CorrieNeonomia

paa  16-11-2009
Pagina 21
Foglio 1

Trappole cognitive In edicola «lo ci provo», manuale di autodifesa finanziaria

" DI MATTEO MOTTERLINI
Docente Economia cognitiva
Universita San Raffaele

egarsi all’albero, per non far-

siirretire dalle Sirene. La sag-

gezza che permise a Ulisse
di tornare a Itaca si declina nel fa-
moso episodio in modo del tutto
particolare. L'eroe dell’'Odissea, in-
fatti, era consapevole di essere pre-
vedibilmente irrazionale. Sapeva
che la forza della ragione sarebbe
stata insufficiente a salvaguardar-
lo dalla appassionata attrazione
del canto delle magnifiche creatu-
re marine. Eppure, a differenza
dei suoi uomini, seppe trasforma-
re il suo limite in un punto di for-
za.

Ci troviamo spesso nei panni di
Ulisse quando vogliamo smettere
di fumare, perdere peso, accanto-
nare risparmi, investire in modo
responsabile. In tutti quei casi in
cui dobbiamo decidere se indulge-
re in una gratificazione immediata
oppure deferire la soddisfazione
-piu1 lontano nel tempo. A differen-
za di Ulisse, pero, non siamo cosi
efficienti nel trovare l'albero a cui
legarci. Lui aveva preso sul serio i
consigli della maga Circe, mentre
noi non prendiamo altrettanto se-
riamente inostri limiti di autocon-
trollo.

Astrazione pericolosa

Eppure non sarebbe cosi diffici-
le. Ecco un esempio. Avete biso-
gno di risparmiare, vostra moglie
soffre di shopping compulsivo da

carta di credito e voi stessi non sa-
pete trattenervi dagli acquisti on li-
ne? Sappiate che pagare con i sol-
di di plastica cambia fondamental-
mente il calcolo mentale.

Le carte rendono la transazione
del tutto astratta, riducendo in mi-
sura consistente l'attivazione di
quella parte del nostro cervello
sensibilissima al dolore di perde-
re. Come se la carta — al contrario
delle banconote — anestetizzasse
la chimica dei neuroni deputati a

_ intercettare 1'emozione negativa

associata a un pagamento. Al pun-
to che due ricercatori della busi-

f ioc1 PROVO!

ness school del MIT di Boston han-
no potuto verificare sperimental-
mente che in una asta per acqui-
stare i biglietti di una blasonata
partita di basket, a parita di condi-
zioni, l'offerta di chi pagava con
carta di credito era doppia rispetto
a chi pagava in contanti.

Il meccanismo cerebrale & lo
stesso che ha reso Ulisse saggio e
rende noi spendaccioni. Le carte
di credito si avvalgono di un baco
nel nostro cervello per cui il nostro
sistema limbico tende a sopravva-

La lezione di Ulisse

lutare il piacere immediato fornito
da un acquisto (un paio di scarpe,
il nuovo smart phone) e a sottova-
lutare il costo delle conseguenze fi:
nanziarie sul lungo periodo.

Freezer

Che fare? Come disinnescare il
baco? Semplice: ibernando la car-
ta di credito. In senso letterale. Si
prenda un bicchiere, lo si riempia
d'acqua e vi si immerga la carta di
credito. -Quindi lo si metta nel con-
gelatore. Al prossimo impulso di
acquisto non vi restera che atten-
dere che la carta di scongeli. A
quel punto é probabile che, come
Ulisse, stiate navigando in acque
pil tranquille e il vostro sistema
limbico abbia mollato la presa e-
con essa il desiderio di gratificazio-
ne immediata, per un piu saggio ri-
sparmio futuro. La stessa logica va-
le ovviamente per la prossima siga-
retta, il prossimo piatto di patatine
fritte, il prossimo acquisto di un ti-
tolo dot.com eccetera.

L'unico modo per essere razio-
nali nelle vostre decisioni & sapere
che non lo siete. E trovare il freno
adatto a seconda delle circostan-
ze. «Jo ci provor, il manuale di au-
todifesa finanziaria — in edicola
grazie a un progetto di Azimut e
del Corriere della Sera — spiega
esattamente quali siano queste
possibili situazioni a rischio nel
contesto delle decisioni di investi-
mento. E vi ajuta-a identificare 1'al-
bero maestro a cui ancorarvi per
non arrendervi al suono delle Sire-
ne.
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