BIAS COGNITIVI E
PROCESSI DECISIONALI




Come vengono prese le decisioni finanziarie? Cosa accade nella
mente e nel cervello di una persona che deve decidere se acqui-
stare 0 meno un titolo quotato in borsa, o se vendere 0 mantene-
re un proprio titolo in rialzo o in ribasso?

Contrariamente a quella che e la visione economica (e anche un
po’ quella comune), molto spesso il comportamento dell’investito-
re finanziario non segue pedissequamente i principi razionali della
logica e della statistica quando questi si trova a valutare I'utilita di
investire in un titolo anziché un altro. Infatti, la ricerca empirica
ha mostrato che le decisioni finanziarie (e non solo) sono
costantemente influenzate dai cosiddetti bias cognitivi, er-
rori di ragionamento che la nostra mente compie sistematicamen-
te in maniera pressoché automatica e inconsapevole quando sia-
Mo in procinto di prendere decisioni rilevanti per la nostra vita e |l
Nostro benessere, come ad esempio le decisioni finanziarie.

In questo white paper saranno pertanto descritti | principali bias
cognitivi coinvolti nelle scelte finanziarie e alcuni suggerimenti per
contenerli e controllarli.



LA SCIENZA DEGLI
INVESTIMENTI
FINANZIARI

Bl
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Secondo la prospettiva economica classica la decisione € intesa co-
me attivita cognitiva sequenziale e la migliore rappresentazione del
decisore che viene offerta & quella dell’homo oeconomicus, cioe di un
individuo perfettamente razionale, tendenzialmente avverso al rischio,
poco incline a farsi influenzare da processi di tipo emotivo, con un si-
stema di preferenze prestabilite ed in grado di scegliere in modo del
tutto imparziale. Il decisore razionale € colui in grado di effettuare pre-
visioni valutando costi, benefici e probabilita degli eventi e analizzan-
do attentamente ogni opzione di scelta. Rispettando una serie di as-
siomi, I'homo oeconomicus non potra mai prendere una decisione
che non sia la migliore per sé.

Tuttavia, nella realta dei fatti, se si osserva come effettivamente gli in-
dividui prendono le proprie decisioni, notiamo che I'assunto di razio-
nalita delle preferenze viene costantemente violato. La scarsa o
totale assenza di razionalita che governa le decisioni finanziarie € evi-
dente soprattutto se si tengono in considerazione le anomalie con cui
vengono costruiti i portafogli individuali: per esempio, & diffusa la ten-
denza ad avere portafogli poco diversificati (sia per tipologia che per
area geografica), o la riluttanza a vendere i titoli che hanno subito una
perdita di valore. Queste costituiscono solo alcune delle deviazioni
comportamentali degli investitori dagli assunti della prospettiva econo-



mica standard. Tali limiti sono legati per lo piu al fat-
to che tutti, in quanto individui, siamo inclini ad er-
rori di percezione ed elaborazione dell’informa-
zione (i bias cognitivi). Infatti, negli ultimi anni la
Commissione Europea e la Commissione Nazionale
per le Societa e la Borsa (CONSOB) in Italia hanno
segnalato I'urgenza di riconsiderare il tema della
tutela del risparmiatore alla luce delle recenti evi-
denze scientifiche che documentano come gli erro-
ri cognitivi distorcono in modo significativo le scelte
d’investimento. Oggi, una nuova disciplina scientifi-
ca che va sotto il nome di finanza comportamenta-
le € in grado di spiegare tali errori attingendo all’ap-
parato teorico e all’evidenza sperimentale delle
scienze cognitive e delle neuroscienze. Lo sviluppo
della finanza comportamentale & molto recente, in-
fatti le sue origini vengono fatte risalire alla fine de-
gli anni settanta con i lavori dei due psicologi cogni-
tivi Daniel Kanheman e Amos Tversky. Infine, la ve-
ra e propria consacrazione della finanza comporta-
mentale come nuova frontiera per la gestione dei
mercati finanziari avviene nel 2002 con I'attribuzio-
ne a Daniel Kanheman del premio Nobel per I'eco-
nomia.

