implications for the
                disposition effect and the status quo bias, in «The Journal of Behavioral Finance», n. 6, pp. 19-26. 

Rumelhart, D.E. e McClelland, J.L.
1986   Microstruttura dei processi cognitivi, Bologna, Il Mulino. 

Rumiati, R. e Bonini, N.
1996   Le decisioni degli esperti. Psicologia cognitiva delle decisioni manageriali, Bologna, Il Mulino. 

2001   Psicologia della decisione, Bologna, Il Mulino. 

Rumiati, R., Bonini, N. e Legrenzi, P.
1993   La persistenza nella decisione: quando una perdita diventa un costo e quando
                un costo diventa una perdita, in «Giornale italiano di psicologia», n. 20, pp. 97-108. 

Rumiati, R. e Mistri, M. (a cura di)
1998   Psicologia economica. Itinerari di lettura, Roma, Carocci. 

Russo, E.J.
1996   Processo decisionale e teoria del prospetto: organizzazione delle
                informazioni e «framing» delle opzioni, in «Ricerche di Psicologia», n. 29(2), pp. 59-77. 

Russo, E.J. e Schoemaker, P.J.H.
1990   Decision traps: The new barriers to brilliant decision-making and how to
                overcome them, New York, Simon & Schuster. 

2002   Winning decisions: Getting it right the first time, New York, Doubleday. 

Rustichini, A.
2005   Introduction. Neuroeconomics: present and future, in «Games and Economic Behavior», n. 52, pp. 202-212. 

Samuelson, W. e Zeckhauser, R.
1988   Status quo bias in decision making, in «Journal of Risk and Uncertainty», n. 1, pp. 7-59. 

Sanfey, A.G., Loewenstein, G., McClure, S.M. e Cohen, J.D.
2006   Neuroeconomics: cross-currents in research on decision-making, in «Trends in Cognitive Science», n. 3, pp. 108-116. 

Sanfey, A.G., Rilling, J.K., Aronson, J.A., Nystrom, L.E. e Cohen, J.D.
2003   The neural basis of economic decision-making in the Ultimatum
                Game, in «Science», n. 300, pp. 1755-1758. 

Savadori, L., Nicotra, E., Rumiati, R. e Tamborini, R.
2001   Mental representation of economic crisis in Italian and Swiss
                samples, in «Swiss Journal of Psychology», n. 60, pp. 11-14. 

Savadori, L. e Rumiati, R.
2005   Nuovi rischi, vecchie paure. La percezione del pericolo nella società contemporanea, Bologna, Il Mulino. 

Savage, L.J.
1954   The foundations of statistics, New York, Wiley. 

Saxe, R.
2006   Uniquely human social cognition, in «Current Opinion of Neurobiology», n. 16, pp. 235-239. 

Schelling, T.C.
1960   The strategy of conflict, Boston, Mass., Harvard University Press; trad. it. La strategia
                    del conflitto, Milano, Mondadori, 2006. 

Schultz, W.
2000   Multiple reward signals in the brain, in «Nature Review Neuroscience», n. 512, pp. 199-207. 

Schwartz, B., Ward, A., Monterosso, J., Lyubomirsky, S., White, K. e Lehman, D.
2002   Maximizing versus satisficing: Happiness is a matter of choice, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 83, pp. 1178-1197.
            

Schwarz, N.
2002   Feelings as information: Moods influence judgments and processing
                strategies, in Heuristics and biases: The psychology of intuitive
                    judgment, a cura di T. Gilovich, D. Griffin e D. Kahneman, New York,
                Cambridge University Press, pp. 534-547. 

Selart, M., Kuvaas, B., Boe, O. e Takemura, K.
2006   The influence of decision heuristics and overconfidence on multiattribute
                choice: A process-tracing study, in «European Journal of Cognitive Psychology», n. 18, pp. 437-453.
            

Serafin, M. e Surian, L.
2004   Il Test degli Occhi: uno strumento per valutare la «teoria della
                mente», in «Giornale italiano di psicologia», n. 4, pp. 839-860. 

Severgnini, B.
2006   Buon senso, un antidoto all’apocalisse ridicola del Quarto
                Referendum, in «Corriere della Sera», 6 aprile. 

Shafir, E.
1993   Choosing versus rejecting: Why some options are better and worse than
                others, in «Memory and Cognition», n. 21, pp. 546-556. 

