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"7 MatteoMotterlini, neuroeconomista dell Universita AR REfEREIRspiega perche gli sconttci fanno spendere di pin. Convintidi risparmiare

“Cosi davantialle vetrme 1l cervello inganna se stesso”

MILANO — I segreti di un saldo di
successo partono dalla testa. Hai
voglia a ridurre i prezzi, curare il
lay-out della merce, puntare sulla
qualita dei capiin vetrina. Il trucco
— come dimostrano gli studi di
Brian Knutson della Stanford Uni-
versity— e stimolare i circuiti cere-
brali giusti: attivando il nucleo ac-
cumbensdel corpostriato—nello-
bofrontale—etenendoinsonnola
micidiale insula, quel pezzo dima-
teria grigia incaricato di elaborare
le sensazioni viscerali negative
(leggi prezzo), vero incubo in que-
ste ore dei commercianti di tutta
Italia.

L'assalto ai negozi— come mol-
tigiasospettavano—& (scientifica-
mente parlando) una questione
neurologica. «Eilfruttodidue mec-
canismi psicologici molto precisi
cheleganoafilodoppioisaldialno-
stro cervello— spiega Matteo Mot-
terlini, docente di neuroeconomia

“llidea di
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prezzo pit basso
proveca piacepe’

EEP e puon cedere al
canto delle sivemne
hisogma rHoordarsi
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adottato da Ulisse®

all'Universita K¥SIEER € autore
dellibro “Economiaemotiva” (Riz-
zoli) — Il primo & che risparmiare
denaro provoca piacere, visto che
I'ipotesi diun guadagno attiva pro-
prio il corpo striato, centro del pia-
cere cerebrale anche perilbuonci-
bo, il sesso e alcune droghe. Poic’e
Peffetto incorniciamento, secondo
cui diversi modi di descrivere la
stessa cosa determinarnio scelte di-
verse.Quello, perintendercipercui
valutiamo diversamente glieuro di
stipendio a dicembre (che citenia-
mo ben stretti) e quelli della tredi-
cesima, che spendiamo piit facil-
mente».

Ecosac’entraquesto conisaldi?

«Semplice. Le promozionifanno
leva su entrambi questi meccani-
smi: incorniciano una perdita in
termini di guadagno. Ci tolgono
soldi, macelicodificanonel cervel-
lo come unrisparmio. “Esco perfa-
reaffari”, pensiamo, eil corpostria-

toimmagazzinaunaspesa (doloro-
sainsé) comeunpiacere (I'affare)».

Sono sensazioni governabili?

«Ilcervello pud esseredistorcen-
teinmodo prevedibile proprio per-
ché ¢ sistematico. Una volta sma-
scherati i processi mentali & possi-
bile evitare di cascarci. Sia le illu-
sionivisive che quelle cognitive so-
noindottedameccanismiautoma-
tici  attraverso i quali
decodifichiamo la realta in manie-
ra rapida e intuitiva, ma anche ap-
prossimativa e fuorviante. Di fron-
te a uno stesso problema pud cosi
accadere chesiprendano decisioni
diametralmente opposte a secon-
da di come ce lo rappresentiamo o
dicome, magaristrumentalmente,
civiene presentato. Altrimenti per-
ché preferiremmo uno yogurt ma-
gro al 95% invece che uno conil 5%
digrassi, o un maglione all’80% pu-
ro cachemire invece che uno 20%
misto lana visto che sono tutti la

stessacosa?».

E quindi che consigli da il neu-
roeconomista a chi sta per partire
all’assalto dinegozi?

«/unico modo per cercare di
comportarsi razionalmente &
prendereatto deilimiti dellanostra
razionalita. Un po’ come Ulisse che
siincatenaall’albero dellanave per
non cedere al canto delle sirene.
Noiperononpossiamovivereinca-
tenati. Quindi occorre fare due co-
se: primo, cercare di conoscere in
anticipo i contesti in cui cadiamo
alla tentazione dell’irresistibile
melodia(nelnostrocasoisaldi).Se-
condo, essere consapevoliche quel
canto, quando si presentera sara
effettivamente irresistibile. Fuor di
metafora,sitrattadiconosceretan-
toimercatiquantonoistessi,imec-
canismi che presiedono alle nostre
decisioniin condizioni diincertez-
za e i trabocchetti nei quali cadia-
mo piti facilmente». (e. 1.)
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Scattanoi saldi, mai cost in anticipo
“Iprossimi facciamoli prima di Natale”
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