LA CONSULENZA FINANZIARIA
E L'APPROCCIO CENTRATO SUL
CLIENTE

Ad oggi, i servizi di consulenza finanziaria vengono
individuati come gli strumenti potenzialmente piu
incisivi nel ridurre il divario tra le scelte osservate e
le scelte ottimali. Un consulente finanziario adegua-
tamente formato e istruito sui meccanismi di funzio-
namento della mente e sui processi di pensiero e
decisione puo aiutare l'investitore a interpretare cor-
rettamente le informazioni, sfuggendo o mitigando
I'effetto delle varie “trappole mentali”.

| 'aspetto piu importante da considerare € la costru-
zione di un rapporto tra intermediario e investitore

basato sulla fiducia. Cosi come in medicina € in psi-
coterapia si sente sempre piu spesso parlare di ap-
proccio centrato sul paziente, in materia finanziaria
si parlera di approccio centrato sul cliente. E fonda-
mentale che il rapporto consulente-cliente non ven-
ga alterato dalla complessita dei prodotti finanziari
e dai bias cognitivi coinvolti. Si trattera quindi di
costruire una relazione in cui i bisogni dell'investito-
re vengono ascoltati e posti al centro dell’attenzio-
ne. L'obiettivo dell’intermediario sara pertanto quel-
lo di conoscere il cliente al meglio delle sue pos-
sibilita in modo da adattare la proposta di consu-
lenza in base alle sue esigenze. Nello specifico
cio vuol dire:

e Effettuare una valutazione accurata e completa
del profilo di rischio dell'investitore.

¢ Fornire all'investitore un livello adeguato di cono-
scenza finanziaria.

¢ Riconoscere lo stile cognitivo dell'investitore: cioe
individuare i bias cognitivi a cui il cliente € maggior-
mente incline e fornire opportune strategie di corre-
zione.

e Costruire una proposta di investimento che sia
conforme alle necessita e agli obiettivi del cliente.

In sintesi, per garantire una consulenza finanziaria
che abbia a cuore il benessere del cliente € impor-
tante fornire al consulente strumenti validi per
un’adeguata valutazione della propensione al
rischio dell’investitore e del suo livello di cono-
scenza finanziaria (come gia imposto dalla diretti-
va MiFID del 2004), nonché di supporti educativi
e di training per I'individuazione dei bias cogniti-
vi nonché di programmi d’intervento per il debia-
sing (strategie di correzione dei bias).



GLI ERRORI
DELLA MENTE:
EURISTICHE E
BIAS COGNITIVI

Che cosa sono i bias cognitivi? Perché esistono” Come influenzano le
nostre decisioni e, piu in generale, i nostri comportamenti? In psicolo-
gia il termine bias viene utilizzato per indicare la predisposizione
che la nostra mente ha a commettere errori di tipo cognitivo. In
italiano potremmo utilizzare il termine ‘pregiudizio’ per denotare tale
concetto, ma risulterebbe comunque troppo riduttivo e non adatto a
comprendere I'ampia quantita di errori che la nostra mente € in grado
di compiere ed inoltre il pregiudizio € considerato €sso stesso un
bias. Pertanto, anche in italiano, almeno in gergo scientifico, € con-
suetudine utilizzare il termine bias quando si fa riferimento a tali errori.
| bias derivano dalla tendenza che la nostra mente e il nostro cer-
vello hanno ad acquisire informazioni e ad elaborarle (tramite il ra-
gionamento e il pensiero) utilizzando un numero limitato di regole:
le euristiche.

Le euristiche cognitive sono delle approssimazioni (di stima, di ragio-
namento, di calcolo, ecc.) che la nostra mente automaticamente pro-
duce al fine di ridurre la complessita dei problemi. Per il nostro cervel-
lo € molto vantaggioso ragionare per approssimazioni: immaginate
guanto ci costerebbe, in termini di energia e sforzo cognitivo, dover
pensare e decidere tenendo in memoria enormi quantita di informazio-
ni o dovendo stimare frequenze e probabilita degli eventi. Le euristi-



che, invece, sono delle scorciatoie di pensiero che ci permettono di semplificare la realta e al tempo stes-
so di averne una rappresentazione tutto sommato coerente, che abbia senso e significato per noi. Le
principali euristiche cognitive sono tre: disponibilita, rappresentativita e ancoraggio (per una descrizione ap-

prossimativa di ciascuna euristica si veda la tabella).