1994   Uncertainty and the difficulty of thinking through disjunctions, in «Cognition», n. 50, pp. 403-430. 

Shafir, E., Simonson, I. e Tversky, A.
1993   Reason-based choice, in «Cognition», n. 49, pp. 11-36. 

Shafir, E. e Thaler, R.H.
2003   Buy now, consume later, spend never. Mental accounting through time, Chicago, Ill., University of Chicago Press. 

Shafir, E. e Tversky, A.
1992   Thinking through uncertainty: Nonconsequential reasoning and
                choice, in «Cognitive Psychology», n. 24, pp. 449-474. 

Shefrin, H.
1999   Beyond greed and fear. Understanding behavioral finance and the psychology of investing, New York, Oxford University Press. 

2001   Do investors expect higher returns from safer stocks than from riskier
                stocks?, in «Journal of Psychology and Financial Markets», n. 2, pp. 176-181.
            

Shefrin, H. e Statman, M.
1999   Comparing expectations about stock returns to realized returns, Working paper, Santa Clara, Calif., Santa Clara University Press.
            

Sher, S. e McKenzie, C.R.M.
2006   Information leakage from logically equivalent frames, in «Cognition», n. 101, pp. 467-494. 

Shiloh, S., Koren, S. e Zakay, D.
2001   Individual differences in compensatory decision-making style and need for
                closure as correlates of subjective decision complexity and difficulty, in «Personality and Individual Differences», n. 30(4), pp. 699-710.
            

Shubik, M.
1982   Game Theory in social science: Concepts and solutions, Cambridge, Mass., MIT Press.
            

Simon, H.A.
1955   A behavioral model of rational choice, in «Quarterly Journal of Economics», n. 59, pp. 99-118. 

1967   Motivational and emotional controls of cognition, in «Psychological Review», n. 74, pp. 29-39. 

1983   Reason in human affairs, Stanford, Calif., Stanford University Press; trad. it. La ragione
                    delle vicende umane, Bologna, Il Mulino, 1994. 

Simonson, I.
1992   The influence of anticipating regret and responsibility on purchase
                decisions, in «Journal of Consumer Research», n. 19(1), pp. 105-118. 

Singer, A.E., Singer, M.S. e Ritchie, G.
1986   Role of transaction in mental accounting, in «Psycholgical Reports», n. 59, pp. 835-838. 

Singer, T. e Fehr, E.
2005   The neuroeconomics of mind reading and empathy, in «America Economic Review Papers and Proceedings», n. 2, pp. 340-345.
            

Singer, T., Kiebel, S., Winston, J.S, Dolan, R.J. e Frith, C.D.
2004   Brain responses to the acquired moral status of faces, in «Neuron», n. 41, pp. 653-662. 

Singer, T., Seymour, B., O’Doherty, J.P., Stephan, E., Dolan, R.J. e Frith, C.D.
2006   Empathic neural responses are modulated by the perceived fairness of
                others, in «Nature», n. 439, pp. 466-469. 

Slovic, P.
1987   Perception of risk, in «Science», n. 236, pp. 280-285. 

Slovic, P., Finucane, M.L., Peters, E. e McGregor, D.G.
2002   The affect heuristic, in Heuristics and bias: The psychology of intuitive
                    judgment, a cura di T. Gilovich, D. Griffin e D. Kahneman, New York,
                Cambridge University Press, pp. 397-420. 

Small, D.M., Gregory, M.D., Mak, Y.E., Gitelman, D., Mesulam, M.M. e Parrish, T.
2003   Dissociation of neural representation of intensity and affective valuation in
                human gestation, in «Neuron», n. 39, pp. 701-711. 

Spaltro, E.
1974   Psicologia economica, Milano, ETAS Kompass Libri.
            

Sperber, D., Cara, F. e Girotto, V.
1995   Relevance Theory explains the selection task, in «Cognition», n. 57, pp. 31-95. 

Sperber, D. e Wilson, D.
1986   Relevance communication and cognition, Oxford, Basil Blackwell. 

Stone, E.R., Yates, J.F. e Parker, A.M.
1994   Risk communication: Absolute versus relative expressions of low-probability
                risks, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 60, pp.
                387-408. 

Sunstein, C.R., Kahneman, D., Schkade, D. e Ritov, I.
2002   Predictably incoherent judgments, in «Stanford Law Review», vol. LIV, n. 6, pp. 1153-1215. 

Tangney, J.P. e Fischer, K.W. (a cura di)
1995   The self-conscious emotions: The psychology of shame, guilt, embarrassment,
                and pride, New York, Guilford Press. 

