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TEORIA DEI GIOCHI E NEUROSCIENZE

Generosita al testosterone

Recentiricerche sul cervello dimostrano

che molte scelte economiche non sono frutto
di calcoli razionali, ma del livello di empatia
che si puo aumentare dosando I’ossitocina

di Riccardo Campa

incontro della teoria dei
, giochi con le neuroscien-
ze, nell’'ultimo decennio,
ha delineato i contorni di
unpromettente program-
ma di ricerca nel campo

della scienza economica. Puo essere percio
istruttivo ripercorrere alcune tappe di que-
stafruttuosacontaminazione tra scienze for-
mali, sociali e naturali.

Nel2003, Alan Sanfey e il suo team pubbli-
canoun articolo sullarivista Science intitola-
to: «The neural basis of economic decision-
making in the ultimatum game». L'ultima-
tum game & un caso tipicodellateoriadeigio-

La fruttuosa contaminazione
tra scienze formali, socialie
naturali inizia nel 2003 conun
articolo di Alan Sanfey e del suo
team publicato su « Science»

chi, in cui due giocatori interagiscono allo
scopo di dividersi una somma di denaro. Le
regole sonole seguenti: 1)isoldisono affida-
ti a un solo giocatore; 2) questi formula l'of-
ferta, proponendo come dividere la somma;
3) il secondo giocatore pud accettare o riget-
tarelaproposta; 4) seil secondo giocatore ac-
cetta, i soldi sono divisi secondola proposta;
5) se questi rifiuta, entrambi i giocatori ri-
mangono amanivuote.

Secondoi postulati delPeconomia classica,
e razionale ogni decisione che massimizza il
profitto. Dunque, in teoria, qualsiasi offerta
superiore a zero dovrebbe essere accettata.
Sela somma da dividere ammonta a 10 euro,
anchel’offerta di un solo euro dovrebbe otte-
nereunarisposta positiva. Invece, le osserva-
zioni empiriche mostrano che le offerte ini-
quevengonoingenererifiutate. Sanfey forni-
sce una spiegazione per questi inattesi risul-
tati, avvalendosi della risonanza magnetica
funzionale. In presenza di offerte inique, si
osserva infatti nel cervello un’intensa attivita
dell’insula bilaterale anteriore, notoriamen-
te associata a stati emozionali negativi come
Pangoscia o il dolore. Quando di troviamo di
fronte una persona egoista, rifiutiamodi col-
laborare anche se ci converrebbe, perché la
nostra capacita di calcoloé sovrastata da forti
sensazionidi disgusto, analoghe a quelle che
proviamo in presenza di sostanze maleodo-
rantioparticolarmentenauseabonde. Per far-
labreve, passataunacerta soglia, lavalutazio-
ne etica prevale sul calcolo economico.

Resta pero daspiegare il motivo per cuialcu-
ni giocatori fanno offerte piut generose di altri.
Una risposta si trova nell’articolo Oxytocin In-
creases Generosity in Humans, pubblicato nel
2007 da Zak, Stanton e Ahmadi. Due fattori
che spiegano le offerte generose sono la presa
diprospettivael’empatia. Scambiandosiiruo-
li,igiocatoriacquisiscono unamaggiore capa-
citadi comprendere il partner di gioco e quin-
di di evitare il rifiuto. Ma I'aspetto pili interes-
sante & che si puo accrescere artificialmente
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Pempatia e dunque la generosita, attraverso la
manipolazione di un meccanismo fisiologico:
ilneuromodulatore ossitocina. Al finedidimo-
strare Peffetto causale dell’ossitocina sulla ge-
nerosita, ai partecipanti viene somministrata
per via intranasale una dose di ossitocina o di
placebo(soluzionesalina). Irisultati dell’espe-
rimento sonosorprendenti. Lamediadelle of-
ferte nell'ultimatum game risulta piu alta del
21% nel gruppo che ha inalato ossitocina, ri-
spetto al gruppo esposto al placebo. Per quan-
toriguardalamediadell’offertaminimaaccet-
tabile, la generosita risulta pit alta dell’'80%
nei gruppi ossitocina rispetto ai gruppi place-
bo.Ilivellidi ossitocina possono essere aumen-
tati anche in modo non farmacologico, attra-
versoil contatto tattile, 'interazione inun am-
biente sicuro, o lo scambio di segnali difiducia
da parte delle persone che interagiscono.
Sempre nel 2007, 1a conoscenza dei proces-