Tabella 1: Le euristiche cognitive

Disponibilita

Rappresentativita

Ancoraggio

Nell’euristica della disponibilita, i
giudizi circa la probabilita di un
evento (finanziario e non) sono
influenzati dalla facilita con cui
POSSONO essere richiamati a
mente casi analoghi. Piu la
nostra mente € in grado di
recuperare dalla memoria casi
analoghi a quello che stiamo
valutando, piu giudicheremo alta
la probabilita che quell’evento ha
di verificarsi. Per esempio, gli
investitori si concentrano spesso
sulle azioni che ricevono

Nell’euristica della rappresentativita, i giudizi
di probabilita sono formulati sulla base di
stereotipi e situazioni familiari. In un famoso
esperimento, ai partecipanti venivano
presentate le caratteristiche personali e
psicologiche di un soggetto e si chiedeva
alle persone di scegliere la probabile
professione svolta da quel soggetto. |
partecipanti sceglievano la probabile
professione sulla base dello stereotipo
costruito tenendo conto della descrizione
fornita. Vi e inoltre la tendenza ad ignorare la
dimensione del campione: € nota la
cosiddetta fallacia del giocatore d’azzardo,

[euristica dell’ancoraggio € la
tendenza ad affidarsi in modo
eccessivo ad un valore iniziale (detto
ancora) che ci viene presentato prima
di prendere una decisione. In questo
modo il giudizio viene espresso
ancorandosi appunto a questo valore
iniziale. Per esempio, negli acquisti
online spesso i beni di consumo
vengono presentati nel loro prezzo
attuale e nel loro presunto prezzo
originale. Questo perché la nostra
mente esprime un giudizio circa la
bonta di quel prezzo partendo dal

maggiore attenzione da parte
della stampa.

tale per cui nei giochi d’azzardo gli individui
ritengono che un evento del tutto casuale
come I'estrazione di un numero, abbia piu
probabilita di verificarsi se non si & verificato
per un certo periodo di tempo.

valore originale. Anche nella stima della
probabilita di un evento casuale si
parte da un numero iniziale di partenza
che viene poi approssimato per
eccesso o per difetto (aggiustamento).

Tuttavia, il prezzo da pagare per il fatto di esserci evoluti con un sistema di pensiero euristico ed intuitivo &
che la mente e incline a deviare dagli standard di razionalita assoluta e genera veri e propri errori sistematici
e significativi, appunto i bias. Si stima che il nostro cervello sia soggetto a piu di 180 bias: vi sono bias di ti-
PO percettivo, di memoria, di attenzione, di giudizio, di pensiero, tutti con lo scopo di ridurre la sovrabbon-
danza di informazione a cui siamo esposti. Quelli che influiscono sulla presa di decisione, e in particolare
sulle decisioni finanziarie, sono circa una decina (figura 1) e li descriveremo qui di seguito. Alcuni di questi
bias sono cognitivi in senso stretto, altri invece sono di tipo piu emotivo anche se spesso non viene fatta una
distinzione netta tra le due categorie.

e Overconfidence, uno dei bias piu comuni nell’ambito delle scelte d’investimento. Fa riferimento all’ecces-
siva fiducia in sé stessi e nelle proprie capacita. E un bias generato dalla tendenza che le persone hanno
di fare una sovrastima delle proprie capacita nel prevedere il corso degli eventi. In generale, I'investitore
overconfident tende ad essere eccessivamente ottimista nei confronti delle proprie scelte d’investimento: nel-
la realta dei fatti egli effettua previsioni sistematicamente distorte a proprio vantaggio e del tutto non oggetti-
ve. All'overconfidence spesso si associa un altro bias che va sotto il nome di ‘lllusione di controllo’, la tenden-
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za cioe a non considerare il ruolo giocato dalla ca-
sualita degli eventi nelle circostanze in cui si ritiene
che il ruolo delle proprie abilita personali sia predo-
minante. In genere linvestitore aumenta la propria
overconfidence a seguito di successi € guadagni
ripetuti nel tempo. Cid fa maturare la presunzione di
poter battere il mercato facendo affidamento solo
sulle proprie capacita.

