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A Caterina

Epigrafe
The free development of individuality is one of the leading essentials
        of well-being […] it is not only a coordinate element with all that is
        designated by term civilization, instruction, education, culture, but
        is itself a necessary part and condition of all those things […] 
The human faculties of perception, judgement, discriminative
        feeling, mental activity, are exercised only in making a choice […] 
The mental and the moral like the muscular powers, are improved
        only by being used 
John Stuart Mill, 1859




Prefazione



Negli anni recenti, molte persone si
        sono mostrate entusiaste del nudging. Altre persone, più critiche,
        hanno sostenuto invece che possa essere una forma di manipolazione. Il libro di Riccardo
        Viale esplora come questa pretesa non sia giustificata. Sostiene, invece, che il
            nudging non sia, per forza, un pericolo per l’autonomia e la
        libertà individuale. 
Siamo nel bel mezzo di un periodo che
        vede la crescente adozione di approcci comportamentali nelle politiche pubbliche. Questi
        approcci sono stati sollecitati da un ampio consenso, presente in molti paesi, che hanno
        portato a superare le divisioni ideologiche standard. In particolare, molti funzionari
        pubblici sono stati attratti dai nudge, in parte perché preservano la libertà di scelta ed
        evitano i costi e l’ingerenza di regolazioni e divieti. Allo stesso tempo, coloro che non
        hanno famigliarità con i concetti di base del nudging e che sono
        preoccupati per la possibilità che se ne faccia un abuso, hanno sollevato dubbi sui
        potenziali rischi per l’autonomia del cittadino e per la libertà dei consumatori di
        scegliere come desiderano. Al contrario essi non corrono alcun rischio. I nudge possono
        promuovere entrambi gli obiettivi e in alcuni contesti sono indispensabili. 
Un nudge potrebbe essere difeso sulla
        base del fatto che o sostiene o aiuta a contrastare un bias
        comportamentale di qualsiasi tipo. Ad esempio, alcune campagne di informazione tentano di
        contrastare il bias del presente, incoraggiando i consumatori a
        concentrarsi sul lungo termine. Ma un bias comportamentale non è una
        condizione necessaria per un nudge. La divulgazione di informazioni può essere utile, anche
        in assenza di qualsiasi tipo di bias e mentre l’inerzia potrebbe
        rafforzare l’effetto di un nudge, sarebbe estremamente impreciso dire che la base del
            nudging sia «sfruttare i biases umani».
        
    
Un promemoria (ad esempio, che una
        bolletta è in ritardo) può far fronte a una distorsione (disattenzione), ma non sfrutta una
        distorsione. Per i consumatori, una regola di default semplifica la
        vita e potrebbe quindi essere auspicabile indipendentemente dal fatto che sia in essa
        implicata una distorsione comportamentale. Un GPS è certamente un nudge; ti dice come puoi
        raggiungere la tua destinazione preferita, ma non impone alcuna sanzione o costo se rifiuti
        di fare ciò che dice. Un GPS è utile anche per le persone che non soffrono di alcun tipo di
            bias comportamentale. Come suggerisce l’esempio del GPS, molti
        nudge hanno l’obiettivo di aumentare la «navigabilità», in altre parole di rendere più
        facile per i consumatori (e altri) raggiungere la loro destinazione preferita. Questi nudge
        derivano dalla comprensione che la vita può essere semplice o difficile da «navigare» e
        l’obiettivo di un’utile architettura di scelta è di promuovere una «navigazione» semplice.
        Un GPS non compromette l’azione autonoma umana, ma la promuove. 
È essenziale vedere che alcune forme di
        architettura della scelta sono inevitabili. Gli esseri umani non possono allontanarsene, per
        quanto siano a favore del libero mercato e della libertà di scelta dei consumatori. Ogni
        negozio ha un design; alcuni prodotti sono visti per primi e altri no. Qualsiasi menu ordina
        le opzioni in varie posizioni. Qualsiasi sito web ha un design, che influenzerà se e cosa le
        persone sceglieranno. Strade, segnali stradali, computer, telefoni cellulari e schede
        elettorali offrono anch’essi un’architettura di scelta. I canali televisivi hanno numeri
        diversi e, sorprendentemente, i numeri più bassi sono migliori. Infatti è più probabile che
        le persone scelgano un canale impostato sul numero 2 o 3 rispetto a uno impostato sul numero
        150 o 200. Nemmeno i funzionari pubblici possono evitare il nudging.
        Una nazione che rispetta la libertà di parola e la libertà di religione, o che è impegnata
        nella protezione della dignità umana, influenzerà le persone in virtù di questo fatto. La
        stessa legge costituzionale ha una funzione espressiva, che influenza
        le persone anche quando non si impone coercitivamente. Una Carta dei diritti impone divieti
        al governo, certo, ma funziona anche un po’ come un GPS, fornendo ai funzionari pubblici e
        ai cittadini importanti indicazioni nella definizione degli obblighi sociali. Nella misura
        in cui una Costituzione salvaguarda la libertà di parola, la
        proprietà privata o la dignità umana, contribuirà a creare un tipo
        di architettura di scelta, e dunque agirà come un nudge. 
Qualsiasi governo, anche uno che è o si
        propone di essere fermamente impegnato nella scelta del consumatore, nel libero mercato e
        nell’idea del laissez-faire, fornirà quasi inevitabilmente una serie di
        divieti e permessi, incluso un numero di opzioni di default, stabilendo
        chi ha cosa, prima che inizi la contrattazione. Le regole del contratto, della proprietà e
        del danno forniscono una forma di architettura di scelta per l’organizzazione sociale,
        contengono regole di default, così come divieti e autorizzazioni. 
Tali regole facilitano, segnalano e
        proibiscono, tra le altre cose, alle persone di farsi giustizia da sé. Se qualcuno ha
        violato i diritti contrattuali o ha invaso la tua proprietà o rivendicato diritti di
        proprietà contro di te, devi ricorrere a canali legalmente approvati. Questo requisito è un
        mandato e non un semplice nudge, ma ha anche una funzione espressiva, che aiuta a creare
        preferenze e valori. 
Quando sono presenti dei nudge
        ragionevoli, l’azione autonoma dell’uomo viene preservata (perché la libertà di scelta non è
        compromessa) ed è importante vedere che l’azione si svolge sempre nel contesto di un qualche
        tipo di architettura di scelta. Nel valutare le preoccupazioni relative all’agire umano
        abbiamo bisogno di avere una comprensione sufficientemente ampia della categoria dei nudge e
        di apprezzare le differenze che esistono fra loro. Come notato, alcuni nudge combattono i
            biases comportamentali, ma altri no; e anche tra quelli che
        combattono tali biases ci sono differenze significative. Una
        osservazione legittima sulle regole di default è che potrebbe non
        essere applicabile agli avvisi o ai promemoria. Un’obiezione di tipo etico sull’utilizzo
        delle norme sociali è che potrebbe non essere applicabile alla divulgazione di informazioni. 
Se le nostre preoccupazioni sono la
        libertà del consumatore e l’azione umana (fondata su autonomia o benessere) e se cerchiamo
        di evitare interventi che le minacciano, il nostro bersaglio principale dovrebbe essere
        quello degli ordini e divieti. Nondimeno, è vero che l’idea del nudging
        – e in effetti la stessa parola – potrebbe essere interpretata come strumento per introdurre
        imposizioni da parte di qualche tipo di élite, determinata a guidare le persone nelle
        direzioni che preferisce. Possiamo facilmente immaginare dei nudge che confermano
        questa obiezione. Ma in una nazione impegnata sia per la libertà
        individuale che per il benessere sociale, questi nudge sono inaccettabili. Il problema con
        questi nudge non è che siano dei nudge; è che riflettono l’imposizione di un’élite. È
        inutile opporsi ai nudge in quanto tali, così come è inutile opporsi al diritto
        contrattuale, alla legge sulla sicurezza alimentare e ai divieti criminali in quanto tali. I
        nudge desiderabili non dovrebbero minare né l’autonomia né il benessere delle persone. Al
        contrario, possono promuovere entrambi i valori; anzi, potrebbero essere indispensabili per
        il loro perseguimento. 
Qui come altrove, le astrazioni possono
        essere una trappola. Le persone tendono a cadere in queste trappole. Le preoccupazioni
        astratte sono importanti, ma c’è il rischio reale che creino confusione a meno che non
        vengano applicate su casi particolari. Nei suoi Marginalia su Sir Joshua
            Reynolds, William Blake scrisse: «Generalizzare è essere un Idiota,
        Particolarizzare è la Sola Distinzione di Merito – le Conoscenze Generali sono quelle
        Conoscenze che gli Idioti possiedono». Come era sua caratteristica, il grande poeta espresse
        questa riflessione in modo troppo forte. Ma aveva ragione. 
CASS
            SUNSTEIN



Capitolo primo 

Le scienze comportamentali possono aiutare i governi? 

Un intervento viene classificato come nudge quando non è una regolamentazione
                coercitiva, preserva la libertà di scelta, si basa su risposte automatiche e
                riflesse, non implica metodi di persuasione diretta, non cambia in modo
                significativo gli incentivi economici e deve ridisegnare il contesto di scelta
                secondo le scoperte dell’economia comportamentale. In definitiva viene proposta una
                forma di paternalismo libertario che ha una doppia valenza. Come paternalismo ha
                l’obiettivo di compensare le tendenze irrazionali e autolesioniste dei cittadini
                “spingendoli dolcemente” a decidere in modo razionale per il loro bene. Come
                libertario si pone l’obiettivo di dare l’ultima parola al risultato dei processi
                deliberativi e consapevoli del cittadino che può sempre opporsi alla spinta gentile.
                Alcuni nodi cruciali emergono da questa particolare architettura delle scelte. In
                primo luogo il modello di razionalità utilizzato dai nudgers
                per intervenire sulle scelte dei cittadini. In secondo luogo in quale fase del
                processo decisionale dei cittadini intervenire, cioè in altre parole che
                paternalismo adottare.


Il paragrafo 4 fa riferimento a Viale
            [2016].





1. La Cia,
            gli Unicorni e le scienze comportamentali 



Come ci racconta Tamsin Shaw nel suo
            articolo sul «New York Review of Books» dell’aprile 2017, Frank Babetski, un importante
            analista della CIA con cattedra nell’università della principale agenzia di intelligence
            americana, recentemente ha definito il libro di Daniel Kahneman Pensieri lenti
                e veloci [2011] un testo che tutti gli agenti dei servizi segreti
            dovrebbero leggere. Per lui le scienze comportamentali, finalizzate ad azioni di inganno
            e di persuasione occulta, devono essere e in alcuni casi sono già parte del bagaglio
            professionale dell’agente[1]. Shaw riconosce che il pieno utilizzo di queste conoscenze, per finalità di
            coercizione e manipolazione psicologica, negli stati democratici è limitato, mentre può
            essere maggiormente sfruttato dai regimi dittatoriali. In effetti la portata di questi
            studi sui meccanismi di persuasione era emersa in modo chiaro durante le «masterclass»
            di Daniel Kahneman, nel 2007, dal titolo Un breve corso sul pensare sul
                pensiero e, nel 2008, Un breve corso di economia
                politica. A Napa, in mezzo ai vigneti della California, si riunirono per
            ascoltare Kahneman i leader dei più grandi «unicorni»[2] tecnologici del mondo: Jeff Bezos (Amazon), Larry Page (Google), Sergey Brin
            (Google), Nathan Myhrvold (Microsoft), Sean Parker (Facebook), Elon Musk (SpaceX e
            Tesla), Evan Williams (Twitter) e Jimmy Wales (Wikipedia). Kahneman, che aveva ricevuto
            da poco il premio Nobel per l’economia, in quella sede svelò i
            nuovi traguardi delle scienze comportamentali e, in particolare, dell’economia
            comportamentale che ancora erano un oggetto oscuro per i non addetti ai lavori. Ciò che
            però attrasse l’attenzione degli uditori fu quando Kahneman cominciò a spiegare come
            influenzare il giudizio delle persone, creando situazioni ed ambienti in cui venissero
            comunicati messaggi in modo subliminale, cioè sotto la soglia della consapevolezza della
            mente umana. Ad esempio trasmettendo sullo schermo, per pochi centesimi di secondo,
            faccine sorridenti. Si trattava dell’esemplificazione dell’«effetto
                priming», cioè l’effetto sul pensiero e la sfera emozionale di
            stimoli ambientali inconsapevoli che, successivamente, influenzano il comportamento. Fin
            qui nulla di nuovo, anche per gli uditori. Tutti i migliori esperti di marketing
            industriale, da anni ne sono a conoscenza e su quella base si cercano di indirizzare in
            modo persuasivo le scelte del consumatore. In barba alle direttive contro la pubblicità
            ingannevole di autorità e associazioni dei consumatori. Tra l’altro nel passato grandi
            psicologi come Robert Cialdini e Dale Carnegie avevano già analizzato in modo innovativo
            la fenomenologia della persuasione e dell’influenza manipolatoria. Ciò che però è
            sembrato assolutamente nuovo nelle parole di Kahneman fu la possibilità di rappresentare
            in modo certo e prevedibile l’associazione fra tipi di priming e
            tipi di comportamento. Alle orecchie delle persone presenti al seminario questo poteva
            veramente essere un passo in avanti nel loro utilizzo nel settore marketing e
            comunicazione. Questo crescente interesse verso le nuove frontiere dell’economia
            comportamentale, da parte dei big della Silicon Valley, raggiunse però il culmine quando
            Richard Thaler cominciò a parlare di nudge e di come, creando delle opportune
            architetture della scelta, è possibile spingere l’individuo a fare delle scelte nel modo
            voluto dal policy maker-architetto. Ovviamente sempre
            nell’interesse del cittadino di cui il governo è consapevole protettore! 
Il «follow-up» delle due masterclass
            fu molto sostanzioso, oltre ogni aspettativa. Le aziende della Silicon Valley capirono
            il potenziale commerciale di queste conoscenze comportamentali. D’altra parte un grande
            esperto di decision making come John Kenny aveva scritto, tempo
            prima, che non era possibile capire il successo commerciale di piattaforme digitali come
            Amazon, Facebook, Nike Plus, Groupon, Farmville se non si
            comprendevano i principi dell’economia comportamentale. E per lui queste conoscenze e i
                behavioral insights relativi avrebbero guidato nel futuro le
            strategie digitali. Detto fatto. Facebook nel 2012 cominciò a sperimentare l’effetto dei
                priming emozionali in un campione di 700 mila iscritti. Jeff
            Bezos, in una lettera agli azionisti nell’aprile 2015, parlò apertamente di un programma
            che avrebbe generato un flusso costante di nudge (70 milioni alla settimana) prodotti
            con un sistema di machine learning. E da varie parti si cominciò a
            lavorare sul progetto di spacchettare l’enorme mole di informazioni nei file dei
                Big Data per trovare generalizzazioni comportamentali, a
            livello di consumo, ma anche in altri contesti culturali e politici. 

2. L’ottusità
            cognitiva del diritto e dell’economia 



Uno dei fenomeni che ha continuato a
            sorprendermi in questi anni, da quando ho cominciato a occuparmi di teoria della
            razionalità e dell’azione sociale, è stato la sordità delle scienze economiche e
            giuridiche alla reale natura della mente umana. Mi sono sempre chiesto come una
            disciplina che si occupa di spiegare e prevedere il comportamento economico (l’economia)
            o che ha l’obiettivo di individuare norme che guidino il comportamento del cittadino
            verso obiettivi di interesse pubblico (il diritto) potesse fare a meno di considerare
            come l’individuo ragioni e decida, cioè i meccanismi naturali del comportamento. In fin
            dei conti se l’economia ambisce a essere una scienza positiva, capace di spiegare e
            prevedere empiricamente i fenomeni economici, dovrebbe basare la sua teoria dell’azione
            sulla psicologia del ragionamento e della decisione, cioè su come l’individuo stima le
            probabilità di un evento, su come elabora l’utilità di una scelta, su come valuta le
            alternative ecc. In altre parole sulla realtà del suo comportamento economico. Se il
            diritto ambisce a essere efficace nella sua attività di carattere normativo dovrebbe
            prendere in considerazione come il cittadino si rappresenta, mentalmente, la norma,
            l’effetto di ciò sulle sue credenze precedenti e come questo effetto determini il
            comportamento successivo. In altre parole come l’individuo reagisca psicologicamente
            alla norma, nel senso di allinearsi o distanziarsi dalle sue
            finalità, in base alla interpretazione che ne dà e ai relativi effetti cognitivi ed
            emozionali sul suo comportamento. 
Sembra incredibile, ma sia economia
            che diritto non sono sembrati interessati a comprendere il reale comportamento umano e a
            utilizzare le conoscenze scientifiche che si hanno su di esso. L’economia si è basata su
            un modello fittizio e irreale di attore economico (Homo
            oeconomicus) la cui «mente» è costituita da un insieme di algoritmi di
            ottimizzazione e il cui comportamento è spinto solo da incentivi positivi o negativi di
            tipo monetario. Il diritto a sua volta si è creato, più alla buona, il suo
                Homo juridicus cioè il modello poco sofisticato di attore che
            viene guidato, pavlovianamente, soprattutto dal comportamento di
            evitamento, nell’associazione fra sanzioni e mancato rispetto della norma. 
Oggigiorno l’economia e meno il
            diritto riconoscono che è venuto il momento di aprirsi ai risultati delle scienze
            cognitive e comportamentali e di riformulare il loro modello di attore. Si tratta però
            ancora di cambiamenti più di carattere accademico, che non vanno molto a intaccare
            l’utilizzo delle scienze economiche e giuridiche nella formulazione delle politiche
            pubbliche. Fino a pochi anni fa vi era un consenso quasi unanime fra i policy
                makers sul fatto che qualsiasi legge, regolamentazione o normativa
            dovesse fare riferimento solo all’analisi economica, a qualche dato di natura
            sociologica oltre che, in primis, al codice e al pensiero
            giuridico. Il baricentro della coerenza verso il codice e il contesto giuridico cambiava
            a seconda della civiltà giuridica di riferimento. Molto nel caso del diritto romano
            dell’Europa continentale e meno in quello di Common Law di tipo
            anglosassone. 
I vari e frequenti fallimenti di
            mercato derivanti dalle proposte economiche – si pensi solo alla crisi economica
            iniziata nel 2007 e durata in Europa dieci anni – e i fallimenti dell’attività normativa
            e legislativa nel guidare in modo efficace i comportamenti del cittadino verso gli
            obiettivi delle istituzioni democratiche – si pensi ancora alla complessità e
            all’opacità dei nostri codici – hanno spinto i policy makers a
            cercare qualche soluzione alternativa agli inefficaci strumenti tradizionali. Lo
            sviluppo dell’economia comportamentale e della finanza comportamentale, in ambito
            accademico, soprattutto in campo microeconomico, si è riflesso
            nel suo utilizzo da parte delle aziende, delle istituzioni finanziarie e dei
                policy makers. Il diritto, soprattutto europeo e in particolare
            italiano, non ha manifestato la stessa attenzione e apertura. L’unica eccezione è da
            parte di quel diritto più integrato con l’analisi economica, come la disciplina del
            «diritto ed economia». In quest’area si è vista una certa apertura all’analisi cognitiva
            e comportamentale del diritto con la nascita della corrente della behavioral
                law and economics[3]. 

3. Da Simon
            al «nudging» 



Le premesse per una convergenza e
            un’integrazione fra politiche pubbliche e scienze cognitive e comportamentali erano più
            che mature. Herbert Simon, premio Nobel per l’economia nel 1978 e padre fondatore delle
            scienze cognitive, aveva iniziato la sua carriera accademica da scienziato politico e le
            sue più importanti innovazioni le aveva introdotte studiando, nella tesi di dottorato,
            il funzionamento del comune di Milwaukee. La più importante di tutte, il concetto di
                razionalità limitata, prende origine proprio dallo studio
            dell’organizzazione pubblica come strumento per superare la limitazione cognitiva del
            singolo decisore umano. Cosa aveva riscontrato Simon? Che la divisione delle mansioni e
            l’emergenza delle routine organizzative[4] sono fenomeni che permettono l’elaborazione di decisioni complesse da parte
            dei vertici amministrativi e politici. Il capo di una amministrazione politica e i suoi
            consulenti, quando devono prendere una decisione di politica pubblica, sono soggetti a
            tutta una serie di limitazioni, nella raccolta di informazioni sul tema in oggetto,
            nella rappresentazione ed elaborazione delle stesse, nella messa a fuoco delle opzioni
            disponibili rilevanti e nella previsione dei loro effetti nel tempo.
            Una buona organizzazione permette di superare molti ostacoli, ma
            non tutti. Più il decisore pubblico ha, nella sua organizzazione, le competenze
            necessarie per calibrare la norma, in modo da scontare la reazione psicologica del
            cittadino a cui essa è rivolta, maggiormente riuscirà a raggiungere gli obiettivi
            prefissati. Uno dei limiti della razionalità del decisore pubblico è infatti più legata
            all’ambiente di scelta che alle caratteristiche cognitive del soggetto[5]. Questo limite sta proprio nella difficoltà ad avere le informazioni
            critiche per modulare la norma in modo che risulti psicologicamente efficace. Con
            informazioni critiche si intendono, in questo caso, le conoscenze sulle modalità
            comportamentali dei soggetti oltre che sulle condizioni iniziali di tipo economico,
            sociale e normativo. Cosa significa modalità comportamentali del soggetto? Significa la
            possibilità di conoscere dei profili di comportamento, abbastanza stabili, che
            potrebbero essere innescati dal cambiamento dei contesti e degli ambienti di scelta
            dell’individuo. Sulla base di queste conoscenze il policy maker
            potrebbe calibrare la norma in modo che raggiunga l’obiettivo voluto. 
La strada aperta da Simon trova
            nello sviluppo del Programma euristiche e biases di Daniel Kahneman
            e Amos Tversky la risposta parziale a questa esigenza. Dagli anni Settanta a oggi
            Kahneman, e fino alla sua scomparsa prematura Tversky, insieme a un numero crescente di
            collaboratori e colleghi hanno sondato vari aspetti della cognizione umana, legata ai
            processi di giudizio e decisione. Si è preso il modello di razionalità economica come
            riferimento normativo e si sono confrontate le performance comportamentali umane in vari
            contesti di scelta. Rispetto a quel benchmark, si è messa in luce
            una serie di errori, biases (definibili come errori
            cognitivo-sistematici), pregiudizi ed effetti, soprattutto nel giudizio statistico e nel
            calcolo della probabilità. Questi errori si sono sommati a quelli rilevati in modo
            separato da altri psicologi nel ragionamento deduttivo, come il «pregiudizio di
            conferma», e a vari fenomeni di disturbo decisionale legati alla sfera emozionale e
            affettiva. Ciò ha dato una rappresentazione a tinte fosche della
            razionalità umana. Si è constatata in questo modo una regolarità, legata all’attivazione
            di meccanismi naturali di decisione semplificata, chiamati
                euristiche, responsabili, il più delle volte, di risposte
            subottimali da parte dell’individuo. I risultati empirici sono stati ottenuti in test
            sperimentali, prevalentemente astratti, su campioni rappresentati soprattutto da
            studenti dei college americani. Una delle regolarità più importanti è stata la scoperta
            di come l’individuo tratta il rischio in rapporto a situazioni di guadagno e perdita e
            di come vengono pesate le probabilità estreme rispetto a quelle medie. La
                teoria del prospetto è il risultato più importante di questo
            lavoro e l’alternativa più forte alla teoria dell’utilità, di stampo neoclassico. Con
            questi risultati si sono messi in luce vari pattern comportamentali stabili, di tipo
            automatico, legati al contesto. Il più significativo sembra l’«effetto
                framing» (incorniciamento) che dimostra come l’individuo sia
            influenzato in modo evidente dalla maniera in cui vengono presentate le informazioni e
            in base a questa cornice la sua decisione sarà più o meno propensa al rischio. 
L’importanza degli automatismi
            mentali non era nuova. Negli stessi anni uno psicologo italoamericano della Columbia
            University, Robert Cialdini, stava sviscerando i meccanismi psicologici alla base
            dell’efficacia del marketing. Sotto mentite spoglie, come «osservatore partecipante»,
            aveva cominciato a frequentare i corsi di formazione per venditori delle varie aziende
            di prodotti di consumo e aveva appreso quanto le tecniche di marketing fossero avanzate
            nell’agire in modo subliminale sugli automatismi decisionali delle persone,
            trasformandole in ignari clienti. Persuadere qualcuno a comprare qualcosa significa
            stimolare meccanismi automatici che, solitamente, l’individuo attiva nella vita sociale
            e che, spesso, hanno una funzione positiva per la sua capacità adattiva. Fenomeni come
            la reciprocità, la coerenza, la
                riprova sociale, l’autorità, la
                simpatia e la scarsità hanno una forza
            enorme che può essere manipolata dagli specialisti della persuasione per ottenere
            acquisti, donazioni, concessioni, assenso, voti ecc. Ovviamente questi stessi
            automatismi possono essere utilizzati per finalità positive o negative per l’individuo.
            Possono essere uno strumento nelle mani di un sovrano illuminato come di un tiranno, di
            un benefattore come di un ladro.
        
Da questi contributi, a partire da
            Herbert Simon fino a Cialdini, Kahneman e Tversky, emerge il quadro di un essere umano
            che è in qualche modo limitato nella sua capacità razionale, è guidato da automatismi
            decisionali, cade in trappole e soffre di illusioni cognitive, è più inerte che attivo,
            più attento al carpe diem che a investire nel futuro ecc. Di fronte
            a un individuo così mal fatto, non sembrano più sostenibili le pretese di autonomia e
            libertà di scelta dei fautori della teoria della razionalità economica. Se il cittadino
            dimostra di non essere in grado di perseguire il suo bene, allora deve essere aiutato e
            non lasciato solo e abbandonato nell’arena pericolosa e crudele del mercato:
                Hic sunt leones. Già nel passato la svalutazione delle capacità
            morali e razionali umane aveva motivato i sostenitori di forme di paternalismo più o
            meno coercitivo. In ogni codice moderno vi sono dosi di paternalismo
                coercitivo. L’obbligo delle cinture di sicurezza nelle autovetture o
            l’uso del casco in moto, le misure contro gli incendi o contro l’inquinamento o la
            proibizione del fumo della sigaretta nei luoghi pubblici e delle tante sostanze
            psicoattive, definite droghe, sono alcuni esempi delle inclinazioni paternalistiche
            coercitive dello stato. In questi casi il paternalismo è diretto e non fa sottili
            analisi sugli effetti reali di queste proibizioni. Non si chiede ad esempio se le
            proibizioni, con conseguenze penali relative, non producano effetti perversi contrari
            (aumento dell’uso, costo della repressione e creazione di economie illegali) o se,
            invece, sarebbe più economico ed efficace l’uso di forme di paternalismo più leggero che
            fanno appello ai nostri automatismi basati sulle euristiche o sulle regole sociali (ad
            esempio far leva sull’imitazione o sull’emulazione per rendere fuori moda un
            comportamento a rischio, come è successo per il fumo fra i giovani americani). 
Richard Thaler, economista
            comportamentale di Chicago Booth e collaboratore di Tversky e Kahneman, e Cass Sunstein,
            giurista ad Harvard, molto attento agli aspetti comportamentali ed economici del
            diritto, iniziano nei primi anni del nuovo millennio a chiedersi che contributo serio
            poteva dare la psicologia alle politiche pubbliche. Thaler aveva iniziato già nel 1994,
            con un articolo breve dedicato alla politica per il risparmio [1994], a cui seguì
            qualche anno dopo, a valle di una serie di esperimenti, il successo del programma
            comportamentale Save More Tomorrow
            («Risparmia di più domani»). Questo programma aveva dimostrato come, basandosi su una
            serie di propensioni naturali di tipo cognitivo, come l’avversione per le perdite, la
            miopia e il time discounting, l’illusione monetaria, l’inerzia e lo
                status quo bias, si potevano raggiungere importanti obiettivi
            di natura sociale ed economica, come l’aumento della propensione al risparmio
            previdenziale. Da qui il passo a estendere l’approccio comportamentale a tutta un’altra
            serie di politiche pubbliche fu breve. Thaler, Sunstein e tutta una serie di colleghi
            tra cui Shlomo Benartzi, Brigitte Madrian, Eric Johnson, Hersh Shefrin iniziarono a
            sperimentare l’introduzione di soluzioni comportamentali nei diversi ambiti delle
            politiche ambientali, della salute, della compliance fiscale, del
            credito. Ciò che caratterizzava queste proposte non era solo il loro sofisticato design
            comportamentale. Anche gli incentivi economici o i divieti legali hanno al loro interno
            una logica, anche se spesso inadeguata, di tipo comportamentale. La caratteristica più
            innovativa era la loro dimensione paternalistica, cioè di spinta
            del cittadino a fare scelte che miglioravano il suo benessere, unita a una esigenza di
            salvaguardia libertaria della sua autonomia di scelta. A questo
            ossimoro che escludeva, come strumenti di policy, l’enforcing e in
            larga parte gli incentivi economici, si univano altre caratteristiche come il costo
            molto basso e la grande efficienza economica degli interventi, la filosofia
                evidence-based (basata sull’evidenza) delle misure introdotte,
            l’obiettivo di cambiamenti graduali e di piccole dimensioni, nell’immediato, che
            producessero effetti aggregati maggiori sul lungo periodo. Nel 2008 esce il libro
                Nudge di Thaler e Sunstein che riassume tutte queste
            caratteristiche e che diventa, dopo un inizio difficile, un bestseller mondiale. Thaler
            e Sunstein volevano intitolare il libro Paternalismo libertario[6]. Il titolo, molto accademico e poco attento alla psicologia del marketing,
            sarebbe stato un pesante handicap per il libro. Per fortuna un
            editore, a cui erano state mandate le bozze e che rifiutò la sua pubblicazione, aveva
            suggerito di chiamarlo Nudge. Il libro venne accettato dalla Yale
            University Press che, però, lo trattò come un qualsiasi libro accademico. Come ci
            racconta Thaler nella sua autobiografia [2015], alla sua uscita nel 2008 fino al 2009 ne
            furono vendute poche copie, fino al passaggio alla Penguin Books che ne fece un successo
            internazionale. La fortuna del libro aumentò quando divenne la lettura preferita e
            consigliata dal primo ministro britannico David Cameron ai deputati Tory per l’estate
            2008. Con la formazione del governo di coalizione con i liberali, nel 2010, Cameron
            decise di mettere in pratica le tesi del libro creando il Behavioral Insights Team
            affidato a David Halpern e Owain Service, con la consulenza di Richard Thaler.
            Contemporaneamente una vecchia conoscenza di Cass Sunstein, ai tempi dell’università ad
            Harvard, Barack Obama vince, in maniera inaspettata, nel 2008, le elezioni a presidente
            degli Stati Uniti e nel 2009 chiama Sunstein a dirigere l’Office of Information and
            Regulatory Affairs della Casa Bianca. L’obiettivo è usare questo importante ufficio,
            dove tutte le proposte di legge vengono filtrate, per introdurre un po’ di sensibilità
            comportamentale nella loro stesura finale. All’inizio del secondo mandato di Obama,
            Sunstein ritorna ad Harvard, dove crea, insieme a Max Bazerman, il Behavioral Insights
            Group (BIG). Obama istituisce alla Casa Bianca, sulla falsariga del BIT di Londra, il
            Social and Behavioral Sciences Team (SBST). Insieme a questa iniziativa egli promulga
            due Executive Orders (l’ultimo nel 2015) per introdurre le scienze
            comportamentali nell’organizzazione e nelle attività di policy dell’amministrazione
            federale americana. Il SBST, più piccolo del BIT, sotto la direzione di Maya Shankar, ha
            svolto, in ogni caso, un lavoro egregio, fino al febbraio 2017, quando con l’arrivo di
            Donald Trump, la sua attività è stata sospesa[7].
        

4. Le
            scienze comportamentali nella stanza dei bottoni 



È noto che nel passato raramente i
            governi si sono affidati alle scienze del comportamento per impostare l’attività di
            regolamentazione. Quando è successo è perché si trattava del contenuto della norma, come
            nel caso di leggi sullo stress psicologico nell’ambiente di lavoro, o sui disagi
            psicologici dell’adolescenza, o sulle modalità psicopedagogiche per i programmi
            scolastici. Mai la psicologia era stata utilizzata nella messa a punto della norma, cioè
            come metodo di law making o come strumento per costruire un
            contesto favorevole alla scelta da parte del cittadino. Questo è sempre stato il dominio
            assoluto del diritto con, più recentemente, collaborazioni forti da parte dell’economia
            e delle scienze dell’amministrazione. Lo stesso si può dire anche dell’organizzazione e
            del management della pubblica amministrazione dove l’applicazione delle scienze
            cognitive e comportamentali è un fatto molto recente[8]. 
Il presidente degli Stati Uniti
            Barack Obama in questo, come in altri campi, ha segnato una discontinuità innovativa
            (insieme a quella manifestata in parallelo dal primo ministro britannico David Cameron). 
Obama nel 2011, due anni dopo essere
            stato nominato presidente, emette un Executive Order in cui si
            invitano le agenzie federali a valutare l’opportunità dell’utilizzo della teoria del
            nudge e dell’architettura delle scelte [Thaler e Sunstein 2008]
            nelle loro attività di regolamentazione. Ciò ha portato ad esempio all’introduzione da
            parte del governo americano di una serie di misure di successo nella regolamentazione
            del credito sugli scoperti di conto, sull’overdraft (scoperto di conto) nelle carte di credito, e sui
                down deposit (deposito di garanzia) per i mutui. 
Nel settembre del 2015 viene emesso
            un altro Executive Order, ancora più inclusivo, in cui si invitano
            le agenzie federali a fare riferimento alle ricerche e alle scoperte delle scienze
            comportamentali per migliorare il benessere dei cittadini[9]. In questo caso Obama non si riferisce in modo esclusivo alla teoria del
                nudge di Thaler e Sunstein [2008], ma in generale alle scienze
            comportamentali, nelle loro varie possibili applicazioni[10]. Ovviamente il modello a cui fa principale riferimento Obama è sempre quello
            di Richard Thaler e Cass Sustein (suo collaboratore nei primi quattro anni di presidenza
            all’Office of Information and Regulatory Affairs) con la proposta di nudge
                [ibidem][11]. 
Un intervento viene classificato
            come nudge quando non è una regolamentazione coercitiva, preserva
            la libertà di scelta, si basa su risposte automatiche e riflesse, non implica metodi di
            persuasione diretta, non cambia in modo significativo gli incentivi economici e deve
            ridisegnare il contesto di scelta secondo le scoperte dell’economia comportamentale. In
            definitiva viene proposta una forma di paternalismo libertario che
            ha una doppia valenza. Come paternalismo ha l’obiettivo di
            compensare le tendenze irrazionali e autolesioniste dei cittadini «spingendoli
            dolcemente» a decidere in modo razionale per il loro bene. Come libertario
            si pone l’obiettivo di dare l’ultima parola al risultato dei processi
            deliberativi e consapevoli del cittadino che può sempre opporsi alla spinta gentile. 
Come vedremo nel libro, alcuni nodi
            cruciali emergono da questa particolare architettura delle scelte. In primo luogo il
            modello di razionalità utilizzato dai nudgers per intervenire sulle
            scelte dei cittadini. In secondo luogo in quale fase del processo decisionale dei
            cittadini intervenire, cioè in altre parole che paternalismo adottare. 



[1] 
                    https://www.cia.gov/library/center-for-the-study-of-intelligence/csi-publications/books-and-monographs/psychology-of-intelligence-analysis/art13.html

[2]  Imprese ad alta tecnologia che hanno superato
                    in tempi rapidi il fatturato di un miliardo di dollari.

[3]  In alcuni casi si è arrivati anche oltre con
                    l’integrazione delle neuroscienze nello studio del comportamento economico e
                    giuridico. Neuroeconomia e neurolegge sono discipline emergenti che utilizzano
                    le nuove tecnologie di «imaging» come la fMRI (la risonanza magnetica
                    funzionale) per studiare standard e norme legali, la responsabilità penale, la
                    propensione al rischio, l’elaborazione dell’utilità economica soggettiva e il
                    giudizio probabilistico.

[4]  Procedure definite e stabili di soluzione di
                    compiti organizzativi specifici.

[5]  Come si vedrà in seguito la razionalità
                    limitata ha, così come un paio di forbici, due parti: la componente soggettiva è
                    costituita dalle caratteristiche cognitive della mente umana mentre la
                    componente oggettiva è data dalla complessità e incertezza dell’ambiente
                    decisionale.

[6]  Il tema di un approccio libertario moderato
                    alle politiche pubbliche era popolare all’epoca fra vari economisti
                    comportamentali. Colin Camerer, George Loewenstein e Matthew Rabin parlavano di
                        paternalismo asimmetrico. Asimmetrico perché creava
                    grandi benefici per chi tendeva a essere irrazionale, mentre non causava
                    svantaggi a chi era pienamente razionale. Lo stesso Matthew Rabin e Ted
                    O’Donoghue avevano coniato l’espressione paternalismo
                        prudente.

[7] ﻿ Nel frattempo in questi ultimi cinque anni
                    si sono sviluppate molte iniziative governative di behavioral insights
                    (BIs). Le principali sono state realizzate nei paesi anglosassoni, in
                    particolare dai governi canadese e australiano, ma anche in Olanda, Danimarca,
                    Singapore e molti altri paesi. L’OCSE ha calcolato che oggigiorno vi siano al
                    mondo più di 200 iniziative di BIs.

[8]  Anticipato sette anni fa da «Sistemi
                    Intelligenti» con un numero dedicato, Scienze cognitive e
                        amministrazione pubblica, XXI, 1, 2009. In questo numero viene
                    anche introdotta per la prima volta l’espressione behavioral public
                        administration [Viale 2009].

[9] 
                    https://www.whitehouse.gov/the-press-office/2015/09/15/executive-order-using-behavioral-science-insights-better-serve-american

[10]  L’impatto delle applicazioni delle scienze
                    comportamentali è stato importante, anche dal punto di vista del risparmio
                    economico in vari settori delle politiche pubbliche in US e UK, in particolare
                    nel risparmio energetico, compliance fiscale, salute,
                    credito e istruzione. 

[11]  La teoria del nudge non è l’unica opzione di
                    utilizzo delle scienze comportamentali nelle politiche pubbliche. Ad esempio
                    l’approccio introdotto da Adam Oliver [2013] con l’acronimo BUDGE (Behavioral
                        Economics Informed Regulation) ha l’obiettivo di introdurre delle
                    forme di regolazione efficaci da un punto di vista comportamentale rivolte
                    soprattutto alle aziende che hanno un’attività produttiva potenzialmente nociva
                    per il consumatore (ad esempio verso le aziende del tabacco, alcol, bevande
                    dolci, informatica, TLC ecc.). Focalizzando l’applicazione delle scienze
                    comportamentali all’attività di regolazione si distingue dal paternalismo
                    libertario del nudge che esclude di intervenire in tal senso.





Capitolo secondo
            

Il pugnale malese della razionalità

I risultati degli studi su giudizio e decisione hanno evidenziato i limiti
                nell’attività razionale dell’uomo, nei contesti di decisione economica. Si è passati
                da un modello di Homo oeconomicus a uno di Homo
                    euristicus fallax, cioè il modello di un attore che, utilizzando
                scorciatoie, “regole del pollice”, decisioni su base intuitiva, tende a commettere
                spesso biases ed errori di giudizio e decisione rispetto ai
                canoni della razionalità economica neoclassica. L’evidenza della limitazione della
                razionalità ha dato origine a nuovi modelli di razionalità economica. Essi hanno
                cercato di fondarsi sulle caratteristiche reali e non a priori dell’azione
                economica. Possiamo descrivere le principali ipotesi nate dalla critica cognitiva
                alla razionalità, seguendo un criterio legato a due parametri, corrispondenti alle
                due lame della famosa forbice della razionalità limitata di Simon. Ci sono varie
                ipotesi inerenti a questo. Una è l’ottimizzazione sotto vincoli. La ricerca di
                informazione deve essere limitata perché i decisori hanno a disposizione solo un
                ammontare finito di tempo, attenzione e risorse. Un’altra ipotesi è il programma di
                Kahneman e Tversky delle euristiche e dei biases. Il loro
                obiettivo è soltanto lo studio di una sola lama, quella della capacità
                computazionale della mente umana. 





1. Le
            illusioni nel deserto israeliano 



Se guardiamo la figura 2.1 non
            potremmo che vedere molti triangoli bianchi. 
Questi triangoli sono parzialmente
            sovrapposti a tre cerchi neri e a un triangolo con i bordi neri. Peccato, però, che i
            triangoli non ci siano. La loro presenza è soltanto suggerita da tre segni neri a V e da
            tre cerchi neri privi di una «fetta». È il nostro sistema percettivo a completare
            l’immagine interpretando segni a V e cerchi come parti di figure parzialmente nascoste.
            Si tratta di un’illusione percettiva molto nota, conosciuta come il triangolo
                di Kanizsa, dal nome di Gaetano Kanizsa[1], lo psicologo triestino che l’ha individuata. Perché partire da questo
            riferimento alla psicologia della percezione per introdurre il tema della razionalità e
            in particolare il lavoro di Daniel Kahneman e Amos Tversky? Perché le illusioni
            percettive e in particolare quelle ottiche, sviluppate dalla psicologia della Gestalt,
            costituiscono un’importante evidenza dei limiti della mente umana a rappresentare
            correttamente il mondo circostante. Una delle condizioni fondamentali per decidere in
            modo razionale è basarsi su informazioni vere sul mondo. La presenza sistematica di
            illusioni percettive sembra un importante vulnus a questa
            possibilità di rappresentazione veritiera del mondo empirico e di conseguenza alla
            nostra capacità di azione razionale. Questa importanza epistemica delle illusioni
            percettive sembra avere avuto un ruolo significativo nello
            sviluppo del pensiero scientifico di Daniel Kahneman. Come ci
            racconta il bel libro di Michael Lewis [2017] sulla storia dell’amicizia tra Kahneman e
            Tversky, Kahneman fin dai primi anni di studio era stato affascinato dal rigore
            metodologico della psicologia della Gestalt. Negli anni Cinquanta la psicologia era
            dominata dal comportamentismo che si rifiutava di indagare sul mistero della mente
            umana. Era la psicologia dei WASP, bianchi protestanti anglosassoni, con il camice
            bianco, che si aggiravano fra stabulari di topi per registrare le loro reazioni
            comportamentali. A questa si contrapponeva un’altra psicologia scientifica, quella della
            Gestalt che ambiva a decifrare, in modo scientifico, i meccanismi mentali che generavano
            il riconoscimento e l’elaborazione della forma. Era una psicologia, nata a Berlino negli
            anni Venti, dominata da studiosi di origine ebraica. La domanda di fondo era: in che
            modo il cervello contribuisce a creare una regolarità tra frammenti percettivi
            differenti? Questo interesse è talmente profondo che Kahneman, nel percorso che lo
            porterà a elaborare la sua teoria sugli errori del giudizio e della decisione, arriva a
            creare, negli anni Settanta, a Gerusalemme, un laboratorio per studiare gli errori della
            visione. Lo scopo dei suoi studi era il modo in cui l’occhio inganna la mente attraverso
            il cervello. Questo interesse per il ruolo attivo del cervello nel dare
            significato e aggiungere pezzi mancanti alla memoria rispetto
            alle informazioni ricevute è alla base dello sviluppo successivo con Amos Tversky della
            tesi sulle euristiche di giudizio. 
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FIG. 2.1. Il triangolo di
                    Kanizsa.


Anche Tversky si era posto il
            problema delle illusioni percettive, però per una ragione molto diversa. Negli anni
            Sessanta Tversky era ufficiale riservista dell’esercito israeliano. Ciò significava che
            era arruolato per ogni guerra che Israele si trovasse a combattere. E in quegli anni il
            piccolo stato mediorientale era l’oggetto di attacchi continui da parte dei paesi arabi.
            Tversky aveva sperimentato personalmente quanto l’occhio umano facesse fatica a valutare
            correttamente le forme nel deserto. L’orientamento nel deserto era fondamentale per
            sopravvivere in una operazione militare. Invece, di notte, non si riusciva a cogliere la
            distanza reale delle luci in lontananza. Di giorno si vedevano distese d’acqua
            inesistenti o distanti molto di più di ciò che si percepiva. In definitiva si era preda
            delle illusioni ottiche, spesso ci si perdeva e ciò aumentava i rischi di essere uccisi
            o fatti prigionieri. 
Questa convergenza di attenzione
            verso le illusioni ottiche consolida in tutti e due uno schema teorico di riferimento
            che guiderà il loro lavoro successivo. Esso si basa sull’analogia fra errori della
            percezione visiva ed errori dell’attività cognitiva. Come per spiegare la visione
            bisogna capire quando e perché essa cade nell’errore, così per capire il giudizio e il
            pensiero si devono decifrare le modalità con cui commettiamo degli errori. Nel primo
            caso le illusioni visive sono degli errori rispetto alla verità della realtà empirica
            circostante. Nel secondo caso i biases di giudizio e ragionamento
            sono errori rispetto ai canoni della razionalità induttiva e deduttiva. I
                biases sono di fatto delle illusioni cognitive. 

2. La
            monolama della razionalità limitata 



La lista di errori,
                biases e distorsioni cognitive, scoperti in questi anni da
            psicologi e scienziati sociali è molto lunga. Possibile che la nostra attività di
            pensiero, ragionamento e decisione presenti tanti difetti? Come possiamo vivere,
            affrontare i problemi quotidiani, apprendere, lavorare, decidere se la nostra attività
            cognitiva è così compromessa? Infine, tutti questi errori sono
            riconducibili a quale modello di riferimento, a quale canone o norma? 
Kahneman e Tversky fin dai primi
            anni della loro collaborazione avevano cominciato a interrogarsi su che basi empiriche
            poggiasse la razionalità delle scienze sociali e in particolare dell’economia. Tversky
            aveva avuto modo di lavorare all’Università del Michigan con Ward Edwards che, per
            primo, aveva cominciato a studiare empiricamente la teoria della decisione. Gli
            economisti partivano dall’idea che l’individuo fosse razionale. Edwards si chiedeva cosa
            ciò significasse e come fosse possibile verificare questa tesi. Ad esempio se
            razionalità significa che una persona è in grado di stabilire cosa vuole, allora deve
            essere capace di applicare la proprietà transitiva. Cioè deve
            essere in grado di ordinare una gerarchia di preferenze, per cui se preferisce A a B e B
            a C allora sceglierà anche A rispetto a C. Spesso invece succede che, di fronte a scelte
            di qualsiasi genere, non si riesca a seguire questo principio. Capita, ad esempio, che
            di fronte alle scelte a coppia di tipo alimentare come quella di tre bevande calde si
            tenda a scegliere un caffè rispetto a un tè e un tè rispetto alla cioccolata, ma si
            preferisca poi la cioccolata al caffè. Ciò succede in qualsiasi tipo di scelta, anche di
            tipo affettivo e politico. Ovviamente questo paradosso genera un serio problema per la
            teoria economica. Se ad esempio cominciasse un processo di transazione in cui si cerca
            di pagare un centesimo per ottenere la bevanda preferita rispetto a quella di cui uno è
            già in possesso, si cadrebbe in un regresso all’infinito con il rischio per il
            malcapitato di finire in bancarotta. Infatti se avesse già la cioccolata pagherebbe un
            centesimo per avere al suo posto il tè. Dopo che ha avuto il tè pagherebbe un centesimo
            per ottenere il caffè. A questo punto però, preferendo la cioccolata al caffè, sarebbe
            disponibile a pagare un centesimo per acquisire la possibilità di bersi una cioccolata
            calda al posto del caffè. Il problema è, però, che il circolo vizioso inizierebbe di
            nuovo e il soggetto che volesse ottimizzare, cioè raggiungere il meglio per sé, si
            dissanguerebbe finanziariamente rimanendo, malgrado i suoi sforzi, a bocca asciutta. 
Su queste anomalie e paradossi
            lavorava Edwards [1954]. Negli stessi anni, sempre negli Stati Uniti, un dottorando in
            scienze della politica si poneva interrogativi analoghi. Herbert Simon, mentre studiava
            i processi decisionali nell’amministrazione comunale di
            Milwaukee si accorse che la maggioranza delle persone è solo in parte razionale e
            sperimenta limiti nella formulazione e risoluzione di problemi complessi e nella
            elaborazione (ricevere, memorizzare, recuperare, trasmettere) dell’informazione. Questa
            forma di razionalità limitata si configura come il concetto secondo
            cui, durante il processo decisionale, la razionalità di un individuo è limitata da vari
            fattori: dalle informazioni che possiede rispetto al contesto, dai limiti cognitivi
            della sua mente, dalla quantità finita di tempo di cui dispone per prendere una
            decisione. 
La razionalità alla base della
            teoria economica della scelta si basa su una serie di assunti che non sembrano essere
            soddisfatti dall’uomo reale. Nel confrontare differenti possibilità l’Homo
                oeconomicus dovrebbe essere in grado di valutare tutti i risultati di una
            data scelta e se essa soddisfa una serie di requisiti, tra i quali la transitività, la
            completezza, la continuità, la monotonicità e l’indipendenza[2]. 
A questi requisiti di tipo logico si
            sommano quelli legati ai canoni della probabilità e della statistica. L’agente economico
            deve essere in grado di applicare correttamente le leggi della statistica, come la legge
            sui grandi numeri e quelle della probabilità, a partire dal teorema di Bayes. Queste
            sono però solo le condizioni formali della razionalità. Su queste premesse si innesta la
                teoria dell’utilità attesa di Von Neumann e Morgenstern [1944].
            La razionalità economica da un punto di vista sostanziale è presente quando viene
            massimizzata l’utilità attesa, cioè quando l’individuo, fra le varie alternative,
            sceglie sempre quella in grado di offrire il massimo grado di soddisfazione. 
Abbiamo visto prima come la
            transitività sia spesso disattesa, così come venne messo in rilievo dagli esperimenti di
            Ward. Negli stessi anni però altri contributi sperimentali
            misero in discussione la teoria dell’utilità attesa. Il paradosso di
                Allais è il più celebre[3]. Esso risale al 1953, quando l’economista francese Maurice Allais riscontrò
            in diversi esperimenti la violazione dell’assioma di indipendenza. Gli individui si
            comportavano in modo ambiguo nella scelta tra eventi quasi certi ed eventi probabili.
            Essi scelgono l’alternativa certa nonostante quella incerta abbia un valore atteso
            maggiore mostrando, negli individui avversi al rischio, la preferenza per la certezza.
            Inoltre l’individuo, quando ha una probabilità decisamente bassa di avere un premio,
            preferisce un premio più alto con una probabilità minore rispetto a un premio più basso
            con una probabilità maggiore, e dà quindi più credito al premio che alle probabilità. Il
            paradosso di Allais è un esempio dell’approccio di tipo sperimentale che si è
            sviluppato, dagli anni Cinquanta a oggi, per controllare gli assiomi della razionalità
            economica. La teoria dell’utilità allora aveva una doppia valenza di tipo normativo e
            descrittivo e questi esperimenti servivano a minare la seconda pretesa, quella
            descrittiva. Le anomalie empiriche che si sono individuate in questi anni hanno messo in
            luce, quindi, i limiti cognitivi della mente umana, cioè la sua incapacità di rispettare
            le norme della razionalità economica. Rispetto al concetto della razionalità limitata si
            sono concentrate, quindi, su una sola lama della famosa metafora delle forbici di Simon.
            Quella dei limiti soggettivi di tipo cognitivo. Non hanno affrontato invece il rapporto
            con la seconda lama, quella della complessità e incertezza dell’ambiente (che verrà
            analizzata nel prossimo capitolo). Nei prossimi paragrafi vedremo, brevemente, alcune
            delle scoperte di questo lavoro sulle anomalie della razionalità [per chi voglia una
            rassegna completa delle anomalie della razionalità può far riferimento a Rumiati 1990;
            Girotto 1994; Rumiati e Bonini 2001; Bonini, Del Missier e Rumiati 2008]. 
Quando Amos Tversky, negli anni
            Sessanta, all’Università di Gerusalemme, era incappato nell’articolo di Ward Edwards
            [1954] ebbe come una rivelazione. Questo articolo poneva tutta una serie di dubbi
            psicologici sui modelli di decisione, soprattutto di quelli usati dall’economia. Amos
            Tversky da tempo, soprattutto dopo aver conosciuto Daniel
            Kahneman, aveva cominciato a dubitare dei modelli normativi usati nelle scienze sociali
            e in economia. Capisce allora che Ward sta aprendo una nuova strada e si trasferisce
            all’Università del Michigan, dove Ward si era da poco stabilito. In quello che a quel
            tempo era il centro più importante di ricerca psicologica degli Stati Uniti, Tversky
            affronta il tema delle anomalie empiriche di uno dei requisiti della razionalità, quello
            della transitività. Egli parte da una premessa. Come confrontiamo due alternative? Su
            che base valutiamo un’alternativa superiore all’altra? Per rispondere a queste domande
            il punto di partenza è come valutiamo un’alternativa. Quando giudichiamo che un caffè è
            troppo zuccherato o un partner è troppo alto, noi lo facciamo sulla base di una
            rappresentazione ideale (modello mentale o schema percettivo) di riferimento. Più
            l’oggetto reale si allontana dal riferimento maggiormente ci trova insoddisfatti. Più
            assomiglia al nostro riferimento psicologico, maggiore è il nostro grado di
            accettazione. Ovviamente quando si parla di scelta, la valutazione viene fatta, spesso,
            su più di un attributo[4]. Per questa ragione spesso la scelta ha gradi crescenti di complessità in
            rapporto al numero degli attributi da considerare. Come avviene la comparazione fra
            l’oggetto reale e il modello mentale? Attraverso i meccanismi psicologici della funzione
            di rassomiglianza. Ai tempi del lavoro di Tversky con Ward essi venivano spiegati in
            base a una analogia con la distanza fisica. È come se l’oggetto fosse all’interno di una
            mappa, in rapporto al modello mentale di riferimento. Quando confrontiamo due scelte, ad
            esempio due caffè zuccherati, la maggiore vicinanza di un caffè all’ideale mentale di
            caffè zuccherato ce lo fa preferire a quello alternativo. Peccato però che quando si
            tratta di una scelta con più attributi questo tipo di mappatura viene proprio stravolto
            dalla violazione della transitività e, ancora peggio, della proprietà riflessiva.
            Eleanor Rosch [Rosch e Lloyd 1978] ha studiato empiricamente questa asimmetria nel
            confronto fra oggetti con proprietà complesse. Spesso un oggetto A assomiglia a un
            oggetto B, ma non vale l’inverso, cioè che l’oggetto B assomigli ad A. Ad esempio si
            tende a dire che Torino assomigli a Parigi. Non sembra valere il
            contrario, cioè che Parigi assomigli a Torino. Spesso questa asimmetria nella
            somiglianza, soprattutto fra metafore, porta a errori inferenziali. Ad esempio nella
            politica internazionale si cerca di capire un fenomeno sulla base di qualche analogia
            precedente. La guerra in Angola diventa il Vietnam dell’Angola. O la stessa guerra in
            Vietnam diventa la Corea del Vietnam. Se spesso è vero che la guerra nel Vietnam aveva
            delle caratteristiche di quella in Angola, non sembra corretto dire che quella in Angola
            era simile a quella in Vietnam. Nel far ciò si rischia di inferire spiegazioni e
            soprattutto previsioni scorrette e fuorvianti sull’andamento del conflitto. 
Tversky, sulla base di queste
            osservazioni, durante il periodo del suo dottorato in Michigan, elabora una sua teoria,
            pubblicata molto tempo dopo [Tversky 1977], che rappresenterà il collegamento fra la
            sfera degli studi sulla decisione che svilupperà negli anni Settanta e quella del lavoro
            sul giudizio che prenderà il via, con Kahneman, subito dopo il periodo di dottorato
            all’Università del Michigan. La sua tesi è quella dei tratti di
                rassomiglianza. Gli oggetti hanno vari tratti e attributi che li
            identificano. Fra due oggetti diversi ci possono essere rassomiglianze di alcuni tratti
            e non di altri. Il problema è, però, che queste rassomiglianze di tratti non sono
            stabili, ma variano a seconda del contesto. Se incontriamo due
            italiani in India tendiamo a credere che si rassomiglino per molti attributi. Se
            incontriamo gli stessi due individui in Italia non riscontriamo la stessa somiglianza.
            Perché? Perché in India, il contesto antropologico così diverso da quello usuale del
            nostro paese ci rende salienti alcune caratteristiche, come la carnagione, la lingua, la
            morfologia mediterranea del volto, la comunicazione non verbale, che in Italia sono date
            per scontate. Nel nostro paese invece se dobbiamo comparare due individui guardiamo
            all’altezza, al peso, al colore dei capelli ecc. Sono questi i fattori che li possono
            differenziare o rendere simili. Sulla base del contesto si può spiegare la violazione
            della proprietà transitiva. Quando noi compariamo due oggetti per sceglierne uno la
            valutazione è data dal contesto esterno (il luogo, la gente, i rumori ecc.) unito alle
            caratteristiche dei due oggetti (che funzionano da contesto interno di riferimento). Ad
            esempio se dobbiamo scegliere fra caffè e tè, sono le caratteristiche del
            caffè (gusto amaro, profumo intenso, media densità, minore
            quantità) rispetto a quelle del tè (gusto secco, profumo delicato, poca densità e
            maggiore quantità) a essere paragonate: il profumo potrebbe essere stato decisivo a
            farci preferire il caffè al tè. Mentre quando compariamo la cioccolata al caffè sono
            altre le caratteristiche che possono risultare decisive, ad esempio la densità e la
            dolcezza. Per cui la violazione della transitività assume un’altra luce, in quanto la
            comparazione dipende dalla variabilità dei tratti evocati dalle due opzioni (il caffè e
            il tè evocano una comparazione sul profumo, mentre caffè e cioccolata sulla dolcezza e
            sulla densità). 
Questa teoria rappresenta il
            collegamento con il filone di ricerca sul giudizio in quanto tratta del fenomeno della
            somiglianza e con quello della decisione per la sua enfasi sul ruolo del contesto come
            fattore determinante per la valutazione delle opzioni. Nel primo caso la teoria della
            somiglianza si trova alla base dell’euristica della rappresentatività, mentre nel
            secondo caso l’effetto contesto è alla base del fenomeno del
                framing e della teoria del prospetto. 

3. Giudizio
            e decisione 



Daniel Kahneman all’inizio degli
            anni Sessanta aveva cominciato a interrogarsi sul perché delle anomalie empiriche del
            giudizio, rispetto alle norme della statistica e del calcolo della probabilità. Di
            fronte alle tesi di Ward per il quale gli individui sono dei bayesiani conservatori,
            cioè applicano, naturalmente, la formula del teorema di Bayes[5], dando più peso però alla probabilità dell’ipotesi (frequenza di base) prima
            dei nuovi dati, Kahneman, in base all’evidenza empirica, rigetta questa. Gli esseri
            umani non sono dei bayesiani, perché di calcolo delle probabilità non ne sanno niente.
            Inoltre anche fra gli esperti di probabilità e statistica si tendono a commettere errori
            quando si ragiona in modo intuitivo e veloce. I più cercavano di estrapolare conclusioni
            generali da piccoli campioni di dati (legge dei
                piccoli numeri) contravvenendo in tal modo alla legge dei
                grandi numeri, per cui solo dall’analisi di grandi campioni di dati è
            possibile generalizzare (costume molto diffuso fra gli psicologi al suo tempo). Direbbe
            Bertrand Russell che siamo tutti un po’ come il tacchino (o pollo) induttivista che,
            sulla base delle poche feste del Ringraziamento che aveva sperimentato in precedenza,
            aveva generalizzato sul fatto che anche quella imminente sarebbe stata una giornata in
            cui avrebbe avuto le cure e l’attenzione dei padroni. Peccato che il destino gli
            riservava un altro tipo di attenzione. I più tendono, ad esempio, a commettere la
            cosiddetta fallacia dello scommettitore, cioè a credere che in un
            esperimento casuale, come il rosso e il nero alla roulette, se è uscito il rosso per 5
            volte di seguito allora vi è maggiore probabilità che esca il nero, in questo modo
            contravvenendo alla legge della statistica che ci dice che, se la roulette non ha
            distorsioni, a ogni lancio la probabilità di 0,5 non cambia. 
La capacità di previsione e di
            analisi statistica era uno dei capisaldi del pensiero economico. Per gli economisti se
            l’uomo non fosse stato un eccellente statistico si sarebbe estinto. Purtroppo non solo
            fra le persone comuni, ma anche fra gli esperti questo assunto non si applicava, come
            Paul Slovic aveva dimostrato con i suoi esperimenti. Non ne erano in grado né i medici,
            né gli psicologi, né i selezionatori delle università americane o dell’esercito
            israeliano (come aveva riscontrato Kahneman nel suo lavoro sui test per il
            reclutamento). Cosa funzionava al posto degli algoritmi probabilistici e statistici
            tanto cari agli economisti? 
Nel 1972 Kahneman e Tversky
            pubblicano Probabilità soggettiva: un giudizio di rappresentatività
            in cui introducono per la prima volta, nel loro lavoro, il termine euristica
            per definire le «regole del pollice» intuitive usate dalla mente umana per
            giudicare e decidere[6]. In questa pubblicazione viene spiegata la modalità d’azione
                dell’euristica della rappresentatività, una «regola del pollice», di tipo intuitivo, che serve per stimare
            la probabilità dell’appartenenza di un evento o oggetto a una
            categoria, piuttosto che a un’altra, sulla base della similarità. Ciò porta a trascurare
            anche la frequenza e la probabilità di base che un soggetto appartenga a una categoria
            rispetto a un’altra. Ad esempio pensiamo che dalla descrizione di Giovanni come timido e
            poco socievole derivi una maggiore probabilità che lui faccia il lavoro del
            bibliotecario piuttosto che il commesso perché il primo è più rappresentativo
            dell’immagine di timidezza e riservatezza rispetto al secondo, il quale deve, invece,
            interagire continuamente con il pubblico. Questa attribuzione trascura, però, la
            frequenza di base che è molto più a favore del numero di commessi in città rispetto ai
            bibliotecari. 
«La rappresentatività però non era
            tutto» dichiara Kahneman nel 1973 all’Oregon Research Institute [Lewis 2017, 199]. Con
            l’articolo Disponibilità. Un’euristica per il giudizio di frequenza e
                probabilità Kahneman e Tversky pubblicano una serie di risultati di
            esperimenti realizzati con gli studenti dell’Università dell’Oregon. Più risultava
            facile evocare mentalmente una data situazione, più quella situazione tendeva a sembrare
            probabile. Ad esempio dato che le morti per incidente stradale sono mentalmente più
            salienti di quelle per infezione ospedaliera, si pensa che siano più frequenti. Invece
            le seconde lo sono tre volte di più delle prime. Il giudizio umano dimostrava un’estrema
            volatilità legata alla recenza degli avvenimenti o alla loro
                salienza emozionale. Kahneman li paragonava a delle vere e
            proprie illusioni ottiche. Il meccanismo mentale che portava a questi risultati era
            definito come euristica della disponibilità che consisteva nel
            giudicare «la frequenza di una classe o la probabilità di un evento in base alla
            facilità con la quale esemplari o casi possono venire in mente» [Tversky e Kahneman
            1974, 1127]. Essa si basava su due diversi processi di facilitazione: quello del
            recupero mnemonico e quello dell’immaginazione. Nel primo caso noi crediamo che ci siano
            più morti per incidente stradale che a causa del cancro per la facilità con cui
            recuperiamo dalla memoria immagini di incidenti viste su alcuni media tradizionali o
            nuovi. Nel secondo caso stimiamo la probabilità di raggiungere la nostra località di
            villeggiatura in base agli ostacoli che ci immaginiamo di trovare lungo la strada. 
Sempre nel periodo a Eugene in
            Oregon, Kahneman e Tversky, alla caccia dei meccanismi intuitivi con cui diamo
            giudizi, erano incappati in un fenomeno molto pervasivo. Quando
            si deve dare una veloce stima di probabilità di un evento, essa è sistematicamente
            influenzata da un termine di paragone. Quando si cerca di prendere una decisione si
            tende a fare troppo affidamento sulle prime informazioni che si trovano, anche se
            oggettivamente non pertinenti con il problema. Se ci venisse chiesto di rinunciare al
            nostro stipendio per accettare un centesimo il primo giorno, raddoppiato il secondo
            giorno a 2, raddoppiato il terzo giorno a 4 e così via fino al trentesimo giorno del
            mese, noi non accetteremmo. Ci sembrerebbe impossibile superare qualche centinaia di
            euro. Peccato perché rinunceremmo a un guadagno di più 10 milioni di euro. Il motivo?
            Rimaniamo, inevitabilmente, ancorati alle prime cifre che sentiamo e aggiustiamo
            rialzando l’ammontare, ma sempre di meno di quello che sarebbe necessario. Esiste un
            processo, chiamato euristica di ancoraggio e aggiustamento[7], mediante il quale «le persone formulano delle stime partendo da un valore
            iniziale che viene successivamente aggiustato per produrre una risposta finale»
                [ibidem, 1128]. Il valore iniziale può essere suggerito dalla
            formulazione del problema o può essere il risultato di un calcolo parziale. Le ancore
            possono essere anche autogenerate, come quando ci chiedono la data di nascita di un
            personaggio storico e noi cerchiamo di indovinarla ancorandoci a qualche data che
            ricordiamo di episodi storici relativi al periodo in cui è vissuto. Ad esso è collegato
            un altro effetto pervasivo che influenza il giudizio umano: l’effetto
                priming. Il concetto di priming consiste
            in un tipo stimolo sensoriale, che potrebbe essere verbale, uditivo, visivo, al quale si
            è stati esposti in passato, e che influenza la percezione delle successive esposizioni
            allo stesso stimolo in futuro. Ad esempio, ho deciso di andare dal mio consulente
            finanziario a investire nel mercato azionario, ma, «cammin facendo», guardo sul
            cellulare e leggo che una famosa banca d’affari americana ha elaborato delle stime
            pessimistiche sulla borsa e invece una previsione più rosea sulle obbligazioni
            aziendali. Arrivato in banca, la notizia appena avuta genererà
            una rappresentazione mentale dei miei investimenti possibili che metterà in ombra il
            mercato azionario a favore di altre opzioni. Il priming si
            manifesta attraverso il meccanismo automatico dell’attivazione delle rappresentazioni
            mentali. 
Conclusa la fase americana in Oregon
            nel 1973 e nel 1974, Kahneman viene invitato a più riprese a parlare dei
                limiti cognitivi delle decisioni pubbliche. Le scoperte sui
                biases di giudizio ponevano seri interrogativi
            sull’affidabilità decisionale degli uomini di governo e dei manager della pubblica
            amministrazione. In fin dei conti tutti noi e loro non siamo molto dissimili dagli altri
            mammiferi. Abbiamo un apparato nervoso molto simile e siamo preda, spesso, degli stessi
            meccanismi istintuali ed emozionali. Il problema è che nel governare un paese, nel
            realizzare leggi, nel determinare il benessere di una popolazione e nel garantirle la
            sicurezza dalle minacce interne ed esterne i policy makers non sono
            assolutamente consapevoli dei limiti di giudizio nell’analizzare i dati, nel fare
            previsioni e valutazioni. Di conseguenza le decisioni che vengono prese sono spesso già
            viziate dagli errori di giudizio e producono risultati catastrofici. Si decidono azioni
            sulla base di previsioni errate. Si scrivono leggi e regolamenti sulla base di
            un’assenza di conoscenza di quelle che possono essere le reazioni della popolazione.
            L’analisi decisionale formale era un’arma spuntata che non dava alcun aiuto reale ai
            decisori. La teoria della decisione alla base dell’economia era, di fatto, viziata dai
            limiti cognitivi del giudizio. Infatti ogni decisione necessita di una fase di giudizio
            sulle probabilità delle opzioni a disposizione. La decisione, quando è consapevole,
            viene sempre dopo che si è formulato un giudizio[8]. Ovviamente non ogni giudizio sfocia in una decisione. 
Un giorno dopo la guerra del Kippur,
            Kahneman era nel suo ufficio di Gerusalemme con Tversky. Kahneman racconta che,
            all’improvviso, «Amos mi guarda e mi dice: “Sul giudizio non c’è più niente da fare.
            Passiamo alle decisioni”» [Lewis 2017, 265]. Il tema delle decisioni era stato uno degli
            interessi iniziali di Tversky che, con altri colleghi, aveva
            scritto un manuale molto usato all’epoca. Era chiaro da vari esempi empirici, in campo
            economico e politico, che i modelli della decisione di quel manuale, introdotti da
            Daniel Bernoulli e poi affinati da John Von Neuman e Oskar Morgenstern, non funzionavano
            nella realtà. Anche se l’economia di allora utilizzava la teoria dell’utilità come una
            descrizione corretta della scelta umana, era evidente che l’uomo decideva in modo
            diverso. Già Allais ed Ellsberg, con i loro paradossi, avevano messo in crisi alcuni dei
            postulati della teoria della decisione. Si trattava, come era tipico nell’approccio
            falsificatorio di Tversky, di individuare le colonne portanti della teoria e
            scardinarle. Una serie di risultati di tipo empirico porterà Kahneman e Tversky a
            elaborare la teoria alternativa più importante alla teoria dell’utilità, la teoria del
            prospetto. 
In primo luogo le persone tendono ad
            avere una diversa propensione al rischio rispetto alle condizioni di contesto. Se si
            trovano con l’acqua alla gola, cioè in condizioni di perdita, ad esempio dopo una serie
            di puntate negative alla roulette, tentano il tutto per tutto, rischiando molto. Il
            contrario se si trovano in una situazione di guadagno. Questa maggiore o minore
            propensione al rischio può essere anche manipolata, cambiando il
                framing, cioè la cornice con cui si presentano i problemi. 
Un’altra importante considerazione
            di Kahneman e Tversky, in quegli anni, era l’errore di pensare all’utilità del denaro
            come legata a un livello assoluto. Ciò che contava veramente, invece, era il cambiamento
            di stato rispetto a un punto di riferimento che poteva variare nel
            tempo. Questo rappresenta lo status quo personale che è tale in
            base alle sue condizioni e alle sue aspettative. Anche questa riflessione faceva parte
            del bagaglio del buon senso. Ad esempio, 1.000 euro non hanno un valore assoluto per
            noi. Se stiamo guadagnando 1.000 euro al mese hanno un valore diverso che se
            guadagnassimo 10 mila euro. Se li troviamo per strada hanno un valore diverso che se li
            guadagniamo come premio aziendale. In un momento di scarsità di denaro (come alla fine
            di una vacanza) hanno molto valore, mentre ne hanno di meno quando siamo ben forniti di
            denaro (come all’inizio di una vacanza). Se uno si aspetta un aumento di stipendio di 2
            mila euro e ne riceve 1.000 pensa di subire una perdita. Se si
            aspetta un aumento di 2 mila e lo riceve, ma i colleghi come lui ne hanno uno di 3 mila
            crederà di aver subito un torto. E così via. 
Un’altra importante evidenza
            riscontrata in quel periodo era l’asimmetria fra perdite e guadagni. Anche ciò sembra
            frutto del buon senso. Noi tutti abbiamo avversione alle perdite,
            cioè ci rammarichiamo molto di perdere e di prevedere di perdere (effetto rammarico). Il
            dato empirico interessante è che se perdiamo 100 euro non ci accontentiamo di riavere
            100 euro per compensare il disagio psicologico della perdita. Abbiamo bisogno di, più o
            meno, il doppio. Questa propensione psicologica è alla base di molti altri effetti e
                biases. Ad esempio quello scoperto da Richard Thaler,
                l’effetto dotazione [2015], individuato in alcuni esperimenti
            svolti nel campus della sua università[9]. La teoria del prospetto era quasi pronta. Mancava solo il dato sul
            trattamento della probabilità. Nella teoria dell’utilità, l’elaborazione della
            probabilità non cambia all’aumento o alla diminuzione della stessa. In realtà la ricerca
            empirica dimostra che noi tendiamo a pesare di più le probabilità minime e a pesare di
            meno quelle maggiori. Cioè prendiamo in considerazione più di quello che merita una
            probabilità dell’1% o un evento poco probabile (come se fossero quasi il 2%), mentre
            tendiamo a valutare meno una probabilità intermedia dell’80% come se fosse del 75%. Più
            ci avviciniamo alla certezza, però, cioè al 100%, più la ponderazione aumenta (cfr. fig.
            2.2). 
Nel 1975, in una stanza per le
            attività agricole di un kibbutz, nei pressi di Gerusalemme, Tversky, davanti a una serie
            di futuri premi Nobel per l’economia come Arrow, McFadden e Diamond, espone, con il
            solito eloquio trascinante, le sue tesi, non ancora unificate in
            una teoria e ottiene un insperato consenso. Nel 1976, elabora la sintesi, attraverso una
            teoria formale chiamata «teoria del prospetto» e pubblicata su
                «Econometrica» [Kahneman e Tversky 1979]. 
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FIG. 2.2. Ponderazione
                    soggettiva della probabilità.


