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Introduzione

Non ti sembrano oggetti di stessa dimensione piti larghi quando sono vicini e
pit piccoli quando distanti? E lo stesso vale per lo spessore ed il numero; ed
anche per i suoni, che sono di per sé uguali, sembrano piti forti quando vicini, e
meno forti quando lontani. Ora supponi di essere consistente nello scegliere il
maggiore, e nell'evitare il minore, quale sarebbe il principio della vita umana?
Sarebbe I'arte di misurare o il potere dell’apparenza?

Platone

Molti termini sono stati utilizzati, nel corso del tempo, per definire il concetto di scelta
intertemporale. Si puo parlare di ritardo nella ricompensa, delay discounting, discounting di tempo,
sino ad arrivare a vocaboli quali “impazienza”. Ad esempio, si immagini di essere posti davanti ad

una scelta:
“Preferiresti avere 100€ 0ggi o 1000€ tra un anno?”

E incredibile scoprire a quante riflessioni potrebbe condurre una questione in apparenza cosi
leggera. Difatti, primo punto di rottura tra gli eventuali spettatori potrebbe essere, naturalmente,
nell’ammontare selezionato: c¢’¢ chi propenderebbe per wuna ricompensa istantanea,
consapevolmente ignorando l'entita della seconda opzione o chi preferirebbe attendere un
determinato lasso di tempo pur di ricevere un premio maggiore, e dunque opterebbe per i 1000€
tra un anno.

C’¢, pero, anche chi sarebbe disposto ad attendere per ottenere i 120€, ma non ritiene equa 'attesa
di almeno un anno, reputando invece come logica un’attesa pari ad un mese. E un lasso di tempo
pari a un mese, un’attesa considerata equa da qualunque tipo di spettatore “paziente’?
Assolutamente no! Ogni spettatore disposto ad attendere esprimerebbe difatti preferenze
disomogenee, non pari ad un mese, ma magari ad un giorno, a due mesi, a sei mesi... ed ancora, c'¢
chi potrebbe reputare entrambe le opzioni come egualmente preferibili, manifestando indifferenza
nella scelta.

Questo modello riportato ¢ un semplice gioco mentale, con lo scopo pero di introdurre il principio
della scelta intertemporale: come puo un individuo avere la giusta consapevolezza per poter
selezionare I'opzione, per egli, migliore? La scelta effettuata potra ritenersi la migliore scelta
razionale che I'individuo avrebbe potuto compiere? Cosa incide su tale scelta? Quali meccanismi si
attivano allinterno dello stesso una volta posto davanti ad un quesito del genere? Quali sono gli
effetti derivanti? Sono tutti dei validi quesiti a cui hanno tentato di rispondere gli studiosi ed i
ricercatori focalizzati su tale tematica.

Nel corso dei decenni la ricerca nell’ambito del processo decisionale ¢ proceduta lungo due
differenti direzioni, sviluppandosi attorno, rispettivamente, I'smmediacy effect e 1l certainty effect. 11
primo concetto psicologico descrive il fenomeno per cui I'individuo ¢ spesse volte incline ad
attribuire maggior importanza agli avvenimenti ed alle ricompense che caratterizzano I'immediato,

rispetto a quelle che interessano il tempo futuro. In tale contesto, il presente assume pil rilevanza
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rispetto al futuro, e cio incide su differenti aspetti, come nel campo economico/finanziario, in
quanto gli individui sono spesso piu inclini ad agire al fine di ottenere ricompense immediate. Qui
I'analisi si muove lungo la dimensione del tempo, ed ¢ 'approccio che si ¢ deciso di utilizzare per la
trattazione in oggetto.

Ciononostante, si ¢ ritenuto utile fare menzione anche del secondo fenomeno psicologico, ovvero
quello del certainty effect. In tal caso, I'analisi si muove lungo la dimensione del rzschio: nello specifico
si osservano gli effetti derivanti dall'incertezza o meno di un’opzione nei confronti del decisore.
Quest’'ultimo difatti tende ad attribuire maggior valore a quelle opzioni caratterizzate da un
maggior grado di certezza, nonostante il valore atteso della ricompensa sia lo stesso dell’ opzione

caratterizzata da incertezza.

Una volta selezionata la chiave di lettura dello studio in oggetto, si ¢ deciso di organizzare la
struttura nel seguente modo: punto di avvio della narrazione ¢ la definizione di scelta intertemporale
nel primo capitolo, al fine di introdurre il lettore nel panorama dei processi decisionali in ambito
intertemporale e guidati dalle cosiddette tzme preference. 11 concetto viene immediatamente
operazionalizzato nel cosiddetto fasso di sconto intertemporale, che sara I'elemento analitico di cui si
tara menzione nel corso dell'intera trattazione. Difatti, tramite questo e possibile osservare
analiticamente la maggiore o minore propensione allo sconto intertemporale da parte del decisore;
in altri termini, quanto & propenso ad accettare ricompense minori ma immediate piuttosto che
ricompense maggiori ma ritardate nel tempo. Segue dunque un excursus di carattere storico, con
I'obiettivo di illustrare come il concetto dell'influenza temporale sui processi decisionali sia stato
declinato lungo varie correnti economiche; si introduce cosl il paradigma dell’ homo economicus, con
la conseguente valutazione delle implicazioni da questo derivanti. In linea con il modello in oggetto
nasce il Discounted Utility Model, che postula il carattere totalmente razionale dell'individuo. Ben
presto pero emergono le prime discrepanze metodologiche, tramite gli studi sulle anomalie
intertemporals; queste minano le basi metodologiche indicate in precedenza, introducendo il

concetto di nconsistenza dinamica dell’'individuo.

L’obiettivo del secondo capitolo ¢ di avviare I'analisi della rassegna letteraria ad oggi disponibile
rispetto al tema delle scelte intertemporali, al fine di comprendere cosa sussista alla base dello sconto
intertemporale. Nello specifico, mediante un’operazione di filtraggio, si ¢ deciso di analizzare
quegli studi in merito all'identificazione di una relazione causale tra lo sconto ed altri fenomeni,
andando a comprendere cosi quali siano 1 fenomeni alla base della determinazione dello stesso. Si
avvia in questo modo lo studio rispetto ai fattor: dello sconto intertemporale. Si ¢ deciso di
articolare la struttura organizzativa rispetto a due differenti tipi di framework, la Teorza Bio — psico
—soctaledi Engel e la Teoria det sistemi ecologici di Bronfenbrenner: I'influenza nell'impostazione del
seguente lavoro da parte del primo approccio risiede nella ricognizione dell'interdipendenza tra le
dimensioni biologiche, cognitive, piscologiche e sociali nel determinare il comportamento umano

(e di riflesso, il modo in cui I'individuo assume decisioni). In merito invece alla Teoria Ecologica,



punto di raccordo sara il fondamento che I'ambiente circostante esercita, sullo sviluppo delle
persone, una forte influenza: I'interconnessione tra i cinque differenti sistemi individuati dallo
psicologo difatti (i.e., Microsistema, Mesosistema, Esosistema, Macrosistema, Cronosistema) concorre alla
formazione individuale. A tal fine, rileva tanto I'ambiente immediatamente circostante il soggetto
(e.g., la famiglia) quanto quello apparentemente a questo distante (e.g., valori culturali).

Pertanto, i fattori individuati saranno suddivisi ad un primo livello in due macrocategorie, in base
alla sorgente del fattore: da una parte gli elementi causali individuali o endogeni, piu afterenti alla
natura del singolo, dall’altra i collettivi o esogeni, frutto dell'interazione dell'individuo con la realta
sociale. Conseguentemente, ad un secondo livello logico, ognuna tra le macrocategorie si snodera
attraverso ulteriori suddivisioni. Nel corso del secondo capitolo il focus ¢ incentrato sulla prima
categoria di fattori, e dunque sulla sfera piti personale, che viene analizzata secondo due differenti
logiche: fattori biologici e psicologici (suddivisi a loro volta in fattori cognitivi, comportamentali ed

emotivi).

L’obiettivo del terzo capitolo ¢ di replicare I'analisi condotta nel corso del secondo capitolo, ma
rispetto questa volta ai fattor: collettivi. Sono dunque qui analizzati quei fenomeni di ampio respiro
caratteristici del rapporto tra I'individuo ed il mondo circostante. Come nel precedente capitolo, la
trattazione si muove con l'analisi degli esperimenti ad oggi reperibili dalla rassegna letteraria
disponibile, compiuti con I'obiettivo di indagare innanzitutto la sussistenza o meno di una relazione
causale e in secondo luogo di studiarne I'entita (e.g., se il tipo di correlazione trovata ha natura
positiva o negativa). Anche in tal caso si ¢ optato per una suddivisione logica dei fattori, che sono

analizzati in qualita di fattor: culturali, fattori sociali e fattori economici/finanziari.

Nell'ultimo capitolo si verifica un cambio di paradigma: I'analisi si muove dallo studio dei fattor:
allo studio degli effetti; dopo aver valutato i fenomeni alla base della determinazione dello sconto
intertemporale, si cerca qui di comprendere quali siano invece i1 fenomeni derivanti dal meccanismo
di sconto, andando cosi a definire gli effetti. Nel capitolo in oggetto lo studio si articola attraverso
tre micro-analisi, con I'obiettivo di analizzare la tematica da tre differenti punti di vista: si parte
con la prospettiva del decision — making individuale, andando ad analizzare gli effetti derivanti dal
meccanismo di sconto che si verificano nel caso in cui I'individuo sia un consumatore (come si muove
dunque il suo consumo), un znvestitore (come la propensione allo sconto influenza gli investimenti
dell'individuo) o un lavoratore (che tipo di natura ha la soddisfazione sul lavoro dell'individuo poco
o molto propenso allo sconto). Seguendo una logica induttiva, lo spettro di analisi si amplia
giungendo ad un punto intermedio, andando a focalizzarsi sul decision — making aziendale, ove si
analizza come il processo di sconto intertemporale influenza i vari rami aziendali. A completezza
dello scenario, la terza analisi € inerente al decision — making governativo, ove si valuta il ruolo delle

politiche governative rispetto al fenomeno in oggetto.



1. La scelta intertemporale

Nella presente Sezione l'obiettivo ¢ quello di iniziare a comprendere cosa sussista alla base delle
scelte intertemporali. Analizzando il processo decisionale, la totalita delle scelte individuali
prevede che il decisore ponga in relazione tra loro due o piti opzioni, ognuna caratterizzata da un
proprio valore. Cio che pero emerge ¢ che il valore correlato alla singola alternativa non rispecchia
un valore assoluto, stabilito ex — ante ed oggettivo; al contrario, cio che rileva ¢ la percezione che
il decisore ha in merito all’alternativa in oggetto. Ora, secondo quanto detto, il processo
decisionale dell’essere umano ¢ caratterizzato da estrema eterogeneita, che procede secondo due

direzioni immaginarie:

" eterogeneita orizzontale: gli individui differiscono I'uno dall’altro, ragionano in modo
diverso, valutano in modo diverso, e cid comporta un’estrema varieta riscontrabile nel
processo decisionale;

" eterogeneita verticale: il valore attribuito dall'individuo alla medesima alternativa puo
subire variazioni nel corso del tempo (nel corso della trattazione diverra anzi chiaro

come quasi sicuramente il tempo induca a variazioni nel processo valutativo).

Gran parte di questi meccanismi puo ad oggi essere sia riscontrata empiricamente, che essere
giustificabile da un punto di vista analitico, in particolare grazie ad un elemento: il tasso di sconto

intertemporale.

1.1. Alla base della scelta intertemporale: il tasso di sconto

Lo strumento fondamentale alla base del processo decisionale ¢ il cosiddetto tasso di sconto (o
parallelamente, il fattore di sconto!). Come gia anticipato, alla base di ogni tipo di valutazione (e.g.,
economica, finanziaria, di stile di vita, alimentare) si verifica un confronto tra alternative
contraddistinte da differenti valori; uno degli strumenti formali utili alla determinazione del valore
percepito in merito ad un’opzione ¢ proprio il tasso di sconto. La logica sottostante prevede che
I'individuo valuti negativamente I'attesa correlata ad una ricompensa futura (il cosiddetto delay) e
tendera cosi a scontare il valore della ricompensa? in oggetto, in relazione al tempo necessario per
ottenerla. Maggiore l'orizzonte temporale per incassare la ricompensa, maggiore lo sconto attuato
sul valore del bene, che incorrera in un graduale decremento del proprio valore residuo. Difatti, la
tunzione di sconto ha natura decrescente rispetto al delay, il che comporta che lo stesso possa

riflettere il livello di impazienza di un individuo: minore il delay, maggiore il tasso di sconto, e meno

1
(1+tasso di sconto)™

2 Si precisa che la ricompensa non é da intendere qui quale ricompensa prettamente monetaria, bensi identifica qualunque oggetto
I'individuo percepisca come premio (e.g., il concedersi di mangiare un cibo poco salutare, il fumo, il consumo di alcool); trattasi dunque di
qualunque vantaggio in termini monetari e non che I'individuo riesce a trarre da una determinata opzione.

! Analiticamente, la relazione tra questi due termini e esplicabile secondo la formula fattore di sconto =



risultera paziente I'individuo verso i payoff futuri (Shan Li, 2022)°.

La presente trattazione opera in un contesto intertemporale e per tale ragione si fara riferimento
alle scelte intertemporali e al tasso di sconto intertemporale. Utilizzando come esemplificativo un
contesto economico, tale logica ¢ rappresentabile tramite i grafici (fig. 1):

A B

r=02 1.0 %
16 r=04
r=08

gl B
i
-
mE

0.8

0.8

Future value
2
Discounted value

4] 1 2 3 4 & B +] 1 2 3 4 8 €

Delaly

Figura 1. Differenze individuali nelle funzioni di sconto. Il grafico A mappa tre funzioni di sconto esponenziale caratterizzate da tre
differenti tassi di sconto r, che individuano il valore futuro per cui I'individuo sarebbe disposto a rinunciare ad 15 oggi. Il grafico B
esibisce invece il valore futuro scontato di 1S ricevuto dopo un determinato delay.

Fonte: Keidel et al., 2021.

ove dal grafico A emerge come un maggior tasso di sconto caratterizzi I'individuo disposto a
rinunciare alla ricompensa nel presente solo a fronte di un’elevata ricompensa nel futuro, mentre il
grafico B evidenzia come la funzione di sconto caratterizzante il medesimo individuo sia pit ripida
rispetto agli altri casi.

Al fine di fornire una rappresentazione formale, si supponga che i 100€ ottenibili nel presente siano
identificati dalla sigla SS, smaller sooner, ovvero l'opzione di “minore ma prima’, mentre
I'ammontare ottenibile nel futuro sia indicato come LL, larger later, ovvero 'opzione di “maggiore
ma piu tardi”. Si immagini che I'individuo sotto analisi abbia come compito quello di completare

tale frase:
“Sarei indifferente tra ricevere 100€ 0ggi e € tra un anno’.