e Confirmation bias, un altro bias cognitivo molto
frequente. Indica la propensione che gli individui
hanno di sopravvalutare il peso delle evidenze
che confermano la bonta delle proprie scelte o
convinzioni e ad ignorare (o sottovalutare) I'im-
portanza delle prove che invece le smentiscono.
|'effetto di questo bias é stato indagato in numerosi
studi di psicologia sperimentale in cui si chiedeva ai
partecipanti di indicare le informazioni veramente
necessarie al fine di verificare una regola espressa
nella forma di un sillogismo (se p allora q). Si osser-
va che la maggior parte dei partecipanti va alla ricer-
ca di quegli elementi che confermano la regola indi-
candoli come necessari, laddove i principi logici del
sillogismo postulano che al fine di dimostrare la veri-
dicita di una regola occorre innanzitutto dimostrare

che essa non venga falsificata. Tuttavia, gli individui
ignorano l'importanza di questa informazione. Nella
pratica di investimento, gli investitori tendono pertan-
to ad ignorare le informazioni che non confermano
la bonta dell'investimento da essi effettuato.

e Hindsight bias. Noto anche come bias del «senno
di poi», questo bias si riferisce alla tendenza che
molti hanno di formulare, a seguito di un evento,
dei giudizi a posteriori sovrastimando la possibili-
ta di prevedere I'evento verificatosi. E probabile
che a chiungue almeno una volta sia capitato di dire
«Ho sempre saputo che sarebbe andata cosi!»; se
cosi fosse, in questo caso abbiamo sperimentato un
hindsight bias. Spesso le analisi degli andamenti di
borsa tendono a far apparire gli eventi come alta-
mente prevedibili, ossia determinati da fattori che
potevano essere analizzati prima che un rialzo o un
ribasso si verificasse anche se nella realta dei fatti
esso sia stato determinato da fattori puramente cau-
sali.

e Endowment effect. Quando le persone sono po-
ste nella condizione di dover vendere un proprio be-
ne personale in genere richiedono piu soldi di quelli
che sarebbero disponibili a dare per ricevere lo stes-
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so bene. Infatti, 'evidenza sperimentale mostra che
in generale gli individui tendono a valutare di piu
un bene che gia fa parte della propria dotazione.
Tale discrepanza tra costo di vendita e costo d’ac-
quisto riferito allo stesso bene rappresenta un bias
noto come “effetto dotazione” (endowment effect).
Tale bias potrebbe anche fare riferimento ad un feno-
meno noto in letteratura come avversione alle perdi-
te (loss aversion) per cui il dispiacere legato alla per-
dita di un oggetto di cui si & in possesso € maggiore
del piacere associato all’acquisto di quello stesso
oggetto. Cio pud spiegare la riluttanza degli investito-
ri a vendere i titoli del proprio portafoglio.

¢ Disposition effect. Un fenomeno molto comune
nella pratica finanziaria € la tendenza a vendere i
titoli che hanno accumulato valore e, al contrario,
a mantenere quei titoli che hanno subito una per-
dita di valore. In realta, l'investitore dovrebbe cerca-
re di vendere i titoli in perdita e mantenere quelli con
performance positiva proprio in quanto migliori di
quelli con performance negativa. Questa anomalia
decisionale viene generalmente spiegata in termini
di attivazione emozionale. Vendere un titolo in rialzo
e realizzare un guadagno provoca orgoglio e soddi-
sfazione, laddove nel caso di un titolo con perfor-
mance negativa l'investitore potrebbe decidere di
mantenerlo per rinviare la realizzazione della perdita
(difatti, si deve prendere atto di aver fatto una scelta
sbagliata investendo in quel titolo).

¢ Home bias. La principale causa della scarsa diver-
sificazione dei portafogli € 'home bias, cioe la ten-
denza degli investitori a preferire titoli domestici
rispetto a titoli stranieri. Gli investitori ritengono di
avere maggiore familiarita con i titoli domestici e di
poterli quindi controllare e gestire meglio. Tuttavia
questa risulta essere una scelta d’investimento stra-
tegicamente subottimale.