La sua funzione di valore ci dice
            che (cfr. fig. 2.3): 
	 è concava per i guadagni e convessa per le
                    perdite. Il valore negativo e positivo è maggiore vicino al punto di riferimento
                    e tende a diminuire allontanandosi da esso; 
	 le perdite hanno un impatto di valore
                    maggiore che i guadagni; 
	 il valore non è rispetto a un punto
                    oggettivo fisso, ma a un punto di riferimento mentale variabile, cioè lo
                        status quo soggettivo della
                    persona.
                


[image: FIG. 2.3. Teoria del prospetto: funzione di valore.]
FIG. 2.3. Teoria del
                    prospetto: funzione di valore. 


La teoria del prospetto ha dato
            origine, di fatto, alla nuova era dell’economia comportamentale. Ad esempio, un
            importante fenomeno relativo al comportamento economico, il budgeting
                mentale scoperto da Richard Thaler [1985], fa riferimento a essa[10]. 
        

4. Mente
            intuitiva ed emozioni 



Le euristiche e i
                biases relativi, come la teoria del prospetto e l’effetto
                framing, potrebbero essere considerati fenomeni legati alle
            scorciatoie intuitive dell’attività cognitiva. Esiste però una categoria di anomalie
            della ragione umana che sembrano non avere a che fare con la sfera cognitiva, ma con
            quella emozionale. Tversky, a differenza di Kahneman, è stato sempre restio a trattare
            la sfera dell’emozione. Mi ricordo, nel 2005 all’Università di Milano Bicocca, durante
            la conferenza di Kahneman, invitato per ricevere la laurea honoris causa
            in economia, alla mia domanda su come mai i suoi lavori con Tversky avessero
            dimenticato di trattare la sfera emozionale, ormai riconosciuta così importante per
            spiegare i limiti della razionalità, Kahneman ammise che fu un errore dettato dalla moda
            metodologica del tempo. La difficoltà a misurare e testare empiricamente i fenomeni a
            essa collegati rendeva l’emozione un oggetto poco attraente e popolare nella comunità
            degli psicologi. A mio parere una ragione, invece, era anche il differente stile
            epistemologico di Tversky rispetto a Kahneman. Il primo era uno psicologo matematico che
            aveva l’obiettivo di rappresentare i fenomeni psicologici attraverso un linguaggio
            formale semplificato. Kahneman invece era uno psicologo empirico che non era propenso a
            limitare la sua curiosità scientifica nel letto di Procuste della
            simbologia matematica. Il primo aveva bisogno di dati empirici certi e generali per
            formalizzare. Il secondo invece si sentiva più libero di sondare spazi empirici
            inesplorati e caotici. Qui di seguito alcuni dei contributi dati prevalentemente da
            Kahneman. 
Nel 1973 a Gerusalemme, alle prese
            con il paradosso di Allais, Kahneman non sembra soddisfatto delle spiegazioni che
            Tversky cerca di dare. Aveva la sensazione che lo stesso Allais non avesse meditato in
            modo esauriente sulle ragioni che portavano a violare uno dei
            principi base della razionalità. Per lui la soluzione era ovvia: il
                rimpianto. L’interpellato sentiva che se non avesse fatto la
            scelta con la vincita sicura, avrebbe potuto rimpiangere in modo cocente questa
            decisione. La possibilità anche minima di perdere tutto e il rammarico conseguente
            venivano anticipati nella mente del soggetto e lo portavano a scegliere in quel modo. A
            influire sulle decisioni è il presentimento del rimpianto. Era un comportamento
            specifico che non scattava nel caso di altre emozioni. Vi è un meccanismo asimmetrico
            che non si applica alla gioia e alla felicità. Una persona felice non decide sulla base
            di una possibile minore felicità futura. Mentre se si poteva essere felici e non lo si
            è, per colpa della nostra scelta, allora scatta il rimpianto per l’azione non compiuta.
            Quando si prende una decisione ci si sforza non di massimizzare l’utilità ma di
            minimizzare il rimpianto. Durante quel periodo Kahneman e Tversky si accorgono anche di
            un’altra caratteristica del rimpianto. Si rimpiange maggiormente l’azione che
            l’inazione. Cioè, quando cambiamo lo status quo e decidiamo in modo
            errato, proviamo molto più rammarico di quando, non cambiando lo status, abbiamo
            conseguenze negative dalla nostra inazione. Inoltre, più si arriva vicino al guadagno,
            ma non lo si ottiene, maggiore è l’intensità del rimpianto. Ad esempio, in uno studio di
            Medvec, Madey e Gilovich [1995] sugli atleti alle Olimpiadi del 1992 si era riscontrato
            che chi manifestava più rimpianto per il risultato non era il vincitore della medaglia
            di bronzo, ma quello della medaglia d’argento. Lo stesso comportamento di avversione al
            rischio, alla base dell’effetto framing e della teoria del
                prospetto, poteva essere interpretato come un sovrapprezzo
            psicologico che i soggetti accettavano di pagare pur di tenere a bada il rimpianto. 
Negli anni Ottanta Kahneman, solo a
            Vancouver, riprende a lavorare sulla teoria del rimpianto (proposta
            in maniera indipendente da Bell [1982] e da Loomes e Sugden [1982], negli anni
                Ottanta ). Il suo obiettivo è capire il meccanismo che ne
            è alla base. Sembra evidente che il rimpianto come altre emozioni, come la frustrazione
            e l’invidia, sono degli stati mentali controfattuali che si manifestano quando simuliamo
            uno stato di cose alternativo alla realtà. Kahneman introduce un’altra euristica per
            descrivere la frequenza di questi processi di analisi controfattuale delle emozioni. La
            chiama euristica della
                simulazione. Abbiamo rimpianto per un’azione quando
            simuliamo uno stato del mondo controfattuale, derivante da un’azione diversa che avrebbe
            portato conseguenze differenti da quelle che abbiamo avuto. Nella distanza fra il mondo
            reale e il mondo immaginario sta il rimpianto[11]. 
In sintesi, quando dobbiamo valutare
            delle opzioni, la valutazione viene fatta in base agli esiti attesi delle stesse. Se
            un’azione ha esito negativo, oltre alla tristezza per il risultato, ci sarà anche il
            rammarico per non avere scelto un’altra opzione. Quindi si tenderà a scartarla in favore
            di una più positiva. Il problema che nasce da questa teoria è che se sembra facile la
            previsione dell’esito, sembra più complicato prevedere l’intensità e la durata delle
            reazioni emotive a esso associate. In particolare si è scoperto che tendiamo a
            sovrastimare l’impatto emotivo di eventi futuri (impact bias) e ciò
            porta a formulare previsioni erronee sulle conseguenze delle decisioni [Wilson e Gilbert 2005][12]. 
Un’altra categoria di fenomeni
            irrazionali, basati sulla sfera emozionale, è quella legata al tempo. Le persone
            preferiscono non cambiare la situazione in cui si trovano perché ciò comporta uno
            sforzo. Preferiscono non cambiare la situazione presente, lo
                status quo (bias dello status quo). La
            situazione attuale viene presa come punto di riferimento e qualsiasi mutamento viene
            considerato una perdita[13]. Questo bias deriva da una tendenza tipica dell’uomo
            che è quella inerziale e di procrastinare ogni scelta che abbia un costo. L’inerzia
            probabilmente deriva dalla nostra tendenza a evitare ogni costo e ogni sforzo in termini
            fisici e psicologici perché è come perdere qualcosa. Per questa ragione Kahneman e
            Tversky hanno cercato di spiegarla con il fenomeno dell’avversione alla perdita e con il
            rimpianto. L’inerzia deriva, però, anche da una patologia della ragione, chiamata
                akrasia o debolezza della volontà. Come nella nave di Ulisse
            siamo talvolta obbligati ad autolimitarci con vincoli fuori dal nostro controllo per
            superarla [Elster 1979]. 
All’akrasia è
            collegata l’altra tendenza molto forte rappresentata dalla miopia
                o bias del tempo presente. Diamo maggiore valore al
            tempo presente e non riusciamo a guardare all’utilità del tempo futuro. Carpe
                diem: il futuro è svalutato e non abbiamo la volontà di rinunciare alle
            utilità del presente. Esiste un meccanismo di time discounting per
            cui sottovalutiamo gli stati di benessere futuri e per essi non siamo disposti a pagare.
            Non riusciamo a colmare il gap fra l’Io presente e quello futuro. Sembra quasi che con
            il passare del tempo il nostro io non ci segua nel futuro. Questo comportamento ha varie
            ripercussioni di tipo razionale: non ci preoccupiamo di seguire comportamenti virtuosi
            oggi per salvaguardare la nostra salute futura; non risparmiamo e non investiamo in
            fondi previdenziali per salvaguardarci durante la vecchiaia; non investiamo come
            individui e come governo in istruzione, cultura e conoscenza nel presente per essere
            preparati ad affrontare le sfide della società e dell’economia nel
            futuro.
        
Un’altra tendenza legata alla sfera
            emozionale, ma con ricadute in quella cognitiva è una forma irrazionale di ottimismo,
                overconfidence[14] e illusione di controllo sull’ambiente. La maggior parte delle persone pensa
            di essere superiore alla media in molti tipi di attività. Ad esempio il 94% dei
            professori in una grande università americana ritiene di insegnare meglio della media.
            Le persone sembrano anche ottimiste in senso irrazionale. In uno studio sul
            comportamento imprenditoriale, mentre alla domanda sulle probabilità che un’impresa
            nuova fallisca, gli imprenditori rispondevano correttamente con il 50%, alla seconda
            domanda sul successo della loro nuova impresa, la risposta era dal 90 al 100%. A questa
            si aggiunge, in certi contesti di decisione manageriale, anche il bias
                egocentrico che non fa che aumentare la ipersicurezza e l’ottimismo sulle
            proprie scelte. Ciò avviene anche perché, in molti casi di gestione diretta delle azioni
            a rischio (come quelle di un manager che decide di lanciare un nuovo prodotto o del
            fumatore che si accende una sigaretta o del guidatore che si lancia ad alta velocità per
            la strada dopo aver «alzato il gomito»), si innesca un’irrazionale illusione
                di controllo delle variabili in gioco. Come se l’individuo avesse il
            potere di ridurre i rischi negativi e aumentare quelli positivi, in quanto ne è
            personalmente coinvolto (ciò ricorda il pensiero quasi magico dei
            giocatori di dadi che soffiano sul dado per determinare la fortuna del risultato). 
Ultimamente è stata messa in
            discussione la separazione fra sfera cognitiva ed emozionale dei
                biases. Siamo sicuri che anche i biases
            cosiddetti cognitivi non siano generati da fenomeni di tipo emozionale? D’altra parte,
            secondo i principali loro scopritori, i biases cognitivi avvengono
            in base a processi di tipo intuitivo e non attraverso un’attenta e ponderata attività
            cognitiva di tipo analitico. Ed è noto che l’intuizione è permeabile agli effetti di
            disturbo emozionale. Nel 2002 e nel 2003 Kahneman e colleghi [Kahneman e Frederick 2012;
            Kahneman 2003] hanno proposto una interpretazione delle euristiche come processi di
                sostituzione di attributi. Un attributo
            target (ad esempio la stima delle probabilità che una persona muoia di diabete
                vs. omicidio) viene sostituito con un attributo euristico (la
            disponibilità con cui rievochiamo immagini di persone che muoiono di diabete
                vs. omicidio). La maggiore accessibilità
                mentale di immagini di morti per omicidio ci porta a considerare più
            probabili queste morti. In realtà la statistica ci dice che le morti per diabete sono
            più frequenti e che quindi la probabilità che una persona muoia di diabete è maggiore.
            La sostituzione di attributi spiega sia l’euristica della rappresentatività che quella
            della disponibilità. La facilità con cui determinati contenuti vengono alla mente è il
            veicolo euristico del giudizio. Come avviene questa accessibilità mentale? In base
            soprattutto alla salienza emozionale del contenuto stesso[15]. Noi pensiamo che vi siano più morti per incidente stradale che per mancata
            igiene negli ospedali perché la salienza emozionale generata dalla qualità e dalla
            quantità delle immagini e delle notizie dei primi è superiore a quella dei secondi. In
            questo modo la variabile emozione entra a spiegare i meccanismi delle due euristiche
            principali. Perché tendiamo a giudicare un evento A molto più probabile di un evento B
            ogniqualvolta A appare più rappresentativo di B? Ad esempio pensiamo che dalla
            descrizione di Giovanni come timido e poco socievole derivi una maggiore probabilità che
            lui faccia il lavoro del bibliotecario invece del commesso perché esso è più
            rappresentativo dell’immagine di timidezza e riservatezza piuttosto che il commesso, il
            quale deve interagire continuamente con il pubblico. Questa attribuzione trascura la
            frequenza di base che è molto più a favore del numero di commessi in città rispetto ai
            bibliotecari. La descrizione di Giovanni rende più accessibile l’immagine del
            bibliotecario rispetto al commesso. La maggiore accessibilità è data dalla salienza
            emozionale di alcune caratteristiche come la timidezza e la riservatezza che genera un
            collegamento semantico forte fra Giovanni e l’immagine del bibliotecario. 
Preferire un’opzione a un’altra è,
            quindi, un processo che, spesso, è determinato dalla maggiore accessibilità mentale di
            certe immagini dotate di carica emozionale collegate alla scelta. La mente intuitiva è,
            infatti, strutturata sulla base dell’accessibilità, cioè della
            facilità con cui certi contenuti mentali vengono rappresentati. Nelle scelte basate
            sull’intuizione, come la maggior parte di quelle economiche dell’uomo della strada nella
            vita di tutti i giorni, sono soprattutto i contenuti mentali dotati di maggior salienza
            emozionale a essere più accessibili, quindi a determinare la decisione. Da questo punto
            di vista il funzionamento della mente intuitiva ci permette di spiegare in modo più
            generale e semplice l’attività di molte delle euristiche scoperte in questi anni e in
            particolare di quella della «rappresentatività». 
Questa nuova concezione delle
            euristiche è espressa all’interno della cornice teorica del doppio processo
            che sostiene una duplicità di pensiero, quella dell’intuizione
            e quella del ragionamento. Si parla
            in definitiva di duplicità cognitiva della mente. Come si vedrà a
            fondo nel capitolo 4, secondo questa ipotesi, la mente è rappresentata da una prima
            componente che corrisponde all’attività intuitiva, di tipo tacito, modulata da fattori
            affettivi ed emozionali dipendenti dal contesto, e una seconda componente che
            rappresenta l’attività di ragionamento cosciente, dipendente da regole e indipendente
            dal contesto. Sono anni che i teorici della decisione con tecniche psicologiche e di
                neural imaging hanno riconosciuto l’influenza intrinseca delle
            componenti affettive e intuitive. Damasio [1994] ha ipotizzato che le migliori decisioni
            abbiano bisogno di un marker somatico o di un segnale viscerale che consentano di
            anticipare il dolore o il piacere conseguenti alla scelta. Infatti, le immagini
            collegate a sentimenti ed emozioni positive o negative guidano spesso le decisioni. La
            facilità con cui queste immagini vengono rappresentate a livello mentale rende il loro
            ruolo, nei processi decisionali, alternativo ai giudizi basati su regole formali seguite
            in modo intenzionale [Loewenstein et al. 2001]. Anche secondo
            Kahneman, l’euristica affettiva [Slovic et al.
            2002] è una delle euristiche fondamentali. Questa euristica è basata sull’idea che le
            rappresentazioni degli oggetti e degli eventi sono etichettate affettivamente in termini
            positivi e negativi. Noi decidiamo a favore di una opzione in base alla sua etichetta
            affettiva associata[16]. L’etichetta affettiva agisce da attributo
            euristico. Gli indici affettivi sono predittivi rispetto alle preferenze[17]. 
Questo fenomeno dell’accessibilità
            su base emozionale e affettiva, tipico della mente intuitiva, è all’origine di una serie
            di euristiche che sono attive in molte decisioni economiche. Si tratta delle
                euristiche prototipali [Kahneman 2003], che condividono una
            caratteristica psicologica comune, la rappresentazione di una categoria di fenomeni
            attraverso il loro prototipo. Ogniqualvolta noi guardiamo o pensiamo un insieme di
            oggetti che sia abbastanza omogeneo per avere un prototipo che li rappresenti,
            automaticamente esso diviene accessibile a livello mentale. Varie sono le ipotesi su
            cosa sia un prototipo. Esso potrebbe essere definito in modo generale come
            caratterizzato dai valori medi delle proprietà salienti dei membri di un dato insieme di
            oggetti o eventi. Come è evidente, i fattori emozionali sono intrinsecamente legati alla
            formazione e revisione di un prototipo agendo sull’accessibilità delle proprietà
            salienti che vanno a costituire il prototipo. Più alta è la valenza emozionale di una
            proprietà, maggiore sarà la sua accessibilità mentale e quindi più probabile sarà il suo
            contributo a formare il prototipo. Da questo punto di vista il prototipo spesso non
            rappresenta le proprietà più intrinseche e rilevanti da un punto di vista normativo di
            una categoria, ma solo quelle che hanno un impatto emozionale maggiore. Questa scarsa
            rappresentatività normativa del prototipo fa sì che quando si giudichi un evento,
            facente parte di una categoria, il giudizio sia dato più in base alle proprietà
            marginali del prototipo che sulla base di un’analisi approfondita delle proprietà
            rilevanti dell’evento stesso. Ad esempio è spesso frequente che le euristiche
            prototipali portino a una negazione delle proprietà estensionali di
            una categoria. In altre parole, quando aggiungiamo un elemento a una categoria si ha un
            aumento del valore totale della categoria stessa. Cioè un aumento nell’estensione di una
            categoria accrescerà il valore dei suoi attributi estensionali
            (ad esempio se aggiungiamo una o più imprese a un insieme di aziende di un settore, ciò
            aumenterà il valore del fatturato complessivo di tale settore). Ciò non avviene quando
            utilizziamo mentalmente il prototipo di una categoria che per sua natura è basato sulla
            media delle proprietà e non sulla loro estensionalità. Ciò porta a decisioni
            irrazionali. Un esempio, tra i tanti, può illustrare questo fenomeno. Uno studio di
            William H. Desvousges e colleghi [1993] sulla WTP (willingness to
                pay), cioè la volontà a pagare per beni pubblici, ha evidenziato una
            completa negazione dell’estensione. A vari soggetti fu chiesto quanto avrebbero speso
            per prevenire l’annegamento nel petrolio degli uccelli migratori. Il numero degli
            uccelli da salvare variava in rapporto ai diversi sottocampioni. Le somme che i soggetti
            volevano pagare erano 80, 78 e 88 dollari per salvare rispettivamente 2 mila, 20 mila e
            200 mila uccelli. L’immagine prototipale, ad alto contenuto emozionale, di un unico
            uccello che affogava nel petrolio era stata in tutti i sottocampioni il vero bersaglio
            nel giudizio sul valore economico. Ciò aveva annullato l’evidenza della differente
            estensione del numero di uccelli fra i sottogruppi di soggetti. Le euristiche
            prototipali sono responsabili di un gran numero di giudizi frequenti nella vita
            economica. Si può affermare che tutte le scelte che si basano sull’analisi di insiemi e
            categorie stimolano l’attività di questo tipo di euristiche. Dalla valutazione del
            sostegno induttivo a una ipotesi da parte di un insieme di dati alla stima del valore
            economico di beni privati e pubblici vi è la prevalenza delle scelte elaborate dalla
            mente intuitiva. In questi casi si giudica con prototipi che hanno la dimensionalità di
            casi individuali e mancano della dimensione dell’estensione. 

5. La
            razionalità limitata: dalla monolama alla forbice 



Come si è visto, da un po’ di anni
            la teoria della razionalità è stata sottoposta a molte critiche
            derivanti dalla ricerca empirica in campo cognitivo. Nei paragrafi precedenti si è fatto
            riferimento soprattutto alla storia di alcune delle scoperte di Kahneman e Tversky, in
            quanto essi rappresentano il riferimento più importante dello sviluppo del
                Programma euristiche e biases e dell’economia comportamentale.
            Molti altri autori, come Paul Slovic, Richard Thaler, Baruch
            Fischoff, Maya Bar-Hillel e così via, hanno contribuito a questo consolidamento della
            disciplina. E molti altri biases, effetti, fenomeni cognitivi sono
            stati scoperti in questi anni. In ogni caso è opportuno precisare come le scoperte del
                Programma euristiche e biases di Kahneman e Tversky fanno
            riferimento, prevalentemente, a risultati empirici ottenuti in condizioni di rischio,
            cioè con opzioni definite e probabilità relative assegnate. La maggior parte dei test,
            infatti, è stata svolta utilizzando giochi, lotterie e scommesse, in cui opzioni e
            probabilità sono chiare e assegnate. In questo programma di ricerca cognitivo non si
            sono affrontate le decisioni caratterizzate da incertezza (come vedremo nel prossimo
            capitolo) che, però, contraddistinguono la maggior parte delle nostre scelte nella vita
            quotidiana. Inoltre, in tutti questi anni, l’economia comportamentale ha utilizzato come
            riferimento normativo, nei cui confronti testare empiricamente le modalità di decisione
            reale dell’uomo, la teoria dell’utilità, tanto cara all’economia neoclassica. Come
            vedremo nel prossimo capitolo, la teoria dell’utilità si può applicare solo in
            condizioni di rischio, quando sono conosciute le opzioni e le probabilità relative, ma
            non in condizioni di incertezza. Quindi la teoria dell’utilità non è un riferimento
            normativo adeguato nella maggior parte delle scelte della vita reale, in quanto
            caratterizzate da incertezza, complessità e imprevedibilità. 
In ogni caso, i risultati degli
            studi su giudizio e decisione hanno evidenziato i limiti nell’attività razionale
            dell’uomo, nei contesti di decisione economica. Si è passati da un modello di
                Homo oeconomicus a uno di Homo euristicus
                fallax, cioè il modello di un attore che, utilizzando scorciatoie,
            «regole del pollice», decisioni su base intuitiva, tende a commettere spesso
                biases ed errori di giudizio e decisione rispetto ai canoni
            della razionalità economica neoclassica. 
L’evidenza della limitazione della
            razionalità ha dato origine a nuovi modelli di razionalità economica. Essi hanno cercato
            di fondarsi sulle caratteristiche reali e non a priori dell’azione
            economica. Possiamo descrivere le principali ipotesi nate dalla critica cognitiva alla
            razionalità, seguendo un criterio legato a due parametri, corrispondenti alle due lame
            della famosa forbice della razionalità limitata di Simon [1990, 7]
            come si vede nella figura 2.4.
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FIG. 2.4. La famosa forbice
                    della razionalità limitata di Simon. 
Fonte: Simon [1990].


	 I vincoli reali delle capacità
                    computazionali dell’attore. 
	 I vincoli reali della complessità della
                    struttura ambientale. 


La prima ipotesi è
                l’ottimizzazione sotto vincoli. La ricerca di informazione deve
            essere limitata perché i decisori hanno a disposizione solo un ammontare finito di
            tempo, attenzione e risorse. Le regole di arresto ottimizzano la ricerca, cioè calcolano
            i benefici e i costi della ricerca per ciascun pezzo di informazione aggiuntiva e si
            arrestano appena i costi superano i benefici. Questa versione della razionalità pone i
            vincoli o nelle decisioni dell’attore o nella semplificazione arbitraria dell’ambiente.
            Entrambi i vincoli sono però rappresentati con norme irrealistiche, di tipo
            ottimizzante, a livello psicologico (stopping rule) o a livello
            della realtà (semplificazione arbitraria dell’ambiente). Questa versione della
            razionalità è ancora completamente all’interno del vizio d’origine della razionalità
            economica. 
La seconda è il programma di
            Kahneman e Tversky delle euristiche e dei
                biases. Il loro obiettivo è soltanto lo studio di una sola lama, quella
            della capacità computazionale della mente umana. La loro ricerca è, metaforicamente,
            scoprire quanto questa lama sia piena di irregolarità, di difetti e quanto sia spuntata
            rispetto alla perfetta e affilata lama del pugnale malese della razionalità economica.
            Come abbiamo visto essi hanno messo in luce una serie di meccanismi inferenziali
            responsabili di fallacie nel ragionamento e nella decisione umana in quanto violano
            qualche regola della logica o del calcolo della probabilità.
            Nello studio empirico del ragionamento e della decisione umana, viene utilizzata la
            comparazione con i canoni classici della razionalità, cioè le regole del calcolo della
            probabilità, della logica e della decisione bayesiana. Così facendo si finisce per
            trattare come irrazionale molta parte dell’attività inferenziale umana senza
            preoccuparsi, invece, del successo o meno delle inferenze nella soluzione dei problemi e
            nel dare risposte adattive al contesto ambientale in cui vengono generate. In sintesi
            non sono interessati al rapporto di una lama con l’altra. 
La terza e più recente ipotesi (che
            vedremo esaurientemente nel prossimo capitolo) è il programma sulle euristiche
                frugali e veloci di Gigerenzer, Todd e del gruppo Adaptive Behaviour and
            Cognition (ABC) [1999]. Esso allarga ed estende il programma simoniano con l’obiettivo
            soprattutto di individuare quelle euristiche che sembrano, da una parte, soddisfare i
            requisiti di razionalità limitata, cioè la limitazione delle capacità cognitive, e
            dall’altra quelli di razionalità ecologica, cioè l’adattabilità delle inferenze a un
            ambiente caratterizzato dall’incertezza. 



[1]  Gaetano Kanizsa, nato nel 1913, allievo di
                    Cesare Musatti, colpito dalle leggi razziali, fu privato della cittadinanza
                    italiana e mandato al confino. Dopo il conflitto Musatti lo chiamò ad
                    affiancarlo al Laboratorio di psicologia della Olivetti e insieme a lui divenne
                    uno dei protagonisti della psicologia sperimentale italiana.

[2]  Abbiamo visto prima cosa si intende per
                        transitività. La completezza
                    invece richiede che un individuo possa ordinare le sue preferenze tra tutte le
                    alternative disponibili. La continuità è quella proprietà
                    secondo cui se un individuo preferisce un’opzione A a un’opzione B, allora
                    un’opzione sufficientemente vicina ad A continuerà a essere preferita a B. La
                        monotonicità indica che per una coppia di panieri
                    distinti, quello dei due che contiene una quantità maggiore di almeno uno dei
                    beni e quantità uguali di tutti gli altri risulta strettamente preferito.
                        L’indipendenza indica che sono irrilevanti, nella
                    relazione di preferenza tra due lotterie, gli esiti che si presentano in
                    entrambe e si presentano in esse con la stessa probabilità. Cioè la relazione di
                    preferenza dipende soltanto dalle diversità degli esiti e/o delle
                    probabilità.

[3]  A questo paradosso se ne aggiunse un altro,
                    il cosiddetto paradosso di Ellsberg [1961].

[4]  Come vedremo, però, nel capitolo successivo,
                    in genere, il numero degli attributi è molto piccolo.

[5]  Il teorema di Bayes ha lo scopo di aggiornare
                    la probabilità di una ipotesi in base a nuovi dati empirici. La sua formula più
                    sintetica è: p(H/e)
                    =
                    P(e/H)×P(H)/P(e) in cui H è
                        l’ipotesi, e l’evidenza empirica.

[6]  Il termine euristica era
                    stato già sviluppato, prima da George Polya e poi da Herbert Simon. Il
                    matematico ungherese aveva introdotto il concetto per rappresentare le
                    scorciatoie mentali utilizzate nella soluzione dei problemi, soprattutto
                    matematici. Lo stesso Herbert Simon lo aveva applicato al problem
                        solving, ma anche alla caratterizzazione del concetto di
                    razionalità limitata.

[7]  Kahneman, a differenza di Tversky, non era
                    convinto che l’ancoraggio fosse una vera euristica nel senso di quella della
                    rappresentatività e disponibilità. «Ci è toccato mettere anche l’ancoraggio
                    perché gli esperimenti erano spettacolari» dirà successivamente Kahneman in
                    relazione a un compendio sul lavoro comune [Lewis 2017, 204].

[8]  Come vedremo nel prossimo capitolo non sempre
                    la decisione necessita di una fase di giudizio. In condizioni di incertezza,
                    quando non è possibile stimare la probabilità delle opzioni, la decisione
                    consapevole o intuitiva può avvenire secondo euristiche semplici e frugali che
                    non pretendono una fase di giudizio.

[9]  La sua classe di studenti veniva divisa in
                    due gruppi: venditori e compratori. Il gruppo dei venditori aveva a disposizione
                    delle tazze da caffè con il logo dell’università. Il gruppo
                    dei compratori, invece, non aveva alcuna tazza a disposizione. Agli studenti
                    venditori venne chiesto di esprimere a quale prezzo – da 0,25 a 9,25 dollari –
                    sarebbero stati disposti a vendere la loro tazza da caffè. Al contrario, ai
                    compratori venne chiesto di indicare a quale prezzo sarebbero stati disposti a
                    comprare la tazza. Il prezzo medio al quale gli studenti
                        venditori erano disposti a vendere le loro tazze era
                    pari a 4,50 dollari. Mentre il prezzo
                        medio espresso dai
                        compratori era pari a 2,25
                    dollari. Una differenza pari al doppio. Dovuta all’avversione alla
                    perdita della tazza.

[10]  I consumatori e le imprese valutano le
                    proprie spese e i propri investimenti prima di tutto in relazione ai propri
                        account mentali. Assegnare un budget a un account
                    significa dedicare una parte delle proprie risorse (tempo, denaro, pensiero ed
                    energie mentali, tempo speso nel comunicare) a una certa forma di impiego. In
                    termini monetari, quando vi è una spesa, questa viene addebitata a uno degli
                    account mentali. In seguito, l’account verrà ricaricato in relazione alle
                    entrate economiche dell’individuo. Sino a quel punto, la probabilità di acquisto
                    di quella categoria di prodotto rimarrà molto bassa. La categoria, in altre
                    parole, si «asciuga» fintanto che essa non viene nuovamente riempita da risorse
                    entranti. Ad esempio, la spesa per una giornata di sci andrà a discapito del
                    budget «intrattenimento», per cui nella stessa settimana il budget
                    «intrattenimento» avrà subito un segno meno. L’acquisto di un libro, invece, non
                    andrà a inserirsi nello stesso budget mentale, ma sotto una categoria diversa.
                    Questo meccanismo va contro uno degli assiomi della teoria economica, cioè
                    quello della fungibilità del denaro. Quando ci si trova a prendere decisioni
                    rischiose successive, come può accadere in un casinò o sui mercati finanziari,
                    gli esiti delle decisioni precedenti possono influenzare la propensione al
                    rischio delle decisioni successive. Se il conto mentale di riferimento è in
                    attivo, la teoria prevede che la propensione al rischio sia stimolata. I soldi
                    guadagnati, infatti, non sono considerati come gli altri, e perderli, rischiando
                    più del solito, fa meno «male».

[11]  «Il sig. Crane e il sig. Tees sono in
                    partenza dallo stesso aeroporto. Prendono voli diversi, ma previsti per la
                    stessa ora. Sono arrivati a bordo della stessa navetta, sono rimasti
                    imbottigliati nello stesso traffico e hanno raggiunto l’aeroporto trenta minuti
                    dopo la chiusura del gate. 
Al banco informazioni il sig. Crane viene a
                    sapere che il suo aereo è partito in orario. 
Al sig. Tees dicono che il volo era in ritardo
                    ed era partito da soli cinque minuti. 
Chi dei due è più
                        seccato?». 
Davanti a un test come questo, il 96% dei
                    soggetti sollecitati da Kahneman aveva risposto che il sig. Tees doveva essere
                    il più seccato. Le emozioni si nutrono anche della maggiore o minore prossimità
                    a una realtà alternativa: quanto vicino il sig. Tees era arrivato a prendere
                    l’aereo [Lewis 2017, 318].

[12]  Al rimpianto è dovuto anche il fenomeno della
                        escalation irrazionale che avviene quando ci troviamo a
                    decidere se continuare o meno un progetto che ci è costato molto e che ha
                    portato finora risultati negativi. In questi casi il comportamento razionale
                    prevedrebbe di trattare i costi passati come sommersi, cioè
                    invisibili, e focalizzarsi solo su quelli variabili futuri
                    per la continuazione del progetto sempre che ne valga la pena e si possa
                    prevedere un esito positivo. Invece, spesso i costi passati vincolano la scelta
                    futura in quanto si genera il rammarico per avere sprecato risorse finanziarie,
                    psicologiche e di reputazione. Per evitare questo rammarico sul passato si
                    continuano generalmente iniziative (industriali, pubbliche, famigliari)
                    destinate al fallimento.

[13]  Samuelson e Zeckhauser [1988] furono i primi
                    a coniare questo termine osservando un bias in una serie di
                    esperimenti economici e dati statistici. Uno dei primi casi reali documentati di
                    questo effetto riguarda le assicurazioni sulle auto negli Stati Uniti.
                    All’inizio degli anni Novanta in New Jersey e in Pennsylvania fu modificata la
                    legislazione sulle assicurazioni, prevedendo una polizza base molto costosa che
                    consentiva di citare in giudizio l’assicuratore e una poco costosa che
                    consentiva di farlo solo in modo limitato. Nel New Jersey, dove l’opzione più
                    economica era quella di default, la maggior parte dei
                    cittadini scelse quella. Solamente il 20% degli assicurati scelse di pagare la
                    quota addizionale mentre in Pennsylvania il 75% degli assicurati scelse di non
                    cambiare l’assicurazione mantenendo quella con la polizza più alta.

[14]  L’overconfidence
                    sembrerebbe anche collegata al bias della conferma, che fa
                    parte delle anomalie del pensiero deduttivo. È stato verificato empiricamente
                    con il famoso test delle quattro carte di Wason [1966]. Si riscontra una
                    tendenza sistematica da parte degli individui a trovare casi di conferma alle
                    proprie ipotesi e quindi a non controllarle in modo rigoroso.

[15]  Insieme alla salienza ha un ruolo importante
                    anche il contesto.

[16]  Essa spiega vari fenomeni come la relazione
                    negativa tra costi e benefici che si manifesta sotto pressione temporale e per
                    ragioni affettive. Ad esempio, contrariamente alla realtà economica, dove il
                    rapporto è, generalmente, positivo, si è riscontrato che, spesso, la gente che
                    ama una tecnologia pensa, soprattutto quando è sollecitata a rispondere
                    velocemente, che essa debba avere basso costo e grandi benefici.

[17]  Questi dati sono di fondamentale importanza
                    per qualsiasi teoria economica che voglia spiegare la genesi delle
                    preferenze.





Capitolo terzo
            

Fra le due lame della forbice

Questo terzo capitolo prende in esame il programma sulle ‘euristiche frugali e
                veloci’ di Ginger, Todd e del gruppo Adaptive behaviour and Cognition (ABC). Esso
                allarga ed estende il programma simoniano con l’obiettivo soprattutto di individuare
                quelle euristiche che sembrano, da una parte, soddisfare i requisiti di razionalità
                limitata, cioè la limitazione delle capacità cognitive, e dall’altra quelli di
                razionalità ecologica, cioè l’adattabilità delle inferenze a un ambiente
                caratterizzato dall’incertezza. Emerge un modello di attore che potremmo definire
                    Homo euristicus adaptivus. A differenza dell’Homo
                    euristicus fallax di Kahneman e Tversky e dell’economia
                comportamentale, che riteneva la scelta euristica in genere di tipo fallace e
                viziata da bias, egli, utilizzando euristiche semplici e “regole del pollice”,
                decide, in genere, con successo. La scelta viene realizzata in modo intuitivo e
                implicito o in modo consapevole ed esplicito. Le sue decisioni euristiche, in
                situazioni di incertezza, possono essere adattive o meno a seconda del problema e
                della struttura del compito. Quando egli utilizza la giusta euristica per il compito
                che si trova ad affrontare, la sua risposta sarà ecologicamente più razionale che
                quella fornita dall’Homo oeconomicus attraverso l’utilizzo dei
                suoi algoritmi. 


Parte di questo capitolo fa riferimento a Viale
            [2017a, b].





1. Il demone
            di Laplace e i dadi di Bohr 



Se volessimo caratterizzare
            metaforicamente, con un attributo epistemologico, i due secoli che ci hanno preceduto
            potremmo convenire nel riconoscere l’Ottocento come il secolo della certezza e il
            Novecento come quello del rischio. Nell’Ottocento prende corpo l’utopia illuminista di
            una conoscenza umana capace di penetrare nell’essenza della natura e della società e in
            tal modo rappresentarla in modo certo. Pierre Simon Laplace è la figura che rappresenta
            questo collegamento. Giunto a Parigi, sembra con una lettera di raccomandazione di
            D’Alembert, fornì importanti contributi alla fisica, alla matematica, all’astronomia e
            alla teoria della probabilità. Ad esempio nel suo Essai philosophique sur les
                probabilités [1814], Laplace riesce a formalizzare il ragionamento per
            induzione basato sulla probabilità, che noi oggi riconosciamo come il teorema
                di Thomas Bayes, senza essere probabilmente a conoscenza del lavoro
            (pubblicato nel 1763) di Bayes (morto nel 1761). Come è noto credeva fermamente nel
            determinismo causale, che è ben espresso nella seguente famosa citazione tratta
            dall’introduzione all’Essai: 
 Possiamo considerare lo stato attuale
                dell’universo come l’effetto del suo passato e la causa del suo futuro. Un
                intelletto che a un determinato istante dovesse conoscere tutte le forze che mettono
                in moto la natura, e tutte le posizioni di tutti gli oggetti di cui la natura è
                composta, se questo intelletto fosse inoltre sufficientemente ampio da sottoporre
                questi dati ad analisi, esso racchiuderebbe in un’unica formula i movimenti dei
                corpi più grandi dell’universo e quelli degli atomi più
                piccoli; per un tale intelletto nulla sarebbe incerto e il futuro proprio come il
                passato sarebbe evidente davanti ai suoi occhi. 


Laplace sperava che l’umanità avrebbe
            migliorato la sua comprensione scientifica del mondo e credeva che essa avrebbe avuto
            bisogno di una straordinaria capacità di calcolo per determinarla completamente in ogni
            singolo istante. Rappresenta l’ideale della certezza determinista del positivismo e
            dello scientismo ottocentesco, ma nello stesso tempo, con i suoi studi sulla
            probabilità, pone le basi del passaggio al secolo successivo, quello del monopolio della
            probabilità. 
Nel Novecento la teoria
                della probabilità trova il suo alveo naturale nello sviluppo della fisica
            quantistica di Niels Bohr (a cui Einstein non trascurava di esprimere il suo scetticismo
            sulla natura probabilistica intrinseca dei fenomeni fisici)[1] e nel principio di indeterminazione di Werner Heisenberg. Nelle scienze
            sociali e nell’economia, la probabilità e la statistica inferenziale vengono incorporate
            nel concetto di rischio. Nella teoria della decisione, ad esempio, von Neumann e
            Morgenstern [1947] mostrano come sotto certi assunti di razionalità, un decisore di
            fronte a risultati rischiosi delle sue scelte si comporterà come se
            massimizzasse il valore atteso di qualche funzione definita dei risultati potenziali in
            un dato periodo di tempo futuro. Successivamente la teoria dell’utilità usa il nuovo
            approccio soggettivo verso la probabilità e il rischio, introdotto da Savage e De
            Finetti, che viene rappresentato non più in termini statistici oggettivi, ma come grado
            di fiducia che una persona ha nel verificarsi di un evento. 
La stessa economia comportamentale si
            sviluppa a partire dagli anni Sessanta con Ward, Tversky e Kahneman, avendo come
            riferimento normativo la teoria dell’utilità, quindi come analisi empirica delle
            decisioni in condizioni di rischio. L’utilizzo sperimentale di lotterie, giochi e
            scommesse è sintomatico di questa concezione della realtà decisionale come
            caratterizzata dalla conoscenza dei risultati attesi e
            dall’attribuzione relativa di probabilità. 
Non tutti però sembrano in sintonia
            con la rappresentazione di una realtà in cui le variabili fondamentali sono conoscibili
            e caratterizzabili a livello probabilistico. Herbert Simon con il suo concetto di
                razionalità limitata [1982] aveva posto le fondamenta di una
            teoria della decisione diversa: il contesto di scelta è spesso caratterizzato da
            complessità e i problemi sono mal strutturati, per cui l’agente non
            può che seguire procedure euristiche di decisione. In altre parole, la realtà su cui si
            deve decidere è spesso incerta e in questi casi la teoria dell’utilità o altri algoritmi
            ottimizzanti non hanno alcun ruolo di tipo descrittivo, né soprattutto di tipo
            normativo. La posizione di Simon riflette bene il cambiamento di prospettiva del nuovo
            secolo entrante che trova le sue premesse nel lavoro di Frank Knight e il suo sviluppo
            recente nel programma di razionalità ecologica di Gigerenzer e del
            suo network internazionale Adaptive Behaviour and Cognition. 

2. Frank
            Knight e i mondi grandi di Savage 



Frank Knight affermava: «I risultati
            dell’attività umana non possono essere anticipati e allora anche solo un calcolo di
            probabilità nei loro confronti è impossibile e anche senza senso» [1921, 311]. Egli
            scriveva all’inizio del secolo scorso, rivolgendosi alla maggior parte dei suoi colleghi
            che continuavano a trascurare una caratteristica intrinseca dei fenomeni complessi come
            quelli finanziari ed economici: l’impossibilità a rappresentarli sotto forma di modelli
            di rischio. Knight aveva elaborato una tipologia dei modi in cui le caratteristiche
            sconosciute di una situazione potevano essere formalmente caratterizzate e valutate. Il
            primo tipo è la probabilità a priori. Essa corrisponde alle
            propensioni incorporate nella struttura di un oggetto o fenomeno. Ad esempio le
            probabilità nel lancio di una moneta, di un dado o della pallina della roulette.
            Sappiamo tutti che se la moneta non è deformata abbiamo il 50% di probabilità che esca
            testa o croce. È il design dell’oggetto che fissa le probabilità, non la quantità di
            osservazioni passate sul suo comportamento. Il secondo tipo di
            valutazione era quello derivante dalla raccolta di dati empirici su base osservativa o
            sperimentale. Questa raccolta di dati doveva avvenire su un fenomeno che manifestasse
            una certa omogeneità. Si trattava in questo caso della probabilità
                statistica. Knight a questo punto osserva però che «la base effettiva
            dell’azione in una grande quantità di casi si basa sulla
                stima» [ibidem, 223],
            che è il tipo di valutazione che dovrebbe interessare soprattutto il mondo economico e
            degli affari oltre che i professori di economia. La stima non ha più a che fare con una
            valutazione probabilistica, ma con un approccio euristico di tipo intuitivo. Essa si
            applica quando non si riesce a stimare in modo affidabile la frequenza di base
            soprattutto per la sua complessità, o quando l’insieme delle alternative e le loro
            conseguenze non sono conosciuti. 
Un analogo tipo di categorizzazione
            si utilizza oggigiorno, soprattutto nell’ambito del rischio tecnologico, con la
            differenziazione fra incertezza aleatoria,
                epistemica e ontica. La prima corrisponde
            alla probabilità a priori di Knight[2]. In questi casi, come nell’esempio del dado, noi sappiamo di conoscere le
            probabilità nel lanciare un dado, perché sono intrinseche nel modo in cui è costruito.
            Partendo dal presupposto che sia ben costruito e che non ci siano trucchi da parte di
            chi lo lancia. In questa categoria la conoscenza delle probabilità è legata alle ipotesi
            empiriche sulla struttura del dado. La differenza che sembra esserci fra l’incertezza
            aleatoria e la probabilità a priori di Knight è rispetto alla
            probabilità statistica. La probabilità aleatoria sembra includerla
            almeno nella misura in cui si hanno a disposizione dati statistici significativi che
            rappresentano il comportamento di un fenomeno. Ad esempio se in un’urna abbiamo il 60%
            di palline bianche e il 40% di palline nere, noi potremmo conoscere questa distribuzione
            di probabilità perché le abbiamo contate tutte (probabilità a
                priori) o perché abbiamo estratto dei campioni statistici
            rappresentativi dall’urna (probabilità
                statistica). Entrambe le situazioni sono da considerarsi come
            casi di incertezza aleatoria. Questo ci collega al secondo
            concetto, quello di incertezza epistemica. In questo caso noi
            sappiamo di non conoscere le probabilità, ma siamo consapevoli anche che questa
            ignoranza può ridursi attraverso un’azione informativa. Se ad esempio abbiamo di fronte
            la stessa urna con palline bianche e nere e non conosciamo la loro distribuzione
            relativa siamo in una situazione di incertezza epistemica, sempre
            che abbiamo la possibilità di estrarre dei campioni di palline che ci possano dare delle
            conoscenze aggiuntive sulle ipotetiche percentuali relative fra bianco e nero. Infine la
            classe più ampia dei fenomeni è caratterizzata da incertezza
            ontica. Questa categoria sembra corrispondere bene alle situazioni
            descritte da Knight, in cui sono possibili solo una stima o una
                intuizione sulla probabilità. Sempre per usare l’esempio
            dell’urna, si tratta della condizione in cui non sappiamo nemmeno cosa ci sia dentro di
            preciso e non abbiamo alcuna possibilità di scoprirlo, attraverso l’estrazione di
            campioni. In generale, in questo tipo di situazioni siamo consapevoli di non conoscere
            le probabilità e che non potremo mai conoscerle. 
È corretta l’attribuzione del
            predicato incerto solo a condizioni di ignoranza radicale come quella precedente? Come
            definire situazioni, cosiddette normali, come quelle del mondo economico e dei mercati
            finanziari? È possibile in queste realtà applicare i concetti e le procedure decisionali
            del rischio? Il grande economista Jimmy Savage [1954] tempo fa diede una risposta
            inequivocabile sulla falsariga di quella di Knight. Esistono due tipi di mondo. Quello
                piccolo, come il gioco dei dadi, in cui è possibile ragionare
            nei termini di rischio. E quello grande, come il mondo economico e
            politico, in cui ciò non è possibile in quanto caratterizzato dall’incertezza. Essa non
            contraddistingue, quindi, solo i momenti di rottura come il fallimento di Lehman
            Brothers o la Brexit, ma la vita «normale» del mondo politico ed economico. Complessità
            e non linearità sono, ad esempio, le caratteristiche strutturali della finanza, ben
            lontane da una situazione in condizioni di rischio. In questi contesti di scelta ogni
            attribuzione di probabilità a fenomeni futuri è scorretta e ingannevole.
            
        

3.
            L’economia comportamentale: un progetto incompiuto 



Di fronte alla «certezza
            dell’incertezza», al riconoscimento dell’imprevedibilità dei fenomeni sociali ed
            economici, ci si sarebbe aspettato da parte delle principali istituzioni di governo una
            riforma dei modelli di giudizio e decisione. Purtroppo ciò non è avvenuto, se non in
            modo marginale e la rappresentazione del mondo economico come soggetto alle condizioni
            di rischio, con i relativi strumenti decisionali della razionalità ottimizzante,
            continua a dominare le principali analisi economiche e a essere considerata il
            riferimento canonico per eccellenza. Come sostiene Joe Stiglitz [2010] le istituzioni
            finanziarie continuano a trattare il grande mondo della finanza con
            gli strumenti concettuali di un piccolo mondo. Con i risultati
            disastrosi conseguenti davanti agli occhi di tutti. Anche nel campo della ricerca
            economica non sembrano esserci segni di mutamento sostanziale. 
La stessa economia comportamentale,
            nella variante euristiche e biases (E&B) di Kahneman e Tversky[3], non sfugge a questo abbaglio normativo. A questo abbaglio normativo
            l’economia comportamentale nella versione euristiche e biases
            aggiunge anche due altri difetti: il secondo che consiste nel non avere perseguito in
            modo coerente il progetto realista e descrittivista nella formulazione della teoria
            economica, e il terzo che consiste nell’avere realizzato un’attività sperimentale e
            nell’avere ottenuto i relativi risultati e scoperte in un ambiente artefatto spesso
            lontano dalla dimensione ecologica della vita reale. 
3.1.
                Abbaglio normativo 



Il difetto maggiore
                dell’economia comportamentale però è che la teoria normativa della razionalità di
                riferimento continua a essere quella neoclassica. In
                rapporto alle prescrizioni di questa teoria, e delle norme di ragionamento
                probabilistico e deduttivo collegate, sono studiati e valutati i processi di
                giudizio e decisione umana. E, come è noto, la difformità del nostro comportamento
                rispetto a questi principi rende quantomeno negativa e pessimistica ogni valutazione
                sulla ragione umana. L’analogia fra illusioni ottiche e biases
                cognitivi di Kahneman e Tversky è esemplificativa di questo riferimento normativo. 
La trappola neoclassica in cui è
                caduta l’economia comportamentale è difficilmente spiegabile se si considera che il
                riferimento concettuale, a cui Dan Kahneman[4] e gli altri economisti comportamentali dicono di collegarsi, è il lavoro
                di Herbert Simon e il suo concetto di razionalità limitata.
                Herbert Simon non lascia però adito a dubbi sull’impossibilità dell’applicazione
                della razionalità neoclassica in situazioni in cui il rischio non sia calcolabile,
                come quelle della vita economica e sociale. Simon [1979, 500] nella sua
                    Nobel Memorial Lecture aveva stigmatizzato il fatto che i
                modelli classici della razionalità richiedessero la conoscenza di tutte le
                alternative rilevanti, le loro conseguenze e probabilità. Ciò avviene raramente
                nella realtà sociale ed economica. La vita reale è come i large
                    worlds di Savage: parte dell’informazione rilevante non è conosciuta
                e deve essere stimata da piccoli campioni che non risultano attendibili. Perciò le
                condizioni per l’applicazione della teoria della decisione razionale non sono
                soddisfatte e risulta inappropriato applicarla come norma per il ragionamento
                ottimale. E, come rimarca Stiglitz [2010], anche se pensiamo di essere in possesso
                di un’informazione quasi perfetta non possiamo considerare questa condizione analoga
                al possesso di un’informazione perfetta. 

3.2. Il
                vizio strisciante dell’«as-if» 



Gli obiettivi empirici di
                euristiche e biases erano di elaborare una teoria descrittiva
                della decisione umana. La critica che si può fare è, però,
                che alcune delle teorie che vengono proposte continuano ancora a pretendere capacità
                computazionali irrealistiche da parte della mente umana [Berg e Gigerenzer 2010].
                Così facendo non soddisfano gli obiettivi realistici di un genuino programma di
                    razionalità limitata. Inoltre non si possono proporre come
                modelli di decisione da utilizzare a fini prescrittivi, come vorrebbe fare la teoria
                del nudge. Quando Herbert Simon iniziò il suo tentativo di cambiare in senso
                empirico la teoria economica[5] il suo obiettivo polemico era l’approccio strumentalista «as-if»
                (come-se) di Milton Friedman [1953][6]. Per Simon, invece, un’impresa di tipo descrittivo per cambiare
                l’economia deve abbandonare gli assunti di razionalità non limitata e olimpica
                dell’economia neoclassica, come un illimitato «self-interest», forza di volontà e
                capacità computazionale. Il programma di economia comportamentale di Simon ha
                l’obiettivo di superare questi assunti a priori per sostituirli
                con premesse più realistiche. Quanto realismo psicologico è stato portato dagli
                odierni economisti comportamentali nella teoria economica? Sfortunatamente non
                molto. Sono rimaste barriere al realismo psicologico che sono comuni
                all’impostazione «as-if» di Friedman [Berg e Gigerenzer 2010]. Tutte le più
                rilevanti ipotesi dell’economia comportamentale presentano gli stessi difetti
                dell’economia neoclassica: assumono che le scelte di rischio derivino sempre da un
                processo di ponderazione e media di tutte le parti più rilevanti dell’informazione;
                il soggetto conosce l’insieme di tutte le azioni realizzabili; egli sa anche la
                lista dei risultati associati alla probabilità delle stesse azioni. Lo slittamento
                dall’economia neoclassica all’economia comportamentale e in particolare, dopo
                l’impatto del paradosso di Allais, dalla teoria dell’utilità
                    attesa alla teoria del prospetto [Kahneman e
                Tversky 1979], sembra basato sull’introduzione di più trasformazioni con l’aggiunta
                di nuovi parametri che hanno lo scopo di far quadrare le operazioni base di
                ponderazione e media delle probabilità con le scelte osservate sulle lotterie
                (Berg e Gigerenzer). Ponderazione-e-media viene usato
                «as-if» sia il modello del calcolo mentale. Ma non lo è. È un calcolo mentale
                fittizio fatto da una mente fittizia[7]. Cosa prevede la teoria del prospetto? Che un individuo scelga fra due o
                più lotterie, prima trasformando le probabilità di tutti i risultati associati con
                una particolare lotteria, usando una funzione non lineare di trasformazione della
                probabilità. Poi che trasformi i risultati associati con quella lotteria. Infine che
                moltiplichi le probabilità e le corrispondenti lotterie così trasformate e sommi
                questi prodotti per arrivare al valore soggettivo associato con la particolare
                lotteria. Ripeta questi passaggi per tutte le lotterie presenti nell’insieme di
                scelte. Infine scelga la lotteria con il più grande valore soggettivo. È evidente la
                mancanza di realismo di una proposta come questa. Quale mente umana è in grado di
                realizzare tutti questi calcoli? 
Tutte le principali teorie
                dell’economia comportamentale soffrono della malattia «as-if». Ad esempio la
                    teoria della preferenza sociale [Fehr e Schmidt 1999]
                riconosce che la gente si cura anche di come stanno gli altri (dei loro payoff). Per
                questa ragione essi modificano la loro funzione di utilità aggiungendo almeno altri
                due parametri liberi. In questo modo si prevede che la gente non massimizzi una
                funzione di utilità, solo in base ai propri pay-off personali, ma una funzione di
                utilità che raggruppi anche quelli degli altri. Per fare ciò il decisore deve fare
                un complicato calcolo che analizza i costi e i benefici di ogni scelta, basato sulla
                somma ponderata dei benefici intrinseci dei propri pay-off con quelli positivi o
                negativi derivanti dai benefici altrui. Alla fine di questo complesso calcolo egli
                selezionerà l’azione con il punteggio maggiore basato sulla somma ponderata.
                Chiaramente questo calcolo non ha alcuna possibilità di essere realizzato dalla
                mente umana. 
L’altro modello «as-if» è quello
                di Laibson [1997], chiamato anche dell’impulsività nel consumo e dello
                    sconto iperbolico. Secondo questo bias, chiamato
                anche time discounting e miopia,
                noi sovrapesiamo il presente rispetto al futuro. Per
                rappresentare questa propensione psicologica Laibson riduce il peso di tutte le
                componenti dell’utilità eccetto quella che rappresenta il consumo corrente. Da qui
                la pretesa irrealistica di considerare il decisore come capace di fare una ricerca
                esaustiva di tutte le opzioni di consumo, di calcolare la somma ponderata delle
                componenti dell’utilità per ciascuna opzione di scelta e di scegliere quella con la
                più alta utilità ponderata. La differenza fra le previsioni di utilità dell’economia
                neoclassica e quelle della teoria di Laibson con il nuovo parametro viene
                considerata una conferma empirica del modello [Berg e Gigerenzer 2010]. Peccato che
                sia un tipico approccio convenzionalistico e strumentalistico di tipo «as-if»[8]. 
Infatti la metodologia
                strumentalista dell’economia comportamentale usa, come l’economia neoclassica,
                l’aggiunta e la gestione di parametri liberi per migliorare il realismo dei modelli.
                In realtà, facendo così, viene migliorata la spiegazione a
                    posteriori del fenomeno che però avviene all’interno del campione di
                dati conosciuti (within-sample, cioè dentro il campione).
                Peccato che l’obiettivo di una scienza empirica è fare previsioni fuori dal campione
                di dati (out-of-sample, cioè fuori dal campione) senza l’uso
                    ad hoc di parametri liberi, ma utilizzando un insieme fisso
                di essi. 

3.3.
                Artefatti di laboratorio 



Come abbiamo visto nel capitolo
                precedente il programma di ricerche euristiche e biases prende
                il nome soprattutto dalla constatazione empirica di una serie di errori della
                decisione umana rispetto ai dettati normativi della razionalità neoclassica,
                compiuti dai soggetti in test sperimentali. Un’analisi accurata delle modalità con
                cui sono stati realizzati questi esperimenti evidenzia una serie di debolezze che in
                alcuni casi inficiano gli stessi risultati e di conseguenza
                la rappresentazione irrazionale della cognizione umana. Ad esempio uno dei fenomeni
                più noti dell’economia comportamentale è il framing effect.
                Questo effetto viola uno dei cardini della razionalità economica, cioè il
                    principio di invarianza [Tversky e Kahneman 1986, 253].
                Secondo questo principio la scelta di un individuo non deve cambiare a seconda di
                come vengono presentati i dati, a parità di valore semantico degli stessi. Dagli
                studi fatti è sembrato invece emergere un forte effetto legato alla cornice di
                presentazione dei dati che portava i soggetti a fare scelte avverse o propense al
                rischio, a seconda di come venivano presentati. Questo fenomeno è una delle
                principali giustificazioni del paternalismo libertario: poiché
                è impossibile evitarlo e le scelte delle persone e le loro preferenze sono
                condizionate da come i problemi sono incorniciati, allora è necessario decidere per
                loro. Questo effetto si basa su un principio che, se applicato a livello formale,
                non riesce a cogliere la dimensione pragmatica e le implicature
                    conversazionali[9] [Grice 1989] che sottendono alcuni dei quesiti sulla cui base è stato
                scoperto. Ad esempio, come è stato messo in evidenza da Gigerenzer [2015], se una
                persona soffre di una grave malattia cardiaca e deve decidere se sottoporsi a un
                pericoloso intervento chirurgico nel momento in cui il suo dottore gli presenta la
                stessa alternativa con due frames differenti come: 
	 cinque anni dopo l’intervento, il 90%
                        dei pazienti è vivo; 
	 cinque anni dopo l’intervento, il 10%
                        dei pazienti è morto; 


anche se si trova di fronte
                allo stesso contenuto semantico la persona compirà un’inferenza pragmatica che la
                porterà a interpretare il primo frame
                come a favore dell’intervento e il secondo come contro l’intervento. Cioè si
                attiverà una implicatura conversazionale che le farà inferire
                che se il dottore fa la prima asserzione allora consiglia l’intervento, mentre se fa
                la seconda lo sconsiglia. Lo stesso discorso si applica al famoso test sulla
                malattia asiatica. Di fronte, ad esempio, alle due opzioni del
                    frame di guadagno: 
	 se viene adottato il programma A, 200
                        persone saranno salvate; 
	 se viene adottato il programma B,
                        allora vi è 1/3 di probabilità che 600 persone saranno salvate e vi sono 2/3
                        di probabilità che nessuno sarà salvato. 


La scelta andrà verso il
                programma A (opzione a basso rischio), capace di salvare 200 persone (ma che non
                aggiunge l’informazione che 400 moriranno). Un’analisi che faccia riferimento alla
                razionalità ecologica ci dice invece che le persone fanno riferimento alle
                caratteristiche del frame per avere informazioni aggiuntive
                rilevanti che abbiano una funzione di raccomandazione sulle risposte da dare. Cioè
                non specificare anche che 400 persone moriranno induce i soggetti a considerare
                l’opzione come pragmaticamente preferibile all’altra (opzione ad alto rischio) – 1/3
                di probabilità che 600 persone saranno salvate e 2/3 che nessuna sarà salvata – pur
                essendo le due opzioni formalmente equivalenti. 
Un’altra serie di esperimenti
                volti ad analizzare il ragionamento bayesiano sembra dimostrare che tendiamo a
                sottovalutare la probabilità a priori o frequenza di base di un
                fenomeno. Quando siamo di fronte a una informazione, ad esempio il test positivo per
                una malattia, la tendenza è considerare solo questo dato e non anche la frequenza
                della malattia nella popolazione e la frequenza di falsi positivi. In questo modo
                facciamo una stima distorta della probabilità del fenomeno che dovrebbe tenere in
                considerazione entrambe le informazioni, con conseguenze emozionali e decisionali
                errate. In un esperimento Kahneman e Tversky [1972] mostrano a un gruppo di studenti
                la descrizione di un soggetto dopo averli informati che 30 sono ingegneri e 70
                avvocati. La descrizione che viene fatta è tipica di un ingegnere, persona
                meticolosa, ordinata, amante della matematica ecc. Alla domanda a chi si riferisse
                questa descrizione la risposta dava una probabilità maggiore
                che appartenesse al sottoinsieme degli ingegneri e questa probabilità era
                insensibile rispetto al cambiamento della frequenza di base. Questo risultato viene
                messo in discussione in una serie di esperimenti[10] che contestano la modalità sperimentale adottata. Perché ci sia
                veramente una valutazione della performance di ragionamento bayesiano è necessario
                che l’informazione sulla quota degli ingegneri e degli avvocati non sia solo
                descritta all’inizio, ma sia presente fisicamente nell’esperienza di selezione della
                descrizione specifica. In altre parole se mettiamo un’urna, informiamo i soggetti
                che essa contiene un certo numero di palline, il 70% contenenti descrizioni di
                avvocati e il 30% descrizioni di ingegneri, e chiediamo al soggetto di estrarre
                casualmente una pallina, allora egli tenderà a considerare correttamente la
                frequenza di base. In altre parole quando il soggetto deve decidere sulla base
                dell’esperienza e non solo di una descrizione, allora avrà la tendenza a conformarsi
                al paradigma bayesiano[11]. La replica a questa evidenza empirica è che la maggior parte
                dell’attività decisionale umana avviene sulla base di informazioni presentate a
                livello linguistico scritto o parlato. È molto raro che uno si possa trovare in
                situazioni di esperienza diretta del fenomeno statistico. Perciò la tendenza a
                violare il teorema di Bayes rimane diffusa e frequente. Si può sostenere però che
                non esista una competenza strutturale della mente umana di tipo contrario alla
                regola bayesiana. Si tratta, invece, più di condizioni iniziali, come il setting
                descrittivo invece che esperienziale, che generano una performance errata. 
Un’altra importante serie di
                dati viene dal famoso esperimento dei taxi blu e gialli di Tversky e Kahneman
                [1980]. Avviene un incidente e una persona viene investita da un taxi. In città
                esistono due compagnie di taxi: la blu con il 15% di auto e la verde con l’85%. Un
                testimone dice che ha riconosciuto il taxi come blu. In genere il riconoscimento
                tende a essere corretto nell’80% dei casi. Solitamente di fronte a questo quadro la
                stima della probabilità che il taxi sia blu è sempre molto superiore alla previsione
                bayesiana che è del 41,4%. Non si considera, infatti, la
                frequenza di base diversa dei due tipi di veicolo, ma solo l’attendibilità del
                testimone. Il risultato cambia se invece delle probabilità condizionali si imposta
                l’esperimento con le frequenze naturali (cfr. cap. 9). Con questo formato differente
                le risposte si avvicinano alle stime bayesiane. 