Hlustrazione di Guido Scarabottolo

sibiologicicheinfluenzanole decisioniecono-
michesiampliagrazieadunaricercadiTeren-
ce Burnham, dell’'Universita di Harvard (High-
testosterone men veject low ultimatum game of-

fers). Burnham chiede a un gruppo di 26 stu-

denti di microeconomia di giocare l'ultima-
tum game, dopo aver prelevato un campione
disaliva da ogni partecipante, al fine dirileva-
re il livello di testosterone e di metterlo a con-
fronto con le decisioni di gioco. Lesperimento
confermachegliindividui conillivelloditesto-
sterone pittalto del50% dellamedia sono quel-
Ii pitt propensi a rigettare le offerte inique. Gli
economisti spesso considerano irrazionali
queste risposte. In realtd, esse hanno unaloro
razionalita intrinseca. I soldi esistono da qual-
che migliaio di anni, mentre I'nomo esiste da
milioni di anni. Dunque, i soldi non possono
essere la "vera” misura del valore di un uomo.
Deve essere qualcosaltro. Il qualcos’altro di

cui parliamo ¢ lo "status sociale", un concetto
cheinclude Pautostima e il rispetto da parte di
altri individui. Se viene offerto un modo alter-
nativo ai soldi, per acquisire status sociale,
puoessere razionale seguire quellavia. Rifiuta-
re Pofferta iniqua e un esercizio di potere che
innalzal’autostima e il rispetto.

Nel2008, infine, cinquericercatoridell’Uni-
versita di Cambridge (Crockett, Clark, Tabib-
nia, Lieberman e Robbins)pubblicanouninte-
ressante articolo su Science che individua un
altro fattore coinvolto nel rifiuto delle offerte
inique (Serotonin Modulates Behavioral Reac-
tions to Unfairness). Seguendo una procedura
adoppio cieco con controllo placebo, iricerca-
tori provocano in 20 volontari sani un esauri-
mento acuto del triptofano, ottenendo il con-
comitante abbassamento temporanec dei li-
vellidiserotonina. Quindi chiedonoaivolonta-
ri di giocare all'ultimatum game. Le persone
con il livello di serotonina artificialmente ab-
bassato rifiutano le proposte inique pili spes-
sodeigiocatoriconunlivellonormale.Nonri-
fiutano pero le proposte eque, né mostrano
cambiamenti nell’'umore, nell equita dei giudi-
zi, nei processibasilari diricompensaonell’ini-
bizione delle risposte. I risultati sembrano
dunque suggerire che la serotonina gioca un
ruolo critico nella regolazione delle emozioni
duranteiprocessididecisione economica.

Poiché il livello di triptofano dipende
dall'alimentazione, si potrebbe pensarechei
ricercatori abbiano semplicemente trovato
laconferma empirica di unanozione del sen-
so comune. Non € un ¢aso se vengono orga-
nizzati "pranzi d’affari" e se a organizzarli &
dinorma il soggetto che ha urvofferta econo-
micadafare, sapendo cheil partner e pitumal-
leabile a stomaco pieno che a stomaco vuoto.
E questo vale anche per altri tipi di offerta,
come vuole la consuetudine di far coincidere
Pincontro galante con una "cena romantica”.
Tuttavia, questo esperimentociinsegna qual-
cosadipili preciso. Non basta un pastoqualsi-
asi per alterare il livello di triptofano, essen-
dolamminoacido contenuto in misura diver-
sa negli alimenti. Inoltre, il senso comune
puodareancheindicazioni sconvenienti. Ca-
pitainfatti che nei pranzi d’affari e nellecene
galanti venganoofferti alcolici, perlalorono-
tacapacita direndere malleabili o arrendevo-
lile persone. Ma questa offerta potrebbe rive-
larsiun errore di gioco, proprio perché gli ef-
fetti dell’alcol sononoti atutti. L’altro giocato-
re potrebbe irrigidirsi, sospettando le inten-
zioni. Difficilmente, perd, lamossa di mette-
rein tavola agnello, sardine, formaggie uova
attiverebbe un analogo sospetto.
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