e Regret/Worry. Tra i fattori legati alla sfera emotiva
il piu rilevante & il rimpianto (regret). Il rimpianto
puo essere generato da una scelta presa e poi rive-

latasi sbagliata (rimpianto da commissione) o dal
rammarico per aver omesso una scelta che sarebbe
stato opportuno compiere (rimpianto da omissione).
Il rimpianto pud fungere da bias decisionale in ma-
niera duplice: prima della decisione, attraverso il
meccanismo di anticipazione del rimpianto e conse-
guente innesco del rimuginio (worry; preoccupazio-
ni caratterizzate da pensieri intrusivi e ricorrenti) il
quale pud condurre all'immobilismo (I'individuo non
e in grado di decidere); dopo che la decisione & sta-
ta presa, gli individui possono mettere in atto una se-
rie di comportamenti irrazionali al fine di contenere il
proprio dispiacere (per esempio, evitano di cercare
soluzioni o sviluppano argomentazioni per giustifica-
re i propri errori).

e Sunk-cost bias. | sunk-cost (costi affondati o irre-
cuperabili) sono quegli costi (che possono consiste-
re in investimenti, acquisiti, prestiti) che non posso-
no essere recuperati in alcun modo. Secondo la teo-
ria economica classica i costi irrecuperabili in
quanto tali non dovrebbero influenzare le decisioni
successive. Tuttavia, vi e spesso la tendenza a conti-
nuare un’attivita o un corso d'opera una volta che un
investimento & stato fatto proprio per il fatto di aver
speso tempo e/o denaro per quell’investimento. Ad
esemplificazione di cio si cita il caso di chi resta al
cinema a guardare un film che non € di proprio gra-
dimento per il solo fatto di aver speso dei soldi per
I'acquisto del biglietto, quando in realta si potrebbe
utilizzare il proprio tempo in attivita piu proficue e/o
interessanti. Il sunk-cost bias coinvolge una compo-
nente emotiva (il rimorso) e una temporale (il focus
dell’attenzione sul passato o sul futuro).

e Attribution bias. Quando ci si rende conto di aver
compiuto una scelta rivelatasi sbagliata si cerca di
trovare delle cause esterne a cui attribuire la “re-
sponsabilita” di tale scelta. Questo fenomeno va
sotto il nome di errore di attribuzione (attribution
bias). Anche questo bias deriva da un’avversione al
rimpianto. Esso spiega anche la tendenza che molti



hanno a seguire il comportamento della maggioran-
za quando si tratta di prendere decisioni importanti:
in questo modo si pid ridurre I'insoddisfazione che
deriverebbe dall’aver preso isolatamente delle deci-
sioni sbagliate.

¢ Mental accounting. Le nostre scelte economiche
sono governate da un sistema di contabilita menta-
le (mental accounting) attraverso cui le persone ten-
dono a suddividere il denaro. Infatti, le persone crea-
no dei veri e propri budget per le proprie spese €
suddividono la ricchezza e il reddito in categorie.
Dal punto di vista razionale la contabilita mentale vio-
la il principio di fruibilita del denaro, tale per cui gli
individui dovrebbero considerare tutta la loro ricchez-
za quando prendono decisioni economiche. Tutta-
via, | conti mentali risultano efficaci per una gestione
semplice e controllata del denaro.

e Effetto framing. Uno dei bias decisionali piu forti
e che e stato oggetto di importanti studi di psicolo-
gia cognitiva e neuroscienze e I'effetto framing (o ef-
fetto inquadramento). Le preferenze degli individui
per un problema di scelta variano a seconda di co-
me il problema stesso viene presentato. Il linguag-
gio utilizzato, la modalita di presentazione delle infor-
mazioni, I'enfasi su alcuni aspetti del prospetto di
scelta anziché altri, il contesto, le emozioni suscita-
te, sono tutti elementi che sono in grado di influire
sulla valutazione che il decisore fa delle opzioni di
scelta. Leffetto framing agisce in modo tale che I'in-
dividuo adotti un unico punto di vista; abbia cioé
una rappresentazione selezionata e semplificata del-
le alternative rispetto alle quali bisogna decidere.
'esempio piu rilevante dell’effetto framing & il noto
problema della malattia asiatica (si veda BOX 1).

BOX 1: IL PROBLEMA DELLA MALATTIA ASIATICA

nessuna persona sara salvata.
Quale tra i due programmi scegli?

600 persone.

