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Questa tesi presenta un approfondimento di alcuni aspetti dell’economia 

comportamentale. Questa disciplina offre una nuova prospettiva volta all’analisi del 

I due primi capitoli del presente lavoro trattano dell’economia sperimentale e 

dell’economia comportamentale, introducendo termini, concetti e processi necessari per 

ll’effetto ancoraggio e dell’effetto 

In particolare, l’effetto ancoraggio dimostra come le persone, nel formulare giudizi 

irrilevante o arbitrario, e ne regolino in modo insufficiente le proprie stime. L’effe

, d’altro canto, rivela come la medesima opzione, presentata in termini di 

l’efficacia di alcune declinazioni di questi due 

In particolare, sono stati presi in analisi l’ancoraggio sociale, l’ancoraggio incidentale, il 

Comprendere se e come strumenti mutuati dall’economia comportamentale possano 

influenzare l’entità e la frequenza dei contributi caritatevoli non ha solo un valore 

scientifico, ma anche un’importante ricaduta applicativa per le organizzazioni non profit, 



sempre alla ricerca di strategie efficaci per massimizzare l’impatto delle proprie 

La presente tesi si propone quindi di indagare, attraverso un’analisi al contempo teorica 

e sperimentale, l’efficacia degli effetti di ancoraggio e di incorniciamento nell’influenzare 



L’Economia Sperimentale

Il presente lavoro di ricerca si basa sullo studio e l’implementazione dell’economia 

dell’economia, un settore che è ad oggi ritenuto una branca importante degli studi 

economici: l’economia sperimentale.

Lo studio dell’economia è sempre stato considerato uno studio composto da una parte 

empirica. In altre parole, l’economia comprende anche 

ipotesi teoriche. Lo sviluppo dell’economia sperimentale e il suo sempre più presente 

nni ’50. Da quel momento in poi gli economisti hanno fatto e 

modelli economici. L’economia, oggi più che mai, è una scienza sperimentale.

La base dell’economia sperimentale sono gli esperimenti e, senza di essi, questa branca 

e il più utilizzato è l’uso del laboratorio (lab) (Bardsley et al., 2010). 

Il principio dell’economia sperimentale è dunque il seguente: tramite l’uso degli 

esperimenti, testare la teoria e confrontare i dati empirici con le ipotesi iniziali. L’uso 

dell’evidenza empirica e sperimentale contribuisce a una maggiore fondatezza e sic



L’

In economia, la simulazione effettuata tramite l’uso degli esperimenti non può 

prescindere dal fatto che essa debba essere controllata. L’elemento chiave della 

altri metodi d’analisi empirica usati in economia» (Eber e Willinger, 2009, p.19). 

La possibilità di controllare l’ambiente e il contesto dell’esperimento, sia che esso 

ipotesi formulate. Grazie al controllo l’uso dei dati ricavati dagli esperimenti 

elementi fondamentali per lo studio dell’economia sono, ricapitolando: il poter testare 

Come tutte le scienze sociali, anche l’economia mira a fornire una comprensione della 

Questi esperimenti sono alla base dell’economia 

dall’assegnazione dei premi Nobel per l’Economia. A Vernon Smith è stato assegnato il premio 

stesso anno, ha proposto […] teorie fondamentali nell’economia comportamentale sulla base dei 



e L’Haridon, 2018, p.94).

che modo, al cambiare di una variabile, il risultato cambia. L’obiettivo di u

Willinger, 2009). Un’accezione più generale è data da Serra (2012), che sostiene che 

l’obiettivo principale di un esperimento deve essere quello di dare u

Tipicamente, gli esperimenti prevedono l’assegnazione dei soggetti a un gruppo di 

trattamento e a un gruppo di controllo. L’assegnazione avviene casualmente (dopo 

all’assegnazione casuale stratificata. Si tratta di un metodo 

è possibile evitare che le differenze del campione rischino di influenzare l’outcome 

dell’esperimento.

In economia, l’uso della metodologia sperimentale e degli esperimenti porta diversi 

vantaggi. Tra questi, vi sono la possibilità di replicare l’esperimento (replicabilità), la 



dell’esperimento.  Prestando attenzione a tutti i suoi dettagli, l’esperimento (spe

stesso. Per randomizzazione si intende l’assegnazione casuale dei partecipanti 

partecipanti ai vari gruppi e trattamenti in modo casuale, si minimizza l’influenza di 

delineati in fase di costruzione dell’esperimento (Dhami, 2019).

individui, dell’insieme delle caratteristiche della più ampia popolazione di riferimento. 

popolazione dell’esperimento, i risultati dell’esperimento 

tipologia di esperimenti presenta alcune caratteristiche chiave: l’ambiente controllato

l’eliminazione (o quantomeno la riduzione) delle influenze esterne che permette una 

maggiore certezza nell’individuazione degli effetti osservati e delle loro cause 



invece uniscono il controllo empirico con il mondo “reale”. Gli esperimenti sul 

quello che è stato definito l’effetto Hawthorne, ovvero la tendenza degli individui a 

teoria in un ambiente esterno e reale (Jacquemet e L’Haridon, 2018). Ciò introduce il 

aspetti. È proprio nello spazio dell’esperimento che si delinea il conc

Per trattamento si intende l’insieme specifico di regole e condizioni a cui sono soggetti i 

All’interno di un esperimento gli individui vengono suddivisi in gruppi. Ciascun gruppo 

è assegnato a una diversa versione dell’esperimento, vale a dire a un trattamento specifico.  