Si richiede dunque al decisore di indicare una precisa quantita (che si identifica come X) che
consenta allo stesso di essere indifferente tra il ricevere oggi 100€ e X€ tra un anno o egualmente,
si ha che, per una qualunque quantita minore di X€ l'individuo sceglierebbe SS§ invece di LL,
altrimenti il contrario. Si ottiene come risultato che, il cosiddetto Zasso dz sconto personale’, puo essere

ritrovato mediante la seguente formula:

3 effettuando una rassegna della letteratura, una parte dei ricercatori ritrova che sussista una relazione negativa tra il tasso di sconto ed il
delay (e.g., Shan Li), mentre altri ricercatori (e.g., Rochanahastin e Horayangkura) ritrovano invece una relazione positiva.
4 Indicato spesso in letteratura come IDR, ovvero individual discount rate.



X1
SS

Quanto ottenuto tramite suddetta formula rappresenta il principale driver delle scelte
intertemporali, operante a qualunque livello decisionale; per tale ragione si identifica per gli
economisti quale un concetto chiave per poter razionalizzare le scelte degli individui nel contesto
intertemporale.

Alla luce di quanto sin qui condiviso, uno tra i vari obiettivi della trattazione in oggetto sara quello
di sottolinearne I'importanza, dal momento che le scelte intertemporali caratterizzano pressoché
la totalita degli istanti della nostra vita e coinvolgono gli attori piu svariati (e.g., dai manager ai
consumatori, dagli investitori privati alle amministrazioni pubbliche). A tal fine, ho ritenuto
opportuno cercare di comprendere quali sono i processi che concorrono alla sua determinazione e

studiarne gli impatti, sia a livello individuale sia sociale.

1.2. Consistenza dinamica nella scelta intertemporale: teorie dell’ zomo

economicus

Le scelte intertemporali caratterizzano indubbiamente fin troppi aspetti della vita quotidiana e per
tal ragione ci si attenderebbe che queste fossero condotte nel miglior modo possibile: il processo
per cui ogg? si debba decidere per il domani renderebbe opportuno che I'individuo finalizzasse la
propria scelta nel modo piu razionale, al fine di discernere con chiarezza quale sia I'alternativa
oggettivamente migliore per sé. Il problema ¢ che spesse volte cio non si verifica. Nello specifico,
con l'espressione consistenza dinamica si richiama la logica secondo cui un decisore mantiene
invariate le proprie preferenze nel corso del tempo o alternativamente, seleziona nel corso del
tempo quelle alternative in linea con quella che era la strategia (o I'obiettivo) a monte. Viene difatti
definita come “il requisito che le scelte contingenti ex-ante siano rispettate da preferenze che si aggiornano
nel corso del tempo” (Hanany e Klibanoff, 2009). Alla luce di cio, un soggetto che agisce secondo
consistenza dinamica ¢ un soggetto che dimostra coerenza tra decisioni ed azioni® nel corso del
tempo. Come anticipato, svariati studi di natura empirica dimostrano come tale logica non sempre
venga seguita, inducendo cosi I'individuo verso delle azioni caratterizzate da risultati non ottimali.
Nel corso della presente sezione, I'obiettivo sara quello di illustrare gli assetti teorici che per primi

hanno introdotto la tematica in oggetto.

1.2.1. Il modello dell’ homo economicus

I1 paradigma dell’ homo economicus trova le sue radici nel pensiero di John Stuart Mill, la cui dottrina

¢ stata fortemente influenzata da Adam Smith. Si tratta di un’astrazione teoretica utilizzata per

5 Come osservabile dalla Teoria dei Giochi, in particolar modo per i giochi di natura ripetuta, vi & una netta differenza tra la strategia e le
azioni empiricamente osservabili; trattasi difatti di due entita differenti.



descrivere un essere umano perfettamente razionale, in grado di assumere decisioni completamente
razionali, caratterizzato da informazione perfetta e con obiettivi consistenti guidati da interesse
personale. Nel trattato On the Definition of Political Economy and on the Method of Investigation Proper
to It (1848), Mill propone il concetto di “un soggetto che desidera possedere ricchezza, e che é capace di
gtudicare Uefficacia comparativa det mezzi per raggiungere quel dato obiettivo”.

I1 principale tratto caratterizzante la figura dell’homo economicus ¢ che 'obiettivo primario ¢, dunque,
la massimizzazione del proprio benessere: ad esempio, se egli ¢ un consumatore, il fine sara di
massimizzare la propria utilita, se invece ¢ un produttore, sara di massimizzare il proprio utile (Chen,

2021). Si possono dunque riportare, quali punti cardine di tale figura astratta:

= obiettivo di massimizzazione dell’utilita attesa;

* completa razionalita: non risulta influenzato da bzas personali;

" capacita cognitiva illimitata: processa qualunque tipo di informazione, a prescindere da
quantita, qualita o complessita;

* informazione perfetta: ha accesso a tutte le informazioni rilevanti ai fini della scelta ed
aggiorna le sue informazioni sulla base di un approccio logico — razionale,

* scelte guidate da self~interest: focalizzato unicamente sui propri interessi e non soggetto
a condizionamenti emotivi (individualismo metodologico®);

" consistenza nelle preferenze: le sue preferenze ed obiettivi rimangono costanti nel

tempo.

Caratterizzati mediante il modello di homo economicus, si assume che gli individui possiedano delle
preferenze stabili, ben definite e coerenti, le quali si palesano mediante le scelte stesse, come
affermato nel trattato “Teoria delle preferenze rivelate” da Samuelson nel 1947. Il raziocinio diviene
uno strumento tramite cui gli individui riescono ad agire come se 7 operassero secondo logiche
matematiche: razionalita ed individualita sono interconnesse e definite secondo proprieta logico —
matematiche (Primrose, 2022).

In seguito a Mill si sono succedute naturalmente, lungo il corso del tempo, svariate correnti
economiche (e.g., teoria neoclassica, teoria keynesiana, neo — keynesiana); seppur ognuna
presentasse le proprie peculiarita e lievi distanze paradigmatiche, alcuni dei tratti caratteristici
sopra elencati sono stati mantenuti, rappresentando il cuore pulsante di tali teorie.

Dopo aver riportato quello che potrebbe considerarsi quale filo conduttore di tali correnti di
pensiero, si propone una rassegna del contributo da parte delle principali dottrine al concetto di

tasso di sconto intertemporale e al concetto di tempo.

6 Dottrina introdotta da Max Weber (1864-1920) secondo cui i fenomeni sociali devono essere spiegati mediante |'osservazione delle azioni
individuali, che devono a loro volta essere ricondotte agli stati che motivano i singoli attori (Weber, 1922).

7 La metodologia as - if € stata introdotta dall’'economista Milton Friedman (1912-2006), e prevede 'uso di modelli semplificati ed astratti
per comprendere, e predire, il comportamento degli individui. Gli economisti dovrebbero difatti sviluppare teorie e modelli dando per
assunto che gli individui agiscano come se fossero razionali.



1.2.2. Rassegna delle principali visioni

Con riguardo al pensiero di Adam Smith, tra i principali esponenti della corrente classica, il tema
del tasso di sconto intertemporale non ¢ mai stato affrontato in modo diretto nei suoi scritti,
probabilmente anche perché trattasi di un concetto sviluppato e formalizzato in tempi successivi.
Nonostante questo, vi sono due riferimenti interessanti inerenti alla considerazione del valore del
denaro nel tempo e dell'accumulo del capitale, entrambi riportati in La ricchezza delle nazion:
(1776).

I1 primo punto opera in merito al tema del risparmio: quest'ultimo risiede alla base del meccanismo
di accumulo del capitale, il quale, a sua volta, deve essere utilizzato per investire in attivita
produttive. Difatti, secondo la “teoria dell’accumulazione dei capitali”, mediante la suddivisone del
lavoro si ottiene una migliore quantita prodotta a parita di costi dei fattori produttivi, e
I'imprenditore otterra cosi un profitto aggiuntivo che potra impiegare per incrementare il capitale
aziendale (e.g., acquisto di nuovi macchinari o nuove assunzioni di personale). Tale investimento
in qualita produttiva portera a sua volta dei profitti maggiori, attivando cosl un ciclo che si ripete.
In secondo luogo, nel Libro I, Capitolo II, Dell’ industria e del lavoro d’ogni nazione, considerati nella
loro natura ed effetts, discute della valutazione delle attivita economiche in termini di produttivita,
investimenti ed utilita nel lungo periodo, esaminando come il lavoro possa generare benessere per
una nazione. Inoltre, nel Libro V, Capitolo I, Delle spese pubbliche, si valuta I'importanza dei benefici
futuri rispetto ai costi immediati.

Alla luce di quanto qui riportato, emerge dunque che la dimensione — tempo valga per Smith (e cosi
similmente per Ricardo, Malthus, Mill e gli altri “classici”) solo in ottica di risparmio e del ruolo
del denaro.

Urn’interpretazione dell’assenza di specifiche argomentazioni nella letteratura classica in merito
alla scelta intertemporale potrebbe essere ricondotta al fatto che I'individuo decisore venga
recepito quale talmente razionale da non essere influenzato dallo scorrere del tempo o da
meccanismi di inconsistenza dinamica (che verranno approfonditi nel seguito della trattazione).
Diversamente a quanto riportato rispetto alla visione classica, con il ‘Marginalismo’, il focus si
muove dall’esplorazione del concetto di crescita economica al comprendere come possa avvenire
un’allocazione efficace delle risorse, dal principio della produzione al concetto di scambio.
L’elemento innovativo di tale corrente rivoluzionaria € che il valore intrinseco di un bene dipende
unicamente dalla sua scarsita soggettiva, ovvero dal grado in cui il desiderio del singolo per il bene
in questione ¢ superiore alla sua disponibilita. Al fine di massimizzare la propria utilita, per la
scuola marginalista si puo idealmente procedere attraverso piccoli sviluppi, rappresentati mediante

il concetto di utilita marginale.
In tale panorama inizia ad emergere l'idea che il valore di un bene dipenda dal timing del suo
consumo (Loewe, 2006), tramite il contributo di John Rae (1834) e la relativa modellazione della

scelta intertemporale. Come anticipato in Sezione 1.2.1., le preferenze di consumo dei singoli sono

10



guidate dai propri “effettivi desideri di accumulazione”, a loro volta determinati dai seguenti

elementi:

[. il Bequest Motive;
II.  self-restraint;
III.  incertezza rispetto alla vita umana;

IV. soddisfazione nel “consumo immediato”.

I primi due fattori sostengono il desiderio di accumulazione, gli ultimi due tendono a reprimerlo,
e I'effetto complessivo determina la preferenza nel tempo del singolo, guidando lo stesso verso
determinate scelte piuttosto che altre. Ad esempio, maggiore ¢ la soddisfazione per il consumo
istantaneo (Punto IV) e minore sara la propensione al risparmio, minore l'incertezza rispetto al
corso della vita umana (Punto III), maggiore la propensione all’accumulo. E ancora, incide
ulteriormente anche il cosiddetto “Bequest Motive” (Punto I), ovvero I'incentivo economico ad
accumulare ricchezza da tramandare ai propri eredi.

In sintesi, cio che rileva della modellizzazione di Rae ¢ la percezione della scelta intertemporale
quale prodotto di alcuni fattori che spingono verso il delay del consumo (a cui concorrono il Punto
Ie II), e di altri (Punto III e IV) che invece spronano il singolo al consumo immediato (Chao et al.,

2009).

Qualche decennio dopo, von Bohm — Bawerk (1884) teorizza che la tendenza a sottostimare le
soddisfazioni future, andando a privilegiare invece nella maggioranza dei casi i consumi immediati,
potrebbe essere imputabile alla mancata capacita da parte degli esseri umani di avere un quadro
completo dei propri desideri futuri, soprattutto nei casi in cui si tratti di elementi ampiamente
distanti nel tempo (Capital and Interest, 1884). Con von Bohm — Bawerk, unitamente al contributo
di Jevons, per la prima volta l'allocazione di consumi in differenti periodi diviene una questione di
carattere tecnico e di efficienza; si deve difatti a Jevons il primo tentativo di formalizzazione di tale
principio (1888).

Si immagini che I'individuo debba distribuire il consumo di un quantitativo fissato di bene su z
giorni, cercando di massimizzare l'utilita complessiva nel tempo, e si supponga che sia p: la
probabilita che nell’z-esimo periodo il bene rimanga consumabile. Data una certa ripartizione
temporale del consumo della quantita data del bene, sia »: I'utilita marginale associata al consumo

pianificato per I'-esimo periodo, la massimizzazione si ottiene quando:
VIp1 = V2pP2 =...= Unpn

In generale, si prevede che le p assumano valori decrescenti nel corso dei periodi (con il passare
del tempo diminuisce la probabilita che il bene rimanga consumabile), e al fine di mantenere eguali
tra loro 1 valori di utilita di ogni periodo, si dovranno assumere come crescenti i valori di utilita

marginali v:% Inoltre, consapevole che gli individui non dispongono di una visione di insieme e che

8 Essendovi una correlazione negativa tra il consumo marginale di un bene e I'utilita marginale derivante da tale consumo, si prevedera in
questo caso un consumo marginale decrescente.
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spesso non deliberano in modo razionale, introduce un fattore correttivo ¢, definito come “/e
frazioni indeterminate che esprimono i rapporti tra i piaceri o sofferenze presenti con quelle future” (ctr.

The Theory of Political Economy, 1888), ottenendo complessivamente:
VIp1q1 = V2P2qQ2 =...= Unpngn

Trattasi dunque della prima introduzione formale di quello che potrebbe essere considerato quale
un anticipatore del tasso di sconto, il cui obiettivo ¢ sottolineare come gli individui allochino meno
consumo nel futuro, dando per assunto che il piacere immediato sia considerato di maggior valore
rispetto al ritardo dello stesso (a prescindere dal differenziale di valore assoluto tra la ricompensa
SSeLL).

Infine, I'equazione specifica come gli individui allochino nel futuro un consumo minore per due

ragioni differenti (Loewe G., 2006):

® una razionale, inerente all'incertezza intrinseca rispetto alla possibilita del consumo nel
futuro (espresso dalle p:). La tematica sara ripresa successivamente nel corso della
trattazione (cfr. Sezione 2.2.2.2.), con riferimento alla propensione o meno al rischio del
singolo individuo;

® una irrazionale, inerente al processo di sottostima del consumo nel futuro: il solo fatto che

la fruizione del bene sia posticipata nel tempo ne decrementa il valore percepito.

In conclusione, ¢ per merito di Rae e di Jevons se la tematica della scelta intertemporale inizia ad
assumere connotazioni di carattere tecnico e se inizia a delinearsi il principio del tasso di sconto

intertemporale.

In merito all’'ultima corrente che ritengo utile riportare, si riporta il pensiero rivoluzionario di John
Maynard Keynes (1883 - 1946), che si sviluppa nel contesto della ‘Grande Depressione’, in un’epoca
caratterizzata da inquietudine ed incertezza, ove al contrario dei principi del laissez faire, il
meccanismo del libero mercato non consente di ottenere equilibrio monetario e piena allocazione®.
Secondo quanto sostenuto da Madsen, il focus sul tema del Zempo e della scelta intertemporale risulta
uno dei temi essenziali del pensiero keynesiano (Madsen, 2017): a partire dai trattati pubblicati dal
1903 emerge che, data I'impossibilita di effettuare predizioni valide per il futuro e data la
disomogeneita nel tempo caratterizzante le scienze economiche, I'incertezza diviene per Keynes

una questione centrale.

