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Il consumatore come decisore

» L'acquisto di un prodotto e |l
risultato di un processo decisionale
volto a risolvere un problema. Lo
decisione implica:

1. L'identificazione di un problema ..
da risolvere

2. Ricerca delle informazioni

3. Valutazione delle informazioni
raccolte e confronto fra le diverse
opzioni

4. Scelta di acquisto del prodotto




Come prendiamo le decisioni (d'acquisto)?

Approccio Normativo
Approccio Descrittivo
Approccio Prescrittivo



Approccio normativo

Come le persone dovrebbero
decidere



Approccio normativo

« La teoria economica ha cercato di
individuare le regole del comportamento
razionale, ovvero di prescrivere come
operare, seguendo principi di coerenza e
di massimizzazione dell’ vtilita.

Ma tali principi, richiedono di decidere
disponendo di:

o Tutte le informazioni necessarie

- Capacita cognitiva di calcolo

a  Molto Tempo



Approccio normativo

Il modello dell’azione razionale: HOMO OECONOMICUS

Concezione dellluomo come individuo che e:

Caratterizzato da razionalita e interesse esclusivo per
la cura dei suoi propri interessi individuali.

In grado di scegliere in modo infallibile



Approccio normativo

Il modello dell’azione razionale: HOMO OECONOMICUS

Al di la del suo valore normativo:
«Mal si adatta a descrivere azioni €
decisioni delle persone in condizioni normali”

Noi piu che razionali siamo “razionalizzanti”



Come scegliamo in realta?

Teoria della razionalita limitata (Simon, 1981)

» Molte alternative e molte informazioni: paradosso della troppa scelta
(information overload)

» Tempo limitato o molto limitato

» Conoscenza dei prodotti non sempre approfondita

> Spesso frade-off tra caratteristiche (e.g., qualita vs. prezzo)

» Possibili implicazioni sociali (e.g., scegliere il regalo sbagliato per il
partner)

> Necessita di soddisfare varie esigenze da parte di persone con:

Conoscenza limitata, risorse cognitive limitate,
tempo limitato ...



Ma come scegliamo in realta?

» Approccio descrittivo
(economia comporiamentale)

Daniel Kohneman (1934), che ha ricevuto il premio Nobel nel 2002, e
Amos Tversky, nato nel 1937 e morto nel 1996, sono i fondatori
dell'economia comportamentale: i loro lavori convinsero il giovane
Thaler a muoversi nella stessa direzione diricerca.



Umani € non Econi (thaler 2013)

Richard Thaler, (premio nobel per I'economia nel 2017) € noto per
la sua ricerca di un'’intera vita sull’economia comportamentale (e
sul suo sotffocampo, ovvero la finanza comportamentale), che:

«non e un’altra disciplina, € ancora economia, ma € un’economia
arricchita da robuste iniezioni di buona psicologia e di altre
scienze sociali (Thaler, 2018)»

lIsole?24ore perche-con thaler-inizia-rivoluzione

Testi Nofi
La spinta gentile, 2014
Misbehaving, 2018



https://www.ilsole24ore.com/art/perche-thaler-inizia-rivoluzione-AEJDFymC

Umani € non Econi (thaler 2018)

[ Econi: creature fittizie. La teoria economica ipotizzando la
massimizzazione dell’ utilita personale/familiare e le aspettative
razionali, fa previsioni errate (non ha previsto la crisi del 2008)
perché ha una concezione errata del comportamento umano.
Ottimizzazione ed equilibrio sono principi fondanti della teoria ec.
che pero non hanno poiriscontro nella realta

[ La nostra esperienza quotidiana (es. al supermercato), gli eventi
che accadono dimostrano che sono presupposti fallaci.

L «Come spiegare che venerdi hai acquistato un grande quantitativo di prodotti per
la cena di sabato solo perché hai fatto la spesa quando eri affamato? »

....Fate qualche esempio della vostra vita....