All’interno dello stesso esperimento quindi si hanno trattamenti diversi. 

dell’identificare con certezza la relazione causa

questo è consigliato non avere un numero elevato di trattamenti all’interno della stessa 

potenza statistica dell’esperimento, 

In statistica, l’errore del primo tipo è il rifiutare un’ipotesi nulla quando essa è vera, mentre 
l’errore del secondo tipo è il non riuscire a rifiutare l’ipotesi nulla quando essa è falsa (Dhami, 



, da punto di riferimento per capire se l’effetto riscontrato nei vari 

Avere diversi trattamenti all’interno del disegno sperimentale è fondamentale e 

necessario, ma anche il modo di organizzare l’assegnazione dei trattamenti ha il suo peso 

essere influenzato dalla memoria o dall’esperienza di un trattamento vis

(Charness et al., 2012). Si evita quindi il rischio che l’ordine di presentazione e 

l’apprendimento legato al susseguirsi dei trattamenti influenzino i risultati. Tuttavia, 

persone diverse, c’è il rischio che le differenze osservate nei risultati possano derivare 

composizione dei gruppi e all’insieme delle caratteris

contromisura efficace a questo rischio è rappresentata dall’avere a disposizione un 

volta eliminate dall’equazione le differen

ovverosia che l’esperienza maturata dal vedere i vari tipi di trattamenti possa lasciare 



ordine, dove l’ordine della somministrazione dei trattamenti influenza i risultati. Una 

strategia utile al fine di limitare questo rischio è quella di randomizzare l’ordine degli 

esperimenti, variando l’ordine di assegnazione dei trattamenti ai diversi par

migliore dell’altra, dipende tutto dal contesto in cui si svolge l’esperimento, dagli scopi e 

L’uso degli incentivi monetari è causa di alcune controversie all’interno dell’economia 

sperimentale e, in materie come l’economia comportamentale, tra l’economia e la 

psicologia (Jacquemet e L’Haridon, 2018).

sperimentali affini, come la psicologia e l’economia comportamentale. 

ricompensa per l’essersi prestati all’esperimento: essa serve per incentivare le persone a 

partecipare alle sessioni sperimentali. Il secondo tipo di pagamento è legato all’

dell’esperimento e alle scelte compiute dai soggetti. Si tratta quindi di

ricerche di economia sperimentale, l’insistente uso degli incentivi legati al compito abbia 

un’influenza sui risultati degli esperimenti stessi. 



. L’uso degli incentivi monetari è così diffuso 

perché essi accrescono l’attenzione e motivano il partecipante nello svolgere 

l’esperimento con serietà. Senza incentivi, i partecipanti potrebbero non essere invogliati 

D’altro canto, però, l’uso reiterato degli incentivi non è esente da critiche, come per 

il comportamento dei partecipanti (Jacquemet e L’Haridon, 2018). L’uso del paga

hanno sicuramente un effetto positivo sullo sforzo e l’attenzione dei partecipanti, ma tale 

soggetti, portando a un guasto per l’esperimento stesso (Scoppa,

Nello studio del comportamento dell’uomo, l’uso degli incentivi monetari è consigliato 

all’attendibilità dei risultati 

Smith (1982) scrive che la scelta degli incentivi è vitale per la validità interna dell’esperimento. 

dall’ambiente dell’esperimento, Smith sostiene che og

Per una trattazione approfondita dell’argomento, si rimanda a Jacquemet e L’Haridon (2018, 



l’identificazione delle relazioni causali e la loro precisione e questi obiettivi vengono 

L’Haridon, 2018). 

Per validità esterna si intende la validità dell’esperimento posta in un discorso di 

all’interno di un contesto controllato e monitorato come il labor

Il trasferimento dei risultati riscontrati in un esperimento di laboratorio dall’ambiente 

morali, l’entità del controllo delle proprie azioni da parte di altri, il contesto della 

oratorio e l’ambiente naturale (Levitt e List, 2007). 



modificare il proprio comportamento e ciò ha un impatto negativo sulla raccolta e l’analisi 

ei dati. L’esperimento ideale dovrebbe presentare degli individui che non siano a 

) (Scoppa, 2024). Un’altra minaccia alla validità interna di un esperimento è 

) è uno dei più rilevanti (Jacquemet e L’Haridon, 2018). Questo è considerato una 

dei partecipanti e sui risultati dell’esperimento. Prendiamo ad esempio il gioco 

dell’Ultimatum, proposto per la prima volta da Güth et al. (1982) e ripropo

giocatore (proponente) ha a disposizione l’intera somma di denaro e deve dividerla con il 

divisione troppo iniqua e ad un’offerta troppo bassa, il proponente non riceve nulla. 



rappresentatività del campione non permette di generalizzare i risultati dell’esperime

all’intera popolazione (Scoppa, 2024).

deriva, segnano un tratto distintivo dell’economia sperimentale. Essa deve dunque 

L’economia sperimentale e, nello specifico, gli esperimenti di cui essa si serve, possono 

con l’aiuto e lo studio delle teorie 

e dei modelli già presenti. Un altro obiettivo riguarda l’ampliamento della teoria, laddove 

ta o del tutto assente, mentre l’ultimo scopo 

è l’uso della sperimentazione in un’ottica di test e valutazione delle conseguenze 

dell’implementazione di alcune misure e, di conseguenza, l’aiuto nella decisione di 

Attraverso l’uso degli esperimenti effettuati in un ambiente controllato, lo sperimentatore 

la validità: in questa tesi, per esempio, l’uso degli esperimenti è p

Nei prossimi capitoli si vedrà che anche l’economia comportamentale si serve sia di 

dell’economia utilizza questi strumenti per osservare le anomalie e gli errori del 



quindi ad un’analisi delle decisioni e dei comportamenti individuali al fine di delineare 



Abbandonando l'astrazione manualistica dell’ , l’Economia 

l’individuo della teoria neoclassica e dei suoi modelli è uno solo e si chiama 

Soffermiamoci sul suo primo tratto distintivo: l’essere razionale. L’

In questo contesto, la scelta migliore è intesa come la scelta che permette all’

bene. L’



informazioni importanti in un breve lasso di tempo. Ecco perché, nell’economia 

neoclassica, ci si riferisce all’uomo come animale razionale. Da questa razionalità 

completa e assoluta derivano le altre caratteristiche: l’