Madsen rileva che le tre prospettive attraverso cui Keynes approccia la tematica in questione sono
la prospettiva filosofica, la concezione sulla societa e la trattazione del tempo nelle analisi
economiche. Nello specifico, in merito al retroterra filosofico, le prime considerazioni da parte di
Keynes sull’essenza del concetto di tempo prendono avvio dal pensiero di McTaggart (1908), il

quale teorizza che la logica temporale si esplichi attraverso le cosiddette “A-series” e “B-series’:

9 Ulteriori tracce di questo turbamento sociale si rilevano nell’enfasi sulla presenza di sottoccupazione dei fattori di produzione,
contrariamente dalle assunzioni tipiche dalle teorie classiche e neoclassiche.
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= A-series: dette anche A-theory, nel framework in oggetto si assiste ad una visione dinamica del
tempo, le cul metriche essenziali sono rappresentate dal passato, il presente ed il futuro. In
tale costrutto, il tempo ¢ “visto dall'interno” ed ¢ concepibile il concetto di cambiamento;

= B-series: secondo questottica si propone una visione piu statica del tempo, il quale viene
percepito come un insieme di istanti correlati tra loro mediante una relazione di prima — dopo
(il tempo & qui “visto dall’esterno”), come una successione quasi asettica degli eventi, senza
che nessuno tra questi sia valorizzato rispetto agli altri; qui invece non ¢ concepito il concetto

di cambiamento.

Relativamente a quanto teorizzato da McTaggart, svariati e distinti sono risultati gli approcci da
parte degli studiosi nel corso del tempo!?; Keynes si inserisce in suddetta dicotomia metodologica
affermando una visione dinamica del concetto del tempo. Sembra considerare la sequenza temporale
di passato, presente e futuro, e di conseguenza concepire il concetto di cambiamento: afferma difatti
che “la misura del tempo non é altro che una misura del cambiamento”, ed ancora, “la nostra percexione del
tempo conferma semplicemente la nostra consapevolezza del cambiamento”. Dunque, cambiamento e tempo
divengono due elementi intrinsecamente correlati (Carabelli e Cedrini, 2018). In tale ottica, lo stesso
attacca il dualismo newtoniano rispetto a concezione relativa ed assoluta del tempo (cfr. General
Scholium, 1713): se per Keynes il tempo ¢ interconnesso al cambiamento, dal momento che non puo
esistere la dimensione tempo senza che vi sia il cambiamento, il tempo &, essenzialmente,
cambiamento (cfr. Essay on Time, 1903). Dunque la sua misura non puo che essere relativa, cosl come
sono relative, non convenzionali ed arbitrarie anche le unita di misura che definiscono il concetto di
tempo (e.g. ore, minuti, secondi) (Carabelli e Cedrini, 2018).

Ho ritenuto opportuno riportare queste riflessioni perché mediante la visione keynesiana e
I'interconnessione tra il concetto di tempo e di cambiamento si introduce il tema dell’eterogeneita
lungo lo scorrere del tempo: la dimensione temporale diviene cosi lo sfondo ed il contesto su cui
snodare 1 mutamenti di varia natura, anche in termini decisionali e valutativi. Se il tempo rappresenta
il cambiamento, diviene lecito ammettere che nel corso del tempo le valutazioni individuali possano
mutare; e questa ¢ proprio una delle logiche su cui si articola il principio della scelta intertemporale.
Congiuntamente, con I'affermazione di una visione relativista del tempo, diviene lecito ammettere
che gli individui possano maturare una personale percezione rispetto al tempo in sé e rispetto al
valore dei beni nel corso del tempo: si inizia a concepire come non tutti recepiscano lo scorrere del
tempo allo stesso modo e di conseguenza come non attribuiscano allo scorrere di questo la medesima
tunzione lesiva rispetto al valore residuo della ricompensa in oggetto. Entrambe le tematiche

saranno ampiamente trattate nel seguito.

10 Rispetto alla tematica si richiama innanzitutto il pensiero di Kant (1781/1998), che antecedentemente a McTaggart sostiene che il tempo
sia percepibile come qualcosa di consecutivo, uniforme, ed estricabile mediante una sequenza ordinata di istanti equiparabili tra loro
(andando cosi a propendere verso cio che McTaggart avrebbe poi teorizzato come B - series). D'altra parte, pero emerge il pensiero di Hegel
(2000), che sembra richiamare I'assetto della A-theory, sostenendo che la conoscenza puo essere correlata unicamente alla storia passata,
che il futuro & privo di forma e che la funzione del presente & unicamente quella di ricongiungere il passato ed il futuro. Ed ancora, si
inseriscono in tale dibattito anche Moore (1897) e McTaggart stesso (1908), affermando che il presente non é reale, perché puo essere
concepito solo come qualcosa di infinitamente piccolo, e che il passato ed il futuro non possono essere reali, non solo perché concepibili
anch’essi come delle grandezze infinitamente suddivisibili, ma anche perché mancanti del principio di immediatezza, che € un costituente
fondamentale della realta.
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Ritornando un’ultima volta sulla visione keynesiana, uno tra i pitt noti detti & che “nel lungo periodo
stamo tutti mort?” (cfr. Tract on Monetary Reform, 1923), con cui Keynes intende indicare che gli
economisti dovrebbero adottare, sia in modo pratico che teoretico, un’ottica di breve periodo come
paradigma per le decisioni economiche (Di Giovinazzo V., 2014). Dopo aver sviluppato uno spiccato
interesse per la teoria della probabilita (cfr. Trattato sulla probabilita, 1920), Keynes analizza il
comportamento razionale dell'individuo in condizioni di incertezza, focalizzandosi sul problema
della scelta razionale quando non ¢ possibile conoscere a priori la probabilita di accadimento di un
dato evento futuro. Se per Moore ¢ applicabile ad ogni casistica il principio frequentista, ovvero far
tede della propria esperienza passata, per Keynes tale paradigma risulta valido unicamente nei casi
in cui la probabilita sia quantitativamente qualificabile: nei casi di equiprobabilita delle alternative,
si attiva invece il principio dell’indifferenza. 1'autore ritiene difatti impossibile eseguire scelte di tale
calibro seguendo dei principi razionali, ovvero secondo “credenza razionale”, e cio che ne consegue
¢ che risultera pit razionale il perseguimento di un bene immediato e ragionevolmente certo,
piuttosto che uno futuro ed incerto. Quando invece, in ultima istanza, sembra non vi siano gli
elementi minimi per poter effettuare una decisione, per Keynes (ctr. Teoria Generale, 1936) la scelta

razionale diviene affidarsi all'istinto, dando cosi vita al paradigma dell’ 4nimal Spirit.

In conclusione, cio che rileva da queste ultime riflessioni keynesiane, ¢ che il “nel lungo periodo siamo
tutti morti” prevede la rinuncia alla definizione di un qualunque equilibrio stabile nel lungo periodo,
in quanto tra i principali motori dell’andamento economico appare il ruolo delle aspettative degli
attori economici, dell'incertezza che pervade le proprie decisioni e del concetto di cambiamento. Date
tutte queste ragioni, per Keynes I'arma migliore per affrontare cio che il futuro riserva non ¢ altro
che escogitare soluzioni nel breve periodo, optando se possibile per criteri razionali e/o frequentisti,
e qualora non possibile, affidarsi all'istinto (Di Giovinazzo V., 2014).

La ragione per cui ho voluto riportare anche questa tematica ¢ che per la prima volta si introduce la
possibilita che optare per una scelta razionale implichi la scelta di una ricompensa immediata (scelte
di tipo S88): il contesto sociale risulta incerto e mutevole che al decisore converra nel piu dei casi
optare per una ricompensa nel presente, piuttosto che sottoporsi al rischio di non vedersi corrisposta

la ricompensa futura data la mutevolezza del tutto.

1.2.3. Prima formalizzazione del modello delle scelte intertemporali: il Discounted Utility Model

Una maturazione del tentativo di formalizzare il concetto di preferenze e scelte intertemporali di
Jevons (cfr. Sezione 1.2.2.) si ritrova nel contributo dell’economista americano Irwin Fisher (1867
- 1947): lo stesso identifica dei veri e propri trade-oft tra flussi economici appartenenti a periodi
differenti, le cui valutazioni sono guidate da un tasso di “impazienza” caratterizzante ogni

individuo, dipendente sia da fattori soggettivi che oggettivi (Loewe, 2006).
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Sulla base dei molteplici tentativi sino ad ora descritti, il primo ad individuare una specifica
tunzione matematica per formalizzare le preferenze temporali dell'individuo ¢ Paul Samuelson, che
nel 1987 propone un framework analitico (cfr. 4 Note on the Measurement of Utility, 1937) per
spiegare come avvengono le scelte intertemporali. L’assunzione principale di Samuelson ¢ che
“Uindividuo st comporta in modo da massimizzare la somma di tutte le future utilita”, secondo la seguente

funzione:

T
U= V(x;t)

t=0

ove V(x; t) & l'utilita derivante dal beneficio x ottenuto al tempo £ Samuelson & perd consapevole
del fatto che l'utilita derivante dal consumo fituro non sia direttamente comparabile con quella
derivante dal consumo nel presente e che il modello debba prevedere un fattore che introduca
I'intuizione che un bene nel futuro ¢ considerato di minor valore rispetto ad un bene consumato
nel presente. Una delle intuizioni pit potenti dell’economista ¢ che tale tasso di sconto sia
indipendente dall’utilita, tanto da supporre una funzione di sconto D(%) che assegna un peso alla

tunzione di utilita intertemporale U(z), cosl da integrare la funzione precedente (Loewe, 2006):

D(t) =6t

v=S" b® Uz
0

t=

Nello specifico, il fattore di sconto & rappresenta lo strumento fondamentale mediante cui
tormalizzare quanto detto sino a questo punto: per ogni periodo Zche intercorre tra il tempo presente
ed il tempo futuro T, il valore in termini assoluti del beneficio derivante dal consumo di un dato
bene x; viene scontato tramite il fattore §. Si introduce cosi il concetto di preferenza positiva del
tempo: la positive rate of time preference indica la tendenza degli esseri umani ad attribuire maggior
valore alle ricompense immediate rispetto a quelle future. In particolare, maggiore ¢ il tasso di
preferenza temporale, e in misura maggiore gli individui preferiranno una ricompensa oggi
piuttosto che in futuro, anche se la ricompensa LL risulta oggettivamente pitu vantaggiosa (Oller,
2019). Come illustrato in Figura 2., un maggior tasso di sconto comporta una maggiore ripidita
della funzione di sconto, il che si traduce in un maggior grado di “impazienza” da parte del soggetto

decisore (sara piu incline ad optare per ricompense di tipo S piuttosto che LL).
Dunque le assunzioni (arbitrarie) imposte per la formulazione del modello sono che:

[.  Tindividuo agisce in modo da massimizzare la somma delle utilita future;
II.  lafunzione di sconto delle utilita future ¢ indipendente dalla funzione di utilita;

III.  gliindividui scontano mediante una funzione esponenziale.
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A:p=05 B:p=08 C:p=09

Figura 2. Funzioni di sconto esponenziale caratterizzate da differenti tassi di sconto. Un maggior tasso di sconto definisce una
funzione maggiormente ripida.
Fonte: Musau, 2009.

La ragione per cui la funzione ¢ stata definita come esponenziale ¢ da rintracciare nel meccanismo
del calcolo degli interessi: si suppone che I'individuo che non consumi nell'immediato opti per un
risparmio, consapevole pero del fatto che in tale lasso di tempo matureranno degli interessi sulla
somma trattenuta. Utilizzando la regola del tasso di interesse composto, con 7 come tasso di interesse

maturato nel periodo £ si ottiene che:

Tale risultato corrisponde ad uno dei principali modelli di scelta intertemporale, il Discounted
Utility Model. Tra le intuizioni pitt potenti del modello, il principio secondo cui pil tardi avviene il
consumo, minore il suo valore riportato nel presente, pit l'individuo ¢ impaziente (ovvero
caratterizzato da un tasso 7 maggiore), maggiore ¢ lo sconto del valore per ogni periodo.

Tra le caratteristiche del modello, si considerano:

" integrazione di nuove alternative con piani gia esistenti: il framework consente di
ampliare le possibilita decisionali, consentendo al decisore di integrare nuovi scenari a
quelli inizialmente individuati;

* indipendenza della funzione di sconto dalla funzione di utilita: la funzione di sconto ¢
indipendente dalle forme di consumo e dal potenziale vantaggio derivante da questo;

* utilita marginale decrescente e preferenza temporale positiva: il consumo ¢ distribuito

nel tempo, con maggiore concentrazione nel presente;

16



" sconto costante e consistenza dinamica: il modello presuppone che l'individuo applichi

il medesimo tasso di sconto 7in ogni periodo ¢ Difatti:

t-1 1
D(t) = 1_[ .

t

1
D =|—— L, =10 V
(t) (1 n i) ovei, =10 Vn

Viene cosi delineato un soggetto che sconta razionalmente ricompense relative ad istanti diversi,
il quale pero si mantiene coerente nel corso del tempo. Regola la propria condotta nel tempo in
maniera persistente e logica e la sua scelta rimane stabile, in quanto non influenzata da ulteriori
opzioni (Paglieri, Castelfranchi, 2008). In conclusione, tale modello esplica la scelta intertemporale

in pieno accordo con il cosiddetto framework dell” homo economicus.

1.2.4. Prime anomalie nel concetto di consistenza dinamica

Ben presto pero iniziano ad emergere le prime criticita metodologiche: in primis, in merito
all'ipotesi che la funzione esponenziale potesse non essere la migliore rappresentazione del
concetto di “impazienza’, tenta di rispondere Robert Strotz (1922 - 1994) nel 1956. Quest'ultimo
si imbatte, difatti, nel tentativo di dimostrare come lo sconto esponenziale sia la sola funzione di
sconto in grado di garantire il principio di consistenza dinamica. Con riferimento alla definizione di
Hanany e Klibanoft (2009) fornita in precedenza (cfr. Sezione 1.2.), ¢ fondamentale comprendere
come le preferenze che si aggiornano nel tempo governano le scelte future e come queste sono
correlate con le scelte contingenti e compiute ex-ante (per la trattazione matematica, cfr. Hanany
e Klibanoft, 2009); segue da qui che una delle prime proprieta da analizzare in merito ad un processo
decisionale é proprio la sussistenza di consistenza dinamica.

