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Decidere velocemente ¢ considerato un segno

di coraggio e competenza. Ma anche I'indecisione
ha i suoi vantaggi: € il modo con cui il cervello
prende tempo per scegliere meglio

ell’autunno del 2007

l'allora primo ministro

britannico Gordon

Brown era all’apice del-

lapopolarita. Dopo aver

raccoltoil testimone da
Tony Blair, avevarisolto abilmente una se-
rie di crisi (terrorismo, afta epizootica, al-
luvioni) e siaccingeva a ricandidarsi. Poi,
pero, la decisione di rinviare le elezioni lo
fece apparire un signor tentenna e la sua
autorita comincio a vacillare. Pittiche diun
astuto leader politico, Brown diede I'im-
pressione di essere un uomo tormentato
dall'indecisione.

Dali ripetuti ripensamenti davanti al
menu al ristorante fino agli improvvisi vol-
tafaccia dei politici, 'indecisione non ha
mai avuto una buona fama. Le risposte ra-
pide e risolute, invece, sono associate alla
competenza e ispirano rispetto. Oggi agire
d’impulso senza macerarsi nel dubbio ha
acquisito una certa credibilita scientifica
grazie alibri di successo come In un batter
di ciglia di Malcolm Gladwell, in cuil'auto-
re prova a convincerci “di un fatto molto
semplice: le decisioni prese rapidamente
possono essere giuste quanto quelle prese
conprudenzae ponderazione”. E se invece
il fascino del decisionismo ci portasse fuo-
ri strada? In alcuni contesti 'indecisione
puo essere utile, perché ci fa evitare di
prendere decisioni di cui potremmo pen-
tirci se fossimo dei seguaci diln un batter di
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ciglia. Cominciamo valutando con occhio
critico la necessita di decidere in tempi ra-
pidi. E noto da anni che la facilith soggetti-
va con cui ciascuno di noi elabora le infor-
mazioni - detta “fluency” (fluiditd) in psi-
cologia - incide sui nostri gusti e sulle no-
stre preferenze. Gli enunciati fluidi sono
considerati piu veritieri, e gli oggetti facili
da vedere sembrano piu attraenti. Questo
effetto ha delle conseguenze che vanno
oltre il laboratorio: gli psicologi Adam Al-
ter e Daniel Oppenheimer, rispettivamen-
te della Stern school of business di New
York e della Anderson school of manage-
ment di Los Angeles, hanno scoperto che
seilnome diun’azienda é facile da pronun-
ciare, a parita di condizioni la sua valuta-
zione in borsa tende a essere piualta. L'ela-
borazione delle informazioni spinge impli-
citamente le persone ad attribuire pit va-
lore aun marchio.

Sensazioni di fiducia

Lafluidita nonincide solo sulla nostra per-
cezione del valore, ma anche su quanto ci
sentiamo sicuri delle nostre decisioni. Se
durante una prova di memoria gli stimoli
sono pit luminosi, i partecipanti si sentono
piu sicuri delle loro risposte, anche se la
probabilita che queste siano giuste non au-
menta. Inuno studio che ho fattonel 2009
insieme agli psicologi Dorit Wenke e Pa-
trick Haggard all’University college di
Londra, ci siamo chiesti se aumentare la
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fluidita delle azioni cambiasse la sensazio-
ne di controllo di una persona sulle proprie
decisioni. Grazie a un esperimento su un
gruppo di volontari ne abbiamo avuto la
conferma: le decisioni fluide sono associa-
te a sensazioni di fiducia, controllo, sicu-
rezza. Mihaly Csikszentmihalyi, professo-
re di psicologia e management alla Clare-
mont graduate university in California, ha
chiamato questa sensazione “flow”, flusso.
Per le attivita che richiedono molta pratica,
fluidita e precisione vanno a braccetto: un
pianista prova una sensazione di flusso
quando esegue un pezzo che ha interioriz-
zato dopo anni di prove. Ma quando le si-



tuazioni sono insolite la fluidita non po-
trebbe danneggiarci?