I modelli teorici dell’economia neoclassica si basano su una realtà semplificata che si 

assunti: il benessere dell’individuo è determinato dalla funzione di utilità, 

basato sul proprio consumo e slegata dall’utilità degli altri e il consumatore è in grado di 

oclassica, quindi, non esiste senza l’ , l’unico in grado di rispettare 

questi assunti e l’unico che possiede tutte le caratteristiche di razionalità assoluta, 

Purtroppo, però, gli individui non sono perfettamente riconducibili all’ . L’essere 

L’evoluzione della specie ha portato all’

fatto che il paradigma dell’

L’essere umano reale, quindi, non è sempre sovrapponibile all’Econ

neoclassiche. L’essere umano reale ha dei limiti cognitivi oggettivi, attenzione e 

nell’ottenere e processare tutte le informazioni al fine di valutare e scegliere la soluzione 

quali l’eccessivo orientamento verso il pres



) e l’attenzione verso gli altri

), rendono i modelli teorici distanti dalla realtà. In un certo senso, l’economia 

L’inizio della costruzione del grande castello di sabbia dell’economia comportamentale è 

sistematici e della grande influenzabilità dell’essere umano in molteplici scenari. 

dell’economista Richard Thaler. Unendo il suo 

dell’uomo prendendo avvio dalla grande capacità di osservazione dell’economista: 

Ciò si traduce in una pronunciata tendenza a valutare l’utilità, i costi e i benefici delle proprie 
scelte in un’ottica temporale miope, limitata al presente (o che lo privilegia), sottostimando e 

L’essere umano non è egoista come il modello 

sull’ e l’essere umano sono il Gioco del Bene Pubblico (Fehr e Gächter, 2000) e il Gioco 
dell’Ultimatum, che analizzeremo nelle pagine successive.

Si tratta della Lista, una sorta di elenco di comportamenti anomali che l’economista americano 



Ad oggi l’economia comportamentale è una branca dell’economia riconosciuta da tutti. 

L’economia è una materia utile e concreta e l’economia comportamentale non è da meno. 

sistematici derivati da una razionalità tutt’altro che completa non mancano ed è grazie a 

questi che l’

Il primo esempio riguarda l’eccesso di fiducia (

presente in molte persone. L’articolo di Svenson (1981) torna utile per illustrare questo 

what you think about how safely you drive an automobile […]. 

position in this experimental group […] 



guidatore mediano. Un altro esempio è quanto analizzato da Thaler., studiando l’eccesso 

[…], gli 

“In quale decile della distribuzione dei voti di questo corso prevedi di rientrare? Gli 

Trattandosi di studenti di un Mba, presumibilmente sono consapevoli del fatto che […] 

2.3.2 Gambler’s fallacy

è soprannominato la fallacia del giocatore d’azzardo. La gambler’s 

si verifica quando, in seguito ad estrazioni e risultati indipendenti l’uno dall’altro, 

sceglie testa, l’evidenza empirica dice che la maggior pate delle persone la pensa come 

La fallacia del giocatore d’azzardo è ricollegabile al 

con prove (numero di tentativi) che vanno verso l’infinito numero di volte (Kelly, 2015). 
Nell’esempio del lancio della moneta, più lanci verranno fatti e più



: l'effetto dotazione. L’effetto dotazione è noto come la 

dai responsabili della squadra e chi non ce la fa finisce all’ultimo posto della lista per 



studenti la possibilità di acquistare l’ingresso allo st

procedura per cento studenti, i dati erano dunque pronti. I risultati dell’esperimento 

L'effetto dotazione è una conseguenza dell’unione di due 

potrebbe migliorare la situazione, e di conseguenza migliorare l’utilità, oppure 

affermata Teoria dell’Utilità Attesa ed è in grado di tenere conto dell’irrazionalità e dei 



adatta per lo studio dell’essere umano “prevedibilmente irrazionale”. Citando il suo 

guadagno, se è in negativo è una perdita. Inoltre, essa tiene conto dell’avversione alle 

diminuisce all’aumentare della distanza dal punto di riferimento (Scoppa



possibile, i suoi modelli non tengono conto dell’attrattività del rimanere nello scenario 

lo (non) scegliere l’opzione predefinita. Ebbene, evidenze empiriche sempre 

. Il peso dell’opzione di default si inserisce nel grande 

In Italia è presente un sistema di scelta attiva: un sistema “neutrale” in termini paternalistici che 



essenzialmente egoistica, la giustificazione per l’intervento pubblico si fonda 

l’economia neoclassica propone una serie di strumenti. Tra questi figurano la tassazione, 

produzione diretta di servizi da parte dello Stato, come nel caso dell’istruzione e della 



possibili, la scelta dell’implementazione di una misura piuttosto che un'altra spetta alla 

) in quanto dispongono di un’attenzione scarsa e selettiva, fanno difficoltà a 

internalità che, facendo un’analogia con l’esternalità, dove i costi o i benefici 

decisionale, è un concetto che fa riferimento a situazioni in cui l’individuo, a causa di 

nel tempo (Scoppa, 2024). L’e

delle politiche pubbliche e mettendo in dubbio l’efficacia delle misure già presenti. 

tendono a sovrastimare l’utilità immediata a discapito del benessere futuro. Ciò si traduce, 

errate o a una spesa eccessiva in giochi d’azzardo. 

gruppi riconosciuti a livello nazionale e attivi politicamente per implementare l’uso 
dell’economia comportamentale e dei 

come “Behavioral Insights Team”. Ad oggi ci sono moltissime Nudge Unit che operano in vari 



Facciamo qualche altro esempio di distorsioni cognitive per capire meglio l’entità della 

donato di meno in media. L’ancoraggio è quindi una chiara dimostrazione di come i nostri 

dell’ultimo terremoto svanisce. Ora, questo è un comportamento strano perché, anche se 



Simile all’esempio appena citato è l’esempio che riguarda l’euristica della 

Nel dettaglio, l’economia comportamentale afferma che accanto ai classici incentivi 

L’idea di fondo è questa: 

circa l’efficacia di questi pungoli (

si è visto che l’impatto delle 
pungoli che hanno a che vedere con l’opzione di default.



