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| vostri clienti
seguono il gregge?




vedono il bicchiere
Mezzo pieno 0 mezzo vuoto?
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FRAMING EFFECT E fMRI

Benedetto De Martino - Science, 6 agosto 2006
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Rationality index for each (individual) subject
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Amygdala damage eliminates monetary loss aversion
Benedetto De Martino, Colin F. Camerer - PNAS, 2010




OBBLIGAZIONI 0 AZIONI?

Insula
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Brian Kuntson (Stanford) Peter Bossaerts (Caltech) Neural Antecedents of financial Decisions The Journal of Neuroscience, August, 1, 2007
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ASIMMETRIA GUADAGNI-
PERDITE
Tendenza a pesare in modo
diverso le vittorie dalle sconfitte a
seconda del contesto.

l

> Seivittima dell'effetto “incorniciamento”.

AVVERSIONE ALLE PERDITE | @

AVVERSIONE ALLE PERDITE I 0

EFFETTO DISPOSIZIONE @

EFFETTO GREGGE @

HOME BIAS @

OPTIMISM BIAS @

OVERCONFIDENCE @

PROJECTION BIAS @

SNAKE-BITE EFFECT @

Perte, come per la maggior parte delle
persone, 1o stesso bicchiere puo essere
mezzo pieno 0 mezzo vuoto a seconda di
come lo guardi o di come viene “fatto
vedere”. Attenzione perd: perché il modo
in cui lo vedi condiziona fortemente le tue
decisioni. Tipicamente siamo troppo
awersi al rischio quando il problema di
scelta & incorniciato in termini di
guadagni (per esempio se il mio titolo si
e apprezzato) e troppo propensi al rischio
se il problema di scelta & incorniciato in
termini di perdite (per esempio se il mio
titolo si @ deprezzato).




| tuoi clienti in media

5 Stress Test

Paura

Rabhbia

Tristezza

Tensione

Confusione

Fatica

Vigare

. Consapevolezza

Impulsivita

Consapevolezza
portafoglio

R
prodotti

ot I
con consulente

Volubilita
decisioni

Personalita

Intellettualismo
Ricerca delle emozioni

Conformismo

Gratificazione immediata

Autocontrollo

ﬁ Trappole mentali

Snake-bite effect
Home bias
Effetto gregae
Optimism bias
Projection bias

Asimmetria guadagni-perdite

Awversione alle perdite | _

Ayversione alle perdite ||

Effetto disposizione

Overconfidence




Stress e trappole mentali
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basso medio alto




Trappole piu diffuse

Asimmetria
guadagni-perdite

83%

45%

Incorniciamento

Snake-bite
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Migliore gestione
dell emotivita




Comunicazione
piu efficace




Relazione professionale
piu duratura e soddisfacente
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. Relazione professionale

pilt duratura e soddisfacente
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Comunicazione

pit efficace
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Migliore gestione
dell emotivita
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