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Che si tratti di piccole o grandi cose, non
e facile: ragione e istinto sembrano contraddirsi.
Eppure, dicono le ricerche, spesso lavorano insieme.

di Elisa Venco

quasi tutti rlteniamo che le dec151om importanti vadano pon-
derate basandosi su numeri, dati e valutazioni razionali anzi-
ché su “presentimenti”. L'idea generale infatti e che, nel corso
della loro storia, gli esseri umani siano diventati sempre piu
razionali passando dalle decisioni basate su credenze ed emo-
zioni al pensiero analitico e scientifico. Invece, in primo luogo
ledecisioni ritenute razionali a volte non sono affatto tali, ben-
si viziate da inconsapevoli condizionamenti (gli scienziati li
chiamano bias) che le rendono parzialmente irrazionali. Un
esempio? Di fronte a un investimento in denaro tendiamo a
considerare le potenziali perdite piu che i possibili guadagni.
E davanti a un problema molto complesso ricordiamo mag-
giormente le informazioni che confermano cio che gia sappia-
mo rispetto alle altre. Come possiamo pensare allora di sce-
gliere in modo oculato?

SENSAZIONI RAZIONALI
Per converso, le sensazioni viscerali non sono reazioni stupi-
de a un certo fatto, che vanno corrette dalla ragione, bensl il
risultato di un'elaborazione delle informazioni che si espri-
me in un'emozione specifica (o una sensazione, come il mal
di pancia) quando ci troviamo davanti a un evento simile a un
altro gia vissuto. «Le emozioni non sono irrazionali», dichiara
Sara Garofalo, neuroscienziata e autrice di Shagliando non si
impara (11 Saggiatore). «Semplicemente riassumono un inse-
gnamento che il cervello non ha ancora realizzato pienamen-
ter. Che a volte “sappiamo” le cose senza rendercene conto lo
dimostra un esperimento riportato sul periodico scientifico
Frontiers in cui ad alcuni volontari é stato chiesto di scegliere
le carte da due mazzi. Uno dei due era truccato per dare grandi
vincite e grandi perdite; I'altro dava piccole vincite e quasi nes-
suna perdita. Dopo una decina carte estratte i volontari han-
no intuito quale fosse il mazzo “pericoloso” (ovvero quelloa »



rischio di grandi perdite), anche se non riuscivano a spiegare
perché lo sapessero. I ricercatori hanno concluso che I'intui-
zione fosse legata a un segnale corporeo, come I'aumento della
sudorazione quando si sceglievano le carte ad alto rischio, che
veniva “registrato” dal cervello inconsapevolmente.

Lo scarto temporale tra decisione e consapevolezza emerge
anche da uno studio apparso su Nature Neuroscience secondo
cui, osservando l'attivita cerebrale delle persone davanti a una
scelta, i ricercatori potevano conoscere che cosa esse avrebbe-
ro fatto 7-10 secondi prima che le cavie stesse avessero realiz-
zato di aver deciso. Cio significa che, anche quando le persone
pensano di dover concludere un ragionamento, in realta hanno
¢ia preso una risoluzione in modo incon-
scio. Di piu: senza dare ascolto alle emozio-
ni faremmo comunque scelte irrazionali,
come attestano gli elevatissimi rischi che
paiono accettabili a persone che ragionano
perfettamente, ma la cui corteccia prefron-
tale ventromediale, cioé la zona cerebrale
che regola la paura, é lesionata.

TUTTA ESPERIENZA

Per fortuna la maggior parte delle volte il pensiero analitico
e quello intuitivo si esprimono contemporaneamente nelle
nostre teste (lo scarto & al massimo di pochi millisecondi). E
cosi le decisioni prese ci appaiono razionali. In effetti, quando
dobbiamo scegliere tra piu opzioni, il nostro cervello lavora
come una “macchina che formula previsioni”, confrontando le
informazioniattualicon le conoscenze eiricordi precedenti, in
modo da predire cosa accadri in futuro e prepararsi. Ognivolta
chesiverificaunadiscrepanzatralarealtae laprevisione, imo-
delli cognitivi cerebrali vengono aggiornati in modo automa-
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NON C’E TEMPO!
Medici e infermieri sono
spesso chiamati a prendere
decisioni difficili e rapide.