4. Come
            affrontare l’incertezza? 



Come si può allora decidere e agire
            in un mondo caratterizzato da incertezza? La prima risposta data in ambito
            razionalistico è stata il tentativo di ridurre l’incertezza al rischio. Bewley [2002]
            per esempio ha tentato di formalizzare il concetto di incertezza, utilizzando un
            approccio che si potrebbe definire epistemico. Infatti ha
            attribuito probabilità iniziale zero a situazioni con risultati non conosciuti. Con la
            possibilità, però, di assegnare una probabilità differente nel processo di decisione in
            rapporto a nuove informazioni sulla situazione. Si capisce da queste poche informazioni
            come l’incertezza che viene trattata da Bewley sia quella di tipo
                epistemico e non ontico. In quest’ultima,
            l’urna delle palline rimane chiusa, non si può sapere cosa ci sia dentro o se anche si
            sa qualcosa (dovrebbero esserci delle palline nere) ci manca sempre la conoscenza del
            resto per potere essere in grado di assegnare delle probabilità. È ciò che succede nel
            mondo reale in cui, anche se siamo a conoscenza dell’esistenza di alcuni possibili
            fenomeni futuri (ad esempio che la Germania nei prossimi cinque anni non farà
                default), non sappiamo quale sorpresa ci riserva il futuro per
            fare una stima del rischio di un evento (ad esempio che l’euro possa disintegrarsi a
            causa della vittoria presidenziale in Francia dell’estrema destra o del
                default finanziario dell’Italia). 
Il secondo tipo di risposta è quella
            che viene data nell’ambito delle scienze naturali. L’incertezza, in genere, viene
            attribuita alla complessità e alla non linearità dei fenomeni. Questo tipo di realtà non
            può essere trattato con modelli computazionali tradizionali, ma con un approccio di tipo
            connessionistico. I CAS (Complex Adaptive Systems), sviluppati da
            Miller e Page [2007], sono un esempio. Se questi strumenti stanno acquisendo un ruolo
            crescente nella modellizzazione degli output di fenomeni complessi anche in campo
            sociale ed economico, ciò non toglie che siano difficilmente
            utilizzabili come teorie su base empirica e non «as-if» del comportamento decisionale
            dell’uomo. In questi casi sembra valere l’affermazione di Andrew Haldane (attuale
            direttore generale di Bank of England) secondo il quale di fronte alla complessità del
            mondo finanziario la risposta non può risiedere in modelli esplicativi e regolatori
            complessi, ma, all’opposto, nella semplicità, rappresentata a suo parere dal modo in cui
            un cane riesce ad addentare un frisbee lanciato dal suo padrone [Haldane e Madouros 2012][12]. 
Questa citazione ci introduce al
            terzo tipo di risposta. Gli studi della psicologia evoluzionistica
            hanno cercato di ricostruire quale doveva essere l’ambiente decisionale dei nostri
            antenati e come ciò possa spiegare gli stili decisionali odierni[13]. Ciò che si può tentare è comprendere (in modo abduttivo) perché la nostra
            attività inferenziale e decisionale abbia certe caratteristiche. Ad esempio la necessità
            di decidere in tempi rapidi sulla base di pochi indizi sembra corrispondere a una
            importante qualità selettiva di sopravvivenza in ambienti caratterizzati da pericoli
            improvvisi di aggressione da parte di predatori. Un’altra caratteristica fortemente
            adattiva, messa in luce anche da epistemologi come Steven Stich [1990], è il
            comportamento non veritiero derivante dall’avversione al rischio che ci porta, in modo
            prudenziale, a inflazionare i falsi positivi evitando di cadere però in qualche letale
            falso negativo. In altre parole la selezione evolutiva ha premiato il comportamento
            iperprudenziale dei nostri antenati che attribuivano condizioni di pericolo e
            comportamenti di evitamento conseguenti a situazioni in cui spesso non vi era pericolo.
            Con questo atteggiamento epistemico di non perseguimento della verità evitavano, però,
            di cadere, in modo indifeso e inaspettato, in situazioni ad alto rischio per la loro
            sopravvivenza. Un esempio per tutti: meglio sbagliare e non mangiare tanti funghi
            commestibili (falsi positivi) per la paura che siano velenosi
            evitando, in tal modo, anche quelli mortali che essere molto più
            veritieri e così non sbagliare quasi tutte le nostre attribuzioni eccetto quella fatale
            di un fungo velenoso che crediamo, invece, essere commestibile (falso negativo). In
            questi casi la ricerca della verità non sembra aumentare la fitness evolutiva. La
            lezione che viene dalla psicologia evoluzionistica [Cosmides e
            Tooby 2006] è che spesso troppo calcolo, troppo tempo per prendere la decisione, troppa
            raccolta di informazione non sono la soluzione più vantaggiosa per migliorare la nostra
            capacità di sopravvivenza, soprattutto quando si è in condizioni di incertezza (ad
            esempio nessuna informazione contingente sulla probabilità di predatori incombenti o di
            alimenti velenosi che si confondono con quelli sani). In questi casi la migliore
            soluzione per aumentare la nostra capacità di adattamento è l’applicazione di regole
            decisionali semplici, frugali e veloci, correndo il rischio di commettere anche degli
            errori. Si tratta delle cosiddette euristiche decisionali capaci di
            aumentare la nostra razionalità ecologica [Gigerenzer, Todd e ABC
            Research Group 1999; Todd, Gigerenzer e ABC Research Group 2011]. 

5.
            Razionalità ecologica e «Homo euristicus adaptivus» 



Essere razionali in senso ecologico
            significa seguire procedure decisionali euristiche che non ci garantiscono una soluzione
            ottima in modo certo, ma solo soddisfacente nella maggior parte dei casi. Significa,
            però, soprattutto decidere in questo modo perché le alternative olimpiche a disposizione
            non sembrano percorribili per limiti di tempo, di capacità computazionale e soprattutto
            per le condizioni di incertezza dell’ambiente decisionale. E se fossero percorribili
            rispetto ai vincoli di tempo e alle capacità computazionali, il risultato della loro
            applicazione sarebbe spesso inferiore a quello delle procedure euristiche. 
Paradigmatico è il caso del premio
            Nobel per l’economia Harry Markowitz, famoso per avere elaborato il
                mean-variance portfolio per gli investimenti finanziari (un
            algoritmo per creare un portafoglio di titoli in modo che il guadagno atteso sia
            massimizzato per un dato livello di rischio). Il padre dell’economia finanziaria, nel
            momento di scegliere quale investimento fare per il suo trattamento di fine rapporto,
            invece di applicare il suo algoritmo, si basò con successo sulla
            molto più elementare euristica 1/N. Essa divide un investimento in
            modo uguale per tutte le opzioni finanziarie e azionarie selezionate. Questa euristica è
            stata testata [De Miguel, Garlappi e Uppal 2009] contro il mean-variance
                portfolio e altri algoritmi di scelta ottimale e in sei situazioni di
            investimento su sette si è dimostrata superiore. In queste situazioni di incertezza
            basarsi su calcoli di ottimizzazione come il VAR (Value-At-Risk:
            tecnica comunemente usata da banche di investimento per misurare il rischio di mercato
            delle attività che detengono in portafoglio) o le funzioni gaussiane rischia di portare
            a scelte economicamente disastrose. Ovviamente come in molti casi della realtà economica
            e finanziaria vi è spesso uno sdoppiamento fra il momento in cui si elaborano modelli
            ottimizzanti adatti, con opportuni aggiustamenti parametrici ad
            hoc, a spiegare dati a posteriori
                (in-sample) e quello di scelte di previsione
                (out-of-sample) in cui ci si accontenta, spesso, di semplici
            «regole del pollice». Markowitz è un esempio di questo sdoppiamento. Markowitz 1
            inventore del modello mean-variance si comporta come se il mondo
            fosse piccolo e si avesse conoscenza perfetta di tutti i parametri
            rilevanti. Markowitz 2, che deve investire i soldi della sua liquidazione, fa un assunto
            di realtà: il mondo finanziario è grande, incerto e il valore dei
            suoi parametri non sono conosciuti con certezza. Markowitz 1 costruisce modelli che al
            massimo possono spiegare con successo, con opportuni cambiamenti ad
                hoc dei parametri, i campioni di dati passati a disposizione
                (in-sample). Markowitz 2 ha a cuore il destino dei suoi
            risparmi e deve fare scelte che lo garantiscano a livello predittivo, cioè
                out-of-sample, non facendo solo riferimento ai campioni a
            disposizione. Markowitz 1 non si preoccupa che i campioni che riesce a generare di dati
            passati abbiano il difetto della varianza (indice che misura di
            quanto il valore medio si discosta dai dati), cioè che ogni campione piccolo di eventi
            rappresenti uno spicchio della realtà differente e spesso incoerente rispetto all’altro.
            Markowitz 2 sa invece che i piccoli campioni di dati passati su fenomeni incerti come i
            mercati finanziari e azionari non sono rappresentativi del futuro. Inoltre anche se lo
            fossero, lo sarebbero rispetto a un futuro chiuso, cioè non permeabile rispetto a eventi
            esterni. Non ci permetterebbero lo stesso di prevedere con certezza la dinamica dei
            mercati per l’intromissione di eventi esterni sorprendenti, imprevedibili e
            imponderabili, ma causalmente influenti e frequenti come quelli
            del mondo politico, della società, delle scoperte scientifiche, dell’innovazione
            tecnologica, dei disastri naturali, delle guerre, delle epidemie ecc. 
In definitiva la complessità e la
            non linearità degli eventi passati ci limitano nella possibilità di raccogliere campioni
            significativi e di non cadere nel fenomeno della varianza. L’incertezza ontica
            fondamentale della realtà futura non ci consente, invece, di essere a conoscenza dei
            parametri rilevanti per l’applicazione di modelli di razionalità ottimizzante. 
Di fronte all’insuccesso descrittivo
            e normativo degli algoritmi ottimizzanti nelle decisioni in condizioni di incertezza si
            è sviluppato alla fine degli anni Novanta un articolato programma di ricerca sulle
            euristiche che ha cercato di formalizzarle e testarle a livello empirico in situazioni
            di scelta incerta [Gigerenzer, Todd e ABC Research Group 1999]. Il principio di fondo è
            stato quello della semplicità. La maggior accuratezza dei risultati ottenuti nella
            comparazione con metodi di decisione di tipo statistico può essere anche sintetizzata
            con la norma less is more (meno è più). Si è constatata una
            relazione a U rovesciata tra livello di accuratezza dei risultati e quantità di
            informazione, computazione o tempo. Oltre una certa soglia more is
                harmful (più è dannoso), cioè la maggior quantità diventa nociva per il
            risultato [Gigerenzer e Gaissmaier 2011]. I metodi testati sono stati quelli della
            regressione multipla lineare e non lineare, gli algoritmi connessionistici, quelli di
            analisi bayesiana ecc. Simon, nel commento in quarta di copertina del libro di
            Gigerenzer, Todd e ABC Research Group [1999], parla di una «rivoluzione nelle scienze
            cognitive che rappresenta uno straordinario impulso a favore del buon senso
            nell’approccio alla razionalità umana». In ogni caso già negli anni Settanta vi erano
            state dimostrazioni dell’importanza della semplicità nei modelli decisionali [Dawes e
            Corrigan 1974; Einhorn e Hogarth 1975]. 
Come può spiegarsi il ruolo positivo
            della semplicità nei contesti decisionali caratterizzati dall’incertezza? Facciamo un
            esempio di decisione euristica[14]. Le grandi catene commerciali hanno spesso, per
            ragioni di programmazione economica e di marketing, il problema di distinguere i clienti
            attivi, cioè quelli che potrebbero ritornare a comprare, da quelli inattivi. In genere
            queste società hanno grandi database sugli acquisti dei clienti. Sulla base di questi
            dati è tradizione applicare qualche algoritmo di statistica inferenziale per prevedere
            quale cliente sarà attivo nel futuro. Il più popolare fra i consulenti di queste società
            è il modello Pareto/NBD (Negative Binomial Distribution) di
            Schmittlein e Peterson [1994]. Questo modello assume che gli acquisti seguano un
            processo Poisson con un parametro ƛ e che fra
            i clienti i tassi di acquisti e abbandoni seguano una distribuzione gamma[15]. Una ricerca [Wübben e Wangenheim 2008] ha messo in luce come manager
            esperti usino la semplice regola «recenza-dell’ultimo-acquisto» che può essere descritta
            come un’euristica dello iato (hiatus
            heuristic) [Gigerenzer e Gaissmaier 2011, 455]: 
 Se un cliente non ha fatto acquisti per un certo
                numero di mesi (lo iato), il cliente viene classificato come inattivo; altrimenti,
                viene classificato come attivo. 


A seconda del settore commerciale lo
            iato può cambiare. I prodotti tecnologici o con maggiore turnover (ad esempio un negozio
            di elettronica) hanno periodi di interruzione più brevi rispetto a quelli dei prodotti
            più tradizionali e con minore turnover (ad esempio un mobilificio). Questa euristica
            ignora l’informazione statistica di base, mentre il modello Pareto/NBD in genere
            utilizza almeno 40 settimane di dati per valutare i suoi parametri. Wübben e Wangenheim
            [2008] hanno testato il successo previsionale dei due modelli decisionali nei settori di
            abbigliamento, linee aeree e vendita online di CD. In media l’euristica dello iato ebbe
            successo nel prevedere la tipologia di clienti, nelle 40 settimane successive, nell’80%
            dei casi contro un 76% del modello Pareto/NBD. Questo tipo di euristica si basa solo su
            un indizio ritenuto valido. Fa parte, infatti, di una categoria chiamata
                euristiche basate su una sola ragione per
            cui l’individuo di fronte a due alternative sceglie quella che
            presenta la ragione più forte (take-the-best heuristic, euristica
            «prendi il migliore»). La scelta avviene attraverso processi di
                recall (richiamo a livello mnemonico), per cui un suggerimento
            viene considerato soddisfacente e si decide in base a questo. Quando vi è una ricerca
            sequenziale su più ragioni si hanno, invece, le euristiche di tipo
                lessicografico[16], di eliminazione per aspetti e
                satisficing. Anche in questo caso la decisione viene presa
            sulla base di una ragione senza alcuna analisi compensatoria di «trade-off» fra i pesi
            delle varie ragioni. Sulla base di questi modelli sono stati elaborati i
                Fast-and-Frugal Trees (alberi veloci e frugali), cioè alberi
            decisionali i cui rami presentano una scelta binaria a cui si applica l’euristica basata
            su una ragione (cfr. fig. 3.1). Vedremo successivamente (cfr. cap. 9) come queste
            euristiche possono svolgere un ruolo importante in un tipo di
                nudging improntato alla razionalità
            ecologica.
        
[image: FIG. 3.1. Esempio di un albero decisionale di tipo Fast-and-Frugal.]
FIG. 3.1. Esempio di un
                    albero decisionale di tipo
                Fast-and-Frugal.


Un altro esempio ci introduce invece
            a un’altra categoria di euristiche basate sulla semplicità e la
                frugalità, quelle basate sul riconoscimento
            [Goldstein e Gigerenzer 2009]. In un esperimento fatto nel 2006 da Serwe e Frings si è
            confrontata la capacità di previsione dei risultati di Wimbledon del 2004 da parte di
            tennisti dilettanti occasionali che avevano una conoscenza episodica delle gare di
            tennis e da parte dei soci della Association of Tennis Professionals e di altre
            associazioni di esperti, che invece conoscevano a fondo tutti i giocatori
            internazionali. Risultò che i dilettanti indovinarono per il 72% i risultati del torneo
            contro un 68% in media degli esperti. Lo studio fu ripetuto anche per il torneo del 2006
            con gli stessi risultati. Una simile evidenza si è riscontrata anche in altre
            previsioni, come quella sull’andamento dei titoli azionari. Ortmann e colleghi [2008]
            hanno verificato come portafogli azionari basati sul riconoscimento, in media, superano
            in valorizzazione quelli dei fondi gestiti o quelli consigliati da esperti di borsa. A
            differenza delle euristiche basate su una ragione, in questo caso è il senso di
            riconoscimento, di famigliarità rispetto a un certo nome, evento o oggetto che ci porta
            a decidere per esso. Ciò può avvenire non solo quando vediamo un nome, ma anche quando
            ci viene in mente per primo (take-the-first
                heuristic, euristica «prendi il primo»). E se
            riconosciamo più nomi, ha maggior valore quello che riconosciamo più velocemente
                (fluency heuristic, euristica della
            scioltezza) [Schooler e Hertwig 2005]. Questa euristica è stata applicata con successo,
            ad esempio, per prevedere le performance dei mercati azionari [Alter e Oppenheimer
            2006]. 

6. Anatomia
            delle euristiche 



La struttura delle euristiche è
            stata studiata anche a fini di formalizzazione per obiettivi di simulazione. In linea
            con il lavoro di Herbert Simon si sono individuati tre mattoni fondamentali generali che
            costituiscono molte, ma non tutte le euristiche [Gigerenzer, Todd e ABC Research Group
            1999]: 
	 le regole di ricerca
                    che specificano in quale direzione vengano cercate le informazioni (ad esempio,
                    nell’euristica dello iato, ricerca l’informazione relativa alla recenza
                    dell’ultimo acquisto); 
                
	 le regole di arresto
                    che precisano quando la ricerca si deve fermare (la ricerca si ferma quando
                    l’informazione sulla recenza è trovata); 
	 le regole di
                        decisione che specificano come viene presa la decisione finale
                    (si usa la soglia di n mesi per fare la scelta se un
                    acquirente è o non è abituale). 


Questi mattoni fondamentali delle
            euristiche sono espressione di alcune caratteristiche cognitive. Non sono ancora chiari
            i meccanismi psicologici alla base della decisione euristica. Alcune capacità centrali
            sono sicuramente la memoria di riconoscimento e il monitoraggio della frequenza. Ad essi
            si aggiungono proprietà più sensoriali come la tracciatura visuale di un oggetto
            (presente nella gaze heuristic) e sociali come l’imitazione. 
Lo studio delle euristiche basate
            sul principio less is more è stato, nel passato, prevalentemente di
            tipo descrittivo. Come dimostrano invece gli esempi di prima vi è
            un interessante aspetto prescrittivo delle euristiche che cerca di
            rispondere alla domanda di quando il loro utilizzo sia preferibile rispetto all’utilizzo
            di strategie più complesse in ambienti incerti. In altre parole si tratta di capire
            quali sono le caratteristiche dell’ambiente decisionale che privilegiano l’utilizzo
            delle euristiche rispetto ad algoritmi di ottimizzazione. La domanda è quando
            un’euristica ci permette di fare migliori inferenze previsionali, soprattutto in
            situazioni di incertezza in cui abbiamo poco tempo a disposizione e una limitata potenza
            di calcolo. La risposta a questa domanda ci consente di capire quando una euristica sia
            adattiva, cioè migliori la nostra razionalità ecologica. 
Le variabili strutturali di un
            compito che sembrano favorire il successo di una euristica, in ambienti decisionali
            caratterizzati da incertezza, sono le seguenti [Todd, Gigerenzer e ABC Research Group 2011][17]. 
	
                    Ridondanza: è il grado di interconnessione dei segnali
                    nell’ambiente. Tanto più sono interconnessi quanto più
                    possiamo basarci su un solo segnale o ragione. Ad
                    esempio, di fronte a persone con problemi psichiatrici o a persone con
                    comportamenti violenti basta, in genere, un segnale per inferire in modo
                    attendibile il profilo comportamentale relativo. Infatti i profili delle
                    personalità devianti hanno, spesso, una struttura coerente e interconnessa di
                    caratteristiche psicologiche. È ciò che fanno, ad esempio, i taxisti notturni
                    quando devono valutare in modo rapido e intuitivo l’affidabilità di un cliente.
                
	
                    Variabilità: ha a che fare con il peso e l’importanza dei
                    segnali. Quando esistono alcuni segnali molto più importanti e rappresentativi
                    degli altri è sufficiente intercettare uno di questi segnali per generare
                    inferenze accurate. Ad esempio nella scelta fra differenti alternative di
                    contratto di credito o di mutuo ipotecario il TAEG[18] è la variabile più importante che ci permette di decidere
                    velocemente e con accuratezza. 
	
                    Dimensione del campione: di fronte a situazioni di
                    incertezza la maggior parte dei campioni di dati disponibili non è mai
                    sufficiente per permettere ad algoritmi complessi di stimare ex ante
                    il valore dei loro parametri a fini predittivi. Se si vogliono ad
                    esempio fare previsioni sull’andamento di dieci azioni della Borsa di Wall
                    Street sarebbero necessari almeno tutti i dati di borsa della storia di quelle
                    azioni e di azioni similari per generare qualche inferenza secondo, ad esempio,
                    l’algoritmo mean-variance portfolio di Markowitz. Campioni
                    di dati limitati avrebbero il difetto di un’alta varianza[19]. In questi casi, quindi, basarsi sui dati può essere fuorviante[20]. Meglio utilizzare l’approccio euristico. Ed è quello che fece
                    Markowitz quando dovette investire la sua liquidazione
                    utilizzando l’euristica 1/N. 


In situazioni incerte l’utilizzo
            delle euristiche decisionali può avvenire in modo automatico e intuitivo o in modo
            consapevole e ragionato. In entrambi i casi sembra che le strutture del cervello
            coinvolte nella decisione siano diverse da quelle delle decisioni in condizioni di
            rischio. Ad esempio, nel caso degli esperimenti di neuroeconomia sulle scommesse
            monetarie, si ha un’attivazione dello striato ventrale [Hsu
                et al. 2009]. Lo striato è una componente
            sottocorticale del telencefalo. È la stazione di input più importante del sistema dei
            nuclei della base, e viene anatomicamente assegnato al lobo frontale. Lo
                striato è noto per il suo ruolo nella pianificazione e nella
            modulazione dei movimenti, ma è coinvolto in una varietà di processi cognitivi che
            coinvolgono la funzione esecutiva ed è attivato da stimoli associati alla ricompensa. Le
            scommesse monetarie implicano l’elaborazione del valore atteso (la media) e il rischio
            delle diverse opzioni di scelta. In questi casi si ha un’estesa attività compensatoria
            di somma-e-ponderazione. Al contrario nel caso delle euristiche, ad esempio di quella
                take-the-best, non si ha alcuna attività compensatoria e le
            inferenze sono basate sul recupero dalla memoria a lungo termine della ragione che può
            discriminare la scelta di un’alternativa rispetto a un’altra. Gli studi di fMRI mettono
            in evidenza come la ricerca di quale ragione selezionare sia limitata su poche variabili
            nella memoria a lungo termine, non avvenga con un’analisi estensiva di molte variabili
            come nei modelli compensatori e sia situata nella corteccia occipitale [Volz e
            Gigerenzer 2012]. 
Vi è poi l’importante capitolo di
            come si selezionano le euristiche. Alcune di esse, come ci insegna l’etologia animale,
            sono di tipo innato e selezionate attraverso l’evoluzione. La capacità di localizzazione
            spaziale da parte degli insetti o degli uccelli ne è un esempio. La maggior parte delle
            euristiche nell’uomo viene acquisita, però, attraverso l’apprendimento individuale e
            attraverso l’imitazione sociale. Una volta memorizzate fanno parte del nostro bagaglio
            conoscitivo e vengono recuperate in modo implicito e intuitivo o in modo esplicito e
            consapevole in rapporto al compito da affrontare. 
In conclusione, da questo quadro
            emerge un modello di attore che potremmo definire Homo euristicus
                adaptivus. A differenza dell’Homo
                euristicus fallax di Kahneman e Tversky e dell’economia comportamentale,
            che riteneva la scelta euristica in genere di tipo fallace e viziata da
                bias, egli, utilizzando euristiche semplici e «regole del
            pollice», decide, in genere, con successo. La scelta viene realizzata in modo intuitivo
            e implicito o in modo consapevole ed esplicito. Le sue decisioni euristiche, in
            situazioni di incertezza, possono essere adattive o meno a seconda del problema e della
            struttura del compito. Quando egli utilizza la giusta euristica per il compito che si
            trova ad affrontare, la sua risposta sarà ecologicamente più razionale che quella
            fornita dall’Homo oeconomicus attraverso l’utilizzo dei suoi
            algoritmi.



[1]  Una delle massime più famose di Einstein,
                    «Dio non gioca a dadi con l’Universo», venne fatta in una discussione con Bohr,
                    presente Heisenberg. Bohr avrebbe risposto: «Einstein, smettila di dire a Dio
                    cosa deve fare!». Nonostante l’aneddoto venga riportato molto spesso, mancano
                    fonti attendibili a sostegno. 

[2]  L’attributo aleatorio all’incertezza presenta
                    delle oscillazioni di significato. Ad esempio nell’ambito dell’ingegneria e
                    della sicurezza l’incertezza aleatoria corrisponde a quella irriducibile e
                    intrinseca [Der Kiureghian e Ditlevsen 2009] che sembrerebbe avvicinarla a
                    quella ontica. In effetti non è così in quanto la non riducibilità
                    dell’incertezza viene intesa in realtà come probabilità a priori à la
                    Knight, cioè come probabilità strutturale che non può essere
                    cambiata.

[3]  L’espressione economia
                        comportamentale non è invenzione del programma E&B, ma è
                    stata introdotta negli anni Cinquanta da Herbert Simon dopo aver elaborato il
                    concetto di razionalità limitata e dopo i lavori di Maurice Allais. Per
                    distinguere questo filone, legato al concetto simoniano di razionalità limitata,
                    da quello dell’economia comportamentale odierna è stata introdotta tempo fa da
                    Viale [2012] l’espressione economia
                        cognitiva. Essa si caratterizza per
                    un’adesione completa al programma descrittivista dell’economia e alla
                    caratterizzazione della realtà decisionale come improntata prevalentemente
                    all’incertezza piuttosto che al rischio.

[4]  Il riferimento è più retorico che
                        sostanziale. Ad esempio Kahneman nella sua autobiografia [2011] cita solo
                        due volte Herbert Simon (mentre cita cinque volte Nassim Taleb!) e mai il
                        concetto di razionalià limitata.

[5]  Si faccia riferimento a Simon
                            et al. [1992].

[6]  Secondo questo assunto metodologico la
                        teoria economica non doveva rappresentare realisticamente come l’attore
                        economico elabora le sue scelte, ma soltanto essere costruita in modo tale
                        da spiegarle e, possibilmente, prevederle. Anche se non era realistica,
                        l’importante era che funzionasse «as-if» (come-se) lo fosse.

[7]  È solo uno strumento utile per fare
                        inferenze a posteriori con l’ausilio di opportuni
                        parametri introdotti ad hoc per raggiungere un migliore
                            R-quadro (o coefficiente di determinazione). In
                        statistica, il coefficiente di determinazione (più comunemente
                            R2) è una proporzione
                        tra la variabilità dei dati e la correttezza del modello statistico
                        utilizzato. Esso misura la frazione della varianza della variabile
                        dipendente espressa dalla regressione. 

[8]  Strumentalismo e convenzionalismo nella
                        filosofia della scienza rappresentano quella corrente antirealista (di cui
                        il fisico e filosofo francese Pierre Duhem era uno dei riferimenti storici)
                        che è interessata non a generare teorie che descrivano la realtà dei
                        fenomeni, bensì a escogitare teorie che non abbiano obiettivi realistici, ma
                        che siano strumenti utili per fare inferenze sul dominio naturale di cui si
                        occupano.

[9]  Una implicatura
                            conversazionale è una inferenza che uno trae in un discorso
                        seguendo le massime di cooperazione del linguaggio. Esse possono essere
                        violate o sfruttate secondo gli scopi comunicativi. Qualsiasi comportamento
                        derivante dalla loro osservanza, violazione o sfruttamento – come già
                        anticipato – genera delle implicature conversazionali
                        le quali si sostanziano in un’«informazione supplementare derivante dal
                        confronto di ciò che il parlante ha detto con la sua supposta aderenza al
                        principio di cooperazione e alle massime». Ad esempio, se al mio
                        interlocutore dico «Quella signora è una vecchia ciabatta», e questi replica
                        «Che bella giornata oggi, non è vero?» [esempio ripreso liberamente da
                            Logica e conversazione di Grice 1989] – dal fatto
                        che egli non sta rispettando la massima della relazione (la sua risposta
                        manca di pertinenza), e dall’assunto che stia comunque rispettando il
                        principio di cooperazione (non ho motivo per ritenere l’opposto) – inferisco
                        che la violazione della massima è deliberata (non accidentale): la sua
                        conversazione implica che egli non voglia pronunciarsi sulla signora in
                        questione.

[10]  Ci si riferisce a Baratgin e Noveck
                        [2000].

[11]  La relazione positiva fra esperienza,
                        apprendimento e ragionamento bayesiano è presente in Chater e Oaksford
                        [2008].

[12]  Questa affermazione è contenuta nel discorso
                    fatto da Andrew Haldane alla riunione del 2012 dei governatori delle Banche
                    centrali a Jackson Hole nel Wyoming. La relazione è stata valutata dai giornali
                    finanziari come uno dei migliori articoli economici dell’anno.

[13]  Ovviamente sono «inferences for the best
                    explanation», cioè ipotesi senza validità né induttiva, né tantomeno deduttiva,
                    in quanto non è possibile alcuna attività di osservazione e controllo
                    empirico.

[14]  Si intende per «euristica» una strategia che
                    ignori parte dell’informazione con l’obiettivo di decidere più velocemente,
                    frugalmente e/o accuratamente di metodi più complessi [Gigerenzer e Gaissmaier
                    2011].

[15]  All’opposto una ricerca del 1994 di Parikh su
                    un campione significativo di manager nel mondo industrializzato indica che essi
                    sembrano seguire procedure intuitive di decisione e non metodi statistici di
                    previsione.

[16]  Nella lessicografica si
                    ordinano le dimensioni su scala decrescente in base all’analisi di una variabile
                    alla volta (come in un dizionario) e si sceglie in base a questa. In quella
                        eliminazione per aspetti vengono fissati livelli minimi
                    di accettabilità per ogni attributo che devono anche essere ordinati per
                    importanza. Partendo dal primo attributo, questo deve pareggiare o superare il
                    livello di accettabilità di tutte le dimensioni; allora si passa all’analisi del
                    secondo criterio. In quella satisficing si esaminano una
                    alla volta le opzioni e si sceglie la prima che raggiunge un livello di
                    soddisfazione psicologico.

[17]  Le decisioni in condizioni di incertezza non
                    comprendono situazioni di rischio con alto numero di alternative dove si possono
                    applicare con successo le euristiche. Ad esempio nel gioco degli scacchi le
                    alternative sono conoscibili in teoria, ma talmente tante da provocare una
                    esplosione computazionale del problema decisionale. L’unica soluzione, come bene
                    evidenziato da Simon, è la decisione euristica.

[18]  Il TAEG è il tasso annuo effettivo
                            globale che include tutte le spese contrattuali.

[19]  La varianza di una variabile
                            statistica è una funzione che fornisce una misura della variabilità dei
                            valori assunti dalla variabile stessa. Alta varianza significa scarsa
                            rappresentatività del campione rispetto al fenomeno da
                            rappresentare.

[20]  In questi casi si deve affrontare il
                            dilemma bias-variance. Da una parte i campioni
                            statistici hanno il pericolo dell’alta varianza. Dall’altra euristiche
                            che ignorano le informazioni statistiche di base rischiano di generare
                                bias. Si pensi ad esempio alla
                                base-rate fallacy, cioè la fallacia del
                            trascurare la frequenza di base di un fenomeno, nella sua valutazione
                                a posteriori sulla scorta di nuova
                            informazione. Quando i dati da raccogliere sono sterminati l’errore
                            derivante dai piccoli campioni è superiore a quello derivante dai
                                biases informativi delle euristiche [Gigerenzer
                            e Gaissmaier 2011]. 





Capitolo quarto
            

La tartaruga analitica e la lepre intuitiva (un
            difficile incontro)

Il capitolo prende in esame la complessa questione dei due ritmi della mente,
                quello lento e quello veloce. Un dualismo che è stato definito secondo moltissime
                diverse teorie. Evans e Stanovich replicano riducendo le caratteristiche definitorie
                solo a due attributi: i processi di Tipo 1 sono di tipo autonomo, mentre quelli di
                Tipo 2 sono caratterizzati da decoupling (disaccoppiamento). La
                proposta a questo punto potrebbe essere battezzata resoconto minimale della dualità
                mentale. La domanda importante per la valutazione dell’attributo libertario della
                teoria del nudge diventa: è possibile questa azione di correzione e di reversibilità
                dei biases e delle scelte T1, assunte in maniera automatica, da
                parte dei processi T2 di elaborazione analitica e consapevole? E dopo aver risposto
                a questa domanda la seconda più fondamentale è la seguente: ci sono prove empiriche
                che sia corretto il resoconto minimale della dualità mentale? E se i dati empirici
                tendono a confutare questo modello, quale altro è disponibile per spiegare il
                rapporto fra intuizione e ragionamento?





1. Dualità di
            sistemi o di processi? 



Nel capitolo 2 abbiamo accennato al
            concetto della duplicità della mente per spiegare l’automatismo di certi
                biases e la difficoltà di renderli reversibili attraverso
            l’attività deliberante dell’individuo. Kahneman [2011] inizia il suo libro
                Pensieri lenti e veloci con l’immagine che vedete in questa
            pagina. 
[image: ]

L’esperienza di ognuno di noi di
            fronte a questo volto è sia percettiva, in quanto stiamo facendo funzionare il nostro
            sistema visivo, sia intuitiva. Si nota sicuramente che la persona dell’immagine ha i
            capelli scuri, ma soprattutto si intuisce che è arrabbiata, che sta per gridare qualcosa
            di violento contro qualcuno. Questa interpretazione ci viene in mente in modo
            istantaneo, automaticamente e senza alcuno sforzo. 
Invece, sempre per riferirci
            all’incipit del libro di Kahneman, guardiamo al seguente calcolo: 
17 × 24
Chiunque di noi può avere la
            tentazione di indovinare il risultato. Ci rendiamo conto, però, che solo sulla base
            dell’intuizione non possiamo garantire la correttezza della cifra che vogliamo
            indovinare. In questo caso la velocità non paga e, invece, è necessario un approccio
            lento di calcolo, passaggio dopo passaggio, o a livello mentale o con carta e
            penna.
        
[image: FIG. 4.1. I due sistemi di pensiero descritti da Kahneman.]
FIG. 4.1. I due sistemi di
                    pensiero descritti da Kahneman. 


Con questi due esempi vengono
            introdotti da Kahneman i due differenti sistemi di pensiero, caratterizzati da
            differenti proprietà come si vede nella figura 4.1. 
Il modello introdotto da Kahneman fa
            riferimento a un lavoro di categorizzazione iniziato anni prima da Epstein [1994],
            Sloman [1996], Stanovich [1999], e portato avanti anche da Evans [2008] e Frankish
            [2009]. In modo sintetico si può dire che il Sistema 1 è caratterizzato da attributi
            come veloce, parallelo, automatico, senza sforzo, associativo e con un lento
            apprendimento, mentre gli attributi del Sistema 2 sono lento, sequenziale, controllato,
            richiedente sforzo, governato da regole e flessibile. In questi anni si sono articolati,
            ulteriormente, gli attributi dei due sistemi. 
La stessa teoria del nudge di Thaler
            e Sunstein [2008] che analizzeremo nel capitolo 7, ha come pilastro centrale il dualismo
            mentale: Sistema 1 e 2. Thaler e Sunstein [ibidem, 19-22] affermano
            che i nostri cervelli sono composti da due sistemi, uno automatico e associativo
            (Sistema 1) e l’altro riflessivo e analitico (Sistema 2). Il primo è responsabile dei
                biases e l’altro è capace di correggerli. Per questa ragione la
            reversibilità dei nudge, basati sui biases automatici, da parte del
            S1 permette di attribuire al paternalismo di Thaler e Sunstein
            l’attributo di libertario. 
Vi sono varie teorie sulla dualità
            della mente. Se ne contano almeno 23. Una prima considerazione fatta da Evans e
            Stanovich [2013] sulla base di dati neurocognitivi è che non esista un singolo Sistema
            1, con una sola serie di attributi, ma molteplici sistemi neurocognitivi legati
            all’intuizione. Perciò sembra più corretto abbandonare il termine «sistema» e adottare
            la terminologia di tipi di elaborazione. In
            ogni caso ci sono almeno due insiemi di teorie: le teorie
                parallelo-competitive [Sloman 1996] assumono che il Tipo 1 e il Tipo 2 di
            elaborazione procedono in parallelo e si afferma chi dei due riesce a dominare sull’altro[1]. In contrasto vi è l’altro insieme di teorie chiamate
                interventiste per difetto [Kahneman 2011; Evans e Stanovich
            2013] che assumono che l’elaborazione veloce Tipo 1 genera delle risposte intuitive per
            difetto sulle quali la riflessione Tipo 2 può o meno intervenire. 
La lista delle proprietà dei due
            tipi di processi in genere veniva fissata a una decina di proprietà che si ritenevano
            definitorie, e in quanto tali dovevano manifestarsi in maniera congiunta. Come
            dimostrato da Kruglanski e Gigerenzer [2011], però, i dati empirici sembrano dimostrare
            che questi attributi invece di essere allineati tendono a non esserlo, cioè non vi sono
            esempi in cui tutte le caratteristiche si manifestano congiuntamente. A questa critica
            Evans e Stanovich replicano riducendo le caratteristiche definitorie solo a due
            attributi: i processi di Tipo 1 sono di tipo autonomo, mentre
            quelli di Tipo 2 sono caratterizzati da decoupling
            (disaccoppiamento). La proposta a questo punto potrebbe essere battezzata
                resoconto minimale della dualità mentale. Tutte le altre caratteristiche[2] non sono definitorie, ma solo dei correlati. 
«La caratteristica definitoria del
            Tipo 1 di elaborazione è la sua autonomia, cioè l’esecuzione
            dell’elaborazione T1 è obbligatoria quando si incontra lo
            stimolo scatenante e questa autonomia non viene influenzata da input dai sistemi di
            controllo superiore» [Stanovich e Toplak 2012, 7]. La categoria T1 rappresenta una
            varietà di entità molto differenti, accomunate dall’autonomia. Esse vanno dai processi
            di regolazione emozionale ai processi di apprendimento implicito e inconsapevole, ai
            moduli per risolvere problemi specifici di tipo adattivo, alle regole automatiche, fino
            ai principi di decisione. Esse non richiedono sforzo cognitivo, risorse
            dall’elaborazione corticale e non hanno bisogno di molto spazio nella memoria di lavoro. 
Il disaccoppiamento
                cognitivo (decoupling) è, invece, la caratteristica
            definitoria del Tipo 2. Quando ragioniamo ipoteticamente creiamo dei modelli temporanei
            del mondo che ci permettono di testare le nostre ipotesi d’azione. Per ragionare
            ipoteticamente si deve cercare di prevenire il fatto che la rappresentazione reale
            primaria del mondo venga confusa con quella ipotetica secondaria. Per fare ciò si deve
            disaccoppiare una dall’altra. Leslie [1987] fu il primo a introdurre il concetto di
                disaccoppiamento quando cercava di modellizzare il fenomeno
            della finzione (pretence). Essa veniva
            rappresentata come una copia secondaria avulsa dalla realtà. Questa copia permetteva la
            manipolazione e la simulazione rispetto alla realtà primaria. Questa caratteristica è
            fondamentale per non confondere le simulazioni dalle rappresentazioni reali. Sembra
            essere una caratteristica della nostra specie che le permette di non perdere di vista la
            realtà, ma nello stesso tempo lavorare a livello controfattuale, ipotetico e simulativo.
            Si è affrontato nel capitolo 2 il tema della sostituzione degli attributi, come un
            meccanismo alla base di molte euristiche, come quella della rappresentatività e della
            disponibilità. In questo caso noi sostituiamo l’attributo con maggiore salienza
            emozionale e facilità di recupero mnemonico (ad esempio gli incidenti stradali) con
            quello che pretende più sforzo cognitivo (ad esempio stimare la maggiore probabilità
            delle morti per incidente rispetto a infezione ospedaliera). Il meccanismo di
                disaccoppiamento è una funzione T2 che sembra ci permetta di
            correggere questi giudizi viziati dal meccanismo di sostituzione dell’attributo. Esso,
            inizialmente, può bloccare il processo di sostituzione e successivamente offrire una
            migliore risposta al problema.
        
La domanda importante per la
            valutazione dell’attributo libertario della teoria del nudge diventa: è possibile questa
            azione di correzione e di reversibilità dei biases e delle scelte
            T1, assunte in maniera automatica, da parte dei processi T2 di elaborazione analitica e
            consapevole? E dopo aver risposto a questa domanda la seconda più fondamentale è la
            seguente: ci sono prove empiriche che sia corretto il resoconto minimale della
                dualità mentale? E se i dati empirici tendono a
            confutare questo modello, quale altro è disponibile per spiegare il rapporto fra
            intuizione e ragionamento? 

2. La
            tartaruga analitica riesce a correggere la lepre intuitiva? 



Sono molte le argomentazioni che
            mettono in discussione la possibilità di correzione e reversibilità delle scelte prese
            con i processi T1 attraverso l’azione dell’elaborazione T2 [per un’analisi approfondita
            cfr. Viale in stampa]. Vediamo brevemente alcuni di questi punti che sembrano minare
            dalle fondamenta questa reversibilità. 
	 Sia Kahneman e Tversky sia Thaler e
                    Sunstein tendono a equiparare i biases alle illusioni
                    ottiche. Le illusioni sono di tipo modulare e sono incorreggibili. Se i
                        biases fossero come l’illusione ottica, non ci sarebbe
                    molta possibilità di una loro reversibilità e correzione. In tal senso non
                    sarebbe possibile la predominanza della libertà di scelta consapevole di
                    modificarli e uno sarebbe intrappolato in una condizione non voluta
                    consapevolmente. La dimostrazione dello scetticismo di Thaler e Sunstein sulla
                    reversibilità dei biases è rappresentata dalla loro scarsa
                    fiducia verso la possibilità di imparare a correggere i
                        biases attraverso tecniche di
                        debiasing e potenziamento delle capacità metacognitive[3].
                
	 Una difficoltà con il modello duale è che
                    i processi T1 sono molto più veloci e impermeabili di quelli T2. Vi sono molti
                    esempi di questa situazione. Uno è legato al ragionamento morale. Vi sono
                    parecchie situazioni di disparità fra intuizioni e teorie morali che uno
                    sostiene consapevolmente [Saunders 2009][4]. Le intuizioni morali sembrano sfuggire al controllo correttivo
                    delle ragioni. Esse si manifestano immediatamente e persistono anche quando il
                    soggetto riconosce le ragioni T2 per modificarle o abbandonarle. Vari studi
                    sulle tendenze implicite agli stereotipi razziali o a quelli di genere o a
                    quelli di classe sociale tendono a dimostrarlo. Da questo punto di vista i
                    processi di revisione critica T2 non sembrano in grado di rendere reversibili le
                    intuizioni T1. Quando la motivazione impulsiva è forte gli individui possono
                    agire in modo contraddittorio rispetto ai valori e alle finalità di lungo
                    periodo. Ad esempio, spesso si tende ad autoingannarsi sulla dieta e sul gioco
                    d’azzardo. Vi sono molte ragioni che sembrano spiegare questa impermeabilità T1.
                    Le emozioni e i sentimenti affettivi sono spesso la maggiore leva decisionale.
                    Ciò avviene, soprattutto, quando le persone non hanno un alto need for
                        cognition[5] [Cacioppo et al. 1996] ed hanno una bassa
                    capacità di attenzione e analisi o quando non hanno tempo o motivazioni per
                    riflettere con calma sul problema. In tutti questi casi la reversibilità diventa
                    difficile così come la giustificazione dell’attributo libertario per i nudge che
                    si basano su questi meccanismi. 
	 Perché i processi T2 possano essere
                    correttivi di quelli T1 automatici e biased, dovrebbero
                    essere impermeabili alle influenze
                        biasing dei processi T1. Cioè i processi di revisione e
                    correzione dovrebbero essere immuni da contaminazioni e distorsioni da parte di
                    quelli T1, cosa che invece non è. Secondo Evans [2009] i processi T1 non sono
                    solo quelli che controllano direttamente il comportamento. Essi includono anche
                    i processi preattentivi che forniscono il materiale alla
                    memoria di lavoro e ai processi analitici T2. Questi processi sono di tipo
                    pragmatico, nel senso che facilitano la contestualizzazione del pensiero e il
                    recupero di credenze e ricordi che sono rilevanti per il contesto. Ciò può
                    essere responsabile di biases se porta a trascurare
                    informazioni rilevanti a livello logico ed empirico. Stanovich [1999] chiama
                    questo meccanismo errore fondamentale della computazione.
                    Di fronte a un problema si tende a contestualizzarlo immediatamente, distorcendo
                    o trascurando gli aspetti informativi più importanti a vantaggio di quelli
                    collegati alle nostre credenze ed esperienze pregresse. È come se si attivasse in modo automatico e
                    autogenerato un effetto framing, in cui il contesto
                    funziona da cornice e porta all’attivazione di credenze e ricordi rilevanti a
                    livello biografico, ma non rilevanti a livello logico e fattuale. Siccome i
                    processi analitici T2 si basano sul materiale che deriva da quelli
                        preattentivi e questi, come si è visto, possono essere
                    portatori di biases, allora anche l’attività T2 può essere
                    inquinata da questi biases. Perciò il suo ruolo di
                    correttore dei biases e delle scelte di tipo T1, come è il
                    caso di alcuni tipi di nudge, non è più garantito[6]. Si vedrà nel prossimo capitolo come la permeabilità dei processi T2
                    sia anche relativa agli effetti del corpo e del comportamento fisico [Semin e
                    Smith 2008]. La dimensione corporea del comportamento plasma la cognizione. Col
                    passare del tempo quando si manifestano spesso congiuntamente stati cognitivi e
                    stati corporali si formano delle associazioni stabili fra i due tipi di stato e
                    questi ultimi vengono stimolati in modo automatico e talvolta non appropriato
                    dai primi [Smith e Collins 2009][7]. 
	 Infine, anche se fosse possibile una
                    correzione tempestiva T2 di una scelta automatica, ad esempio di un nudge legato
                    a T1, siamo sicuri che i processi analitici T2 siano esenti da
                        biases o distorsioni? La risposta è negativa. Vari
                    studi nella psicologia sociale mostrano come gli sforzi intenzionali a
                    correggere i biases possano generare nuovi
                        biases. La ragione è che gli individui spesso
                    utilizzano teorie inadeguate sui biases che vogliono
                    correggere [Wegener e Petty 1997]. Quanto più queste teorie sono non accurate
                    tanto più i biases non vengono corretti e in alcuni casi
                    vengono esacerbati [Smith e Collins 2009, 207][8]. In effetti l’elaborazione T2 può portare spesso a errori, come
                    spiegano Evans [2007] e Stanovich [2009]. Poiché gli esseri umani sono degli
                        avari (miser) cognitivi essi
                    cercano di fare il minimo sforzo attentivo e di ragionamento, impegnando il
                    cervello solo quando non se ne può fare proprio a meno (e talvolta nemmeno in
                    questo caso) [Krueger e Funder 2004]. Gli avari cognitivi hanno tre regole: la
                    prima è basarsi sui processi T1 ogni volta che è possibile; la seconda è che, se
                    proprio non è possibile basarsi sui processi T1, allora si deve utilizzare
                    l’elaborazione analitica di tipo associativo come l’associazione seriale con
                        bias focale[9]; la terza è che quando la mente riflessiva T2 si accorge che si
                    stanno facendo scelte errate, T2 può cercare di bloccare il processo e
                    sostituirlo con un giudizio alternativo generato dal processo di
                    disaccoppiamento (decoupling), ma, essendo avara, è
                    verosimile che la mente si fermi a metà strada e non completi l’analisi
                    producendo un fallimento dell’annullamento (override
                        failure) [Stanovich 2009, 69][10]. Inoltre nel caso i processi mentali T2
                    volessero annullare il giudizio T1 potrebbero farlo con
                    difficoltà perché le procedure, le regole e le strategie che costituiscono il
                        mindware mentale T2 [Nisbett 2015], cioè l’insieme di
                    prodotti cognitivi analitici che la mente ha a disposizione, possono non essere
                    disponibili oppure essere contaminate[11].  



3. Il rasoio
            di Ockham della dualità mentale 



La tesi dualista della mente alla
            base del Programma euristiche e biases di Kahneman e della
                teoria del nudge di Thaler e Sunstein non sembra garantire
            quella capacità di correzione e reversibilità delle scelte T1, assunte in modo
            automatico. Manca quindi all’economia comportamentale e soprattutto al paternalismo
            libertario di Thaler e Sunstein l’argomento più importante per giustificare la capacità,
            in ultima istanza, dei processi mentali T2 di ribaltare le scelte intuitive errate della
            parte T1 della mente. 
La situazione per il paternalismo
            libertario sarebbe ancora più drammatica se la stessa dualità T1/T2, da me definita
            precedentemente resoconto minimale della dualità mentale (RMDM),
            fosse messa in discussione dalla recente ricerca neurocognitiva. Se ci fossero dati
            empirici che mostrassero che le due proprietà autonomia e
                disaccoppiamento che definiscono, rispettivamente, il Tipo 1 e
            il Tipo 2 dei processi mentali, fossero presenti congiuntamente
            in alcuni fenomeni psicologici, allora perderebbero la funzione di differenziazione e
            distinzione dei due tipi di processi. In altre parole i falsificatori
                potenziali, per usare la terminologia popperiana, del RMDM sarebbero la
            scoperta a livello psicologico e neurocognitivo di eventi in cui le due caratteristiche
            sono presenti insieme. In questo modo si dissolverebbe l’unico appiglio a cui si
            aggrappa la tesi della dualità mentale. Vediamo brevemente se vi siano evidenze
            empiriche a favore di questa possibile falsificazione [per un’analisi dettagliata cfr.
            Viale 2018b]. 
3.1. La
                mente che vaga e la creatività 



Sono molti anni che gli
                psicologi cercano di capire se esista una parte sommersa dell’iceberg del pensiero,
                quanto sia importante, quali siano le sue regole di attività e che ruolo abbia
                rispetto alle dinamiche coscienti di ragionamento, giudizio e decisione. In un libro
                dal titolo Cognitive Unconscious and Human Rationality [Macchi,
                Bagassi e Viale 2016] si è messo in luce come il pensiero analitico non si manifesti
                solo a livello cosciente, in base all’attivazione della memoria di lavoro, ma anche
                a livello incosciente in momenti di incubazione e quando la mente vaga nel vuoto. Le
                due situazioni hanno aspetti differenti. L’incubazione si manifesta quando smettiamo
                di focalizzarci su un compito e ci concentriamo su uno differente. La mente vagante
                    (mind wandering) corrisponde alla situazione in cui non ci
                stiamo concentrando su alcun compito e la mente è libera da qualsiasi tipo di
                impegno cognitivo. Nell’incubazione il problem solving è
                inconscio, autonomo e automatico. Un esempio è il ricordo di una parola dimenticata
                che avviene all’improvviso, dopo che avevamo perso le speranze di ricordarcela in
                modo diretto. Quando la mente è vagante si alternano i momenti di consapevolezza a
                quelli inconsci. Essa si innesca in modo deliberato, ma il suo funzionamento è
                autonomo. Un esempio è quando siamo in un vicolo cieco nella soluzione di un
                problema. Non riusciamo a trovare il bandolo della matassa, perciò decidiamo di
                coricarci su un sofà e in una situazione di dormiveglia, lasciando libera la mente
                di vagare a suo piacimento, riusciamo a trovare l’indizio che ci porta alla
                    soluzione. 
Il ruolo portante della parte
                sommersa dell’iceberg del pensiero è stato oggetto di molte ipotesi nello studio
                della percezione, della decisione e dell’azione. Il suo ruolo nella creatività è
                stato sviluppato inizialmente da Ernst Kris [1952] ed Ernst Gombrich [1960] e poi
                nel 1987 da Kihlstrom [2007] ed Epstein [1994]. Perché la dimensione inconscia
                dell’incubazione e della mente vagante è così importante per la creatività? Perché
                quando la mente non è concentrata su un compito si possono liberare in modo autonomo
                e automatico i processi associativi di tipo analogico, le prospettive divergenti e
                le forme spontanee di disaccoppiamento e simulazione di alternative rispetto a
                quelle su cui ci si concentrava precedentemente. Si sviluppano nuove idee, scenari
                alternativi e rappresentazioni controfattuali che possono contribuire alla soluzione
                originale di un problema. Questa attività inconscia contribuisce a sviluppare il
                pensiero innovativo, divergente e laterale. Jonathan Schooler e colleghi [2011]
                hanno messo in evidenza come quando non siamo concentrati su un compito e lasciamo
                la mente libera di vagare riusciamo a superare inibizioni, ostacoli e cul
                    de sac. Ciò avviene perché quando affrontiamo un problema la nostra
                attività cognitiva è theory driven (guidata dalla teoria), come
                avrebbe detto Sir Karl Popper. Cioè, per usare una metafora, il nostro pensiero ha
                il paraocchi e non riesce a essere libero di guardare a 360 gradi. In qualsiasi
                problema affrontiamo, che sia scientifico, artistico o della vita di tutti i giorni,
                la sua struttura concettuale ci intrappola come in una ragnatela. La tesi di Thomas
                Kuhn [1962] sulle matrici disciplinari (una sottostruttura dei
                famosi paradigmi) lo spiega bene per ciò che riguarda la scienza. Principi
                ontologici, valori epistemici, regole metodologiche di una teoria, all’interno di
                una disciplina, ci forniscono gli occhiali con cui leggere la realtà e trovare la
                risposta al problema. L’inconscio cognitivo ci permette di cambiare gli occhiali,
                stabilire nuove associazioni e reinterpretare i dati, stabilendo nuove regolarità.
                Ciò viene realizzato in modo autonomo dalla volontà, attraverso processi impliciti e
                inconsapevoli di tipo controfattuale e di simulazione. Cioè attraverso il processo
                di disaccoppiamento. 
La ricerca psicologica ha
                confermato empiricamente questo ruolo dell’incubazione e della mente
                    vagante nella creatività [Sio e Ormerod 2009;
                Strick et al. 2011; Gilhooly 2016]. Come avviene ciò? La tesi è
                che avvenga soprattutto attraverso l’associazione libera di idee, come aveva già
                messo in luce il grande matematico francese Henry Poincaré [1902] quando introdusse
                il concetto di «lavoro inconscio». Herbert Simon [1966] non condivide questa ipotesi
                e propone una spiegazione alternativa. Quando cessiamo di occuparci di un problema
                che non riusciamo a risolvere e ne affrontiamo un altro, nel momento in cui
                riprendiamo ad analizzarlo è come se fosse un nuovo inizio, come se avessimo
                dimenticato i tentativi precedenti e, di conseguenza, ragioniamo senza essere
                prigionieri dei vecchi schemi. Non esiste, quindi, un’attività di elaborazione
                inconsapevole, fatta a nostra insaputa come sostenevano Poincaré e la maggior parte
                degli studiosi contemporanei. La tesi di Simon è suggestiva, ma sembra confutata da
                una serie di esperimenti tra cui il test di incubazione immediata
                [Dijksterhuis e Meurs 2006]. In questo test, subito dopo aver dato le
                istruzioni al soggetto sul problema da risolvere e prima che possa cominciare a
                riflettere sulla soluzione possibile, viene somministrato un altro compito che egli
                deve affrontare immediatamente. Non ha quindi il tempo per cominciare a pensare al
                problema originario e ipotizzare possibili soluzioni. Ciononostante quando il
                soggetto abbandona il compito intermedio per cominciare ad affrontare il problema
                iniziale, la sua capacità di soluzione dello stesso è notevolmente accresciuta. A
                conferma che vi è stata un’attività inconscia di elaborazione e che l’ipotesi della
                dimenticanza di Simon non sembra corretta. 
Quale tipo di meccanismo
                cognitivo è responsabile di questa attività di elaborazione? L’argomento è
                controverso e complesso e non è la sede per sviscerarlo. Da una parte c’è chi
                sostiene che questa attività è governata da regole, come quelle del
                    problem solving cosciente. Dall’altra, c’è chi sostiene che
                non può essere basata sulle regole, ma che avviene attraverso l’attivazione
                distribuita di network semantici[12] che premettono la generazione di associazioni
                casuali imprevedibili [Dijksterhuis e Nordgren 2006]. A mio parere entrambi gli
                argomenti non sono corretti per tre ragioni [Viale 2018b]. La prima è che i giudizi
                di tipo implicito e intuitivo, cioè quelli elaborati in modo inconsapevole, quando
                uno deve decidere e affrontare un compito, avvengono, prevalentemente, sulla base di
                regole [Kruglanski e Gigerenzer 2011]. Non è vero quindi che quando si ragiona, in
                base a regole, lo si può fare solo a livello cosciente, utilizzando la memoria di
                lavoro. La seconda è che vi sono vari tipi di network semantici, basati su regole[13] che sono pervasivi nel pensiero sia esplicito che implicito e inconscio.
                La terza è che l’uso ripetuto di regole simboliche genera un apprendimento implicito
                delle stesse che verranno, successivamente, utilizzate in modo associativo e
                inconsapevole. Le routine organizzative sono un esempio noto
                nella teoria cognitiva dell’organizzazione. 
In conclusione, durante
                l’incubazione e quando la mente è vagante, si attivano, in modo autonomo, network
                semantici di tipo associativo, basati su regole che generano forme di ragionamento
                di tipo controfattuale e simulativo, cioè sviluppano un’attività di
                disaccoppiamento. Questo tipo di attività legata alla creatività è un diretto
                falsificatore del RMDM, in quanto presenta, congiuntamente, le due caratteristiche
                definitorie dei processi T1 e T2, cioè l’autonomia e il disaccoppiamento. 

3.2. Il
                cervello a riposo non riposa: «Default Mode Network» (DMN) 



Le caratteristiche dei processi
                psicologici inconsci, durante l’incubazione e la mente
                    vagante, sembrano dare un duro colpo alla tesi
                sulla dualità mentale, centrale nella pretesa libertaria della teoria del nudge di
                Thaler e Sunstein. La confutazione di questa tesi sarebbe ancora più giustificata se
                si individuasse anche un meccanismo neurale che fosse alla base dell’attività
                cognitiva inconsapevole durante l’incubazione e la mente
                    vagante.
                    
            
Come spesso succede nella
                ricerca neuroscientifica[14] le scoperte avvengono casualmente o per serendipity[15]. Agli inizi del 2000, durante uno studio che usava la neural
                    imaging per rappresentare aree del cervello che erano attivate
                durante l’esecuzione di compiti, si riscontrò uno strano fenomeno. Gli esperimenti
                in genere paragonavano le aree attivate durante il compito con quelle dei soggetti
                di controllo che non erano impegnati in alcuna attività. Durante i periodi in cui i
                soggetti non erano concentrati in alcun compito potevano rilassarsi e far vagare la
                mente. La comparazione delle due condizioni – attivazione per eseguire un compito e
                non attivazione per assenza di compiti da eseguire – avrebbe potuto mettere in
                risalto le aree cerebrali interessate. L’anomalia, subito riscontrata dai
                neuroscienziati, fu che durante il riposo si manifestava nel cervello la
                stimolazione di una differente serie di regioni collocate sulla parte mediana di
                entrambi gli emisferi. Queste zone erano disattivate durante l’esperimento, mentre
                si attivavano alla fine dello stesso. Marcus Raichle e colleghi [2001] definirono la
                modalità funzionale di queste aree come default mode e due anni
                dopo Greicius e colleghi [2003] coniarono per la costellazione delle aree cerebrali
                attive durante il riposo e disattivate durante la realizzazione del compito
                l’espressione Default Mode Network (DMN). Le aree sono varie,
                ma le principali che funzionano da hub sono la corteccia
                prefrontale mediale (CPFM) e la corteccia cingolata posteriore (CCP). 
Il DMN non contiene regioni
                sensoriali e motorie e non è attivato in compiti che prevedono stimoli di tipo
                percettivo. Include invece regioni associate con le aree della memoria. L’ipotesi è
                che quindi il DMN serva per la internal mentation, vale a dire
                    l’attività mentale interna (cioè non sollecitata da stimoli
                esterni) e per la realizzazione di «simulazioni mentali dinamiche basate su
                esperienze personali passate come quelle che avvengono durante il ricordo, il
                pensare al futuro, e generalmente immaginare prospettive e scenari alternativi al
                presente» [Buckner et al. 2008, 17-18]. Altri esperimenti
                sembrano dimostrare che il DMN si attiva durante forme di
                attività mentale interna come il ricordo autobiografico, la costruzione di scenari
                di anticipazione degli eventi futuri, la simulazione e il disaccoppiamento
                controfattuale rispetto alle rappresentazioni contingenti, o il tentativo di
                interpretazione delle ragioni che hanno motivato il comportamento altrui. In tutti
                questi casi è il sé del soggetto, cioè il suo bagaglio di rappresentazioni mentali e
                i suoi contenuti emozionali e affettivi, presenti nella memoria a lungo termine, che
                svolge l’attività di simulazione e generazione di nuovi oggetti mentali (immagini,
                proposizioni, emozioni). Questa attività che avviene quando il cervello non è
                stimolato da input esterni di tipo percettivo e, in un certo senso, quando è assente
                rispetto alla realtà che lo circonda, sembra corrispondere a quell’attività creativa
                e generativa di nuove idee dell’inconscio cognitivo. L’area legata alla CCP e
                all’ippocampo sembra quella responsabile della funzione mnemonica, mentre quella
                collegata alla CPFM è stimolata nell’attività di simulazione ed esplorazione
                cognitiva. 
Il DMN che si attiva in modo
                autonomo e automatico e che veicola processi di simulazione controfattuale e di
                disaccoppiamento delle rappresentazioni mentali, costituisce un’ulteriore prova di
                falsificazione del RMDM. 


4. La mente
            come sistema unificato 



Si è visto che la versione forte
            della dualità mentale, rappresentata dalla teoria dei Sistemi 1 e 2 non è proponibile
            perché i molti attributi che definivano i due sistemi spesso non sono presenti. Inoltre
            non è possibile sostenere la presenza di un sistema analitico e di uno intuitivo, ma
            solo di tipologia di processi di Tipo 1 e 2. La tesi minimale della dualità mentale che
            poneva la differenza definitoria fra questi processi di Tipo 1 e 2 nei due attributi di
            autonomia e disaccoppiamento, si dimostra non giustificata empiricamente. Esistono
            fenomeni psicologici come l’attività creativa e di elaborazione cognitiva in cui
            l’attività di pensiero associativo e di disaccoppiamento si genera in modo autonomo e
            automatico. Ciò avviene durante situazioni di assenza di concentrazione in un compito
            specifico, con la mente libera di vagare o quando ci occupiamo di altro
            ed è attivo un processo di incubazione inconsapevole. Se la tesi
            sulla dualità mentale sembra essere messa in discussione da questi e altri studi, che
            modello di mente unificata può essere proposto? Quale configurazione mentale può essere
            unificata e dare spazio in modo differente alla modalità analitica e a quella intuitiva
            di elaborare giudizi e prendere le decisioni? 
Vi sono due teorie principali che
            adottano un approccio di tipo monistico: la teoria del continuum
            cognitivo di Hammond [1996] e di Cleeremans e Jimenez [2002] e la teoria unificata
            dell’elaborazione basata su regole del decision making [Kruglanski
            e Gigerenzer 2011]. 
• Continuum
                cognitivo. Secondo questa teoria, anche chiamata del Dynamic
                Graded Continuum (DGC) (continuum dinamico
            graduato), le forme di ragionamento dipendono dai tipi di rappresentazione che ci
            creiamo del problema e del compito. Le proprietà del ragionamento (controllo,
            consapevolezza, velocità ecc.) dipendono dalle caratteristiche strutturali del compito.
            Se ad esempio il problema è opaco, mal strutturato e caotico si tenderà a un pensiero di
            tipo intuitivo, veloce, con poco controllo sul risultato e poco consapevole. Al
            contrario se il problema è trasparente, ben strutturato e ordinato la propensione sarà
            verso una forma di ragionamento analitico, consapevole, lento e controllato. Fra
            l’estremo analitico e quello intuitivo vi è una gradazione continua in rapporto alla
            struttura del compito. Questo tipo di modello sembra essere più efficace nello spiegare
            una serie di fenomeni che l’ipotesi dualistica aveva difficoltà a rappresentare: il
            criterio S della concorrenza fra parte intuitiva e parte analitica; le differenze
            individuali nell’abilità cognitiva; la dissociazione fra elaborazione esplicita ed
            elaborazione implicita in una serie di problemi classici della psicologia cognitiva come
            la fallacia della congiunzione e il bias della conferma [Osman
            2004].  
Anche se questo modello non è quello su cui si
            basano Kahneman e la teoria del nudge di Thaler e Sunstein, potrebbe motivare
            l’attributo di libertario del paternalismo di Thaler e Sunstein? Cioè, nel momento in
            cui una persona, di fronte a un problema opaco, risponde in modo automatico ed errato,
            potrebbe correggere e annullare la risposta precedente con un’analisi meditata e attenta
            del compito? Se un problema è confuso, non famigliare, povero nella qualità della
            rappresentazione, è difficile che una persona normale, non
            dotata di alti livelli di need for cognition e senza motivazioni
            particolari, possa svolgere questo ruolo correttivo. D’altra parte fattori emozionali
            come l’inerzia, lo status quo e la struttura del compito che
            l’hanno portata a decidere in quel modo, spingono perché essa non lo faccia. 
• Elaborazione
                basata su regole. Di fronte a qualsiasi problema la capacità di
            affrontarlo nel modo migliore è legata all’utilizzo dell’euristica o algoritmo (nei casi
            di situazioni di rischio) che sia adatto alla sua struttura. Vi sono fattori che
            ostacolano la selezione di una regola adeguata alla struttura del compito: quando
            abbiamo poco tempo per decidere e «chiudere» (cognitive closure);
            quando non riusciamo a individuare le caratteristiche strutturali che ci portano a
            scegliere la regola adatta perché il problema si presenta confuso o troppo complesso[16]; quando abbiamo un basso livello di attenzione e di capacità analitica;
            quando non abbiamo spinta motivazionale a riflettere sulle caratteristiche del compito.
            In tutti questi casi non si riescono a individuare i segnali, gli indizi giusti del
            problema che ci portano ad applicare la regola euristica più adattiva. Troppi elementi
            di disturbo dall’ambiente di scelta e segnali troppo deboli e poco significativi ci
            portano a fare scelte subottimali, a selezionare regole di decisione non adeguate e a
            generare biases ed errori. Solo chi è in possesso di un alto
            livello di capacità di elaborazione cognitiva (la fascia alta dei need for
                cognition di Petty e Cacioppo) e forte motivazione ha la possibilità di
            cercare di recuperare dalla memoria a lungo termine, dopo una ricerca estensiva, la
            regola adatta alla struttura del problema. Anche secondo questo modello, le persone che
            tendono a generare biases, per una serie di caratteristiche
            ambientali e individuali, difficilmente possono rendere reversibile la scelta.
            Dovrebbero cambiare le motivazioni. Ciò può essere possibile quando ci accorgiamo che la
            nostra decisione è errata e produce conseguenze dannose. Nello stesso tempo ci dovrebbe
            essere anche un aumento del livello di elaborazione cognitiva e attenzione, senza le
            quali la sola motivazione non basta. Ciò è nell’immediato molto
            difficile, data l’inerzia cognitiva degli individui. Questa debolezza può essere però
            una ragione per decidere di apprendere come rafforzare i meccanismi dell’attenzione,
            come individuare le giuste euristiche in rapporto ai compiti che dobbiamo svolgere, in
            definitiva come potenziare (boosting) le nostre capacità cognitive
            di giudizio e decisione (come si spiegherà nel cap. 8). 