Perrispondere a questa domanda dob-
biamo fare una breve digressione. Dopola
seconda guerra mondiale un gruppo diin-
gegneri si mise al lavoro per migliorare la
sensibilita deirivelatoriradar. La bozzadel
loro studio conteneva nuove formule sulla
dispersione delle onde quando colpiscono
il bersaglio e sulla forza degli impulsi.
All'epocanon potevano saperlo, mala teo-
ria che stavano abbozzando-lateoria della
detezione del segnale (Sdt, un metodo per
quantificare I’abilita di distinguere un se-
gnale, o uno stimolo, vero e proprio dal ru-

more difondo) -avrebbe avuto un enorme
impatto sulla psicologia moderna. Negli
anni sessanta gli psicologi cominciarono
ad applicare questa teoria allo studio della
detezione nell’essere umano, cioé¢ tratta-
vano ogni individuo come un mini-rileva-
tore radar e usavano le stesse equazioni
per valutarne il rendimento.

Nonostante il nome altisonante, la Sdt
&molto semplice. Se applicata alla psicolo-
gia, cidice che le decisioni sono “rumoro-
se”. Prendiamo il compito di scegliere qual
¢lapitluminosatra due zone diuno scher-
mo. Selascelta é resa complicata, avolte il
soggetto rispondera A quando in realta la
risposta corretta € B. In ogni test la lumino-
sita di ciascuna zona provoca un’accensio-
ne deineuroninella corteccia visiva, ’'area
del cervello dedicata alla vista. Poiché 'oc-
chio e il cervello formano un sistema ru-
moroso (I'accensione non & esattamente la
stessa per ogni ripetizione dello stimolo), i
diversi livelli di attivita rispondono a un
modello probabilistico. Quando uno sti-
molo & piti luminoso, la corteccia tende ad
accendersi di pili; quando & pit debole, si
accende di meno. In alcuni casi,
pero, una zona meno luminosa
provochera un’accensione mag-
giore, dovuta al rumore sparso
del sistema. Il punto cruciale &
questo: accediamo al mondo :
esterno solo attraverso I'accensione dei
nostrineuroni corticali. Se il segnale all’in-
terno della corteccia € forte, sembrera che
lo stimolo abbia un maggior contrasto, an-
che se la nostra valutazione ¢ sbagliata. Il
nostro cervellonon hamodo dicomportar-
sidiversamente.

A quanto pare, pero, il cervello ha un
asso nella manica quando deve elaborare
campioni rumorosi di informazioni.
Quest’arma diriserva fu anticipata in tem-
po di guerra dal matematico britannico
Alan Turing, incaricato di decifrare i mes-
saggi in codice dei nemici. Ogni mattina i
tecnici provavano diverse impostazioni
dell’Enigma ('apparecchio usato daitede-
schi per le comunicazioni in codice) per
cercare didecodificare imessaggiintercet-
tati. Il problema era per quanto tempo con-
tinuare a provare una particolare coppia di
codiciprima discartarla e prenderne un’al-
tra. Turing mostro che accumulando cam-
pioni multipli di informazioni nel tempo i
tecnici acquisivano maggiore fiducia nella
correttezza di una particolare imposta-
zione.

Sorprendentemente il cervello sembra
usare un sistema analogo diaccumulo del-
le prove quando affronta decisioni difficili.

Oggi sappiamo, per esempio, che invece di
affidarsi aun unico segnale della corteccia
visiva, altre aree del cervello, come la cor-
teccia parietale, integrano diversi campio-
ni di informazioni nell’arco di centinaia di
millisecondi prima di arrivare a una deci-
sione. Inoltre, questa famiglia dimodelli di
accumulo delle prove & molto efficace nel
prevedere le relazioni complesse traitem-
pidirisposta, il tasso di errore e la fiducia
delle persone in situazioni semplici come
ladecisione tra A e B descritta prima.

Un frenotemporaneo

Mettendo insieme queste conoscenze ab-
biamo scoperto che la lentezza ha un van-
taggio. Le equazioni di Turing mostrano
che di fronte a uno scenario insolito le de-
cisioni pit lente sono piu corrette e meno
esposte al rumore. In psicologia questo fe-
nomeno € noto come speed-accuracy trade-
off, 0 “compromesso velocita-precisione”,
ed € una delle conoscenze piu solide negli
ultimi cent’anni di ricerca sui processi de-
cisionali. Studirecenti hanno scoperto che
questo compromesso ha una specifica base
neurale. I collegamentitrala cor-
teccia e una regione del cervello
nota come nucleo subtalamico
controllano in che misura un in-
dividuo e rallentato nelle sue de-
cisioniquandositrovadifronte a
una scelta difficile. Il circuito, in pratica,
funziona come un freno temporaneo: al-
lunga il tempo della scelta per permettere
diaccumulare pittinformazioni e quindidi
prendere una decisione migliore.