Thaler, R.
1980   Toward a positive theory of consumer choice, in «Journal of Economic Behavior and Organization», n. 1, pp. 39-60.
            

1991   Quasi rational economics, New York, Sage. 

1992   The winner’s curse: Paradoxes and anomalies of economic life, New York, Sage. 

Tsiros, M. e Mittal, V.
2000   Regret: A model of its antecedents and consequences in consumer decision
                making, in «Journal of Consumer Research», n. 26(4), pp. 401-417. 

Tversky, A. e Kahneman, D.
1981   The framing of decisions and psychology of choice, in «Science», n. 211, pp. 453-458. 

1986   Choices, values, and frames, in Judgment and decision making: An interdisciplinary
                    reader, a cura di H.R. Arkes e K.R. Hammond, New York, Cambridge
                University Press, pp. 194-210. 

Tversky, A. e Shafir, E.
1992   The disjunction effect in choice under uncertainty, in «Psychological Science», n. 3, pp. 305-309. 

Umiltà, C. (a cura di)
2004   Manuale di neuroscienze, Bologna, Il Mulino. 

Van den Bergh, B., Dewitte, S. e De Cremer, D.
2006   Are prosocials unique in their egalitarism? The pursuit of equality in
                outcomes among individualists, in «Personality and Social Psychology Bulletin», n. 32, pp. 1219-1231.
            

Van der Henst, J.B., Sperber, D. e Politzer, G.
2002   When is a conclusion worth deriving?, in «Thinking & Reasoning», n. 8, pp. 1-20. 

Van Hiel, A. e Mervielde, I.
2003   The need for closure and the spontaneous use of complex and simple cognitive
                structures, in «Journal of Social Psychology», n. 143(5), pp. 559-568. 

Vermeir, I., Van Kenhove, P. e Hendrickx, H.
2002   The influence of need for closure on consumer’s choice behavior, in «Journal of Economic Psychology», n. 23, pp. 703-727. 

Viale, R. (a cura di)
2005   Le nuove vie dell’economia. Dall’economia evolutiva a quella cognitiva: oltre i fallimenti della teoria
                neoclassica, Milano, Il Sole-24 Ore. 

von Neumann, J.
1928   Zur Theorie der Gesellschaftsspiele, in «Mathematische Annalen», n. 100, pp. 295-320. 

von Neumann, J. e Morgenstern, O.
1944   Theory of Games and economic behavior, Princeton, N.J., Princeton University Press. 

von Stackelberg, H.
1934   Marktform und Gleichgewicht, Wien, Julius Springer. 

Walter, H., Abler, B., Ciaramidaro, A. e Erk, S.
2005   Motivating forces of human actions: Neuroimaging reward and social
                interaction, in «Brain Research Bulletin», n. 5, pp. 368-381. 

Walter, H., Adenzato, M., Ciaramidaro, A., Enrici, I., Pia, L. e Bara, B.G.
2004   Understanding intentions in social interaction: The role of the anterior
                paracingulate cortex, in «Journal of Cognitive Neuroscienc», n. 16, pp. 1854-1863. 

Watzlawick, P.
1976   How real is real?, New York, Random House; trad. it. La realtà della
                    realtà, Roma, Astrolabio, 1976. 

Weber, E.U., Shafir, S. e Blais, A.R.
2004   Predicting risk sensitivity in humans and lower animals: Risk as variance or
                coefficient of variation, in «Psychological Review», n. 111, pp. 430-445. 

Webley, P., Burgoyne, C.B., Lea, S.E.G. e Young, B.M.
2001   The economic psychology of everyday life, Hove, Psychology Press; trad. it. Psicologia economica della vita
                    quotidiana, Bologna, Il Mulino, 2004. 

Webster, D.M. e Kruglanski, A.W.
1994   Individual differences in need for cognitive closure, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 67(6), pp. 1049-1062.
            

1998   Cognitive and social consequences of the need for cognitive
                closure, in «European Review of Social Psychology», n. 8, pp. 133-171. 

Wellman, H.M., Cross, D. e Watson, J.
2001   Meta-analysis of Theory of Mind development: The truth about
                false-belief, in «Child Development», n. 72, pp. 655-684. 

Werth, L., Strack, F. e Förster, J.
2002   Certainty and uncertainty: The two faces of hindsight bias, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 88, pp.
                323-341. 