Questi interventi, quindi, mirano ad agire sull’architettura delle decisioni per guidare le 

stesse. Questi pungoli hanno la caratteristica di indirizzare le persone, ma senza l’uso di 

l’altra. In alcune scuole posiziona le verdure in bella vista all'inizio del percorso, in altre 

che esso sia posizionato ad esempio all’inizio, ad altezza occhi, 



destinati a essere influenzati dall’ambiente e forse non è possibile conoscere le loro vere 

certo ordine, quel semplice ordine sarà già una guida. L’opzione 4 è allettante per una 

Circa il modo in cui l’ordine del 



è sufficiente pensare all’esempio della donazione degli organi riportato qualche pagina 

Spotify. Accedendo all’



nel loro articolo che ha introdotto questo termine nel lessico dell’economia (Thaler e 

per sé inevitabile, che l’ambiente neutro non esiste e che i pungoli preserv

In aggiunta, Thaler sostiene che il termine “paternalismo” sia usato con un’accezione di 

nell’accezione «di “che preserva la libertà”» (Thaler e Sunstein, 2021, p.290).



della psicologia umana vi è l’effetto ancoraggio. Data la numerosa 

dibattito sollevato dall’effetto ancoraggio non riguarda 

il funzionamento o meno di tale fenomeno, quanto invece la sua natura. Nell’affrontare 

studio, i due psicologi hanno dimostrato l’effetto ancoraggio tramite l’uso di una roulette 

truccata insieme a degli studenti dell’Università dell’Oregon. 

sul 10 o sul 65. L’esperimento consisteva nel far scrivere al partecipante il numero uscito 

La percentuale di nazioni africane in seno all’ONU è maggiore o minore del numero che 

Secondo te, qual è la percentuale delle nazioni africane in seno all’ONU?

unite mentalmente dai partecipanti dell’esperimento: il numero influenzava la risposta 

alle domande. La percentuale media delle nazioni africane in seno all’ONU per gl

studenti che avevano giocato 10 e 65 furono rispettivamente 25% e 45%. Ad un’ancora 

Questo è l’effetto ancoraggio. Esso si verifica quando le persone, dovendo assegnare un 



L’ancoraggio è quindi in grado di influenzare le 

L’effetto ancoraggio fa parte delle euristiche, ovvero le regole empiriche e i meccanismi 

alcune di queste euristiche, anche l’ancoraggio è elaborato per essere funzion

quando l’ancora iniziale è particolarmente alta o bassa.

dell’ancora. 

La tesi circa la natura dell’effetto ancoraggio non è mai stata universalmente accettata, 

intenzionale di aggiustamento, un’operazione del Sistema 2, ed esiste un ancoraggio che 

ancore e un altro: uno ha a che vedere con il Sistema 1 mentre l’altro riguarda il Sistema 

3.2 Il funzionamento dell’effetto ancoraggio: le diverse teorie

Come accennato in precedenza, l’efficacia dell’effetto ancoraggio non è più discutibile: 



l’effetto ancoraggio è una delle influenze più notevoli sul processo decisionale degli 

Se i risultati dell’uso delle ancore non sono più oggetto di critica, ciò non si può dire per 

marketing, hanno cercato di comprovare empiricamente il funzionamento dell’

di mettere tutti d’accordo. Esaminiamo quindi le teorie dell’effetto ancor

ancorante (l’ancora) sia eccessivo o troppo ridotto rispetto alla propria prima stima 

aumentandola o diminuendola rispetto all’ancora fino a quando non si percepisce 

, essi avevano punti di vista differenti nei confronti dell’effetto ancoraggio. La 

teoria sostenuta da Kahneman interpretava l’ancoraggio come una questione di 



esperienza soggettiva dell’argomento, il vincitore del premio Nobel sosteneva che il 

fenomeno dell’ancoraggio aveva a che vedere con il 

l’esposizione a uno stimolo iniziale, una parola, un colore o un suono, influenzi la risposta 

agli stimoli successivi quali reazioni, scelte, pensieri, modi di agire, stati d’animo ecc. 

questa suggestione evoca ricordi ed esempi riguardanti l’argomento. «Il Sistema 1 

comprende le frasi cercando di renderle vere, e l’attivazione selettiva di pensieri 

simile, sostenendo che l’ancoraggio si basa su un meccanismo di accessibilità selettiva.

L’assunto di questo modello è che l’ancoraggio sia proprio un fenomeno che riguarda 

l’accessibilità selettiva, ovvero la capacità di far ricordare ed evocare alle persone 

l’ancora e la prima stima dell’individuo modifichi l’accessibilità della conoscenza 

dell’argomento: ricordi, conoscenza e informazioni inerenti all’ambito della domanda

Prendiamo l’esempio citato a inizio capitolo. Nel rispondere alla domanda riguardante le 

nazioni africane in seno all’ONU, gli individui, consciamente o inconsciamente, cercano 

per esempio il fatto che l’Africa sia un continente molto grande, che ci siano moltissime 

percentuale di nazioni africane in seno all’ONU sia simile al 65%. Di conseguenza, l’uso 

finale venga assimilata al valore dell’ancora.



Il diretto effetto dell’ancora è chiaro: essa aumenta l’accessibilità selettiva di informazioni 

coerenti con l’argomento in questione e utili ai fini della formulazione di un giudizio.  