Nello specifico, il modello di Strotz di ricerca dell’ottimo ¢ espresso nella seguente forma (Loewe,
2006):

max u(x,, Xy, ..., X1)

T
s.t Z Xot+x1+ -+ xr =k
t=0
ove (X,, Xy, ..., X7) rappresenta l'insieme delle singole quantita x; consumate di un dato bene nel
periodo 7, krappresenta la somma delle parti del bene in questione, ed u(x,, X1, ..., X7) rappresenta
l'utilita totale derivante da tutti i consumi e che puo essere esplicitata mediante la formula:
T

U(Xg, X1,y ey X7) = t—OD(t —1)-In(xp)
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ove D(t — 7) & una funzione di sconto generale, che pesa l'utilitd derivante dal consumo e che

dipende dalla distanza temporale tra listante t definito nel futuro ed il tempo presente,

rappresentato dall’'istante T; d’altra parte, In (x;)!! indica una funzione di utilita istantanea.

Per mezzo della funzione lagrangiana ed attraverso sostituzioni si ottiene la seguente soluzione:

1
D(t—1)=6""=—"—
(140t

Sostituendo con T =0 (ovvero listante presente), si ottiene l'esatta formulazione di sconto
esponenziale proposta precedentemente da Samuelson; si osserva dunque come sia Strotz che
Samuelson giungano al medesimo risultato seppur da impostazioni metodologiche differenti.

In conclusione, secondo Strotz, uno dei modi per garantire la sussistenza di consistenza dinamica
¢ di prevedere una forma funzionale esponenziale o alternativamente, un tasso di sconto
intertemporale costante: si assicura in tal modo che in ogni periodo venga scontata la medesima
porzione di valore. Ad esempio, se a fronte di una scelta tra 110€ tra 31 giorni e 100€ tra 30 giorni,
la preferenza dell'individuo prevede l'opzione di 110€ dopo 31 giorni, lo sconto esponenziale
implica necessariamente che I'individuo preferisca 110€ dopo 1 giorno invece che 100€ subito. Ed
infatti 110+ 831 > 100 - §3% implica necessariamente che 110-8§ > 100, come illustrato in
Figura 3. .

110 110

100 100

+ Time distance

(days)

Figura 3. Seguendo una funzione di sconto esponenziale, é possibile ottenere delle scelte intertemporali caratterizzate da consistenza
dinamica: nello specifico, il decisore optera per le alternative (110€, 1 giorno) e (110€, 31 giorni).

Fonte: Loewe, 2006.

In conclusione, grazie al contributo fornito da Strotz, viene dimostrato come la funzione di sconto
esponenziale possa ben rappresentare il comportamento di un decisore caratterizzato da
impazienza, ma che agisce ad ogni modo secondo criteri di razionalita: scontera le ricompense nel
futuro secondo un tasso sempre costante. Dal momento che la consistenza dinamica & di per sé

considerata quale un requisito razionale fondamentale, il Discounted Utility Model ¢ stato

11 Le funzioni logaritmiche sono spesso utilizzate per descrivere I'utilita derivante dal consumo perché marginalmente decrescenti (Loewe,
2006).
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considerato come il modello di scelta intertemporale razionale per eccellenza'?, atfermandosi, oltre

che modello positivo, anche quale miglior modello normativo standard (Loewe, 2006).

1.3. Le anomalie intertemporali

Come anticipato in precedenza, nel corso del tempo diverse evidenze empiriche ed ulteriori analisi
metodologiche condotte da parte di diversi esponenti del panorama scientifico hanno contribuito a
tar emergere criticita nei confronti della metodologia usata. Sebbene Strotz abbia dimostrato come
la funzione di sconto esponenziale funga da buona proxy per il carattere impaziente del decisore
(cfr. Sezione 1.2.4.), si ¢ gia specificato come la funzione in oggetto assuma una logica
completamente razionale da parte dell'individuo coinvolto nella scelta. Il problema inizia a sorgere
pero nel momento in cui i risultati empirici dimostrano come il decisore il piu delle volte non agisca
in modo razionale.

Vengono difatti riscontrate delle tendenze caratteristiche nel comportamento dei decisori, che
inducono lo stesso a deviare dalla scelta ottima e completamente razionale, rendendolo invece
incline ad alternative caratterizzate da znconsistenza dinamica: le cosiddette anomalie intertemporali.
Nello specifico, sembra che queste siano le ragioni alla base dell’assenza di persistenza decisionale:
a livello procedurale, le anomalie si originano dal modo in cui opzioni disponibili in periodi di tempo
differenti sono confrontate tra loro, in concomitanza con la variazione nei criteri decisionali che
caratterizza I'individuo (Delfino, 2011). Tra i pitt importanti ricercatori impegnati nella tematica,
si ricordano Loewenstein, Prelec e Thaler.

Si e ritenuto opportuno riportare di seguito alcune tra le anomalie piti frequenti, cosi da fornire una

rappresentazione pratica delle casistiche in oggetto.

1.8.1. Le principali anomalie intertemporali
Si riporta di seguito il dettaglio delle principali anomalie intertemporali.
% Lo sconto iperbolico

Tra le pit importanti anomalie si richiama la funzione di sconto iperbolica: nel 1981 Thaler inizia
ad indagare il meccanismo retrostante lo sconto del valore nel corso del tempo e cio che per primo
rileva ¢ che questo sia guidato da un tasso di sconto decrescente con lo scorrere del tempo (Thaler,
1981). Nello specifico, si riportano di seguito 1 risultati ottenuti da un’intervista condotta dallo

stesso, con l'obiettivo di richiedere agli intervistati per quale quantitativo monetario, dopo

12 Un ulteriore approccio degno di nota & la Expected Utility Theory (Von Neumann e Morgenstern, 1944). Entrambe le metodologie hanno
I'obiettivo di analizzare secondo quali modalita avvenga il decision-making, ma mediante prospettive differenti: il Discounted Model si
focalizza sul ruolo attivo del tempo, mentre la Expected Theory mette a fuoco il ruolo giocato dall’incertezza e dal rischio.
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rispettivamente un mese, un anno e dieci anni, sarebbero stati disposti a ritardare la ricompensa di

15$ nell'immediato.

1 mese 1 anno 10 anni
Quantitativo monetario corrispondente | 20% 50% 100$
Tasso di sconto corrispondente 345% 120% 19%

Tabella 1. Risultati dell’esperimento condotto da Thaler nel 1981.

Come emerge dai dati qui riportati, si osserva un decremento del tasso di sconto nel corso del
tempo, pattern che presuppone e supporta I'ipotesi di una forma funzionale iperbolica: viene cosi
dimostrato che, al contrario di quanto supposto nella formulazione del Discounted Utility Model, i1
tasso di sconto non ¢ costante nel corso nel tempo. Parallelamente, si giunge cosi a minare 'ipotesi
per cui il decisore agisce secondo completa razionalita e si dimostra consistente dinamicamente.

Nel corso degli anni svariati studi hanno riportato risultati di tale calibro, a tal punto da poter
affermare ad oggi che I'ipotesi piu probabile ¢ che il processo decisionale umano (e non solo!?)
proceda secondo I'andamento di una funzione iperbolica (Benzion et al., 1989; Chapman 1996;
Pender 1996). Difatti, ¢ ad oggi considerata un’assunzione robusta il fatto che I'individuo esibisca

inconsistenza dinamica'* (Loewe, 2006).

% Asimmetria Gain - Loss

L’anomalia in oggetto pone a confronto due differenti contesti in cui puo ritrovarsi il decisore: un
contesto di gan, ove lo stesso si interfaccia con alternative inerenti a dei guadagni, ed un contesto
di loss, ove al contrario le opzioni riguardano delle perdite in cui I'individuo deve incorrere. I primi
studi condotti rispetto alla tematica dimostrano difatti come si verifichi un’inversione di tendenza
nel comportamento individuale, rilevando in entrambi i casi risultati significativamente differenti
tra loro (Thaler, 1981). Nello specifico, gli individui tendono ad attribuire maggior importanza al
segno di una variazione quantitativa (+/-), piuttosto che alla grandezza assoluta dell'incremento o
della diminuzione del valore in questione.

I1 fenomeno viene altresi definito come sign effect (Frederick et al., 2002), e identifica il fatto che il
decisore sia incline a scontare le ricompense in maniera maggiore rispetto alle perdite (si rileva
empiricamente che i tassi di sconto per i ricavi sono dalle tre alle dieci volte maggiori rispetto a

quelli per le perdite); ed ancora, spesse volte i risultati empirici rilevano un tasso di sconto nullo

13 Come verra ripreso successivamente (cfr. Nota 40), la formulazione fornita da Mazur si innesta sui risultati ottenuti dallo stesso dopo aver
tentato di operazionalizzare lo sconto che i piccioni applicano a ricompense sottoforma di cibo. Sembra dunque che anche per il
comportamento decisionale animale possano essere previste le stesse logiche.

14| tema verra ripreso nel seguito (cfr. Sezione 1.4.).
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per queste ultime. Per fornire un esempio pratico, in uno studio condotto nel 1988 da parte di

Loewenstein, 1 soggetti si sono mostrati in media indifferenti tra:

= il ricevere 10€ immediatamente o ricevere 21€ dopo un anno;

= il perdere 10€ immediatamente e perdere 15€ dopo un anno.

L’esemplificativo qui fornito ha l'obiettivo di riportare come il differenziale assoluto, che rende il
decisore indifterente tra le due opzioni, ¢ pari ad 11$ nel primo caso, e 5% nel secondo: si dimostra
cosl che, per far desistere il decisore dalla ricompensa immediata, ¢ necessario promettere un
quantitativo maggiore rispetto a quello prospettato come perdita addizionale per ritardare il suo
stesso pagamento (Loewenstein, 1988). In altri termini, nella maggioranza dei casi il decisore
optera per una perdita immediata.

La tematica verra ampiamente ripresa nel corso della trattazione.
% Magnitude effect

In merito alla cosiddetta anomalia del magnitude effect, si riporta nel seguito quanto ottenuto da un
esperimento (Thaler, 1981), in cui viene richiesto ai decisori in analisi di fornire dei quantitativi

monetari per cui sarebbero disposti ad attendere un mese per l'ottenimento di tre differenti

ricompense:
Ricompensa nel presente Ricompensa dopo 1 mese Tasso di sconto equivalente
15$ 20% 345%
250% 300% 219%
30008 31008 39%

Tabella 2. Risultati dell’esperimento condotto da Thaler nel 1981.

Da quanto si evince dai risultati, in media le ricompense maggiori sono scontate ad un tasso minore
rispetto alle ricompense minori: sembra dunque che minore ¢é il quantitativo disponibile, e piu
I'individuo si mostra a questo sensibile. Interfacciandosi invece con quantitativi maggiori, sembra

risultare meno sensibile a ricompense addizionali.
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«* Endowment effect

Secondo la teoria del consumatore la domanda ¢ funzione della ricchezza posseduta dal soggetto e
dai prezzi; a partire dagli studi condotti da Thaler (1980), diverse evidenze empiriche hanno pero
riportato come sussista un terzo elemento caratterizzate, ovvero la dotazione personale
(endowment). Nello specifico, il decisore tende a sopravvalutare 1 beni di cui dispone in maniera
maggiore rispetto al caso in cui non ne disponga, e percepira un’eventuale addizione e/o
sottrazione in maniera differente (Pesendorfer, 2006). Difatti, accusera piu intensamente una

perdita nella propria dotazione piuttosto che un’aggiunta.

% Asimmetria Delay — Speed up

Un ulteriore fenomeno di particolare interesse ¢ I'astmmetria delay — speed up, che considera il
differente comportamento che si osserva nel decisore quando questo si interfaccia con alternative
che prevedono o un ritardo nel tempo (delay) o delle accelerazioni temporali (speed up). Studi
condotti da Loewenstein dimostrano come, in media, 'ammontare richiesto per compensare un
ritardo (da % a t) della ricompensa sia dalle 2 alle 4 volte maggiore rispetto al'ammontare che i
soggetti sono disposti a “sacrificare” per anticipare (da Za %) il consumo: emerge che il ritardo del
consumo viene scontato in maniera maggiore rispetto ad un’accelerazione dello stesso
(Loewenstein, 1988). Per delucidare, ¢ come se I'individuo preferisse attendere un dato delay per
una ricompensa maggiore ma non fosse disposto ad accelerare I'attesa per ottenere una ricompensa

minore.

+* Present Bias e Time Preference

In ultima istanza, si richiamano i concetti di present bias e time preference. I tenomeni in questione
analizzano “la tendenza umana ad acquisire ricompense ed evitare i costi nell tmmediato, in un modo che
la versione di noi nel lungo periodo non apprezza” (O’'Donoghue e Rabin, 1999); difatti, gli agenti non
consistenti nel tempo sono descritti tramite una sequenza di versioni di sé e si tenta di comprendere
come avvenga la risoluzione del conflitto in essere tra le varie versioni di noi stessi (Pesendorfer,
2006). Nello specifico, I'espressione time preference individua la tendenza del decisore ad optare per
ricompense caratterizzate da utilita immediata piuttosto che da utilita differita nel futuro: individui
caratterizzati un’elevata time preference saranno indotti verso ricompense di tipo $.S, mentre in caso
contrario essi tenderanno a preferire un benessere finanziario futuro ma di lungo periodo piuttosto

che immediato. Lo stesso viene definito anche con 'espressione di zmmediacy effect.
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1.8.2. Altre anomalie

Si sono riportate sino a questo punto alcune tra le principali anomalie; si ritiene opportuno
accennare, seppur con minor dettaglio, ad altre anomalie che saranno citate nel corso della

trattazione:

= Effetto di Common difference: risultati empirici mostrano che una persona potrebbe

preferire una mela oggi piuttosto che due mele domani, ma allo stesso tempo preferire due
mele dopo 51 giorni piuttosto che una mela dopo 50 giorni (Thaler, 1981). Cio si verifica
perché T'individuo ¢ piu sensibile alla differenza tra 1'oggi e il domani piuttosto che alla
differenza tra il 50° ed il 51° giorno;

® Social Preferences: secondo le teorie classiche le scelte degli individui dipendono

\

unicamente dal proprio payoff; cio ¢ stato smentito tramite numerosi esperimenti (e.g.,
ultimatum bargaining '°): vi ¢ difatti evidenza che i soggetti decisori non siano influenzati
solo dal payoff monetario degli altri individui, ma anche dal loro carattere (Pesendorfer,

2006);

* Preferenza per le sequenze migliorative: assumendo di disporre di due serie temporali (e.g.,
nel primo caso si hanno dei ritorni costanti nel tempo, mentre nel secondo si hanno dei
ritorni crescenti) caratterizzate dalla medesima utilita totale, gli individui tendono a
privilegiare le sequenze temporali in cui le proprie condizioni migliorano in modo
progressivo, optando cosi per il secondo tipo di serie (Loewenstein e Prelec1993);

=  Violazione di "Assioma di indipendenza”: nella teoria decisionale, un ruolo fondamentale ¢&

rivestito dal cosiddetto “Assioma di indipendenza”!¢; viene pero dimostrato (Loewenstein
e Prelec, 1993) come talvolta i decisori agiscano in maniera irrazionale quando sottoposti
ad un’ulteriore alternativa non prevista in precedenza. Da qui, lo sviluppo di una delle teorie

pit importanti alla base dello studio del decision — making, ovvero la Prospect Theory '7;

» [Effetto date/delay: analizzando le risposte ricevute rispetto a due domande aventi il
medesimo contenuto, ma espresso in modo differente (4. Quanto denaro vorresti ricevere
tra 8 mesi per renderti indifferente all'optare per 100€ ora? B. Quanto denaro vorresti
ricevere il 15 ottobre per renderti indifterente all’'optare per 100€ ora?) emerge che, in media,
sono richiesti quantitativi maggiori nelle risposte fornite nella domanda A (LLaBoeuf, 2006);

* Funzione di sconto sub — additiva: emerge che il tasso di sconto aumenta se gli intervalli

temporali sono maggiormente partizionati, od in altri termini, i soggetti percepiscono il

15 Introdotto nel 1982 da Guth e colleghi, tale gioco sperimentale dimostra come gli attori economici tendano a rifiutare offerte recepite
quali ingiuste o troppo sbilanciate. Tale risultato evidenzia I'importanza delle social preferences, della reciprocita, equita, e di altri fattori
non prettamente razionali. La tematica verra ripresa nel seguito della trattazione (cfr. Sezione 3.2.).