~ Ma possono basarsi su studi
" ed esperienza.

tico. E man mano che la nostra esperienza in un certo ambito
progredisce, elaboriamo sempre piu rapidamente aspettative
attendibili, facendo risparmiare energiaal sistema cerebrale. E
come quando si impara ad andare in bici: all'inizio si deve fare
attenzione a ogni movimento, ma poi si pedala senza pensarci.
Ecco: man mano che diventiamo esperti, impariamo a prestare
attenzione e ragionare su cio che € pit importante tralascian-
do il resto. E meno male: non siamo fatti per esaminare troppi
elementi contemporaneamente. Nel 1956 lo psicologo George
Miller sosteneva che 7 fosse il numero medio di informazioni
che le persone sono in grado di mantenere nella memoriainun
dato momento (con una variabilita di +2 o -2, a seconda delle

Gli espertiriescono meglio degli
altriindividui a concentrarsi sugli
elementi essenziali per scegliere

persone e delle circostanze). Ma una ricerca pit recente, pub-
blicata su Behavioral and Brain Sciences, indica che il numero
massimo e in realta solo 30 4.
Questaabilitadifocalizzarsisubito sugli elementi essenziali e
determinante per alcune categorie di esperti, come infermieri
specializzati, vigili del fuoco, soccorritori, che sono in grado
di riconoscere in breve le regolarita, le ripetizioni e le somi-
glianze tra casi presenti e passati per prendere le decisioni pit
adatte. Come ha spiegato lo psicologo americano Gary Klein,
autore del saggio Intuition at Work, incaso di emergenza «una
strategia puramente istintiva sarebbe troppo rischiosa perche
a volte la corrispondenza del modello genera opzioni difet- »



EMERGENZA

limite, solo le
persone esperte
(come i pompieri)
escono a
idere in fretta.

LA PENSO PROPRIO...
COME IL MIO AMICO

Possibile che persone intelligenti non credano al
riscaldamento globale? Fino a 10 anni fa quasi la
meta dei senatori americani non credeva al
“climate change”. Il motivo, secondo uno studio
sui politici Usa apparso sul periodico Nature, non
sarebbe una presunta stupidita, bensi il fatto che
le persone spesso decidono di affidarsi alle
credenze dei loro amici, colleghi e conoscenti,
senza fare ulteriori riflessioni. Per molti, insomma,
€ piu importante prendere decisioni in linea con i
valori della loro comunita di riferimento anziché
deliberazioni del tutto razionali.

MI PIACE, LO PRENDO
Lo shopping € la classica
situazione in cui si pud
decidere (troppo) d'istinto.
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tose. Una strategia completamente analitica sarebbe invece
troppo lenta». Insomma, quando a decidere é un esperto, affi-
darsi al suo istinto, possibilmente suffragato da un esame della
situazione, ha senso.

STRATEGIE DIVERSE

Quando invece la scelta dipende da noi, «la tendenza a prefe-
rire un approccio decisionale o laltro dipende un po’ da come
siamo fatti e un po’ dal contesto», precisa Sara Garofalo. «La
predilezione per I'intuizione o per la deliberazione probabil-
mente si forma nell’infanzia in base alla strategia che per noi
ha avuto pil successo e viene rafforzata dall'esempio di chi ci
circonda». Non é detto pero che, se si é fattiin un certo modo, lo
si debba essere per sempre, né che impiegare sempre la stessa
modalita favorisca davvero la scelta migliore. «Occorrerebbe
rivalutare il dubbio e chiedersi cosa succederebbe se si adot-
tasse 'approccio opposto, o cercare elementi che smentiscano
la propria inclinazione. Va anche considerato che, poiché uno
stato di incertezza risulta intollerabile per moltissime perso-
ne, non é esclusoche, purdi interromperlo, qualcunosiaspinto
a decidere anche senza avere sufficienti informazioni o scam-
biando 'ansia di scegliere per un’ispirazione», conclude Garo-
falo. Per non ripetere sempre gli stessi automatismi, Jenning
Plessner, professore di Psicologia dello Sport presso I'Univer-
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E SE FACCIO COSi?
Ci sono persone che
tendono a non
decidere, altre che
fanno I'opposto.