Secondo questo modello, l’ancoraggio non riguarda l’aggiustamento del 

tramite confronto con l’ancora, ma è piuttosto l’evocare le informazioni coerenti con 

l’ancora che produce i risultati tanto evidenti quanto comprovati dell’effetto ancoraggio. 

Si tratta di una visione semantica dell’effetto ancoraggio.

diverse prove che dimostrano come l’effetto ancoraggio condivida molte delle qualità che 

dall’applicabilità (Higgins et al., 1977) in modo simile a quanto accade con gli effetti 

dell’accessibilità selettiva con la conoscenza delle cose

verso cui si muove l’effetto è del tutto simile a quella dell’ancoraggio. Nello 

influenza il giudizio dipende dalla similarità tra il concetto attivato e l’oggetto da 

Questo può portare all’assimilazione o al contrasto. L’assimilazione avviene quando il 

somiglianza tra l’ancora e la stima del soggetto (Mussweiler e 

Nel loro articolo i ricercatori tedeschi fanno riferimento all’effetto 
della tigre) e all’effetto 

20°C) e nelle Hawaii. Nel caso dell’effetto 

Hawaii, mentre chi si trovava l’ancora di 
Hawaii molto più alta. Questo è dovuto all’effetto assimilazione e contrasto suscitati dai diversi 



duraturi nel tempo, dell’effetto e dell’effetto ancoraggio risulta simile

Questi elementi in comune e i parallelismi tra l’effetto ancoraggio e l’accessibilità 

20°C rendeva più facile il riconoscimento delle parole connesse all’estate (s

all’inverno (gelo, sci ecc.). La suggestione evoca ricordi selettivi compatibili con 

l’ancora: in questo modo numeri alti e numeri bassi attivano serie d

La latenza delle risposte, ovvero il tempo tra la domanda dell’intervistatore e la risposta 

dei partecipanti, cambiava a seconda dell’ancora precedentemente mostrata: un’ancora 

agevolava la velocità di risposta, mentre un’ancora bassa comportava a un risultato 

e l’accessibilità selettiva risultino 
influenzare le persone anche a una settimana di distanza. Allo stesso modo, la durata dell’effetto 



suggestione che l’ancoraggio si spiegano come la stessa operazione automatica del 

Un diverso approccio teorico, che interpreta l’ancoraggio come

In particolare, questa tesi sostiene che il processo di confronto con l’ancora produce non 

dell’accessibilità selettiva, quanto un insieme di processi che hanno lo scopo di rendere 

più vicino e accessibile il valore numerico dell’ancora. Questo semplice aumento di 

Proprio Wong e Kwong (2000) supportano la teoria dell’ancoraggio come effetto 

l’entità dell’effetto ancoraggio scrivendo lo stesso valore in modo diverso. Circa 200 

La pista dell’aeroporto di Hong Kong è più lunga o più corta di 7,3 km (oppure 7300 m)?

il meno possibile alla prima: questo per dimostrare che l’effetto ancoraggio 

fenomeno puramente numerico. I ricercatori hanno riscontrato che l’ancora bassa (ovvero 

7,3 km) ha fatto stimare un costo per l’autobus minore di quello provocato dall’ancora 



I sostenitori della teoria dell’accessibilità selettiva smentiscono la validità di questa tesi 

Tutte le teorie precedenti sono d’accordo nell’affermare che: «people must pay sufficient 

nell’ambiente. 

Differentemente dalle altre teorie, l’attenzione dei partecipanti agli esperimenti non è mai 

stata esplicitamente richiamata sull’ancora e sul valore della stessa. Esperimenti come 

Tversky (1974) menzionano il valore dell’ancora in modo palese e, come documentato 

dell’esperimento e a rendere valido l’effetto ancoraggio. 

nuova teoria dell’ancoraggio sostengono e dimostrano che l’ancoraggio risulta valido 

anche con ancore incidentali presenti nell’ambiente, prive di significato e senza 

football seguiva una foto dell’atleta mentre era in campo. Le informazioni presentate 

erano uguali per tutti. L’unica differenza tra i due trattamenti era il numero di maglia: per 

metà studenti era il 54, per l’altra metà era il 94. Agli stude



alto. A lato dell’immagine, il 

sull’ancora. Successivamente, a tutti gli studenti è stato detto:

ancoraggio sia necessario richiamare l’attenzione sull’ancora, è stato smentito da questa 

L’ancoraggio incidentale ambientale (

Demir e Koçaş (2014; 2015), che hanno ripreso la 

ricerca di Critcher e Gilovich (2008) e l’hanno ampliata, facendo riferimento anche al 

propongono un collegamento tra l’efficacia dell’effetto ancoraggio incid

L’IRP è inteso come il range di prezzo e budget che ogni soggetto ha per una determinata 

Demir e Koçaş, 2014). Una maggiore frequenza degli acqui
ambiente o per un determinato oggetto si traduce in un IRP dell’oggetto stesso più saldo e forte 



si dimostra che quando i soggetti sono sottoposti all’effetto ancoraggio nel valutare la 

ben formato, essi sono meno influenzabili dall’effetto delle ancore, indipendent

dal fatto che il loro IRP sia alto o basso. Valutando la WTP per l’acquisto di un hamburger 

all’ancora rispetto alla valutazione della propria disponibilità a pagare per l’intera cena 

Demir e Koçaş, 2015). 

dell’hamburger e della cena al ristorante. 

