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The Royal Swedish Academy of Sciences has decided to award the Sveriges
Riksbank Prize in Economic Sciences in Memory of Alfred Nobel 2017 to

Richard H. Thaler
University of Chicago, IL, USA

"for his contributions to behavioural economics”
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Sistema istintivo: O RSES Sistema analitico:

- automatico SNSRI -  cauto

- intuitivo =~ N - preciso

- istintivo RS - faticoso

- primario L RN - focalizzato
- rapido e secondario
- cieco S Tl lento

- esiste solo cid che vede I SR TN pigro

- euristico R - algoritmico




Guardate questa immagine e cercate il

il piccolo errore nascosto proprio sotto i
i vostri occhi concentrati nella ricerca...
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Messenger - Siamo influenzati da chi emette il messaggio

Incentives - Siamo sensibili agli incentivi e soprattutto ad evitare perdite
Norms - Siamo influenzati dai comportamenti degli altri (conformismo)
Defaults - Ci adattiamo alle impostazioni predefinite

Salience - Siamo attratti dalle novita o da elementi salienti

Priming - Le nostre azioni sono spesso influenzate da stimoli subconsci
Affect - Le nostre emozioni possono influenzare il nostro comportamento
Commitments - Tendiamo a essere coerenti con gli impegni pubblici presi

Ego - Cerchiamo di mantenere una buona immagine di noi stessi
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ON VOLTARE LE SPALLE A CHI HA BISOGNO DI SANGUE
POTRESTI SALVARTI LA VITA!

MESSENGER

e Autorita percepita (formale o
informale)

* Somiglianza demografica e
comportamentale

* Condizione di parita

* Atteggiamenti verso
I’emittente

e Consenso sociale

* Coerenza del comportamento

nelle varie situazioni



M |

MESSENGER

m ETOTE T
3

"L'arte non Insegna nulla, tranne il senso delia vita "

Nella vita pud capitare di essere git di morale o tristi In questi casi la
bellezza senza tempo dell'arte pud darci un aiuto importante
Le opere pil belle le trovi a GENOVA - GAM GALLERIA D'ARTE MODERNA

(Felice Casorati - Ritratto di Fanclla)

QUEL MOMENTO LA MATTINA IN CUI
T1 SEI APPENA SVEGLIATO

E RIMANI SEDUTO IN UN ANGOLO DEL LETTO
A PENSARE ALLAVITA

I place Commenta
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‘W Francesca Criseo

Colma le tue lacune vieni a conoscere le opere del museo GAM!
GENOVA - GAM GALLERIA D'ARTE MODERNA

(Alfa Omega di Corrado D'Ottavi)

Quando ad un esame non conosci
la risposta ad una domanda

W

ma non vuoi lasciaria
in hianco
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INCENTIVI

e Avversione alla perdita

* Importanza del punto di riferimento per
valutare l'incentivo

* Preferiamo l'uovo oggi alla gallina domani

* Ambiguita degli incentivi economici

e Sovrastima delle probabilita basse (es. lotterie)
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NORMA

e Esplicitare la popolarita di un comportamento
virtuoso

e Ricondurre la norma a una popolazione specifica

* Verificabilita della norma

e Evidenziare solo i comportamenti virtuosi (no
alla normalizzazione della devianza)

Utilities Turn to
Peer Pressure
to Nudge
Customers

Cutyour energy use to
keep up with Joneses

L

Il 75% dei clienti
di questo hotel
riutilizza gli
asciugamani

Il 75% dei clienti
di questa stanza
riutilizza gli
asciugamani
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DEFAULT

Tendiamo a
restare sulle
impostazioni
predefinite
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Figure 2: Comparison of organ donation registration in opt-in and opt-out systems5
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SALIENZA

* Preferiamo messaggi semplici e concreti
e Euristica della conferma

e Euristica della disponibilita

* Ancoraggio
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PRIMING

e Effetto dirinforzo del messaggio da parte di stimoli “subliminali”
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AFFETTIVITA’

* Emozione come motivazione

* Emozione deve essere coerente e commisurata col messaggio
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 The fun theory




COMMITMENT
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It's Polling Day
Share that you are a voter and find more information.

More Information

* Bisogno di coerenza con le proprie affermazioni

e Visualizzare il comportamento per consolidarlo
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EGO

e Stimolare
comportamenti che
soddisfino il bisogno di
autostima

* |l piede nella porta,
bisogno di coerenza

* Profezia che auto-
avvera, effetto delle
aspettative altrui,

bisogno di affiliazione
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Paternalismo libertario

 E giusto “usare” le nostre debolezze cognitive per indurre comportamenti?

* Qual e il confine fra manipolazione e comunicazione?







Motivare il fantino

Evidenziare esempi di successo: cercare cosa funziona e
provare a ripeterlo




Motivare il fantino

Dettagliare i passi critici: pensare in termini di
comportamenti specifici, non solo in termini globali




Motivare il fantino

Aver chiara la destinazione: definire bene dove si vuole
arrivare e perché ne vale la pena




Motivare l’elefante

Stimolare le emozioni: agire sui sentimenti, non solo sulla
ragione (e-moveo)




Motivare l’elefante

Comprimere il cambiamento: scomporre il cambiamento in
piccoli passi di facile portata

d




Motivare l’elefante

Stimolare la crescita: coltivare un senso di identita e
promuovere un atteggiamento mentale orientato alla crescita




Tracciare il sentieL\/\/

Modificare il contesto: se cambia I'ambiente, cambia anche il
comportamento

_



Tracciare il sentiegw\/

Costruire abitudini: le abitudini, quando consolidate, non
costano nulla (es. checklist)
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Tracciare il sentieriJ\/\/

Raccogliere il gregge: il comportamento e contagioso, agire
sulla forza dei pari




Grazie per I'attenzione

fabrizio.bracco@unige.it
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