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Neuroeconomia,
che emo

ozione!

Christian Schmidt
svela le dinamiche

che portano alle scelte.
Automatismi

e inconscio giocano
un ruolo centrale

di Matteo Motterlini

e la nostra mente fosse gover-
nataesclusivamente da proces-
siditiporiflessivo e deliberato,
e il nostro cervello costituito
dallasola corteccia prefrontale
(quella parte, ciog, che piu di
tutte ci differenzia dai rettili e dagli altri
mammiferi, dove hanno sede le facolta co-
gnitive "superiori"), allora la microecono-
mia tradizionale potrebbe anche essere una
buona teoria delle scelte reali. Ma cosi non é.
Nell'ultimo decennio le neuroscienze cogni-

I lavori di Damasio e Kahneman
(ma anche di un illustre
predecessore, David Hume)

alla base delle teorizzazioni che
rivoluzionano la triste scienza

tive hanno cominciato a svelare i nostri pitt
intimi istinti economici quando traffichia-
mo con il rischio e I'incertezza, con i guada-
gni e le perdite, quando interagiamo con gli
altri, cooperando o defezionando, fidandoci
di loro oppure punendoli per aver agito vio-
lando una norma sociale.

Christian Schmidt mostra perché i primi
risultati della neuroeconomia — un program-
ma di ricerca giovane ma in grandissima
espansione - ci obblighino a ripensare alcu-
ni dei presupposti al centro dell’analisi eco-
nomica. Lo fa partendo da una delle piti affa-
scinanti scoperte della neurobiologia della

decisione: il processo decisionale non é ridu-
cibilea «un modello logico ipotetico che, teo-
ricamente, permette ad agenti onniscienti
di individuare una o pit opzioni ottimali in
funzione degli obbiettivi che si sono prefis-
sati»; & piuttosto il risultato di un’incessante
interazione tra processiautomaticie proces-
si deliberati, tra affetti e cognizione. Questo
¢ quanto emerge dallo studio delle specifici-
ta anatomofisiologiche del nostro cervello
cosi come consentito dalle moderne tecni-
che di neuroimaging.

Dopo Darwin e Copernico, le neuroscien-
ze della decisione infliggono I'ultimo duro
colpoal nostro egocentrismo, per farcisco-
prire che non siamo piu al centro neppure
dinoi stessi, «in virtudel fatto che molti dei
meccanismineurali coinvoltinella decisio-
ne sono automatici o perlomeno esulano
dalla coscienza del decisore». Altro che logi-
ca dellascelta! i

Grazie ai lavori del neurobiologo Antonio
Damasio (ma attenzione perché, come Sco-
prirete, il filosofo scozzese del diciottesimo
secolo David Hume I'aveva vista lunga) sap-
piamo che senza I'aiuto di porzioni del no-
stro cervello deputate all’elaborazione delle
emozioni non riusciamo a portare a termine
neppure le decisioni pitt ponderate. Ecco, al-
lora, che proprio 'emozione, inizialmente
esclusa dal calcolo economico contempora-
neo per la sua vicinanza all’irrazionalita, di-
venta cruciale per "catturare" e modellizza-
re le scelte economiche delle persone.

Da una parte, dunque, 'economia delle
scelte consapevoli e deliberate con le sue ele-
gantiformalizzazioni; dall’altra, una neuro-
biologia delle emozioni e la scoperta di un
«inconscio cognitivo» capace di «decidere
pernoi»; in mezzo, il tentativo di un’affretta-
ta sintesi tra due discipline - economia e
neuroscienze — la cui ingenuita e illustrata
con magistrale discernimento da Schmidt,
attraversoun percorso che sisnoda (non age-
volmente per la verita, ma il punto di appro-
do merita la fatica del viaggio) tra filosofia,
neuroscienze e scienza economica. Dal gia
citato Hume e il suo primato delle passioni,
all'approfondimento davvero interessante
della tradizione fenomenologica e di Merle-
au Ponty (in particolare, sull’analisi concet-
tuale delle intenzioni del nostro agire e del
ruolo dell’«altro me stesso» nell’esercizio
della razionalita strategica.) Dai primi e pio-
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nieristici esperimenti di neuroimaging volti
a validare gli esperimenti del Nobel Daniel
Kahneman e degli economisti comporta-
mentali, ai pil1 recenti e ingegnosi esperi-
menti della teoria dei giochi sul ruolo del
rimpianto, della fiducia, dell'altruismo, del-
la cooperazione el'influenza sociale. Dai co-
stanti riferimenti agli atti fondanti della
scienza economica, all’attenzione preziosa
per le assunzioni epistemologiche implicite
alla disciplina, troppo spesso nascoste come
lo sporco sotto il tappeto.

1 lavori che potrete conoscere pill appro-
fonditamente leggendo questo volume fan-
no capire che tipo di contributo le neuro-
scienze possano dare alla comprensione del
comportamento sociale.

Conoscere meglio il modo in cui il nostro

cervello arriva a determinate scelte potra
aiutarciacambiare le «regole del gioco eco-
nomico» per creare situazioni in cui le ra-
gioni per ricambiare saranno ovvie anche
ai piu refrattari ed egoistici «calcolatori di
utilita» a vantaggio di tutti quanti? Costrui-
re nuovi modelli economici che tengano
conto dei vincoli neurocognitivi, delle emo-
zioni e dell'influenza sociale consentira di
avvicinarei"castelliin aria” della teoria eco-
nomica al mondoreale? A colmare lo scarto
tra Homo ceconomicus e il decisore in carnee
ossa? E magari pure tra i mercati "efficien-
ti"e quelli in tempi di crisi. Le neuroscienze
cognitive stanno rapidamente migliorando
lanostracomprensione della mente umana
impegnata in questioni di rilevanza econo-
mica. Governi, banche centrali e istituzioni
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finanziarie devono al piu presto ingegnarsi
per applicare questa conoscenza. La sfida e
di quelle difficili, e I'autore di questo libro
non lo nasconde, mettendoci in guardia
contro i falsi miti del neuroscientismo dila-
gante e di un riduzionismo a buon mercato.
Ma provare a vincerla non sarebbe solo un
passo in avanti della teoria, € anche un atto
diresponsabilita sociale.

Questo & un brano della prefazione del
nostro collaboratore al libro di Christian
Schmidt, Neuroeconomia. Come Ie
neuroscienze influenzano analisi
economica,

in uscita per Codice edizioni questa
settimana (pagg. 368, € 29,00).
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