Demir e Koçaş, 

2014), è stato riscontrato che l’effetto ancoraggio aveva più efficacia se il numero 

ancorante (sempre 17 o 97) veniva reso parte del nome dell’hamburger, formando quind

hamburger 17 e hamburger 97. In questo caso, invece, l’hamburger 17 ha prodotto 

migliori risultati (8,40$) rispetto all’hamburger 97 (6,24$ di media) e ciò è dovuto al forte 

IRP della categoria dei panini. Dato l’IRP, i partecipanti assimilavano il numer

17$ e il numero 97 come 0,97$ perché molto più vicino alla plausibilità dell’ancora, dato 

dell’influenza e tipi di ancore, è possibile che forse la teoria corretta circa la spiegazione 

dei meccanismi di funzionamento dell’effetto di ancoraggio non sia una 

Ammettendo tutto ciò è possibile che, per una migliore comprensione dell’effetto 

ancoraggio, si debba pensare che il processo attraverso cui l’ancoraggio produce i suoi 

Secondo questa teoria, l’effetto ancoraggio non avrebbe un solo 

maniera, all’influenza dell’ancora.



meccanismi agenti allo stesso tempo. Può darsi che l’effetto ancoraggio sia esso un 

3.2.6 Ancoraggio come effetto misurabile: l’indice di ancoraggio

Concluse le varie teorie sui meccanismi di funzionamento dell’effetto ancoraggio, è 

In un esperimento di Jacowitz e Kahneman (1995), alcuni visitatori dell’Exploratorium 

Quale ritenete che sia l’altezza della sequoia più alta del mondo?

A metà dei visitatori la prima domanda risultava avere un’ancora alta (365 metri), mentre 

percentuale, 171/311, si ottiene l’indice di ancoraggio: in questo ca

pacifica dall'inquinamento da petrolio. Tramite l’uso di un ancora, ad un primo gruppo è 

L’impatto dell’ancora era riscontrabile nei risultati. Se nel gruppo di controllo la 

donazione media si è attestata a 64$, in presenza dell’ancora bassa la media si abbassava 



a 20$ e si alzava a 143$ con l’ancora alta. La differenza tra le condizioni di ancora alta e 

Questi studi, uniti a tanti altri, dimostrano che l’effetto ancoraggio non è riscontrabile 

3.3 Il funzionamento dell’effetto ancoraggio: i diversi tipi di ancore

indagano il meccanismo dell’effetto 

La prima categoria di ancore utilizzate nell’effetto ancoraggio è quella delle ancore 

informative. In uno studio di Northcraft e Neale (1987) è stata dimostrata l’efficacia delle 

listino dell’immobile. Cambiando questa cifra nei vari trattame

provano che il valore finale stimato dall’agente immobiliare veniva ancorato dalla cifra 

aspettano che lo sperimentatore sia competente nell’ambito della domanda posta 

Vi sono situazioni in cui l’ancoraggio è ragionevole. Dopotutto, non c’è da stupirsi se 



Tuttavia, un importante scoperta sull’effetto ancoraggio è che non solo le ancore 

notevole rilevanza nell’influenzare le risposte dei soggetti (Furnham e Boo, 2011). Spesso 

L’esperimento della roulette e le nazioni africane in seno all’ONU ne è una prova: in 

questo caso l’indice di ancoraggio risultò essere del 44%, in linea con i risultati 

Una testimonianza circa l’efficacia delle ancore insignificanti è riportata da Dan Ariely et 

In un esperimento, l’ancora era costituita dalle ultime due cifre del codice di previdenza 



del lancio di dadi dissero che l’avrebbero condannata 8 mesi, mentre quelli che avevano 

ottenuto 3 dissero che l’avrebbero condanna a 5, con un indice di ancoraggio del 50%.

leva sul meccanismo del confronto sociale, fornendo un’ancora numerica, sociale e 

un’istituzione a contributo volontario e non profit. In questo caso, i soggetti erano divisi 

differenziavano per il valore dell’ancora: 

dimostrano che l’uso di ancore sociali elevate aumenta la donazione media 

rispetto a quando le ancore sociali non sono presenti: l’ancora 300$ aumentava del 12% 

il contributo medio presente prima dell’esperimento. Questo studio dimostra che 

svolto in una galleria d’arte a ingresso gratuito, gli studiosi hanno 

l’importo delle donazioni. 

Anche il marketing sfrutta l’effetto ancoraggio. Wansink et al. (1998) ne forniscono una 

testimonianza. Il loro esperimento testimonia che quando in un supermercato nell’Iowa è 



utilizzando l’ancoraggio. Nello scaffale dove era disposta la zuppa era affisso un cartello 

che alcuni giorni recitava: “Quantità massima acquistabile per persona: 12 barattoli”, 

mentre in altri giorni diceva “Nessun limite alla quantità acquistabile per persona”. I 

risultati furono sorprendenti: quando c’era il limite, i clienti compravano in media 7 

confezioni, il doppio di quelle che acquistavano quando non c’era nessu

c’è scritto “massimo 3 per persona”.



L’effetto incorniciamento (o inquadramento) costituisce uno dei fenomeni più consolidati 

l’esistenza del 

L’effetto incorniciamento o effetto cornice è il secondo 

influenzare le scelte da compiere. All’interno di questo scenario, il modo in cui le diverse 

Per cornice si intende proprio la modalità e l’accezione con la quale una situazione è 

descritta, uno scenario è presentato e un’alternativa è posta. 

L’esperimento soprannominato “dilemma della malattia asiatica”, proposto per la prima 

volta da Tversky e Kahneman (1981), è una delle dimostrazioni più famose dell’effetto 

affrontare un’epidemia asiatica letale. La differenza tra i due gruppi di stu



“Immagina che gli Stati Uniti si stiano preparando allo scoppio di un’insolita epidemia 

persone e 2/3 di probabilità che non si salvi nessuno. Quale trattamento scegli?”

“Una malattia molto pericolosa minaccia 600 persone. Ci sono due trattamenti possibili 

nessuno. Quale trattamento scegli?”