sita di Heidelberg (Germania), consiglia di annotare la prima
reazione spontanea davanti a una scelta e poi di confrontarla
conlavalutazione razionale. «Cid permettedievidenziare sec’e
una differenza tra la decisione intuitiva e quella deliberativa,
decidendo con piti consapevolezza in quale direzione andare».

Esaminare le varie opzioni richiede perd tempo. Secondo il
premio Nobel per I'economia Daniel Kahneman decidiamo ri-
correndo a due sistemi alternativi: il pensiero intuitivo, detto
sistema 1, che ha il vantaggio di essere pili rapido di un approc-
cio razionale, permettendoci di riconoscere minacce e oppor-
tunita promettenti. E poi c’e il sistema 2, cioe il pensiero razio-
nale, che compensala sualentezzaconla maggiore accuratezza
nelle decisioni in contesti complessi, nei qualiil nostrocervello
tende a seguire processi mentali semplificati (detti “euristi-
che”). Un caso classico & quello delleuristica della disponibi-
lita”, ovvero la tendenza umana a basare i propri giudizi sulla
facilita degli esempi, ovvero sulle prime cose che ci vengono in
mente. Questo significa, perdire, che immotivatamente diamo
pit peso alle indicazioni ricavate dalle esperienze piu recenti
(cioé le prime disponibili per il nostro cervello), sottovalutan-
do quelle passate e il loro insegnamento.

COSTI ENERGETICI

Gli economisti Marco Sahm e Robert K. von Weizsicker, ri-
spettivamente dell’'Universita e del Politecnico di Monaco,
hanno sviluppato un modello matematico che tiene conto dei
costi e dei benefici di entrambe le strategie, quella razionale
e quella istintiva. Ne hanno concluso che l'approccio giusto
dipende sia dalla complessita di un particolare problema sia
dalle conoscenze di ogni persona. Le decisioni razionali sono
mediamente pili precise, ma comportano costi “energetici”
piu elevati di quelle intuitive, perché richiedono piu sforzi di
raccolta e di analisi delle informazioni. Questo costo aggiunti-
vo pud diminuire nel tempo, ma non scompare mai del tutto.
Tuttavia, una volta che una persona ha abbastanza esperien-
za, il processo decisionale intuitivo tende a funzionare meglio
della razionalita, risparmiando lo sforzo di approfondimento.
Inoltre, in genere le decisioni intuitive prevalgono nelle fasi
iniziali e finali di un processo di apprendimento, mentre la ra-
gione governa le decisioni nelle fasi intermedie.

Inognicaso, unacosaeé chiara: 'intuizione e larazionalitanon
sono necessariamente opposte. La strategia pitl vantaggiosa
consiste proprio nel ricorrere a entrambe, senza seguire cieca-
mentelanostravoce interiore, maneppure tacitandola costan-
temente a favore della logica, @

Per decidere, la
mente va allenata
un po’, altrimenti si
basa solo sui dati
piu recenti




BUTTARSI O NO?
Per decidere di
lanciarsi con il
paracadute (sopra)
e di sicuro
necessario un po’
di coraggio. Per
orientarsi in caso di
una indagine di
polizia (a sinistra) &
piu importante
esplorare tutte le
possibili piste.
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