16 Assioma che prevede che la scelta tra due differenti opzioni A e B dovrebbe essere insensibile ed indipendente dall’introduzione di una
terza opzione C.

17 Kahneman e Tversky sviluppano nel 1979 la teoria in questione al fine di arginare i fallimenti derivanti dalla Expected Utility Theory (cfr.
Nota 12), dal momento che quest’ultima sembra non considerare adeguatamente lo stato del soggetto nel momento in cui viene assunta
una decisione. Tra gli elementi principali, si cita il principio di loss aversion, che sara ripreso nel corso della trattazione: questo identifica la
tendenza degli individui a risultare piu sensibili alle perdite piuttosto che ai guadagni.
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valore totale di ricompense vicine nel tempo come inferiore rispetto alla somma dei singoli
valori se essi fossero distanziati da lassi di tempo maggiori'® (Loewenstein e Read, 2001).
Dunque, lo sconto delle ricompense non avviene piu solo sulla base della distanza temporale
tra I'istante in cui deve avvenire la scelta e I'istante della ricompensa, ma anche in relazione
alla loro vicinanza nel tempo;

= Preference reversal: il fenomeno si riferisce al fatto che lo sconto applicato dal decisore

possa variare nel corso del tempo: questo difatti tende ad attribuire un maggior peso agli
istanti pit vicini nel tempo al presente, andando quasi ad ignorare I'esistenza di un tempo

Sfuturo (Thaler, 1981).

Come indicato da Delfino in uno studio condotto nel 2011 (e come in precedenza accennato), le
anomalie della scelta intertemporale si originano dal modo in cui alternative differenti tra loro e
disponibili in diversi periodi sono confrontate tra loro, e da come cambiano i criteri valutativi del
singolo nel tempo (Delfino, 2011). Alla luce di tali “non conformita”, ¢ ancora possibile ritenere il
modello elaborato da Samuelson come caratterizzato da grande valenza, soprattutto in ambito
teorico, ma la scoperta dei suddetti fenomeni non puo essere sottovalutata. Il mondo e la realta non
sono difatti dimensioni ideali, e cid comporta che le decisioni personali siano guidate da svariati
fattori, incidenti in maniera non eguale su ognuno di noi; la realta ¢ un’entita sin troppo variabile
(come tra 'altro ampiamente trattato in riferimento alla visione keynesiana, cfr. Sezione 1.2.2.), e
dunque forse non adeguatamente descrivibile per mezzo di un modello operante secondo i canoni
di perfetta razionalita. L'emersione di tali anomalie conduce dunque ad una variazione di
paradigma e si accompagna con la nascita di nuovi campi metodologici (i.e., le behaviuoral economics,
le neuroeconomie), che colgono in maniera piu efficace cio che potrebbe risiedere alla base di tali

fenomeni.

1.4. Inconsistenza dinamica nella scelta intertemporale: teorie emergenti

Come precedentemente accennato, congiuntamente alla comparsa delle prime criticita empiriche
rispetto all'osservazione dei fenomeni in contesto di scelte intertemporali (cfr. Sezione 1.2.4.),
iniziano a svilupparsi a partire dalla meta del XX secolo dei nuovi approcci metodologici. Trattasi
di discipline che sorgono attorno ai fallimenti delle economie tradizionali (Pesendofer, 2006): nello
specifico, secondo l'autore le suddette teorie sorgono attorno ad inadeguatezze riscontrate nelle
teorie economiche standard; tra le piti note, il fallimento dell’ Expected Utility Theory (ctr. Nota 12.),

I'endowment effect, lo sconto iperbolico, le preferenze sociali. Si identificano qui quali “teorie

18 Considerando un lasso temporale totale di 24 mesi, suddiviso in tre porzioni da 8 mesi ciascuna, si ottiene che il tasso di sconto sui 2 anni
€ minore rispetto al tasso di sconto medio calcolato sui 3 differenti intervalli; ovvero, I'individuo attribuisce piu valore all’opzione in cui
riceve, ad esempio, 100€ al termine di ogni porzione piuttosto che ricevere 300€ alla fine dei due anni.
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emergenti”!® due differenti campi interdisciplinari, funzionali, secondo metodi differenti, all’analisi

delle suddette anomalie di scelta intertemporale:

behavioural economics: emerge nel momento in cui svariati studiosi iniziano ad avanzare
criticita e dubbi in merito al carattere razionale, e fin qui discusso, del processo decisionale
dell'uvomo. Le analisi vertono su tematiche quali le euristiche, gli errori di valutazione,
I'assenza di autocontrollo, il predominio dell’aspetto emotivo sull’aspetto razionale ed altro
ancora. Vengono introdotte qui tematiche quali le “euristiche veloci e frugali”, approccio di
decision-making basato su regole euristiche ed approssimative piuttosto che su analisi
complesse, e di razionalita limitata. Tramite il contributo di svariati esponenti (e.g., Simon,
Tversky, Kahneman), si rintraccia per mezzo di tali economie il fallimento dei modelli
neoclassici, in particolare nel fatto che questi non considerino adeguatamente né i parametri
socioculturali influenzanti il processo di decision-making, e né come gli individui si

allontanino dai principi della razionalita classica;

le neuroeconomie: rispetto al precedente approccio, si verifica qui “un’inversione della
catena causale” (Primrose, 2017); nel behaviouralism il focus ¢ sugli outcome
comportamentali, e prende avvio da qui un processo di ricerca ed analisi da parte degli
studiosi  (behaviuoural outcomes -> comprensione processi interni); inversamente, la
neuroeconomia si innesta sull’esplicazione della “black box” rappresentata dal cervello
stesso, sino ad arrivare a spiegare i processi decisionali (cervello -> processi decisionali). 11
focus ¢ qui sulle cause biologiche (Camerer 2013; Krastev 2016): ricerche sulle basi
neuronali da cui derivano 1 risultati comportamentali, sull’attivita neuronale
corrispondente ai processi decisionali e predirne gli outcomes mediante la regolazione
neurale (Schmitz 2015). L'elemento dirompente ¢ rappresentato dal fatto che i ricercatori
prevedono qui che sia possibile misurare direttamente le emozioni e i pensieri (circostanza
che Jevons aveva invece definito quale inattuabile); si assiste in aggiunta ad un cambio di
paradigma: dal neoclassico come se (as 1f)*° si giunge al paradigma cosi com’é (as is) 2 (Crespo
2017).

19 Sono considerate emergenti in quanto relativamente nuove rispetto alle teorie riportate in Sezione 1.2.2., e rappresentano
essenzialmente due approcci del medesimo tema: spiegare il comportamento umano in contesti economici e non, valorizzando la sinergia
derivante dall’'unione di differenti discipline (e.g., economia, sociologia, antropologia, biologia).

20 La metodologia as-if & stata introdotta da Friedman, e prevede I'uso di modelli semplificati ed astratti per comprendere, e predire, il
comportamento degli individui. Gli economisti dovrebbero difatti sviluppare teorie e modelli dando per assunto che gli individui agiscano
come se fossero razionali (Friedman, 1953).

21 Metodo focalizzato sull’analisi del comportamento effettivo degli individui, senza forzarne I'aderenza in modelli ipotetici o teorie astratte.
Non si presuppone a monte la razionalita da parte dell'individuo cosi da forzarlo in sovrastrutture metodologiche, bensi se ne studia il
comportamento nella realta.
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1.4.1. Introduzione del concetto di “miopia”

Come anticipato nel corso delle ultime Sezioni, per lungo tempo il Discounted Utility Model (cfr.
Sezione 1.2.3.) ¢ stato considerato il modello normativo di riferimento per il processo di decision —
making, sino a che 1 dati empirici derivanti da esperimenti iniziano a contraddire quanto affermasse
la teoria in questione, minando in particolar modo il ruolo giocato dalla razionalita. Inizia, difatti,
ad emergere come non sia il raziocinio il driver principale delle decisioni dell'uomo.

Per primo Strotz inizia a dare forma alle obiezioni in merito, nello specifico mediante la
formulazione del concetto di miopia temporale (Strotz, 1956): se l'individuo fosse libero di
riconsiderare 1 propri piani e se le sue originali aspettative e desideri fossero avverati, rimarrebbe
comunque fedele al piano originale o lo disattenderebbe? Nel piu dei casi, Strotz afferma che il
piano originale verra disatteso.

Tale discrasia potrebbe essere ricondotta a due differenti fattori: la distanza temporale tra la data
tutura dell’effettivo consumo e listante presente, e la calendar date dell’effettivo consumo;
I'individuo tende ad essere miope nel senso che valorizza maggiormente le ricompense immediate

piuttosto che quelle future, ottenendo cosl un comportamento dinamico inconsistente.

Per spiegare il concetto di inconsistenza dinamica, si riporta qui un breve esempio riportato da

Thaler nel 1981 (Delfino, 2011), ove viene richiesto al soggetto di scegliere tra:

A. (A.1) Una mela oggi
(A.2) Due mele domani
B. (B.1) Una mela tra un anno
(B.2) Due mele tra un anno ed un giorno

Seguendo i principi del teorema di Samuelson (cfr. Sezione 1.2.8.), o alternativamente, tentando di
effettuare una scelta secondo consistenza dinamica, si avrebbe che la scelta dell'opzione (A.1)
comporterebbe, a seguire, la selezione dell’opzione (B.1). Una volta confrontati i dati empirici pero,
si dimostra come il piu degli intervistati propenderebbe per la coppia di opzioni (A.1) e (B.2),
manifestando cosi un atteggiamento inconsistentemente dinamico: si tende a scontare maggiormente
1 compensi appartenenti al futuro immediato piuttosto che i compensi pit lontani nel tempo,

richiamando cosl il fenomeno del preference reversal (ctr. Sezione 1.3.2.).

I1 suddetto fenomeno ¢ illustrato in Figura 4.: nel piti dei casi difatti si osserva empiricamente come
1 decisori analizzati propendano per le alternative (100€, oggi) e (102€, 31 giorni). Il risultato
sembra collidere con cio che si era rappresentato in Figura 3.: difatti, lo scenario secondo cui il
decisore opta per (110€, 1 giorno) e per (110€, 31 giorni) non ¢ realistico, ma rappresenta al
contrario un modello teorico secondo cui il singolo dovrebbe agire se seguisse i principi di

consistenza dinamica.
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Emerge difatti che in un contesto realistico il pit degli individui preferisce ricevere 102€ dopo 31
giorni rispetto a 100€ in 30 giorni, ma al tempo stesso opta per 100€ oggi piuttosto che 102¢€
domani (cfr. Figura 4.). Cio che I'esemplificativo in oggetto ci consente di rilevare ¢ che gli individui
tendono ad elaborare piani pazienti per il futuro distante, ma mettono in atto azioni impulsive nel

tuturo immediato (Takahashi, 2012).

102 102
100 100

Time distance

(days)

[A

L=
I~
[~
=21

Figura 4. In riferimento ai risultati empirici, si osservano delle scelte intertemporali caratterizzate da inconsistenza dinamica: nello
specifico, il decisore optera per le alternative (100€, oggi) e (102€, 31 giorni).
Fonte: Loewe, 2006.

Riprendendo I'analisi condotta da Strotz in merito al tema, lo stesso offre una soluzione al dilemma

in questione (Strotz, 1956):

[.  elaborare sin dal principio un piano che sara seguito sotto condizioni di certezza (il
cosiddetto caso armonioso);
II. ammettere la possibilita che il soggetto sia inconsistente (la cosiddetta /lotta
intertemporale), ed in tal caso:
a) lincongruenza potrebbe non essere riconosciuta dal singolo, che quindi sara
definito come sczalacquatore;
b) Tl'incongruenza potrebbe essere riconosciuta e conseguentemente risolta tramite:
b.1.) una strategia di pre — commaitment. le alternative percorribili
dall'individuo vengono qui definite a monte;
b.2.) una strategia di pianificazione consistente: la pianificazione ¢ qui

tlessibile e si adegua ai cambiamenti caratterizzanti il contesto circostante.

In sintesi, la potenza dell'intuizione di Strotz risiede nel fatto che, per primo e per mezzo
dell'introduzione della miopia temporale, pone il focus sulla dimensione del tempo, suggerendo che
gli individui diano maggior peso alle gratificazioni immediate piuttosto che a quelle a lungo

termine.
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1.4.2. La formalizzazione di nuovi modelli

Come anticipato, si iniziano cosl a minare le fondamenta del modello precedente (il quale rimane
comunque il modello normativo di riferimento), aprendo la strada all'impostazione di nuovi
framework metodologici?? che diano quale assunta 'esistenza di inconsistenza dinamica, e che
possano valere quali modelli descrittivi. Nello specifico, gli studiosi si muovono in tre differenti
direzioni (Outtara e De La Bruslerie, 2015):

[. il perfezionamento del modello di base tramite modifiche apportate alla funzione di
utilita istantanea (e.g., Leigh, Prelec e Loewenstein, Yaari, Bommier, Gomesa);
II. 1l perfezionamento del modello di base tramite modifiche apportate alla funzione del
tasso di sconto individuale (e.g., Harvey, Mazur, Laibson, Barry, Scholten e Read);
III.  la contestazione totale del modello di base e la ricerca di un nuovo framework (e.g.,
Read, Thaler, Pesendofer, Killeen, Scholten).

Le formulazioni fornite nel corso del tempo sono state tra le pit disparate, da come si puo evincere
anche solo dall’elenco qui riportato; in particolare per il Punto I e II le differenze in merito alle
forme funzionali proposte sono state di due tipi: sia qualitative (ovvero si sono proposte delle
funzioni diverse tra loro), che quantitative (all'interno delle stesse funzioni, si sono proposte
caratteristiche diverse, e.g., la ripidita delle stesse). A titolo esemplificativo, si riporta in Figura 5.
un insieme di strutture di funzioni di sconto proposte, al fine di illustrare quanto il tema sia stato

approfondito ed analizzato sotto vari aspetti:

Term structure form Formula Pam.m'l.kT:
restriction
|
Hernstein Dir.s)= u=f=h=v=1
1+ s
|
Proportional D, s)= u=f=1
|+ exs
u=f
Exponential Dit, ) " =1
“ 1 r’.{] uv=0
Harvey Dir.s)= a=hi=v=1
1+5)
[ 1 if s=1 a=p
Laibson Dit.s)=1__F iFosel ho=1
1+ ey = v=0
I =
Rachlin Dir,s)= ¢ p
I+ exs® h=1
Hyperbolic Dit.s)=| I e h=v=1
[1+as ]
. . 1 o
Generalized Hyperbolic Dirs)=| ———m—
1 a—cr[{.f +5) —f"‘}

Figura 5. Esemplificativo rispetto ad un estratto delle forme funzionali proposte per la funzione di sconto intertemporale.
Fonte: Outtara e De La Bruslerie, 2015.