(72%) ha scelto l’opzione priva di rischi A rispetto all'alternativa rischiosa B (28%). Nel 

I risultati dell’esperimento, rappresentati nel Grafico 3, possono essere spiegati usando la 

funzione valore presente nel secondo capitolo di questa tesi. Sapendo che l’effetto di 

opzioni vengono presentate (Scoppa, 2024), è possibile ricondurre l’effetto 

all’interno della casistica di situazioni che possono essere descritte come guadagni e come 

. Essa esprime l’utilità del soggetto come cambio 



teoria dell’utilità attesa era una scelta influenzata solamente dal livello di propensione o 

avversità al rischio dell’individuo, per la funzione valore è una scelta che dipende anche 

rispecchiano l’avversità al rischio (Angner, 2016), proprio in linea con i risultati 

dell’esperimento.

4.2 Teoria dell’effetto 

accessibile) un particolare aspetto di una questione. L’effetto provocato dalla cornice 



agisce sull’accessibilità cognitiva, attivando nella memoria dell’individuo determinati 

caso di un particolare modello di spiegazione dell’effetto ancoraggio). 

L’accessibilità però è solamente una condizione necessaria, ma non sufficiente: 

successivamente all’accessibilità avviene l’applicabilità (Price e Tewksbury, 1997). Dopo 

aver inconsciamente reso disponibili determinate conoscenze e opinioni, l’individuo 

luta se queste informazioni sono affini e utili per l’interpretazione del problema e per 

valori personali della persona: questi possono essere modificati dall’effe

convinzioni diventano accessibili in contemporanea. L’effetto incorniciamento può 

Insieme a questo meccanismo, l’influenza delle cornici dipende da diversi fattori, quali la 

, la sua ripetizione, l’ambiente in cui è inserito (competitivo o meno) e 

riguardare sia il funzionamento stesso dell’effetto di incorniciamento che i diversi tipi di 

Secondo la tassonomia proposta da Levin et al. (1998), l’effetto 



avversi al rischio, preferendo l’opzione certa. Al contrario, se la stessa scelta è descritta 

in termini negativi, accade l’opposto. Questo fenomeno viene tipicamente sp

ati”). Al 

di valenza è riscontrabile nell’esperimento di Sniderman e 

nell’includere o 

meno la frase “data l’importanza della libertà di parola” prima della domanda: “Saresti 

favorevole o contrario a consentire che un gruppo di incitamento all’odio tenga un 

comizio politico?”. L’effetto di enfasi o di valenza, quindi, mette l’accento e 



Una divisione che è possibile fare all’interno del mondo dell’effetto 

all’alternativa che la persona trova effettivamente come migliore e più desiderabile 

Questa divisione comporta due diversi tipi di spiegazione per l’effetto 

L’altra spiegazione è che i siano in grado di modificare anche l’utilità 

dell’esperienza vissuta. 

L’esperimento di Levin e Gaeth (1988) supporta questa seconda teoria. In un esperimento 

riguardante l’esperienza di mangiare degli hamburger, i ricercatori hanno trovato che non 

solo la carne descritta come “magra al 75%” è più scelta della carne descritta

“grassa al 25%”, ma che le persone valutano come migliore la carne nel “magro” 

sia in grado non solo di modificare le scelte, ma addirittura capace di influire sull’utilità 

le due versioni del problema siano equivalenti. I soggetti sono convinti nell’affermare che 



diverse in situazioni “diverse”. Questo dimostra quanto siano impattanti le cornici.

Lo studio dell’effetto non si limita ad avere un riscontro dell’efficacia delle 

contesti. Una parte della letteratura scientifica che tratta l’effetto di 

Tale fenomeno è stato spiegato attraverso un’euristica emotiva (Kahneman, 2011). 

l’individuo aggancia emozioni diverse alle varie descrizioni dello stesso problema 

De Martino et al. (2006) sono riusciti a dimostrare questa teoria ricorrendo all’analisi del 

cervello nel momento in cui viene sperimentato l’effetto 

neurobiologiche di tale effetto attraverso l’uso della risonanza magnetica funzionale 

(fMRI), una tecnica che analizza l’attività cerebrale durante lo svolgimento di un compito

specifico, monitorando il flusso sanguigno e l’ossigenazione cerebrale. Per fare ciò si 

I partecipanti dello studio hanno dapprima ricevuto un messaggio che indicava l’importo 

guadagnato (“Ricevi 50£”) e, successivamente, è stato loro chiesto di decidere di scegliere 

tra un’opzione sicura e una scommessa. Nel 

prendere le decisioni, il cervello dei soggetti aumenta l’attivazione dell’amigdala, un 

organo associato all’elaborazione delle emozioni (Van Den Bulk et al., 2014). Ciò 

ornisce una spiegazione secondo cui l’effetto 



4.2.5 La durata dell’effetto framing

Le cornici hanno il potere di influenzare le opinioni e le scelte delle persone e l’esistenza 

dell’effetto 

esperimenti atti a dimostrare l’effetto di incorniciamento, solo una minima parte delle 

l’effetto 

dell’effetto anche a 3 settimane dall’esperimento, altri invece riportano che già 

dopo 10 giorni l’effetto non è più influente.

Lo studio più completo riguardo la durata dell’effetto di incorniciamento è quello di 

Lecheler e De Vreese (2011). Tramite un esperimento basato sull’effetto 

studio analizza l’entità di tale effetto in momenti temporali diversi (nell’immediato, dopo 

1 giorno, dopo 1 settimana e dopo 2 settimane dall’esperimento), con lo scopo di 

I risultati dello studio indicano una differenza dell’efficacia dei trattamenti di 

negativo. La notizia che riportava gli aspetti positivi dell’ingresso di 

Bulgaria e Romania nell’UE ha avuto un effetto 

a distanza di 2 settimane dall’esperimento, anche se, per quanto riguard



l’effetto di incorniciamento possa persistere nel tempo, anche se perdendo 

L’effetto 

L’incorniciamento è efficace nell’influenzare le persone, anche quelle esperte nel settore. 