Non sappiamo ancora se il meccanismo
resti valido quando si tratta di soppesare
informazioni piu astratte, come scegliere
un ristorante o una destinazione per le va-
canze. Ma ¢é probabile che anche queste
scelte possano essere ricondotte a un mo-
dello analogo a quello della detezione del
segnale. Negli anni settanta Daniel Mc-
Fadden, premio Nobel per 'economia nel
2000, presento un’influente teoria ispirata
aquelladelladetezione del segnale. L'idea
centrale & che lavalidita che attribuiamo a
una scelta & soggetta a fluttuazioni casuali,
cioe fluttuazioni che portano a scelte di-
verse in base al momento.

In uno studio recente un gruppo di ri-
cercatoridel California institute of techno-
logy (CalTech) ha cercato le tracce di que-
sto meccanismo di convalida chiedendo
ad alcuni studenti di scegliere tra diversi
tipi dimerendine, per esempio tra patatine
e biscotti. Su uno schermo diviso in due
parti sono state mostrate due merendine,
una per lato, ed ¢ stato tracciato il movi-
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mento oculare di ogni studente. Anche se
le decisioni duravano un paio disecondi, lo
schema del movimento oculare nasconde-
vaun aspetto piu sottile del processo deci-
sionale. Quando la decisione era difficile
(perché le due merendine erano ugual-
mente appetitose) gli occhi si spostavano
pit frequentemente da una parte all’altra
dello schermo; quando la decisione era fa-
cile gli spostamenti erano meno frequenti.
La frequenza con la quale esitiamo tra un
oggetto e l'altro, quindji, rivela 'accumulo
delle informazioni che determinanolade-
cisione.

Allaluce del modello di accumulo delle
prove, 'indecisione ha una spiegazione
sorprendentemente semplice. L’attivita
vacilla tra due scelte in un determinato ar-
co temporale (millisecondi per una deci-
sione sensoriale di tipo A/B, ma anche mi-
nuti o addirittura giorni per decisioni pitt
importanti, come comprare un’automobi-
le). La cosa fondamentale, pero, € che que-

Il compromesso velocita-precisione in-
dica che un eccessivo decisionismo puo
avere conseguenze negative. Le decisioni
veloci sono spesso associate a un maggior
numero di errori e rimpianti. Se siamo co-
stretti a prendere una decisione in tempi
rapidi, 'accumulo delle prove potrebbe
nonessersi ancora concluso quandosifala
scelta. Mentre i nostri muscoli si contrag-
gono e stiamo per premere il tasto “invia”
suun’email affrettata, potremmo aver ac-
cumulato elementi aggiuntivi che cifanno
ritenere che spedirla non sia una buona
idea.

Questa presa di coscienza graduale del
rimpianto ¢ il tema centrale del romanzo
Espiazione di Ian McEwan, in cui uno dei
personaggi, Robbie, & “colto dall’orrore e
dall’assoluta certezza” che la lettera appe-
nainviata alla suainnamoratanon € quella
che intendeva scrivere, con una serie di ri-
percussioni sullo sviluppo della vicenda. A
volte, insomma, le nostre azioni si separa-

Il tentennamento € un chiaro segno
comportamentale del fatto cheil

cervello sta valutando
iproeicontro

stitentennamenti neurali non vanno evita-
ti. Al contrario, il tentennamento € un
chiaro segno comportamentale del fatto
cheil cervello sta valutandoipro eicontro.
Le prove aneddotiche suggeriscono che
non siamo l'unica specie a dare segnali
manifestidiindecisione. Inun esperimen-
to pionieristico J. David Smith, professore
di psicologia dell’universita di Buffalo, ha
addestrato un delfino di nome Natua ad
azionare una o due leve in base alla mag-
giore o minore acutezza diuno stimolo so-
noro. Una volta che Natua ha imparato a
fare 'esercizio, Smith ha introdotto delle
frequenze pittambigue. Natua haindugia-
to tra le due leve, nuotando verso I'una e
verso l’altra, come se non fosse sicuro di
quale azionare.