22 per fornire un esemplificativo, a partire da tale istante numerosi ricercatori scoprono che la funzione di sconto si declina ad un tasso
maggiore nel breve periodo piuttosto che nel lungo o similmente, che le persone tendono ad essere piu impazienti quando si interfacciano
con trade-off di breve periodo (oggi o domani) piuttosto che di lungo periodo (tra 100 giorni o tra 101 giorni), come tra l'altro illustrato
precedentemente in Figura 4.).
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Ho ritenuto opportuno riportare il dettaglio di alcune tra le suddette rappresentazioni, poiché

ritenute di particolare rilevanza.
% Modello quasi — iperbolico

Nel 1968 Phelps e Pollak propongono il modello quasi — iperbolico, che in linea con quanto
riportato nel corso delle ultime Sezioni, formalizza il meccanismo secondo cui viene attribuito
maggior peso agli outcome ottenibili nel periodo immediato piuttosto che nel futuro. Nello
specifico, secondo il fenomeno del cosiddetto present bias (ctr. Sezione 1.3.1.), il tasso con cui viene
scontato un outcome nel tempo diminuisce con il progressivo avanzare del tempo, e tale
svalutazione aumenta tanto pill quanto piu vicina € la ricompensa: ricompense di tipo S risultano
scontate in misura maggiore rispetto alle ricompense di tipo LL.

La formulazione ¢ la seguente:

1 set=0
D(t):{ ﬁ_é‘t’ ﬁ,5 € (011) Set=1'2'3'"}

U=u(x0)+,826t-u(xt) 0<p<1
t=1

ove [ riflette il concetto di miopia, tramite cui si riesce a catturare l'estrema impazienza che
caratterizza gli individui per le ricompense nel futuro immediato.

Minore il parametro, maggiore l'effettivo tasso di sconto applicabile (Musau , 2009): se f — 0 si
osserva difatti il caso di extreme myopia, ove 'agente assegna un minimo valore a tutti i payoft derivanti
dal futuro, riflettendo un elevato sconto del futuro prossimo. La condizione f < 1 implica invece che
il futuro non sara mai valutato in misura maggiore rispetto al presente.

I1 modello in questione ben rappresenta 'evidenza empirica del cosiddetto immediacy effect (cfr. Sezione
1.8.1.): gli individui hanno la tendenza a scegliere minori ricompense piuttosto che maggiori
ricompense nel futuro se la ricompensa minore prevede un consumo immediato; se invece entrambi i
consumi sono differiti nel futuro, essi opteranno per la ricompensa maggiore (Laibson, 1997). Si
richiamano qui i concetti di “present biased” time preference e di reversal of preferences 2%, ben rappresentati
dal meccanismo iperbolico (Shan Li, 2022).

Le principali caratteristiche di tale rappresentazione sono che (Musau A., 2009 ):

[.  tutti i periodi successivi al periodo attuale sono percepiti dall'individuo come

caratterizzati da minor valore;

2 Cfr. Sezione 1.3.7..
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II. il pit dello sconto si manifesta principalmente tra il presente ed il futuro
immediato: in linea con quanto illustrato in Figura 3., si verifica che per
I'individuo sia di maggior impatto un periodo di attesa dall’ogg: al domani,
piuttosto che un periodo di attesa dal 30° giorno al 81° giorno;

III.  trairestanti periodi futuri (escluso dunque il futuro immediato) si manifesta in

ogni caso lo sconto, ma in maniera meno impattante 2*.

% Modello iperbolico

Nel 1961 Chung e Herrnstein per primi evidenziano come gli esperimenti condotti sul
comportamento animale puntualizzassero come questo potesse essere formalizzato tramite
tunzioni iperboliche; nel 1997 arrivera da parte di Laibson la conferma, mediante dati empirici, che
le stesse sono applicabili anche per gli esseri umani (Musau A., 2009).

In linea con quanto anticipato in precedenza in merito al fatto che le formalizzazioni siano state
molteplici, I'intento é qui quello di dimostrare che, sebbene la forma funzionale sia la medesima, la
stessa ¢ stata analizzata attraverso tre prospettive differenti (le sopracitate “differenze qualitative”,

cfr. Sezione 1.4.2.):

[.  Forma di Ainslie: nel 1975 lo studioso propone la forma D(t) = % . Grazie ad essa,

si riescono a risolvere due delle “anomalie” della scelta intertemporale: il tasso di

sconto decrescente lungo il tempo ed il common difference effect;

II. Forma di Herrnstein e Mazur: avviando lo studio da cid che Herrnstein aveva in

precedenza proposto (Herrnstein, 1981), Mazur propone nel 1987 tale forma:

DO =177

ove k rappresenta il tasso di sconto. Qui viene esplicitamente formalizzata, al
contrario della rappresentazione di Ainslie, la correlazione tra la funzione di sconto

D(t) ed il tasso di sconto;

III.  Forma di Loewenstein e Prelec: nel 1992 i ricercatori propongono, sulla base di

quanto era stato anticipato gia da Mazur nel 1987 (nel cui modello si osserva a =

¥), il seguente modello iperbolico:

4
Dt)=1+at)y @« ay>0

ove trappresenta il delay, il parametro y ¢ indice della cosiddetta tzme preference (ctr.

Sezione 1.3.1.), il parametro @ invece descrive quanto la funzione di sconto D(%)

24 Come anticipato in Sezione 1.1., € come se il tasso di sconto fungesse da misura per il livello di “impazienza” dell’individuo (Shan Li, 2022).
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differisca dalla funzione di sconto utilizzata nel modello esponenziale (le due forme

tunzionali tendono a coincidere quando @ — 0).
% Modello q — esponenziale

Nel 2006 Cajueiro propone il seguente modello?’ quale estensione del modello iperbolico —
generalizzato?S, che formalizza l'inconsistenza dinamica mediante il parametro ¢; in aggiunta, il
modello in oggetto consente di quantificare la deviazione dello sconto da parte dell'individuo

2

rispetto al caso di sconto esponenziale tramite il fattore “1 - ¢
D(t) = [1+ (1—q)kt]” -9 0<g<1, k>0

Nello specifico, si osserva che:

o se q — 1,lo sconto ¢ assimilabile al modello esponenziale (cfr. Sezione 1.2.3.), ed ¢ 'unica
condizione che assicura che le scelte siano caratterizzate da consistenza dinamica;

o seq — 0,lo sconto ¢ assimilabile al modello iperbolico (cfr. Sezione 1.4.2.).

Nel 2012 Han e Takahashi dimostrano che

1.0 = Exponential tale modello ¢ inoltre ottenibile assumendo

sl che il cosiddetto tempo psicologico delle

0.0 w— Quasi-hyperbolic
persone segua la legge di Weber-Fechner 27
0.8 (il tema sara ripreso nel seguito della
trattazione, cfr. Sezione 2.2.1.1.). In
0.7 . o . .
conclusione, si fornisce in Figura 6. la
0.6 rappresentazione del confronto grafico tra
tre differenti forme funzionali.
0.5
0.4 Figura 6. Corrispondenti valori scontati di 15 ricevuto ad

un dato delay, assumendo differenti funzioni di sconto
(funzione esponenziale , funzione iperbolica e funzione
quasi — iperbolica).

0 1 2 3 4 5 B Fonte: Keidel et al., 2021.

25 Cajueiro riprende in realta la funzione g-esponenziale definita negli studi in merito alla nonextensive thermodynamics di Constantino
Tsallis.

26 || modello di iperbola — generalizzata viene introdotto da Myerson e Green nel 1995, e prevede la seguente forma funzionale: V(x, t) =
ﬁ , ove s e un fattore che misura la sensibilita rispetto al delay.

27 Secondo la psicofisica, I'intensita di una qualunque sensazione percepita € proporzionale al logaritmo dell’intensita dello stimolo da cui
si origina la stessa, definendo cosi una relazione matematica tra la magnitudo dello stimolo a monte e la percezione soggettiva da questo
derivante (Takahashi et al., 2010). Difatti, la cosiddetta discrimination threshold (la soglia oltre cui si genera nell’individuo la sensazione in
oggetto) aumenta in maniera monotona rispetto all'laumento dell’intensita dello stimolo stesso, e per tale ragione la sensazione umana e
definita mediante funzione logaritmica (Zauberman, 2009).
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2. Analisi empirica de1 fattori individuali

Dopo aver fornito una panoramica di cido che rappresenta il tasso di sconto intertemporale, di
quelle che sono state alcune tra le analisi dello stesso, sia qualitative che quantitative, di quelle che
sono le principali anomalie rilevate nei processi di decision — making degli individui, e di quanto
risulti arduo comprendere quali siano tutti 1 meccanismi alla base del processo di scelta
intertemporale, 'analisi si orienta verso un interrogativo: quali sono i fattori alla base delle nostre
scelte intertemporali? Quali sono gli elementi individuali e/o collettivi che agiscono sul modo in
cui percepiamo il valore di un bene? Di che natura sono le interazioni tra questi? La successiva
trattazione ha percio come obiettivo quello di rispondere, per quanto possibile, a tali quesiti,
mediante le conclusioni potenzialmente deducibili dagli esperimenti condotti nel corso dei

decenni.

Come accennato nell'Introduzione, si ¢ deciso di articolare la struttura organizzativa rispetto a
due differenti tipi di framework, la Teoria Bio — psico — sociale ** e la Teoria dei sistemi ecologict #°:
I'influenza nell'impostazione del seguente lavoro da parte del primo approccio risiede nella
ricognizione dell'interdipendenza tra le dimensioni biologiche, cognitive, piscologiche e sociali nel
determinare il comportamento umano (e di riflesso, il modo in cui I'individuo assume decisioni).
In merito invece alla Teoria Ecologica di Bronfenbrenner (1917 — 2005), punto di raccordo sara il
fondamento che I'ambiente circostante esercita, sullo sviluppo delle persone, una forte influenza:
I'interconnessione tra i cinque differenti sistemi individuati dallo psicologo difatti (i.e.,
Microsistema, Mesosistema, Esosistema, Macrosistema, Cronosistema) concorre alla formazione
individuale. A tal fine, rileva tanto I'ambiente immediatamente circostante il soggetto (e.g., la
famiglia) quanto quello apparentemente a questo distante (e.g., valori culturali).

Pertanto, i fattori individuati saranno suddivisi ad un primo livello in due macrocategorie, da una
parte gli elementi causali individuali o endogeni, piu afterenti alla natura del singolo, dall’altra i
collettivi o esogeni, contrassegnanti la realta sociale. Conseguentemente, ad un secondo livello
logico, ognuna tra le macrocategorie si snodera attraverso ulteriori suddivisioni.

Viene di seguito avviata la trattazione a partire dalla macrocategoria dei fattori individuali, al fine

di condurre I'analisi dal particolare al generale.

28 Strategia di approccio alla persona sviluppata da Engel, avviata tenendo conto del carattere multidimensionale del concetto di salute,
dettagliato dalla World Health Organization nel 1947 (Becchi e Carulli, 2009).

22 || Modello Ecologico viene ideato dallo psicologo statunitense Urie Bronfenbrenner, e risulta ad oggi una delle tesi pil accreditate
sull’influenza dell'ambiente sociale nello sviluppo degli individui.
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2.1. Fattori biologici

Punto di avvio sono i cosiddetti fattori biologici; si ¢ deciso di snodare il processo di analisi
prendendo avvio da quella che ¢ la natura individuale, nell’accezione piu realistica del termine.
Nella seguente sezione il focus ¢ incentrato, per quanto possibile®®, unicamente sull'individuo,
ignorando il contesto a questo circostante, e rendendo il soggetto stesso il primo sistema ad essere
scandagliato. Nelle pagine immediatamente seguenti si cerca di comprendere come, in letteratura,
sia mappata la relazione tra propensione allo sconto intertemporale e quel fattori connaturati
nell'uvomo (i.e., predisposizioni fisiologiche, genere, eta): I'obiettivo ¢ innanzitutto capire se esista
una qualche relazione tra i fattori riportati ed il tasso di sconto, ed una volta confermata

eventualmente questa, comprendere di che entita sia tale influenza.

2.1.1. Difterenze di genere

Nel corso del tempo si ¢ assistito ad un fervido dibattito scientifico in merito all'interrogativo per
cui le differenze di genere possano essere, o meno, alla base della costituzione del tasso
intertemporale. Difatti, si rivedono alcuni studi a supporto di tale teoria, mentre altri invece non
ritrovano alcuna correlazione significativa tra i due elementi; la scissione ¢ tale al punto da
affermare che i risultati degli studi sulle differenze di genere non siano purtroppo ancora

consistenti (Keidel et al., 2021).

Tra i primi studi di rilievo, emerge il lavoro di vari ricercatori (e.g., Kirby e Marakovic, Bjorklund
e Kipp, 1996): Bjorklund e Kipp, tramite il confronto di all'incirca 16 studi eftettuati in precedenza,
riportano come le donne siano meno impulsive degli uomini nelle scelte intertemporali®!. La
giustificazione fornita a tal supporto muove da una prospettiva evolutiva: i ricercatori fanno difatti
riferimento al meccanismo per cui la donna, sin dai tempi preistorici, sia sottoposta a pressioni
sociali tali per cui il cosiddetto controllo inibitorio ** sia sviluppato in modo maggiore rispetto a
quanto riscontrato in un uomo. Tale differenza nei generi ¢ sopravvissuta sino ai giorni nostri, e
sulla base di tali argomentazioni Bjorklund e Kipp sostengono come, in tempi moderni, la donna
abbia un vantaggio rispetto all'uomo in merito alla gestione di compiti che coinvolgono il controllo
delle proprie risorse emotive (e.g., resistenza alle tentazioni, posticipo della gratificazione).

Negli stessi anni vengono condotti ulteriori esperimenti (Rasanen et al., 1999) a supporto del fatto
che T'impulsivita sia associata ad una componente androgena (e.g., testosterone), e che, nello
specifico, somministrazioni di testosterone inducano ad un decision-making pit impulsivo in

soggetti sani analizzati durante un gambling task (van Honk et al., 2004).

30 A rigor di logica, e secondo quanto verra confermato nel seguito, I'astrazione dell’individuo dal contesto & un’operazione non semplice,
dal momento che il sistema —individuo ed il sistema — contesto sono in perenne comunicazione tra loro.

31 Gli uomini presenterebbero dunque una funzione di sconto intertemporale caratterizzato da un andamento maggiormente iperbolico
rispetto alle donne.