Per testare sperimentalmente I'effetto framing in genere si utilizzano scenari di scelta come quello della malattia
asiatica, riportato di seguito. Ad un gruppo di persone viene mostrato il seguente problema:

Immagina di essere parte di un comitato di intervento che si sta preparando ad affrontare un’epidemia provenien-
te dall’Asia che, considerata I'eccezionale gravita, dovrebbe causare la morte di 600 persone. Per fronteggiarla
vengono proposti due programmi d’intervento alternativi (Programma A e Programma B). Le conseguenze dei
due programmi sono scientificamente stimate nel modo seguente:

e Se il programma A sara scelto, 200 persone saranno salvate

e Se il programma B sara scelto, vi € 1/3 di probabilita che 600 persone saranno salvate e 2/3 di probabilita che

Generalmente, la maggior parte delle persone (circa il 72%) preferisce il programma A al programma B.

Ad un altro gruppo di persone lo stesso problema viene presentato in questo modo:

e Se il programma A sara scelto, 400 persone moriranno

e Se il programma B sara scelto, vi € 1/3 di probabilita che nessuno morira e 2/3 di probabilita che moriranno

In questo caso, la maggior parte delle persone (circa il 78%) preferisce il programma B al programma A.

Questo semplice esperimento mostra come il cambiamento di prospettiva, ossia I'enfasi posta sul numero di vite

salvate (framing positivo) o I'enfasi posta sul numero di morti (framing negativo) possa avere effetti diametralmen-
te opposti sulla decisione presa dagli individui, nonostante i due problemi siano pressoché identici. In generale,

le persone preferiscono una soluzione certa se il problema viene presentato in un framing positivo; mentre prefe-

riscono una soluzione probabile se il problema viene presentato con un framing negativo.




DUE SISTEMI DI
PENSIERO

Le teorie piu recenti nelllambito delle scienze cognitive e delle neuro-
scienze mostrano I'esistenza di due sistemi mentali a cui gli individui
fanno riferimento quando devono prendere delle decisioni. Tali teorie,
note come teorie del doppio processo, affermano che la nostra mente
funziona attraverso due sistemi di pensiero: il Sistema 1, rapido ed in-
tuitivo e il Sistema 2, piu lento e riflessivo.

Il Sistema 1 & prevalentemente automatico, facilimente influenzabile
dagli stati emotivi, inconsapevole e piu soggetto all’effetto dei bias co-
gnitivi. Al contrario, il Sistema 2 ragiona per regole e algoritmi, & de-
duttivo e richiede un controllo consapevole da parte dell'attenzione. A
livello cerebrale, il Sistema 1 & legato all’attivita delle aree limbiche
del cervello coinvolte nell’espressione emozionale, mentre il Sistema
2 & governato dalle aree frontali che soprassiedono a funzioni di alto
livello come il pensiero analitico, l'inibizione dei comportamenti, il pro-
blem solving. Il passaggio da uno stile di pensiero all’altro dipende
dalla situazione in cui I'individuo si trova, dal tipo di problema decisio-
nale che si trova ad affrontare e dal suo stile cognitivo abituale, cioé
la propensione ad adottare uno stile di pensiero piu analitico o piu im-
pulsivo.



E POSSIBILE CORREGGERE | BIAS COGNITIVI2

Le euristiche e i bias cognitivi sopra descritti sono
fenomeni mentali automatici, sistematici e persisten-
ti. Lo stato attuale della ricerca scientifica ha rivelato
I'esistenza di centinaia di bias e tanti altri ne vengo-
no aggiunti costantemente alla lista. Tuttavia, una do-
manda molto interessante, sia dal punto di vista
scientifico che dal punto di vista pratico-finanziario
e: esistono delle soluzioni per eliminare, control-
lare o comunque ridurre al minimo I'effetto dei
bias cognitivi sui nostri processi di pensiero e de-
cisione? Nonostante lo studio dei bias cognitivi sia
relativamente recente, una nascente branca della
ricerca sui processi di decisione sta mettendo in lu-
ce alcune modalita di correzione dei bias cognitivi
tramite interventi di training e/o 'apprendimento di
alcune strategie correttive. Tali modalita d’intervento
sono note come processo di debiasing.

Alla base del debiasing vi & la credenza secondo
cui il ragionamento umano pud approcciare gli stan-
dard normativi rivendicati dalle teorie economiche
standard attraverso I'ausilio di strumenti, I'apprendi-
mento di regole e il training. Punto centrale per avvia-
re un’attivita di debiasing é lintervento esterno. Se-
condo Daniel Kanheman, le persone possono esse-
re in grado di riconoscere e avvertire l'influenza dei
propri bias, ma ci sarebbero molte ragioni per dubi-
tare che i singoli individui possano autocorreggersi
attraverso un semplice atto di volonta. E necessario
quindi una supervisione € un monitoraggio esterno.