Alcuni ricercatori hanno interpretato
questi segnali d’indecisione come un’indi-
cazione del fatto che il delfino fosse co-
sciente della propria incertezza durante il
processo decisionale. Potrebbe essere, ma
non ¢ detto: magari nuotare da una parte
all’altra & 'equivalente per un delfino di
spostare gli occhi tra una merendina e l’al-
tra. In un modo o nell’altro, il modello di
accumulo delle prove ci dice che I'indeci-
sione non € un male: il cervello rallenta il
processo per un motivo.
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no dalle intenzioni, rivelando uno stretto
collegamento tra 'accumulo delle prove,
'indecisione e la correzione degli errori.
Le nostre intuizioni sono confortate dagli
esperimenti: in una semplice decisione
A/B qualche decina di millisecondi dopo
aver premuto il tasto sbagliato i muscoli
che controllanola risposta corretta comin-
ciano a contrarsiper rettificare I'errore. Per
chi manda email affrettate oggi c’¢ un ri-
medio in piti: gli utenti di Gmail possono
impostare un periodo dimoratoria di tren-
ta secondi durante i quali “annullare” il
messaggio appena inviato.

A conferma di questa conclusione, un
recente studio dei neuroscienziati Lucie
Charles e Stanislas Dehaene, del centro
Neurospin di Parigi, mostra che quando
una persona fa un errore perché é costretta
arispondere in fretta, nel cervello si riscon-
tra una traccia neurale della risposta che
s’intendeva dare, ma che non & stata data.
Una parte del nostro cervello sa cosa
avremmo dovuto fare, anche se la decisio-
ne & stata presa troppo in fretta, e in modo
troppo imperfetto, per essere corretta.
Quando invece a un soggetto silascia ab-
bastanza tempo per decidere, intenzione e
azione procedono in armonia, minimiz-
zandola possibilita di un successivo ripen-

samento. L'indecisione & un tratto inevita-
bile dei meccanismi neurali alla base dei
processidecisionali.

E possibile osservare le titubanze pro-
dotte da questo sistema nel comportamen-
todelle persone. I circuiti gangliari cortico-
basali trovanoil compromesso tra velocita
e precisione, mentre alcuni meccanismi di
grande sensibilita riconoscono e correggo-
no glierroridopo che le decisioni sono sta-
te prese. Eppure il decisionismo conserva
un fascino soggettivo, forse a causa dell’il-
lusione di fluidita, controllo e fiducia che
crea.

Sensazione angosciosa

Come conciliare i vantaggi dell’accumulo
delle prove con gli svantaggi dellamancata
fluidita? Per le decisioni semplici, che ri-
chiedono solo pochi secondi, ci sono delle
linee guida chiare. Innanzitutto, le decisio-
ni tendono a essere pili corrette se ¢’¢ piu
tempo a disposizione. Dobbiamo lasciare
che cisiaunpo’ diindecisione nelle nostre
vite. E in secondo luogo, la sensazione an-
gosciosa di scontro tra due opzioni non &
necessariamente un male: ¢ il modo del
nostro cervello dirallentare il processo per
far siche sia presa una decisione migliore.
Infine, non dobbiamoignorare oreprimere
un eventuale ripensamento: € il cervello
che stausando tutte le informazioni dispo-
nibili per correggere gli errori che inevita-
bilmente si fanno quando il tempo & limi-
tato.

Perle decisioni pittimportantiil quadro
¢ pittcomplicato. L'essere umano & capace
disimulare il futuro e diusare il linguaggio
per soppesare i pro e i contro (possiamo
discutere con noi stessi, oppure sottoporre
le nostre idee al giudizio degli altri), e tutto
questo rende le decisioni particolarmente
complesse. Teniamo presente, pero, che
spesso le decisioni importanti sono le piu
difficili, perché favoriscono I'indecisione
(Charles Darwin fece addirittura un elenco
dei pro e dei contro del matrimonio e alla
fine decise che erano pili pro). In questi
casiquello che sappiamo sul delicato equi-
librio del circuito decisionale cidice dinon
fidarci di una decisione presa d’istinto. In
Habit il filosofo William James scriveva:
“L'essere umano piuinfelice & quello in cui
'unica cosa abituale ¢ I'indecisione”. Ep-
pure,unpo’ disanaindecisione puod essere
proprio quello che serve per orientarci in
un modo affollato discelte. # fas
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