32 Definito come Iabilita nell’inibizione del soddisfacimento dei propri bisogni personali, in favore della soddisfazione dei bisogni altrui.
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Vi ¢ anche chi si pone all'interno di suddetto dibattito (Silverman, 2003), dimostrando come il ruolo
delle differenze di genere nel determinare il tasso di sconto sia crucialmente dipendente dalla
progettazione dell’esperimento (e.g., tipi di misurazioni effettuate), imputando cosi al costrutto
sperimentale stesso la possibilita di rilevare delle differenze nelle funzioni di sconto tra i due generi

distinti.

Nel 2006 anche Takahashi esplora la tematica in oggetto: arriva a concettualizzare che I'evidente
discrepanza empirica, rilevata nel corso dei susseguenti esperimenti, potrebbe essere
potenzialmente risolta mediante 'assunzione che la relazione tra impulsivita e testosterone non sia
lineare (Takahashi et al., 2006). A sostegno di ci0, nello studio in questione, Takahashi tenta di
“operazionalizzare il comportamento impulsivo come una chiara svalutazione delle ricompense e/o perdite
monetarie, riconducendolo ad una mera preferenza per compensi contenuti ma immediati, rispetto a compensi
maggtort ma ritardati nel tempo”. Ma non solo. Tenta difatti di esaminare le relazioni non — linear:
tra 1 livelli salivari di testosterone ed i tassi di sconto intertemporali. Con un campione costituito
da 75 studenti di genere maschile (eta: 22,4+ 2,67), si & proceduti all'estrazione di due campioni
salivari da ogni partecipante, attenutisi a delle specifiche indicazioni (e.g., nessuna assunzione di
alcool, nicotina)?s.

Con riguardo alla procedura dell’esperimento, da una parte si ¢ condotta I'analisi dei campioni
salivari (per ulteriori approfondimenti in merito alle procedure sperimentali, cfr. Takahashi et al,,
Testosterone levels and dicounting delayed monetary gains and losses in male humans, 2006), dall’altra
invece il focus ¢ stato 'analisi delle risposte fornite dai partecipanti, mediante il cosiddetto Kirby’s
MCQ. Alcuni tra i quesiti posti sono “Preferiresti 54§ 0ggi 0 55§ tra 117 giorni?’, oppure “Preferirest
pagare 54§ 0ggi o pagare 55§ tra 117 giorni?”: T'obiettivo ¢ difatti quello di avanzare una duplice

osservazione, in merito sia al contesto gain che al contesto /oss.

Si riportano in Figura i risultati dell’esperimento, ove ¢ plottata la relazione tra il valore di
testosterone, rispettivamente, da una parte con il tasso di sconto inerente alle ricompense (gazins),
dall’altra invece con il tasso di sconto inerente alle perdite (/osses).

Nel primo caso, con un p — value del 5%, si confermerebbe una dipendenza quadratica tra le due
variabili; cio implica che, per quanto concerne i gains, il livello di testosterone ¢ correlato
positivamente con una scelta di tipo impulsivo per bassi valori di £ (ovvero, quando il soggetto ¢
caratterizzato da bassa impulsivita), mentre si verifica invece una correlazione negativa in quei
soggetti caratterizzati da alti valori di k& (ovvero altamente impulsivi).

In quanto alla seconda casistica invece, non si osserva una correlazione significativa tra i livelli

33 Nelle Sezioni seguenti I'analisi verte anche su tali fattori, dimostrando come anche questi siano dei possibili elementi causali del tasso di
sconto. Ragion per cui, nella valutazione sperimentale in oggetto, si tenta di isolare, per quanto possibile, i singoli effetti potenzialmente
derivanti da molteplici variabili in congiunzione.

34 || Monetary choice questionnaire di Kirby consiste in 27 quesiti relativi ad una scelta, ove da un lato si propone una ricompensa minore
ma immediata, dall’altra una ricompensa maggiore ma differita nel tempo (un cosiddetto monetary task). Nello studio di Takahashi, & stata
proposta anche una cosiddetta loss-version dello stesso, che consentisse di porre I'attenzione sulla perdita piuttosto che sul guadagno.
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testosteronici ed il tasso inerente alle [osses.
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Figura 7. Grafico (A). Contesto Gain - Scatterplot del tasso di sconto per le ricompense ritardate ed i livelli di testosterone. Sull’asse
orizzontale si rappresenta il tasso di sconto iperbolico sottoforma di logaritmo; sull’asse verticale si rappresentano i livelli di testosterone
[pg/mL]. Si osserva una relazione significativa quadrativa a forma “inverted — U”. Da notare che a maggiori livelli di tasso di sconto
corrisponde una maggiore ripidita nello sconto della funzione. Grafico (B). Contesto Losses - Scatterplot del tasso di sconto per le
perdite ritardate ed i livelli di testosterone. Sull’asse orizzontale si rappresenta il tasso di sconto iperbolico sottoforma di logaritmo;
sull’asse verticale si rappresentano i livelli di testosterone [pg/mL]. Non si rileva alcuna relazione significativa. Da notare che a maggiori
livelli di tasso di sconto corrisponde una maggiore ripidita nello sconto della funzione.

Fonte: Takahashi et al., 2006.

Le conclusioni a cui giunge dunque Takahashi sono di due tipi:

[.  la componente testosteronica non ¢ correlata al tasso di sconto inerente alle losses, dunque
generalizzando, non si dovrebbero rilevare differenze tra uomo e donna rispetto alla
propensione/avversione alle perdite;

II.  la componente testosteronica ¢ correlata, secondo relazione quadratica, al tasso di sconto
inerente ai gains, ma questa genera effetti diversi:
a. qualora si tratti di un individuo poco impulsivo, un aumento del testosterone
potrebbe condurre ad un incremento di impulsivita;
b. qualora si tratti di un individuo molto impulsivo, un suo aumento potrebbe

condurre invece ad una riduzione di impulsivita.

In merito al Punto II (b), Takahashi propone quale soluzione a tale apparente discrepanza empirica
il fatto che una scelta intertemporale veda I'attivazione di specifiche attivita a livello cerebrale,
mediante il rilascio di sostanze specifiche (e.g., serotonina, dopamina). Il testosterone modula
questo tipo di processi, ed ¢ dunque possibile che quest’ultimo rifletta, in qualche modo, le
complesse relazioni operanti a livello biochimico nel cervello. In conclusione, alla radice del
processo decisionale ed alla base dei contrastanti risultati evidenziati mediante la rassegna
letteraria, dovrebbe risiedere la funzione esercitata dalla sostanza ormonale:: la “inverted U-shape
relationship” potrebbe difatti spiegare le discrasie in oggetto, e dunque confermare l'ipotesi secondo
cui le difterenze di genere (diversi livelli di testosterone) potrebbero essere tra le cause della diversa

percezione del tasso di sconto intertemporale. Ulteriore elemento da non sottovalutare all'interno
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dell’analisi qui descritta ¢ l'evidente difformita empirica derivante dall’osservazione dei due
differenti contesti, rispettivamente gazn e loss: ¢ difatti un ulteriore caso di evidenza di inconsistenza

dinamica.

Ad ulteriore supporto dell'ipotesi che le differenze di genere condizionino la propensione ai gains,
ma non 'avversione alle /osses, si pone un ulteriore studio finalizzato da Karbowsi e Wisnicki nel
2021. L’esperimento alla base di suddetta analisi avviene nel 2020, ed ha come obiettivo quello di
testare I'ipotesi che gli uomini scontino le monetary losses a tassi maggiori rispetto alle donne. Anche
in questo caso 1 partecipanti sono degli studenti, per I'esattezza 207, di cul 86 uomini e 117 donne,
tutti compresi tra i 20 ed 1 25 anni di eta (Karbowsi e Wisnicki, 2021).

Mediante un’analisi regressiva, anche Karbowski e Wisnicki giungono alla conclusione che il
genere sia un fattore non significativo per la determinazione dell’attitudine individuale rispetto
all'avversione per le perdite; difatti, con un ragionevole livello di confidenza, attermano di “non

poter declinare I'ipotest di insignificanza della variabile genere”.

Gli studi qui citati fungono da punto di avvio nella ricognizione del fatto che sia ormai
imprescindibile che, qualunque ricercatore decida di avviarsi in una tale ricerca, debba
categoricamente tener conto della sussistenza di anomalie intertemporali; nel corso stesso della
trattazione si osservera come in molti tra gli esperimenti condotti emergano manifestazioni di tal
tipo.

In conclusione, le prospettive divergenti sin qui riportate dimostrano come ad ora non sussista un
quadro concettuale che raccordi i vari ricercatori; Takahashi ha sicuramente fornito un
interessante, ma soprattutto essenziale spunto, che potrebbe in un certo senso risolvere queste, ma
tra le eventuali raccomandazioni future, il fatto che la conduzione di nuovi studi potrebbe
supportare la teoria della non — linearita della relazione, e dunque risolvere permanentemente il
dibattito.

2.1.2. Eta

Dopo una rassegna della letteratura in merito alle differenze di genere, si procede ora con
I'indagine rispetto al fattore Efd. Ci si interroga difatti sulla possibilita che il modo in cui I'individuo
stimi I'importanza di una ricompensa immediata (ma minore) rispetto ad una difterita nel futuro
(ma maggiore) possa dipendere dall’eta del decisore.

Similmente a quanto riportato precedentemente per le differenze di genere (cfr. Sezione 2.1.1.),
anche per cio che concerne l'ipotesi di cui sopra, Keidel e colleghi affermano che vi siano, in

letteratura, risultati contrastanti (Keidel et al., 2021).

Tra il bacino di ricercatori i cui risultati supportano la teoria che sussista significativa correlazione

tra i due fattori, si pone ad esempio Rogers, biologo americano che nel 1994 propone un modello
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secondo cui emerge che, alla base della determinazione del tasso di sconto intertemporale, vi sono
(Rogers, 1994):

1. l'aspettativa individuale di poter aumentare il proprio consumo nel futuro;

2. la capacita riproduttiva individuale ed il tasso di fertilita (decrescente con lo scorrere del
tempo);

3. 1l Bequest Motive %%,

Sulla base di tali elementi, Rogers ritrova una relazione nverted U-shaped tra il fattore eta ed il
tasso di sconto intertemporale di ogni singolo individuo.

Nello specifico, 1 due grafici qui riportati 3¢ (cfr. Figura 8.) mappano 'andamento delle scelte
intertemporali per differenti eta e per differenti delay: si considerano difatti, rispettivamente per il
sesso femminile e maschile, quattro valori di eta indicativi (i.e., 0 anni, 20 anni, 40 anni, 60 anni), e

si correlano tali valori ai tassi di sconto medi rilevati dall’esperimento rispetto a diversi tipi di delay.

0.08 Females 7, age at A titolo esemplificativo, si consideri
o —"E;S?-r;—em una donna di 20 anni sottoposta ad

UDﬁ' * 20 yrs k . d d
) . 4vm un monetary task comprensivo di due

0.04 .‘ A 0y | . .
Mz,p) g ‘ alternative: una ricompensa
0.02 immediata ma minore (S8S) ed una
0.00 ricompensa differita ma maggiore
— ————— (LL)*". Si supponga in aggiunta che
0 10 20 30 40 5 60 70 8 9 100 tra le due ricompense sussista uno
0.08- Males scarto temporale pari a 20 anni.
Ritrovando il valor medio del tasso
0.06 di sconto rilevato rispettivamente
N(e0) 0.04+ per una donna di 20 anni e per
0.024 I'intervallo di tempo che intercorre
0.00 tra i suoi 20 e 40 anni, pari a 0,032,
si ottiene in conclusione che lo
! I T I T | I T I 1

0 10 20 30 40 5 60 70 8 90 100 sconto applicato dalla stessa rispetto
y, future age a suddetta ricompensa sara pari ad
Figura 8. A(x,y) rappresenta il tasso di sconto medio in evoluzione rispetto ad e(_20*0'032) = 0,529, assistendo

intervalli temporali di 5 anni. “Age at investment”, x, rappresenta l'eta a cui . .
viene assunta la decisione tra le due alternative. “Future age”, y, rappresenta dunque ad un valore percepito pari
invece l'eta dell'individuo nel momento in cui riceve effettivamente la
ricompensa.

Fonte: Rogers, 1994.

alla meta del valore nominale della

35 Cfr. Sezione 1.2.2., ove il Bequest Motive & uno tra i fattori ripresi anche nella formulazione di John Rae (1834).

36 | grafici sono elaborati da Rogers sulla base di due ulteriori elementi: il tasso di fertilita maschile e femminile del XIX secolo (El — Faedy e
Bean, 1987) e sulla “tabella della vita” Model West (Coale e Demeny, 1983 p.47).

37 Si ricorda che suddette sigle indicano rispettivamente le ricompense Shorter Sooner e le ricompense Larger Later (Cfr. Sezione 1.1.).

38 Risultante dalla media dei quattro tassi di sconto caratterizzanti il lasso di tempo in oggetto (i.e., 0,059, 0,050, 0,012, 0,007).
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ricompensa.

Sulla base di tali evidenze empiriche e consapevoli che gli studi di Rogers muovessero da un
background di scienze biologiche, Chao e colleghi forniscono un’interpretazione dei risultati
ottenuti: ipotizzano difatti che nella prima fase di vita (caratterizzata da un andamento crescente
del tasso di sconto) il tasso sia caratterizzato da bassi livelli, in quanto i giovani non sessualmente
maturi dovrebbero risparmiare le risorse in vista della riproduzione futura; nel secondo tratto, gli
adulti maturi sessualmente dovrebbero consumare le proprie risorse e tentare di riprodursi,
assistendo dunque ad un elevato tasso di sconto, mentre nel tratto finale gli anziani, ormai
incapacitati nella riproduzione, dovrebbero risparmiare le proprie risorse per poi direzionarle verso

propri eredi (Chao et al., 2009).

Mi permetto di interrompere il corso della trattazione per puntualizzare una considerazione di
carattere interdisciplinare: ponendo attenzione nei confronti dei grafici riportati nell’esperimento di
Rogers, consapevoli di cio che ¢ stato riportato nel corso della precedente Sezione (cfr. Sezione
2.1.1.), ove si ¢ approfondito il tema delle differenze di genere, ¢ possibile notare come non sussista
pol una cosi netta differenza nel meccanismo di sconto maschile e femminile. Difatti, confrontando
1 valori dei tassi medi di sconto A(z,y) in concomitanza dei medesimi delay temporali, non sembra
emergere che 'uomo sia nettamente piti impulsivo rispetto la donna (anzi, sembra addirittura che
in determinati punti del grafico sia la donna a scontare in maniera piu decisiva). In conclusione,
sebbene il fine ultimo fosse quello di indagare la natura di un fattore differente (ovvero I'eta),
I'esperimento di Rogers puo essere considerato come a supporto di quella parte del dibattito
scientifico non riscontrante una correlazione significativa tra differenze di genere e tasso di sconto

(e.g., Silverman).