Il debiasing ha come obiettivo l'identificazione delle
strategie migliori per ridurre al minimo I'effetto dei
bias cognitivi sulle scelte individuali nonché I'imple-
mentazione e lo sviluppo di metodi e strumenti al fi-
ne di equipaggiare le persone di tali strategie. Alcu-
ne di queste nascono come protocolli d’intervento
studiati per rendere gli individui piu consapevoli dei

propri bias (nella quasi totalita dei casi le persone
non riconoscono i bias che agiscono sulle proprie
scelte) e, attraverso vere e proprie tecniche di allena-
mento, migliorare le proprie abilita logiche e dedutti-
ve. Uno degli scopi & rendere piu automatiche quel-
le abilita tipiche del sistema di pensiero di tipo 2, so-
pra descritto, in modo che esse possano funzionare
alla stregua di quelle tipiche del Sistema 1.

Studi scientifici hanno proposto protocolli d’interven-
to che servono a modificare la percezione e I'approc-
cio del decisore verso i problemi decisionali, per
esempio attraverso cambi di prospettiva, invitando
I'individuo a considerare ipotesi alternative che non
sarebbero altrimenti considerate se si continuasse
ad adottare una rappresentazione semplicistica: tale
meccanismo & ad esempio molto efficace nell’elimi-
nazione dell’effetto framing, il quale opera proprio
quando il decisore adotta un unico punto di vista. Vi
sono inoltre protocolli di training cosi suddivisi: una
parte formativa, durante la quale agli individui vengo-
no presentati i principali bias decisionali, il modo in
cui essi operano e le principali strategie di correzio-
ne; una parte pratica in cui, attraverso simulazioni di
gioco, le persone sono chiamate ad esprimere giudi-
zi e decisioni. In questo modo si testa il grado in cui
essi manifestano alcuni bias specifici. Alla fine della
pratica di gioco il soggetto e invitato a fornire un’au-
tovalutazione della propria performance, in modo da
ottenere un dato circa il livello della consapevolezza
dei propri bias. Inoltre, viene fornito un feedback del
grado di bias mostrato durante la simulazione. Proto-
colli di questo tipo sono in grado di ridurre I'effetto
dei principali bias decisionali con un effetto di dura-
ta a breve e lungo termine.

Altre tecniche, invece, agiscono su bias specifici.
Per esempio, € stato dimostrato che pratiche di

10



mindfulness possono essere impiegate con lo sco-
po di ridurre gli effetti di alcuni bias cognitivi, tra cui
il sunk-cost bias. La mindfulness agisce attraverso
lo spostamento dell’attenzione al momento pre-
sente e la focalizzazione dell’attenzione sulle sen-
sazioni fisiche del corpo (es. il respiro). In tal modo,
le pratiche di meditazione risultano efficaci nel libera-
re la mente da altri pensieri intrusivi. Per questo moti-
vo, la mindfulness si rivela efficace nell’eliminazione
del sunk-cost bias il quale, come e stato gia accen-
nato, & caratterizzato da una preponderante compo-
nente emotiva (il rimorso) € una componente tempo-
rale (la focalizzazione sul passato o sul futuro).

Nuovi studi stanno mostrando come in realta la
mindfulness potrebbe essere impiegata come pra-
tica di debiasing in senso lato in quanto é in gra-
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do di agire sui vari step del processo di presa di
decisione, come ad esempio il riconoscimento degli
obiettivi, la raccolta delle informazioni rilevanti per la
decisione, la valutazione consapevole delle alternati-
ve e al momento del feedback favorendo I'apprendi-
mento dall’esperienza. Per questo motivo si parla an-
che di mindful decision making.

Al momento attuale il debiasing € ancora nelle sue
fasi preliminari di ricerca e di sviluppo, ma ci si
aspetta che in breve tempo vengano introdotti sul
mercato supporti pratico-educativi che gli individui
potranno utilizzare direttamente al fine di migliorare
le proprie abilita decisionali e tenere sotto controllo
I'influenza dei propri bias.
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