[1]  Il criterio S si riferisce alle situazioni in
                    cui gli individui sono portati a rispondere in modo coerente con il S1 di
                    elaborazione, ma si accorgono di una risposta alternativa da S2.

[2]  Ad esempio, veloce, parallelo, incosciente,
                    contestualizzato, associativo, indipendente dall’abilità cognitiva per il Tipo
                    1; lento, seriale, cosciente, astratto, controllato, basato su regole,
                    dipendente dalle abilità cognitive per il Tipo 2.

[3]  Vi sono molte tecniche di
                                debiasing: da quella che cerca di neutralizzare
                            l’effetto framing (imparare a vedere il problema
                            secondo un’altra cornice) a quella che aiuta a bloccare l’escalation
                            irrazionale nel finanziamento dei progetti (farsi aiutare da persone non
                            coinvolte dal progetto e quindi senza sunk costs,
                            cioè costi sommersi, e rispondere alla domanda: «se iniziassi adesso lo
                            finanzieresti ancora il progetto?»), all’effetto disposizionale (per
                            aiutarsi a vendere azioni in ribasso rispondere alla domanda:
                            «compreresti le azioni al prezzo corrente»?).

[4]  Il caso del
                                dumbfounding è paradigmatico di questo
                            conflitto. Con esso intendiamo il fenomeno di una insistenza dogmatica
                            su giudizi morali di cui però non sappiamo portare alcuna ragione a loro
                            sostegno. 

[5]  Il need for
                                cognition (NFC), in psicologia, è una variabile della
                            personalità che esprime il grado con cui una persona è propensa ad
                            attività che presentano uno sforzo cognitivo. Questa variabile è
                            collegata a tre fattori dei Big Five, cioè
                            all’apertura all’esperienza, all’impegno intellettuale e alla curiosità
                            epistemica. Quelli con alto NFC sono inclini a un alto livello di
                            elaborazione analitica, a strutturare le situazioni in modo integrato e
                            significativo, a capire e rendere ragionevole il mondo esterno, alla
                            discussione critica e al problem solving. Le
                            persone con basso NFC presentano tendenze opposte, tendono a elaborare
                            l’informazione in modo più intuitivo ed euristico con una scarsa
                            attenzione al dettaglio e all’analisi del problema. Cacioppo e colleghi
                            [1996] hanno anche elaborato una scala per misurare il NFC.

[6]  Quando il nudge ha l’obiettivo di
                            disegnare l’ambiente di scelta in modo che l’individuo orienti la sua
                            risposta verso un obiettivo prefisso, questo tipo di
                                framing agisce anche sui processi
                                preattentivi che in questo modo «inquinano»
                            pure quelli analitici T2 che non possono più esprimere in modo ottimale
                            il loro potere di correzione e reversibilità.

[7]  Ad esempio, sembra che la flessione
                            del braccio e l’avvicinare un oggetto verso di sé generi uno stimolo che
                            porta a un giudizio positivo rispetto all’oggetto, mentre l’opposto
                            avviene quando uno estende il braccio e allontana l’oggetto da
                            sé.

[8]  Vedremo nel capitolo 7 come la stessa
                                disclosure possa portare a conseguenze perverse
                            in rapporto alla teoria che il cliente si forma sull’effetto distorcente
                            della disclosure sul giudizio del consulente [Sah,
                            Cain e Loewenstein 2013].

[9]  Le persone si concentrano spesso su
                            un punto focale e trascurano il resto generando perciò una risposta
                            sbagliata. Ad esempio se chiediamo a qualcuno se ci sono più omicidi a
                            Detroit (che è una città del Michigan) o nel Michigan esso tende a
                            stimare, erroneamente, più frequenti gli omicidi a Detroit. La salienza
                            e la vividezza dei casi che si verificano a Detroit portano a
                            focalizzarsi su quella città che diventa il punto focale della
                            valutazione. 

[10]  Il fallimento
                                dell’annullamento si può dividere in due categorie: 1.
                            «freddo» quando cerchi senza riuscire di annullare una conclusione
                            intuitiva con una che si basa su una regola logica. Ovvero se ragioni in
                            modo sillogistico e sostieni una conclusione logicamente errata, ma che
                            trovi più verosimile, non riesci ad annullarla (ad esempio tutti gli
                            esseri viventi necessitano di acqua; le rose necessitano di acqua;
                            quindi le rose sono esseri viventi); 2. «caldo» quando la nostra
                            valutazione è legata a uno stato emozionale e non riesce a essere
                            modificata dal nostro giudizio morale (ad esempio quando il nostro
                            pregiudizio razziale verso una persona di colore che incontriamo di
                            notte nella metropolitana non riesce a essere modificato dalla
                            valutazione basata sui nostri principi morali).

[11]  Queste regole del mindware
                            sono principalmente il prodotto dell’apprendimento. Perciò se
                            sono apprese male o non apprese o non applicate in modo adeguato si ha
                            un fallimento della negazione. Si pensi al giocatore d’azzardo
                            patologico che conosce la fallacia dello scommettitore
                            (cioè l’errore nel pensare, ad esempio, che se alla roulette
                            è uscito il rosso per 10 volte siano aumentate le probabilità che esca
                            il nero). Inoltre il mindware può essere anche
                            scorretto quando le norme e le ipotesi che contiene sono errate (ad
                            esempio, tutte le tesi di tipo egocentrico e legate alla
                                overconfidence e all’illusione di
                            controllo).

[12]  I network semantici sono schemi di
                        rappresentazione della conoscenza che sono basati su nodi e collegamenti fra
                        nodi. I nodi rappresentano i concetti o gli oggetti e le linee le relazioni
                        fra loro. La struttura del network definisce il suo significato.

[13]  In genere le regole hanno la forma «se
                        allora». Esempi di questi network sono gli implication
                            networks, i belief networks, i
                            causal networks, i bayesian
                            networks e i truth-maintenance systems.
                    

[14]  Un altro famoso esempio è la scoperta dei
                        neuroni specchio da parte del gruppo di Parma capeggiato da Giacomo
                        Rizzolatti e Vittorio Gallese.

[15]  Il termine
                            serendipity (serendipità) indica la fortuna di fare
                        felici scoperte per puro caso e, anche, il trovare una cosa non cercata e
                        imprevista mentre se ne stava cercando un’altra.

[16]  In questi casi si ha un rapporto basso del
                    segnale verso il disturbo. Cioè il numeratore (il segnale) tende a essere debole
                    mentre il denominatore (il disturbo) tende a essere forte.





Capitolo quinto
            

Corpo e cognizione: sandwich o panettone?

Dal dopoguerra a oggi lo studio dei processi di ragionamento, giudizio e
                decisione si è svolto prevalentemente all’interno del modello cognitivo classico,
                anche definibile di Information Processing Psychology. Esso ha
                tre caratteristiche. In primo luogo, il pensiero è computazione e si svolge come una
                forma di calcolo. Ogni attività mentale viene compiuta da algoritmi simili al
                linguaggio macchina del computer. Secondo questa idea il cervello sarebbe in grado
                di avere coscienza, pensare e agire nel mondo reale anche senza un corpo. Il
                capitolo tratta di come questa rappresentazione non sia accettabile sia perché la
                razionalità è limitata nella capacità dell’individuo di adattamento o meno
                all’ambiente, sia perché questo adattamento avviene attraverso la sua integrazione
                fra computazione e azione corporea. 


Il presente capitolo si basa su Viale
            [2018a].





1. «La mente
            in una vasca»? 



In un esperimento pubblicato nel 2003
            veniva chiesto a due gruppi di soggetti, uno caricato con uno zaino molto pesante e
            l’altro senza zaino, di valutare la distanza di un punto in una montagna che avrebbero
            dovuto raggiungere a piedi e di stimare la pendenza della salita che avrebbero dovuto
            compiere. I soggetti del gruppo con il peso sulle spalle tendevano a stimare in misura
            maggiore sia la distanza sia la pendenza rispetto all’altro gruppo [Profitt et
                al. 2003]. Cosa era successo? Che la percezione delle variabili spaziali
            era influenzata dal previsto sforzo locomotore. Poiché i soggetti avevano l’handicap del
            peso sulle spalle, il loro corpo, responsabile di condurli sulla montagna, aveva
            modificato il calcolo insito nella percezione e valutazione della distanza e della
            pendenza. Lo studio prende lo spunto dalle tesi filosofiche di George Berkeley [1975]
            sulla percezione dello spazio in rapporto allo sforzo, e di Gibson [1979] sulle
                affordances[1]. È uno dei tanti esempi di come la cognizione non stia in una bolla separata
            rispetto al corpo, ma di fatto sia embodied, cioè incorporata in esso, e di come la nostra capacità di pensiero e di
            giudizio sia intimamente legata e plasmata dall’azione. 
        
Questo nuovo programma di ricerca
            delle scienze cognitive capovolge l’approccio finora dominante. Dal dopoguerra a oggi lo
            studio dei processi di ragionamento, giudizio e decisione si è svolto prevalentemente
            all’interno del modello cognitivo classico, anche definibile di Information
                Processing Psychology. Esso ha tre caratteristiche. In primo luogo, il
            pensiero è computazione e si svolge come una forma di calcolo. Ogni attività mentale
            viene compiuta da algoritmi simili al linguaggio macchina del computer. La cognizione
            deriva da procedure computazionali che si realizzano su strutture simboliche astratte.
            Questa idea non è nuova. Il concetto di ragionamento come forma di calcolo risale alla
            filosofia aristotelica e successivamente al pensiero di Thomas Hobbes, per cui il
            ragionamento era assimilabile al calcolo aritmetico, a Leibniz per il quale il pensiero
            era un processo simbolico di combinazione di segni, e a Cartesio secondo cui l’ideale
            del ragionamento erano le catene deduttive della geometria. 
In secondo luogo, il pensiero ha come
            suoi oggetti immagini mentali che sono rappresentazioni della realtà esterna, derivante
            dall’attività percettiva, o da sue elaborazioni. È una posizione molto simile a quella
            di Cartesio per cui ogni pensiero ha come suo oggetto delle immagini proiettate in uno
            spazio interno, chiamato mente. Quando noi percepiamo qualcosa dall’esterno, lo stimolo
            viene tradotto in queste rappresentazioni amodali che diventano il
            reale contenuto dell’esperienza e dell’attività cognitiva. Queste entità mentali, che
            possono essere sotto forma di immagini, proposizioni o un mix delle due, sono il
            contenuto dell’attività inferenziale e decisionale. 
In terzo luogo, l’attività
            psicologica si svolge in modo autonomo o è spiegabile in modo indipendente dal substrato
            fisico che la realizza. Lo studio di come ragioniamo a livello logico o probabilistico,
            di come rappresentiamo la realtà esterna, di come memorizziamo e recuperiamo dalla
            memoria i dati e di come decidiamo sulla base delle nostre conoscenze e preferenze non
            necessita di una comprensione del sistema nervoso centrale per non parlare di quello
            periferico e della rimanente parte del corpo. La ricerca e le ipotesi sui processi di
            pensiero e di decisione della mente umana possono essere paragonate all’attività di
            ricerca di un informatico che elabora programmi di software. Ciò può avvenire in modo
            relativamente indipendente da come è strutturato l’hardware di
            riferimento. Secondo la metafora del computer la mente sta al
            software come il cervello sta all’hardware. Vario è il supporto teorico a questo
            modello. Nella filosofia della mente, secondo l’approccio funzionalista [Putnam 1975;
            Fodor 1975], gli stati mentali sono stati funzionali del cervello nello stesso modo in
            cui gli stati generati nel computer dal software sono stati funzionali del suo hardware.
            Si tratta della posizione del dualismo delle proprietà [Viale 1982;
            nella sua versione di «monismo anomalo» cfr. Davidson 1970; nella sua versione di
            «naturalismo biologico» cfr. Searle 1983] che sostiene la tesi che le proprietà mentali
            descritte dalla psicologia cognitiva sono differenti da quelle di ogni genere di
            hardware, ad esempio da quelle del cervello, capace di implementarle. Si tratta della
                teoria della multirealizzabilità delle proprietà mentali da
            parte di vari tipi di substrato fisico ispirata da Hilary Putnam e Jerry Fodor.
            Collegato a questa posizione filosofica il cognitivismo ha sviluppato una serie di
            teorie che ipotizzano livelli diversi di analisi della realtà cognitiva. Tra le tesi più
            popolari di una ontologia a più livelli vi è la tripartizione di David Marr [1982] fra
            un livello computazionale (ad esempio il risultato di un calcolo), uno algoritmico (ad
            esempio le modalità con cui viene fatto il calcolo) e uno d’implementazione fisica (ad
            esempio il tipo di struttura materiale che lo esegue). Il cognitivismo è interessato a
            studiare soprattutto i primi due livelli, cioè come vengono generate e computate le
            rappresentazioni mentali dopo che gli organi sensoriali trasferiscono i dati
            dall’esterno. Per usare un’altra metafora, quella del «sandwich mentale» introdotta da
            Susan Hurley [1998] per cui i processi cognitivi sono la parte interna gustosa e
            proteica del panino, mentre la parte sensoriale e quella motoria sono le due fette di
            pane insipide esterne, ciò che è interessante è concentrarsi sul companatico e lasciar
            perdere il pane. 
L’approccio cognitivista classico
            appena descritto rappresenta il pilastro centrale teorico dell’economia comportamentale
            nello studio empirico dei biases e delle euristiche di giudizio e
            della teoria della razionalità limitata che sottende il suo programma di ricerca. I
            limiti principali della razionalità, messi in evidenza nei capitoli precedenti, derivano
            dalle tre caratteristiche strutturali dell’approccio cognitivista:
                a) la mente decide attraverso
            computazioni che usano b) rappresentazioni interne e agisce a un
                c) livello separato dal corpo e dall’ambiente. Queste
            caratteristiche hanno fatto sì che l’economia comportamentale abbia focalizzato la sua
            ricerca sul benchmark computazionale fra modelli normativi e
            attività decisionale, evidenziando gli aspetti patologici della razionalità umana e
            tralasciando di riconoscere la dimensione adattiva e corporea nell’attività di
                problem solving e azione. È come se l’economia comportamentale
            accettasse le conseguenze di un modello rational mind in a vat
            (cioè mente razionale in una vasca), per parafrasare il famoso
            argomento filosofico introdotto da Gilbert Harman [1973]. Brain in a
                Vat (cervello in una vasca) a favore dello scetticismo cartesiano.
            Secondo questo argomento un cervello, in isolamento dal corpo, sospeso in un liquido
            vitale e collegato a un computer che gli fornisce gli input della simulazione della
            realtà, può avere coscienza e pensare di agire nel mondo reale. Tutto dipende dal
            programma del computer che invia gli stimoli. Quindi la realtà e la verità collegata a
            essa possono essere solo un’illusione e un artefatto. La stessa mente razionale
            dell’economia neoclassica, disincarnata dal corpo e dall’ambiente, è come una
                rational mind in a vat che riceve da un software interno input
            di tipo percettivo e computazionale, non conformi ai modelli normativi, e per questo la
            sua capacità razionale viene giudicata limitata, in quanto non razionale. Anche in
            questo caso però l’irrazionalità della mente è legata non a una interazione adattiva
            dell’unità mente-corpo con la realtà fenomenica, ma a un rapporto formale di un’entità
            astratta e disincarnata con canoni normativi a priori. Ora vedremo
            come questa rappresentazione non sia accettabile sia perché la razionalità è limitata
            nella capacità dell’individuo di adattamento o meno all’ambiente, sia perché questo
            adattamento avviene attraverso la sua integrazione fra computazione e azione corporea.
        

2. Il perno
            della forbice della razionalità: il corpo 



È opinione comune che il nostro dono
            più prezioso, il sistema nervoso centrale, si sia sviluppato nel corso dell’evoluzione
            dagli animali più primitivi a noi, per potenziare la nostra capacità di pensiero, la
            nostra potenza cognitiva. In natura però questo dogma non
            sembra essere sempre confermato. Ad esempio si prendano in considerazione le ascidie, un
            tipo di animale marino simile alle spugne. Esse hanno un ciclo vitale molto particolare.
            Quando nascono, le larve sono dotate di un sistema nervoso costituito da un cervello, il
            midollo spinale e organi sensoriali sensibili alla luce. Le ascidie sono capaci di
            muoversi e lo fanno subito appena nate al fine di trovare un luogo dove insediarsi. Ciò
            avviene dopo poche ore dalla nascita e in genere esse trovano asilo su qualche roccia o
            relitto sottomarino. A questo punto avviene un processo stupefacente: non appena si sono
            impiantate sulla roccia e non hanno più bisogno di muoversi cominciano a ingerire e
            riassorbire il proprio cervello. Cioè sembrano regredire a uno stadio inferiore dello
            sviluppo filogenetico. Questa strana metamorfosi ha una spiegazione funzionale: se le
            ascidie non hanno più bisogno di muoversi il loro sistema nervoso che permetteva la
            percezione e le orientava nel movimento diventa un handicap superfluo e costoso da un
            punto di vista energetico. Il neuroscienziato colombiano Rodolfo Llinas è molto chiaro
            nel generalizzare il principio alla base di questo fenomeno: lo sviluppo del sistema
            nervoso è necessario primariamente per realizzare azioni e non per attuare processi
            cognitivi, cioè per pensare [Caruana e Borghi 2016]. Si ha un capovolgimento copernicano
            del rapporto fra cervello e corpo. Non è più il corpo che è al servizio del cervello
            come sostiene il cognitivismo, ma l’opposto, cioè il cervello è lo strumento che
            consente all’individuo di interagire fisicamente con l’ambiente. Lo stesso baricentro
            del processo decisionale a questo punto non è più situato nella parte computazionale
            cognitiva, ma spostato in quella pragmatica, delle azioni possibili che l’ambiente
            consente (uno slittamento di baricentro che corrisponde a quello introdotto da
            Gigerenzer e colleghi con il concetto di razionalità ecologica). 
Il cognitivismo aveva rappresentato
            la mente che pensa e decide come se fosse in una vasca, separata dal corpo e
            dall’ambiente. La metafora del «sandwich mentale» introdotta dalla Hurley descrive bene
            la situazione. La parte sensoriale e la parte motoria che rappresentano l’interazione
            del corpo con l’ambiente non sono rilevanti e interessanti per lo studio della
            cognizione, che è la fetta di prosciutto centrale. La mente è «disincarnata» dal corpo
            che la veicola e «disancorata» dall’ambiente in cui
            interagisce. La nuova prospettiva introdotta dalle neuroscienze, e di cui la metamorfosi
            dell’ascidia è più che una metafora, ci parla invece di una cognizione
                embodied (incarnata) e grounded («con i
            piedi per terra»). Cioè di una cognizione integrata con il corpo attraverso l’azione e
            plasmata dall’ambiente con cui il corpo interagisce. 
La cognizione è, perciò, meglio
            rappresentata dalla metafora di un panettone che da quella di un sandwich. Non esistono
            dualismi fra mente e corpo, sé e altri, percezione e azione, ragione ed emozione. Non
            esistono gerarchie verticali fra alto e basso, fra cognizione corticale ed emozione
            subcorticale. Tra i processi percettivi, cognitivi e motori non vi è un rapporto di
            «sequenzialità» temporale, per cui prima percepiamo un evento, poi ragioniamo su cosa
            fare e quindi agiamo. Al contrario, come nella composizione di un panettone, i processi
            sono intrecciati e integrati. Si può parlare di «circolarità» e di impasto invece che di
            sequenzialità, perché l’azione influenza sia la percezione che il pensiero, oltre a
            essere da questi influenzata. I processi cognitivi sono la risultante di vari fattori,
            in primo luogo delle dinamiche sensorimotorie fra agente e ambiente. Percezione e azione
            sono compenetrate. In effetti, come nel caso della ascidia, la percezione è un tipo
            particolare di attività esplorativa. La percezione visiva, ad esempio, non è
            equiparabile alla istantanea statica di una macchina fotografica. La fotografia del
            nostro apparato visivo è sempre «mossa», in quanto il movimento continuo dell’occhio si
            integra con l’apparato sensorimotorio e cognitivo e in questo modo l’immagine può essere
            interpretata dal cervello. Come sostengono Caruana e Borghi [2016, 22] il modello
            paradigmatico di percezione non dovrebbe essere la visione, ma piuttosto il tatto: è
            impossibile riconoscere una sfera in tasca alla palpazione senza attività motoria, senza
            rigirare fra le dita l’oggetto per riconoscere la sua superficie levigata e rotonda. La
            percezione è un’attività esplorativa e non qualcosa che precede l’azione. 
Il corpo che agisce non deve essere
            più inteso come un mero strumento fisico guidato dalla mente, come fosse la struttura
            fisica di un robot guidata dal suo software. Il corpo è invece un tutt’uno con
            l’attività cognitiva che, congiuntamente, interagisce con l’ambiente. In questa
            interazione si acquisiscono esperienze motorie e percettive che vengono
            riattivate successivamente dalla cognizione. Gli stati corporei
            sono, quindi, necessari per la cognizione anche per l’attività di simulazione di
            esperienze percettive e motorie, di modelli (pattern) sensorimotori, estrapolati dalla
            loro funzione motoria e sfruttati in processi cognitivi differenti da quelli per cui
            essi si sono creati. Pensiamo ad esempio all’importanza della simulazione nella nostra
            attività sociale, di interazione con gli altri, di decisione di cosa fare in un lavoro
            di gruppo o all’interno di un mercato dove più soggetti si trovano a operare. In questi
            casi noi decidiamo dopo aver letto nella mente degli altri attraverso la simulazione nel
            nostro corpo delle loro possibili azioni e dei risultati affettivi ed emozionali
            conseguenti. E queste simulazioni si basano sulla riattivazione di esperienze
            sensorimotorie acquisite precedentemente dall’individuo in contesti analoghi. Questo
            tipo di esperienza simulativa dimostra la falsità di un altro assunto del cognitivismo:
            il pensiero non si basa sull’utilizzo solo di rappresentazioni mentali amodali[2] che derivano dalla traduzione degli stimoli percettivi esterni in oggetti
            mentali neutri o dal loro recupero mnemonico. Le rappresentazioni possono essere invece
            anche in formato corporeo e modale. Esse possono essere simulazioni motorie, sensoriali
            e affettive basate su esperienze passate o su routine sensorimotorie introdotte
            nell’evoluzione per una funzione e utilizzate oggigiorno per un’altra. Si tratta in
            questo ultimo caso di un processo di preadattamento per cui una
            struttura biologica evoluta per una certa funzione ne assume una nuova, senza perdere la
            sua funzione originaria[3]. Molti processi cognitivi come l’intersoggettività, la decisione e il
            giudizio morale sono guidati, plasmati, realizzati dalla struttura dei meccanismi
            sensorimotori preadattati.
        
Come avviene questo utilizzo dei
            meccanismi sensorimotori preadattati? I programmi motori possono essere scollegati
            dall’originario output motorio grazie a meccanismi di tipo inibitorio sfruttati dai
            sistemi cognitivi superiori[4]. In questo modo avviene la simulazione corporea di uno schema motorio senza
            attivare l’azione motoria vera e propria. 
Abbiamo visto prima che il cervello
            con la sua attività cognitiva relativa è lo strumento che consente all’individuo di
            interagire fisicamente con l’ambiente. Questa interazione corporea con l’ambiente plasma
            e modella la stessa attività cognitiva. Il baricentro del processo decisionale non è,
            quindi, più situato nella parte computazionale e cognitiva, ma spostato in quella
            pragmatica, delle azioni possibili che l’interazione corpo-ambiente consente. Questa
            posizione che pone i vincoli dell’attività razionale di scelta e decisione non tanto
            nelle possibilità computazionali della mente umana quanto nelle interazioni
            mente-corpo-ambiente rappresenta uno sviluppo ulteriore della teoria della
                razionalità limitata di Herbert Simon. L’ambiente non può
            essere analizzato solo come struttura del compito attraverso le sue variabili cognitivo-computazionali[5]. L’ambiente fisico e sociale genera anche vincoli di natura sensoriale e
            motoria che influenzano il ragionamento e la decisione. E nella determinazione di una
            scelta l’azione corporea possibile e quella simulata hanno un’influenza nel plasmare il
            campo delle possibili opzioni e del valore attribuito a esse. In base a queste
            considerazioni è opportuno estendere il concetto di razionalità
                limitata a ecologica, come fa Gigerenzer, e
            aggiungere l’attributo incarnata (embodied[6]).
        
Nel prossimo paragrafo vedremo come
            i vincoli alla razionalità siano analizzabili scomponendo la decisione nelle sue
            componenti e valutando queste ultime dal punto di vista della
            loro dimensione corporea. Si farà riferimento in particolare
            alle componenti della percezione e dell’emozione. Come si vedrà alcune delle
            caratteristiche di limitazione della razionalità sulla base dei vincoli ambientali sono
            analizzabili nel contesto delle caratteristiche embodied della
            decisione umana. 

3.
            Percezione come simulazione corporea 



Il principale scopo della mente e
            del cervello umano è permettergli di agire in maniera adeguata in un ambiente complesso.
            Il sistema nervoso sembra costruito in funzione dell’azione adattiva che il corpo deve
            svolgere. Ciò è evidente anche negli animali. Se si guarda, ad esempio, all’apparato
            visivo della rana si vedrà come esso sia differenziato relativamente alle funzioni
            adattive che deve consentire. In rapporto all’input visivo che riceve, quello di una
            preda, ad esempio una mosca, rispetto a quello di un predatore, ad esempio un falco, che
            corrisponde a un’azione associata, per esempio la cattura della mosca o la fuga dal
            falco, essa seleziona un differente processo visivo caratterizzato da una separata via
            del sistema nervoso. Lo scopo della visione sembra quindi quello di controllo
            dell’azione in rapporto agli stimoli ricevuti. 
La razionalità ha a che fare con la
            presa di decisione sulla base di informazioni e di obiettivi da raggiungere. La
            posizione tradizionale della teoria della razionalità è l’equazione more is
                more (più è più), cioè la norma per cui maggiore è la quantità di dati
            possibili che noi riusciamo a ottenere ed elaborare, più alta è la nostra capacità di
            decisione razionale. Sulla base di questo principio della completezza e trasparenza
            informativa si sono, ad esempio, elaborate varie regolamentazioni a difesa del
            consumatore e delle scelte del cittadino. Le pervasive e in alcuni casi controproducenti
            norme sulla disclosure appartengono a questa categoria di regole.
            Come pure i densi e illeggibili contratti nel settore finanziario, pieni di dettagli
            incomprensibili. A questa norma sono state rivolte varie obbiezioni. La prima è quella
            della sostenibilità cognitiva nella comprensione e analisi di grandi quantità di dati. È
            noto infatti che in base ai nostri meccanismi dell’attenzione e della memoria operativa
            non siano possibili una rappresentazione e una elaborazione di
            grandi quantità di informazioni. Si arriva velocemente a situazioni di
                overloading (sovraccarico) informativo. La seconda è quella
            della complessità e della relativa incertezza degli ambienti in cui viene presa la
            decisione. Viviamo in un mondo in cui la non linearità e l’imprevedibilità degli eventi
            non ci permettono di contare sui dati passati a disposizione come campioni significativi
            per superare l’incertezza delle nostre previsioni. Il pericolo della varianza
            nell’utilizzo di campioni di dati non rappresentativi, nella previsione di fenomeni
            complessi, è sempre presente. In base a queste obbiezioni nel recente passato (come si è
            visto nel cap. 3) si è proposto il principio less is more (meno è
            più), opposto a quello della razionalità neoclassica more is more,
            come norma per l’acquisizione di informazioni. Questo principio ci dice che in
            situazioni di incertezza non c’è bisogno di accumulare enormi masse di dati. Esistono
            compiti e ambienti in cui bastano pochi dati per poter prendere delle decisioni utili e
            adattive rispetto alla situazione corrente. Ciò è vero soprattutto quando negli ambienti
            di scelta vi è alta variabilità dei dati, cioè alcuni dati hanno un’importanza molto
            maggiore degli altri, e quando vi è ridondanza, cioè alcune informazioni sono collegate
            e ne rappresentano molte altre. Come è evidente da molti lavori sperimentali [Gigerenzer
            e Gaissmaier 2011] che hanno messo a confronto giudizi e decisioni basate su euristiche
            che utilizzano poche informazioni rispetto a decisioni realizzate da algoritmi di
            ottimizzazione che si basano su campioni di molti dati, la capacità previsionale dei
            primi spesso è superiore a quella delle seconde. In genere queste decisioni sono prese
            in modo intuitivo e automatico, ma si può anche apprendere a utilizzare in modo
            consapevole un approccio euristico adatto allo specifico contesto ambientale.
            Soprattutto le euristiche basate sul riconoscimento
                (recognition-based heuristics) sono quelle che più fanno
            riferimento a meccanismi di scelta di tipo intuitivo in contesti legati spesso ad
            attività fisica. Ad esempio l’euristica dello scegliere il primo
                (take-the-first heuristic), secondo la quale si
            sceglie la prima alternativa che viene in mente, si basa su meccanismi di tipo intuitivo
            di tipo sensoriale e motorio, utilizzati spesso in campo sportivo, ad esempio nel
            passaggio della palla in giochi di squadra come il basket, la palla a mano, il calcio.
            Fra le euristiche basate su una ragione
            (one-reason-based heuristics) una delle
            più rilevanti è l’euristica dello sguardo (gaze
                heuristic) che sovraintende alla modalità con cui noi riusciamo a
            raccogliere senza farli cadere a terra oggetti lanciati in aria lontano da noi. Si pensi
            ai giocatori di baseball o di rugby. Come si osserva nella figura 5.1 si tratta in
            questo caso di un coordinamento chiaro fra apparato cognitivo (l’intenzione di
            raggiungere l’oggetto), visivo (mantenere lo sguardo fisso sull’oggetto) e motorio
            (correre in modo che l’angolo fra oggetto che sta cadendo e sguardo si mantenga
            costante). Il giocatore non computa mentalmente complicate funzioni trigonometriche per
            calcolare l’angolo di caduta della palla, come vorrebbe la teoria della razionalità
            olimpica, ma, in modo più limitato e corporeo, la percezione visiva si integra con
            l’attività motoria per raggiungere gli obiettivi cognitivi senza alcuna computazione
            complessa. 
[image: FIG. 5.1. Esempio di euristica dello sguardo.]
FIG. 5.1. Esempio di
                    euristica dello sguardo.


L’ottenimento di informazioni si
            basa sulla nostra capacità percettiva, prevalentemente di tipo visivo e uditivo. Abbiamo
            visto all’inizio di questo capitolo, con l’esperimento di
            Profitt e colleghi [2003] sullo zaino pesante, come la percezione delle caratteristiche
            ambientali non sia «oggettiva», ma il risultato delle domande funzionali e pragmatiche
            per compiere specifiche azioni in determinati ambienti. Lo zaino pesante che implica un
            maggiore dispendio di energia nell’azione di scalata della montagna ci fa percepire la
            montagna più ripida e il tragitto più lungo. Lo stesso avviene anche con stimoli
            psicosociali. In uno studio di Schnall e colleghi [2008] si è scoperto che la presenza
            di altre persone che danno sostegno rende una salita meno ripida di quello che è
            realmente. Vari sono i fattori che influenzano la percezione: chi è sovrappeso, chi è
            più vecchio, chi è affaticato tende a stimare più lungo un percorso e chi ha paura più
            pendente una discesa. Rispetto ai principianti, i bravi giocatori di baseball tendono a
            sovrastimare la grandezza della palla; quelli esperti di golf giudicano la buca più
            ampia; gli arcieri più bravi stimano il bersaglio più grande; i bravi giocatori di
            tennis percepiscono la rete come più bassa [Caruana e Borghi 2016]. 
La percezione non è quindi
            impermeabile come vorrebbero i sostenitori della teoria modulare della mente [Fodor
            1975]. Le stime percettive vengono adattate a ragioni di tipo pragmatico. Ciò facilita
            la capacità adattiva dell’individuo nelle varie situazioni. Questo meccanismo
            rappresenta, quindi, una forma di razionalità ecologica a livello
            dell’elaborazione delle percezioni. D’altra parte la percezione rispetto alle
            informazioni ambientali sulla cui base l’individuo elabora le proprie decisioni, non è
            un’attività statica e passiva come l’immagine fotografica. Essa è invece un’attività di
            ricerca e manipolazione dell’input realizzata dai movimenti oculari, della testa e del
            tronco. Un oggetto esterno è, inoltre, percepito attraverso i segnali che trasmette
            all’individuo, segnali che producono un’attivazione di schemi neuromotori funzionali
            all’interazione con esso. Gli oggetti parlano all’individuo e gli dicono cosa fare per
            interagire con essi. Si tratta delle affordances che l’oggetto ci
            offre e ci invita a fare. Il concetto di affordance introdotto
            dallo psicologo della percezione James Gibson [1950; 1979] tratta proprio delle
            relazioni dinamiche che si instaurano fra un agente e un oggetto percepito. La raccolta
            di una palla lanciata in aria (o qualsiasi altra caratteristica come la lunghezza di una
            strada, la scalabilità di una montagna, il galleggiamento
            nell’acqua ecc.) non è solo una proprietà fisica, quanto una possibilità pragmatica
            legata alle caratteristiche sensoriali e motorie del percipiente. Ad esempio il nostro
            sistema motorio si attiva ogniqualvolta osserviamo un oggetto afferrabile e prepara
            l’azione adeguata per prenderlo sulla base delle sue caratteristiche fisiche: «La
            programmazione di una interazione sensorimotoria con l’oggetto sarebbe quindi parte del
            processo percettivo stesso» [Caruana e Borghi 2016, 40]. La conferma di questa
            caratteristica embodied della percezione si è avuta dalla ricerca neuroscientifica[7]. Secondo Rob Ellis e Mike Tucker queste affordances di
            afferramento automatico degli oggetti avvengono per la ripetuta co-occorrenza passata di
            pattern visivi e di azione. Ad esempio è l’associazione ripetuta avvenuta in passato fra
            palla che cade e azione ripetuta per raccoglierla che fa sì che si formi
                un’affordance della palla che cade, con il relativo
            comportamento automatico per raggiungerla tipico della gaze
                heuristic. Non sembra possibile, inoltre, che le
                affordances si inneschino in modo automatico senza essere
            modulate in maniera «top-down» dal contesto degli scopi e obiettivi da raggiungere. Dato
            che siamo circondati da molti oggetti e ognuno di essi ha
                affordances multiple (ad esempio una tazza può essere afferrata
            dal manico, dalla base, dal bordo ecc.) è inverosimile che il nostro cervello sia
            impegnato a rispondere a questa proliferazione di affordances in
            modo automatico [ibidem 2016, 48]. Nel 2006 Tipper, Paul e Hayes in
            un ingegnoso esperimento sembrano dimostrare che l’effetto delle affordances
            è sensibile al compito e non avviene in modo automatico. Ad esempio di fronte
            a un libro su un tavolino se il nostro scopo è prenderlo per metterlo in uno scaffale si
            attiverà una affordance di presa di forza. Se invece il nostro
            obiettivo è sfogliarlo, se ne attiverà una di presa di precisione. Così nel caso della
            palla che cade l’attivazione della affordance avviene quando siamo
            in un contesto di gioco e la nostra intenzione è di prenderla. Non avviene se portiamo a
            spasso il cane in un prato e sullo sfondo ci sono ragazzi che giocano a baseball. Quasi
            tutti gli oggetti hanno affordances in conflitto e in competizione
            fra loro. È il contesto e i nostri obiettivi che ci portano a
            selezionare quella coerente. Il contesto può essere fisico o sociale. Ad esempio, quando
            la distanza di afferramento di un oggetto lo rende troppo lontano in uno spazio
            extrapersonale (effetto contesto fisico) non si attiva alcuna
                affordance. Se invece entra nello spazio
            personale di un’altra persona (effetto contesto sociale) l’effetto affordance
            ricompare. La nostra capacità a capire le intenzioni degli altri, attraverso
            una forma di simulazione corporea dell’azione, ci porta a trattarli come degli
                avatar rispetto alla percezione degli oggetti e agli effetti
                affordance degli stessi. È come se fossimo noi a voler agire al
            posto loro. Questo effetto sembra generato dalla simulazione corporea che si manifesta
            nell’attività di mind reading (lettura della mente). 
Un altro aspetto interessante che a
            prima vista non sembrerebbe legato direttamente alla dimensione sensorimotoria è la
            percezione legata all’utilizzo degli strumenti, come l’uso del martello per piantare un
            chiodo nel muro e appendere un quadro. In questo caso abbiamo tre processi: una
            elaborazione automatica della struttura del martello funzionale al suo afferramento; un
                ragionamento meccanico che ci porta a scegliere un certo chiodo
            capace di sorreggere il quadro; l’attuazione di una conoscenza manipolatoria finalizzata
            a battere il martello sul chiodo. Il ragionamento meccanico legato alla scelta del
            chiodo per tenere il quadro e alla struttura relazionale fra martello, chiodo e muro
            sembrerebbe non solo di tipo astratto-concettuale, ma legato anche a informazioni di
            tipo motorio. 
Queste riflessioni sugli aspetti
            sensorimotori della percezione possono essere alla base della spiegazione di alcune
            euristiche decisionali. Abbiamo visto prima come una sottocategoria delle euristiche
            basate su una ragione tipo l’euristica dello sguardo sia spiegabile sulla base di un
            modello sensorimotorio. Anche altre euristiche come quelle basate sul riconoscimento
            tipo la take-the-first heuristic sono spiegabili all’interno di
            questo schema. Se pensiamo al riconoscimento basato sulla prima opzione che viene in
            mente quando in un gioco di squadra devi passare la palla a un tuo compagno si capisce
            come ciò sia legato alla memoria sensorimotoria. La ripetuta co-occorrenza di situazioni
            analoghe nelle partite precedenti con gli stessi compagni di squadra o giocatori
            differenti che però occupavano posizioni simili nella dinamica
            del gioco ha creato modelli mnemonici di tipo sensorimotorio che fanno decidere
            automaticamente il passaggio della palla. Il giocatore vede il gioco nella sua
            generalità e passa la palla al primo giocatore che corrisponde agli schemi della sua
            memoria sensorimotoria. È la affordance del compagno di squadra in
            una data posizione nel campo a stimolare la memoria sensorimotoria e a far agire il
            giocatore in un certo modo, cioè a passargli la palla. 
Finora abbiamo parlato di percezione
            e affordances di oggetti fisici e di persone in una situazione di
            interazione motoria. Cosa succede quando gli oggetti sono immateriali come in molta
            dell’attività economica? È possibile parlare di percezione embodied
            anche quando si ha a che fare con decisioni come concludere un contratto per una casa o
            stipulare una assicurazione o fare un investimento in borsa? In questi casi la
            dimensione corporea più importante è quella affettiva ed emozionale che vedremo nel
            paragrafo successivo. Nonostante non ci siano ancora dati sperimentali a riguardo si può
            ipotizzare però che potrebbe esserci anche una componente motoria di evitamento e di
            allontanamento quando ci troviamo davanti a decisioni che consideriamo pericolose, e di
            avvicinamento e raggiungimento quando, al contrario, il contratto che andiamo a
            stipulare ci convince. In questo caso l’azione motoria potrebbe ad esempio essere
            caratterizzata da aumento della velocità e dell’intensità con cui stipuliamo il
            contratto e dalla ricerca di maggiore vicinanza corporea con il contraente. Mentre nel
            primo caso si realizzerebbe lo schema motorio opposto. Queste componenti motorie hanno
            una ragione di tipo emozionale. Ci sono anche fattori di tipo sensorimotorio? Quando noi
            percepiamo una informazione economica, ad esempio la quotazione in borsa di un’azienda
            come FCA (Fiat Chrysler Automobiles), vi possono essere forme di simulazione
            sensorimotoria legate alla memoria sensoriale motoria di come è fatto un prodotto
            prototipico di quell’azienda. Questa simulazione si può basare o su una esperienza
            corporea che abbiamo avuto con quel prodotto, ad esempio guidare una Fiat 500, oppure
            sugli effetti sensoriali e motori delle campagne di marketing. Tanto è migliore il
            marketing quanto più riesce a coinvolgere il cliente in narrazioni di tipo corporeo. E
            tanto più ha successo in questo coinvolgimento quanto più rende
            reale e corporea l’esperienza di percezione dell’informazione pubblicitaria. Con
            evidenti propensioni a valutare in misura più favorevole il prodotto. 

4. Il ruolo
            razionale dell’emozione 



La gente spesso decide sentendo la
            pancia (gut feeling). Soprattutto quando si devono prendere
            decisioni in tempi rapidi, con poche informazioni a disposizione, e quando l’effetto
            delle scelte ha delle implicazioni di benessere o malessere sulla propria esistenza, non
            si compiono molti calcoli complicati, ma si usano le sensazioni di pancia. Il taxista di
            New York che di notte carica il cliente nel Bronx sa che potenzialmente potrebbe essere
            un pericolo per la sua incolumità. Deve quindi decidere, prima di farlo salire, con un
            lampo dello sguardo se è pericoloso o meno. Non vi è il tempo per analisi complicate.
            Deve dare retta alla pancia o, come si dice nel linguaggio corrente, all’istinto. Lo
            stesso avviene in molte delle decisioni che i manager prendono in azienda. Uno
            penserebbe che le decisioni manageriali necessitassero di analisi ponderate di tipo
            quantitativo e successive discussioni di gruppo per approfondire i pro e i contro delle
            opzioni. In genere però la maggior parte delle decisioni, nel campo economico e
            finanziario, viene presa velocemente, in modo intuitivo, sentendo più la pancia che la
            testa o, per usare la terminologia del RMDM (sviluppata nel capitolo precedente), più i
            processi intuitivi T1 che quelli analitici T2. Si pensi alla velocità di decisione dei
            trader finanziari. Non vi è tempo per analisi approfondite, la decisione deve essere
            presa in pochi secondi. Solo l’intuizione e la sensazione di pancia possono svolgere un
            ruolo decisionale. Gerd Gigerenzer nel suo libro Gut Feelings
            [2007] presenta molti esempi di decisioni prese in questo modo. Analizza in particolare
            il loro ruolo fra i manager d’impresa. In un lavoro empirico, realizzato da Gigerenzer
            successivamente, venne intervistata una serie di dirigenti e si constatò come nel primo
            campione di un’impresa di servizi tecnologici la maggioranza dichiarò di prendere
            decisioni di pancia la metà delle volte, mentre nel secondo campione di un’impresa di
            automobili il 76%, in genere, lo faceva (e un 10% le prendeva sempre in questo
            modo).
        
Cosa caratterizza le decisioni di
            pancia? Sono decisioni in cui la componente emozionale contenuta nell’opzione da
            scegliere si esprime a livello corporeo e viscerale in senso positivo o negativo. Il
            taxista dà uno sguardo al cliente e prova una sensazione di fastidio alla bocca dello
            stomaco. Decide quindi che non sia affidabile e che non sia sicuro farlo salire a bordo. 
Il ruolo dell’emozione è evidente in
            molti altri aspetti delle nostre decisioni. Nell’utilizzo dell’euristica del
            riconoscimento è la componente emozionale alla base della famigliarità che spesso ci
            porta a scegliere per una opzione piuttosto che un’altra. Ad esempio appassionati di
            sport scelgono i nomi dei probabili vincitori di un torneo in una lista di opzioni sulla
            base del riconoscimento e della famigliarità. E questo si basa sia sulla frequenza con
            cui abbiamo visto e sentito questi giocatori sia sull’emozione che abbiamo provato a
            vederli vincere. E infatti negli esperimenti di previsione sul successo a Wimbledon i
            tifosi o i dilettanti di tennis, non gli esperti, scelgono in genere i nomi dei tennisti
            più importanti e così facendo lo indovinano al 72%, meglio degli addetti ai lavori
            [Gigerenzer e Gaissmaier 2011]. La stessa euristica la si applica frequentemente nelle
            scelte di consumo. Si scelgono i brand che riconosciamo perché ci hanno emozionato nelle
            campagne di marketing o nel caso abbiamo avuto l’esperienza di consumarli. Ad esempio la
            famosa campagna della Benetton, realizzata da Oliviero Toscani, in cui venivano mostrate
            immagini scioccanti di corpi agonizzanti e ammalati di AIDS, aveva proprio l’obiettivo
            del riconoscimento del marchio [Gigerenzer 2007]. Anche se le emozioni erano negative e
            sgradevoli in ogni caso servivano a focalizzare l’attenzione, a potenziare la
            memorizzazione e il riconoscimento successivo. 
L’emozione svolge un ruolo
            importante anche nel caso delle euristiche basate su una ragione.
            Prendiamo in considerazione l’euristica «scegli il
                migliore» secondo cui l’individuo recupera dalla memoria
            situazioni, fatti e ragioni quando deve fare una scelta e utilizza la ragione che
            percepisce migliore. L’emozione legata a certi episodi o a certi criteri è importante
            nel rafforzare la memorizzazione e il successivo recupero. Ad esempio, quando un
            individuo deve scegliere per suo figlio fra due scuole quella che gli dà più sicurezza
            per la qualità dell’insegnamento, gli verrà in mente la ragione che più lo ha colpito
            nel passato. La ragione potrebbe essere legata a sue esperienze
            come studente o a casi eclatanti riportati dalla cronaca giornalistica. Ad esempio,
            l’esperienza personale, durante il suo periodo scolastico, di docenti studiosi capaci di
            appassionare lo studente con l’approfondimento quasi scientifico degli argomenti del
            corso, lo porterebbe a valutare quanti docenti in possesso di PhD sono presenti nelle
            due scuole. Oppure la notizia che aveva letto recentemente su casi di devianza in una
            scuola con alto tasso di abbandoni e del loro rapporto diretto con la mancanza di
            attività di coinvolgimento sportivo e culturale, fuori dalle ore di lezione, lo
            porterebbe a sondare questo aspetto. Sono in genere episodi che presentano una
            componente emozionale che accentua il focus attenzionale, la capacità di memorizzazione
            e quindi il recupero successivo. 
Le euristiche basate sul
            riconoscimento e su una ragione hanno la capacità di generare decisioni più adattive
            rispetto agli algoritmi della razionalità neoclassica. Esse ci permettono di affrontare
            l’ambiente caratterizzato da incertezza e complessità con scelte veloci, semplici,
            frugali e valide da un punto di vista predittivo. Esse sono, quindi, il baricentro della
            dimensione ecologica della razionalità
                limitata. Questa loro capacità adattiva può essere spiegata proprio dal
            ruolo che uno dei suoi meccanismi fondamentali, l’emozione, ha nell’interazione fra
            individuo e ambiente. Il filosofo pragmatista americano John Dewey, nella
                Teoria delle emozioni [1895], aveva elaborato, per primo,
            questa tesi. Secondo lui le emozioni sono qualità del rapporto dell’uomo con l’ambiente
            naturale e sociale. In particolare esse rispecchiano le modalità con cui una scelta, una
            decisione si manifesta o si potrebbe manifestare come molto inadeguata (emozioni di
            paura, disgusto, rabbia) o al contrario molto adeguata (emozioni di gioia e felicità).
            La loro caratterizzazione neurocognitiva e soprattutto il ruolo relativo
            dell’espressione emozionale (cioè la parte motoria) rispetto all’esperienza emozionale
            (cioè la parte sensoriale) sono ancora soggetti a contrapposizioni filosofiche e
            scientifiche. Possiamo però sintetizzare le varie posizioni in due principali aree. La
            prima, dualistica, prende origine dalle posizioni del filosofo pragmatista americano
            William James e la seconda, monistica, da John Dewey. La prima sostiene la separazione e
            il rapporto causale fra espressione ed esperienza emozionale; la seconda ne asserisce
            l’identità.
        
• William
                James capovolge la posizione di Charles Darwin nel rapporto fra
            esperienza emozionale, ciò che proviamo internamente ed espressione emozionale, la
            nostra manifestazione corporea. Non è l’esperienza che genera l’espressione, ma il
            contrario. Cioè non assumiamo un’aria terrorizzata, non abbiamo un aumento della
            sudorazione e del battito cardiaco perché un pipistrello è entrato nella nostra camera
            da letto e ci siamo spaventati. Il rapporto causale è l’opposto: alla vista del
            pipistrello il corpo reagisce con una serie di modificazioni che ci fanno provare
            l’esperienza del terrore. In base a essa noi decidiamo cosa fare, se correre fuori di
            casa o prendere una scopa per cacciarlo ecc. Antonio Damasio con L’errore di
                Cartesio [1994] è il principale esponente di questa corrente. Quando ci
            troviamo di fronte a scelte conflittuali, a opzioni contrastanti si creano scenari
            differenti degli effetti di queste decisioni. Ognuno di questi scenari genera delle
            manifestazioni differenti a livello corporeo. Damasio li chiama marcatori
                somatici, cioè una costellazione, fisiologicamente collegata, di effetti
            a livello viscerale, muscolare, cardiorespiratorio, ormonale, posturale, della
            sudorazione e dell’espressione facciale. Essi inducono l’esperienza emozionale associata
            a ognuna delle opzioni, la quale ci porta a decidere in un modo o nell’altro. Se lo
            stato emozionale di una scelta è negativo, caratterizzato da sensazione di paura o
            disgusto, mentre l’altro è neutro o positivo opteremo per quest’ultimo. L’espressione
            emozionale quindi genera l’esperienza emozionale che influisce sul nostro processo
            decisionale. In che modo? Attraverso una rilettura che avviene in modo intuitivo e non
            consapevole dell’esperienza emozionale associata alle varie opzioni. Questo meccanismo
            ha una base cerebrale che può essere esemplificata dalla storia di Phineas Gage. Si
            tratta di uno dei casi più studiati e controversi delle neuroscienze. Lavoratore
            indefesso e molto scrupoloso delle ferrovie statunitensi, Phineas Gage, molto serio ed
            educato anche nella vita privata, nel 1848 ha un incidente. Un’asta di metallo gli
            trafora il cranio passando da parte a parte e gli lesiona la corteccia
                prefrontale ventromediale, lasciandolo però in vita. La sua esistenza da
            allora si trasforma. Diventa discontinuo nel lavoro, non mantiene le promesse fatte,
            tradisce la fiducia degli amici, è irriverente e scostante. Come si può spiegare
            questa metamorfosi? Proprio facendo riferimento alle funzioni
            della corteccia prefrontale ventromediale, che include la
                corteccia orbitofrontale. Essa per le sue connessioni multiple
            in entrata con le aree sensoriali ed enterocettive e in uscita con il sistema nervoso
            autonomo, ha la funzione di leggere le espressioni corporee e di valutare lo stato
            fisiologico del corpo. In questo modo legge le sensazioni corporee legate alle opzioni
            di scelta e automaticamente porta l’individuo a optare verso quelle che sono
            caratterizzate da benessere e piacere e ad evitare quelle negative. 
Un’altra importante struttura
            corticale implicata nell’esperienza emozionale è l’insula di Reil.
            La sua parte posteriore funziona come vera e propria corteccia
            enterocettiva primaria. Riceve una varietà di stimoli dalla rappresentazione gustativa,
            dal dolore, dalle sensazioni tattili, dal disgusto, dal controllo visceromotorio, dalla
            termocezione ecc. Secondo il neuroscienziato Bud Craig queste informazioni vengono
            elaborate dall’insula posteriore e costituiscono una specie di
            mappa cerebrale degli stati corporei. La parte ventrale dell’insula
            invece fa un’elaborazione successiva di questa mappa generando una specie di rilettura
            che rappresenta la vera e propria esperienza emozionale. In definitiva
                l’insula rappresenta una specie di occhio emozionale della
            mente che legge gli stati corporei, li interpreta e genera, insieme alla
                corteccia prefrontale ventromediale, scelte e decisioni. 
• John
                Dewey mette in dubbio il rapporto di interazione causale fra espressione
            ed esperienza emozionale. Quando, facendo una passeggiata in campagna, ci troviamo di
            fronte a un doberman libero nella strada che ringhia verso di noi avremo una serie di
            modificazioni corporee, come un senso di gelo, un brivido lungo la schiena,
            accelerazioni del battito cardiaco, dilatazioni delle pupille, aumento del flusso di
            sangue ai muscoli degli arti, aumento dei cicli respiratori ecc. Ciò rappresenta non la
            causa dell’esperienza della paura, ma è la paura stessa. Esperienza ed espressione sono
            la stessa cosa. L’emozione è ciò che emerge dall’interazione fra fenomeni motori e
            sensoriali. Questa posizione trova riscontro anche in altri filosofi come il
            fenomenologo francese Merleau-Ponty e l’analitico britannico Gilbert Ryle. Ed è
            sostenuta da una quota crescente di dati neuroscientifici. Ad esempio Jaak
            Panksepp [2005] sostiene che le emozioni emergono dall’attività
            dei centri sottocorticali e non da una rilettura corticale degli stati corporei
            trasmessi dai centri sottocorticali. Dagli studi di Walter Hess degli anni Quaranta a
            quelli più recenti si è visto, infatti, che la stimolazione dei circuiti e dei centri
            sottocorticali, ad esempio l’ipotalamo, è in grado di generare
            differenti risposte emozionali [Caruana e Borghi 2016, 83]. Questa identificazione fra
            azione ed emozione sembra essere presente anche a livello corticale. Ad esempio la
            stimolazione della parte anteriore dell’insula ventrale produce non
            solo l’espressione motoria del disgusto, ma anche la sua esperienza. Per esempio di
            fronte al cibo che non ci piace si ha sia la tipica espressione facciale del disgusto
            che la diminuzione del battito cardiaco accompagnate da un rifiuto esplicito del cibo
            stesso. La stimolazione invece della parte posteriore dell’insula ventrale
            genera degli effetti di tipo sociale molto interessanti. Se è stimolata
            mentre il soggetto guarda un’altra persona si ha l’effetto motorio del
                lip-smacking, cioè il movimento delle labbra in senso
            affiliativo e di comunicazione sociale. Ciò invece non avviene quando il soggetto ha gli
            occhi chiusi. L’insula quindi non ha solo funzioni di
            rappresentazione degli stati corporei, ma anche quella di integrare informazioni
            ambientali, stati somatici ed enterocettivi e risposte motorie emozionali. 
Infine la stimolazione del
                cingolo anteriore non ha un effetto solo di tipo espressivo e
            motorio, come si pensava un tempo. Vi sono studi recenti che dimostrano come nel cingolo
            siano integrate azione e sensazioni di tipo positivo. Ad esempio, con la stimolazione
            della corteccia del cingolo anteriore si ha la generazione motoria
            ed espressiva del riso accompagnata anche dalla sua esperienza emozionale. Essa si
            attiva con una serie di stimoli di natura sociale, quando osserviamo qualcuno ridere e
            quando osserviamo espressioni facciali positive. La sua lesione porta a una diminuzione
            dell’interazione sociale. 
I dati neuroscientifici sembrano
            dimostrare che la dimensione sociale abbia un ruolo importante nella generazione delle
            emozioni. In questo modo tale dimensione incide sui processi decisionali guidati dalle
            emozioni e sulla stessa relativa attività di tipo euristico. Le euristiche basate sul
            riconoscimento e su una ragione sono influenzate dal contesto sociale anche quando
            l’informazione elaborata non è sociale. Esiste però una
            categoria speciale di euristiche che sono disegnate proprio per
            l’informazione sociale e che si basano principalmente sui processi di imitazione
            [Hertwig, Hoffrage e ABC Research Group 2011]. Tendiamo, per esempio, a conformarci alle
            norme sociali quando vediamo anche gli altri farlo (proprio su questa base il Behavioral
            Insights Team di Londra ha aiutato il fisco britannico a migliorare la
                compliance fiscale). L’imitazione è un processo fondamentale
            spesso automatico e inconsapevole, ma che può essere orientato in modo cosciente
                (l’euristica «imitare la persona di successo» ne è un esempio).
            La teoria dei neuroni specchio (scoperti nell’area F5 della
            corteccia premotoria ventrale del macaco), uno dei pilastri teorici della
                embodied cognition, ci spiega i meccanismi neurali alla base
            della imitazione sociale [Gallese e Goldman 1998; Gallese, Keysers e Rizzolatti 2004;
            Iacoboni 2008; Viale 2011]. La sua pervasività è evidente da molti esempi. Lo sviluppo e
            il riconoscimento del Sé avvengono attraverso l’imitazione degli altri e la stessa
            identità personale sembra formata dal rispecchiamento negli altri. Il neonato sembra
            sviluppare i neuroni specchio attraverso la ripetuta imitazione delle espressioni degli
            adulti che incontra. Il suo cervello, ad esempio, associa la vista della faccia
            sorridente della madre con il piano motorio associato a replicarlo. I neuroni specchio
            sarebbero, quindi, il risultato del riflesso del nostro comportamento negli altri. Con i
            neuroni specchio noi vediamo noi stessi negli altri. In questo modo essi sembrano
            fornire una base per capire uno dei meccanismi fondamentali all’origine dell’interazione
            sociale e dei processi decisionali collegati, quello dell’identità sociale. Che sia la
            risposta a un messaggio pubblicitario come l’identificazione in un brand automobilistico
            o l’identificazione con leader politici ciò avviene attraverso l’attivazione dei neuroni
            specchio. Nella dimensione empatica emozionale i neuroni specchio ci spiegano anche una
            serie di contagi sociali delle emozioni. Il contagio del riso ci spiega come mai ridiamo
            di più quando siamo in compagnia e perché ridiamo quando gli altri lo fanno.
                L’effetto audience di risonanza e rimbalzo empatico avviene
            anche per le espressioni negative come il dolore, il disgusto, la rabbia ecc. Da una
            parte soffriamo di più quando siamo in presenza degli altri e dall’altra ci
            immedesimiamo empaticamente nelle sofferenze altrui.
        
Infine, a sostegno della tesi
            monistica sull’identità di espressione ed esperienza emozionale, dato che le stesse aree
            emozionali sembrano contribuire sia all’esperienza che all’espressione emozionale, si è
            constatato come sia possibile ottenere un deficit nella percezione emozionale bloccando
            a livello periferico la produzione di un’espressione emozionale e viceversa. La
            produzione forzata di un’espressione emozionale come la mimica del riso sembra
            migliorare il tono dell’umore. Mentre il blocco della stessa espressione facciale, ad
            esempio attraverso l’iniezione della tossina botulinica, sembra diminuire l’esperienza
            emozionale positiva in situazioni sociali di riso.



[1]  Con affordance si
                    definisce la qualità fisica di un oggetto che suggerisce e invita un essere
                    umano ad azioni appropriate per manipolarlo. Ad esempio una superficie piatta
                    possiede l’affordance di camminare sopra a essa, il manico
                    di una tazza invita ad afferrarla. Questo concetto non appartiene né all’oggetto
                    stesso né al suo utilizzatore, ma si viene a creare dalla relazione che si
                    instaura fra essi. 

[2]  Nel senso che le rappresentazioni mentali
                    sono il prodotto di una traduzione da un linguaggio di modalità sensoriali a uno
                    indipendente dai sensi, quindi amodale.

[3]  Un classico esempio di preadattamento è
                    costituito dalle piume degli uccelli, evolute dai dinosauri presumibilmente per
                    scopi di isolamento termico e poi rivelatesi utilissime per il volo, oppure il
                    primitivo polmone che si è evoluto dalla vescica natatoria dei pesci. Nella
                    specie umana, le pieghe laringee, comparse per impedire che, in occasione del
                    vomito, il rigurgito del cibo entrasse nei polmoni, sono state successivamente
                    cooptate per produrre suoni e si sono trasformate nelle corde vocali, pur
                    mantenendo la loro funzione originaria.

[4]  I neuroscienziati hanno battezzato questo
                    riutilizzo dei programmi motori scollegati dall’output motorio con vari nomi
                    come «sfruttamento neurale», «riuso neurale» e riciclaggio neurale.

[5]  Ad esempio si faccia riferimento alle
                    caratteristiche della struttura dell’ambiente introdotte da Gigerenzer e
                    colleghi [Gigerenzer e Gaissmaier 2011], come l’incertezza, la ridondanza, la
                    variabilità, il numero di alternative e la dimensione del campione.

[6]  L’espressione
                        razionalità
                    «embodied» è stata introdotta da Spellman e Schnall [2009]
                    ed è stata sviluppata da alcuni autori tra cui Mastrogiorgio e Petracca [2014;
                    2015].

[7]  Per la trattazione degli aspetti
                    neuroscientifici cfr. Viale [2018a] e Caruana e Borghi [2017].





Capitolo sesto 

Occultismo e marketing

Il capitolo tratta di come il marketing e la pubblicità sfruttino i meccanismi
                automatici di mente e emozioni. Il vero pioniere dello studio di questi meccanismi e
                di come possano essere sfruttati ai fini della persuasione e manipolazione è stato
                Robert Cialdini. I suoi principali maestri sono stati gli esperti di marketing e la
                sua palestra sono stati i corsi di formazione per venditori. Cialdini, sotto mentite
                spoglie, si è introdotto in questo mondo per capire le tecniche utilizzate per
                convincere la gente a comprare ed ha scoperto quanto queste tecniche fossero fondate
                dal punto di vista degli automatismi decisionali. Vengono esposti qui alcuni degli
                automatismi che ha messo in luce. 





1. Il
            marketing burattinaio 



Verso la fine degli anni Cinquanta la
            fiducia nelle doti occulte di persuasione del marketing era alle stelle. Nel New Jersey
            uno specialista di ricerche di mercato sosteneva (a torto) di essere riuscito ad
            aumentare esponenzialmente la domanda di pop corn e Coca-Cola in un cinema interpolando
            tra i fotogrammi brevissimi messaggi del tipo «Fame? Mangiate pop corn!» e «Bevete
            Coca-Cola!». Era uscito da poco un volume che aveva fatto molto scalpore: I
                persuasori occulti di Vance Packard. Questo libro studiava come la
            percezione subliminale, cioè quei messaggi che venivano registrati a livello subconscio,
            senza che l’individuo ne fosse consapevole, era in grado di determinare la scelta dei
            consumatori. Il messaggio del libro aveva messo in agitazione l’opinione pubblica
            americana. Come fare a difendersi da questo tipo di manipolazione che metteva in
            discussione gli elementi di base dell’autonomia e della libertà di scelta individuale?[1]
            
        
L’essere umano ha un’immagine di sé
            come di un soggetto capace di guida consapevole dei propri processi decisionali. Tranne
            nei casi di ira o spavento, l’individuo pensa di essere in grado di tenere tutto sotto
            controllo e che il corpo sia lo schiavo della sua volontà e delle sue scelte[2]. 
Come viene messo in rilievo da molte
            ricerche psicologiche, la realtà è molto diversa. Invece di essere sempre l’animale
            razionale consapevole, dipinto da Aristotele, la nostra vita è costellata da decisioni
            che vengono generate da automatismi e scelte inconsapevoli. Vari sono i fattori che
            stimolano queste scorciatoie cognitive di cui siamo, spesso, soggetti nella vita
            quotidiana. 
Alcuni ricercatori dell’Università
            dell’Arizona e del Montana, anni fa, avevano sottoposto alcuni studenti a un test di
            percezione e valutazione estetica. Dopo aver sfogliato per un po’ delle riviste di moda
            femminile in cui comparivano modelle molto avvenenti, essi dovevano dare una valutazione
            sulla bellezza di alcune fotografie di ragazze. Rispetto al gruppo di controllo che non
            aveva sfogliato alcuna rivista, la loro valutazione risultò nettamente inferiore. Questo
            risultato ci ricorda gli esperimenti classici della psicofisica ottocentesca. Quando
            solleviamo prima un oggetto pesante e poi uno leggero il secondo ci sembrerà più leggero
            e viceversa. Quando immergiamo una mano nell’acqua fredda e l’altra nell’acqua calda e
            poi le togliamo per immergerle nella stessa acqua tiepida, la prima percepirà una
            temperatura maggiore della seconda. Si scoprì, allora, che l’apparato percettivo
            dell’uomo è soggetto a un fenomeno chiamato principio di contrasto
            che influisce sulla differenza che avvertiamo fra due stimoli presentati in
            successione. 
Ciò che si è riscontrato più
            recentemente è che questo principio non si manifesta automaticamente solo nella
            percezione, ma è onnipresente nell’attività cognitiva ed emozionale. Lo sanno bene gli
            esperti di marketing. Se vuoi favorire l’acquisto di un prodotto caro, uno stratagemma
            che funziona sempre è quello di mostrare al cliente un prodotto ancora più caro. Ad
            esempio, come è stato messo in luce da vari studi di psicologia del marketing [Whitney,
            Hubin e Murphy 1965], nel momento in cui una persona compra un
            abito completo spenderà, dopo, per gli accessori molto di più che se li avesse
            acquistati prima. Vi sono innumerevoli esempi che si possono fare. Per chi come il
            sottoscritto fa il professore universitario è noto l’effetto che una buona
            interrogazione fa su quella successiva più scarsa e viceversa. Nel primo caso tendiamo a
            svalutare lo studente successivo poco brillante, mentre nel secondo siamo portati a dare
            maggior valore allo studente successivo migliore. I meccanismi sono automatici e
            difficilmente controllabili dalla volontà. Pensiamo per un po’ all’effetto
            dell’applicazione del principio di contrasto alla sfera della politica, nella preferenza
            verso un candidato o nel successo di un programma politico. 
Gli automatismi sono variegati e
            sovraintendono il nostro comportamento sociale. Lo stesso Daniel Kahneman, negli anni
            Sessanta, si era occupato della «difesa percettiva» o percezione subliminale. Ciò che
            gli interessava era capire come mai la mente umana percepiva i segnali di entrata, ma
            nello stesso tempo li bloccava, in modo che non emergevano a livello conscio. E,
            successivamente, avrebbe sviluppato questo interesse verso i meccanismi automatici che
            vengono innescati, in modo inconsapevole, da segnali percettivi di entrata. 
Il vero pioniere dello studio di
            questi meccanismi e di come possano essere sfruttati ai fini della persuasione e
            manipolazione è stato Robert Cialdini [1993]. I suoi principali maestri sono stati gli
            esperti di marketing e la sua palestra sono stati i corsi di formazione per venditori.
            Cialdini, sotto mentite spoglie, si è introdotto in questo mondo per capire le tecniche
            utilizzate per convincere la gente a comprare ed ha scoperto quanto queste tecniche
            fossero fondate dal punto di vista degli automatismi decisionali. Vediamo alcuni degli
            automatismi che ha messo in luce. 