Wilson, T.D. e Schooler, J.S.
1991   Thinking too much: Introspection can reduce the quality of preferences and
                decisions, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 60, pp. 181-192.
            

Wimmer, H. e Perner, J.
1983   Beliefs about beliefs: Representation and constraining function of wrong
                beliefs in young children’s understanding of deception, in «Cognition», n. 13, pp. 103-128. 

Zajonc, R.B.
1980   Feelingand thinking: Preference need no inference, in «American Psychologist», n. 35, pp. 151-171. 

Zak, P.J.
2004   Neuroeconomics, in «Philosophical Transactions of the Royal Society - Biology», n. 359, pp.
                1737-1748. 

Zeelenberg, M.
1999   Anticipated regret, expected feedback and behavioral decision
                making, in «Journal of Behavioral Decision Making», n. 12, pp. 93-106. 

Zeelenberg, M. e Beattie, J.
1997   Consequences of regret aversion 2: Additional evidence for effects of
                feedback on decision making, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 72(1), pp.
                63-78. 

Zeelenberg, M., Beattie, J., Van Der Pligt, J. e De Vries, N.K.
1996   Consequences of regret aversion: Effects of expected feedback on risky
                decision making, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 65, pp.
                148-158. 

Zeelenberg, M. e Pieters, R.
2004   Consequences of regret aversion in real life: The case of the dutch postcode
                lottery, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 93(2), pp.
                155-168. 

Zeelenberg, M., Van Den Bos, K., Van Dijk, E. e Pieters, R.
2002   The inaction effect in the psychology of regret, in «Journal of Personality and Social Psychology», n. 82(3), pp. 314-327.
            

Zeelenberg, M., Van Dijk, W.W. e Manstead, A.S.R.
2000   Regret and responsibility resolved? Evaluating Ordóñez and Connolly’s
                conclusions, in «Organizational Behavior and Human Decision Processes», n. 81, pp.
                143-154. 







OEBPS/images/chapter02/fig_03.png
Insula anteriore







OEBPS/images/chapter02/figa_01.png





OEBPS/images/chapter02/figb_01.png
Baseline

Ampiezza

20 uv | | ’ [ | | ‘ meee

0 100 200 300 400 500 600 700 800
Tempo










OEBPS/images/chapter04/p_sopralineata.png





OEBPS/pages.xml
                                                                                                                                                                                                                                                          



OEBPS/images/chapter02/fig_04.png
Area prefrontale

‘mediale
Evext
v T /
> Pt > Scame > Risueram > Vaon
X X T T
ez Monitoraggio/ Interazioni/
inf ‘?.’“’!‘fb Credenze/motivazior automonitoraggio Comportamento
mommogm Acteggiamenti sogaectvi sociale
Dan sexsomau [«
: Fecdback
St e |
Emozioni

Processi
inconsci

Sistema
limbico
(amigdala)

Aree sensoriali
imarie





OEBPS/logo_mulino.png
X lilMulino | e-book





OEBPS/images/chapter04/fig_05.png





OEBPS/images/chapter04/fig_04.png





OEBPS/cover01.png
Mente ed economia

Come psicologia e neuroscienze spiegano
il comportamento economico

a cura di
Alessandro Antonietti
Michela Balconi






OEBPS/images/chapter04/fig_06.png





OEBPS/images/chapter13/form_1.png
mafo De? d s.t. fp z‘)e”‘dt—_[w(z‘ e de

dn g





OEBPS/images/chapter02/fig_02.png
CORTECCIA SENSORIALE
- 5

Via alta
TaLAMO -
SENSORIALE — >
Via bassa
STIMOLO Risposta

EMOZIONALE EMOZIONALE





OEBPS/images/chapter05/fig_02.png
804
70
60
50
40 -
30
20+
10

99%

50 dollari





OEBPS/images/chapter04/fig_07.png





OEBPS/images/chapter04/fig_02.png
0,2






OEBPS/images/chapter04/p_sottolineata.png





OEBPS/images/chapter04/fig_01.png
Utilita

0 : —>
Ammontare






OEBPS/images/chapter07/fig_01.png
7,0
65

60
55
50
45
40
35
30

Rammarico

[0 Valutazione [ Locomozione





OEBPS/images/chapter05/fig_01.png
Utilita
Guadagni

-600 —400

+200 +600
Esito oggettivo

Perdite





OEBPS/images/chapter04/fig_03.png





OEBPS/images/chapter05/fig_03.png