Nel medesimo anno dello studio di Rogers, avviene inoltre la pubblicazione di importanti risultati
anche da parte di Green, Fry e Myerson (Green, Fry, Myerson, 1994). Con un campione costituito
da 36 individui, appartenenti a tre differenti fasce d’eta (ragazzi di prima media, studenti del collage
ed anziani con un’eta media pari a 68 anni), testano quali siano le risposte fornite rispetto alle
molteplici domande del tipo “A che valore monetario A corrisponde il presente valore V se differito nel
tempo con un certo delay d?” (ove il parametro dricopre un range da 1 settimana a 25 anni). Mediante

la seguente funzione di sconto iperbolica,

1 N
= [ 39
V=4 (1 + kd)

ove s¢ una misura dello scalare della sensibilita al delay, I'obiettivo dell’analisi ¢ quello di comparare

le funzioni di sconto intertemporale sia per bambini, giovani adulti ed anziani. I risultati ottenuti

39La formula in oggetto richiama le funzioni descritte in Sezione 1.4.2.; si tratta di una formulazione fornita da Mazur nel 1987, dopo aver
tentato di operazionalizzare lo sconto che i piccioni applicano a ricompense sottoforma di cibo. Il parametro s é stato invece introdotto da
Rachlin nel 1989 (Green, Fry, Myerson, 1994).
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sono plottati in Figura 9., ove si esplicita la relazione tra il fized-amount reward disponibile

nell'immediato e I'equivalente valore ritardato nel tempo.

Children Young Adults Older Adults

EEET
O $1,000

1000 ¥ $1000| {100 19000 @ $10,000 1e000 1900

7 8100 O $1,000
=180 8000

aoo 8000

400 ~{40 4000

4000

200 = 20 1000 1000

v
ol 1 1 1 1 o o [ I R |
] 50 100 150 200 250 300 ] 30 100 150 200 250 300 1] 50 100 150 200 250 300

Delay (Months)

| 1 1 | 1

Equivalent $ Amount
junowy § jue|pA|nb3

Figura 9. Valori medi per le ricompense immediate equivalenti ad un determinato ammontare disponibile con un certo delay. Le
curve sono rappresentative della funzione precedentemente riportata.
Fonte: Green, Fry, Myerson, 1994.

Osservando la Tabella 3. riportante i valori dei parametri £ ed s che meglio fittano le funzioni di
sconto dei tre sottogruppi, emerge che vi sia chiaramente uno sviluppo, nel corso della vita

dell'individuo, del tasso a cui lo stesso sconta le ricompense; nello specifico:

® in merito al parametro £ si ottiene che tale valore diminuisce all’aumentare dell’eta: i
Children riducono il valore percepito rispetto alla ricompensa ritardata ad un tasso
maggiore rispetto a Young adults, che a loro volta riducono il valore in oggetto ad un tasso
maggiore rispetto a Older adults;

® in merito al parametro s, si verifica inoltre uno sviluppo, nel corso della vita dell'individuo,
anche del tasso di sensibilita:

o 1 piccoli valori caratterizzanti i Chzldren implicano che 1 bambini siano piu sensibili
a differenze tra brevi delay *;
o gli elevati valori caratterizzanti gli Older adults implicano che gli anziani siano pit

sensibili a differenze tra lunghi delay *'.

Dunque suddetto studio conferma l'ipotesi che vi sia una relazione (in questo caso di carattere
tnverso) significativa tra il fattore eta ed il modo in cui I'individuo sconta le ricompense future e cio
emerge tramite due differenti parametri: da una parte k evidenzia quanto l'individuo sia sensibile,

in termini di valore monetario, in modo generico rispetto allo scorrere del tempo; invece, il

40 |n termini pratici, si ottiene che i bambini sono maggiormente propensi ad accettare minori ricompense ma immediate, piuttosto che
maggiori ricompense ma nel futuro remoto; in aggiunta, non sono disposti ad attendere un piccolo lasso di tempo addizionale per avere
una ricompensa maggiore, optando invece per una minore ma immediata.

41 D’altra parte invece I'anziano, piu sensibile a lunghi delay, sara propenso ad una ricompensa SS se trattasi di lunghi periodi di attesa, ma
sara invece mediamente disposto ad attendere per la ricompensa LL se il delay non risulta troppo elevato.
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parametro s, indica come questo sia sensibile all’entita dei delay. Trattasi di due differenti ma

entrambe valide prospettive sotto cui analizzare la tematica.

Table 1. Parameter values for best-fitting discount functions
Delayed Children Young adults Older adults
fixed amount k £ k £ k 5
$100 reward 12.5 0.226 —_ — — —
$1,000 reward 0.618 0.368 0.075 0.724 0.002 5.01
$10,000 reward - — 0.083 0.422 0.003 2.18

Tabella 3. Parametri per le funzioni di sconto “best — fitting”.

Fonte: Green, Fry, Myerson, 1994.

Innestando 1 propri studi sulle premesse di Rogers, i ricercatori Sozou e Seymour nel 2003
predicono, al contrario di quanto ottenuto dal biologo, una relazione U-shaped tra il tasso di sconto

ed il fattore efa (Sozou e Seymour, 2003), dimostrando come:

* j giovani adulti agiscano come non vi sia un domani, motivo per cui il relativo tasso di
sconto ¢ caratterizzato da elevati valori;

* gliadulti di mezza— eta invece, iniziano ad acquisire un’ottica di lungo periodo e dunque
a scontare in maniera minore;

* gli anziani invece sono consapevoli del fatto che il tasso di fertilita sia in forte declino e
che 1l tasso di mortalita incrementi intrinsecamente con lo scorrere del tempo, ed

agiscono dunque come fossero dei giovani adulti, ovvero come non ci fosse un domani.

Tale risultato viene empiricamente dimostrato da Harrison e colleghi, i quali confermano
I'esistenza di una relazione U-shaped, a supporto dunque del risultato di Sozou e Seymour piuttosto
che di Rogers; iniziano pero ad emergere le prime criticita quando, tenendo costante il valore delle
altre variabili socio-demografiche incidenti in suddetti esperimenti, i ricercatori rilevano che i
risultati della regressione non mostrano una correlazione significativa tra i due fattori*? (Harrison

et al., 2002).

Dopo aver fornito una vista sulle conclusioni ottenute dai ricercatori che supportano la sussistenza
di correlazione tra il fattore efd ed il tasso di sconto intertemporale, si procede ora con la rassegna
dei ricercatori sostenitori della teoria opposta.

Il punto posto da Harrison e colleghi pone non pochi dubbi sulla questione; a tale osservazione

42 Cio che continua ad emergere &, invece, che gli adulti non piu lavoratori fossero caratterizzati da uno sconto maggiore di quelli lavoratori:
si potrebbe ipotizzare che tra i non lavoratori molti siano anziani, e tale risultato potrebbe essere giustificato dal fatto che questi, dotati dei
risparmi effettuati nel corso degli anni precedenti, inizino a propendere per un atteggiamento piu impulsivo ed incline al consumo
immediato.
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segue difatti anche la conferma da parte di Read e Read (Read e Read, 2004)*3. Mediante uno studio
questi riportano una duplice ed opposta tendenza nel comportamento degli anziani (caratterizzati
da eta media pari a 75 anni): analizzando un orizzonte temporale di un anno risultano essere 1 pit
pazienti (basso tasso di sconto) in confronto a giovani adulti e adulti di mezza eta, ma si osserva
un’inversione di tendenza qualora si consideri un orizzonte temporale dai 3 ai 10 anni, andando a
risultare difatti quali partecipanti piti impulsivi rispetto ai restanti individui (Chabris et al., 2010)*+.
Quanto detto sembra assecondare la conclusione di cui sopra a cul erano giunti dieci anni prima
Green, Fry e Myerson (gli older adults sono caratterizzati da un elevato tasso di sensibilita s al

delay).

Si pongono in tale ottica anche Chao, Szrek, Pereira, Pauly, mediante uno studio effettuato nel

2009. Questi partono dall’assunto che (Chao et al., 2009):

1. imodelli teoretici del tasso di sconto spesso indicano il mortality risk *> ed il morbidity risk*¢
quali determinanti dirette del suddetto tasso;
2. 1 risultati empirici ottenuti a partire da tali modelli confermano invece che il fattore eta

possa fungere da prozy per tali determinanti.

Prima di procedere con la descrizione dei risultati sperimentali, riterrei necessario soffermare per
qualche momento I'attenzione su un punto in particolare: le componenti riportate nel Punto 1. sono
delle determinanti in potenza variabili, su cui si puo agire con il fine di guidare le scelte individuali
verso un maggior grado di razionalita, mentre d’altra parte il fattore eza non ¢ soggetto a variazioni
o manipolazioni esterne. Sino a questo punto difatti sono stati menzionati dei fattori (e.g., eta,
differenze di genere) su cui non ¢ possibile agire per tali scopi sperimentali, non si tratta di variabili
potenzialmente manipolabili in sede di analisi regressiva. Dal momento che perd vengono
menzionati in Punto 1.1l mortality e morbidity risk, si ritiene opportuno puntualizzare come, agendo
in tal caso sulla componente emotiva dell'individuo, questo potrebbe essere indirizzato verso un
decision — making piu consapevole e meno soggetto a tratti irrazionali. Per tale ragione gli studiosi
in questione mettono in luce quanto sia fondamentale comprendere cosa sia alla base della

determinazione di tale tasso, e capire se siano, o meno, dei fattori manipolabili dall’esterno.

Proseguendo ora con I'analisi, lo studio di Chao e colleghi prende avvio dall'indagine sugli impatti
derivanti della carenza di benessere e presenza di AIDS/HIV in zone del Sud Africa (Chao et al.,
2009), con una durata complessiva di tre anni e mediante lintervista di 175 individui. Il

questionario ¢ dello stesso calibro degli studi sin qui analizzati, in quanto contenente quesiti

43 Anche in questo caso, si rileva una relazione U-shaped significativa, ma i risultati empirici subiscono delle variazioni nel momento in cui
si fissano le altre variabili sociodemografiche (e.g., i segni dei coefficienti regressivi per il fattore eta ed (eta)? continuano a riflettere la
relazione U-shaped, ma per determinati orizzonti temporali, settati dall'esperimento stesso, si ottiene la non — significativita di alcuni
termini).

44 Gli studiosi giustificano tale inversione mediante il fatto che nell’orizzonte temporale dai 3 ai 10 anni gli anziani siano caratterizzati da un
maggior mortality risk (cfr. Nota 47).

4 |l rischio in cui incorre I'individuo, consistente nel fatto che nel futuro si riduca 'opportunita di ottenere la ricompensa.

46 || rischio in cui incorre I'individuo, consistente nel fatto che nel futuro si riduca I'utilita del consumo caratterizzante lo stesso.
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rispetto a scelte ipotetiche tra ricompense immediate ma minori (SS) e ricompense ritardate ma
maggiori (LL). Ai fini di una piu accurata analisi, lo studio si articola lungo due difterenti filoni,

tramite il calcolo del tasso di sconto sia in forma iperbolica, e sia in forma esponenziale*”:

VS

pP
T(d)iperbolico = +—pd>
1

1
r(d)esponenziale = (m)

ove p € un tasso di sconto riferito ad un singolo periodo, e d rappresenta il numero di periodi presi
in considerazione.

Si e cosl proceduto con l'analisi della relazione tra il tasso di sconto e tre caratteristiche
demogratiche dell'individuo (i.e., eta, salute, aspettative di probabilita di sopravvivenza personale
rispetto ad un dato quantitativo di anni).

A chiusura di tale analisi, tra i risultati di maggior interesse si riporta che:

* Jeta non ¢ un predittore significativo delle preferenze e dei consumi nel corso del tempo;
= la discrepanza tra tale risultato e quello precedentemente ottenuto da altri studiosi,
potrebbe essere giustificata mediante il fatto che:
o ¢ possibile che il campione utilizzato da Chao e colleghi risulti manchevole di un
adeguato numero di individui a rappresentanza dei soggetti pitl anziani;
o ¢ possibile che i due rimanenti fattori considerati nel suddetto studio, ovvero la
salute e la probabilita di sopravvivenza, siano i veri determinanti del tasso di sconto,

al contrario invece del fattore eta.

In conclusione, la rassegna eftettuata conferma quanto precedentemente aftermato da Keidel e
colleghi, ovvero che nel panorama scientifico, ad ora, non risulti ancora affermata una visione
unitaria. E evidente come si possano indubbiamente rilevare delle discrasie rispetto a visioni ed
aspettative di individul appartenenti a differenti fasce di eta, una volta sottoposti questi ad analisi,
tanto da rappresentare uno dei pochi punti verso cui il piu dei ricercatori convergono. La criticita
pero affiora nel momento in cui si tenta di comprendere quale sia la causa di tale divergenza di
risultati: da una parte si collocano i ricercatori sostenenti che il fattore eta sia determinante, mentre
altri non reputano che la sola eta possa regolare questi meccanismi, ma che vi siano anzi altri fattori
che entrano in gioco, con addirittura maggior preponderanza rispetto a quest’ultima (e.g., il declino

delle funzioni cognitive*® per James ed Huftman, la declerative memory per Kable e colleghi).

47 Cfr. Sezione 1.2.3. e Sezione 1.4.2. Accorgimento utilizzato per aver maggiore garanzia della validita dei risultati, e per evitare di cadere
in un’analisi miope: per gli esperimenti riportati in precedenza, si osserva invece che Green utilizza per i suoi studi la funzione iperbolica,
mentre Read e Read, e Harrison, la funzione esponenziale.

48 James ed Huffman, conducendo studi separati, rilevano che I'inconsistenza sperimentale osservata possa essere correlata alla variabilita
nel declino delle funzioni cognitive, processo indubbiamente influenzato dall’eta.
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2.1.8. Uso di sostanze nocive

La rassegna si direziona ora verso un fattore che taluni potrebbero riconoscere quale non
propriamente di carattere bzologico: I'assunzione di sostanze dannose difatti non puo essere definito
quale fattore genetico o attinente alla natura primaria dell'individuo. Si ¢ pero optato per tale
classificazione in quanto trattasi di un processo di grande impatto per l'individuo, soprattutto a
livello biologico: tali sostanze entrano difatti a stretto contatto con il nostro organismo, e sono in
grado di provocare delle conseguenze sia a livello prettamente fisico, che talvolta anche a livello
cognitivo (come sara illustrato nel seguito della trattazione). L'obiettivo ¢ qui quello di indagare
se I'assunzione di determinate sostanze influenzi il modo in cui assumiamo decisioni di natura
intertemporale, ed in caso di conferma, comprendere in aggiunta di che entita sia tale rapporto.
Nello specifico, I'analisi della rassegna letteraria si articolera attraverso tre differenti sostanze: la

nicotina, il consumo di alcool ed il consumo di droghe.

+* Nicotina

In merito all’assunzione di nicotina (perlopiti tramite la pratica del fumo), uno dei primi studi
reperibile in letteratura risale a circa vent'anni fa, ed ¢ condotto da Mitchell, il quale non indaga il
legame diretto tra nicotina e tasso di sconto intertemporale, bensi pone il focus sul rapporto diretto
tra il consumo di nicotina ed impulsivita (Mitchell, 1999). Il fine ¢ qui quello di indagare la
possibilita che