2. «Obrigado» 



Mi ha sempre incuriosito il modo in
            cui i portoghesi traducono il nostro grazie con «obrigado». Sembrerebbe che una persona
            quando ringrazia, nello stesso tempo, esprima la sua disponibilità, meglio il vincolo, a
            ricambiare in qualche modo la gentilezza appena ricevuta. Anche se noi usiamo un’altra
            parola la forza del contraccambio e della reciprocità è
            pervasiva in tutte le culture. La reciprocità è alla base delle istituzioni come delle
            principali regole sociali. Le stesse formule di cortesia alla base dell’etichetta e
            dell’educazione sono fondate sul contraccambio. L’economia e l’organizzazione sociale e
            del lavoro nascono sulla base di uno scambio. L’interdipendenza fra persone che si
            occupano di funzioni diverse, ma che lavorano tutte per un fine comune avviene, in modo
            implicito, attraverso la regola della reciprocità. Come può essere
            spiegata questa regola? È rivolta verso il futuro ed ha un carattere di norma
            condizionale di aspettativa di obbligo. La sua struttura logica potrebbe essere
            rappresentata in questo modo: «Se io faccio X allora mi aspetto che lui faccia Y». Come
            mettono in rilievo gli antropologi, a partire da Bronislaw Malinowski[3], il principio della reciprocità è alla base della solidarietà sociale, delle
            relazioni sociali e del diritto nelle società primitive come in quelle sviluppate. È
            difficile pensare a qualsiasi relazione sociale in cui uno deve fare il primo passo
            senza una qualche forma di attesa di contraccambio. Su queste basi si fondano la difesa,
            la sicurezza, il commercio, l’assistenza, la filantropia ecc. 
La regola della reciprocità sembra
            derivare dai nostri processi di socializzazione e dall’evoluzione sociale e culturale.
            La sua pervasività sembra, quindi, dipendere dalla sua efficacia adattiva, anche se la
            sua potenza nel guidare il comportamento umano sembra però porre degli interrogativi su
            una ipotetica base evolutiva genetica. 
Come può essere sfruttata la regola
            della reciprocità per influenzare le persone? La descrizione di un semplice esperimento
            divenuto classico, realizzato da Dennis Regan alla Cornell [1971] nel 1970, ci può far
            capire come. Alcuni soggetti venivano fatti partecipare a una ricerca che aveva
            l’obiettivo fittizio di giudicare la qualità artistica di un certo numero di quadri. Un
            assistente dello sperimentatore si confondeva fra i partecipanti e si comportava in due
            modi diversi. Durante l’intervallo, nella prima modalità, usciva dalla stanza e
            ritornava con una bottiglia di Coca-Cola per un compagno. Nella
            seconda modalità rientrava a mani vuote. A un certo punto
            dell’esperimento l’assistente, sotto mentite spoglie, chiedeva al compagno il favore di
            comprare, a 25 centesimi l’uno, dei biglietti della lotteria che aveva in palio
            un’automobile. Se fosse riuscito a venderli quasi tutti avrebbe avuto in premio 50
            dollari. Il risultato fu che chi aveva avuto in dono la Coca-Cola comprava il doppio dei
            biglietti degli altri. E altri fattori come la simpatia o l’antipatia non avevano la
            forza di neutralizzare l’effetto reciprocità. Per chi si sentiva in debito con lui non
            faceva differenza che fosse simpatico o antipatico. Ciò che era importante era saldare
            il debito. 
Questo meccanismo è ben conosciuto
            dai venditori che lo utilizzano cercando di indebitare il cliente, con un piccolo
            regalo, un campione gratuito, un omaggio. Quante volte ci è capitato di accettare un
            omaggio da parte di un rappresentante e di sentirci poi, in qualche modo, in obbligo di
            sdebitarci comprando il prodotto che proponeva. I venditori di prodotti alimentari o
            bevande sono fra i più pervasivi in queste tecniche di manipolazione. 
Il contraccambiare è un meccanismo
            psicologico potente perché non solo si basa su una norma interna introiettata
            dall’educazione, ma cerca di evitare anche il biasimo sociale che uno si immagina
            avverrebbe se non ricambiasse. Viviamo in società che evolvono costituendo intorno a
            esse reti di obblighi e debiti in cui non solo ci sentiamo obbligati a contraccambiare,
            ma anche a offrire e a ricevere doni e regali. È quello che, continuando il lavoro di
            Malinowski, Marcel Mauss aveva introdotto nel 1954 con la teoria del
                dono. Queste reti rappresentano un cemento sociale che garantisce lo
            sviluppo e il consolidamento della società, neutralizzando forme di anomia e aumentando
            le ligatures (nel senso di Ralph Dahrendorf, di legami fra persone
            che danno significato alla vita sociale) fra individui nella comunità. Come dimostrano i
            vari esempi di marketing che leggiamo e a cui assistiamo, un obbligo forte si manifesta
            anche nel ricevere il dono, non solo nel contraccambiare. Questo è l’obbligo più
            insidioso e su cui si impernia l’abilità manipolatoria del venditore. Sulla base di
            questo automatismo il venditore sceglie l’oggetto che verrà offerto, che verrà accettato
            e che determinerà lo sdebitarsi successivo. Il tipo di dono determina il percorso
            decisionale che seguirà. L’abilità sta quindi nello scegliere
            non un omaggio qualunque (che in ogni caso genera sempre un effetto contraccambio), ma
            uno la cui natura stimoli un avvicinamento psicologico al prodotto. In un certo senso il
            regalo deve provocare nel cliente una reazione di coerenza (principio che analizzeremo
            nel terzo paragrafo) che lo porti, successivamente, a sdebitarsi, comprando un prodotto
            in qualche modo collegato a esso, per tipologia, somiglianza e funzioni. 
Vi è anche un’altra tecnica che
            serve a potenziare questo automatismo ed ha un’applicazione diffusa in molti altri
            contesti. Si tratta di far percepire al cliente che il dono è per un prodotto che è in
            via di esaurimento e che lui è il fortunato ad avere la possibilità di comprarlo. La
            tecnica del numero limitato tende a funzionare sempre ed è alla base di un settore
            economico di una certa importanza, come il collezionismo. Su che meccanismo psicologico
            si basa? Sull’automatismo della scarsità, per cui le opportunità ci
            appaiono più desiderabili quando la loro disponibilità è limitata. Ciò avviene perché
            noi tendiamo a cercare di possedere le cose difficili e rare, poiché generalmente sono
            le migliori. Inoltre, di fronte a una opportunità che rischiamo di perdere, ci sentiamo
            come se diminuissimo la nostra libertà d’azione. E il bisogno di mantenere le nostre
            libertà ci porta a desiderarle molto di più di prima. Così quando la scarsità sembra
            limitare la nostra libertà di scelta, noi reagiamo (da qui l’espressione
                reattanza psicologica), in maniera decisa
            contro questo ostacolo, in modo da ottenere il bene desiderato. In un famoso studio di
            Worchel, Lee e Adewole [1975] sulle preferenze del consumatore, veniva fatto assaggiare
            a un campione di persone un cioccolatino. Nella metà dei casi il barattolo da cui veniva
            estratto ne conteneva dieci e nell’altra metà due. In questa seconda metà, come
            previsto, il cioccolatino risultava più gustoso. A questo esperimento ne seguì un
            secondo che aveva l’obiettivo di comprendere se consideriamo più interessanti gli
            oggetti che stanno esaurendosi o che sono sempre stati scarsi. Per controllare questa
            variabile, ai soggetti veniva prima presentato il vasetto con dieci cioccolatini, e poi
            quello con due. Il calo del numero di cioccolatini generava giudizi decisamente più
            positivi sul vasetto con due cioccolatini in questo secondo caso rispetto al primo,
            quando il numero era scarso fin dall’inizio. Un’ulteriore variante dell’esperimento
            mise a fuoco un altro aspetto comportamentale. A una parte del
            campione, invece di darle semplicemente il barattolo con due cioccolatini, venne detto
            che quello di dieci mostrato in precedenza si era ridotto a due perché serviva per altri
            soggetti. Questa situazione di scarsità, a causa della competizione con altri sulle
            risorse, stimolò ancora di più il giudizio positivo sui cioccolatini rimasti. Questi
            ultimi due esperimenti ci illustrano, in modo semplice e diretto, il ruolo della
            scarsità dopo l’abbondanza e quello della competizione per le risorse scarse nel
            determinare vari fenomeni della vita sociale, politica ed economica. Pensiamo
            all’origine di ribellioni, sommosse e rivoluzioni che spesso è determinata da situazioni
            di scarsità dopo periodi di benessere, quando quello che rimane diventa molto più
            prezioso e la sua mancanza genera frustrazione e aspettative deluse. Oppure ai
            meccanismi di mercato, nell’ascesa dei prezzi quando vi è concorrenza per l’acquisizione
            di beni scarsi, in parte nella disponibilità di altri attori nel mercato. 
Finora abbiamo visto come
            l’automatismo della reciprocità sia ben presente nelle tecniche di marketing. In
            considerazione della sua pervasività e robustezza psicologica c’è da chiedersi se questa
            tecnica manipolatoria sia accettabile in situazioni contrattuali che abbiano un impatto
            notevole sul benessere dell’individuo. Mi riferisco a contratti di natura finanziaria,
            come carte di credito, credito al consumo, mutui, assicurazioni ecc. A cui aggiungerei
            prodotti farmaceutici, strumenti e tecnologie della comunicazione, gioco d’azzardo,
            prodotti come tabacco e alcolici ecc. In tutti questi casi è preferibile garantire una
            scelta del consumatore, non viziata «troppo» da tecniche di marketing che facciano
            riferimento a questi automatismi decisionali. 
C’è da chiedersi, inoltre, se la
            regola della reciprocità possa essere utilizzata, invece, in modo mirato anche per
            finalità di natura collettiva e sociale. Ad esempio una delle condizioni che favoriscono
            lo sviluppo, a livello locale, è una forte rete di scambi e relazioni fra i membri della
            comunità. Il capitale sociale che si crea, opportunamente innescato dalle politiche
            pubbliche del governo, è in grado di costituire l’ossatura sociale per processi di
            sviluppo economico in aree depresse, in ritardo di sviluppo o del terzo mondo. Vi sono
            fattori differenti che possono generare il capitale sociale. La condivisione di valori
            comuni e la stessa identità (sociale, culturale, religiosa,
            economica ecc.) sono sicuramente le più rilevanti. Come
            alimentare però questa identità? Sicuramente attraverso la creazione di una maglia più o
            meno fitta di obblighi e debiti reciproci, spesso legati a beni simbolici e immateriali
            come il riconoscimento di una posizione all’interno della comunità, la realizzazione di
            iniziative a sostegno di una parte della comunità, l’attribuzione di premi e
            riconoscimenti ecc. Nel momento in cui il membro o una parte della comunità ricevono un
            dono si sentiranno in obbligo di ricambiare in qualche modo, contribuendo, ad esempio, a
            progetti comuni per lo sviluppo economico e sociale. Da questo punto di vista un governo
            locale può promuovere lo sviluppo territoriale con un rafforzamento del capitale sociale
            attraverso lo stimolo di meccanismi della reciprocità e del contraccambio e nello stesso
            tempo lo start-up di progetti di natura industriale, infrastrutturale e sociale,
            realizzati attraverso la sinergia fra stato e comunità [Evans 1996]. Vi è poi un altro
            aspetto legato alla reciprocità che può rafforzare la collaborazione fra stato e
            comunità locale. Si tratta del meccanismo psicologico della
                concessione. Perché in una trattativa e in una negoziazione
            conviene sempre partire da una richiesta più alta, rispetto all’obiettivo da
            raggiungere, per poi ripiegare su questo attraverso piccole concessioni al ribasso?
            Perché nel momento in cui ripieghiamo, dopo il rifiuto del contraente, gli stiamo
            concedendo qualcosa e ciò dovrebbe far scattare la regola della reciprocità che lo porta
            a contraccambiare il favore ricevuto, accettando la nostra offerta. E se a questo
            meccanismo associamo anche il principio di
                contrasto, si capisce perché il concedere
            una forte diminuzione finale rispetto alla richiesta iniziale venga percepito come più
            rilevante e viene sopravvalutato rispetto alla sua reale entità. Tutto ciò non fa che
            rafforzare la fiducia e la disponibilità verso accordi futuri e un’attiva collaborazione
            da parte dell’altra parte nella trattativa. Se applichiamo questo meccanismo alle
            sinergie fra stato e comunità locale per lo sviluppo, il suggerimento che ne deriva è
            che la parte pubblica aumenti la sua offerta in una fase finale della trattativa,
            partendo con proposte iniziali meno generose e più restrittive. Ciò dovrebbe rafforzare
            il rapporto di fiducia e l’impegno della comunità a favore di un’attiva collaborazione e
            sinergia con la parte pubblica. Ovviamente lo stesso meccanismo si può attivare per
            rafforzare il tessuto del capitale sociale e la disponibilità
            al volontariato e all’impegno individuale per la collettività[4]. 

3. Il design
            comportamentale dei campi di prigionia cinesi 



Durante la guerra in Corea nei campi
            di prigionia cinesi ci furono casi eclatanti di confessione dei prigionieri americani, a
            favore della Cina e contro gli Stati Uniti. In questi campi i cinesi, in modo
            consapevole o meno, adottavano tecniche molto raffinate di persuasione. Non chiedevano
            esplicitamente al prigioniero americano di abiurare al suo amor di patria e di fare
            dichiarazioni a favore della Cina comunista, sotto la minaccia di punizioni e
            privazioni. Al contrario cercavano di incunearsi delicatamente e subdolamente nella
            sfera delle credenze del prigioniero, portandolo a riconoscere aspetti molto marginali
            del comportamento cinese. Ad esempio che non erano crudeli nel trattamento dei
            prigionieri o che in alcuni paesi del terzo mondo non fossero così negative alcune
            soluzioni del governo cinese o al limite che la Cina aveva una grande cultura
            millenaria. In questo modo essi cominciavano a porre una base di partenza per credenze a
            essa collegate e in qualche modo coerenti. Era un po’ come si dice nel marketing:
            «mettere un piede nella porta», creare una piccola fessura in modo che gradualmente si
            allarghi. Inoltre – secondo aspetto – queste riflessioni venivano indotte attraverso
            messaggi scritti dai prigionieri. Ciò avveniva o tramite lettere che inviavano ai loro
            cari o con componimenti che venivano richiesti all’interno di gare a premi per il
            miglior elaborato. Quando si scrive, rispetto a quando si parla, aumenta
                l’impegno individuale pubblico per quello che comunichiamo. Si
            rafforza un vincolo che ha una valenza morale interiore per ciò
            che uno dichiara, ma anche una esterna di controllo sociale da parte della cerchia di
            persone che ne vengono a conoscenza. Infine un terzo accorgimento dei cinesi dimostra la
            loro abilità psicologica. Spesso si chiedeva ai prigionieri di copiare pezzi di brani
            inneggianti alla Repubblica Popolare Cinese, anche se era evidente che i prigionieri non
            credevano a una parola di quello che scrivevano. I cinesi però coglievano un dato
            dimostrato dalla recente ricerca neurocognitiva: quando il corpo agisce esso genera un
            cambiamento a livello del pensiero [Caruana e Borghi 2016] (cfr. cap. 5).
                L’azione influenza la cognizione in vario modo. Ne sono
            consapevoli le varie religioni che, attraverso la dimensione liturgica ripetuta dei riti
            e dei comportamenti religiosi, generano consolidamenti e rafforzamenti della fede. Ne
            sono un esempio le varie regole sociali del galateo che, attraverso norme che
            prescrivono comportamenti di gentilezza, hanno la finalità di generare una propensione
            psicologica al rispetto dell’altro. Ne sono consapevoli i genitori o gli insegnanti,
            quando obbligano il ragazzo a seguire certi modelli comportamentali. La ripetizione
            degli stessi, anche se all’inizio ostracizzata, finirà per sviluppare una credenza nel
            loro valore ed entrerà a far parte del loro stile di vita. I cinesi sapevano che
            scrivere a favore dell’ideologia comunista finiva per erodere gradualmente
            l’atteggiamento anticinese e anticomunista dei prigionieri: «Gutta cavat lapidem». 
I tre aspetti della psicologia
            detentiva cinese rappresentano tre importanti automatismi, spesso utilizzati nelle
            tecniche di persuasione. Il primo è il principio di coerenza che
            porta l’individuo a comportarsi, in modo automatico, in accordo con credenze o azioni
            compiute in passato, anche se vanno a cozzare con forti convinzioni presenti. Un
            esperimento realizzato da Freedman e Fraser nel 1966 ci mostra la sua efficacia. In un
            primo test veniva chiesto, da parte di un finto volontario nell’ambito della campagna
            per la sicurezza del traffico, a una serie di abitanti di villini in un quartiere
            elegante di una città della California, di installare un ingombrante cartellone nel
            prato antistante. Per evidenziare il suo impatto visivo venivano mostrate delle
            fotografie con una bella casa deturpata dal cartellone, con scritto malamente «Guidate
            con prudenza». I gruppi erano due. Il primo aveva rifiutato la richiesta nell’83% dei
            casi. Il secondo invece l’aveva accettata nel 76%. Cosa
            distingueva il secondo gruppo di persone? Il fatto che avesse ricevuto, due settimane
            prima, la visita di un altro volontario che aveva chiesto di esporre un adesivo (di 8 ×
            8 centimetri) con la scritta «Guida sicura». Il che era stato accettato da quasi tutti.
            Questa decisione minimale aveva posto la premessa perché, per coerenza, venisse anche
            presa successivamente la decisione massimale sul cartellone deturpante. In un secondo
            test la richiesta di due settimane prima era di firmare una petizione per salvaguardare
            le bellezze della California. Niente, quindi, che avesse a che fare con la campagna per
            il traffico. Ciononostante due settimane dopo, alla solita richiesta di installare il
            cartellone, ben il 50% dei soggetti rispose positivamente. Come era potuto succedere? In
            questo caso la coerenza sembrava manifestarsi a un metalivello. Non era la coerenza
            rispetto a un’azione, ma rispetto a un’immagine di sé stessi che era cambiata. Dopo la
            firma la maggior parte si sentiva animata da spirito civico e pronta a comportarsi
            coerentemente. Se avevano deciso di impegnarsi per una buona causa, allora anche il
            cartellone deturpante doveva essere accettato. Avevano preso un impegno e volevano
            essere coerenti con esso, facendo altre buone azioni. 
Dall’esempio precedente emerge come
            sia importante, per mettere in moto l’automatismo della coerenza, che vi sia un
                impegno iniziale pubblico e scritto. In una ricerca svolta anni
            fa nella città di Bloomington nell’Indiana [Sherman 1980], un gruppo di intervistatori
            telefonava a un campione di persone della città, con la scusa di fare un sondaggio su
            come i cittadini prevedevano di aderire alla richiesta di dedicare tre ore del loro
            tempo a raccogliere fondi per la Società Americana contro il Cancro. Nella maggior parte
            dei casi gli intervistati per non apparire egoisti dichiararono che prevedevano che
            avrebbero dedicato questo tempo alla raccolta dei fondi. Il risultato di questa
            telefonata fu un aumento del 700% dei volontari per la raccolta delle donazioni. Una
            volta assunto pubblicamente un impegno, l’immagine di sé cambia, e noi cerchiamo di
            comportarci in modo conseguente. In un altro esperimento [Deutsch e Gerard 1955] si
            chiedeva a tre gruppi di persone di fare una valutazione mentale sulla lunghezza di due
            segmenti. Un primo gruppo doveva scriverlo e firmarlo su un foglio pubblico distribuito
            dallo sperimentatore; il secondo doveva scriverlo su una
            lavagna magica e cancellarlo subito; il terzo doveva solo ricordarselo. Il gruppo che si
            era impegnato pubblicamente fu l’unico a non voler riconoscere l’evidenza degli errori
            commessi davanti alle prove che lo sperimentatore gli mostrava. Pensiamo a quanto possa
            essere cruciale e pericolosa questa ostinazione di coerenza in situazioni dove altri
            principi, come la verosimiglianza, l’attendibilità, l’accuratezza empirica e il rigore
            logico dovrebbero essere dominanti. Si pensi alla cocciutaggine di certe posizioni di
            politica economica o in campo processuale, basate sull’impegno per certe tesi
            manifestato pubblicamente in precedenza, anche se poi contraddetto dai fatti. Inoltre
            più questo impegno viene assunto per libera scelta o più si crede che lo sia, quindi in
            assenza di forti pressioni esterne, maggiore è la sua resilienza. Che si rafforza ancora
            di più quando questa posizione ha comportato sacrifici e sofferenze[5]. 
Quanto sia importante un impegno
            derivante da un cambiamento della propria immagine e quanto questo possa durare nel
            tempo, per il principio di coerenza, è esemplificato da molti studi. In uno di essi
            condotto nello Iowa [Pallak, Cook e Sullivan 1980], un intervistatore si presentò nelle
            case dotate di riscaldamento a metano dando alcuni suggerimenti e raccomandazioni per il
            risparmio energetico. Oltre a un consenso verbale di massima essi, ovviamente, non
            ebbero alcun effetto sul consumo successivo. Si attuò allora una diversa strategia.
            L’intervistatore offriva anche la possibilità di vedere il proprio nome pubblicato sul
            giornale locale, come esempio di responsabilità ambientale e civica. L’effetto fu
            immediato. Un mese dopo si constatò un grande risparmio di gas. Il dato interessante
            però è un altro. Le persone che si vedevano già pubblicizzate sulle pagine del giornale
            ricevettero, qualche giorno dopo, l’annuncio che, per ragioni editoriali, il giornale
            non poteva confermare l’impegno preso. Ci si sarebbe aspettati un nuovo aumento degli
            sprechi di gas. Con stupore degli sperimentatori, invece, si ebbe una ulteriore
            riduzione del consumo. Cosa era successo? L’impegno preso aveva cominciato a generare le
            sue conseguenze coerenti. Soprattutto l’immagine di sé era
            cambiata nel riflesso delle pagine di giornale ipotetiche. Per un po’ questi cittadini
            si erano immaginati descritti sulla stampa come esempi di salvaguardia dell’ambiente e
            questo aveva modificato la rappresentazione di sé e le azioni che questo nuovo sé
            comportava. Paradossalmente l’informazione sulla non pubblicazione del proprio nome
            aveva eliminato l’unica ragione esogena per risparmiare il gas. Ora tutte le motivazioni
            e l’impegno relativo diventavano espressione solo della propria libera scelta. 
L’esempio precedente ha a che fare
            con impegni che si consolidano in modo autonomo. Una riflessione interessante si può
            fare anche su una modalità opposta, ma, a certe condizioni, altrettanto efficace di
            fissare un impegno e determinare in questo modo un comportamento. Quello basato
                sull’autorità. L’uomo ha una tendenza innata a sottoporsi a
            un’autorità superiore. La ragione si può trovare, a livello evolutivo, nella nostra
            natura di animale sociale con la tendenza a vivere in branchi. Come per gli altri
            animali sociali il branco è caratterizzato da una gerarchia e da posizioni di maschi
            dominanti che hanno la precedenza sugli altri nell’attività riproduttiva. La stessa
            psicologia evoluzionista e l’antropologia ci offrono molte ragioni per comprendere
            l’importanza adattiva dell’autorità nell’organizzazione dei gruppi dei nostri antenati
            come delle comunità tribali contemporanee. La storia umana poi ci mostra anche in modo
            drammatico l’effetto dell’autorità nel guidare le scelte umane. L’obbedienza cieca dei
            soldati tedeschi del Terzo Reich (come di tante altre dittature) a eseguire gli ordini
            più efferati è una delle tante testimonianze. Negli anni Settanta Stanley Milgram,
            proprio per capire come avesse potuto il popolo tedesco partecipare allo sterminio di
            milioni di innocenti durante il regime nazista, ideò una serie di esperimenti sui
            meccanismi comportamentali legati all’autorità (ci si riferisce alla nota pubblicazione
            del 1974). Alcuni di essi sono sorprendenti. L’Insegnante (il soggetto dell’esperimento)
            aveva il compito di esaminare la memoria dell’Allievo (un ricercatore) e di
            somministrargli scosse elettriche di intensità crescente a ogni errore. L’Allievo doveva
            rispondere alle domande e fingere una reazione, con implorazioni e grida al progredire
            dell’intensità delle scosse (che in realtà non riceveva), fino a che, raggiunti i 330 V,
            non emetteva più alcun lamento, simulando di essere svenuto per le
            scosse precedenti. Lo sperimentatore aveva il compito, durante
            la prova, di esortare in modo pressante l’Insegnante a continuare l’esperimento.
            Contrariamente alle aspettative, nonostante i 40 soggetti dell’esperimento mostrassero
            sintomi di tensione e protestassero verbalmente, una percentuale considerevole di questi
            obbedì pedissequamente allo sperimentatore. Questo stupefacente grado di obbedienza, che
            ha indotto i partecipanti a violare i propri principi morali, è stato spiegato in
            rapporto ad alcuni elementi, quali l’obbedienza indotta da una figura autoritaria
            considerata legittima, la cui autorità induce uno stato eteronomico, caratterizzato dal
            fatto che il soggetto non si considera più libero di intraprendere condotte autonome, ma
            strumento per eseguire ordini. I soggetti dell’esperimento non si sono perciò sentiti
            moralmente responsabili delle loro azioni, ma esecutori dei voleri di un potere esterno.
            Perché questa autorità funzioni ci deve essere un riconoscimento della sua legittimità
            (lo sperimentatore come scienziato), oltre a una propensione sociale all’obbedienza che
            deriva dai processi educativi (oltre che da fattori innati). 
Principio di coerenza e impegno
            pubblico, preferibilmente scritto, sono strumenti utili nelle mani dei policy
                makers e lo sono maggiormente in rapporto alla percezione di legittimità dell’autorità[6] di chi li propone. Abbiamo già visto degli esempi relativi al comportamento
            filantropico e a quello ambientale. Ogniqualvolta è necessario impegnare il cittadino
            nella produzione di bene pubblico, la strada migliore non è cercare di convincerlo con
            prediche moralistiche e dimostrazioni razionali o di forzarlo con qualche leva
            sanzionatoria. Si è constatato in molti casi che sono strumenti spuntati. Se pensiamo
            alla compliance fiscale, la minaccia di future sanzioni e controlli
            non riesce a smuovere chi è propenso a rischiare nel futuro per avere un ritorno nel
            presente. Come vedremo dopo, nemmeno le campagne che descrivono una società piena di
            evasori fiscali sembrano dare dei risultati soddisfacenti. Se si guarda poi alle
            polemiche di questi anni, relative alla vaccinazione, non è con informazioni esaurienti
            e oggettive da un punto di vista scientifico sui benefici della vaccinazione e sul
            rischio per i bambini che non la fanno che si convincono le
            famiglie renitenti. Una recente ricerca [Pluviano, Watt e Della Sala 2017] mostra come
            le strategie convenzionali messe in campo per correggere la disinformazione sui pericoli
            delle vaccinazioni non sortiscono l’effetto sperato e, al contrario, finiscono per
            rafforzare le credenze non fondate. Nello studio si confrontano tre diverse strategie
            comunicative, sottoposte a tre gruppi differenti. Al primo gruppo viene consegnato un
            opuscolo che ribatte con i fatti alle false credenze; al secondo gruppo viene data una
            serie di grafici e tabelle che confrontano potenziali problemi causati da potenziali
            effetti collaterali del vaccino MPR (morbillo, parotite e rosolia); al terzo gruppo
            vengono mostrate immagini di bambini affetti da morbillo, parotite e rosolia. Le
            risposte raccolte dai ricercatori segnano una bocciatura per tutti e tre i metodi
            comunicativi. Anzi, è emerso un effetto contrario (backfire) di
            potenziamento delle credenze false e infondate, nonché un rafforzamento nel tempo delle
            proprie intenzioni iniziali di non ricorrere al vaccino. Contrastare le false
            informazioni in modi che le ripetano, anche se criticamente, sembra avere l’effetto di
            amplificarle e diffonderle ancor di più, rendendole famigliari e più accettabili. È
            infatti dimostrato empiricamente che la reiterazione e la ripetizione di falsità, anche
            se per scopi legati alla loro neutralizzazione, generano un aumento della credenza nelle
            stesse chiamato illusory truth effect (effetto illusorio della
            verità). Inoltre ricorrere a immagini di bambini non vaccinati e malati per far leva
            sulla paura non ha efficacia: invece di aumentare la consapevolezza dei rischi della
            malattia non fa che rafforzare l’idea del legame tra vaccini e autismo, secondo una
            distorsione cognitiva che collega e confonde i due pericoli nota come danger
                priming effect (effetto di priming del pericolo).
            Infatti se uno viene sottoposto a foto di bambini malati è più facile che gli ritornino
            in mente anche le immagini delle patologie legate alla vaccinazione. 
L’esempio di prima ci conferma che
            trattare con gli esseri umani, come se fossero completamente razionali, quindi in grado
            di essere convinti da buoni argomenti e da robuste minacce, porta spesso il decisore
            pubblico in pericolosi cul de sac. Meglio a questo punto usare
            altri mezzi come la tecnica del marketing «un piede nella porta» o la linea morbida dei
            piccoli passi degli aguzzini cinesi. Carpire al cittadino piccoli
            impegni su temi che sembrano anche non direttamente collegabili
            all’obiettivo centrale e successivamente alzare la posta. Lo si può fare su molti temi,
            dall’ambiente alla filantropia, all’igiene pubblica e all’istruzione. 

4. Non
            rubare dalla foresta pietrificata 



Il giorno 14 agosto 2017 in Spagna,
            in una discoteca, nella città catalana di Lloret de Mar, un giovane italiano di nome
            Niccolò Ciatti viene preso a calci da un gruppo di ceceni fino a farlo morire. Gli altri
            avventori assistono, immobili, senza intervenire, nemmeno dopo la supplica di un amico.
            Come può esserci una indifferenza come questa? La vicenda mi ha fatto venire in mente un
            famoso caso di molti anni fa, studiato a fondo dalla psicologia sociale. Era il marzo
            del 1964, di sera, nel quartiere di Queens a New York. Una donna, Catherine Genovese, di
            origini italiane, mentre torna a casa dal lavoro a tarda notte, viene aggredita e
            uccisa. Durante le indagini viene scoperto che il delitto non era stato un evento
            fulmineo e silenzioso, ma lungo, rumoroso e con la presenza di 38 vicini che vi avevano
            assistito dalle finestre senza intervenire né chiamare la polizia. 
Il «New York Times», dopo queste
            informazioni, esce con un lungo articolo in prima pagina in cui si chiede come mai 38
            cittadini onesti avessero potuto assistere, senza intervenire, al gesto compiuto da un
            assassino che aveva inseguito e colpito la Genovese per tre volte, nell’arco di
            mezz’ora, prima di ucciderla. Il giorno dopo inizia una discussione, dai risvolti
            drammatici, su come ciò fosse potuto capitare. Nessuno se lo spiegava, nemmeno i
            testimoni. Furono addotte le solite spiegazioni sulla paura, la voglia di non farsi
            coinvolgere ecc. Ragioni che non spiegavano perché chi assisteva non avesse potuto fare
            una semplice telefonata alla polizia. Si tentarono varie interpretazioni di questo
            comportamento, al meglio definibile come pusillanime. Si parlò di apatia e indifferenza
            sociale causata dall’individualismo sfrenato ed egoistico della società newyorkese.
            Divenne predominante la tesi del giornalista del «New York Times» che aveva anche
            scritto un libro sull’argomento: la metropoli come causa dell’apatia. Come
            spesso accade in questi casi ci fu chi si mise fuori dal coro e
            si avventurò in un’ipotesi dissacrante. Gli psicologi sociali di New York Bibb Latané e
            John Darley [1968a] lanciarono nello stagno il seguente sasso: nessuno era intervenuto
            non, come si era sostenuto fino ad allora, benché ci fossero 38 testimoni, ma proprio
            per questa ragione, perché erano in tanti ad assistere. Come si può spiegare questa tesi
            così controintuitiva? Ci sono due ragioni. La prima è che quando si è in tanti si sente
            che la propria responsabilità viene diluita: «non sono da solo, quindi non sono l’unico
            che ha la responsabilità di agire» è quello che uno pensa. La seconda, meno intuitiva è
            definibile come ignoranza collettiva. Quando
            ci troviamo in un’emergenza in cui non sappiamo bene cosa fare o non capiamo bene quale
            sia la posta in gioco, tendiamo ad astenerci a dare una risposta, ma ci guardiamo
            intorno per vedere come si comportano gli altri e capire così che tipo di situazione
            sia. Ovviamente non siamo i soli a comportarci in questo modo. Anche gli altri raramente
            fanno il primo passo. A questo punto nessuno si muove e tutti hanno la sensazione che
            ciò dimostri che non era necessario farlo. «Se nessuno si muove si vede che la
            situazione non è così grave ed è inutile preoccuparsi» sarà la riflessione del momento.
            Questa tesi sull’effetto paralizzante del numero di persone ha come conseguenza
            deduttiva e come falsificatore potenziale che in situazioni dello stesso tipo la
            presenza di un solo testimone dovrebbe generare una risposta attiva da parte sua. Se
            così non fosse la tesi dell’ignoranza collettiva sarebbe
            falsificata. Latané e Darley e altri ricercatori [1968b) hanno controllato l’ipotesi in
            molti studi. In un esperimento uno studente della New York University fingeva una crisi
            epilettica per strada. Se i passanti erano isolati, l’85% di loro interveniva, contro il
            31% se erano in un gruppo di 5 persone. In un altro studio a New York e a Toronto veniva
            fatto filtrare del fumo da sotto una porta. Il 75% dei passanti isolati (a Toronto il
            90%) dava l’allarme contro il 38% (a Toronto il 16%) se i testimoni erano tre e il 10%
            se vicino al gruppo passavano, facendo finta di niente, due complici del ricercatore. 
Questi e altri dati sembrano ben
            corroborare la tesi dell’ignoranza
                collettiva. Su cosa si basa questo fenomeno? Su un
            automatismo decisionale molto più pervasivo e profondo, quello dell’euristica
                dell’imitazione sociale o, come direbbe Cialdini,
            il principio della riprova sociale [1993].
            Quando sentiamo la claque in teatro, siamo portati ad applaudire. Quando sentiamo le
            finte risa registrate in un programma televisivo, siamo indotti a ridere. Quando un
            personaggio famoso commette un suicidio, aumenta il numero dei suicidi. Quando la borsa
            tende a salire, molti comprano. Quando la borsa tende a scendere, molti vendono. In
            sintesi, uno dei mezzi che usiamo per decidere che cosa fare è guardare cosa fanno gli
            altri e imitarli. Come vedremo successivamente, questo comportamento è in genere
            automatico, ma può essere anche deciso consapevolmente e a ragione quando ci troviamo in
            situazioni incerte e complesse e non sappiamo che decisione prendere [Gigerenzer e
            Gaissmaier 2011]. 
La conoscenza di questo automatismo
            può essere uno strumento prezioso in mano al decisore pubblico che voglia raggiungere
            obiettivi di bene pubblico. In primo luogo rende consapevoli i policy makers
            del pericolo di calcare la mano con l’opinione pubblica sulla
            rappresentazione di comportamenti devianti e negativi. Se vogliamo che il cittadino
            modifichi i suoi atteggiamenti nei confronti di un bene pubblico, avremo l’effetto
            opposto, se descriviamo la presenza di cittadini malevoli e menefreghisti che si
            comportano male nei confronti della collettività. Una prova di questo fenomeno viene dal
            noto studio di Cialdini e colleghi [2006]. È impossibile «trasformare limonate in
            limoni» sostiene Cialdini riferendosi ai metodi «terroristici» utilizzati solitamente da
                policy makers ed educatori. E cita una serie di esempi. Dopo un
            programma universitario educativo sui disordini alimentari, in cui erano presenti
            testimonianze di giovani donne che raccontavano le loro storie di alimentazione
            patologica, aumentarono i sintomi di disordine nutrizionale. A seguito di un programma
            di prevenzione del suicidio, in cui si parlava del numero crescente di teenager che si
            toglievano la vita, i partecipanti divennero più famigliari con l’opzione suicidio come
            mezzo potenziale per risolvere i loro problemi. Dopo l’esposizione a un programma
            educativo contro l’alcol che includeva giochi di ruolo, in cui gli studenti dovevano
            resistere alla tentazione di bere indotta dai compagni, essi si convinsero che il
            comportamento di abuso di alcol fosse più diffuso di quello che pensavano prima. A
            differenza di questi interventi controproducenti è noto che,
            perché un’iniziativa di persuasione possa avere successo, deve impiegare l’informazione
            e le tecniche comunicative in modo da minimizzare piuttosto che sottolineare la condotta
            indesiderabile. Vi è la tendenza, invece, da parte della pubblica amministrazione, a
            cercare di combattere i comportamenti sociali negativi attraverso una sottolineatura
            della loro frequenza. In questo modo non si fa che instillare una norma descrittiva
            indesiderabile nelle menti dei cittadini. La spiegazione del perché ciò avvenga è la
            seguente. 
Esistono due tipi di norma
                sociale. Il tipo descrittivo che si riferisce a ciò
            che viene fatto solitamente dagli altri. Il tipo ingiuntivo che si
            riferisce a quanto viene approvato o disapprovato come comportamento. Il primo informa
            il comportamento attraverso l’esempio, mentre il secondo tipo attraverso le sanzioni
            informali. Secondo Cialdini[7] le norme riescono a influenzare il comportamento solo
            quando il soggetto si focalizza su di esse in quanto salienti a livello dei processi
            d’attenzione. Vari studi hanno dimostrato che i processi di focalizzazione sono
            superiori quando la norma è ingiuntiva piuttosto che descrittiva e quando è articolata
            linguisticamente con una negazione. Ad esempio nell’esperimento sui furti di legno nella
            foresta pietrificata dell’Arizona erano posti nel parco quattro tipi di cartelli con
            differenti messaggi [Cialdini et al. 2006]. 
I1 Ingiuntivo
                negativo: «Prego non rimuovere il legno pietrificato dal parco». A cui si
            associava la figura di un visitatore che rubava un pezzo di legno con un circolo rosso
            sbarrato sovrapposto alla sua mano. 
I2 Ingiuntivo
                positivo: «Prego lascia il legno pietrificato nel parco». A cui era
            associata l’immagine di un visitatore che ammirava e fotografava un pezzo di legno. 
D1 Descrittivo
                negativo: «Molti visitatori in passato hanno rimosso il legno
            pietrificato dal parco, cambiando lo stato della Foresta Pietrificata». A cui era
            associata la figura di tre visitatori che prendevano pezzi di legno. 
D2 Descrittivo
                positivo: «La grande maggioranza dei visitatori passati ha lasciato il
            legno pietrificato preservando in questo modo lo stato naturale della Foresta
            Pietrificata». Accompagnato da un’immagine di tre visitatori
            che ammiravano e fotografavano pezzi di legno pietrificato. 
Quale di questi messaggi ha prodotto
            la diminuzione maggiore di ladri di legno pietrificato? Il messaggio più efficace nel
            ridurre i furti, predetto dalla teoria sulla focalizzazione di Cialdini, è stato quello
            ingiuntivo negativo. Mentre il maggior numero di ladri si è avuto con quello descrittivo
            negativo. La componente negativa di quello descrittivo non fa che aumentare la
            focalizzazione sul comportamento indesiderato dei passati visitatori, incuneando nella
            mente una rappresentazione sociale che stimola i processi imitativi invece di
            neutralizzarli. Nel primo caso invece la componente negativa di una ingiunzione viene
            focalizzata facilmente come norma sanzionatoria da seguire, in quanto socialmente
            condivisa. Dopo quella ingiuntiva negativa la norma che aveva più effetto era quella
            descrittiva positiva che evidenziava il comportamento sociale maggioritario di rispetto
            ambientale. I risultati di questo esperimento ci fanno capire quanto sia importante per
            l’amministrazione pubblica utilizzare congiuntamente, in modo sinergico, le norme
            ingiuntive negative («non fare X») insieme a quelle descrittive positive («la maggior
            parte della gente fa non-X»). 
Un altro esempio che viene sempre
            dal lavoro di Goldstein e Cialdini è l’esperimento su come persuadere i clienti di
            alcuni hotel, in Arizona, a riutilizzare gli asciugamani, una volta usati [Goldstein,
            Cialdini e Griskevicius 2008]. L’obiettivo dello studio era capire come la conformità a
            una norma descrittiva variasse in rapporto al tipo di gruppo di riferimento, incluso
            nella norma. Le norme venivano suddivise in
                provinciali, cioè quelle che descrivevano
            i comportamenti degli ospiti dell’hotel nelle immediate vicinanze dei soggetti (ad
            esempio che erano stati nella stessa camera precedentemente), e
                globali, cioè di ospiti il cui comportamento si era manifestato
            più lontano dal contesto fisico di decisione dei soggetti (ad esempio l’hotel in
            generale o altri alberghi della zona). Inoltre lo studio cercò di analizzare quali
            gruppi di riferimento riescono a stimolare maggiormente la conformità alla norma. In
            genere nella psicologia sociale vi sono due categorie che sembrano avere più influenza
            sulla conformità alle norme comportamentali. La prima è il livello di somiglianza
            percepita rispetto agli altri. Lionel Festinger aveva già messo
            in luce nel 1954 come l’individuo valuti sé stesso comparandosi agli altri, specialmente
            quando presentano caratteristiche simili a lui. Fra queste caratteristiche rilevanti vi
            sono l’età, il sesso, la personalità, le attitudini. La seconda è il grado di
            identificazione con il gruppo sociale di riferimento. L’individuo tende a costruire sé
            collettivi, identificandosi con appartenenze simboliche specifiche (come una fede
            politica o religiosa), appartenenze generali (uomini, donne, cittadini) e appartenenze a
            gruppi concreti (il mio dipartimento, il mio borgo, la mia squadra di calcio). Vi è un
            gradiente di importanza delle identità sociali. Se una identità sociale è percepita come
            saliente, gli individui tenderanno ad aderire ad essa in funzione della sua importanza e
            rilevanza. Ad esempio, se sono un uomo religioso darò importanza al comportamento di chi
            professa la mia stessa fede. 
Nello studio di Goldstein e Cialdini
            si introduce una nuova categoria esplicativa: quella delle somiglianze
                situazionali. Le situazioni sono un potente determinante comportamentale.
            Ad esempio le norme in una situazione di festa fra amici non riescono ad essere seguite
            in una situazione di lavoro, anche nel caso vi fosse una grande identità di tipo sociale
            o di somiglianza percepita con gli altri soggetti. La logica della situazione in cui uno
            si trova immerso veicola le ragioni e determina il significato del proprio agire[8], quindi è un importante fattore per determinare la salienza delle norme
            descrittive. In altre parole se so che qualcuno è stato nella stanza d’albergo dove mi
            trovo ora, ciò stimolerà fortemente i miei processi di attenzione verso ciò che ha fatto
            e come si è comportato più di altri riferimenti a comportamenti di categorie sociali per
            me importanti o a persone a me somiglianti, ma che percepisco come più astratte e
            lontane a livello emozionale di una persona che si è mossa nello spazio in cui sto
            interagendo io. Sulla base di questa ipotesi Cialdini e Goldstein introducono delle
            variabili legate alla cittadinanza e al sesso per controllare quanto siano più o meno
            efficaci nel determinare il comportamento imitativo, rispetto a quello situazionale.
            
        
In due esperimenti successivi
            vennero appesi al porta asciugamani alcuni messaggi che, nella parte centrale, si
            differenziavano sulle norme descrittive nel modo seguente: 
	 AIUTACI A SALVARE L’AMBIENTE 
	 UNISCITI AGLI ALTRI OSPITI DELL’ALBERGO A
                    SALVARE L’AMBIENTE (norma globale) 
	 UNISCITI AGLI ALTRI OSPITI DELL’ALBERGO (CHE
                    SONO STATI NELLA TUA STANZA) A SALVARE L’AMBIENTE (norma provinciale) 
	 UNISCITI AGLI ALTRI TUOI CONCITTADINI A
                    SALVARE L’AMBIENTE 
	 UNISCITI ALLE ALTRE DONNE (O UOMINI) A
                    SALVARE L’AMBIENTE 


Come era stato previsto il messaggio
            con la minore capacità di stimolare il riuso degli asciugamani fu il primo (38% di
            riuso), quello standard degli hotel. La norma che ebbe più successo fu la terza, quella
            provinciale (49%), mentre la seconda, la norma globale, si piazzò dopo per efficacia
            (44%). L’identità di genere e quella di cittadinanza furono meno valide della norma
            provinciale e globale. 
I risultati di questo e di altri
            esperimenti pongono tutta una serie di riflessioni di fondo. La somiglianza
                situazionale della norma provinciale non ha evidentemente alcuna valenza
            informativa superiore di quella di appartenenza sociale come il genere o la
            cittadinanza. Anzi, sempre in quell’esperimento, Goldstein e Cialdini verificarono che i
            soggetti davano alla norma provinciale la minore valutazione di importanza come
            informazione di identità e somiglianza sociale. In altre parole se un individuo è donna,
            ha la cittadinanza italiana ed è amante dell’ambiente troverà molto più importanti
            questi attributi presenti in un’altra persona per valutarne la vicinanza sociale
            piuttosto che quello di essere stato ospite della stessa stanza d’albergo. Ciononostante
            la norma provinciale generava più effetti imitativi sul riuso che le altre più
            informative e diagnostiche. Inoltre questo comportamento viola un principio importante
            del ragionamento induttivo, il principio di differenza[9]. Esso afferma come un’ipotesi sia maggiormente
            sostenuta empiricamente quando le prove sono diverse e non omogenee tra loro. Ad esempio
            una persona dovrebbe considerare più informativo e diagnostico sapere che clienti
            differenti dell’hotel hanno riutilizzato gli asciugamani solo rispetto a quelli che sono
            stati ospiti della loro stessa stanza. In fin dei conti nella norma globale si fa
            riferimento a più persone che probabilmente presentano una maggiore varietà di attributi
            rispetto ai pochi che hanno occupato la nostra stanza. Quindi la norma è più forte a
            livello induttivo. 
Come mai abbiamo questo fenomeno
            della maggiore rilevanza informativa data alla comunanza dell’ambiente prossimo, come la
            stanza d’albergo, piuttosto che a più significative somiglianze come quelle di tipo
            sociale e culturale o alla maggiore quantità e varietà di individui presenti
            nell’albergo? Una ragione può essere legata a una dimensione ecologica e adattiva. Cosa
            fare in un ambiente specifico spesso viene dettato dall’esperienza altrui in quello
            stesso ambiente. Se vogliamo orientarci su come comportarci in una nuova situazione, ci
            sarà molto utile sapere cosa hanno fatto altre persone in quel contesto. Quando noi non
            abbiamo esperienza in un dato ambiente ricorriamo all’esperienza di chi ci è già stato.
            È evidente la dimensione adattiva di tipo evoluzionistico di questo comportamento.
            Sperimentare alla cieca situazioni nuove poteva essere fatale per i nostri antenati.
            Meglio dare importanza all’esperienza degli altri. Come abitante di un setting ecologico
            sono propenso a sentirmi accomunato con quelli che vi hanno abitato prima e di
            conseguenza a dare importanza alle loro scelte. Un’altra
            ragione potrebbe essere quella individuata dal grande psicologo
            sociale Fritz Heider [1958]. Anche piccoli e irrilevanti somiglianze possono creare un
            senso di unità fra persone diverse. Importante è che siano rare e non comuni, cioè non
            condivise dalla maggioranza, ma solo da poche persone. Le persone in una stanza stanno
            condividendo la stessa esperienza con poche persone prima di loro. Ciò le fa sentire
            strettamente associate a esse e quindi propense a percepire come saliente e
            significativa la descrizione del loro comportamento (cioè la norma provinciale). 
L’importanza della
                somiglianza situazionale fra individui è evidente
            nell’applicazione di molte altre norme descrittive. In una sperimentazione sulla
            promozione della compliance fiscale, realizzata dal Behavioral
            Insights Team di Londra [Halpern 2015], si è constatato come vi fosse un aumento
            progressivo di comportamento di compliance, passando da norme
            globali a norme sempre più provinciali, ad esempio fra chi riceveva una lettera che
            faceva riferimento all’esempio nazionale fino a quella che si riferiva all’esempio degli
            abitanti vicini del quartiere. Più si stringeva il cerchio, maggiori erano la vicinanza
            e la somiglianza situazionale delle persone citate, più si stimolava una propensione
            imitativa della correttezza di comportamento fiscale. 
Questo automatismo dell’imitazione
            sociale si rafforza in rapporto alla somiglianza, alla vicinanza-famigliarità e
            all’importanza delle persone potenzialmente da imitare. La miglior soluzione per un
                policy maker sarebbe quella di unire nella norma la somiglianza
            in situazioni non comuni con l’importanza e la famigliarità del gruppo di riferimento.
        



[1]  Lo stesso problema si è posto nello studio
                    del priming. Quando il prime è di tipo
                    subliminale, ossia le informazioni percepite sono sotto-soglia dalla nostra
                    coscienza, allora si parla di priming subliminale. Ad
                    esempio è stato studiato l’effetto della mera esposizione
                    su cui si basa l’efficacia della pubblicità. Questo effetto può essere ottenuto
                    esponendo ripetutamente le persone a uno stimolo senza che ne siano consapevoli.
                    Con questa percezione subliminale si ottiene un maggiore atteggiamento positivo
                    verso l’oggetto cui si è esposti, in proporzione all’esposizione allo stimolo.
                    Il priming subliminale ha anche ripercussioni sul giudizio
                    sociale: se è attivata la rappresentazione mentale di un determinato costrutto,
                    come una caratteristica personale, questa influenzerà il giudizio su tutti
                    coloro che presentano quella caratteristica personale. Quindi, se dei soggetti
                    sono esposti, subliminalmente, a brevi parole che rimandano al concetto di
                    razzismo, successivamente giudicheranno negativamente la foto di una persona
                    sconosciuta rispetto a coloro che non sono stati esposti a questi
                        prime subliminali.

[2]  Il capitolo 5 presenta una visione opposta
                    del rapporto mente-corpo.

[3]  In Argonauti nel Pacifico
                        occidentale del 1922 Malinowski introduce il principio di
                    reciprocità che verrà poi esteso nella teoria del dono di Marcel Mauss e
                    nell’antropologia strutturale di Claude Levi-Strauss.

[4]  Nel 1975 Cialdini e colleghi realizzarono una
                    serie di esperimenti in cui veniva chiesto ad alcuni studenti se erano disposti
                    ad accompagnare un gruppo di delinquenti minorili in una visita allo zoo, dalla
                    mattina alla sera. La maggioranza (83%) degli intervistati rispose di no. Con un
                    altro campione la richiesta veniva preceduta da una prima domanda. Si chiedeva
                    agli studenti se erano disposti a prestare servizio volontario in un consultorio
                    minorile per delinquenti, due ore alla settimana e per un minimo di due anni.
                    Dopo che quasi tutti rifiutavano questa maggiore richiesta, veniva posta la
                    domanda sullo zoo. Il numero di volontari triplicava dal 17 al 50%.

[5]  Si pensi ai riti di iniziazione a livello
                    tribale, militare o scolastico. Pur essendo imposte dal gruppo, il passaggio di
                    queste prove spesso dolorose e stressanti viene considerato una scelta
                    necessaria per appartenere al gruppo stesso e rinforza in tal modo l’impegno
                    istituzionale.

[6]  Si vedrà nel capitolo 9 come il seguire
                    l’autorità sia un meccanismo che spiega anche l’adesione ad alcuni nudge, come
                    le opzioni di default. 

[7]  Ci si riferisce alla Focus Theory
                        of Normative Conduct di Cialdini, Kallgren e Reno
                    [1991].

[8]  Secondo l’approccio del
                        cognitivismo metodologico [Viale 2012] nella decisione,
                    la rappresentazione mentale degli obiettivi e degli strumenti per raggiungerli è
                    plasmata dal contesto situazionale.

[9]  Si faccia riferimento a Viale [2012]. Nella
                    logica induttiva e nel ragionamento bayesiano un’ipotesi generale, tipo la
                    maggioranza degli animali ha la caratteristica X, è maggiormente provata se
                    sappiamo che tutte le mucche ha la caratteristica X e tutti i ragni hanno la
                    caratteristica X rispetto al sapere che tutte le mucche hanno la caratteristica
                    X e tutti i bufali hanno la caratteristica X. La diversità delle categorie
                    contenuta nelle prove aumenta la probabilità che molte altre categorie di
                    animali abbiano la caratteristica X e che quindi l’ipotesi sulla maggior parte
                    degli animali sia corretta. In vari esperimenti in cui si è analizzato questo
                    tipo di ragionamento chiamato «induzione basata su categorie» si è visto come in
                    certi contesti culturali si tende a non soddisfare questo principio. Ad esempio
                    il principio è soddisfatto per la maggioranza fra gli studenti dei campus
                    americani, ma non fra gli indios del Guatemala. Si è però capito che le
                    differenze in performance derivavano non da una differente competenza al
                    ragionamento, ma dal contesto ecologico dei test. I test erano troppo astratti e
                    avulsi dalla dimensione ecologica quotidiana degli indios. Cambiando i test in
                    modo che corrispondessero alla situazione pragmatica della loro vita quotidiana
                    anche gli indios cominciarono ad applicare il principio di differenza.





Capitolo settimo
            

Nudge: spinte gentili e non

Il capitolo prende in esame come molto spesso i legislatori non considerino,
                oltre al comportamento, l’importanza della mente nelle azioni del cittadino. Il
                comportamento del cittadino viene dunque indirizzato attraverso i rinforzi e le
                punizioni. Le leggi o gli altri strumenti del policy maker non
                devono essere interessati a incorporare una rappresentazione dell’attività mentale,
                della sua dimensione emozionale e cognitiva e di come le informazioni esterne
                vengono rappresentate, interpretate e diventano premesse dell’azione. Se il
                legislatore vuole raggiungere un obiettivo, deve concentrarsi sulla struttura delle
                punizioni (ad esempio le sanzioni pecuniarie e penali) e dei rinforzi (ad esempio
                gli incentivi economici). Nessuno mette in dubbio che le sanzioni e le punizioni
                siano spesso necessarie per orientare i comportamenti individuali verso finalità di
                tipo pubblico. Dovrebbero però essere l’ultima spiaggia, dopo che si sono analizzati
                altri strumenti per contrastare un fenomeno negativo e per raggiungere finalità di
                tipo collettivo.





1.
            L’euristica del piccione di Skinner dei giuristi 



Chi elabora le leggi nel nostro paese
            ha in testa un modello della mente umana simile a quello del piccione di Skinner. Cioè
            non esiste. Se vediamo all’opera i policy makers, i legislatori e i
            giuristi o parliamo con essi ci accorgiamo che lo schema concettuale su cui si basano è
            quello tipico dei vecchi comportamentisti «old fashioned»: il condizionamento e il ruolo
            dei rinforzi positivi e negativi sul comportamento. 
Come è noto il condizionamento è quel
            processo che si verifica con l’associazione di uno stimolo incondizionato (naturale) a
            uno condizionato (artificiale) in un organismo ove lo stimolo condizionato induce
            naturalmente una risposta della cui prossimità lo stimolo incondizionato (arbitrario) si
            avvale. La scoperta empirica del condizionamento è attribuita al fisiologo russo Ivan
            Pavlov. Egli notò che gli animali salivavano appena entrava nella stanza, associando la
            sua presenza (stimolo condizionato) al cibo (stimolo incondizionato, poiché naturalmente
            il cibo provoca salivazione). L’esperimento fu verificato da Pavlov, utilizzando come
            stimolo condizionato il suono di un campanello. Come usare questo meccanismo per far
            apprendere un comportamento? Alcuni studiosi comportamentisti, come Burrhus Skinner,
            attraverso esperimenti sugli animali, in particolare piccioni, avevano notato che un
            determinato comportamento tende a ripetersi nel tempo se le conseguenze sono positive
            per il soggetto, mentre tende a estinguersi in caso contrario, cioè se le conseguenze
            sono negative. Ciò che porta a un incremento del comportamento si definisce «rinforzo».
            Ciò che porta, invece, a estinguere un comportamento prende il nome di «punizione». Se
            un bambino ogni volta che piange (comportamento) si accorge che la mamma arriva a
            prenderlo in braccio (rinforzo positivo), tenderà a riproporre
            tale comportamento per ricercare la sensazione piacevole del calore materno e per
            accrescere la sensazione di avere un controllo sull’ambiente esterno. Prendere in
            braccio un bambino quando piange è, quindi, un rinforzo positivo sul comportamento del
            pianto perché è finalizzato a farlo ricomparire. Se un bambino che non ha messo in
            ordine i propri giochi (comportamento) riceve uno schiaffo dal papà (punizione
            positiva), tenderà a non rimettere in atto tale comportamento, cioè cercherà di
            sistemare i giochi prima che arrivi il papà, per paura di ricevere un altro schiaffo e,
            quindi, per evitare la sensazione spiacevole sia fisica che emotiva che ne deriva[1]. 
Come è noto il comportamentismo non
            credeva nell’esistenza della mente, ma solo del comportamento, in quanto osservabile
            empiricamente. Nello stesso modo i nostri legislatori e giuristi adottano un modello di
                Homo juridicus che assomiglia al piccione di Skinner: tutto
            comportamento, niente mente. Il comportamento del cittadino si indirizza attraverso i
            rinforzi e le punizioni. Le leggi o gli altri strumenti del policy maker
            non devono essere interessati a incorporare una rappresentazione
            dell’attività mentale, della sua dimensione emozionale e cognitiva e di come le
            informazioni esterne vengono rappresentate, interpretate e diventano premesse
            dell’azione. Se il legislatore vuole raggiungere un obiettivo, deve concentrarsi sulla
            struttura delle punizioni (ad esempio le sanzioni pecuniarie e penali) e dei rinforzi
            (ad esempio gli incentivi economici). 
Purtroppo in molti paesi
                l’euristica del piccione di Skinner del diritto e dei
            legislatori continua a essere dominante. Anche se i risultati di questo approccio sono
            deludenti e in alcuni casi disastrosi continuiamo a essere governati come piccioni nella
            «Skinner Box». Un esempio. Si sa che in molti paesi vi è una grande evasione fiscale e,
            nel migliore dei casi, un ritardo nel comportamento fiscale. Cosa ci consiglia
            l’euristica del piccione di Skinner? Usare strumenti normativi e informativi che
            accentuino la componente sanzionatoria del comportamento di
            evasione fino ad arrivare, in certi casi, a criminalizzare l’evasore. Questo comporta
            varie tipologie di intervento, dall’inasprimento delle pene pecuniarie fino alle pene
            detentive («Manette agli evasori»), alle campagne di comunicazione pubblica in cui si
            mette in luce la gravità del fenomeno e si chiede di essere responsabili e di non
            incrementare la parte criminale del paese. La logica di questi provvedimenti è chiara.
            Più si aumenta la punizione, maggiore è la tendenza comportamentale a evitarla. La
            punizione può essere positiva come il pagare una multa o
                negativa come la sottrazione della libertà. Questo tipo di
            misure è stato messo in atto in molti paesi, fra cui l’Italia. Il risultato di queste
            misure è stato per lo più deludente. Si è visto che la supposta funzione lineare tra
            aumento delle sanzioni e diminuzione del comportamento di evasione è smentita dai fatti.
            Nessuno mette in dubbio che le sanzioni e le punizioni siano spesso necessarie per
            orientare i comportamenti individuali verso finalità di tipo pubblico. Dovrebbero però
            essere l’ultima spiaggia, dopo che si sono analizzati altri strumenti per contrastare un
            fenomeno negativo e per raggiungere finalità di tipo collettivo. Nel caso dell’evasione,
            si sarebbe dovuto analizzare quanto sia efficace l’aumento delle sanzioni da parte di
            una pubblica amministrazione e di una magistratura lenta e scarsamente efficiente. Le
            aspettative di sanzioni veloci e sicure sono molto deboli. Perciò un evasore tende
            facilmente a essere preda del present day bias e del time
                discounting che lo porta a svalutare gli svantaggi e i rischi futuri (le
            sanzioni da pagare) a vantaggio delle utilità presenti (più soldi da spendere). Inoltre
            ogni campagna di criminalizzazione dell’evasore dimostra di non avere presente un
            fenomeno cognitivo molto potente introdotto nel capitolo precedente: la norma
                sociale. Come è stato dimostrato da Goldstein e Cialdini, se vuoi
            favorire un comportamento da parte dei cittadini devi stimolare l’euristica
            dell’imitazione e dell’emulazione. Come? Ad esempio informando l’individuo che altri
            individui come lui stanno pagando le tasse in tempo e correttamente. Meglio se questi
            individui descritti dalla norma sociale sono molto vicini a lui, soprattutto a livello
            spaziale e temporale (gli abitanti dello stesso quartiere il mese scorso). Con una
            lettera informativa come questa, preparata dal Behavioral Insights Team di Londra, il
            governo inglese ha cercato di stimolare una migliore
                compliance fiscale. È stata inviata a 140 mila contribuenti in
            quattro versioni, in cui si ricordava di pagare in tempo le tasse. Oltre a quella del
            gruppo di controllo, le altre facevano riferimento alla norma sociale in rapporto a
            tutti i cittadini del Regno Unito, a quelli dell’area con lo stesso codice postale e a
            quelli del proprio quartiere. Quest’ultima lettera ha fatto aumentare del 15% la
                compliance fiscale rispetto a quella di controllo con un
            risparmio in gettito anticipato di 160 milioni di sterline. 

2. Simpson o
            Spock? 



L’individuo in carne e ossa non è
            però né come l’Homo juridicus (cioè tutto comportamento e niente
            testa) né come l’Homo oeconomicus (con in testa solo l’algoritmo di
            massimizzazione dell’utilità soggettiva attesa). Il primo modello, incorporato
            nell’euristica del piccione dei giuristi, era legato, implicitamente, al
                comportamentismo. Questa corrente della psicologia a cui è
            legato il nome di grandi studiosi come Skinner, Watson ed Eysenck, è stata soppiantata
            prima dalla psicologia della Gestalt e poi dall’affermarsi delle scienze cognitive. Il
            secondo modello, invece, come abbiamo visto nel capitolo 2, è stato messo in discussione
            dal Programma euristiche e biases e dall’economia comportamentale
            di Kahneman e Tversky. Essi hanno svolto un lavoro di mappatura delle anomalie del
            giudizio e della decisione umana nei confronti delle norme formali della probabilità e
            dell’utilità. 
Sulla base di questa mole di dati
            empirici e di modelli teorici si innesta la proposta di Richard Thaler e Cass Sunstein
            contenuta nel libro Nudge [2008]. L’uomo reale non è come lo
            vorrebbero gli economisti, cioè uno strano soggetto,
                econ, che come Spock di Start Trek non è
            prigioniero delle emozioni, ha una volontà di ferro, è sempre attento e presente
            nell’analizzare i problemi di scelta, ha una grande memoria e capacità di calcolo. In
            realtà, l’uomo normale, human, è più simile a Homer Simpson, e ha
            molte debolezze nella volontà, nella memoria, nell’attenzione. È molto pigro. Ha una
            capacità molto limitata di calcolo (legata al numero magico individuato da Miller che ha
            mostrato come la memoria di lavoro abbia una capacità che si
            può quantificare in 7 più o meno 2 simboli). È soggetto a contraddizioni, errori e
            perturbazioni emotive. In altre parole non è per niente simile all’Homo
                oeconomicus ma all’Homo euristicus fallax descritto
            dall’economia comportamentale. 
Come governare una società fatta da
                humans modellati sull’Homo euristicus
                fallax? Se fossimo tutti come l’Homo
                oeconomicus, cioè econs in grado di autoregolarsi in
            modo razionale, giudicare, stimare e prevedere gli eventi in modo statisticamente
            corretto, decidere in modo ottimale la nostra utilità attesa, allora non ci sarebbe
            bisogno di un grande intervento dello stato. Se fosse vera la teoria dell’utilità
            neoclassica il cittadino sarebbe giustificato a essere libero e autonomo nelle sue
            scelte in un contesto di mercato. L’unica ragione per interferire nelle scelte degli
            attori economici sarebbe la presenza di quelli che sono definiti i fallimenti del
            mercato. Se la completa autonomia del cittadino non è giustificabile, allora quale tipo
            di intervento lo stato può attuare a suo favore? Soprattutto quale spazio di intervento
            e che tipo di intervento è giustificato ad adottare[2]? Questa è la domanda che si pongono Thaler e Sunstein quando si interrogano
            su come l’economia comportamentale possa aiutare il cittadino senza usare gli strumenti
            tradizionali della regolamentazione e degli incentivi economici, cioè i due strumenti
            preferiti d’intervento, rispettivamente, sull’Homo juridicus e
                sull’Homo oeconomicus. 
        
In primo luogo vi sono le
            propensioni errate e autolesioniste dell’individuo come la miopia e il time
                discounting; la debolezza della volontà e l’inerzia; la
                overconfidence e l’ottimismo irrazionale; la tendenza a
            escalation irrazionali; l’effetto gregge; la scarsa abilità di giudizio statistico; il
            pregiudizio di conferma; gli stereotipi ecc. 
In secondo luogo vi sono la
            difficoltà e l’opacità dell’ambiente che il cittadino deve affrontare. La complessità e
            l’astrusità di molte scelte; la mancanza di risposta e feedback dall’ambiente al seguito
            delle nostre decisioni; la difficoltà a immaginare l’effetto delle proprie scelte in un
            lontano futuro; il design ambientale che genera con molta
            facilità degli errori; i trabocchetti del marketing aziendale e politico per assuefarci
            a prodotti e scelte dannose ecc. 
Di fronte a queste caratteristiche,
            da una parte della mente umana e dall’altra dell’ambiente che ci circonda, le
            possibilità di intervento comportamentale possono essere tre: a) a
            livello dell’architettura della scelta (la possibilità su cui si concentra di più la
            teoria del nudge); b) a livello informativo;
            c) a livello educativo. 
Cosa si intende per
                architettura della scelta? Donald Norman con il geniale libro
                La caffettiera del masochista [1990] lo spiega benissimo.
            Guardiamo nella figura 7.1 al design del fornello con quattro bruciatori e chiediamoci
            quale potrebbe essere la migliore collocazione delle manopole per facilitare la loro
            corrispondenza con i bruciatori. La soluzione A non è immediata né banale. La soluzione
            B ha un bel design simmetrico, ma può creare qualche incertezza sulla manopola corretta.
            Certamente migliore è la configurazione C, ma ancora meglio la D che simula la struttura
            quadrangolare dei bruciatori. Ancora meglio la scelta di mettere ogni manopola di fianco
            al lato esterno di ogni bruciatore. La contiguità 1 ad 1 della posizione genera il 100%
            di risposte corrette. L’unico problema è che si rischia di bruciarsi la manica quando si
            cerca di accendere con un accendino uno dei bruciatori in alto, mentre quelli in basso
            sono accesi. 
Ogni ambiente fisico o ogni oggetto
            presenta un design che è più o meno favorevole a interagire con l’uomo. Abbiamo visto
            nel capitolo 5 il significato del concetto di affordance. Essa
            rappresenta un indizio che aiuta le persone nell’utilizzo di un determinato oggetto e
            implica una corporalità nell’interazione con l’oggetto stesso. Non è la mente
            disincarnata che interagisce con l’oggetto, ma la cognizione incorporata a farlo. Norman
            riprende il concetto di affordance suddividendolo in due tipi: 
	
                    affordance reale: relativa a tutte le operazioni che un
                    oggetto permette di compiere; 
	
                    affordance percepita: relativa alle operazioni che l’utente
                    percepisce come consentite. 


In un artefatto fisico ben
            progettato, per Norman, non c’è molta differenza tra affordance
            reale e percepita. 
Secondo Norman:
            
        
il termine «affordance» indica le proprietà reali
                e percepite delle cose materiali, in primo luogo quelle proprietà fondamentali che
                determinano per l’appunto come si potrebbe verosimilmente usare la cosa in
                questione. L’«affordance» dà forti suggerimenti per il funzionamento delle cose. Una
                piastra liscia è fatta per spingere. Manopole e maniglie sono da girare. Le fessure
                sono fatte apposta per infilarci dentro qualcosa. Una palla è da lanciare o da far
                rimbalzare. 


[image: FIG. 7.1. Ipotesi di collocazione delle manopole per un fornello a quattro bruciatori.]
FIG. 7.1. Ipotesi di
                collocazione delle manopole per un fornello a quattro
                bruciatori.


L’architetto della scelta è come un
            designer che in un dato ambiente cerca di introdurre le giuste
                affordances che spingono il soggetto ad agire in un certo modo.
            Non è necessario che le affordances siano solo oggetti fisici.
            Possono pure essere simbolici. Anche con il linguaggio si disegnano ambienti di scelta
            in cui la cognizione incorporata interagisce nella maniera prefissata dall’architetto. 
Un’architettura della scelta può
            essere di vari tipi. Può basarsi su opzioni di default che sono
            state introdotte da altri (lo stato o l’azienda) o che hai contribuito a introdurre. Ad
            esempio, puoi nascere con l’opzione di default di non essere un
            donatore d’organi. E in alcuni paesi puoi decidere alla maggiore età di diventarlo,
            quindi di fissare un nuovo stato di default. Oppure se sei un
            lavoratore, puoi, come stato di default, avere un accumulo
            pensionistico obbligatorio, come in Italia; in altri paesi invece, come gli Stati Uniti,
            il default, spesso, non lo prevede, ma puoi cambiarlo a favore
            della creazione di un fondo pensione (come ha realizzato con successo Thaler con il
            programma Save More Tomorrow). 
Un’architettura della scelta può
            strutturare un ambiente in modo che si tenda a fare certe scelte. La famosa caffetteria
            di Thaler e Sunstein con i cibi salutari alla fine della coda vicino alla cassa è un
            famoso esempio. O il supermercato con i cibi più grassi e dolci sugli scaffali più
            irraggiungibili e quelli più magri collocati a livello dello sguardo.
            
