
  


  [image: BRUNO EDITORE EBOOK]


  
    
  


  STEFANO SANTORI


  NEUROECONOMIA 

  IN AZIONE


  Capire e Padroneggiare i Processi Mentali


  per Prendere Decisioni Consapevoli


  
    
  


  Titolo

  “NEUROECONOMIA IN AZIONE”


  Autore

  Stefano Santori


  Editore

  Bruno Editore


  ISBN

  9788861742833


  Sito internet

  www.BrunoEditore.it


  ATTENZIONE: questo ebook contiene i dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.


  
    
  


  Introduzione


  Neuro…cosa? Sono abituato a espressioni che hanno spesso il significato del punto di domanda. Ed è legittimo sia chiederselo che restare stupiti di questa, apparentemente improbabile, associazione d’idee: la neurologia, scienza che studia il cervello e le sue funzioni, e l’economia, disciplina che studia l’uomo e i suoi comportamenti decisionali, finalizzati a ottenere, in ogni situazione, il massimo dei vantaggi con il migliore uso delle risorse, scarse per definizione. C’è infatti anche chi definisce l’economia la scienza delle risorse scarse. 


  Sembra quasi di voler accostare il sacro al profano, il diavolo all’acquasanta. E probabilmente molti ritennero sacrilego il fatto che i due eminenti studiosi da cui tutto ebbe inizio, Tversky e Kahneman, cercassero di utilizzare la psicologia (disciplina dell’irrazionale) per spiegare scelte e decisioni in campo economico.


  Ma alla fine furono i due studiosi a farsi beffe di tutti gli scettici e i critici, creando le basi di quella che poi divenne l’economia comportamentale... e il nome è tutto un programma, come si suol dire!


  Ed eccoci qua, oggi, anno 2011, a parlare di neuroeconomia. Cos’è in sintesi?


  È il passo successivo, quello che i due studiosi, pur volendo, non potevano fare, all’epoca, semplicemente perché la tecnologia non era evoluta come oggi: unire la neurologia, che studia e addirittura “fotografa” in modo oggettivo e certo le attività del nostro computer, del nostro hardware (il cervello e tutte le sue componenti essenziali), all’economia, disciplina di cui nessuno può fare a meno (che ne sia cosciente o no!), passando attraverso gli innovativi approcci della già rivoluzionaria e provocatoria economia comportamentale.


  Perché leggere qualcosa sulla neuroeconomia, vi starete magari chiedendo? Semplice. Perché può aiutarci a capire meglio (o finalmente!) come funzionano i nostri processi mentali, anche quelli più profondi, quando siamo chiamati a fare ciò che ci aiuta a distinguerci dagli animali: prendere decisioni consapevoli per aumentare il nostro livello di benessere.


  
    

  


  
    
  


  Capitolo 1: Come imparare a riconoscere le aree

  e le funzioni cerebrali


  Siete appena entrati in un bel negozio di elettronica, quando i vostri occhi vengono colpiti da un cartello promozionale, tipico del marketing “strillato” dei nostri giorni, che dice: «Offerta speciale! Televisore Full HD + lettore Blu-ray a soli 1500 €!».


  Poiché volete capire se l’offerta è valida iniziate a separare i due valori, ovvero il costo dei due “oggetti”, per farvi un’idea più precisa. Un commesso, poco cortese, invece di darvi le cifre esatte, vi dice: «Tenga presente che il televisore costa 1300 euro più del lettore Blu-ray». Bene, vi dite, ora è facile capire quanto costa il lettore Blu-ray da solo.


  A proposito, provate a rispondere adesso, alla massima velocità, senza nemmeno pensarci (del resto sono numeri così facili e banali)... quanto costa? Dite la verità, avete pensato: «200 euro!».


  Del resto è facile, 1500 – 1300 fa 200. Non fa una piega. Come direbbe la maggior parte delle persone: «È stata una risposta intuitiva». Ma è sbagliata, assolutamente sbagliata.


  E questo la dice lunga sul sopravvalutato “istinto” o “intuito” che dir si voglia (benché spesso utilizzati, comunemente, quasi come sinonimi, c’è però una bella differenza a livello neurologico tra l’uno e l’altro).


  Ora, attivate quella che gli scienziati definirebbero l’area del cervello cognitivo controllato (più avanti capirete meglio di cosa parlo) e cercate di capire innanzitutto perché il costo del lettore non può essere 200 euro. Se così fosse infatti il totale diverrebbe 1700 euro, e quindi i conti non tornano.


  Probabilmente a questo punto inizierà a diventare più chiaro dov’è l’errore e di conseguenza qual è la risposta corretta.


  Ma andiamo più a fondo alla ricerca di quello che è il vero nocciolo della questione: perché la nostra mente così preparata è potuta cadere in un tranello tanto banale, con numeri così elementari? Cosa succede quando si attiva quello che noi, poco correttamente tra l’altro, chiamiamo l’istinto? 


  In trappole simili, non solo ci potremmo cadere ancora, ma probabilmente i danni sarebbero molto più consistenti di un banale e momentaneo appannamento della nostra autostima. Quante volte, infatti, abbiamo preso decisioni “istintive”, velocissime, arrivando a conclusioni apparentemente corrette, scoprendo solo più avanti che erano “falsate” o palesemente dannose e sbagliate?


  Ma la perfetta “macchina” che ospitiamo nella nostra scatola cranica sa fare anche di meglio (o peggio, a seconda dei casi). Infatti, una volta compresa l’enormità di un’errata decisione (o di un errore che ha generato una decisione dagli effetti nefasti) in alcuni casi o per alcune persone scatta un meccanismo difensivo, che ha la missione di preservare la nostra integrità, il nostro “io”, che porta addirittura a giustificare, a se stessi innanzitutto, le scelte fatte, trovandoci persino degli aspetti positivi!
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