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i Matteo M otterl;

ntriin un negozie, vediil pre-
E dotto che desideri compera-

re, ti informi sul prezzo, quin-
di decidi se acquistarla appure no.
Lateoriamicroeconomicatradizio-
nale ci insegna che tale decisione &
determinatadallacombinazione di
una "utilitd” (consumare il prodot-
to) ediuna "disutilita" (rinunciare
al consumodi aliribeni che avrem-
mo potuto acquistare con gli stessi
soldi). Questa spiegazione sembra
cosirozza cheglieconomististessi
hanno sostenuto che non andasse
presaalla lettera Healcolo delluti-
lita, secondo questa interpretazio-
ne, sarebbe piti uno strumento per
la previsione che per la spicgazie-

I processi decisionali

dei consumatori analizzati
con P«imagingy cerebrale.
La razionalitd arriva
quando i giochi sono gia fatti

ne dei nostriprocessi decisionali.
Negliultimi anni tuttavialaneuro-
economiaha studiato - con Tausilio
ditecniche di brain imaging- idistin-
ti circuiti neurali che si attivano in
corrispondenza di una determinata
scelta. E ha scoperto che, sorpren-
dentemente, i nostri processi deci-
sionali sono davvero piuttosto roz-
zi! Una decisione d'acquisto sareb-
be infatti niente altro che prodotto
unapeculiarenegoziarione "inte-

riore” tra I'anticipazione del poten-
ziale"piacere” che ci deriva dal pos-
sedere l'oggetto e il potenziale "do-
lare” indottodal separarci dal dena-
ra. Cid trova riscontro in tutti quei
metodi studiati per rendere meno
saliente il "dolore” del pagamento
(per esempio le carte di credita) o
perereare lillusione diprodotti sen-
za costo (per esempio voli “gratis”
otteruti con la formula “mille mi-
glia®). E evidenza neurofisiologica
nota per csempio che la sola antici-

nota fino alla pubblicarione dello
studio di Brian Knutson e colleghi
i« Meural Predictors of Purchasesn)
¢ se effettivamente vi siano circuiti
neuralicapacidi reagire inmodo di-
stinta alle preferenze che associa-
moaundatoprodottoe al suo ecces-
sivocosto. E aspetto ancora pin inte-
ressante, sel'osservazione dell’ecci-
tarione di queste particolari arec
possaquindiconsentirei diprevede-
e laderisione finale: acquistare op-
pure risparmiare?

E stato chiesto a ventisei sogpetti
adulti e destrimanidi scegliere seac-
quistarc o meno a determinati prez-
ziunatavolettadipregiato cicccala-
to iva (anche se l'esperimento &
stato svolto con pitl prodotti, in mo-

pazione diun mo
attivi | circuiti dopaminergici della
icazione nellarea i

doche le attivazioni non
dipendessero dal tipo di opgetto ac-
quistata), mentre si trovavano sotto

le del corpo striator gli stessi che si
eccitane per i peccati digola.il sesso
eladrogalin particolare lacocaina).

Qu:l‘f: che invece noneraancora

risonanza magnetica funzionale. In
coerenza con il fatto che differenti
circuitineurali si attivano per antici-
pare perdite ¢ guadagni, si & potuto

asservare che la preferenza per un
prodotto & correlata allattivazione
del corpa striato. Mentre il suoprez-
zoeccessivo é correlatoall‘attivazio-

ne dellinsula Abbi ar-

di acquisto, ma solo se linsularima
ne disattivata. Ocoorre infatti sapere
che Iinsula tun’area della corteccia
confinante con il lobo temporale ¢
frontale) & deputata al controllo au-
tomatico delle sensazioni visceralie
delle corrispondenti risposte auto-
matiche. Essa ¢ anche nota per esse-
relegataall'elaborazione gustativae
olfattiva(la sua stimolarione elettri-

per esempio, ¢ in grado di prove-
care nansea) callavalutarione erap-
presentazionedistatiemotivi negati-
Vi, per esempio rabbia e disgusto,
presumibilmente anche in campo
morale. E infatti ragionevole jpotiz-
zareche le strutture neurali recluta-
tedal dispusto fisico (cat tivo sapore,
cattivo odare) ¢ dal dispusta morale
(si pensi all espressione "masticare

mar”; imili. C

po striato, area sottocorticale ricea
di innervazioni dopaminergiche e
centro di piacere. Ebbene, un’attiva-
zione diuna suaspecificaparte, il nu-
cleo accumbens, segnala |3 volonta

a in-
tuita, se ad attivarsi intensaments &
questarcaallora inorridito dal prez-
zotroppo alto deciderai di non com-
perare l'opgetto del o desiderio.
Molte ggl‘l‘: nostre decisioni non

sono tanto il prodotto di un caleolo
consapevole quante il risultato di
una reazione affettiva e viscerale di
fronte a cié che codifichiamo come
potenziale puadagno o perdita. Tale
reazione & il primo e pit influente
passo verso la scelta d'acquisto. So-
noinfattiil piacere eil dolore i prota-
%mnsﬁdellasce]la.:herisuhaessem
prodotta diuna peculiare "compe-
tizione edonica”. llragionamento de-
liberate arriva dope, quando il pro-
cesso decisionale & gia bello o finit
e piitche determinare la scelta, spie-
al soggetto le suc stesse decisioni
ornet ragioni ex post che sono
per lo pinn estrinseche. Larazionalita
dell’home eeconomicus arriva a cose
fatte: come la Nottola di Minerva,
spiccail volo al fare del crepuscolo.
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