        
Un’architettura della scelta può
            anche fornire automaticamente delle modalità più razionali e semplificate di decisione.
            Ad esempio può semplificare la complessità, l’opacità e in alcuni casi il disordine
            informativo. Come nel caso di alcune applications su internet, per
            la scelta di aerei, alberghi, ristoranti, musei, siti turistici ecc. che fanno la
            valutazione comparata dell’offerta, analizzando migliaia di dati, sulla base di una
            griglia di variabili che il cliente inserisce. Ciò ci permette di scegliere fra poche
            opzioni, in un tempo limitato. 
Un’architettura della scelta può
            voler anche dire ambienti o oggetti che ti aiutano a usarli in modo corretto. Il tappo
            della benzina collegato alla vettura ci permette di non lasciarlo al distributore. La
            carta di credito che esce prima dei soldi al Bancomat ci permette di non dimenticarla.
            Il programma al computer che ci corregge le parole o quello in un modulo di acquisto che
            ci corregge se abbiamo riempito male le caselle sono altri esempi. 
Essa può significare anche
            arricchire l’ambiente di stimoli a prendere in considerazione aspetti spesso trascurati
            per la nostra miopia e inerzia. Ad esempio stimolando con appositi questionari e
            colloqui la consapevolezza di chi sta stipulando un contratto finanziario, come un
            mutuo, un prestito, una carta di credito, al fine di valutare gli effetti futuri della
            sua scelta. 
Un ambiente amichevole è anche
            quello che viene disegnato per dare feedback significativi rispetto alle proprie
            decisioni e stili di vita. Una casa che ci consente di capire in modo semplice e chiaro
            quanto è il nostro consumo di energia, o una organizzazione del lavoro dove i feedback
            dal consumatore al produttore sono veloci e chiari, permettono di apprendere e calibrare
            le scelte in modo da renderle più adattive. 
In tutti i casi di architettura
            della scelta è evidente che l’economia comportamentale può offrire degli strumenti per
            individuare le giuste architetture che spingano più o meno inconsapevolmente il soggetto
            ad agire nel modo desiderato dagli «architetti». 
La seconda modalità con cui si può
            intervenire sulle scelte del cittadino è legata alla informazione.
            Anche l’informazione viene presa in considerazione da Thaler e Sunstein. Si tratta di
            una informazione che incorpora la lezione dell’economia comportamentale, in quanto cerca
            di sfruttare alcuni meccanismi automatici di valutazione e
            decisione per orientare il cittadino verso scelte che i nudgers
            (governo e loro esperti comportamentali) ritengono più adatti per la sua salute e il suo
            benessere. Ad esempio l’uso di warnings (avvertimenti) grafici con
            immagini molto intense, a livello emozionale, dovrebbe aumentare i processi di
            attenzione e di evitamento di comportamenti collegati alle immagini stesse. Si pensi ai
                warnings sui pacchetti di sigarette in Europa che mostrano le
            foto di malattie devastanti, collegate al fumo, descritte con frasi che materializzano
            la probabilità alta di morire o di rimanere handicappato. In questo modo si spera di
            indurre i fumatori a prendere consapevolezza dei rischi impliciti nella loro abitudine
            al fumo. In realtà non è chiaro se gli effetti siano così efficaci. Nel primo studio sul
            campo realizzato, si è riscontrato che questi tipi di etichette sono più efficaci che
            solo i warnings testuali nell’incoraggiare i fumatori a smettere e
            nell’educarli al rischio del fumo. Ciò avviene attraverso la mediazione di reazioni
            affettive negative rispetto al pensiero del rischio (rendendolo maggiore) e alla
            percezione di credibilità dei dati (aumentandola). Paradossalmente, a differenza delle
            immagini, testi scritti lunghi ed elaborati diminuiscono la percezione di credibilità
            del warning [Evans et al. 2015]. Come vedremo
            nel capitolo 9 resta controversa la questione sulla dimensione manipolatoria che queste
            immagini generano nell’acquirente. 
Esistono poi usi meno dibattuti
            dell’informazione, come nei reminders (promemoria) e nella
            comunicazione pubblica di eventi medici, ambientali, geologici ecc. Per quanto riguarda
            la prima categoria si tratta non solo di informazione che ricorda la prossimità di una
            scadenza, ma anche la disponibilità di uno sconto, di una facilitazione, di un
            contributo. Da questo punto di vista l’informazione spesso si combina con la
            semplificazione quando vi sono interventi di streamlining
            (snellimento) nella comunicazione via web di opportunità economiche. Come nel caso degli
            interventi del Social and Behavioral Sciences Team della Casa Bianca, creato da Obama (e
            che ha cessato di esistere con l’arrivo di Trump), con l’obiettivo di utilizzare le
            scienze comportamentali per aiutare i cittadini. Una delle iniziative di successo è
            stata proprio la semplificazione (streamlining) informativa delle
            opportunità di sovvenzioni e borse di studio per favorire l’iscrizione alle scuole e
            alle università di ragazze e ragazzi americani delle classi meno abbienti.
            
        
Nella comunicazione pubblica la
            tentazione dei nudgers è utilizzare le scoperte dell’economia
            comportamentale per rendere più efficaci i messaggi. Come dimostrano il marketing e la
            comunicazione pubblicitaria, ciò è possibile in vario modo. Messaggi subliminali,
                implicature conversazionali, effetti
                framing. Ovviamente, come vedremo nel capitolo 9, la
            manipolazione è sempre in agguato con il rischio di scivolare verso la disinformazione e
            la falsificazione. 
La terza modalità di intervento
            comportamentale è quella a favore dell’educazione. Gli economisti
            comportamentali non credono molto nell’educazione alla razionalità. La loro analogia del
                bias con l’illusione ottica è significativa. Come non riesci a
            non vedere certe figure negli esperimenti sulle forme ambigue della Gestalt, così non
            riesci a non incappare in certi errori nel giudizio probabilistico e logico.
            L’educazione a potenziare le abilità metacognitive e di debiasing
            sembra per loro senza speranza. Infatti su «Nature», Richard Thaler afferma che «La
            nostra abilità al de-bias delle persone è piuttosto limitata» [Bond 2009, 1191]. Da qui
            la necessità delle architetture della scelta. Orbene il problema dell’educazione al
            pensiero statistico e al ragionamento logico fondamentali per le decisioni economiche e
            sociali è stato affrontato in alcuni studi passati e recenti. In questi studi [Fong,
            Krantz e Nisbett 1986; Nisbett 2009; Gigerenzer 2014] si è constatato come sia possibile
            insegnare la statistica delle frequenze naturali, quale la legge dei grandi numeri, e
            come sia possibile ridurre la propensione al pregiudizio di conferma in setting di tipo
            realistico. Questa educazione è molto utile in situazioni di rischio. Come vedremo nel
            prossimo capitolo, nelle situazioni dominate dall’incertezza, dove l’ottimalità non
            funziona, è meglio insegnare qualche buona euristica semplice e veloce e fare attenzione
            alla cornice in cui vengono presentati i problemi. 

3.
            Paternalismi belli e brutti 



Un intervento viene classificato
            come nudge quando non è una regolamentazione coercitiva, preserva
            la libertà di scelta, si basa su risposte automatiche e riflesse, non implica metodi di
            persuasione diretta, non cambia in modo significativo gli
            incentivi economici e deve ridisegnare il contesto di scelta
            secondo le scoperte dell’economia comportamentale. In definitiva viene proposta una
            forma di paternalismo libertario che ha una doppia valenza. Come
                paternalismo ha l’obiettivo di compensare le tendenze
            irrazionali e autolesioniste dei cittadini «spingendoli dolcemente» a decidere in modo
            razionale per il loro bene. Come libertario si pone l’obiettivo di
            dare l’ultima parola al risultato dei processi deliberativi e consapevoli del cittadino
            che può sempre opporsi alla spinta gentile[3]. 
Alcuni nodi cruciali emergono da
            questa rappresentazione. In primo luogo il modello di razionalità utilizzato dai
                nudgers per intervenire sulle scelte dei cittadini (che abbiamo
            affrontato nei capp. 2, 3 e 5). In secondo luogo in quale fase del processo decisionale
            dei cittadini intervenire, cioè in altre parole che paternalismo adottare. 
L’attribuzione di libertario al
            paternalismo cambia in rapporto a quale stadio del processo decisionale si applica.
            Ovviamente i due termini insieme sono un ossimoro. In una dimensione paternalistica vi è
            sempre una più o meno grande situazione di eteronomia con riduzione degli spazi di
            autonomia decisionale. Però questa riduzione dell’autonomia è diversa a seconda del tipo
            di paternalismo, corrispondente a stadi diversi del processo decisionale. Potremmo
            suddividere tre stadi principali partendo a ritroso, da valle a monte. 
Più a valle di tutti vi è
            l’architettura della scelta di uno stato di benessere. Questo insieme di interventi
            potrebbe essere chiamato paternalismo edonico. In genere la
                teoria del nudge costruisce la scelta come stato di
                default. Varie possono essere le
            critiche che contestano la dimensione non libertaria di questo paternalismo e quindi la
            tendenza dei nudgers a trasformarsi in chierici e tecnocrati della
            ragione. 
Differenti e più a monte sono i
            nudge che agiscono per rafforzare le capacità di ragionamento e giudizio che dovrebbero
            portare alla scelta di quale soluzione adottare. In questo caso possiamo parlare di
                paternalismo cognitivo. Esso è a tutti gli
            effetti libertario in quanto ha lo scopo di potenziare la capacità deliberativa
            dell’individuo. Ad esempio, di fronte alla complessità di un
            problema, si propone la sua semplificazione mettendo in evidenza solo le variabili
            rilevanti in gioco ed evidenziando la struttura soggiacente. Di fronte agli effetti
            delle proprie scelte sul medio e lungo periodo, la proposta di cercare di far simulare
            all’individuo il rapporto fra le proprie scelte e gli effetti sul benessere nel
            medio-lungo periodo è un altro esempio. Così come lo sono le proposte che aumentano i
            feedback ambientali alle proprie scelte o che aiutano, attraverso opportuni
                warnings, a neutralizzare gli errori di comprensione e di
            calcolo computazionale. Questo tipo di paternalismo però deve anche includere i consigli
            della razionalità limitata e adattiva. In molti contesti, contrassegnati da incertezza,
            in cui non si conoscono tutte le alternative e non è possibile la stima delle
            probabilità relative, è bene che i nudge non siano indirizzati verso il potenziamento di
            abilità computazionali inutili quanto senza speranza nell’affrontare problemi di
            previsione. Meglio in questo caso favorire decisioni basate su euristiche semplici e
            veloci, alcune, ma non tutte, fondate sulla componente intuiva della mente umana
            [Gigerenzer, Todd e ABC Research Group 1999; Gigerenzer 2015]. 
Da ultimo, a monte, abbiamo
            l’intervento paternalistico più importante che possa fare un governo per migliorare i
            processi decisionali dei suoi cittadini, quello che potremmo definire il
                paternalismo educativo, cioè il tentativo
            di «dotare chi vuole pigliare i pesci di una buona canna da pesca». Abbiamo visto
            precedentemente e ciò sarà oggetto anche del prossimo capitolo, come sia possibile
            rafforzare le competenze decisionali del cittadino sia a livello cognitivo, sia a
            livello della sua conoscenza di alcune aree come la finanza, la salute, l’ambiente. In
            questo modo è possibile potenziare e promuovere (boosting) le
            capacità di scelta autonome e senza indirizzo manipolatorio da parte dello
            stato.
        

4. «Nudging»
            secondo i processi di Tipo 1 e 2 



Come abbiamo visto nel capitolo 4,
            l’attributo «libertario» di alcune proposte del nudging è
            giustificato nella misura in cui le decisioni prese attraverso gli automatismi dei
            processi di Tipo 1 (T1) sono facilmente reversibili e disattese da quelli di Tipo 2
            (T2). Si è visto che 1) non vi sono ragioni, né dal lato della psicologia cognitiva né
            da quello delle neuroscienze, di giustificare la presenza di due sistemi della mente
            come quelli sostenuti da Stanovich, Kahneman e Sloman e presi a modello da Thaler e
            Sunstein; 2) anche se ipoteticamente esistesse un dualismo mentale come quello sostenuto
            da Thaler e Sunstein, i processi T2 non avrebbero la possibilità di correggere in modo
            normativo le irrazionalità di quelli T1. 
Ne consegue che, utilizzando per
            convenzione il linguaggio T1 e T2 (invece di quello noto come Sistema 1 e 2), i nudge
            che derivano la loro efficacia dagli automatismi T1 sembrano difficilmente reversibili.
            E in quanto difficilmente trasformabili dalla capacità di deliberazione libera e
            autonoma dell’individuo, rischiano di minare l’attributo libertario del paternalismo di
            Thaler e Sunstein. Al contrario, quelli che fanno riferimento all’attività T2 soddisfano
            per definizione la dimensione di libertà di scelta consapevole, anche se non sempre la
            decisione presa può essere di tipo adattivo. Ciò si collega anche alla divisione fra
            paternalismo edonico, cognitivo ed educativo. È evidente che mentre il paternalismo
            edonico tende a sfruttare i nudge T1, gli altri due paternalismi si rivolgono ai
            processi T2. Mentre il primo si fa forza di automatismi inconsapevoli e difficilmente
            reversibili, gli altri due cercano di fare appello alle capacità analitiche, di
            attenzione e ragionamento T2. 
Adesso cercherò di illustrare alcuni
            dei principali tipi di nudge differenziandoli secondo la loro appartenenza ai processi
            T1 o T2 [Thaler e Sunstein 2008; Sunstein 2015; 2016]. 
4.1.
                Nudge T1 



Le regole o opzioni di
                «default». Esse corrispondono al nudge par excellence e anche a
                quello più soggetto a critiche. Il meccanismo è molto semplice: se uno non sceglie
                si trova lo stesso in una condizione di scelta decisa
                    a priori. Un esempio: in Austria se una persona non prende
                alcuna decisione riguardo al consenso alla donazione dei suoi organi, in caso di
                morte essi verranno espiantati e trapiantati in un’altra persona. Al contrario in
                Germania, se un cittadino non decide alcunché sulle donazioni, alla sua morte i suoi
                organi non verranno espiantati e trapiantati. Sono due esempi opposti di opzioni di
                    default riguardo alla donazione degli organi. La prima,
                anche definita opt out, stabilisce che se non vuoi essere
                donatore, devi dichiararlo. La seconda, anche detta opt
                    in, ha una regola opposta. Se vuoi donare devi
                dichiararlo. Il risultato di queste due opposte opzioni in Austria e Germania è che
                nel primo paese le donazioni d’organi sono approssimativamente più del 90%, mentre
                in Germania meno del 10%.  
Perché si hanno risultati così
                diversi e perché sembra necessario introdurre le opzioni di
                    default per raggiungere un obiettivo di politica pubblica?
                Si sono viste nel capitolo 2 alcune delle tendenze sistematiche della mente umana.
                Si tendono a procrastinare le scelte, si è prigionieri dell’inerzia e della
                pigrizia. Si assumono come riferimento ottimale lo status quo e
                le condizioni presenti. Si è affetti da miopia e non si valuta e non si analizza
                adeguatamente il futuro. Kahneman e Tversky avevano spiegato questi comportamenti
                con vari meccanismi legati all’avversione alle perdite (se agisco rischio di perdere
                rispetto al presente), al rimpianto (meglio il rimpianto per l’inazione che per
                l’azione). In base a questi meccanismi, l’individuo da solo ha difficoltà a
                occuparsi di scelte che riguardano il suo benessere. Spesso anche se parenti, amici,
                collaboratori o semplici reminders informativi lo mettono in
                guardia sulla necessità di affrontare la scelta sulla scuola del figlio, prendere
                una decisione riguardo al pagamento di una tassa, assumersi delle responsabilità
                civiche come votare, donare il sangue, far vaccinare i figli o donare gli organi,
                l’individuo pospone, ritarda e alla fine si dimentica di agire. Per questa ragione
                gli architetti della scelta, come primo obiettivo per aiutare paternalisticamente
                l’individuo a migliorare il proprio benessere e quello pubblico, hanno pensato agli
                stati di default. Se non decidi, in ogni caso una decisione
                    a priori verrà presa. Che, in teoria, potrà essere
                rifiutata se uno sceglie di opt out, cioè di uscire
                dall’opzione di default. 
            
Vi sono stati vari interventi di
                    nudging disegnati come opzioni di
                    default. L’iniziativa paradigmatica per l’originalità e il
                successo realizzato è il programma Save More Tomorrow (SMT) di
                Richard Thaler e Shlomo Benartzi [2004]. Entrambi sono partiti da una domanda: in
                che modo superare le resistenze e la miopia dei lavoratori americani che li portano
                a non risparmiare e a non pensare come affrontare il futuro, quando saranno
                pensionati? Essi hanno fatto leva su quattro propensioni comportamentali: l’inerzia;
                l’avversione alle perdite; l’illusione monetaria; lo status quo bias
                e il time discounting. Ai lavoratori viene chiesto
                di iscriversi al programma che comincerà a diventare operativo non subito, ma in un
                immediato futuro. In questo modo non percepiscono il prelievo dal salario, come
                attivo nel presente (che li avrebbe portati a rifiutare la proposta per il
                meccanismo dello status quo bias e del time
                    discounting). Essi, infatti, attribuiscono meno valore negativo alla
                perdita in un immediato futuro che a quella presente. Dopo l’accettazione vengono
                confermati automaticamente nel programma, sempre che non decidano di uscire
                (difficile proprio per l’inerzia); ogni mese vengono depositati nel fondo pensione
                solo gli aumenti di salario, per cui le entrate rimangono costanti e non scatta, in
                questo modo, l’avversione alle perdite derivante dal constatare una diminuzione in
                busta paga; la quale però è reale, a causa dell’inflazione che però non viene
                percepita per il meccanismo dell’illusione monetaria che porta l’individuo a
                considerare solo il salario nominale. 
Il meccanismo di
                    default di SMT può essere riproposto anche per altri
                obiettivi. Ad esempio Anna Breman ha sperimentato nel Regno Unito quanto si possa
                stimolare l’attività di tipo filantropico con un modello simile a SMT. Ha constatato
                nel 2006, in un’attività di telemarketing, che la propensione ad aumentare la
                donazione dopo due mesi rispetto ad aumentarla sul momento cresceva del 32%. In
                altre parole la gente ha la tendenza a svalutare il costo della donazione
                nell’immediato futuro e nello stesso tempo fruiva del piacere presente derivante
                dall’annuncio della futura donazione. Il Behavioral Insights Team, nel suo nuovo
                rapporto Applying Behavioural Insights to Charitable Giving[4] sugli stimoli comportamentali alla donazione,
                sperimenta vari strumenti comportamentali fra cui il precedente soprannominato
                    Give More Tomorrow. Questo modello è
                stato utilizzato anche per altri programmi finanziari come il Borrow Less
                    Tomorrow per ridurre progressivamente il debito bancario attraverso
                un piccolo aumento mensile delle rate già stabilite. 
Uso manipolativo
                    dell’informazione. L’informazione e la comunicazione pubblica sono
                una premessa fondamentale per la libertà di scelta. Importante, però, è che
                l’informazione non sia manipolativa e non utilizzi, in modo subdolo, gli automatismi
                sociali descritti nel capitolo 6 e le tendenze alle distorsioni cognitive descritte
                nel capitolo 2. Ad esempio, informazione manipolativa è quella che ha la finalità di
                generare risposte in base agli effetti e ai biases cognitivi e
                in tal modo indirizzare il comportamento del cittadino verso una certa finalità,
                anche se essa è promossa per le migliori ragioni. Alcuni esempi: utilizzare
                l’effetto framing per mettere in risalto solo gli aspetti
                positivi di una politica pubblica (ad esempio, «la legge per le nuove imprese nel
                Mezzogiorno ha portato alla nascita di 1.000 nuove imprese», senza citare quelle che
                si sono chiuse) e in questo modo stimolare la propensione imprenditoriale locale;
                rappresentare con percentuali e non con frequenze naturali i fenomeni (ad esempio,
                «la legge regionale per le imprese creative ha portato Alessandria a una crescita
                del 100%» senza precisare che si è passati da 1 a 2 imprese); fare riferimento
                all’avversione alle perdite e all’effetto rimpianto per pilotare il cittadino verso
                comportamenti che tendano a evitarla (ad esempio in campagne informative sulla
                salute che pongano in luce quello che c’è da perdere con uno stile alimentare
                sbagliato); utilizzare la tendenza a estrapolare facilmente in base alla legge dei
                piccoli numeri potrebbe essere sfruttato per indurre comportamenti imitativi sulla
                base di pochi esempi; il time discounting e la miopia
                potrebbero essere utilizzati per rendere salienti soluzioni di policy che abbiano
                effetto positivo immediato, anche se un costo sul medio e lungo periodo; l’effetto
                    priming e ancoraggio potrebbero essere un potente strumento
                per manipolare la benevolenza dell’opinione pubblica verso le iniziative del
                governo, mostrando in una fase iniziale solo gli aspetti più positivi, minoritari e
                di superficie, senza alcun riferimento ai costi e ai
                disagi, maggioritari e più profondi, per il cittadino (informazioni spalmate in
                comunicazioni successive intermedie, tralasciando le ultime che, per l’effetto
                recenza, devono mostrare solo aspetti positivi). 
Uso parziale della
                    norma sociale. Come abbiamo visto nel capitolo 6, la norma
                    sociale descrittiva, soprattutto del comportamento di persone
                contigue nello spazio e nel tempo, genera un potente effetto imitativo. Se sappiamo
                che i clienti dell’albergo in cui soggiorniamo e che stavano nella nostra stessa
                stanza hanno dimostrato di rispettare l’ambiente, usando più volte gli stessi
                asciugamani, noi saremo più propensi a farlo. Su questa base il BIT di Londra ha
                ottenuto risultati nell’aumento della compliance fiscale. Gli
                stessi risultati sono stati ottenuti, in Olanda, Stati Uniti e Australia,
                utilizzando le norme sociali per obiettivi di natura ambientale, sanitaria,
                filantropica e culturale. La norma sociale se utilizzata in
                modo completo a livello informativo è un nudge di T2. In questo caso la descrizione
                del comportamento sociale non deve generare un effetto framing.
                Cioè l’informazione deve evidenziare sia chi segue un certo comportamento sia chi
                non lo segue. In principio, sarebbe opportuno anche informare sulla percentuale più
                generale della popolazione, ad esempio quella della propria nazione. La ragione per
                cui la norma sociale è stata messa in questa categoria è che la sua efficacia sembra
                proprio derivare da un effetto framing che stimola il
                comportamento imitativo. Senza questo effetto, derivante dal rendere saliente la
                percentuale che segue un certo comportamento, mettendo in ombra la parte restante,
                l’efficacia imitativa della norma sociale tende a indebolirsi. 
«Warnings» grafici.
                Nella categoria dell’informazione e comunicazione pubblica, una
                sottocategoria che fa appello all’uso manipolativo di T1, e in particolare della
                sfera emozionale e affettiva, è quella dei warnings grafici. In
                genere sono informazioni che veicolano affermazioni e immagini che hanno un impatto
                violento su aspetti emozionali come la paura e il disgusto. Si pensi alla campagna
                europea contro il fumo e in alcuni paesi contro l’alcol. Anche Sunstein recentemente
                [2016] riconosce il rischio manipolatorio e di infantilizzazione di questo tipo di informazione.
                    
            

4.2.
                Nudge T2 



Semplificazione. Una delle cause
                dell’attivazione dei meccanismi automatici di decisione è costituita dall’opacità e
                dalla complessità dei compiti. Come spiegano anche le tesi alternative al dualismo
                mentale, analizzate nel capitolo 4, nel momento in cui un individuo si trova di
                fronte a compiti che non capisce tende a decidere a livello intuitivo. In alcuni
                casi questo tipo di decisione è l’unico possibile, in rapporto alla quantità di
                variabili che dovrebbe prendere in considerazione. E di fronte a problemi molto
                complessi, la decisione intuitiva è anche la migliore dal punto di vista della
                razionalità ecologica. La semplificazione e la trasparenza dei compiti da affrontare
                sono quindi un importante nudge per migliorare la possibilità di decisioni su base
                analitica. Come semplificare? È possibile farlo senza decisioni arbitrarie sul
                contenuto? L’obiettivo di una semplificazione non manipolatoria è molteplice. In
                primo luogo si deve adottare un linguaggio, una modalità stilistica e grafica che
                evidenzino il contenuto senza trascurare le variabili più importanti. Ad esempio, si
                devono utilizzare rappresentazioni delle probabilità su base frequenziale e non
                attraverso percentuali. Si deve ridurre la parte scritta a favore delle immagini. Si
                deve strutturare la presentazione mettendo facilmente a confronto le alternative.
                L’esempio della ruota dei colori del negozio citato da Thaler e Sunstein [2008] è
                significativo di questo obiettivo. Invece dei libroni con i colori in ordine
                alfabetico, la ruota girevole li mette in rapporto alla somiglianza delle tonalità.
                In modo che sia molto più semplice la scelta. Così come sono un nudge di grande
                importanza le nuove app per il turismo. Esse hanno l’obiettivo
                di semplificare i processi decisionali del consumatore comparando in modo semplice e
                mirato le varie opzioni che soddisfano alcuni dei suoi requisiti di base. La
                semplificazione può avvenire anche in modo più immediato, ad esempio riducendo a una
                pagina, con caratteri grandi e ausilio di immagini, la descrizione delle variabili
                più importanti per il cliente che deve scegliere un contratto di credito al consumo
                o la scelta di una tariffa di una carta di credito. Ciò è avvenuto nelle principali
                banche americane, a seguito della presidenza di Barack Obama. 
Vi è poi un modo più cognitivo
                di semplificare i processi decisionali. Aiutare il decisore ad affrontare la scelta
                con le giuste euristiche decisionali. Abbiamo visto nel
                capitolo 3, e vi ritorneremo nel capitolo successivo, come di fronte a problemi
                incerti e complessi l’utilizzo delle semplici euristiche sia la soluzione migliore
                sul piano normativo della razionalità ecologica. 
Informazione e
                    «reminders». L’informazione e la comunicazione pubblica sono elementi
                essenziali per esprimere la propria libertà di scelta. Come argomentavo prima
                riguardo alla semplicità, è importante che la comunicazione pubblica sia semplice e
                trasparente e che non abbia elementi di manipolazione. Una buona comunicazione
                pubblica che rappresenti nel modo più completo possibile i problemi al cittadino è
                la premessa per una scelta libera e consapevole. Spesso ciò non è possibile e non
                basta, come si riscontra in alcune campagne informative legate alla salute. Non è
                possibile perché non sempre i dati scientifici sono unilaterali, soprattutto quando
                si tratta di una nuova tecnologia appena introdotta e di cui non si hanno
                sufficienti dati longitudinali (si pensi alla polemica sugli OGM o
                sull’elettrosmog). Ciò avviene, però, anche quando le conoscenze scientifiche sono
                certe, ma, soprattutto con l’esplosione dei social network e il fenomeno delle
                    fake news, si creano sorgenti di dati e di
                controinformazione alternativi che mettono in discussione i risultati scientifici.
                Si pensi alla disinformazione sulle vaccinazioni e alla confusione e incertezza che
                ciò ha creato fra i cittadini. Come si è visto nel capitolo 6, le strategie
                convenzionali messe in campo per correggere la disinformazione sui pericoli delle
                vaccinazioni non sortiscono l’effetto sperato e, al contrario, finiscono per
                rafforzare le credenze non fondate. 
Per quanto riguarda i
                    reminders, il loro ruolo di campanelli d’allarme su
                scadenze e obblighi rende più facile il processo decisionale del cittadino,
                permettendogli di evitare multe e sanzioni. Con le nuove tecnologie si è rafforzata
                la facilità dei reminders, con il pericolo però che, se la loro
                frequenza supera una certa soglia di attenzione e di sopportazione, rischiano il
                    crying wolf effect, cioè l’effetto «attenti al lupo». Anche
                se i reminders sono informativamente corretti, le persone
                tenderanno a trascurarli, rimandando al prossimo richiamo. Da questo punto di vista
                è meglio fissare un solo reminders per una scadenza e non
                molti. E renderlo attivo nei tempi utili (non molto prima né troppo a ridosso della
                scadenza) per la soluzione del problema.
            
«Disclosure». L’obbligo di professionisti, come banchieri
                e medici, di rendere pubblico il loro conflitto di interessi è sicuramente una
                informazione utile per il cliente, quando deve, ad esempio, fare un investimento o
                una terapia di lunga durata. Vi è però una serie di effetti perversi automatici
                della disclosure, chiamati «il peso della
                    disclosure», che devono essere tenuti in considerazione
                [Sah, Cain e Loewenstein 2013]. Questi effetti si manifestano sia nel consulente che
                nel cliente. Ad esempio il cliente può sentirsi in debito verso il consulente e
                spinto a seguire i suoi consigli. Il non farlo gli genera l’ansia che il consulente
                possa interpretarlo come un segno di mancanza di fiducia. Si manifesta, talvolta, un
                effetto «Panhandler» che, paradossalmente, porta il cliente a cercare di perseguire
                gli interessi del consulente e non i suoi. Sul versante opposto l’obbligo di
                trasparenza può portare il consulente sia a esagerare la qualità del prodotto, per
                compensare l’affermazione del proprio interesse personale a venderlo, sia a generare
                una sorta di credito di moralità che lo spinge ad assumere comportamenti meno etici
                in altri momenti della trattativa. Per contrastare questi effetti vi possono essere
                delle soluzioni comportamentali. La migliore è che la
                    disclosure sia realizzata da una figura terza che il
                cliente sa non essere conosciuta dal consulente. Anche l’obbligatorietà della
                    disclosure tende a ridurre sia gli effetti di debito morale
                dal lato del cliente sia quelli di credito dalla parte del consulente. 
In generale la
                    disclosure di informazioni merceologiche e funzionali sui
                prodotti venduti, dal contenuto calorico dei cibi, alla tracciabilità rispetto al
                paese di provenienza, fino al costo totale di un contratto finanziario (come nel
                caso del nostro TAEG) o al costo annuale del mantenimento di una autovettura, sta
                diventando una prassi, in alcuni casi obbligatoria per legge. Importante aspetto
                della disclosure è che sia semplice, frugale e trasparente a
                livello informativo. 
«Precommitment». Come sostiene Jon Elster in
                    Ulisse e le sirene [1979] e in molti dei suoi libri, una
                delle patologie più sistematiche della razionalità è la debolezza della volontà (o
                    akrasia). Questa patologia, di tipo emozionale, studiata
                dall’economia comportamentale ci porta a procrastinare scelte che riteniamo giuste
                per il nostro benessere e per quello sociale. Anche se lo
                vorremmo, non riusciamo a risparmiare denaro, a nutrirci in modo sano, a fare un
                minimo di attività fisica, a informarci in maniera costante, a non fumare e bere
                superalcolici ecc. Ancora più grave, non ci impegniamo a stare con i figli, non
                visitiamo i nostri genitori anziani e trascuriamo il nostro partner. A un certo
                punto, di fronte al fallimento della nostra volontà, come Ulisse si fece legare
                all’albero maestro della nave per sfuggire al richiamo delle sirene, così una
                possibile soluzione da Sistema 2 è scegliere di ridurre la nostra libertà di scelta,
                cioè aderire a qualche misura di precommitment. Il programma
                    Save More Tomorrow si basa di fatto su una misura di
                    precommitment, quando il lavoratore si vincola a versare in
                modo automatico parte del suo salario nel fondo pensione. Lo stesso si può dire dei
                prelievi automatici dalle proprie entrate mensili che uno può decidere in qualsiasi
                banca del nostro paese. Queste misure sono facili quando il bene da vincolare ci
                arriva dall’esterno (uno stipendio, un’entrata in banca). Decidiamo con l’attore
                esterno che veicola il bene di perdere un pezzo della nostra sovranità, sottrarci
                parte delle entrate e spostarle in un altro fondo. E il gioco è fatto. Molto più
                difficile è quando il bene viene generato da noi. L’amore, l’attenzione, il
                rispetto, l’autocontrollo sono prodotti da noi e solo noi possiamo aumentarli. Il
                problema è che se non abbiamo la volontà di farlo, non avremo nemmeno la volontà di
                trovare dei precommitment per essere obbligati a ciò. Esistono
                delle proposte di nudging che cercano di affrontare questa
                impasse. Nel programma Borrow Less Tomorrow [Shefrin 2013], ad
                esempio, l’aumento delle quote mensili di restituzione del debito viene realizzato
                dalla pressione di un gruppo di persone, da noi segnalate all’inizio, alla firma del
                programma. Noi ci impegniamo a essere stimolati e biasimati da persone che abbiamo
                scelto per la loro autorevolezza e capacità di persuasione nei nostri confronti. Il
                rischio di fare una brutta figura, e di perdere a livello reputazionale nei loro
                confronti, diventa la leva per impegnarci a cambiare il nostro comportamento. Lo
                stesso modello è stato sperimentato con la dieta e il fumo. La stessa dinamica di
                alcune associazioni come gli alcolisti anonimi si basa sulla ricerca del sostegno
                reputazionale e sull’evitamento del biasimo del gruppo. Un’altra interessante forma
                di precommitment è quella proposta in Gran
                Bretagna per garantire all’individuo le risorse per il
                pagamento dei servizi sociali quando sarà anziano. Come sostiene Oliver [in stampa]
                il Dilnot Report (2011) ha introdotto, per chi non ha le
                risorse per pagare l’assistenza sociale, la possibilità di essere assistiti senza
                spese, impegnandosi, però, a far recuperare allo stato il costo dell’assistenza con
                la vendita della propria casa dopo la morte. 
Feedback e
                    «feedforward» delle decisioni. Uno dei più importanti nudge del
                paternalismo cognitivo è quello relativo agli effetti delle proprie scelte. È noto
                da vari studi (cfr. capp. 3 e 9), come dal senso comune, che il modo più efficace
                per migliorare i propri giudizi e le proprie capacità decisionali sia apprendendo
                dall’errore o dal successo e dall’esperienza dei risultati positivi o negativi
                conseguiti. La metodologia del tentativo ed errore è uno dei
                modelli più popolari nella filosofia della scienza (ad esempio in quella di Sir Karl
                Popper). Solo dalla conoscenza degli errori delle proprie ipotesi è possibile
                migliorarle. Lo stesso Tversky ha usato un’euristica falsificazionista nella scelta
                di quale strada perseguire nella sua attività di ricerca. Affrontava le teorie più
                popolari, cercando di evidenziarne i punti deboli e, dopo che li aveva trovati,
                partiva da questi per sviluppare le alternative possibili che li spiegassero [Lewis
                2017]. Un ambiente che permetta di generare feedback dai propri giudizi sembra anche
                alla base dell’apprendimento di tipo bayesiano. Una delle ragioni per accrescere i
                feedback non è solo che possiamo imparare dagli errori per non rifare scelte che si
                dimostrano sbagliate. L’altra ragione è che possiamo migliorare induttivamente le
                nostre teorie sul mondo. Cioè possiamo migliorare la nostra previsione dei futuri
                stati del mondo, ad esempio nella scelta di un investimento, di una scuola e di un
                partito. Quando sono presenti feedback ambientali, si è constatato come la gente sia
                capace di apprendere a usare i nuovi dati, secondo il modello bayesiano di
                aggiornamento delle stime di probabilità di una ipotesi. Creare ambienti ricchi di
                feedback risulta, quindi, uno dei supporti più importanti all’autonomia decisionale
                dell’individuo. Questa categoria di nudge non è messa in luce in maniera sufficiente
                da Thaler e Sunstein, mentre è alla base degli approcci boosting
                e BRAN che vedremo nel prossimo
                    capitolo. 
Si possono disegnare
                architetture della scelta che aumentino i feedback in tre modi. 1) Il primo è quello
                della risposta correttiva dell’ambiente a un errore che un individuo sta compiendo.
                Ciò può avvenire a priori, quando già l’ambiente ha incorporato
                meccanismi per neutralizzare la propensione all’errore (ad esempio l’inversione ai
                Bancomat fra ritiro dei soldi e ritiro della carta di credito), o a
                    posteriori, quando vi sono un blocco della procedura di scelta e
                l’indicazione dell’errore commesso (ad esempio negli acquisti online di prodotti o
                nella compilazione online di domande o moduli di pagamento). 2) Il secondo è
                nell’introduzione di meccanismi di feedback delle proprie scelte in modo da generare
                forme di apprendimento e correzione. Ci sono vari esempi nella politica ambientale.
                L’utilizzo in California di email o sms per informare le famiglie del loro consumo
                di energia non ha prodotto un grande risultato [Thaler e Sunstein 2008]. Meglio
                l’introduzione di rilevatori come l’«Ambient Orb», una piccola palla che si illumina
                di rosso quando il consumo è eccessivo e di verde quando, invece, è accettabile.
                Questo semplice congegno ha generato, dopo la sua introduzione, un risparmio di
                energia fino al 40%. Un altro meccanismo di successo è stato un display chiamato
                Wattson che registra il tuo consumo e lo mette a confronto con quello di altri
                utenti. Quando la comparazione è soprattutto con i vicini del tuo stesso quartiere,
                il feedback insieme all’imitazione sociale sono dei potenti correttori del
                comportamento. 3) Un importante feedback che spesso risulta difficile da attuare è
                quello orientato verso il futuro. Il suo nome più corretto è quello di
                    feedforward. Introdotto dalla teoria
                del controllo biologico (ad esempio per descrivere il meccanismo di regolazione
                anticipata del battito cardiaco diverso dal feedback che ha funzioni di adattamento
                a nuove situazioni) esso sta a significare il ruolo attivo della persona che
                sintonizza i propri comportamenti sulla base degli effetti previsti nel futuro.
                Proiettare le proprie scelte nel futuro è un aspetto fondamentale in molti tipi di
                decisione, che non generano un cambiamento di benessere immediato, ma differito nel
                tempo. Si pensi agli investimenti economici, agli stili alimentari, alle scelte di
                formazione e lavoro, alle decisioni di tipo affettivo. Quello che decidiamo oggi
                avrà un effetto certo nel futuro. Vi sono però due grandi ostacoli: il primo è che a
                noi importa del presente e non diamo valore al futuro; il
                secondo è che in molti campi è difficile fare previsioni sul futuro per la sua
                incertezza fondamentale. Come verrà anche messo in luce nel prossimo capitolo, un
                importante contributo al potenziamento della scelta individuale è allenare
                l’individuo a proiettare il proprio io nel futuro, ossia a colmare il gap che
                solitamente separa l’io presente da quello futuro. 
Riconoscimenti
                    pubblici. Una delle euristiche sociali che sembrano essersi
                consolidate nell’evoluzione culturale delle nostre società è quella di imitazione
                dell’individuo migliore, per successo e prestigio [Henrich e Boyd 1998]. Il
                meccanismo che ne spiega la razionalità ecologica è che riconoscere e
                successivamente imitare individui di successo permette di acquisire in tempi rapidi
                tratti comportamentali che si sono affermati in una data società, senza doverli
                scoprire e selezionare di persona. Imitare chi ha prestigio in una comunità
                significa realizzare questo obiettivo in tempi ancora più rapidi, avendo fiducia
                nella capacità delle altre persone di riconoscere individui di successo. Questo tipo
                di meccanismo può avere una duplice importante funzione di
                    nudging: può essere un importante strumento incentivante
                nel comportamento organizzativo e sociale; può essere un riferimento imitativo per
                obiettivi di tipo pubblico. Il primo caso ha a che fare con il prezioso ruolo che
                hanno i riconoscimenti organizzativi come premi, onorificenze, bonus, trofei nello
                stimolare l’impegno lavorativo, e l’identificazione organizzativa e sociale [Frey 2013][5]. Ciò avviene sia per chi ottiene il premio sia per i colleghi che ne
                cercano di imitare il comportamento. Il secondo si collega al ruolo sociale che
                hanno alcune forme di riconoscimento per orientare il comportamento
                dei cittadini e degli attori economici. Si pensi al ruolo
                che ha avuto il Toxic Release Inventory negli Stati Uniti.
                Tutte le imprese erano tenute a dichiarare al governo i quantitativi di sostanze
                potenzialmente tossiche in stoccaggio o emesse nell’ambiente. Questo in definitiva è
                una tipica azione di disclosure, la quale però ha avuto come
                effetto non intenzionale la creazione da parte dei movimenti ambientalisti di una
                black list degli inquinatori, che per riflesso ha portato a un riconoscimento alle
                aziende più rispettose dell’ambiente. Le aziende inquinanti hanno subito conseguenze
                negative a livello di domanda dei prodotti e di quotazione in borsa, mentre il
                contrario è accaduto a quelle virtuose. Ciò ha spinto a una forte riduzione delle
                emissioni tossiche. La EPA (Agenzia per la protezione ambientale) americana ha
                promosso altre iniziative di nudge sociale che hanno avuto un discreto successo. Ha
                introdotto l’Energy Star Logo e una serie di premi relativi per
                le imprese e le organizzazioni collettive che adottano politiche di risparmio
                energetico. Durante la presidenza Obama si è discusso, anche, di introdurre un
                inventario per il gas serra sulla falsariga di quello delle sostanze tossiche.
                     
Salienza.
                L’individuo fa previsioni, valutazioni e prende decisioni, spesso in base
                alla salienza delle informazioni a livello mnemonico o percettivo. Abbiamo visto,
                nel capitolo 2, che le principali euristiche dell’economia comportamentale
                funzionano sulla base della salienza. Le risorse di attenzione sono molto variabili.
                In alcuni individui, come quelli classificati alti nel need for
                    cognition [Cacioppo et al. 1996] (cfr. nota 5
                cap. 4), sono cospicue. Nella maggior parte, invece, sono limitate. Emblematico è
                l’esperimento di Chabris e Simons [2010] sul gorilla invisibile[6]. Molti «gorilla» non vengono notati nei
                contratti che firmiamo per un cellulare o per una carta di
                credito. La salienza dei dati più significativi diventa quindi una forma di nudge T1
                in grado di potenziare l’effetto dei processi T2, in modo da decidere più
                consapevolmente. Vi sono molti costi nascosti che tendiamo a non vedere. Pensiamo,
                ad esempio, al costo di un’automobile. Se fossero resi salienti i costi reali
                dell’acquisto, utilizzo e manutenzione di un’automobile si vedrebbe che, in molte
                realtà urbane, sarebbe molto più comodo e conveniente non acquistarla, ma utilizzare
                taxi e mezzi pubblici. La salienza, in ogni caso, può avere un utilizzo ambivalente.
                Può potenziare le capacità di scelta consapevole dell’individuo, ma può anche
                aiutare a manipolarle. La salienza, ad esempio, in alcune architetture della scelta,
                di posizionare solo certi cibi in posti ad alto livello di attenzione nei
                supermercati o nelle caffetterie, anche se fatto per il benessere fisico delle
                persone, è cionondimeno manipolatorio (quindi un nudge da Sistema
                    1). 
Reciprocità.
                Come è messo in rilievo nel capitolo 6, il principio della reciprocità è
                alla base della solidarietà sociale, delle relazioni sociali e del diritto nelle
                società primitive come in quelle sviluppate. Su queste basi si fondano la difesa, la
                sicurezza, il commercio, l’assistenza, la filantropia ecc. La regola della
                reciprocità sembra dipendere dai nostri processi di socializzazione e dalla
                evoluzione sociale e culturale. La sua pervasività sembra, quindi, derivare dalla
                sua efficacia adattiva, anche se la sua potenza nel guidare il comportamento umano
                sembra però porre degli interrogativi su una ipotetica base evolutiva genetica. Come
                dimostra anche la Banca Mondiale [The World Bank 2015] una delle condizioni che
                favoriscono lo sviluppo a livello locale è una forte rete di scambi e relazioni fra
                i membri della comunità, fondata sulla reciprocità. Il capitale sociale che si crea,
                opportunamente innescato dalle politiche pubbliche del governo, è in grado di
                costituire l’ossatura sociale per processi di sviluppo economico in aree depresse,
                in ritardo di sviluppo o del terzo mondo. Vi sono fattori differenti che possono
                generare il capitale sociale. Ma come alimentare questo capitale? Una proposta
                comportamentale è quella di generare la creazione di una maglia più o meno fitta di
                obblighi e debiti reciproci, spesso legati a beni simbolici e immateriali come il
                riconoscimento di una posizione all’interno della comunità,
                la realizzazione di iniziative a sostegno di una parte
                della comunità, l’attribuzione di premi e riconoscimenti ecc. Come è consapevole la
                Banca Mondiale, la reciprocità è un potente strumento comportamentale da utilizzare
                come nudging. Un esempio per tutti è l’iniziativa giapponese
                del fureai kippu (biglietto per la cura delle relazioni) per
                venire incontro alla cura degli anziani e dei malati cronici. L’unità base è un’ora
                di servizio a una persona anziana. Qualche volta un anziano aiuta un altro anziano e
                guadagna un credito. Altre volte membri di una famiglia guadagnano crediti in una
                località e li trasferiscono ai loro parenti in un’altra città. Altri accumulano
                crediti aiutando il prossimo, per poi utilizzarli quando saranno anziani, oppure
                possono trasferirli ad altri. Il fureai kippu è su base
                volontaria, preserva la libertà di scelta ed è fortemente influenzato dal meccanismo
                della reciprocità. Questo meccanismo riesce a neutralizzare il time
                    discounting e il bias del presente, in quanto
                una persona è disposta a rinunciare di guadagnare nel periodo in cui svolge attività
                sociale, non solo per aiutare gli altri, ma soprattutto per garantirsi un’assistenza
                futura. Rinuncia ora per avere un guadagno in un più o meno lontano futuro. Il
                successo dell’iniziativa è dimostrato dal fatto che la gente anziana preferisce i
                servizi di assistenza dalle persone che ricevono il fureai
                    kippu, come credito, rispetto a quelli pagati in yen. Il significato
                sociale di quella unità di credito ha un potere più forte che il mero servizio
                professionale. 
In conclusione, la suddivisione,
                appena compiuta, fra nudge T1 e T2 ha l’obiettivo di mettere in evidenza gli
                interventi comportamentali accettabili rispetto a quelli meno acettabili, dal punto
                di vista del principio della libertà di scelta. Il concetto di paternalismo edonico
                    vs. quello cognitivo ed educativo ha avuto l’obiettivo di
                sottolineare la diversità fra nudge che perseguono il potenziamento delle capacità
                di scelta dell’individuo rispetto a quelli che si vogliono sostituire a lui nelle
                decisioni. Nel capitolo 9 vedremo, in maggior dettaglio, cosa significano la
                manipolazione comportamentale e i suoi risvolti etici. Un interessante argomento
                paradossale contro il paternalismo edonico e l’utilizzo delle opzioni di
                    default viene mosso da Rebonato [2012]. Egli si chiede
                perché lo stesso individuo che non aveva la capacità critica T2 di fare una scelta
                ponderata nelle condizioni pre-nudge riuscirebbe ad averla
                successivamente? Nella misura in cui egli non l’aveva e quindi il nudge lo ha
                portato a scegliere in un certo modo, continuerà a non averla e per questa ragione
                il nudge dimostrerà tutta la sua efficacia. La sua capacità di correggere e rendere
                reversibile il bias sarà solo nominale e non reale. Il vero
                paradosso è, infatti, che l’unico in grado di esprimere questa capacità correttiva
                dei nudge, e quindi di dimostrare le caratteristiche libertarie del paternalismo, è
                qualcuno simile all’Homo oeconomicus, in grado, con la sua
                capacità analitica e di concentrazione, di neutralizzare gli effetti
                    framing, il bias del presente e gli
                altri errori e di rendere reversibile la scelta. Peccato però che sia l’unico tipo
                di persona per cui i nudge non sono necessari. 




[1]  I rinforzi e le punizioni, però, non sono
                    solo di tipo positivo (quando viene aggiunto un elemento), ma possono essere
                    anche di tipo negativo (quando si toglie un elemento). In questo caso,
                    l’elemento rinforzante (ciò che porta a un incremento del comportamento) è,
                    invece, un elemento negativo che viene sottratto o evitato e l’elemento punitivo
                    (ciò che porta a una diminuzione del comportamento) è un elemento positivo che
                    viene sottratto. 

[2]  Analizzerò successivamente nel capitolo 9 il
                    tema delle tipologie di paternalismo e soprattutto del suo rapporto con il
                    concetto di coercizione e autonomia. 

[3]  Non è corretto, come sostengono alcuni autori
                    [Oliver 2018; in stampa], che il paternalismo libertario abbia a che fare solo
                    con le internalità, cioè con la salvaguardia del benessere
                    individuale. Sicuramente l’obiettivo del benessere personale è molto presente
                    nella filosofia paternalistica di Thaler e Sunstein. Se l’individuo non è in
                    grado di salvaguardare il suo benessere, lo stato deve aiutarlo in modo «soft» a
                    perseguirlo. Se andiamo, però, a esaminare attentamente le varie tipologie di
                    nudge, vedremo che molte sono rivolte verso le esternalità
                    di tipo sociale e ambientale. Ciò è confermato anche dalle stesse
                    azioni di nudging suggerite dai team di analisi
                    comportamentale e intraprese da molti governi. La maggior parte dei nudge verdi
                    a difesa dell’ambiente è rivolta a esternalità. Quelli che si rivolgono ai temi
                    dell’inclusione sociale, della lotta alla discriminazione di razza e di genere,
                    anche. Così come lo sono quelli rivolti alle attività di tipo filantropico e di
                    sostegno al volontariato e all’assistenza. 

[4] 
                        http://good2give.ngo/wp-content/uploads/2016/04/CAF_Charitable_Giving_Report_May_2013.pdf

[5]  È luogo comune che il principale
                        incentivo per migliorare le performance lavorative di un dipendente sia
                        quello economico. Secondo Bruno Frey [2013] e Julian Le Grand [2003] fattori
                        estrinseci come gli incentivi economici, invece di rafforzare, possono
                        scacciare (crowding out) quelli intrinseci di tipo
                        motivazionale con il risultato di un minore impegno lavorativo. È come se
                        nella testa del lavoratore ci fosse questo ragionamento: «Se vuoi comprare
                        il mio impegno lavorativo come una commodity allora non mi sento di
                        appartenere moralmente a questa azienda». Come viene messo in luce da una
                        serie di studi della Banca Mondiale [The World Bank 2015], le motivazioni
                        intrinseche di tipo etico e affettivo nel lavoro sono i fattori più forti
                        nell’impegnare un lavoratore. Spesso il premio di una pizza e i complimenti
                        hanno un valore simbolico «caldo» che agisce efficacemente sulla sfera
                        emozionale di queste motivazioni. 

[6]  A una serie di soggetti veniva fatta
                        vedere una partita di basket e veniva chiesto di contare i passaggi fra i
                        giocatori. Finita la proiezione dopo che avevano presentato i loro conteggi
                        veniva fatta una strana domanda: «Avete visto il gorilla?». A questa domanda
                        i partecipanti si mettevano a ridere, credendo in uno scherzo. Non lo era,
                        però. Infatti, nel video, un po’ dopo l’inizio, veniva fatto entrare dalla
                        porta in fondo alla stanza un gorilla. Che passeggiava tranquillamente,
                        senza essere notato. Cosa che non succedeva nel gruppo di controllo che non
                        doveva contare i passaggi. Questo esperimento ha dimostrato che la nostra
                        attenzione è debole e che, quindi, può essere sfruttata per non farci notare
                        aspetti importanti del contenuto delle nostre decisioni.





Capitolo ottavo
            

Vox populi vox dei
        

L’individuo può imparare a comportarsi in modo razionale se affronta il compito
                specifico con l’euristica decisionale più adatta a riflettere la struttura del
                problema e se riesce a interpretare in modo corretto i dati che gli vengono
                sottoposti. Da questo punto di vista, tale approccio alla razionalità non esclude
                l’intervento dello stato. È un intervento che rientra nel paternalismo libertario di
                tipo cognitivo ed educativo. Cioè in quel paternalismo che, anche nella teoria del
                nudge, è finalizzato ad aumentare la capacità decisionale del cittadino. A riguardo
                verranno descritte due proposte che hanno molti punti in comune, soprattutto nello
                stesso obiettivo di potenziare le capacità di decisione del cittadino. Il capitolo
                analizza i due modelli, dopo essersi soffermato sulla critica alla tesi
                dell’irrazionalità dell’uomo sostenuta dal Programma euristiche e
                    biases di Kahneman e Tversky.





1.
            Scientology e Orwell 



Ron Hubbard, il fondatore di
            Scientology, nella sua opera di proselitismo usava citare, come esempio negativo di
            coercizione e asservimento dell’uomo, il romanzo 1984 di George
            Orwell. I metodi imposti dal Socing, il partito al potere, erano capaci di manipolare in
            modo molto efficace le menti dei cittadini. La neolingua aveva
            eliminato i termini scomodi e controversi e, soprattutto, aveva precisato in modo
            rigoroso tutti i termini ambigui e sfumati. La storia era riscritta continuamente, per
            eliminare fatti in contraddizione con la linea del partito. La realtà non esisteva, ma
            era un’espressione dialettica dell’accordo politico. Non era possibile alcuna forma di
            diaristica personale che non fosse visionata dal partito. Notte e giorno, i cittadini
            erano sottoposti a un lavaggio del cervello continuo di slogan, messaggi e di adunate,
            in cui si stimolava l’ostilità verso il nemico esterno. Chi tendeva a deviare veniva
            prontamente rieducato. Hubbard citava spesso questo libro come l’esempio più aberrante
            di totalitarismo coercitivo. In realtà alcune di queste tecniche – come la creazione di
            una lingua semplificata; la dimensione consensuale dei fatti e della realtà; l’uso dei
            meeting per creare una separazione fra ingroup e
                outgroup, cioè fra amici, dentro e nemici, fuori; la lotta
            contro il pensiero critico e l’educazione alla passività e alla sudditanza cognitiva –
            erano proprio alla base della sua organizzazione. Hubbard sapeva bene quali erano le
            debolezze dei suoi adepti: quanto forte fosse la capacità manipolatoria del principio di
            autorità (come nell’esperimento di Milgram); quanto importante era dare loro risposte
            semplici e non ambigue in un linguaggio elementare; che le persone soffrono di inerzia,
            debolezza della volontà e bias dello status
                quo, per cui tendono a seguire un percorso quando è iniziato; che esse
            seguono il principio della coerenza, per cui tenderanno a non
            agire in contraddizione con lo status quo iniziale; che un impegno
            iniziale pubblico e scritto diventa fortemente vincolante ecc. Il paternalista Hubbard
            conosceva questi limiti e in alcuni casi, in modo coercitivo, ma soprattutto, il più
            delle volte, in modo sottilmente manipolatorio (forse anche lui pensava di essere
            libertario?), li sfruttava a suo vantaggio. 
Alla proposta paternalistica
            libertaria che ha come comune denominatore con quella coercitiva la mancanza di fiducia
            nella ragione umana e nella sua capacità di decisione consapevole e benefica, si
            contrappone l’approccio della razionalità ecologica, illustrato precedentemente. Esso, a
            differenza dell’economia comportamentale che ispira il paternalismo libertario, assume
            una concezione autentica della razionalità limitata. L’individuo deve essere giudicato
            come razionale, non comparando le sue decisioni a modelli normativi astratti di
            razionalità, ma alla sua capacità di dare risposte adattive all’ambiente e ai problemi
            che si trova ad affrontare. L’individuo può imparare a comportarsi in modo razionale se
            affronta il compito specifico con l’euristica decisionale più adatta a riflettere la
            struttura del problema e se riesce a interpretare in modo corretto i dati che gli
            vengono sottoposti. Da questo punto di vista, tale approccio alla razionalità non
            esclude l’intervento dello stato. È un intervento che rientra nel paternalismo
            libertario di tipo cognitivo ed educativo. Cioè in quel paternalismo che, anche nella
            teoria del nudge, è finalizzato ad aumentare la capacità decisionale del cittadino. A
            riguardo verranno descritte due proposte che hanno molti punti in comune, soprattutto
            nello stesso obiettivo di potenziare le capacità di decisione del cittadino. 
Prima però di illustrare i due
            modelli vorrei soffermarmi sulla critica alla tesi dell’irrazionalità dell’uomo
            sostenuta dal Programma euristiche e biases di Kahneman e Tversky,
            e colleghi. 

2. BRAN[1]: razionalità limitata e adattiva alla base del «nudging» 



Già nel 1983 alcuni psicologi avevano
            iniziato ad avanzare dubbi sulla rappresentazione della patologia razionale
            dell’individuo, portata avanti dal programma di ricerche sulle
            euristiche e i biases. Scrive Phillips, nel 1983, che gli
            esperimenti finora realizzati corrispondono poco a come uno ragiona e decide nella vita
            reale. Mancano i feedback sulle conseguenze delle proprie inferenze, con la conseguente
            calibratura dei giudizi da parte dei soggetti, e manca la dimensione di gruppo nella
            decisione. È probabile che, in ambienti di scelta più realistici, più dinamici e non
            solo basati sulla prima impressione, i soggetti sarebbero più accurati e corretti nelle
            stime delle probabilità. 
Varie sono le ipotesi sull’abilità di
                decision making, oltre a quella della razionalità ecologica,
            che si differenziano dal Programma euristiche e biases in quanto
            sostengono una competenza inferenziale dell’uomo (ad esempio la tesi di Peterson e Beach
            [1967] sull’uomo come statistico intuitivo; il programma sulla
            razionalità bayesiana di Oaksford e Chater [2009]; la teoria sul decision
                making naturalistico di Klein [1999]). 
Il capitolo 3 si era concentrato
            sugli aspetti prescrittivi della decisione in condizione di incertezza. Man mano che i
            fenomeni diventano estesi e complessi, che vi è il rischio della varianza nei campioni
            raccolti e, soprattutto, che non possiamo prevedere le alternative possibili, le loro
            conseguenze e probabilità, allora in questi casi è preferibile decidere attraverso
            euristiche semplici e frugali che utilizzino il principio less is
                more[2]. A confronto dei modelli di Homo juridicus, di
                Homo oeconomicus e di Homo euristicus
                fallax prima descritti e criticati emerge quello di Homo
                euristicus adaptivus. Esso corrisponde a un
            individuo che tende a decidere sulla base di semplici euristiche e «regole del pollice»
            che utilizza in modo consapevole o intuitivo. A seconda delle euristiche che impiega in
            rapporto alla caratteristica strutturale degli ambienti e dei compiti, l’Homo
                euristicus adaptivus sarà in grado o meno di fare scelte adattive che
            dimostrano una maggiore razionalità ecologica rispetto agli algoritmi
                dell’Homo oeconomicus. 
        
Come si è visto prima, non solo il
            programma di razionalità ecologica sostiene un quadro a tinte meno fosche della
            razionalità umana. Sulla base di questa rappresentazione ne
            conseguono due proposte di policy comportamentale – BRAN e
                boost – che hanno l’obiettivo di potenziare la capacità
            decisionale dell’uomo. 
La prima è quella di un approccio
            adattivo che segua le indicazioni della razionalità limitata e che si applichi alle
            componenti cognitive ed educative del paternalismo libertario. BRAN (Bounded
                Rational Adaptive Nudging) tradotto dall’inglese significa crusca, cioè
            un alimento semplice, frugale e salutare come la dimensione euristica nella razionalità
            ecologica e adattiva. 
Ciò che caratterizza un approccio
            BRAN rispetto a un approccio nudge sono quattro caratteristiche, due cognitive e due
            educative. 
	 La prima è il design dell’ambiente di
                    scelta fatto in modo da accrescere la corretta utilizzazione del
                        tool-box di euristiche adatte a quell’ambiente.
                
	 Inoltre l’approccio BRAN ha anche
                    l’obiettivo cognitivo di disegnare un ambiente di scelta dove l’informazione
                    venga data sia in modo trasparente e facile da rappresentare e utilizzare sia in
                    modo utile per capire gli effetti delle proprie scelte nel presente e nel
                    futuro. 
	 A questa caratteristica cognitiva si
                    aggiunge anche quella educativa, di una formazione e istruzione a sapere quali,
                    quando e come utilizzare le euristiche in rapporto ai problemi e agli ambienti
                    specifici. 
	 Nello stesso tempo, a livello educativo,
                    il BRAN sostiene la possibilità di insegnare la matematica del rischio in modo
                    accessibile ai più al fine di diminuire la tendenza ai
                        biases decisionali quando non si è in situazioni di
                    incertezza. 


Primo approccio BRAN:
                design di ambienti che promuovano l’utilizzo di euristiche adatte al
                compito. È possibile ad esempio disegnare ambienti che stimolino
            l’utilizzo della cosiddetta intelligenza sociale costituita da
            determinate euristiche che impiegano l’informazione sociale[3]. Alcuni esempi: l’euristica «imitare chi ha successo» mira, copiando le scelte fatte da persone che sono riuscite a realizzare i
            loro progetti, ad accelerare l’individuazione della classifica dei fattori chiave, dei
            segnali alla base delle proprie scelte. Questa gerarchia può
            essere migliore dell’ordine elaborato su base intuitiva dall’euristica «scegli il
            migliore» [Hertwig e Herzog 2009]. 
Altre euristiche sociali sono quella
            di imitazione, il tit-for-tat, quella del
                circolo sociale e infine quella della saggezza della
                folla, cioè della valutazione della media del giudizio altrui [Gigerenzer
            e Gaissmaier 2011]. 
Un altro tipo di nudge adattivo è
            legato alla semplificazione e alla strutturazione delle
                scelte complesse. Anche Thaler e Sunstein sviluppano a fondo questa
            parte. L’esempio nel libro Nudge dell’architettura della scelta nel
            negozio di vernici è significativo del loro approccio. Come fare a ordinare gli
            innumerevoli colori e a semplificare la scelta dei clienti? L’ordine su base alfabetica
            è una possibilità, ma non aiuta la valutazione percettiva di cosa si va a scegliere.
            Anche perché i nomi non sono molto informativi. L’introduzione della ruota dei colori
            con un’organizzazione per similarità, per cui tutti i tipi di blu sono insieme divisi
            per tonalità, dallo scuro al chiaro, seguiti dal verde ecc., ha semplificato molto la
            scelta. Il cliente faceva girare la ruota e trovava il colore che aveva in mente.
            Oggigiorno però, con internet, la semplificazione è ancora maggiore. Alcuni siti, come
            il Benjamin Moore Paints Web, non solo permettono di esplorare migliaia di colori, ma
            anche di simulare la loro resa visiva su pareti immaginarie, confinanti con altre
            dipinte con colori differenti. 
Vi è però anche una modalità BRAN di
            strutturare in modo euristico la complessità, selezionando, ad esempio, ambienti che
            presentano una struttura con alta ridondanza e alta variabilità nel valore dei segnali.
            Alta ridondanza indica una struttura dove i segnali informativi sono altamente
            interconnessi (ad esempio il valore di mercato di un’azienda è collegato strettamente ad
            altre caratteristiche come la redditività, il debito accumulato, la capacità innovativa
            ecc.). Alta variabilità indica una struttura dove vi è una grande differenza nel peso
            delle caratteristiche (ad esempio il peso maggiore del TAEG comparato ad altre
            informazioni quando si deve scegliere un contratto di credito). In questo tipo di
            strutture, quando abbiamo grande incertezza è verosimile che le decisioni prese con
            l’euristica basata su una ragione (come quella «scegli il migliore») siano superiori a
            quelle basate su algoritmi. La maggior parte delle decisioni
            legate al benessere, come quelle finanziarie, sulla salute,
            istruzione, alimentazione, consumo, abitazione ecc., necessita di una scelta fra più
            caratteristiche informative. In questi casi, sempre utilizzando l’euristica basata su
            una ragione si possono seguire modalità sequenziali di scelta. Ad esempio utilizzando
            l’euristica lessicografica che elimina le varie opzioni comparandole per un aspetto alla
            volta, fino ad arrivare ad avere solo una opzione sul tavolo. Un modo per semplificare
            la scelta è quello di utilizzare i Fast-and-Frugal Trees
                (FFT) e strutturare la scelta secondo la loro
            sequenzialità. Ciò potrebbe essere organizzato dalla stessa autorità pubblica per
            aiutare le famiglie a fare scelte importanti per il loro benessere. Si potrebbero
            fornire via internet ai cittadini appositi moduli di scelta interattivi strutturati
            secondo gli FFT per decidere ad esempio quale scuola o banca scegliere. 
Facciamo l’esempio della scelta di
            una scuola (o di una banca) da parte di una famiglia: 
	 la prima domanda sarebbe: «Secondo voi
                    qual è la più importante caratteristica per scegliere una scuola (una banca)
                    nella sua città?». 
	 La risposta potrebbe essere: «Quella di
                    figurare tra le cinque migliori nel ranking fatto dalla Fondazione Agnelli (tra
                    le cinque banche più grandi del paese)». 
	 Ecco la prima selezione di cinque scuole
                    (banche). 
	 Segue la seconda domanda: «Tra le cinque
                    scuole (cinque banche) da lei individuate qual è l’aspetto preferenziale per
                    scegliere una di esse?». 
	 La risposta potrebbe essere: «Il costo non
                    dovrebbe superare i 5 mila euro all’anno (il costo per aprire e usare il conto
                    dovrebbe essere il più basso)». 
	 Ecco a questo punto la selezione di due
                    scuole (banche) A e B. 
	 Infine una terza domanda potrebbe essere:
                    «Tra A e B qual è la migliore caratteristica per scegliere una di esse?».
                
	 La risposta potrebbe essere la vicinanza
                    all’abitazione. 
	 Ecco la scelta finale di B rispetto ad A
                    sia per la scuola che per la banca, in quanto più vicine alla casa di famiglia.
                