Isole24ore perche-con thaler-inizia-rivoluzione



https://www.ilsole24ore.com/art/perche-thaler-inizia-rivoluzione-AEJDFymC
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Umani € non Econi (Sunstein,Thaler 2014)

 Le persone/consumatori sono prese da tante cose,
pertanto cercano di desireggiarsi in un mondo
complesso Nel quale non possono permettersi di
ragionare a fondo ogni volta che devono fare una

scelta.

d La persona/consumatore cercherd di porre rimedio
alla complessita, adottando strategie di
semplificazione, adeguandosi a soluzioni non
massimizzanti, ma semplicemente soddisfacenti: le
euristiche o scorciatoie cognitive



La fallibilita degli esseri umani

Le persone sono occupate in molte cose € hanno uno
capacita di attenzione limitata

Le persone accettano le domande cosi come vengono
poste, anziché cercare di stabilire se, a fronte di
formulazioni alternative, darebbero risposte differenti.

| modelli degli economisti sono un ottimo punto di
partenza, sono modelli che devono poi essere arricchifi
da | cosiddetti supposedley Irrelavant factors



Approccio prescrittivo

(economia comportamentale)



Come aiutare le persone a decidere meglio?

Nudge: La spinta gentile

«Ogni aspetto nell'architettura delle scelte che altera iI comportamento
delle persone in modo prevedibile senza proibire la scelta di altre opzioni e
senza cambiare in maniera significativa i loro incentivi economici. Per
contare come un mero pungolo, l'infervento dovrebbe essere facile e poco
costoso da evitare. | pungoli non sono ordini. Mettere frutta al livello degli
occhi conta come un nudge. Proibire il cibo spazzatura no.

Gli architetti delle scelte possono salvaguardare la liberta di scelta e
al tempo stesso pungolare gli individui in direzioni che possano migliorare
la loro vita. (paternalismo libertario)

RICHARD H.THALER
CASS R.SUNSTEIN
La spinta gentile

La nuova strategi igli




| due sistemi di pensiero

Lo scienziato comportamentale e premio Nobel Daniel Kahneman (2012)
parla disistema 1 e sistema 2

PENSIERI
LENTI E
VELOCI


https://www.marketingprofs.com/articles/2018/33835/14-highly-effective-b2b-marketing-and-sales-tactics-based-on-emotions

Scienze Economiche, Aziendali,
£AMS Matematiche e Statistiche “Bruno de Finetti"

SISTEMA 1
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PENSIERI
LENTI E

VELOCI
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SISTEMA 2

17X256

PENSIERI

LENTI E
VELOCI




| due sistemi di pensiero

la mente umana ha 2 processi di pensiero distinti per
decidere:

Sistema 1 (pensiero veloce): veloce, intuitivo, istintivo,
guidato dalle emozioni, dalla attivitad automatiche della
percezione e memoria , opera senza sforzolampada sul tavolo,
capitale della Francia ecc.), S€NZA controllo

Sistema 2 (pensiero lento): lento, contfemplativo, guidato
dalla ragione, il sistema dell’autocontrollo

Emozione e ragione sono due tratti umani che insieme - a volte in accordo, a
volte in conflitfto - portano a decisioni. Non & bianco e nero.



https://www.marketingprofs.com/articles/2018/33835/14-highly-effective-b2b-marketing-and-sales-tactics-based-on-emotions

| due sistemi di pensiero

Sistema 1 (esempi) N

— PENSIERI
i LENTI E
- VELOCI

e Rispondere a2 + 2

e Girarsi guando si senfe un suono IMProvviso

e Capire frasi semplici

e Guidare la macchina guando non c'e fraffico

Sistema 2 (esempi)

e Concentrarsi sulla voce di una partficolare persona
durante una festa

e Contare quante volte compare la lettera B in una
pagina di testo

e Eseguire calcoli complessi

e Controllare 'adeguatezza del nostro comportamento in
una situazione sociale


https://www.marketingprofs.com/articles/2018/33835/14-highly-effective-b2b-marketing-and-sales-tactics-based-on-emotions

| due sistemi di pensiero

Puoi operare tranqguillaomente diverse azioni semplici come
camminare, parlare con un fuo amico e infanto mangiare

un gelato. (SISTEMA 1)

Ma se dobbiamo compiere un’azione del sistema 2,
come ad esempio 23x19, allora non riusciremo a fare

nient’altro in quel momento.