In questo caso l’albero sarebbe
            veloce e interattivo. Con più opzioni e caratteristiche selettive l’albero potrebbe
            essere più lungo, ma sempre semplice in quanto legato a scelte di tipo binario, anche se
            ripetute. Questo approccio è tipicamente non compensatorio ed
            ha l’obiettivo di aiutare a scegliere secondo il principio della razionalità ecologica.
            In questo tipo di scelta la gerarchia delle caratteristiche e degli attributi può essere
            appresa a livello sociale, con l’imitazione (ad esempio, opto per ciò che ha fatto un
            mio amico che è stato molto soddisfatto della sua scelta) o appresa a livello
            individuale con l’esperienza (esperienza maturata ad esempio nella scelta della scuola
            del mio primo figlio). 
Secondo approccio
                BRAN: design facilitante il
                ragionamento statistico e bayesiano. Prima di analizzarlo vorrei
            introdurre qualche elemento informativo di alfabetizzazione al rischio e sul ruolo delle
            frequenze naturali nel ragionamento statistico e bayesiano. 
Quadro 8.1
                     Alfabetizzazione al rischio 



Tempo fa in Gran Bretagna il
                Comitato britannico sulla sicurezza delle medicine pubblicò una notizia secondo cui
                la pillola di terza generazione aumentava del doppio, cioè del 100%, il rischio di
                trombosi. Era il 1995 e il panico si diffuse in tutti i paesi occidentali.
                Centonovantamila donne scrissero al loro dottore di base, a farmacisti e impiegati
                del servizio sanitario nazionale, chiedendo chiarimenti. In molti casi si interruppe
                l’utilizzo della pillola con conseguenti nascite indesiderate e complicazioni della
                gravidanza. Certamente una percentuale del 100% fa paura. In realtà la notizia
                derivava da uno studio comparativo in cui si evidenziava che, fra settemila donne
                che avevano preso la pillola di seconda generazione, una aveva avuto episodi di
                trombosi mentre, in rapporto allo stesso numero di donne che utilizzavano quella di
                terza generazione, il numero era salito a 2. Tradotto in altri termini ciò
                significava che l’aumento del rischio assoluto corrispondeva a una donna su
                settemila, mentre l’aumento del rischio relativo era del 100%. La percezione delle
                due informazioni è emozionalmente molto diversa. E genera effetti decisionali
                altrettanto opposti. Infatti a causa dell’ondata di panico causata dalla
                informazione del rischio relativo, si calcolò un aumento di tredicimila aborti nella
                sola Inghilterra e Galles. E l’effetto non durò un solo anno, ma si trascinò per gli
                anni seguenti, in quanto quella notizia era riuscita a minare la fiducia delle donne
                nella pillola anticoncezionale. Gli effetti furono vari, a cominciare dall’aumento
                della spesa pubblica che fu di quasi 6 milioni di sterline. 
La probabilità ha tre
                caratteristiche. a) La frequenza ha a che fare con l’atto del
                conteggio. Contare, ad esempio, il numero delle donne ammalate di trombosi e
                dividerlo per il numero totale del campione genera una probabilità che corrisponde
                alla frequenza relativa. Frequenza assoluta è invece il numero delle donne ammalate.
                    b) La probabilità ha a che fare con la struttura fisica di
                un oggetto. Come è fatta una moneta o come è fatto un dado determinano la
                probabilità di ottenere un risultato. Corrisponde alla probabilità a
                    priori di Knight. Le probabilità legate alla struttura sono dette
                anche propensità. c) Le probabilità hanno a che fare anche con
                i gradi di credenza soggettivi. Essi rappresentano la probabilità soggettiva e si
                possono generare in vario modo, da una semplice intuizione senza dati empirici,
                all’esperienza meticolosa sul manifestarsi di un fenomeno. 
Si capisce da questa descrizione
                come possono essere discordanti le stime di probabilità. Quando abbiamo a
                disposizione una buona statistica di dati – ad esempio, il numero di esondazioni del
                fiume Po in un secolo di storia – è possibile comunicare sia la frequenza relativa
                che assoluta. Se però mancano dati significativi, come nel rischio di una nuova
                tecnologia, ad esempio una nuova centrale nucleare o un nuovo missile, allora è la
                credenza soggettiva degli esperti, basata sulla struttura fisica della tecnologia, a
                dover essere presa in considerazione. E in genere il risultato di queste valutazioni
                è molto vario e contraddittorio fra i vari esperti. In ogni caso una parte cruciale
                non è solo il calcolo del rischio, ma come lo si comunica. 
Prendiamo questo esempio che si
                riscontra spesso nelle previsioni meteorologiche: «Domani vi è la probabilità del
                30% che piova a Torino». 
Cosa significa? Che domani pioverà
                per il 30% del tempo, cioè per 8 ore; o significa che pioverà sul 30% del
                territorio; o pioverà per il 30% dei giorni per i quali si fa l’annuncio, per cui è
                più probabile che domani non piova affatto; o che pioverà sicuramente per tre
                meteorologi e non per sette? In realtà per i meteorologi significa che pioverà per
                il 30% dei giorni per i quali si fa l’annuncio, per cui è più probabile che domani
                non piova affatto. Quando vi è una previsione è molto importante che non sia opaca
                la precisazione della classe di riferimento. Ci si riferisce all’ora, ai giorni, al
                territorio o ai meteorologi? 
Come si capisce la comunicazione
                delle probabilità è un importante elemento di un ambiente di scelta, per spingere
                l’individuo a ragionare e decidere in modo corretto. Per garantire una comprensione
                non fuorviante del rischio e della probabilità è opportuno: 
	 usare la frequenza e non la
                probabilità dell’evento singolo (ad esempio comunicare che pioverà il 30% dei giorni
                per i quali si fa questo annuncio); 
	 usare i rischi assoluti e non i
                rischi relativi (ad esempio comunicare che su settemila donne l’aumento delle
                trombosi è da una a due). 


Vi sono varie tendenze
                comportamentali che portano a interpretare scorrettamente il rischio. Una di queste
                porta l’individuo a pensare di avere rischio zero, cioè essere in una condizione di
                certezza, quando si è in presenza di tecnologie che si considerano infallibili, tipo
                i test medici. 
Un’altra tendenza è quella di
                confondere condizioni di incertezza con situazioni di rischio e di fare induzioni
                con troppa facilità. Ad esempio, quando ci si comporta come il famoso tacchino (o
                pollo a seconda delle versioni) induttivista di Bertrand Russell che riteneva che,
                sulla base della statistica degli anni precedenti, il giorno del Ringraziamento
                fosse come tutti gli altri giorni, mentre invece quell’anno una pentola già lo
                aspettava in cucina. Il problema del tacchino era che non conosceva le tradizioni
                del giorno del Ringraziamento, perciò era convinto che passando gli anni cresceva la
                probabilità che i giorni seguissero lo stesso copione. Purtroppo per il tacchino
                come per la nostra vita reale la non conoscenza dei fenomeni e l’imprevedibilità
                intrinseca della dinamica sociale ed economica non ci permettono di fare previsioni
                probabilistiche, pena la fine del tacchino. 
 Una delle propensioni più
                studiate e controverse è quella relativa al ragionamento bayesiano. Cosa sostiene il
                teorema di Bayes? Esso è una regola per aggiornare la probabilità di una ipotesi
                alla luce di nuovi dati. Nel caso più semplice di una ipotesi binaria
                    (H e nonH), per esempio c’è-un-cancro
                e non c’è-un-cancro, a cui si aggiunge un dato D, cioè un test
                positivo, la sua formulazione è: 
p(H/D) =
                    p(H)p(D/H)/[p(H)p(D/H)+p(nonH)p(D/nonH) 
dove
                    p(H/D) è la
                probabilità a posteriori,
                    p(H) è la probabilità a
                    priori o di base,
                    p(D/H) la
                probabilità di D dato H e
                    p(D/nonH) la
                probabilità di D dato nonH. 
Negli studi che sono stati
                realizzati da Kanheman, Tversky e molti altri psicologi si è constatato che la gente
                ha difficoltà ad applicare la regola. Spesso non teniamo conto della probabilità di
                base e siamo troppo sensibili verso il nuovo dato. Una risposta a queste
                considerazioni viene dal gruppo di Gigerenzer che evidenzia come, cambiando il
                formato da probabilità in frequenze naturali, si ha un miglioramento notevole delle
                risposte. Formulata con le frequenze naturali la regola diventa: 
p(H/D) =
                    a/(a+b) 
dove a è il
                numero dei casi di D-e-H e b è il numero
                dei casi di D-e-nonH. 
Come abbiamo visto prima le
                frequenze che hanno maggiore leggibilità da parte dell’individuo sono quelle
                naturali o assolute. La ragione sembra derivare dalla loro origine evolutiva. Era il
                modo in cui gli umani gestivano l’informazione prima che fossero inventate le
                tabelle degli allibratori e la teoria della probabilità. Sono osservazioni grezze
                che non sono state normalizzate rispetto alla frequenza di base degli eventi in
                questione. Facciamo un esempio. 
Un medico osserva 100 persone e 10
                presentano una nuova malattia; 8 su 10 presentano una certa sintomatologia, ma la
                mostrano anche 4 dei 90 non malati. Abbiamo quindi quattro numeri che sono quattro
                frequenze naturali: 
8 con malattia e sintomo 
2 con malattia e senza sintomo 
4 senza malattia e con il sintomo 
86 senza malattia e senza sintomo. 
Vediamo come esse rendono più
                facile il ragionamento bayesiano. Se il medico osserva un nuovo soggetto con un
                sintomo vede facilmente che la probabilità che abbia la malattia è 8/8+4, cioè 2/3,
                cioè la probabilità a posteriori. Se invece le osservazioni del
                medico sono trasformate in probabilità condizionali o frequenze relative il calcolo
                diventa impraticabile dalla mente umana. 
Fonte: Gigerenzer
                [2015].

Dopo aver dato qualche informazione
            sul ruolo delle frequenze naturali si può affrontare il tema di quali ambienti BRAN
            possono aiutare a facilitare il ragionamento statistico. Per quanto riguarda la
            componente cognitiva del BRAN vi sono tre principali categorie di intervento. 
1. La prima parte dalla
            considerazione che i processi di ragionamento statistico sono evoluti, a livello
            adattivo, per operare sulle frequenze naturali e che le computazioni bayesiane sono più
            semplici da realizzare utilizzando le frequenze naturali che le probabilità. Si è
            scoperto empiricamente che se l’informazione è presentata come risultato
            dell’apprendimento dall’esperienza, rappresentata con le frequenze naturali e non con le
            probabilità condizionali, la proporzione di persone che ragionano correttamente con il
            teorema di Bayes si accresce in modo rilevante [Gigerenzer e Hoffrage 1995; Hoffrage
                et al. 2000]. Statistiche espresse con le frequenze naturali
            migliorano il ragionamento bayesiano in molti ambiti: medico, finanziario, ambientale.
            Un’architettura delle scelte BRAN dovrebbe cambiare il formato informativo nel
            ragionamento probabilistico avente a che fare con i vari temi
            di decisione sociale ed economica, da quello basato sulle probabilità a quello delle
            frequenze naturali. L’importanza di ambienti BRAN rappresentati con le frequenze
            naturali è evidente in molti ambiti sociali. Essi migliorano il ragionamento statistico
            e bayesiano nelle scelte in ambito medico e finanziario. Ad esempio può migliorare la
            previsione della probabilità di una malattia, in base alla frequenza di base della
            malattia nella popolazione e a un nuovo dato, come un esame positivo. Oppure può
            migliorare la previsione di una caduta della Borsa di New York, in base alla frequenza
            di base della storia delle cadute delle Borse mondiali e a una nuova evidenza, ad
            esempio la bancarotta di una grande banca americana. Lo stesso argomento si può
            applicare a fenomeni sociali della vita quotidiana in cui la gente ha a disposizione la
            frequenza di base e qualche nuovo dato, come nella scelta di una banca, in rapporto ai
            dati di ranking generale e a un dato sul costo delle commissioni, o nella scelta di una
            specifica facoltà di una data università per il proprio figlio, in rapporto al mercato
            del lavoro e a qualche dato sulla qualità dell’insegnamento, o nella scelta di un
            ospedale per una operazione chirurgica, in rapporto alle statistiche di successo
            operatorio comparato fra vari ospedali insieme a qualche dato personale sui chirurghi. 
2. Questo argomento è collegato a
            un’altra componente importante del paternalismo cognitivo: come accrescere la
                conoscenza del feedback dalle nostre scelte. Una delle ragioni
            per accrescere i feedback non è solo che possiamo imparare dagli errori per non fare
            scelte che si dimostrano sbagliate. L’altra ragione è che possiamo migliorare
            induttivamente le nostre teorie sul mondo. Cioè possiamo migliorare la nostra previsione
            dei futuri stati del mondo, ad esempio nella scelta di un investimento, di una scuola, e
            di un partito. Si è constatato come la gente sia capace di apprendere a usare i nuovi
            dati, secondo il modello bayesiano di aggiornamento delle stime di probabilità di una
            ipotesi. Dal successo di questi test sperimentali da parte di qualche studioso si è
            dedotto che le modalità di ragionamento umano siano naturalmente conformi alla regola
            bayesiana [Chater e Oaksford 2008]. Questi test sono la giustificazione cognitiva per un
            ruolo ecologico razionale di nudge che abbiano l’obiettivo di accrescere la conoscenza
            dei feedback ambientali delle decisioni umane. 
        
3. Sempre per rimanere nel disegno
            di ambienti BRAN che migliorino la conoscenza di variabili informative importanti per la
            decisione vi è l’obiettivo di disegnare in senso ecologico la mappatura degli
                effetti delle proprie scelte sul benessere. Quando un cliente di banca
            deve fare una scelta fra differenti proposte di mutuo o di contratto di credito è
            possibile pensare di simulare semplici ambienti futuri corredati di indizi sotto forma
            di frequenze naturali (ad esempio il costo mensile) e chiedere al soggetto di
            immaginarsi in quella situazione. In questo caso il tentativo è di creare una dimensione
            di razionalità situazionale e di stimolare una scelta caratterizzata da aspetti di
            cognizione incorporata (embodied)[4]. Questa situazione permetterà al cliente di capire meglio gli effetti futuri
            della sua scelta cercando di far convergere l’utilità soggettiva presente con quella
            futura. In altre parole questa architettura della scelta deve promuovere la capacità
            delle persone di costruire un ponte, una connessione fra il sé presente e quello futuro
            [Hershfield et al. 2011]. Nel contesto del risparmio ciò è stato
            sperimentato e si è constatato come più una persona riesce a superare il senso di
            disconnessione fra la sua ontologia del presente e quella futura, più è propenso ad
            accettare premi dilazionati rispetto ai presenti. 
Le altre due caratteristiche del
            BRAN di tipo educativo corrispondono, sostanzialmente, a quanto proposto anche
            dall’approccio boosting che analizzeremo nel paragrafo successivo.
        

3.
            «Boosting»: potenziare stabilmente la competenza a decidere 



L’obiettivo dell’approccio
            comportamentale alle politiche pubbliche, introdotto da Ralph Hertwig e Till
            Grüne-Yanoff [Grüne-Yanoff e Hertwig 2015; Hertwig e Grüne-Yanoff 2017], viene chiamato
                boosts[5] ed ha molti punti di analogia con il BRAN. Entrambi fanno riferimento a un
            concetto di razionalità limitata di tipo ecologico e alla strumentazione di euristiche
            decisionali introdotte dall’ABC Centre diretto da Gerd Gigerenzer a cui Hertwig ha
            grandemente contribuito. Lo scopo del
                boosting è quello di migliorare in maniera stabile le
            competenze decisionali già presenti nelle persone o di inserirne di nuove. Questo
            rafforzamento delle competenze, a differenza del BRAN, mira a essere stabile e non
            dovrebbe esaurirsi una volta che il boosting cessi. Esempi ne sono
            l’abilità a comprendere l’informazione statistica sulla salute, a realizzare decisioni
            finanziarie sulla base di semplici regole di contabilità e l’uso strategico dei processi
            automatici di scelta. 
I boosts hanno
            come obiettivo competenze di tipo specifico per un singolo dominio, come quelle mediche
            o finanziarie o di tipo generali a cavallo di diversi domini, come nel caso
            dell’alfabetizzazione statistica. Hanno come il BRAN la finalità di agire sulla
            componente cognitiva dei processi decisionali automatici o consapevoli o sull’ambiente
            per renderlo più facile da rappresentare a livello informativo. 
I boosts si
            possono distinguere in: a breve termine e a lungo
                termine. I primi promuovono più un miglioramento della performance che
            della competenza. Infatti sono limitati a un contesto specifico e sono transitori. I
            secondi invece hanno un impatto più stabile e cambiano lo stock e il repertorio
            comportamentale. Cioè hanno l’obiettivo di generare una nuova competenza o di
            potenziarne in modo stabile una già presente. 
3.1.
                «Boosts» a breve termine 



Il Programma
                    euristiche e biases ha svolto negli anni Settanta e Ottanta un
                importante lavoro sul ragionamento probabilistico, in particolare sulle probabilità
                condizionali e le inferenze bayesiane. La conclusione fu che la gente tendesse a
                trascurare le probabilità di base, a favore dei dati più recenti, e che quindi
                commettesse in modo stabile e sistematico la famosa base-rate
                    fallacy (fallacia della frequenza di base[6]). A questo risultato un altro gruppo di psicologi (in particolare il
                gruppo di Gigerenzer) rispose con una serie di nuovi dati empirici che partivano
                dall’ipotesi che le frequenze naturali fossero più facilmente
                rappresentabili e utilizzabili nel calcolo delle
                probabilità. In una serie di studi [Gigerenzer e Hoffrage 1995; Hoffrage
                    et al. 2000] realizzati su studenti, pazienti, dottori e
                avvocati venne scoperto come le inferenze bayesiane fossero più facilmente e
                correttamente realizzate cambiando il formato da probabilistico a «frequentistico»,
                cioè utilizzando le frequenze naturali. Il miglioramento fu raggiunto, quindi, senza
                istruzioni esplicite o training. Il miglioramento della performance inferenziale fu,
                però, contingente al cambiamento di format. Si trattava in questo caso di un tipico
                    boost di breve periodo che non cambiava la competenza, ma
                solo la performance finché fosse presente lo stimolo. 
Un altro esempio di
                    boost a breve termine è la controproposta all’iniziativa
                    nudging di Save More Tomorrow (SMT) di
                Richard Thaler, descritta nel capitolo precedente. Ciò che caratterizza l’SMT è la
                sua capacità di basarsi in modo molto intelligente su alcuni
                    biases umani come l’inerzia (una volta dentro il programma,
                si rimane), il present day bias (nella comparazione fra consumo
                in un prossimo futuro e consumo in un futuro remoto si sceglie quest’ultimo mentre
                ciò non avviene se la scelta è fra presente e futuro), l’avversione alle perdite (la
                busta paga non aumenta perché gli aumenti vanno al fondo pensione, ma non
                diminuisce) e l’illusione monetaria (sensibilità solo alla dimensione nominale del
                denaro, non a quella reale al netto dell’inflazione, per cui ci sembra che il nostro
                stipendio rimanga inalterato). Non vi è in questo ambiente di scelta alcun tipo di
                    boost alla performance o alla competenza. Gli individui, in
                questo caso, non scelgono consapevolmente di risparmiare, ma sono trascinati e
                spinti a farlo in modo eteronomo. La proposta boost [Hertwig e
                Grüne-Yanoff 2017] ha, invece, l’obiettivo di cambiare la competenza stabile al
                risparmio del cittadino. Esso, però, a mio parere rischia di essere più un
                    boost a breve che a lungo termine. Esso basa la sua forza
                su una serie di ricerche sulla psicologia della connessione [Hershfield et
                    al. 2011] che ha studiato come rendere consapevoli gli individui del
                collegamento fra l’io presente e quello futuro. La gente tende a soffrire di miopia,
                visione a breve termine, sindrome del carpe diem e
                    bias del presente. L’essere umano non riesce a
                rappresentarsi come individuo che con il passare degli anni cambierà e invecchierà,
                ma sarà sempre in continuità ontologica con l’individuo di
                adesso. Questa mancanza di connessione con il futuro è chiaramente all’origine di
                molti errori di prospettiva e di comportamenti «da cicala» nel presente, come
                trascurare la necessità di risparmiare e di approntare delle tutele a livello
                previdenziale. Sono state tentate alcune tecniche per cercare di aumentare la
                connessione presente-futuro. Si sono mostrate ai soggetti delle immagini relative
                alle eventuali trasformazioni del loro corpo, trasformazioni ottenute attraverso
                l’utilizzo di algoritmi che avevano l’obiettivo di rappresentare il cambiamento
                fisico con l’età. L’effetto è stato che gli individui che entravano in contatto con
                queste proiezioni di loro stessi nel futuro, tendevano a preferire ricompense
                monetarie posticipate rispetto a quelle presenti. In un altro studio fu chiesto ai
                soggetti di scrivere una storia su come avrebbero voluto essere ricordati dalle
                future generazioni. Questo metodo aveva come effetto quello di stimolare il
                comportamento a favore dell’ambiente e di migliorare la visione strategica a lungo
                termine delle persone. 
Sicuramente l’effetto della
                simulazione della connessione fra il sé presente e futuro può essere considerato uno
                stimolo per una visione meno miope e una tendenza a superare il
                    bias del presente. Non si tratta però di un vero
                cambiamento stabile di competenza, se mai solo di performance. È verosimile che una
                volta terminato lo stimolo anche la tendenza a non vedere ritorni. È un po’ come con
                gli occhiali. Una volta tolti la miopia ritorna. È d’altra parte difficile pensare a
                un boost che costantemente riesca a generare queste
                rappresentazioni presente-futuro. È tecnicamente e praticamente difficile da
                organizzare. Si può, però, dire che la ripetizione costante di queste proiezioni
                potrebbe anche cambiare stabilmente il comportamento, introducendo una nuova
                competenza. È noto infatti, come è stato messo in luce anche da Cialdini, che la
                ripetizione di un comportamento può cambiare le routine comportamentali. Una volta
                abolito lo stimolo che generava il comportamento, la competenza comportamentale può
                rimanere stabile e autonoma. Ciò può essere l’effetto sia di alcuni nudge che
                stimolano ripetutamente il comportamento (come la scelta di cibi sani in un bar o al
                supermercato disegnata con un’architettura della scelta ad hoc
                o la maggiore compliance fiscale dopo avere ricevuto per
                qualche anno l’informazione sul comportamento corretto dei vicini), sia di
                    boosts come quello sulla
                connessione presente-futuro. La misura, però, non deve essere temporanea e
                sporadica, ma ripetuta e continua, altrimenti l’effetto si manifesta solo sulla
                performance. 

3.2.
                «Boosts» a lungo termine 



Il cambiamento stabile del
                comportamento umano può avvenire con varie tecniche e strumenti [Michie, van Stralen
                e West 2011]. Oltre al nudging e al
                    boosting, vi sono ad esempio la coercizione,
                l’incentivazione materiale e la restrizione della possibilità di scelta. Il
                    boosting a lungo termine viene caratterizzato da Hertwig e
                Grüne-Yanoff [2017] in tre categorie.  
1. La prima ha a che fare con i
                    boosts sull’alfabetizzazione al
                    rischio. Essi promuovono la competenza nella
                comprensione dell’informazione statistica nei settori della salute, della finanza e
                della meteorologia. Ciò può avvenire in vari modi. Il più importante è attraverso
                l’apprendimento nel trasformare rappresentazioni opache, basate sulla probabilità di
                singoli eventi, in rappresentazioni trasparenti che abbiano il formato delle
                frequenze naturali. Lo stesso può dirsi nell’apprendere a trasformare frequenze
                relative in assolute o nell’usare altre tecniche metacognitive di
                    debiasing, per evitare l’escalation irrazionale o l’effetto
                    framing. Vi è il sospetto che alcuni
                    boosts proposti da Hertwig e Grüne-Yanoff siano, però, di
                breve termine, in quanto corrispondono solo al cambiamento dell’ambiente di scelta e
                non incidono sulle competenze, ma solo sulle performance. Ad esempio, vengono
                indicati i dati di Anna Maria Lusardi e colleghi [2015] che hanno testato quanto il
                cambiamento dei media – brochure informativa, una narrazione scritta, uno
                    storytelling in un video, uno strumento visivo interattivo
                – potesse modificare il livello di alfabetizzazione finanziaria, di gestione del
                rischio, e la percezione di autoefficacia del proprio agire. I risultati hanno
                mostrato che le tecniche visive, soprattutto legate allo
                    storytelling, sono le più efficaci per tutte le funzioni
                prese in considerazione. Il problema è che l’effetto non è stabile sulle competenze,
                ma tende a essere contingente in rapporto agli stimoli. Le stesse perplessità si
                possono manifestare anche per altre proposte formulate. Ad esempio, Hogarth e Soyer
                [2015] tentano di sperimentare nuovi modi per comunicare
                l’informazione sulla previsione di eventi incerti. Essi
                hanno analizzato l’effetto comparativo di tre metodi differenti – la descrizione, la
                simulazione e un mix fra i due. I risultati sono stati che un mix fra descrizione e
                simulazione che, soprattutto, faccia sperimentare al soggetto l’esperienza del
                risultato è la migliore modalità per migliorare la sua capacità predittiva. Solo
                l’esperienza simulata degli eventi da prevedere aumenta l’abilità a prevederli. Il
                problema per la tesi di Hertwig e Grüne-Yanoff è che anche questo effetto è a breve
                termine sulla performance e non sulla competenza. Così come l’altro esempio fatto
                sull’evitamento dell’effetto incorniciamento nell’informazione medica attraverso la
                presentazione di frequenze assolute invece che relative [Gigerenzer, Hoffrage e
                Goldstein 2008]. 
2. La seconda categoria si
                occupa di decision making in condizioni di incertezza. Questa
                categoria è collegata con quella descritta prima di paternalismo libertario
                cognitivo del modello BRAN. Mentre, però, in quella proposta si parla soprattutto di
                ambienti e architetture della scelta che inducono l’utilizzo di euristiche adatte al
                compito, nel caso del boost sembra che il riferimento sia a
                cambiamenti di competenza attraverso processi di training ed educativi. Nel primo
                caso si tratta di cambiamenti di performance stimolati dal design ambientale. Una
                volta che il BRAN non è più presente anche la performance legata all’utilizzo di
                determinate euristiche razionali, a livello ecologico, cessa. Nel secondo caso
                l’obiettivo è invece produrre un cambiamento delle procedure di decision
                    making, in rapporto agli ambienti in cui ci si trova a scegliere. Ciò
                avviene attraverso la formazione e l’istruzione. In ogni caso anche la proposta BRAN
                contempla, nella sua parte di paternalismo libertario-educativo, l’obiettivo di
                insegnare a utilizzare semplici regole euristiche o gli alberi veloci e frugali in
                modo consapevole nei contesti in cui siano efficaci. Nella proposta
                    boost, ma anche in quella BRAN, si fa riferimento anche ad
                altre regole come l’apprendimento di semplici metodi di inferenza attuariale, regole
                semplici di intelligenza sociale, come quella di imitazione della maggioranza, di
                imitazione di chi ha maggior successo, del tit-for-tat e
                dell’euristica del circolo sociale [Hertwig, Hoffrage e ABC Research Group 2011]. 
3. La terza categoria di
                    boosts è quella di tipo motivazionale.
                Essi promuovono la competenza a governare le proprie
                motivazioni, al controllo cognitivo, a rafforzare i
                processi di attenzione. Vanno dalla crescita dell’atteggiamento mentale,
                    forma mentis (mindset) del senso di
                scopo e di motivazione [Punescu et al. 2015; Rattan
                    et al. 2015], al training per rafforzare i processi
                d’attenzione [Tang et al. 2013], alla promozione della
                connessione presente-futuro [Hershfield et al. 2011], all’uso
                controllato e strategico dei processi di decisione automatica e intuitiva
                [Gollwitzer 1999], fino alle tecniche di impegno anticipato
                    (precommitment), autolimitazione e autocontrollo ecc.
                [Fishbach e Shen 2014]. 


4. BRAN
            «vs.» «boosting»: valutazione e pratica 



I due approcci di policy
                making comportamentale, appena descritti, hanno molte somiglianze e
            derivano dalla stessa premessa teorica, quella della razionalità ecologica. Presentano
            però anche alcune differenze dal punto di vista teorico e pratico. 
Il policy
                making, in genere, ha l’obiettivo di cambiare i comportamenti dei
            cittadini in modo che si conformino a obiettivi pubblici. In genere questo cambiamento
            viene realizzato attraverso norme coercitive e incentivi monetari positivi o negativi.
            Quando il cambiamento avviene esso può essere temporaneo, legato ad esempio alla
            contingenza degli incentivi o alla paura delle sanzioni. O può venire in alcuni casi
            inconsapevolmente interiorizzato, anche se raramente l’interiorizzazione diventa
            autonoma da sanzioni e incentivi collegati. 
L’approccio comportamentale si pone
            un obiettivo diverso: quello di modificare il comportamento umano preservando, nello
            stesso tempo, la libertà di scelta e non ricorrendo a pesanti incentivi di tipo
            economico. Come abbiamo visto il paternalismo edonico non è in grado di mantenere fede
            alle promesse. Il cittadino si trova coinvolto in scelte da cui, spesso, non riesce più
            a uscire. Le proposte BRAN e boosting pongono, invece, il tema
            della consapevolezza e reversibilità della scelta come principale valore dominante.
            L’autonomia di scelta milliana, osteggiata da chi non ha fiducia nella ragione umana, è
            la bussola delle due proposte. Mentre l’economia comportamentale di Kahneman e dei
            sostenitori del nudging
            crede che l’individuo sia, fondamentalmente e irreversibilmente
            irrazionale, quindi che l’obiettivo dell’autonomia decisionale sia irraggiungibile, i
            sostenitori della razionalità limitata, nella sua accezione ecologica e adattiva,
            ritengono che sia possibile non sostituirsi al cittadino nelle sue preferenze relative
            agli stati di benessere e se mai aiutarlo a potenziare le sue capacità di scelta. La
            differenza fra i due approcci è soprattutto su cosa potenziare: le performance o le
            competenze decisionali? 
L’approccio
                boosting sembra non cogliere la differenza fra i due concetti e
            si occupa in genere solo di cambiamento delle competenze. In realtà esiste una profonda
            differenza fra performance e competenza.
            Questa è una distinzione adottata sin dalle origini della linguistica generativa di Noam
            Chomsky [1957][7]. Da un lato, per competenza si intende «la conoscenza astratta del proprio
            linguaggio». Dall’altro lato, per performance linguistica si intende invece l’effettivo
            uso di questa conoscenza. Questa divisione è stata rivista alla luce di una serie di
            studi sul linguaggio, ma rimane presente soprattutto nella psicologia sociale e del
            lavoro. In questa area di studi e di applicazione, a partire dal lavoro di McClelland
            [1973; 1985] in poi, la definizione del rapporto fra competenza e performance, pur nella
            varietà di posizioni, ha qualche punto di riferimento comune. Per competenze si
            intendono caratteristiche intrinseche stabili dell’individuo che gli permettono di
            comportarsi in modo efficace in determinati ambiti specifici. Per performance si
            intendono comportamenti in essere che possono essere derivati da una competenza, oppure
            dal rapporto fra una competenza e le condizioni ambientali del compito. Le prime sono
            stabili in quanto o parte della dotazione innata o derivanti da una trasformazione della
            struttura cognitiva[8], mentre le seconde non lo sono, in quanto contingenti rispetto alla
            situazione. Le performance, invece, in quanto legate alla situazione e al compito,
            possono essere più facilmente stimolate in maniera contingente aiutando l’individuo con
            opportune informazioni, ausili cognitivi, schemi e percorsi di
                decision making e problem solving. 
I proponenti del
                boosting sembrano non considerare questa differenza fra
            competenza e performance e si caratterizzano per avere come unico obiettivo il
            cambiamento delle competenze. Distinguono, però, fra boosting a
            breve termine e a lungo termine. La prima categoria ha a che fare con
                boosts che sono contingenti, in quanto non generano cambiamenti
            stabili. Ad esempio, sostituire un’informazione da un formato di tipo probabilistico a
            uno di frequenze naturali, per permettere una migliore rappresentazione e utilizzazione
            dei dati. In questo caso il riferimento alla competenza è fuorviante. I
                boosts a breve termine sono un tipico caso di paternalismo
            libertario cognitivo, cioè di nudge di tipo contingente che aiutano l’individuo a
            ragionare con più facilità e dimestichezza. Per quanto riguarda i
                boosts a lungo termine il loro obiettivo è un cambiamento
            stabile del comportamento. Ho già evidenziato in precedenza che, negli esempi fatti,
            soprattutto per quanto riguarda i boosts per le competenze di
            alfabetizzazione del rischio, si tratta in realtà di boosts a breve
            termine, in quanto l’effetto è transitorio. D’altra parte il cambiamento delle
            competenze, soprattutto di quelle profonde, è un problema di difficile soluzione sia
            teorica che pratica. L’apprendimento di competenze metacognitive di controllo delle
            tendenze a biases ed errori o di applicazione di automatismi
            euristici intuitivi necessita di molto tempo per la formazione. È quindi una misura
            relativamente costosa e difficile da attuare, fuori dai periodi di formazione
            scolastica. Vi sono altri tipi di boosts come quello sulla
            rendicontazione nelle microimprese, introdotto da Drexler, Fischer e Scholar [2014], che
            basandosi su semplici accorgimenti fisici (utilizzare diverse ancore per i guadagni e
            per le spese) riescono a essere facilmente adottabili in modo stabile. Non si tratta
            però di competenze di tipo cognitivo, ma di ausili fisici al ragionamento e al
                decision making (come un tempo fu l’utilizzo della carta e
            della penna). 
Al contrario l’approccio BRAN non ha
            come scopo principale la modificazione delle competenze, ma di attuare quella parte
            della teoria del nudge che si riferisce al potenziamento delle abilità cognitive, però
            in un quadro di razionalità ecologica. Da questo punto di vista l’obiettivo è disegnare
            ambienti di scelta che aiutino l’individuo a utilizzare
            determinate euristiche come quella lessicografica e strumenti grafici come gli alberi
            veloci e frugali. In questo modo si cerca di aiutare il cittadino a gestire decisioni,
            in situazioni di incertezza, senza interferire sul contenuto delle sue scelte, ma solo
            indirizzandolo nel processo di scelta, cioè nelle procedure euristiche più adatte ad
            affrontare ambienti complessi e incerti. Lo stesso si dica per l’ausilio di formati di
            dati sulla base di frequenze naturali rispetto alle probabilità. Anche in questo caso
            l’intervento fa parte dell’architettura della scelta, in quanto il materiale del
            processo decisionale viene cambiato per essere più amichevole e meno opaco. 
È però evidente che entrambi i nudge
            adattivi sono contingenti. Non producono cambiamenti delle competenze, le quali
            rimangono le stesse una volta assenti i nudge adattivi. Senza questi nudge adattivi,
            sono le competenze storiche precedenti a generare performance non adeguate alla
            decisione. Con i nudge adattivi, invece, le competenze dell’individuo, insieme al loro
            supporto cognitivo, riescono a generare risposte ecologicamente razionali. A riguardo
            c’è da fare una precisazione. L’approccio BRAN che insiste sulla componente cognitiva
            del paternalismo libertario non esclude, come abbiamo visto prima, quella educativa che
            ambisce al cambiamento delle competenze. Ritiene però, per ragioni teoriche e pratiche,
            che un cambiamento delle competenze sia più facilmente raggiungibile attraverso
            l’interiorizzazione di procedure e norme con la loro stimolazione e ripetizione in
            ambienti BRAN. Questo meccanismo è ben noto ai fautori del nudging.
            David Halpern [2015], il leader del Behavioral Insights Team di Londra, lo cita come uno
            degli effetti secondari del nudging. La ripetizione di
            comportamenti anche dissonanti rispetto ai nostri desiderata alcune volte viene
            interiorizzata e diventa parte del nostro repertorio di attitudini comportamentali.
            Tradizionalmente la tesi prevalente in psicologia era che sono le attitudini che
            plasmano i comportamenti. In questo caso abbiamo il ribaltamento con la tesi opposta per
            cui sono i comportamenti ripetuti a plasmare le attitudini. Il celebre psicologo, prima
            del MIT e poi della New School di New York, Leon Festinger, con la sua teoria
                della dissonanza cognitiva [1957] introduce questo capovolgimento di
            prospettiva. L’idea alla base della teoria nacque a partire da
            uno studio sulle voci che si diffusero dopo un forte terremoto, avvenuto in India nel
            1934. Fra la gente che sentì la scossa, ma non subì danni dal terremoto, le voci che
            parlavano di altri imminenti disastri naturali godevano di maggiore credito. Il fatto
            controintuitivo che le persone avessero scelto di dare credito a voci che provocavano in
            loro paura fu spiegato da Festinger: queste voci svolgevano in realtà la funzione di
            giustificare la paura stessa. Festinger ha descritto le ipotesi di base della dissonanza
            cognitiva come segue: 
	 la dissonanza (o incoerenza) provoca un
                    disagio psicologico, per questo il soggetto tenta di ridurre il disagio e di
                    raggiungere la consonanza (o coerenza); 
	 quando è presente la dissonanza, oltre a
                    cercare di ridurla, la persona eviterà attivamente situazioni e informazioni che
                    probabilmente la aumenterebbero. 


La riduzione della dissonanza può
            essere ottenuta modificando il comportamento, cambiando la cognizione, o acquisendo
            nuove informazioni e opinioni in maniera selettiva. Per utilizzare l’esempio di
            Festinger, un fumatore che è consapevole che il fumo è dannoso per la sua salute può
            ridurre la dissonanza, scegliendo di smettere di fumare, o cambiando opinione sugli
            effetti del fumo (ad esempio, il fumo non fa male alla salute, come altri sostengono), o
            con l’acquisizione di conoscenze che esaltino gli effetti positivi del fumo (ad esempio,
            il fumo previene l’aumento di peso). In genere i fumatori tendono a interiorizzare la
            tesi che il fumo non faccia male. In un suo esperimento Festinger dopo aver dato
            l’incarico a degli studenti di fare un lavoro ripetitivo e noioso, successivamente ad
            alcuni di loro diede 1 dollaro e agli altri 20 dollari per persuadere altre persone
            nella sala d’attesa che il lavoro era divertente. Stranamente gli studenti pagati solo 1
            dollaro furono quelli che successivamente lo valutarono in modo più favorevole degli
            altri. Cosa era successo? Quelli pagati con 1 dollaro ristrutturarono le loro credenze
            in coerenza con il loro comportamento: «Doveva essere interessante giacché l’ho fatto e
            l’ho detto ad altri solo per 1 dollaro». 
È evidente come la
                dissonanza cognitiva spieghi molti fenomeni in cui i
            comportamenti ripetuti cambiano le attitudini. È un processo di interiorizzazione che
            segue questo meccanismo cognitivo: «Se continuo a fare una cosa
            significa che ha valore farla». Pensiamo soltanto all’effetto di questo meccanismo
            comportamentale nelle attitudini religiose, politiche, nelle norme sociali come il
            galateo, nelle norme educative con i bambini ecc. E questo meccanismo potrebbe essere
            anche alla base del cambiamento della competenza nella ripetizione di decisioni
            euristiche in ambienti BRAN.



[1]  BRAN è stato introdotto da Viale [in stampa]
                    sia come acronimo di Bounded Rational Adaptive Nudging sia
                    per il significato che ha in inglese (crusca), quello di un alimento semplice e
                    frugale.

[2]  Per una elencazione di alcune euristiche
                    presenti nell’attività decisionale umana cfr. Mousavi e Gigerenzer [2014, 1675]
                    e per scaricare l’articolo: https://papers.ssrn.com/sol3/papers.cfm?abstract_id=2657782
                

[3]  Si vedrà nel capitolo 9 l’utilizzo di questa
                    euristica da Tetlock nel suo lavoro sulla previsione.

[4]  Negli anni a venire l’utilizzo della VR
                        (Virtual Reality) permetterà di
                    creare simulazioni sempre più realistiche degli effetti futuri delle proprie
                    scelte.

[5] 
                    Boosts può essere tradotto con spinte, stimoli, sostegni,
                    incrementi.

[6]  Cioè il trascurare la frequenza di base
                        dell’evento, come la frequenza dei malati di AIDS in Italia nel momento in
                        cui a uno si presenta un test positivo alla malattia.

[7]  Il testo si riferisce a Chesi
                    [2012].

[8]  Possono essere divise fra
                        competenze di superficie che possono essere più
                    facilmente modificabili attraverso l’apprendimento e la formazione (ad esempio
                    le competenze aritmetiche) e competenze profonde che
                    possono cambiare con maggiore difficoltà (si pensi all’eccellenza musicale o
                    nell’arte figurativa) [Spencer e Spencer 1993].





Capitolo nono 

Mill reloaded

La teoria della razionalità economica neoclassica, principale antagonista del
                paternalismo dei mezzi e massima sostenitrice dell’autonomia e della libertà di
                scelta, viene attaccata per una serie di ragioni. Se, come sostiene Arrow [1989], i
                fallimenti del mercato non sono risanabili attraverso la logica del libero mercato,
                allora è necessario l’intervento paternalistico del governo, attraverso gli
                strumenti tradizionali della spesa, delle tasse e dei sussidi. Soprattutto se, come
                sostiene Simon, la teoria della razionalità economica è completamente non realistica
                e lontana da come l’attore economico decide, allora il pilastro fondamentale del
                teorema del benessere, cioè la teoria neoclassica della decisione, crolla. Il
                fallimento della razionalità dell’attore economico (e non solo le imperfezioni del
                mercato) è il vero vulnus alla possibilità di una società fatta
                di individui liberi di decidere senza l’influenza paternalistica dello
                stato.





1. John the
            Savage, il mondo nuovo e il paternalismo 



 Cosa rende forte il «mondo nuovo» per Mustapha
                Mond, il potente Controllore dell’Europa Occidentale e i suoi colleghi politici?
                «Uno stato totalitario realmente efficiente è uno in cui il potere esecutivo, tutti
                i capi politici e i loro manager controllano una popolazione di schiavi che non
                hanno bisogno di essere obbligati ad agire perché amano la loro schiavitù». John il
                Selvaggio, forse l’unico a essere nato da una madre naturale, che ama la cultura e
                vive in una realtà immaginaria di tipo Shakespeariano, potrebbe adagiarsi in questa
                realtà guidata dal principio del piacere, della felicità chimica e della salute
                fisica. Egli, però, si domanda: che libertà è questa? E risponde: «Io sto esigendo
                il diritto di non essere felice». «Per non dire il diritto di diventare vecchio,
                brutto e impotente; il diritto di avere la sifilide e il cancro; il diritto di avere
                troppo poco da mangiare, il diritto di essere pidocchioso, il diritto di vivere in
                una costante apprensione per ciò che capita domani; il diritto di prendere il tifo;
                il diritto di essere torturato da dolori inimmaginabili di ogni genere» (A. Huxley,
                    Il mondo nuovo (1932) e Ritorno al mondo
                    nuovo, Milano, Mondadori, 1991). 


I paternalisti di ieri e di oggi non
            possono accettare le pretese autodistruttive di John il Selvaggio. Cosa deve fare uno
            stato se non essere il padre buono che sostiene il cittadino perché raggiunga la
            felicità, che lo aiuta a evitare di danneggiarsi con le sue mani, che lo protegge da
            malattie, catastrofi, insicurezza, violenza ecc.? Ciò è l’obiettivo di Mustapha Mond.
            Rendere felici i suoi abitanti al prezzo della libertà d’espressione e del disordine
            sociale. Forse il paternalista odierno non deve farlo con la stessa intensità e,
            soprattutto, con gli stessi metodi in cui credono Mustapha Mond e gli altri capi
            politici del Mondo Nuovo, ma un po’ deve comportarsi come loro, per evitare che si
            affermino idee come quelle di John il Selvaggio. Infatti, il motivo per cui lo stato
            deve essere paternalista sta proprio nella natura poco
            razionale e autolesionista dell’uomo (un po’ come quella di John). 
I paternalisti tradizionali hanno
            sempre sottolineato l’incapacità degli individui sia di scegliere i mezzi e gli
            strumenti giusti per raggiungere i propri fini, sia di individuare gli scopi giusti da
            perseguire alla luce di qualche ideale sociale o individuale di bontà dei fini. New e Le
            Grand scrivono: «Una distinzione di grande importanza è quella tra il paternalismo
            indirizzato alle decisioni che la gente assume per raggiungere certi fini o scopi e il
            paternalismo indirizzato agli scopi medesimi» [New e Le Grand 2013, 48]. Si tratta di
            distinguere, quindi, fra un paternalismo dei fini e un
                paternalismo dei mezzi [Rebonato 2012, 2]. Il primo ha avuto
            vita difficile in Occidente con l’Illuminismo e soprattutto con la pubblicazione di
                On Liberty di John Stuart Mill [1859]; il secondo paternalismo,
            invece, ha avuto più spazio per affermarsi. 
Il paternalismo dei fini
            in genere si è identificato con una posizione contro l’autonomia individuale,
            poco popolare fino a qualche tempo fa. Recentemente Sarah Conly [2013] ha rivitalizzato
            la discussione con un volume contro l’autonomia individuale e a favore dei metodi
            coercitivi se sono applicati per aiutare e proteggere la salute e la vita degli
            individui. Il suo attacco è soprattutto al liberalismo di Mill e al suo principio della
            possibilità di coercizione solo quando è realizzata per salvaguardare il bene altrui.
            Mill così descrive il «principio del danno»: 
questa condotta consiste, in primo luogo, nel non
                danneggiare gli interessi reciproci, o meglio certi interessi che, per esplicita
                disposizione di legge o per tacito accordo, dovrebbero essere considerati diritti;
                e, secondo, nel sostenere la propria parte (da determinarsi in base a princìpi equi)
                di fatiche e sacrifici necessari per difendere la società o i suoi membri da danni o
                molestie [Mill 1859; trad. it. 2000, 86]. 


La coercizione non è giustificata,
            invece, quando l’utilità in questione è quella personale. In questo caso l’individuo è
            pienamente autonomo e libero. Lo stato può solo aiutarlo attraverso la cultura,
            l’educazione ed eliminando l’informazione ingannevole e manipolatrice. Questo sostegno
            all’autonomia e alla libertà d’azione individuale trova le sue basi nella
            rappresentazione illuministica della ragione umana, come in grado
            di garantire all’individuo il perseguimento della sua felicità.
            L’uomo ha la razionalità che gli consente di avere fini coerenti con il suo benessere e
            di decidere in modo conforme a essi. Nessun governo deve interferire con essi, pena
            cadere nella tirannia e nel dispotismo. Orbene, secondo la Conly, l’argomento liberale
            di Mill è fragile, proprio perché viene meno il maggior pilastro su cui si appoggia,
            quello della razionalità umana. Come dimostrano gli ultimi cinquant’anni di studio sulla
            ragione umana, a partire dal lavoro di Herbert Simon per arrivare all’economia
            comportamentale, l’individuo ha la propensione a commettere molti errori di
            ragionamento, giudizio e decisione che vanno a scapito del suo benessere (per un’analisi
            delle distorsioni cognitive alla razionalità dell’attore sociale cfr. cap. 2). Se l’uomo
            è irrazionale quindi è pericoloso per sé stesso. Allora, sostiene il paternalismo forte
            della Conly, è bene intervenire con metodi coercitivi che proibiscano certi
            comportamenti dannosi. È evidente che l’argomentazione della Conly verrebbe a cadere se
            si dimostrasse che gli errori e i pregiudizi derivanti dall’approccio euristico
            dell’uomo spesso non sono svantaggiosi, ma hanno una funzione adattiva superiore a
            quella delle cosiddette decisioni razionali. Questa, abbiamo visto, è la posizione della
                razionalità ecologica e del programma delle euristiche semplici
            (trattati nei capp. 3 e 8). Nel caso che le cosiddette anomalie della cognizione umana
            che ne danno un quadro di irrazionalità formale si dimostrassero, prevalentemente,
            razionali in senso adattivo ed ecologico, allora la pretesa di sostituire l’autonomia di
            scelta dell’individuo con quella dello stato sarebbe confutata [Hertwig e Viale in
            stampa]. Infatti la posizione dei sostenitori della razionalità ecologica è fortemente a
            favore del rafforzamento dell’autonomia decisionale dell’individuo attraverso
            l’educazione al pensiero statistico e la formazione alla decisione euristica [Gigerenzer
            2015; Hertwig e Grüne-Yanoff 2017; Viale 2018b; in stampa]. 
Il paternalismo dei mezzi
            invece ha trovato molto più sostegno nel mondo occidentale. Soprattutto dopo
            che si è riusciti a mettere in discussione il suo nemico principale: la teoria della
            decisione di stampo neoclassico. 
La teoria della razionalità
            economica neoclassica, principale antagonista del paternalismo dei mezzi e massima
            sostenitrice dell’autonomia e della libertà di scelta, viene attaccata per
            una serie di ragioni. Se, come sostiene Arrow [1989], i
            fallimenti del mercato non sono risanabili attraverso la logica del libero mercato,
            allora è necessario l’intervento paternalistico del governo, attraverso gli strumenti
            tradizionali della spesa, delle tasse e dei sussidi. Soprattutto se, come sostiene
            Simon, la teoria della razionalità economica è completamente non realistica e lontana da
            come l’attore economico decide, allora il pilastro fondamentale del teorema del
            benessere, cioè la teoria neoclassica della decisione, crolla. Il fallimento della
            razionalità dell’attore economico (e non solo le imperfezioni del mercato) è il vero
                vulnus alla possibilità di una società fatta di individui
            liberi di decidere senza l’influenza paternalistica dello stato. 

2.
            «Nudging»: paternalismo libertario dei fini o dei mezzi? 



Si è visto come, secondo l’economia
            comportamentale, l’individuo sia soggetto a tutta una serie di errori e distorsioni
            rispetto alle prescrizioni della razionalità economica. Kahneman [2011] e Thaler [2015]
            ci raccontano la genesi di queste scoperte e di come esse hanno cambiato il volto
            dell’economia. Attraverso queste scoperte è facile giustificare la via al paternalismo
            «hard» o coercitivo proposto dalla Conly [2013]. Una soluzione che ha l’obiettivo di
            superare le strettoie del paternalismo illiberale di tipo coercitivo, legato ai fini,
            mantenendo però un ruolo di guida alla mano pubblica è il paternalismo libertario o
            paternalismo «soft», contenuto nella teoria del nudge di Thaler e Sunstein [2008].
            Questa posizione affronta i fallimenti del mercato dei beni sia pubblici che privati.
            Infatti nelle sue intenzioni si riferisce a un modello di attore economico che definisce
                human[1], caratterizzato da razionalità limitata e da tutti quei vincoli nei processi
            di giudizio e decisione che lo mettono in opposizione al modello canonico di agente
            economico, chiamato perciò econ[2]. In base a questo modello realistico di come l’individuo decide e della sua
            vulnerabilità percettiva e cognitiva, vengono proposti degli interventi, i cosiddetti
            nudge per aiutare a perseguire il proprio bene. Il nudging, nelle
            sue intenzioni, non vuole cambiare o manipolare le preferenze
            del decisore. Ciò che cerca di realizzare è chiarire e rappresentare questi obiettivi e
            aiutarlo a raggiungerli, sfruttando da una parte le debolezze della volontà e le
            fragilità della ragione e dall’altra aiutandolo a potenziare le sue capacità decisionali
            e semplificando il contesto di scelta. Da questo punto di vista la sua impostazione,
            almeno a detta dei suoi padri fondatori, è di essere un paternalismo dei mezzi e non dei
            fini [Sunstein 2016]. Al riguardo vi sono varie riflessioni critiche da fare. 
• È possibile
                separare i mezzi dai fini? Innanzitutto vi è la difficoltà nel separare i
            mezzi dai fini. La scelta dei mezzi spesso non è neutrale rispetto ai fini che ci si
            propone di raggiungere. In altre parole se sei un pacifista cercherai di raggiungere i
            tuoi obiettivi di pace con mezzi non violenti. Se sei un governante che vuole perseguire
            la legalità nel tuo paese, cercherai di improntare la tua attività politica con
            strumenti da stato di diritto. La contaminazione fra mezzi e fini può essere, però,
            anche in senso contrario. Ciò avviene soprattutto quando si assume una forte
            polarizzazione sul fine, non importa quale mezzo si utilizzi per raggiungerlo. In questi
            casi di cosiddetto machiavellismo, i mezzi, spesso, corrompono i
            fini per cui sono stati pensati. Ad esempio se il fine di un governo è la legalità, ma
            per raggiungerlo esso utilizza mezzi illegali è verosimile che il fine stesso verrà
            intaccato. Se il fine di un paese è la pace, ma per raggiungerla utilizza strumenti
            militari e offensivi nei confronti di altre nazioni è verosimile che il fine non sarà
            mai raggiunto. Da questo punto di vista, al di là delle considerazioni etiche contrarie
            al machiavellismo, come quelle che fanno Sen [2009] e Bobbio [2009], è proprio dal punto
            di vista della capacità nel raggiungimento del fine stesso che vanno fatte alcune delle
            critiche più efficaci al machiavellismo. Secondo questa riflessione un paternalismo dei
            mezzi può avere effetti deleteri proprio sui fini che vorrebbe salvaguardare, cioè
            potrebbe non essere neutrale come nelle intenzioni del decisore pubblico.
                 
Vi è poi un altro aspetto più
            teorico del rapporto fra mezzi e fini. Sembra esserci un continuum
            fra le due dimensioni. In alcuni casi ciò che è considerato un fine diventa, analizzato
            in termini più generali, un mezzo per un fine più ampio, e così via. Ad esempio, il mio
            fine di rimanere magro, per raggiungere il quale scelgo prodotti con pochi grassi e
            calorie, può essere considerato un mezzo per vivere più a
            lungo. E la stessa longevità può essere vista come un mezzo per ridurre la paura di
            morire. Sulla base di queste considerazioni è difficile parlare di paternalismo dei fini
            e dei mezzi in senso puro. Per farlo si devono bloccare il livello di generalizzazione e
            la regressione a una data dimensione. Ad esempio, se l’obiettivo è l’analisi del
            paternalismo in politica allora il livello di riferimento potrebbe essere lo stato di
            benessere del cittadino. Si tratta di un concetto polisemico che può avere vari significati[3], che includono gli aspetti economici, psicologici, sociali, morali ecc., da
            un punto di vista individuale e collettivo. In questo caso collettivo non significa
            tutti, ma una maggioranza relativa o assoluta della popolazione, senza trascurare i
            diritti delle minoranze ecc. Il problema è complesso e questa non è la sede per
            affrontarlo. Ciò che possiamo stabilire in questa sede, quale punto di riferimento per
            l’analisi del paternalismo libertario, come sembrerebbe sostenere anche Sunstein [2016],
            è lo stato di benessere individuale (cioè le sue internalità),
            senza riferimento alle sue implicazioni o giustificazioni di carattere collettivo e
            pubblico (cioè le sue esternalità). Nudging
            significherebbe indirizzare il cittadino sulla strada giusta in modo che egli
            possa raggiungere il suo benessere. Da questo punto di vista sembrerebbe quindi un
            paternalismo che si preoccupa del benessere individuale, aiutando il cittadino a
            raggiungerlo. Come abbiamo visto, però, analizzando i vari tipi di nudge la realtà è
            molto più variegata di ciò che ci viene proposto. Ad esempio si vedrà come alcuni nudge
            sono caratterizzati da un paternalismo dei fini di tipo non libertario, ma di fatto
            manipolatorio-coercitivo.  
• Opzioni di
                «default». Cominciamo con il nudge più importante che rappresenta il
            punto di forza della proposta di Thaler e Sunstein: gli stati di
                default. Una volta che l’individuo si trova in uno stato di
                default che accresce il suo benessere, la sua speranza
            implicita è di rimanerci. Di fatto l’architettura della scelta è pensata perché non ne
            esca facilmente. E se questo è vero, il paternalismo da libertario diventa manipolatorio
            e coercitivo. Di fronte a questa accusa Thaler e Sunstein reagiscono nel modo noto,
            sostenendo che qualsiasi nudge è reversibile e che ogni individuo ha la libertà di
            uscire da uno stato di default. Nella
            maggior parte dei casi non è così e di conseguenza il risultato è un intrappolamento
            cognitivo-emozionale in uno stato di benessere subito. La variabile opt
                out viene presa in considerazione da pochi, mentre la maggior parte
            accetta e si dimentica dello stato di default in cui si trova. Come
            mette in luce anche Rebonato [2012] non si spiega altrimenti che così tante persone
            rimangano in stati di default opposti. Ad esempio, nella donazione
            degli organi l’Austria ha come default l’essere donatore. In
            Germania è l’opposto. Chi vuole essere donatore deve fare una precisa scelta. Il
            risultato è più del 90% di donatori in Austria e solo il 10% in Germania. Cioè il 90%
            dei cittadini rimane nei rispettivi e opposti default. Pur essendo
            due paesi culturalmente simili, il risultato è la presenza di comportamenti antitetici.
            Il sospetto, quindi, è quello della scarsa reversibilità della trappola cognitiva del
                default. Questa caratteristica coercitiva del
                default incide anche sul quesito se i
                default rappresentino non un paternalismo dei mezzi, ma dei
            fini. Se la «scelta di benessere», come l’accumulo pensionistico o la donazione d’organi
            o la tendenza a non scegliere cibi calorici, è decisa dal policy maker
            e attraverso il default l’individuo viene intrappolato
            in questa scelta, allora è lo stesso fine a essere determinato e non soltanto il mezzo
            per raggiungerlo. Diversa sarebbe stata la situazione se si fosse lasciata autonomia di
            scelta alla persona e la si fosse aiutata a scegliere attraverso il potenziamento delle
            sue capacità di giudizio e decisione o attraverso opportuni avvertimenti e informazioni
            salienti. In questo caso, come vedremo oltre, il paternalismo sarebbe stato
            verosimilmente dei mezzi. 
• Semplificare e
                strutturare la complessità. Discorso diverso si può fare riguardo alla
                strutturazione di scelte complesse, attraverso strategie di
            semplificazione. L’esempio del negozio di tinte [Thaler e Sunstein 2008, 98] è
            significativo per capire che tipo di nudge sia. In questo caso si cerca di compensare la
            difficoltà della mente umana a rappresentare contemporaneamente molti dati, a
            compararli, a valutarli e a scegliere in base al risultato del nostro giudizio. Anche il
                nudging si propone un obiettivo come questo quando si riferisce
            alla semplificazione delle procedure per avere un sostegno finanziario o per partecipare
            ai corsi di formazione lavorativa. Anche la semplificazione portata ai depliant
            informativi, nei contratti di credito bancario negli Stati
            Uniti, durante la presidenza Obama, segue questo approccio comportamentale. Se la
            semplificazione ha lo scopo di diminuire gli item su cui decidere o quello di
            raggrupparli e ordinarli in unità omogenee, l’obiettivo paternalistico è sicuramente
            quello dei mezzi. Quando però Thaler e Sunstein [ibidem] accennano
            al collaborative filtering fatto da alcuni siti, ad esempio da
            Netflix, come a una forma di nudging, allora la valutazione cambia.
            Il filtraggio «intelligente» compiuto da algoritmi di Intelligenza Artificiale sulla
            base delle tue scelte precedenti o di quelle di persone come te è ancora una forma di
            paternalismo libertario dei mezzi? La risposta non è semplice. Da un certo punto di
            vista l’algoritmo sceglie per te selezionando a priori il contesto
            di scelta. Uno si trova in una specie di stato di default con
            opzioni e variabili preassegnate dall’algoritmo. In questo senso l’algoritmo manipola,
            in modo sfumatamente coercitivo, la tua scelta e decide sul sottoinsieme di opzioni di
            benessere che devi selezionare. D’altro canto, la difesa può sostenere che l’algoritmo
            basa questa preselezione su una induzione di categorie di opzioni dalle tue scelte
            precedenti e quindi non fa che funzionare come una specie di
            avatar, di sostituto del tuo processo di decisione. Il sospetto è
            che non sia sempre così, ma che vi sia anche qualche intrusione di variabili commerciali
            di interesse delle aziende responsabili dei siti (come si vedrà nel par. 3.8 di questo
            capitolo). Anche se, però, ciò non fosse vero, risulta lo stesso un indebolimento della
            libertà e dell’autonomia di scelta individuale che si basa su possibilità di decidere
            autonomamente come selezionare l’insieme di opzioni a disposizione, anche se solo con
            euristiche semplificatrici e con il gut feeling (scelte intuitive).
                 

3.
            «Nudging», manipolazione e comunicazione 



Un discorso articolato deve essere
            fatto sulla comunicazione e l’informazione. Un decisore pubblico ha il dovere di creare
            ambienti di scelta in cui siano presenti le informazioni più rilevanti. La selezione di
            quale informazione comunicare è certamente un aspetto cruciale della dimensione
            paternalistica e, potenzialmente, manipolatoria, ma anche una opportunità per potenziare
            la capacità di scelta individuale. Per quanto riguarda il primo
            aspetto, pensiamo soltanto alla gestione dell’informazione nei regimi totalitari, dalle
            dittature laiche, comuniste o fasciste, alle teocrazie. Come in
                1984 di Orwell, l’informazione sulla storia e su ogni evidenza
            empirica viene filtrata e adattata a scopi politici, di manipolazione comportamentale
            delle masse. La stessa psicostoria nelle opere di Isaac Asimov,
            inventata dal personaggio Hari Seldon (un genio matematico e statistico) che era in
            grado di prevedere, sia pure solo a livello probabilistico, l’evoluzione futura di una
            determinata società, era pensata anche per accelerare i processi di sviluppo della
            società e per fare in modo che gli eventi potessero avvenire in un tempo minore, oppure
            per individuare e correggere eventuali percorsi economici e politici che avrebbero
            potuto danneggiare la società stessa. Asimov aveva intuito il ruolo comportamentale di
                nudging da parte dell’informazione. L’individuo decide in base
            ai dati che ha sulla realtà che gli permettono di individuare, anche se in modo
            incompleto e semplificato, le opzioni a disposizione e le conseguenze delle stesse. In
            questo modo l’opportunità è quella di comunicare in modo tale da potenziare le capacità
            di analisi, ragionamento, giudizio e decisione individuale. 
3.1.
                Manipolazione 



In primo luogo definiamo cosa
                si intenda per manipolazione e «attentato all’autonomia
                decisionale». Ogni informazione ha la possibilità di influenzare il giudizio e le
                scelte dell’individuo. Se le informazioni sono registrate nella memoria a lungo
                termine (MLT), esse possono essere recuperate per connessione semantica con qualche
                dato presente nella memoria di lavoro ed entrare a far parte della rappresentazione
                mentale che genera, a valle, la decisione e l’azione. La possibilità per una
                informazione di entrare nella MLT non dipende dalla consapevolezza cosciente della
                stessa. Spesso memorizziamo informazioni di cui non siamo consapevoli. Soprattutto
                l’informazione sotto forma di immagini o di input sensoriali può essere memorizzata
                (prima nella memoria sensoriale e poi nella MLT attraverso la memoria a breve
                termine, MBT), anche se non rappresentata coscientemente. Questa sua memorizzazione
                avviene, in misura maggiore, quando l’input sensoriale ha caratteristiche di tipo
                emozionale e affettivo. In questo caso può essere
                recuperato facilmente dalla memoria e può svolgere successivamente un ruolo causale
                nei processi di ragionamento e decisione (come evidenziato dal funzionamento
                dell’euristica della disponibilità[4]). Per quanto riguarda l’informazione verbale ciò non sembra possibile,
                perché il processo di comprensione del significato semantico di una parola e di una
                frase necessita di una elaborazione cosciente, nella MBT e in particolare nella sua
                componente di lavoro. Dopo di che viene trasferita nella MLT, in particolare nella
                memoria semantica. In teoria uno potrebbe memorizzare, in modo incosciente, una
                parola come immagine visiva (prima nella memoria sensoriale e poi nella MLT
                attraverso il passaggio nella MBT), ma non come immagine verbale dotata di
                significato [Smith e Kosslyn 2007; Sternberg 2009]. Come immagine visiva non ha però
                alcun ruolo causale nei processi di ragionamento e scelta. Solo l’interpretazione
                semantica del significato dei termini che deve avvenire in modo consapevole agisce
                causalmente sulle nostre modalità decisionali. L’informazione può essere disegnata e
                comunicata per favorire le capacità decisionali autonome dell’individuo o, al
                contrario, per bypassare queste capacità e influenzare le sue scelte, in modo
                soggettivamente inconsapevole. Potremmo definire in linea con Raz [1988], Sunstein
                [2016] e Wilkinson [2013] come manipolatoria un’informazione
                che non faccia appello e non stimoli i processi di attenzione, di rappresentazione
                cosciente delle informazioni con conseguente ragionamento, giudizio e decisione[5]. Un’informazione che veicola immagini a forte valenza emozionale che
                sovrastano le capacità di ragionamento e giudizio analitico è da considerarsi
                manipolatoria. Un’informazione che volutamente presenta dati statistici in modo che
                non siano trattabili dalla mente umana è manipolatoria.
                Un’informazione che si presenta con una cornice tale da mettere in risalto solo
                alcuni aspetti e deviare l’attenzione da altri è manipolatoria. Un’informazione che
                ha l’obiettivo di stimolare le propensioni automatiche agli errori e
                    biases della mente umana (in altre parole l’attività del
                Sistema 1) è manipolatoria. Per usare un linguaggio più cognitivo si potrebbe
                affermare che è manipolatoria un’informazione che cerca di bypassare l’attivazione
                della memoria di lavoro e in particolare l’esecutore
                    centrale (che è collegato con i meccanismi dell’attenzione e che
                coordina la gestione delle richieste cognitive). Ovviamente la manipolazione può
                avvenire anche quando l’informazione distorcente non è disegnata con il fine di
                manipolare. In questi casi, quando non c’è l’intenzione di determinare, in modo non
                deliberativo, la scelta del cittadino, è meglio parlare di
                    distorsione. In ogni caso sia chiaro
                che manipolazione e distorsione si distinguono da influenza.
                Ogni informazione che viene registrata nella MLT ha la possibilità di influenzare i
                processi decisionali umani[6], in quanto costituisce il materiale conoscitivo su cui viene svolta
                l’attività cognitiva di elaborazione e decisione.  

3.2.
                Opzioni di «default» come raccomandazione implicita 



McKenzie, Liersch e Finkelstein
                [2006], in uno studio di qualche anno fa, mostrano un interessante aspetto
                comunicativo del nudging e in particolare degli stati di
                    default. Non si rimane all’interno di uno stato di
                    default solo per inerzia e status quo
                    bias. O per qualche altra trappola comportamentale derivante da
                automatismi tipo Sistema 1 della mente. Una delle ragioni invece ha a che fare con
                la pragmatica della comunicazione: le opzioni di default
                vengono rappresentate come delle raccomandazioni del policy maker
                e per questa ragione si tende a seguirle. Non sarebbe quindi una inazione
                ad accettarle, ma un’inferenza pragmatica, realizzata in modo spesso inconsapevole,
                su cosa significa il fatto che il policy maker (governo o
                management di una organizzazione) abbia scelto quella data
                opzione. Lo studio ha analizzato sia la donazione d’organi che l’accumulo
                pensionistico. In entrambi i casi si è constatato che lo stato di
                    default viene interpretato come segnale da parte del
                    policy maker, e che il cittadino o lavoratore deve aderire
                a quella situazione e non defezionare. Con una grande asimmetria però. Mentre le
                opzioni di default che si caratterizzavano per il cambiamento
                dello status quo, come essere un donatore d’organi o versare
                una percentuale del proprio stipendio in un fondo pensionistico, erano percepite
                come forti raccomandazioni da seguire, quelle opposte, non essere donatore d’organi
                e non essere iscritto nel piano pensionistico, avevano un effetto molto più
                limitato. Le due prime opzioni di default erano percepite come
                inusuali rispetto alla situazione precedente, e perciò la scelta, da parte del
                    policy maker, era valutata come più informativa di una
                reale volontà di policy che non il mantenimento di una situazione più tradizionale.
                In tal senso era una raccomandazione positiva più forte. Queste considerazioni sono
                ancora più rilevanti quando il cittadino è incerto su cosa scegliere, in quanto è
                combattuto da opposti criteri e valori, poiché non ha approfondito a sufficienza
                l’argomento o ne è all’oscuro. In situazione di incertezza come questa, l’individuo
                è più influenzabile e propenso a seguire raccomandazioni implicite come i
                    default. Un terzo dei partecipanti agli esperimenti di
                McKenzie e colleghi si definiva incerto sulla donazione d’organi. In un ampio survey
                fatto su un milione di abitanti delle isole Vergini, ben il 25% si è dichiarato
                incerto su cosa decidere. L’incertezza aumenta la vulnerabilità a essere
                eterodiretti e diminuisce l’autonomia di scelta. L’istruzione invece diminuisce
                l’incertezza e l’indecisione derivante da ignoranza e scarso allenamento a decidere.
                Si capisce da quanto detto, quindi, come siano importanti la formazione e
                l’educazione che caratterizzano soprattutto l’approccio
                    boosting, per rendere più autonomo il cittadino anche dalle
                raccomandazioni implicite degli stati di
                    default. 