= PENSIERI
i LENTI E
VELOCI



https://www.marketingprofs.com/articles/2018/33835/14-highly-effective-b2b-marketing-and-sales-tactics-based-on-emotions

Quale dei due sistemi ci identifica di piu?




UNIVERSITA

DEGLI STUDI
Em / DITRIESTE

Sistema 1: sostifuzione delle domande
complesse con domande piU semplicCi

Domanda bersaglio

Domanda euristica

Quanti soldi daresti per salvare una
specie in pericolo?

Quanto sei contento della tua vita, in
questo periodo?

Quanto sara popolare il presidente,
tra sei mesi?

Che punizione dovrebbero ricevere i
consulenti finanziari che depredano
gli anziani?

Quella donna si presenta alle prima-
rie. Che carriera fara, in politica?

Quanta emozione provo quando
penso ai delfini moribondi?

Di che umore sono in questo mo-
mento?

Quanto é popolare il presidente, oggi?

Quanta rabbia provo quando penso ai
predoni finanziari?

Quella donna hal’aria del politico vin-
cente?

Se la domanda e difficile e non si trova in fretta la risposta,

Scienze Economic iche, :lenaf,
eams thth e Statistiche “Brui

Fonte: Kahneman, 2012

il sistema 1

reperisce un altro quesito collegato ma piu semplice e risponde a quello.

o de Finetti”

PENSIERI
LENTIE

VELOCI




Possiamo imparare a controllare

In alcune persone il sistema 2 € piu pigro e fendono ad essere piu
soggette al Bias Associativo (Mere association)

Bias associativo: tfendenza ad associare in automatico ad uno stimolo
sensazioni di piacere o dolore e a comportarsi di conseguenza

Il nostro Sistema 1 spesso fende a ingannarci.
Possiamo/dobbiamo imparare a non cadere nelle frappole del sistema 1

- imparare a giudicare le persone sulla base dei meriti e non su meccanismi
associativi legati al’emozione

- Ogni volta che stai per prendere una decisione affrettata su qualcosa di
Importante ricordati di quella foto.

- Solo perché intuitivamente una cosa mi sembra in un modo non significa
che sia cosi davvero.

- Sii analitico, riflessivo e razionale quando devi analizzare una situazione

PENSIERI
LENTI E

VELOCI




% UNIVERSITA
Lﬁ_;‘ DEGLI STUDI Scienze Economiche, Aziendali,
ia=s’ DITRIESTE €aMS  Matematiche e Statistiche “Bruna de Finetti”

| due sistemi

In sintesi

Quando cerchiamo di persuadere le persone che abbiamo ragione e usiamo
argomenti logici ed elenchi di fatti, stiamo passando al Sistema 2.

Ma il sistema 1 € piu veloce e potente e, nella maggior parte dei casi, ha gid
deciso. Tutti questi argomenti persuasivi possono essere ignorati se il sistema 1
non € gia dalla nostra parte (es. vaccino COVID)

Per avere successo nel business o nell'aftivita di branding:
= ¢ necessario avere sempre in mente Sistema 1.
= Parlate con il sistema 1 rendendovi facili da scegliere.

PENSIERI
LENTI E

VELOCI




% UNIVERSITA
Lﬁ_;‘ DEGLI STUDI Scienze Economiche, Aziendali,
ia=s’ DITRIESTE €aMS  Matematiche e Statistiche “Bruna de Finetti”

| due sistemi

In sintesi

Quando hai bisogno di parlare con il Sistema 1, su quali emozioni vuoi
concentrarti come marketer?

Ci sono molte opzioni, fra cui appartenenza, felicita, gioia, gioia, paura, pietq,
vergogna, invidia, amore, tristezza, rabbiaq, sorpresa, disgusto, orgoglio,
devozione, stupore, irritazione, disprezzo, colpa, fiducia, sicurezza e
accettazione, solo per citarne alcuni!

Emozioni diverse scatenano associazioni diverse e quindi comportamenti
diversi.

PENSIERI
LENTI E

VELOCI