3.3.
                Pragmatica dell’effetto «framing» 



Kahneman e Tversky ci mostrano
                che la mente umana tende a cadere in qualche trappola cognitiva. In realtà alcuni di
                questi biases ed errori sono più
                artefatti sperimentali che reali difetti della ragione. Altri sono risposte che pur
                scorrette dal punto di vista della razionalità economica sono, ciononostante,
                risposte adattive all’ambiente. Infine vi sono, però, vere e proprie «ingenuità»
                della mente umana che tende a essere preda dei manipolatori della scelta, come gli
                esperti di marketing e i persuasori occulti. Spesso, queste nostre ingenuità sono
                causate da messaggi impliciti veicolati dall’informazione. Abbiamo visto, prima,
                come la pragmatica della comunicazione ci possa spiegare la funzione di
                raccomandazione implicita delle opzioni di default. In alcuni
                messaggi si possono stimolare delle «implicature conversazionali» [Grice 1989], cioè
                delle inferenze implicite e automatiche che contribuiscono a completare il
                messaggio.  
Quando nell’informazione si è
                consapevoli di questi effetti e del fenomeno stabile dell’avversione al rischio, si
                potrà essere tentati a indurre risposte guidate, manipolando il
                    frame di presentazione. Ad esempio se si vogliono
                «nudgiare» le persone che hanno paura di comprare prodotti grassi al fine di far
                loro acquistare un dato alimento, basta mettere in risalto che è al 90% scevro di
                grassi senza specificare che ne contiene il 10%. Lo stesso si può fare per tutta una
                serie di finalità pubbliche, come il risparmio energetico e la salute, comunicando
                il frame negativo delle conseguenze nefaste, legate a
                comportamenti di spreco energetico e di mancata prevenzione sanitaria. 
Gli effetti
                    frame possono essere usati per disegnare nudge, in base ad
                altre tendenze comportamentali e biases. Per esempio, la
                tendenza a estrapolare facilmente, secondo la legge dei piccoli numeri, potrebbe
                essere sfruttata per indurre comportamenti imitativi sulla base di pochi esempi.
                Oppure il time discounting e la miopia potrebbero essere
                utilizzati per rendere salienti soluzioni di policy che abbiano effetto positivo
                immediato, anche se un costo sul medio e lungo periodo. 
Anche l’influenza persuasiva
                dell’imitazione e dell’emulazione sociale può diventare materia per creare utili
                nudge nelle politiche pubbliche. Come abbiamo visto nel capitolo 6, l’uso di norme
                descrittive su cosa la gente fa, produce un effetto imitativo che può essere utile
                per il policy maker. 
Per quanto concerne il discorso
                sulla manipolazione e l’autonomia si può ipotizzare che messaggi comunicativi che
                portano alla stimolazione di meccanismi automatici di risposta
                che bypassano la memoria di lavoro e i processi coscienti
                di ragionamento e giudizio possono essere considerati manipolatori, quindi contrari
                all’autonomia decisionale del cittadino. I vari effetti framing
                hanno questa caratteristica. Rendono saliente che «il bicchiere è mezzo pieno»
                distraendo il soggetto dalla parte vuota dello stesso. Non sembra ben chiaro il
                livello di manipolazione nell’uso dell’influenza e dell’imitazione sociale. In
                questo caso il soggetto tende ad analizzare coscientemente il dato del comportamento
                sociale. Questa analisi lo porta a essere empaticamente disponibile a seguire
                l’esempio degli altri. Fin qui l’autonomia decisionale è salvaguardata. L’unica
                debolezza è data dall’informazione parziale che viene offerta (come nel
                    framing basato sull’avversione alle perdite). In genere, la
                norma descrittiva si focalizza sulla parte della popolazione che si comporta nella
                maniera voluta e tralascia di parlare dell’altra fetta della statistica. Infatti nel
                caso si volesse completare l’informazione, l’effetto tenderebbe ad affievolirsi.
            

3.4.
                Opacità della comunicazione 



Una modalità manipolatoria
                generalmente trascurata è la comunicazione di informazione in modo complesso,
                astruso e opaco. Spesso l’informazione di questo tipo viene trasmessa in modo
                involontario, senza finalità manipolatoria. Un esempio è l’informazione data dalla
                pubblica amministrazione italiana che sembrerebbe per ragioni di tipo legale, legate
                ai vincoli del diritto pubblico, spesso incomprensibile per la sua densità
                informativa e per l’astrusità del linguaggio utilizzato. Lo stesso potrebbe dirsi
                anche per altri casi, come quello dei contratti di tipo commerciale, in particolare
                nel mondo bancario e assicurativo. Sicuramente l’uso di prospetti così densi
                d’informazioni e dettagli segue una logica prudenziale rispetto ai rischi di tipo
                legale. Sembra però che la difficoltà di lettura, a cominciare dalla dimensione
                infinitesimale del carattere, sia motivata anche da ragioni di tipo manipolatorio.
                Come spiego nel capitolo 4, di fronte a una informazione e a problemi di tipo opaco
                e di difficile comprensione e attenzione, la tendenza cognitiva della mente umana
                non è l’aumento dell’attenta e lenta attività di analisi e di riflessione, ma la
                decisione di tipo veloce, intuitivo e di pancia. Sia i
                sostenitori dell’ipotesi della dualità mentale che i monisti concordano su questo
                tipo di reazione cognitiva all’opacità. Così facendo in genere il cittadino si
                abbandona ai consigli del commerciante e del consulente. E se non lo fa, egli tende
                a decidere più in base a valutazioni umorali sulla fiducia e la simpatia del
                proponente che a una valutazione nel merito del contenuto della proposta.
                     
Vi sono però due altri aspetti
                di tipo comportamentale e cognitivo legati al linguaggio e al contenuto informativo
                utilizzati. Essi hanno a che fare con la comunicazione del rischio e
                dell’incertezza. 

3.5.
                Comunicare il rischio 



Come metto in evidenza nel
                capitolo 8, per motivi evolutivi la mente umana è più a suo agio con una
                rappresentazione dei dati statistici sotto forma di frequenze naturali che di
                probabilità condizionali. Riusciamo ad affrontare più facilmente complessi
                ragionamenti come la stima della probabilità di una ipotesi alla luce di nuovi dati,
                cioè l’applicazione del teorema di Bayes, se utilizziamo le frequenze naturali
                [Gigerenzer 2015]. In questo modo corriamo meno il rischio anche di cadere in
                trappole e manipolazioni, a livello comunicativo, soprattutto da parte del marketing
                commerciale. Ad esempio, una campagna pubblicitaria che ci dice che un dato farmaco
                aumenta del 100% la guarigione di una data malattia ha un effetto decisivo sulle
                nostre aspettative di guarigione e di conseguenza sulla propensione a comprarlo.
                Un’analisi più meticolosa però ci farebbe scoprire che questo farmaco aumenta la
                guarigione di una unità su 1.000 malati. Che passerebbe quindi da 1 guarigione su
                1.000 per lo 0,1% a 2 guarigioni su 1.000 per lo 0,2%. In tal modo la miracolosità
                del nuovo farmaco sarebbe grandemente ridimensionata. Abbiamo visto nel capitolo 8
                come spesso anche la comunicazione pubblica faccia questi errori grossolani. Il caso
                della pillola di terza generazione in Gran Bretagna è esemplificativo
                dell’attenzione maggiore che i governi dovrebbero dare all’impatto comportamentale
                della comunicazione e della regolamentazione. Ovviamente come il marketing
                commerciale utilizza in senso manipolatorio la
                rappresentazione del rischio, lo stesso potrebbe essere
                fatto anche dal governo, «a fin di bene». Se il risk frame è
                utilizzato in base alla probabilità relativa e non alla frequenza assoluta e ciò è
                finalizzato a un’azione di nudging verso obiettivi di politica
                pubblica, allora ciò può considerarsi una violazione dell’autonomia di scelta e una
                forma di manipolazione. 

3.6.
                Comunicare l’incertezza 



Più complesso è il tema di come
                e cosa comunicare quando ci si trova in situazioni caratterizzate dall’incertezza.
                La maggior parte delle politiche pubbliche ha a che fare con eventi incerti. Le
                previsioni in campo economico, ambientale, sanitario e sociale non possono essere
                calcolate all’interno di un contesto di rischio. Nella maggior parte dei casi i
                fenomeni sono complessi, spesso caotici, a volte imprevedibili. E se non si hanno
                serie storiche adeguate per fare inferenze statistiche, ogni stima di probabilità è
                fuorviante e scorretta. Abbiamo visto nel capitolo 3 come sia possibile passare da
                una situazione di incertezza epistemica a una di rischio,
                attraverso la raccolta di dati. Ad esempio, la valutazione di un farmaco è una
                tipica situazione caratterizzata da incertezza epistemica. La raccolta di dati nella
                sperimentazione clinica e successivamente nella distribuzione alla popolazione ci
                permette di stabilire quali probabilità di effetti collaterali e di guarigione delle
                patologie a cui è rivolto sono legate al farmaco. Altre situazioni sono
                caratterizzate, invece, da incertezza ontica, in cui non è
                possibile stabilire le probabilità per l’estrema complessità e, in alcuni casi,
                caoticità dei fenomeni. Tutte le catastrofi naturali, le pandemie mediche, le
                catastrofi finanziarie e le guerre sono un esempio di questa categoria. In queste
                condizioni cosa deve fare un governo? Rappresentare questa incertezza o rassicurare
                i cittadini? Le scienze comportamentali ci possono dare qualche elemento di
                riflessione. Prendiamo in considerazione un evento di una decina di anni fa. Si
                tratta del terremoto dell’Aquila. Il caso aquilano ha a che fare con un tipo di
                fenomeni, i terremoti, che per loro natura non permettono una stima di probabilità
                affidabile sul piano predittivo. Cosa potevano fare i sismologi? Certamente non
                potevano terrorizzare gli abitanti con previsioni catastrofiche. Esse non sarebbero
                state corrette dal punto di vista scientifico e avrebbero
                causato malessere diffuso di tipo psicologico e sociale nella popolazione. Potevano
                non esprimere alcuna valutazione previsionale e lasciare al cittadino l’onere di
                regolarsi come voleva e poteva. Ovviamente questo non era loro consentito dal ruolo
                che avevano di consulenti della Protezione Civile. L’unica posizione corretta era
                quindi quella che assunsero: analizzare i dati a disposizione, prevedere
                induttivamente la continuazione delle scosse di magnitudo precedente, ma nello
                stesso tempo dichiarare che si era in una situazione incerta, per cui tutto sarebbe
                stato possibile. Rappresentare una situazione come incerta ha due meriti: quello
                epistemologico di dire la verità; quello comportamentale di stimolare il
                comportamento prudenziale di avversione all’incertezza e ambiguità. In questo modo
                il funzionario pubblico, da una parte, non mentendo, conserva la fiducia dei
                cittadini e, dall’altra, induce, a livello di nudging, un
                comportamento prudenziale, di evitamento del pericolo che può essere la soluzione
                precauzionale migliore in questi casi.  
Lo stesso tipo di stile
                comunicativo si deve avere non solo in altri casi di incertezza
                    ontica, ma anche quando ci troviamo di fronte a situazioni di
                    incertezza epistemica. Ad esempio, quando vengono
                introdotte nuove tecnologie, come è stato il caso degli OGM e dei cellulari, sarebbe
                un grave errore se i governi prendessero in considerazione dati isolati e non
                corroborati che possano creare allarmismo sui pericoli per la salute. Devono valere
                in questo caso, da parte dei policy makers pubblici, l’utilizzo
                delle conoscenze e dei dati offerti dalla comunità scientifica e l’affermazione di
                un principio di epistemologia sociale [Viale 2001] chiamato di riduzione
                    dell’incertezza. In base a ciò, l’affermazione
                definitiva di pericolosità o meno di una tecnologia deve avvenire dopo la raccolta
                di una quantità sufficiente di dati statistici e la scoperta dei meccanismi di
                funzionamento dell’ipotetico danno. Nel frattempo la tecnologia, se ha superato i
                test iniziali di controllo sulla salute e se non ci sono ipotesi verosimili sui
                meccanismi del danno biologico, deve poter essere immessa sul mercato, con
                l’avvertenza che i dati sui suoi effetti biologici non sono ancora definitivi[7].
            

3.7.
                «Warnings» grafici 



Giustamente il
                    nudging è contrario alla propaganda e all’uso massiccio di
                informazione per spingere il cittadino a decidere in un certo modo. Se mai tende a
                utilizzare, in modo strumentale, l’informazione sotto forma di
                    warnings in situazioni che hanno a che fare con scelte
                legate soprattutto alla salute. In genere i warnings sono
                pensati e disegnati per agire sulla sfera emozionale con immagini impressionanti e
                cruente (si pensi a quelli sui pacchetti delle sigarette). L’obiettivo è spaventare
                il soggetto in modo che abbandoni comportamenti contrari alla sua salute. Invece di
                presentargli i dati relativi al possibile danno causato dal fumo, essi cercano di
                far presa sulle paure e sulle emozioni legate al timore della malattia e della
                morte. L’interrogativo riguardo a questi nudge è se essi non siano fortemente
                manipolatori e quindi contrari alle pretese caratteristiche etiche del paternalismo
                libertario. Inoltre warnings ripetuti e terroristici sembrano
                anche un insulto alla dignità individuale con il loro tentativo di
                    infantilizzazione del cittadino [Sunstein 2016].
                     

3.8. e.nudging[8]
            



Spingerci a utilizzare molto i
                nostri dispositivi portatili non è, di per sé, troppo difficile, in quanto molte
                attività che sono oggi potenziate attraverso la tecnologia sono per noi esseri umani
                fortemente attraenti. La comunicazione, per esempio, è una delle attività che
                svolgiamo più frequentemente attraverso mail, chat, social network ecc., ed essa in
                passato ha giocato un ruolo estremamente rilevante per la nostra sopravvivenza.
                Durante la nostra storia evolutiva, infatti, comunicare con i nostri pari poteva
                permetterci di acquisire informazioni che potevano rivelarsi essenziali, per esempio
                sulla disponibilità di cibo o su eventuali minacce presenti sul nostro territorio
                [Pasquinelli 2012]. Per questo motivo, probabilmente,
                abbiamo sviluppato una predisposizione evolutiva alla comunicazione che ha reso
                questa attività intrinsecamente gratificante [Tamir e Mitchell 2012], cioè
                accompagnata dal rilascio di neurotrasmettitori dopaminici che si traducono in
                sensazioni piacevoli. Il risultato è che tendiamo a comunicare moltissimo, anche in
                contesti pericolosi in cui non dovremmo, per esempio durante la guida della nostra
                auto. Come ha osservato Howard Rheingold il fatto che qualcuno sia disposto a
                rischiare un arto o addirittura la vita pur di mandare uno smile sta a significare
                che l’attività di scrivere e leggere sms è da ricondurre alla propensione umana a
                ripetere comportamenti piacevoli fino ad arrivare alla compulsione [Rheingold 2012,
                68]. 
Se questa, qui descritta in
                termini un po’ semplificati, è la base su cui poggia la nostra tendenza a comunicare
                in modo massiccio, non risulta difficile spingerci a farlo ancora di più attraverso
                alcuni nudge. La spunta blu che nelle applicazioni di instant
                    messaging segnala l’avvenuta ricezione di un messaggio è uno degli
                esempi più lampanti. Attraverso questo espediente, infatti, il comunicante può
                verificare l’avvenuta lettura di un messaggio o meno. A sua volta, il ricevente è
                consapevole di comunicare all’altra persona, attraverso la lettura di un messaggio,
                tale avvenuta lettura e può sentirsi per questo obbligato a rispondere in tempi
                brevi. Si tratta, insomma, di un espediente che sfrutta la nostra propensione a
                comunicare aggiungendo una informazione (l’avvenuta ricezione di un messaggio) sotto
                forma di warning grafico (la spunta blu), che punta a creare
                una sorta di commitment da parte del ricevente e che può
                manipolare il nostro comportamento. 
Possiamo, infine, cercare di
                individuare quali sono i nudge più utilizzati nel web. Tra i nudge del Sistema 1
                maggiormente diffusi in ambito tecnologico e più pervasivi sicuramente troviamo le
                opzioni di default nelle impostazioni dei dispositivi e delle
                diverse piattaforme che usiamo più spesso. Anche in questo caso, l’architettura
                tende a favorire scelte che massimizzano la raccolta di informazioni da parte delle
                aziende, questa volta a scapito della nostra privacy. Ad esempio, spesso gli
                smartphone, appena acquistati, hanno un settaggio che prevede l’accensione
                automatica del navigatore GPS e per modificare questa impostazione dobbiamo, oltre
                che attivare il Sistema 2, avere un minimo di competenza
                digitale che ci permetta di compiere questa operazione. Il
                    default viene utilizzato massicciamente, anche quando
                sottoscriviamo un contratto per scaricare un’applicazione e vengono spuntate
                automaticamente alcune condizioni, in realtà opzionali, come la comunicazione dei
                nostri dati ad altri o l’installazione di applicazioni aggiuntive. In questo caso, è
                necessario essere accorti, cioè distinguere le condizioni di contratto necessarie e
                quelle opzionali, e poi deselezionarle manualmente. 
Il potere di influenza delle
                grandi aziende tecnologiche sulle nostre decisioni attraverso l’applicazione dei
                nudge non si esercita solo sulla quantità d’uso dei nostri dispositivi o sulle
                opzioni di un contratto di utilizzo, ma si estende anche in altri ambiti. In questa
                prospettiva, è decisivo il fatto che una porzione sempre maggiore della popolazione
                mondiale, oggi, usi i social network come principale fonte di informazione. Una
                fetta crescente della popolazione mondiale, in altre parole, per informarsi non
                legge i quotidiani e non guarda i telegiornali ma scorre i
                    newsfeed, cioè le bacheche in cui compaiono contenuti di
                diverso genere, tra cui anche gli articoli di quotidiani online pubblicati dai loro
                contatti. In questo caso, il potere di influenza dell’algoritmo che seleziona quali
                contenuti mostrare nella bacheca e quali no è enorme. Questi flussi, infatti, non
                sono uguali per tutti ma sono personalizzati per ogni utente, e (ancora una volta)
                vengono costruiti per andare incontro ai nostri gusti, fornendo informazioni che
                siano di nostro gradimento. Immaginiamo, per esempio, che una persona ritenga
                l’efficacia dei vaccini una falsità e che in un social network metta
                    like ad alcuni post di amici in cui sono linkate delle
                pagine che denunciano la loro pericolosità. In base a questo comportamento, in
                futuro il social network potrebbe inserire più spesso nel newsfeed
                di questa persona le notizie che negano l’efficacia dei vaccini,
                cavalcando così la sua connaturata tendenza alla conferma. Potenzialmente, alla
                lunga ciò potrebbe rendere anche più addictive il social, cioè
                più in grado di generare dipendenza, perché ottenere conferme alle nostre credenze è
                sempre gratificante. L’effetto framing, in questo caso, è
                estremamente potente e potenzialmente potrebbe essere sfruttato in modi ancora più
                pericolosi. Poniamo, per esempio, che il proprietario di un social network decida di
                favorire un candidato alle elezioni politiche di uno stato,
                per esempio gli Stati Uniti. Una semplice strategia che potrebbe utilizzare potrebbe
                essere quella di prendere in considerazione gli stati in cui il risultato è
                particolarmente incerto, escludendo quelli in cui i risultati sembrano ormai
                scontati. Conoscendo le preferenze degli elettori, sarebbe poi possibile
                personalizzare i newsfeed degli utenti in modo da mettere in
                risalto alcune notizie (non necessariamente provenienti da fonti affidabili) e
                costruendo un effetto framework particolarmente efficace.
                Sapendo che un elettore democratico è appassionato di armi, potrebbe favorire i post
                che dichiarano che l’attuale candidato democratico vieterà la vendita di armi,
                incentivando in lui una eventuale propensione all’astensionismo. Con una strategia
                esattamente opposta, potrebbe poi spingere un elettore incline all’astensionismo a
                votare per il candidato repubblicano. 
Ciò mostra il grande potere che
                oggi è in mano alle più importanti aziende del web, e ci spinge a riflettere anche
                sulla necessità di introdurre dei garanti in grado di vigilare sul loro
                comportamento. Fortunatamente, però, esistono anche applicazioni che fanno un uso
                dei nudge più sensibile alle esigenze degli utenti, lavorando non sul Sistema 1 ma
                sul Sistema 2. Alcune di esse permettono di registrare le nostre attività online e
                di restituirci un feedback del nostro tempo speso in rete (ad esempio l’App. Rescue
                Time). Tale feedback può essere utile per avere un riscontro oggettivo e
                quantificato, in grado di spingerci a rivedere la qualità e la quantità del nostro
                tempo speso online. Altre applicazioni sono i più «radicali» strumenti di
                    precommitment, attraverso i quali possiamo bloccare
                l’accesso al web o a determinati siti per un periodo di tempo (ad esempio l’App.
                Freedom). Ciò viene utilizzato per lo più da chi lavora molte ore al PC e – a causa
                della forte persuasività dei social e di altre piattaforme – fatica a distinguere il
                tempo lavorativo dal tempo di svago. 


4. Le
            incognite sull’autonomia decisionale 



Cass Sunstein cita spesso il GPS
            come esempio paradigmatico di nudge [2013; 2014; 2016]. Il GPS, quando funziona bene,
            non ti dice la meta che devi scegliere. Non agisce sulle tue
            preferenze, sui tuoi obiettivi, ma ti aiuta a trovare la strada migliore per raggiungere
            la meta e soddisfare le tue preferenze. Velocizza le tue capacità di decisione, ad
            esempio di guida del tuo veicolo e di scelta delle strade da percorrere. Le rende meno
            soggette all’errore di valutazione, nel senso che non ti fa imboccare strade sbagliate o
            senza uscita. Durante la sua attività, genera un risparmio cognitivo, cioè permette di
            occuparsi anche di altre attività, come parlare con gli altri passeggeri
            nell’autovettura o tenere occupata la mente in altri pensieri e ragionamenti. I nudge
            dovrebbero avere queste caratteristiche: meri ausili per potenziare le capacità di
            scelta. L’obiettivo di empowering verso le capacità decisionali
            individuali perseguito dalla teoria del nudge e dagli altri approcci comportamentali
            presenta, però, una serie di punti problematici che vanno analizzati. 
4.1.
                GPS e atrofia decisionale 



La metafora del nudge
                    come GPS, oltre alla sua forza analogica positiva, presenta anche
                alcune delle principali debolezze di questo approccio. Un esempio. L’altro giorno
                prendo un taxi a Roma per raggiungere una via nel centro cittadino. Dopo che il taxi
                lascia le strade note e si incunea in vie secondarie, il taxista, un signore di
                mezza età che fa questo mestiere da anni, comincia a consultare uno stradario. Ciò
                avviene più volte dopo aver fermato la vettura per leggere meglio la mappa. A un
                certo punto, dopo alcuni giri viziosi, il taxista, ormai visibilmente agitato,
                chiede il mio aiuto. La mia estraneità, da torinese, alla toponomastica romana lo
                lascia nello sconforto. E cerca di scusarsi, portando a sua giustificazione il black
                out del sistema GPS. «Faccio il taxista da 25 anni e una volta questa impasse non mi
                sarebbe mai successo, ma oggi ormai sono abituato a consultare il GPS ed ho perso il
                senso dell’orientamento» commenta, amaramente, il taxista romano. Il GPS, infatti,
                oltre a essere un ausilio così utile e potente per il guidatore-decisore, presenta
                anche degli effetti perversi pericolosi. Il taxista dipendente dal GPS non conosceva
                più le strade come un tempo; non era più in grado di orientarsi in modo intuitivo
                nella ragnatela di strade romane; aveva anche perso
                velocità nella consultazione dello stradario; e infine non riusciva a trasferire le
                informazioni dallo stradario ai suoi processi decisionali. Aveva in altre parole
                sviluppato un analfabetismo di ritorno, una diminuzione dei processi inferenziali di
                tipo intuitivo e della capacità euristica di leggere velocemente le mappe e
                trasferire le informazioni dalla mappa cartacea a quella mentale, fino a quella
                stradale reale. 
La stessa critica può essere
                rivolta anche ai nudge. Il loro obiettivo è proprio quello di facilitare i processi
                decisionali, diminuire lo sforzo cognitivo, evitare di incorrere negli errori,
                rendere le decisioni più veloci e liberare spazio mentale per altre decisioni. Le
                opzioni di default sono i nudge che hanno maggiormente queste
                caratteristiche. Non mi devo preoccupare di decidere ogni anno a scadenza se versare
                una parte del mio stipendio nel fondo pensione o se rinnovare il mio abbonamento al
                club o alla rivista, tanto ciò avviene per default; non devo
                andare a cercare le diverse opzioni di hotel e ristoranti e compararle, tanto la mia
                    application sul telefonino lo fa per me; non devo più
                leggere lunghi documenti contrattuali per il mio credito in banca tanto tutto è
                riassunto in poche figure di comprensione immediata; non devo imparare ad analizzare
                i pro e i contro sulla salute dei vari prodotti commerciali a rischio (come alcol,
                tabacco, gioco d’azzardo, prodotti grassi e dolci) tanto il governo con opportuni
                nudge mi mette in guardia e mi indirizza in modo paternalistico a scegliere nel mio
                interesse ecc. Questi ausili a decidere sono ovviamente utili in molti contesti di
                scelta. Hanno però l’effetto perverso di disabituare a ragionare e a decidere. Cioè
                depotenziano la capacità di scelta dell’individuo e da questo punto di vista sono un
                rischio per la sua autonomia. Si produce in definitiva un’atrofia
                    decisionale che, unita all’inerzia e all’akrasia
                (o debolezza della volontà) strutturale, riduce la dimensione di agenzia
                del cittadino e la sua capacità di partecipare attivamente alla vita sociale,
                politica ed economica. 

4.2.
                L’accesso privilegiato al proprio pensiero 



Una delle caratteristiche più
                rilevanti del concetto di autonomia è la possibilità di decidere in base alle
                proprie preferenze. Questa posizione non ha soltanto
                ragioni di tipo etico. È vero che la posizione di Mill e di altri autori come Hayek
                è che non è giustificabile eticamente uno stato che decida per conto dell’individuo
                cosa sia bene per lui. Il paternalismo coercitivo ha chiaramente questo obiettivo.
                Anche alcuni strumenti della teoria del nudge, come le opzioni di
                    default, si intromettono nella sfera delle preferenze
                individuali, cercando di forzarle. Abbiamo visto però, all’inizio di questo
                capitolo, come le motivazioni del rifiuto del paternalismo coercitivo risiedano, non
                solo su ragioni di tipo etico, ma anche su aspetti legati alla complessità degli
                ambienti sociali e alle caratteristiche adattive della razionalità umana
                individuale. Vi è però anche un’altra ragione filosofica di tipo epistemico a
                sostegno della tesi dell’autonomia. Nella filosofia della mente una delle teorie più
                popolari e meno controverse è quella dell’accesso privilegiato al proprio
                    pensiero. Questa teoria implica che il soggetto
                conosca i suoi pensieri in un modo tale che una terza persona non sia in grado di
                raggiungere. Questa forma di autoconoscenza trova il suo maggior sostenitore in
                Descartes [1641], secondo cui anche se potessimo mettere in dubbio ogni forma di
                credenza teorica ed empirica, dall’esistenza di Dio a quella dei nostri piedi, non
                lo potremmo fare per la credenza nel fatto che stiamo pensando, in quanto essa è
                alla base di tutte le altre. Vi è un aspetto epistemico rilevante nella tesi
                dell’accesso privilegiato. I nostri pensieri e gli stati mentali in genere, come le
                sensazioni e le emozioni, sono conoscibili da noi e solo da noi in modo
                privilegiato? Che valore epistemico ha questa conoscenza? Significa che è certa e
                infallibile o può essere non precisa e sfumata? Esiste una differente infallibilità
                fra il conoscere i propri pensieri rispetto alle sensazioni come il dolore e la
                paura? Le risposte a queste domande sono varie e contraddittorie. Tutti però, con
                l’eccezione di Wittgenstein e dei suoi seguaci [von Wright 1989, 634[9]), sostengono la tesi del metodo privilegiato per accedere ai propri
                pensieri, cioè l’introspezione. Solo il soggetto ha
                introspezione, cioè l’osservazione diretta dei suoi pensieri e stati mentali. Questa
                tipologia di percezione interna è molto più diretta e
                sicura di quella esterna, come l’osservazione di un oggetto in cui è presente un gap
                fra osservatore e osservato. Il suo nome significa osservazione interna o
                «attenzione diretta all’interno» [Goldman 2006, 246] e quando è svolta con successo
                genera consapevolezza degli stati mentali. Inoltre, secondo altri autori, vi è una
                autoconoscenza ancora più sicura e privilegiata che la mera introspezione passiva
                dei propri stati mentali. Essa si ha nel caso dell’agenzia,
                cioè quando l’individuo intende scegliere attivamente sulla base di determinate
                ragioni. In questi casi l’autoconoscenza presenta la maggior forza e accessibilità
                privilegiata. 
La tesi dell’accesso
                privilegiato introspettivo ai nostri stati mentali, tradotta nel discorso
                sull’autonomia e il paternalismo, ha una evidente implicazione: non c’è nessuno
                meglio del cittadino che conosce le sue preferenze e i suoi obiettivi. Quindi solo
                lui deve avere la libertà di scegliere cosa è meglio per la sua vita. Non è quindi
                accettabile che un agente terzo, lo stato come un famigliare o un amico, sappia
                meglio di lui cosa sia il suo bene e sia in grado di scegliere al posto suo. Di
                fronte a questa posizione varie possono essere le obbiezioni. Una proviene proprio
                dalla filosofia. Non vi è certezza epistemica che noi conosciamo in modo infallibile
                le nostre vere credenze. Noi possiamo credere in qualcosa che non fa parte delle
                nostre credenze, ma è indotto in modo esogeno e contingente. Un esempio: una
                psicanalista che noi stimiamo molto potrebbe sostenere che proviamo un sentimento di
                avversità nei confronti di nostra madre. Noi diamo fiducia a quello che ci dice e
                crediamo di provare avversità nei confronti di nostra madre, ma questa credenza è
                falsa, in quanto non corrisponde a ciò che crediamo veramente. Un’altra obbiezione
                viene invece dal campo psicosociale. Quante credenze abbiamo che sono autentiche,
                stabili e profonde e quante sono fittizie, instabili e superficiali? Come abbiamo
                visto nel capitolo 6, a partire dal lavoro di Cialdini, il marketing commerciale è
                molto abile a persuaderci di bisogni fittizi e inesistenti e a orientare le nostre
                scelte verso obiettivi non solo superflui, ma anche dannosi per la nostra salute
                fisica e psicologica. Bisogni indotti di inutili e costosi status symbol o di
                alimenti belli esteticamente, ma dannosi. Di fronte a ciò, che spazio può avere il
                principio dell’autonomia di scelta rispetto al paternalismo? Secondo il
                principio del danno di Mill ognuno è libero di scegliere
                quello che vuole, non importa quanto individualmente dannoso. Ciò che uno stato deve
                evitare, anche in modo coercitivo, è che il suo comportamento sia dannoso verso gli
                altri. A sostegno di questo principio che tutela un confine molto netto e chiaro
                dell’autonomia e della libertà di scelta individuale, le scienze comportamentali
                possono offrire due soluzioni. Una è quella legata principalmente al
                    boosting, cioè alla promozione e al rafforzamento delle
                capacità di analisi e discernimento del cittadino e consumatore. Ciò, come abbiamo
                visto nel capitolo 8, avverrebbe attraverso tecniche per migliorare l’attenzione, la
                motivazione ad approfondire le scelte, la comprensione delle stime statistiche e
                della probabilità ecc. In questo modo si aumenterebbe la need for
                    cognition, cioè la propensione alla riflessione e alla deliberazione
                consapevole che porterebbe il consumatore a un maggiore discernimento e attenzione,
                nella scelta di consumo. L’altra soluzione è quella introdotta da Oliver [2018] di
                neutralizzazione comportamentale dei messaggi manipolatori del marketing
                commerciale. L’approccio BUDGE[10] corrisponde al nudging, con la sola differenza che
                in questo caso si tratta di un paternalismo terapeutico per evitare la manipolazione
                commerciale a favore di prodotti obbiettivamente dannosi per la salute umana o per
                l’ambiente. L’obiettivo non è spingere il consumatore a decidere in un certo modo,
                ma neutralizzare, agendo sui meccanismi automatici, le forme di persuasione occulta
                e automatica del marketing commerciale in modo che la sua scelta autonoma non sia
                condizionata in modo contingente e avvenga in un terreno
                neutro.
            

4.3.
                Quali feedback e «feedforward»? 



Una delle modalità migliori per
                decidere bene è imparare a farlo in rapporto a quello che dice l’ambiente. L’effetto
                delle nostre decisioni sull’ambiente, in genere, provoca dei cambiamenti che
                rappresentano il feedback delle nostre scelte. In base a essi noi ci accorgiamo se
                abbiamo deciso bene o no, se è una soluzione soddisfacente del problema o necessita
                ancora di un miglioramento. In definitiva ci rendiamo conto di quanto la nostra
                scelta sia adattiva. In base a queste informazioni di ritorno o, in termini
                cibernetici, a questa retroazione, noi possiamo imparare a migliorarci. In alcuni
                rari casi la situazione non permette, però, di prendere una decisione sbagliata. La
                prima scelta deve essere corretta altrimenti si rischia di non poterne fare altre. I
                nostri progenitori vivevano spesso in queste condizioni estreme. La decisione che
                permetteva la sopravvivenza era spesso fortuita o trasmessa dai membri della tribù.
                Se si era fortunati, allora, subito dopo poteva cominciare il processo di
                apprendimento. Anche nella realtà odierna vi sono situazioni che rappresentano delle
                biforcazioni. Sono quelle scelte uniche che non è facile correggere e replicare.
                Tempo fa, prima del divorzio, era sposarsi. Una volta compiuto il passo, non si
                poteva più tornare indietro e la condizione coniugale durava finché «morte non ci
                separi». Lo è in parte ancora la scelta dell’università o di una terapia chirurgica
                invasiva e rischiosa o in alcuni casi di un tipo di chemioterapia oncologica. In
                ogni caso la maggior parte delle scelte della vita quotidiana permette di apprendere
                dai propri errori e imperfezioni. Questa possibilità di apprendere dagli errori è il
                motore principale del nostro sviluppo cognitivo, soprattutto nei primi anni di vita.
                Il «bambino come piccolo scienziato» [Gopnik e Meltzoff 1997] o il «bambino
                filosofo» [Gopnik 2009] sono alcune delle felici metafore che ci fanno capire la
                portata dell’elaborazione delle informazioni nella prima età. Il bambino, dotato a
                livello innato di alcuni principi inferenziali per l’attribuzione causale, di tipo
                fisico, biologico e psicologico, oltre a una forma elementare di ragionamento
                ipotetico-deduttivo, osserva, elabora ipotesi, le controlla, le falsifica, le
                conferma, le corregge e così via. Da un certo punto di vista il suo stile
                epistemologico è più del tecnologo che dello scienziato [Viale 2012]. Elabora
                ipotesi, soprattutto come strumenti di azione nel mondo,
                per raggiungere, cioè, obiettivi di tipo pratico. Il feedback dall’ambiente gli
                permette di calibrare meglio le tecniche che gli consentono di perseguire con
                successo i suoi scopi. 
L’importanza dei feedback
                dall’ambiente e di organizzazioni che incorporino la cultura dell’errore, cioè la
                possibilità di sbagliare, riconoscere il proprio errore senza la paura di essere
                stigmatizzati e puniti e di imparare da essi a migliorare e a non commetterne più, è
                alla base di istituzioni in grado di evolvere e adattarsi all’ambiente. Ovviamente
                non sempre i feedback hanno queste proprietà di miglioramento del comportamento. Ad
                esempio si è visto in una serie di studi sull’apprendimento scolastico che di fronte
                a risposte errate degli studenti l’utilizzo di feedback generici, che comunicavano
                solo che la risposta era corretta o sbagliata, non aveva un effetto positivo
                sull’apprendimento. Sono necessari feedback più circostanziati, che, nel caso
                specifico, dicano allo studente qual è la risposta giusta. Per analogia, anche il
                    nudging dovrebbe focalizzarsi nel disegnare architetture
                della scelta che diano feedback non superficiali e generici, ma finalizzati a
                stimolare l’apprendimento critico e la crescita culturale e informativa del
                cittadino. In altre parole, per tornare all’esempio dell’«Ambient Orb» (cfr. cap.
                7), cioè una palla che cambia colore in rapporto al consumo di energia domestica, un
                feedback formativo sarebbe quello di aggiungere dati su quali componenti ed
                elettrodomestici della casa stanno consumando troppo, proponendo anche soluzioni
                specifiche alternative su come diminuirlo. Inoltre il feedback non dovrebbe avere
                rischi di tipo manipolatorio. Infatti potrebbe risultare molto efficace e
                pericoloso, sul piano della manipolazione, un sistema di feedback che indirizzi
                l’apprendimento verso obiettivi stabiliti da tecnocrati o uomini di governo. Ad
                esempio, la creazione di ambienti sociali e organizzativi che attivino feedback
                omogenei sui comportamenti individuali è stata, sempre, la soluzione più efficace di
                indottrinamento dei regimi autoritari o di organizzazioni fanatiche, prevalentemente
                di tipo religioso o politico. Come abbiamo visto nel capitolo 6, i campi di
                prigionia cinesi avevano creato una sofisticata architettura del feedback sociale,
                finalizzata all’indottrinamento inconsapevole dei prigionieri. Ogni istituzione
                totalizzante, come carceri, manicomi, collegi militari, ha
                una struttura di feedback omogeneo per plasmare il comportamento individuale. 
Nel caso del
                    feedforward, come abbiamo visto nel capitolo 7, il problema
                è ancora più spinoso. Come il feedback ha un ruolo importante nella razionalità
                ecologica e adattiva, il feedforward è essenziale per fare
                scelte non miopi e che prevedano le conseguenze nel futuro. Il problema è come
                elaborare anticipazioni degli effetti della propria scelta in un futuro
                caratterizzato, prevalentemente, dall’incertezza. Un’avvertenza particolare deve
                essere posta alle analisi di forecasting e
                    foresight da parte di analisti che usano algoritmi
                razionali di ottimizzazione, cercando di fare previsioni come se il futuro fosse
                caratterizzato da condizioni di rischio. La medesima cautela si deve avere nei
                confronti dei cosiddetti guru professionisti della previsione. Lo stesso libro
                    Superforecasting di Tetlock e Gardner [2015] affronta
                questo problema e dimostra come le migliori previsioni si possono ottenere non dai
                    forecasters professionisti, ma da quelli dilettanti. In
                analogia con quanto scoperto da Gigerenzer sulle previsioni intuitive (ad esempio,
                sui vincitori di Wimbledon), realizzate attraverso l’euristica del riconoscimento
                (cfr. capp. 3, 5 e 8), anche Tetlock utilizza non esperti, ma dilettanti selezionati
                per fare previsioni sul breve termine, massimo un anno. Il metodo si basa su quelli
                che chiama «tournament» (realizzati all’interno del progetto Good
                    Judgement Project finanziato dalla difesa americana e realizzato con
                Barbara Mellers, sua moglie e collega), una sorta di panel ripetuti, in cui persone
                selezionate per la loro capacità analitica, di apprendere dagli errori, di pensiero
                critico, di capacità a non commettere biases grossolani di
                statistica (cioè individui con alto need for cognition)
                rispondono a domande su previsioni di breve periodo, massimo 12 mesi. Secondo
                Tetlock e Mellers il buon forecaster non ha bisogno di computer
                potenti, e di metodi arcani. Il metodo migliore è raccogliere dati da molte fonti,
                pensare in modo probabilistico, lavorare in squadra, tenere i punteggi, utilizzare
                la «saggezza della folla» e ammettere gli errori, apprendendo da essi. I risultati
                ottenuti in decine di migliaia di previsioni su eventi politici ed economici sono
                stati nel 30% dei casi migliori di quelli realizzati da dirigenti del governo, a
                conoscenza di file riservati. I più scarsi, con previsioni peggiori, sono stati
                proprio i guru più acclamati e ricercati dai media. Quale
                può essere l’insegnamento per aiutare il cittadino ad anticipare gli effetti della
                propria scelta nel futuro? Come è stato messo in evidenza nel capitolo 8, le
                iniziative di boosting e di BRAN, quali alfabetizzazione al
                rischio, sviluppo del pensiero critico, capacità di identificarsi nel futuro, sono,
                forse, i soli strumenti credibili per simulare l’effetto delle proprie scelte.
                Insieme a un’architettura della scelta (ad esempio nei contratti finanziari), che
                obblighi consulente e cliente a questo esercizio di simulazione.




[1]  Definibile anche come Homo
                        euristicus fallax.

[2]  Definibile anche come Homo
                        oeconomicus.

[3]  Cfr. a riguardo il numero 2 del 2016 di
                    «Mind & Society».

[4]  Si pensi all’importanza della salienza
                        emozionale nella spiegazione dei risultati dell’euristica della
                        disponibilità. Ad esempio nell’attribuzione della probabilità delle cause di
                        morte la disponibilità mnemonica di immagini emozionalmente salienti porta
                        ad assegnare maggiore probabilità a eventi che in realtà accadono meno di
                        altri: si attribuisce più incidenza al tornado mentre è il fulmine il più
                        frequente; così per il cancro vs. il diabete; gli
                        omicidi vs. gli incidenti stradali ecc.

[5]  Sunstein rappresenta questa
                        caratteristica manipolatoria usando il linguaggio dei Sistemi 1 e 2. La
                        manipolazione è finalizzata a generare solo risposte automatiche ed
                        emozionali del Sistema 1 e a evitare l’intromissione analitica e
                        deliberativa del Sistema 2.

[6]  In realtà anche l’informazione uditiva e
                        visiva che permane nei registri della memoria sensoriale per pochi secondi
                        può influenzare i processi decisionali in quel lasso di tempo.

[7]  Il caso dei vaccini è stato accennato
                        nel capitolo 6. Ciò che è da rimarcare in questo tipo di comunicazione è che
                        ciò che può risultare decisivo non è tanto il contenuto dell’informazione,
                        ma la fonte della stessa. Se la sorgente della comunicazione non è credibile
                        e si riscontra un basso tasso di fiducia nei suoi confronti, da parte della
                        popolazione, la partita è persa. L’unica soluzione diventa, come sta
                        avvenendo in Italia, l’attività di regolazione.

[8]  Il paragrafo sull’e.nudging
                        è affidato a Marco Fasoli.

[9]  Secondo questa posizione
                        l’autoconoscenza e l’accesso privilegiato sono una convenzione
                        sociolinguistica. Perciò non hanno alcun fondamento epistemico di verità e
                        sicurezza delle credenze, ma solo sociale.

[10]  L’approccio introdotto da Adam Oliver
                        [2013] con l’acronimo BUDGE (Behavioral
                            Economics Informed Regulation) ha l’obiettivo di introdurre
                        delle forme di regolazione efficaci da un punto di vista comportamentale
                        rivolte soprattutto alle aziende che hanno un’attività produttiva
                        potenzialmente nociva per il consumatore (ad esempio verso le aziende del
                        tabacco, alcol, bevande dolci, informatica, TLC ecc.). Focalizzando
                        l’applicazione delle scienze comportamentali all’attività di regolazione si
                        distingue dal paternalismo libertario del nudge che esclude di intervenire
                        in tal senso. Si potrebbe definire come una regolazione che neutralizza le
                        manipolazioni di tipo comportamentale del settore privato e che, per quanto
                        riguarda, soprattutto, la politica sociale, utilizza nudge come la
                        reputazione e il prestigio delle aziende che offrono servizi di assistenza e
                        sanitari, per stimolare forme di competizione ed emulazione volte al
                        miglioramento dell’output.





Capitolo decimo
            

Conclusioni: la rivoluzione comportamentale nelle
            politiche pubbliche 

Questo capitolo presenta le considerazioni conclusive a cui è giunto lo studio,
                considerando che se l’individuo sembra dotato di una razionalità ecologica e se la
                sua capacità adattiva ad ambienti incerti può essere potenziata attraverso opportune
                forme di training o attraverso adeguate architetture della scelta, allora la
                giustificazione al paternalismo forte viene a cadere. In questa critica da una parte
                al paternalismo forte e a forme rigide di tecnocrazia economica e sociale e
                dall’altra all’autonomia individuale in una logica di mercato, le scienze
                comportamentali ci offrono uno strumento che può rappresentare una terza via
                etico-politica tra i due poli opposti. Esse nella versione del BIs permettono al
                decisore pubblico di avere quelle informazioni su certe costanti comportamentali in
                rapporto a contesti decisionali che consentono di calibrare meglio la norma di
                policy adottata. Nella versione nudging (a esclusione delle
                opzioni di default e di ogni forma di manipolazione) invece,
                pur mantenendo fermo il principio della libertà e dell’autonomia di scelta, si rende
                meno astratto questo principio e meno monadico il comportamento umano (come
                rappresentato dalla teoria della razionalità economica) con una piccola mano
                visibile che tende a supplire ad alcune delle sue debolezze comportamentali. Si
                potrebbe parlare di una autonomia individuale assistita. È importante, quindi, che
                la Commissione europea e molti governi dell’Unione, nella loro attività di
                regolazione, abbiano deciso di intraprendere la strada innovativa di sperimentare
                l’utilizzo delle conoscenze delle scienze comportamentali. 


Il paragrafo 2 si basa su Viale [2018c].





1. Una
            matrice tridimensionale 



Si può parlare a ragione da pochi
            anni a questa parte di una rivoluzione delle scienze comportamentali nell’ambito delle
            politiche pubbliche e della pubblica amministrazione. Come abbiamo visto, per scienze
            comportamentali intendiamo quella branca dello studio dei processi di pensiero,
            ragionamento, decisione e azione che ha le sue radici nel concetto di razionalità
            limitata di Herbert Simon, nello sviluppo della psicologia cognitiva, come psicologia di
            elaborazione dell’informazione e nell’affermarsi, a partire dal dopoguerra, delle
            scienze neurocognitive come strumento principale per studiare la mente umana. Prima di
            questa rivoluzione la psicologia aveva svolto un ruolo, solo marginale, nel
                policy making. Prevalentemente era stato un ruolo di supporto
            all’analisi di alcuni fenomeni sociali e di alcune patologie comportamentali. Ad esempio
            il disagio giovanile con i suoi addentellati di tossicodipendenza, criminalità e
            bullismo; le tendenze alla violenza verso gli altri e verso sé stessi; le patologie
            comportamentali nelle famiglie; i problemi nell’educazione e nella formazione
            scolastica; l’emarginazione urbana e le politiche di inclusione ecc. Non si era però mai
            pensato alla psicologia come strumento da affiancare al diritto e all’economia
            nell’identificazione delle norme, delle regolamentazioni e delle politiche pubbliche.
            Questa assenza della disciplina che si occupa di spiegare come funziona il rapporto fra
            mente e comportamento dalla messa a punto delle leggi e dei regolamenti che hanno
            l’obiettivo di causare determinati comportamenti nel cittadino sembra un mistero. Le
            ragioni sono tante. Ve ne sono di natura sociale legate al dominio accademico e politico
            della disciplina giuridica dall’epoca romana a oggi. Ve ne sono di natura
            epistemologica collegate al monopolio del modello semplificato
            di Homo juridicus e successivamente della razionalità economica
            nella messa a punto degli strumenti normativi di tipo pubblico. Vi sono infine ragioni
            che potremmo definire di natura cognitiva e pragmatica legate alla necessità
            dell’approccio giuridico nel collegare in modo coerente e deduttivo una norma al corpus
            di leggi precedenti. 
Da qualche anno a questa parte e
            soprattutto dall’uscita del libro Nudge e dalle iniziative di
            Cameron e Obama vi è stata una specie di «gestalt shift». Ci si è finalmente accorti che
            i nuovi strumenti della psicologia, improntati alle scienze cognitive e comportamentali,
            riuscivano a fornire quelle conoscenze sui modelli di reazione dell’uomo alle norme,
            fondamentali per calibrarle nel senso voluto dal policy maker. 
	 Si è capito anche che le politiche
                    pubbliche non hanno a disposizione come strumenti solo
                    leggi, regolamenti e incentivi economici per raggiungere i loro obiettivi.
                    Importanti sono anche altre opzioni di impatto comportamentale come il design di
                    architetture ambientali per indirizzare la scelta in una direzione voluta dal
                        policy maker; l’utilizzo ispirato alle scienze
                    comportamentali dell’informazione e della comunicazione pubblica; lo sviluppo di
                    forme di istruzione e formazione per potenziare le competenze decisionali umane.
                
	 Queste opzioni sono state utilizzate in
                    modo differente a seconda dell’approccio comportamentale utilizzato. Possiamo
                    distinguere cinque modelli di applicazione delle scienze
                    comportamentali alle politiche pubbliche: nudge, BUDGE, BRAN,
                        boost e behavioral insights
                    (comprensione comportamentale) (per caratterizzare il residuo di applicazione
                    delle scienze comportamentali alla regolamentazione normativa e agli incentivi
                    economici). 
	 La caratterizzazione e la scelta di questi
                    diversi modelli possono essere fatte a livello di teorie:
                        etico-politiche in base al concetto di «autonomia
                        vs. paternalismo», «paternalismo dei mezzi
                        vs. dei fini» e «paternalismo coercitivo
                        vs. libertario»; epistemologico-normative
                    in base alla teoria della razionalità utilizzata, cioè «razionalità
                    economica neoclassica vs. razionalità ecologica»; e infine
                        metodologico-descrittive in riferimento alla teoria
                    della decisione di riferimento, ad esempio «teoria dell’utilità
                        vs. teoria del prospetto vs.
                    teoria della decisione euristica».
                


In sintesi si potrebbe caratterizzare
            una matrice a tre dimensioni – strumenti/modelli/teorie –
            dell’approccio comportamentale alle politiche pubbliche. 

2.
            L’espansione del modello BIs 



Abbiamo visto nei precedenti
            capitoli come si incrociano le tre dimensioni della matrice. Finora non è stata presa,
            però, in considerazione la categoria più inclusiva, che corrisponde all’applicazione
            delle scienze comportamentali a qualsiasi strumento di policy il governo abbia a
            disposizione. Questa categoria, che ha l’acronimo di BIs (behavioral
                insights), ha una posizione neutra e agnostica rispetto agli strumenti,
            agli altri modelli e anche alle teorie etico-politiche (mentre invece deve fare una
            scelta su quelle epistemologiche e metodologiche). Il suo obiettivo pragmatico è
            selezionare il migliore strumento di policy che possa realizzare le finalità del
                policy maker, attraverso l’analisi a
                priori e a posteriori dei suoi effetti
            comportamentali. Non ci sono preclusioni sul tipo di modello o di strumento. Basta che
            si raggiunga il risultato e si rispettino vincoli esterni di budget, fattibilità
            amministrativa e accettabilità politica. 
L’Executive Order
            di Obama del 2015, rispetto al precedente, affronta questo slittamento di
            significato dell’utilizzo delle scienze comportamentali. Abbiamo visto che il
                nudging si occupa specificamente «di ogni aspetto della
            architettura della scelta che alteri il comportamento delle persone in un modo
            prevedibile senza proibire alcuna opzione o cambiare significativamente gli incentivi
            economici» [Thaler e Sunstein 2008]. Da questo punto di vista è uno strumento di policy,
            nel senso che si occupa dell’output del processo di policy[1]. La portata dell’Executive Order di Obama è più ampia,
            perché ha a che fare con l’applicazione a tutto campo delle scienze
            comportamentali nel policy making,
            regolamentazione, incentivazione e informazione. Mentre il nudging
            si occupa dell’output del policy making, mirante a
            modificare l’architettura della scelta, garantendo però, in teoria, una libertà di
            decisione individuale, l’applicazione delle scienze comportamentali attraverso i
            cosiddetti behavioral insights ha a che fare con una fase a monte
            di input conoscitivo nel processo di policy e può essere integrata con qualsiasi
            modalità tradizionale o meno si intenda attuare che sia di incentivo o di
                enforcing o di semplice informazione [Ciriolo et
                al. 2017]. All’inizio del processo di policy l’analisi comportamentale
            dovrebbe cercare di capire quali sono le reazioni comportamentali del cittadino, nel
            caso venisse introdotto un dato strumento. La conoscenza di una serie di regolarità
            comportamentali dell’individuo, quando si trova in certi contesti di scelta,
            permetterebbe al policy maker di simulare ex ante
            gli effetti delle norme e di tararle in rapporto agli effetti desiderati. La
            simulazione può essere fatta sia teoricamente sia per analogia con situazioni similari.
            O si può cercare di testare empiricamente attraverso esperimenti di laboratorio o
            interventi limitati in piccoli campioni della popolazione. Nel primo caso avremo una
            iniziativa di policy behaviorally-informed [Unione europea 2016],
            cioè costruita sulla base delle conoscenze e dell’evidenza empirica comportamentale
            pregressa. Ad esempio in Europa gli avvertimenti contro il fumo nel packaging delle
            sigarette è stato introdotto senza un test preventivo. O avremo il divieto dei
                pre-checked boxes nella prenotazione online degli aerei o in
            altre piattaforme di consumo. Nel secondo caso si potrebbe invece parlare di iniziative
                behaviorally-tested [ibidem] in quanto
            l’evidenza sarebbe ricercata in studi empirici ad hoc. Un esempio
            sono le raccomandazioni della UE sul gioco d’azzardo derivate da studi sperimentali
                ad hoc. O il lavoro sulla tax compliance
            fatto dal BIT di Londra in cui sono state introdotte determinate norme sociali nelle
            lettere in cui si ricordava il pagamento delle tasse. Ovviamente spesso ci si trova di
            fronte a misure di policy che non fanno parte di nessuna delle due categorie, ma che, in
            ogni caso, riescono a corrispondere e interpretare, in modo inconsapevole, alcune
            propensioni comportamentali dell’individuo. In questi casi il termine appropriato
            potrebbe essere behaviorally-aligned [ibidem].
            Un esempio significativo è stato la regolamentazione sulle
            pretese nutrizionali e di salute introdotta dalla Commissione nel 2006 che prevedeva un
            divieto nell’uso di frames ingannevoli (come l’indicare negli
            alimenti solo la percentuale di non grasso e non anche quella di grasso). 
Ovviamente le indicazioni dei BIs
            possono essere rigettate nella fase finale della realizzazione della norma o
            dell’incentivo. A prezzo di risultati negativi per il bene pubblico. Come mettono in
            evidenza Ciriolo e colleghi [2017] si pensi soltanto al risparmio di vite umane se si
            fosse introdotta l’obbligatorietà delle cinture di sicurezza nella guida delle auto a
            partire dagli anni Cinquanta, quando esse iniziarono a entrare nel mercato come
            optional. Si cercò di convincere gli automobilisti del pericolo derivante dal non
            indossare le cinture attraverso campagne di informazione a tappeto, ma i risultati
            furono scarsi. Se si fosse fatta un’analisi comportamentale adeguata (anche se allora
            non esistevano ancora gli strumenti concettuali di oggi per realizzarla) e si fossero
            seguite le sue raccomandazioni, si sarebbe però riconosciuto che, nel caso delle cinture
            di sicurezza, la battaglia attraverso le tecniche di informazione e persuasione era
            impossibile. Troppo potente era una serie di tendenze che spingevano l’individuo a
            evitare di indossarle[2]. Se si fosse avuta conoscenza di queste variabili decisionali, si sarebbe
            potuto introdurre prima la norma restrittiva che venne approvata dal legislatore europeo
            solo nel 2006. Rendendo obbligatorie prima le cinture di sicurezza si sarebbero potute
            salvare centinaia di migliaia di vite [Commissione europea
            2006b].
        

3. BIs e
            politiche pubbliche europee[3]
        



Come dimostra l’esempio precedente,
            l’approccio BIs, a differenza del nudging, sembra fare l’occhiolino
            a un paternalismo «hard» di tipo coercitivo, come quello sostenuto dalla Conly [2013].
            In effetti mentre il nudging ha l’obiettivo di non intervenire in
            modo dissonante rispetto agli scopi individuali e a ciò che l’individuo farebbe se non
            vincolato da biases ed errori, l’approccio BIs non ha questo limite
            e il suo fine è usare qualsiasi mezzo, anche coercitivo, che si contrapponga agli scopi
            e all’azione individuale, con l’obiettivo di salvaguardare il benessere dell’individuo e
            della collettività (stabilito a livello di governo). L’obbligo delle cinture per
            l’automobilista, l’obbligo del casco per il motociclista, il divieto di fumare nei
            luoghi pubblici, sono tutte misure coercitive che sarebbero state la naturale
            conseguenza di un’analisi comportamentale sull’inefficacia di strumenti di persuasione o
            di manipolazione psicologica come quelli proposti dal nudging. In
            tal senso il BIs è agnostico rispetto alle modalità di applicazione delle sue analisi.
            Come abbiamo visto con l’esempio delle cinture di sicurezza, se l’analisi
            comportamentale ci fa capire che l’unica soluzione per far indossare le cinture è
            renderle obbligatorie, allora l’approccio BIs auspica questa soluzione e nello stesso
            tempo la giustifica sul piano pragmatico. 
La Commissione europea e i
            principali paesi membri hanno introdotto progressivamente il BIs all’interno del
            processo di policy making. Il Rapporto europeo «Behavioural
            Insights Applied to Policy» del 2016 dà evidenza a tutte le iniziative comportamentali,
            svolte a livello comunitario e dei singoli paesi, a partire soprattutto dal 2008. Si
            iniziò con una serie di conferenze finalizzate a mettere in luce l’importanza
            dell’approccio comportamentale alle politiche pubbliche. Nello stesso anno, per
            rispondere all’evidenza del pericolo, per il consumatore, delle opzioni di
                default, la Commissione europea elabora la Direttiva sui
            Diritti del Consumatore che incorporano una clausola limitante l’uso delle opzioni di
                default nei contratti di consumo. Nello specifico i venditori
            dovevano chiedere e ottenere il consenso diretto del consumatore per ogni
            pagamento che fosse in aggiunta a quello contrattuale
            obbligatorio. In definitiva non potevano introdurre default di
            pagamento collaterale che, per non essere validi, dovessero essere rifiutati attivamente
            dal consumatore. La proposta viene adottata nel 2011 e diventa legge nei vari paesi
            membri nel 2014 [Unione Europea 2011][4]. La Commissione europea fin dal 2009 con i risultati del Consumer
                Market Scoreboard [2009] aveva identificato il mercato dei servizi di
            investimento al dettaglio come uno dei mercati con peggiore rendimento per i
            consumatori. Questo mercato si era evoluto ed era diventato sempre più complesso per
            essere affrontato efficacemente dal consumatore, in genere sprovvisto di un’adeguata
            educazione finanziaria e con scarsa informazione. Oltre a questi elementi già acquisiti,
            si considerò l’ipotesi che alcune performance inadeguate di questi mercati derivassero
            anche da un loro design non in grado di corrispondere ad alcune costanti comportamentali
            del decisore umano. Per questa ragione, nel 2010, la Commissione europea promosse la
            realizzazione del primo studio comportamentale sul decision making
            nell’ambito dei servizi di investimento al dettaglio. La percezione dell’importanza di
            questa analisi era emersa già in casi precedenti, come quello sull’abuso di posizione
            dominante di Microsoft per il collegamento fra Windows e Internet Explorer (IE). In
            questo caso si capì l’importanza non solo di prendere provvedimenti di tipo
            sanzionatorio o pecuniario, ma di intervenire modificando il design del prodotto, in
            modo da corrispondere in modo adeguato ad alcune caratteristiche comportamentali sul
            lato della domanda[5]. 
Era evidente, inoltre, che anche in
            mercati molto concorrenziali, come quelli liberalizzati dell’energia, della telefonia
            e dei prodotti finanziari, la crescente e inutile complessità e
            astrusità di molti dei prodotti offerti lasciavano disarmato il consumatore nella sua
            azione di scelta consapevole. Per queste ragioni si realizzò un ampio studio empirico in
            otto paesi europei con 6 mila interviste online e face-to-face. I
            risultati furono molto interessanti. Si constatò che le persone hanno difficoltà a
            realizzare anche investimenti minimi. Solo il 56% dei fondi era investito in modo
            soddisfacente e soltanto l’1,4% dei soggetti era in grado di scegliere in modo ottimale
            nei cinque test di investimento a cui furono sottoposti. I soggetti manifestarono una
            serie di biases come l’effetto framing,
            avversione sproporzionata per l’incertezza, l’ambiguità e la complessità. Si constatò
            che i pilastri neoclassici della tutela del consumatore come la completezza informativa
            e la disclosure avevano effetti opposti rispetto alle intenzioni
            dei regolatori. La quantità esagerata di informazione aumentava la complessità e
            generava overloading cognitivo, con evidenti conseguenze
            subottimali a livello di performance, di ragionamento e decisione. La
                disclosure dei conflitti di interesse provocava reazioni
            estreme opposte, di tipo istintivo, che andavano a detrimento della ponderazione nella
            scelta. Si è successivamente constatato [Sah, Cain e Loewenstein 2013] che gli effetti
            sono ancora più articolati e intricati (cfr. cap. 7). Lo studio comportamentale della
            Commissione europea del 2010 generò una serie di effetti sul regolatore. Si superò il
            dogma dei due modelli concorrenti della disclosure e delle
            restrizioni e si introdusse un approccio nuovo al disegno e implementazione della
            regolazione, inserendo caratteristiche come il framing
            dell’informazione e il corredo di avvertimenti. 
Il 1o
            giugno del 2014 viene costituita la Foresight and Behavioral Insights Unit all’interno
            del Joint Research Centre della Commissione europea. La sua funzione, in analogia con
            ciò che hanno fatto finora i centri nazionali, a cominciare dal Behavioral Insights Team
            di Londra e dalle iniziative di BIs della Banca Mondiale e dell’OCSE, è quello di
            aiutare il regolatore europeo a impostare e implementare correttamente, dal punto di
            vista comportamentale, i vari tipi di decisione pubblica che viene presa a livello comunitario[6]. 
        

4. Autonomia
            individuale assistita e BIs 



Come abbiamo visto all’inizio vi
            sono vari tipi di critiche al paternalismo sia dei fini che dei mezzi. Quando si devono
            prendere decisioni pubbliche centralizzate in sistemi complessi e dinamici il rischio di
            effetti perversi e conseguenze indesiderate rispetto agli obiettivi iniziali è molto
            alto. La soluzione a queste anomalie del paternalismo centralistico viene dalla proposta
            neoclassica della piena autonomia decisionale e della libertà d’azione, secondo le leggi
            del mercato. È però una soluzione che è stata messa, recentemente, in crisi dalla
                débâcle della teoria della razionalità economica a opera delle
            scienze cognitive e comportamentali. Quale può essere la soluzione che ci rimane? La
            Conly, proprio sulla base della patologia decisionale umana riscontrata dagli economisti
            comportamentali, propone un approccio di paternalismo forte per cui lo stato dovrebbe
            intervenire come supplente delle carenze di razionalità dell’individuo. A questa
            posizione estrema e antiliberale che esalta la coercizione come strumento normale e non
            eccezionale di intervento pubblico, si può contrapporre una critica proprio partendo
            dalle premesse su cui è basata. La patologia della razionalità viene riscontrata
            rispetto ai modelli normativi di razionalità che non sembrano conformi per decisioni in
            condizioni di incertezza, ma solo per quelle in condizioni di rischio. Al contrario
            proprio dalla considerazione che l’individuo è molto più abile a risolvere problemi, ad
            affrontare compiti, a dare risposte adattive all’ambiente di quello che viene dipinto
            dall’economia comportamentale, viene ribaltata l’immagine dell’uomo come animale
            irrazionale. Se l’individuo sembra dotato di una razionalità ecologica e se la sua
            capacità adattiva ad ambienti incerti può essere potenziata attraverso opportune forme
            di training o attraverso adeguate architetture della scelta, allora la giustificazione
            al paternalismo forte viene a cadere. In questa critica da una
            parte al paternalismo forte e a forme rigide di tecnocrazia economica e sociale e
            dall’altra all’autonomia individuale in una logica di mercato, le scienze
            comportamentali ci offrono uno strumento che può rappresentare una terza via
            etico-politica tra i due poli opposti. Esse nella versione del BIs permettono al
            decisore pubblico di avere quelle informazioni su certe costanti comportamentali in
            rapporto a contesti decisionali che consentono di calibrare meglio la norma di policy adottata[7]. Nella versione nudging (a esclusione delle opzioni di
                default e di ogni forma di manipolazione) invece, pur
            mantenendo fermo il principio della libertà e dell’autonomia di scelta, si rende meno
            astratto questo principio e meno monadico il comportamento umano (come rappresentato
            dalla teoria della razionalità economica) con una piccola mano visibile che tende a
            supplire ad alcune delle sue debolezze comportamentali. Si potrebbe parlare di una
                autonomia individuale assistita. È importante, quindi, che la
            Commissione europea e molti governi dell’Unione, nella loro attività di regolazione,
            abbiano deciso di intraprendere la strada innovativa di sperimentare l’utilizzo delle
            conoscenze delle scienze comportamentali. Così facendo, oltre a meglio calibrare le
            norme proposte, rendendole più efficaci, potrebbero essere anche in grado di
            interpretare meglio la sfera cognitivo-emozionale del cittadino europeo, in tal modo
            riducendo le distanze che lo separano da chi lo governa.



[1]  Cioè è una tecnica comportamentale a basso
                    costo che il policy maker può usare per indirizzare le
                    persone verso scelte per loro migliori, senza adottare interventi basati sui
                    prezzi, introdurre proibizioni e punizioni o realizzare altre alternative
                    costose in termini di tempo e di risorse monetarie [Ciriolo et
                        al. 2017].

[2]  Vari sono i meccanismi cognitivi che portano
                    a questo rifiuto. Ad esempio l’effetto coerenza, à la
                    Cialdini, con i modelli tradizionali del guidatore, presenti anche in famiglia
                    (genitori) e l’imitazione sociale degli amici e conoscenti; l’inerzia e il
                        time discounting per cui si amplifica il costo presente
                    (fastidio di legarsi) e si riduce il beneficio probabile futuro (non farsi male
                    in un incidente); l’overconfidence rispetto alla media
                    delle proprie capacità di guidatore in grado di evitare incidenti; l’illusione
                    di controllo sul rischio degli incidenti, svalutandone la probabilità, in quanto
                    ci si percepisce come responsabili attivi della guida stessa; lo
                        status quo bias, per cui si è riluttanti a cambiare la
                    consuetudine dei comportamenti e il proprio stile di vita.

[3]  Questo paragrafo utilizza brani tratti da
                    Ciriolo et al. [2017], Unione europea [2016] e Viale
                    [2018c].

[4]  L’impatto sembra sia stato molto importante
                    su una serie di pagamenti automatici non voluti come quelli dei
                        pre-checked boxes per servizi aggiuntivi (come
                    precedenza nella fila o priorità nei bagagli) nella prenotazione online dei voli
                    aerei delle compagnie aeree low-cost. Vari studi avevano messo in evidenza che
                    il 50% dei consumatori accettava i pre-checked boxes per
                    servizi che non avrebbe mai acquistato direttamente.

[5]  In questo caso si obbligò Microsoft a offrire
                    un browser alternativo ad Internet Explorer attraverso un «ballot box» presente
                    sul video. Invece di aderire all’opzione default di
                    Internet Explorer, i consumatori si trovarono in grado di poter scegliere in
                    modo alternativo il browser preferito. In questa maniera nel periodo 2010-2014
                    la quota di mercato di Internet Explorer in Europa diminuì dal 47 al 17%
                    [Ciriolo 2016]. 

[6]  Come esempi di questa attività si possono
                    fare, oltre alle applicazioni alla politica del consumatore e della concorrenza,
                    il disegno del nuovo Key Investor Information Document
                    (KIID) per gli investimenti strutturati [Unione Europea 2014]; la revisione
                    della direttiva sui prodotti del tabacco (2014/40/EU); le misure
                        sull’energy labelling, sul gioco d’azzardo online,
                    sull’informazione alimentare, sulle procedure di
                        procurement, sulla diseguaglianza di genere ecc.
                    [Commissione europea 2014; Unione europea 2014] e nell’immediato futuro
                    l’inclusione sociale, l’immigrazione, il razzismo, i comportamenti a rischio e
                    di dipendenza.

[7]  Ovviamente, poco al riparo dai fenomeni di
                    complessità derivanti dall’interazione fra agenti e dai conseguenti fenomeni a
                    cascata [Arthur, Durlauff e Lane 1997; Viale 2018c]. 
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