L’esperimento di McNeil et al. (1982) dimostra proprio questo: persone esperte 

L’esperimento ha coinvolto più di 1100 soggetti, di cui quasi 500 medici, 500 laureati in 



L’esperimento dimostra non solo la presenza dell’effetto 

individui erano più propensi a trasferirsi nell’appartamento più c

Al contrario, per convincere gli studenti a firmare il contratto per l’appartamento da 600$ 

600$ all’anno. (Price, 1994).

L’effetto è riscontrabile anche all’interno di scenari che riguardano l’uso dei 

Uno studio di Gourville (1998), dimostra che la WTP dei consumatori per l’acquisto di 

In Sussman et. al (2015), l’effetto 

avveniva solo una volta l’anno ha aumentato le donazioni medie 



Lo studio di Reinhart et al. (2007) si è occupato di verificare l’effetto 

a 50 persone potrebbero morire"). Circa 200 studenti hanno preso parte all’esperimento e 

i risultati raccolti validano l’ipotesi iniziale: il 

bambini in difficoltà. I risultati dei suoi esperimenti suggeriscono che l’annuncio 

sia significativamente più efficace nell’aumentare l’intenzione di donare rispetto 

all’annuncio con il 

Circa l’efficacia del 

un progetto di sviluppo (depurazione dell’acqua). I partecipanti sono stati esposti a un 

secondo luogo, sorprendentemente, l’esperimento dimostra che fornire informazioni 



dettagliate circa il progetto che è oggetto della raccolta fondi non aumenta l’entità media 

delle donazioni. Ciò suggerisce che i piccoli donatori fanno leva sull’elemento emotivo e 

non su informazioni razionali quale l’efficacia del progetto che stanno so



e i limiti della stessa. I due esperimenti condotti sono volti a testare l’efficacia degli 

Il capitolo successivo tratterà dell’analisi dei risultati empirici ottenuti.

5.1 Il disegno e la scelta dell’esperimento

Per completare lo studio dell’economia comportamentale e, nello specifico, degli effetti 

l’esistenza e l’impatto di questi 

L’obiettivo originario prevedeva di testare, in un unico esperimento da svolgere su un 

campione molto ampio (centinaia di studenti), l’efficacia di due



empirico circa la loro interazione. Ciò avrebbe permesso di verificare se l’uso 

essi o se, al contrario, comportasse l’annullamento reciproco di ancoraggio e 

.  Per garantire un’adeguata significatività della 

La selezione degli effetti da investigare, ovvero l’effetto di 

) e l’effetto di ancoraggio

se l’utilizzo di teorie derivanti dall’economia comportamentale fosse uno strumento utile 

Ciò deriva dal fatto che l’autore ha iniziato un percorso di Master proprio in 



) riesca ad influenzare, in maniera diversa, sia il tasso di risposta che l’entità 

Per quanto concerne l’effetto di ancoraggio, sono state selezionate l’ancora sociale e 

l’ancora incidentale.

L’ancoraggio sociale, trattato nel Capitolo III (par. 3.3.3), sfrutta il meccanismo del 

L’ancoraggio incidentale

l’efficacia di questo fenomeno in un nuovo ambito. Studi come quelli di Critcher e 

Demir e Koçaş (2014; 2015) hanno dimostrato che an

numeriche presenti nell’ambiente, anche se irrilevanti e non richiamate esplicitamente 

all’attenzione, possono influenzare significativamente la

L’esperimento si propone quindi di testare l’efficacia di questi risultati in un ambiente di 

riferimento diverso, ovvero il mondo delle donazioni: la validità dell’effetto ancoraggio, 

Sono stati condotti due esperimenti, uno per l’effetto ancoraggio e uno per l’effetto di 

L’esperimento riguardante l’ancoraggio prevede il trattamento base (controllo), il 

trattamento con l’ancora sociale e quello con l’ancora incidentale. L’esperimento svolto 



rio fornisce informazioni neutre sulla missione, sui suoi obiettivi e sull’utilizzo dei 

Per quanto riguarda l’esperimento sull’ancoraggio, il testo all’interno dei trattamenti è 

da parte dell’ultima persona subito prima del tuo arrivo», adottando la cifra 100 euro 

testuale, l’unica differenza tra questo trattamento e il trattamento base era il titolo della 

nell’Appendice.



punti forti dell’altra e viceversa, come discusso nel Capitolo I (par. 1.2.2). 

in esame. Nell’esperimento 

l’esperimento ancoraggio, hanno visto il controllo, l’ancoraggio sociale e quello 

è l’effetto ordine (Charness et al., 

2012), vale a dire che i risultati empirici sono dovuti e influenzati dall’ordine di 

Per questo motivo, si è proceduto a una randomizzazione dell’ordine dei trattamenti, che 

metà). In questo modo, seppur ogni soggetto veda tutti i trattamenti, l'effetto dell’ordine 

n l’esperimento 

sull’ancoraggio.

la randomizzazione dell’ordine di somministrazione dei trattamenti. Si tratta invece di 

una considerazione fatta all’intero studio: se il disegno iniziale voleva approfondire gl

ndo l’uso di un 

in una classe e dell’altro nell’altra classe. 



presso l’Università Ca’ 

pubblico è coerente con l’interesse della tesi per il settore culturale e non

dell’esperimento e limitando influenze non attribuibili ai trattamenti sperimentali. 

problema e limite sperimentale, ovverosia l’autoselezione del campione

motivo è stato deciso di condurre l’esperimento durante le ore di lezione, una decisione 

opzioni. Successivamente, c’era bisogno che i due corsi scelti fossero abbastanza 

c’era bisogno che le due classi fossero inserite nello stesso percorso di studi di un unico 

Ad esempio, il rischio che solo gli studenti più motivati o interessati all’argomento si 



nell’ultima parte della lezione

Il numero totale di partecipanti è stato di 59 per l’esperimento del 

l’esperimento dell’ancoraggio.

5.2 Lo svolgimento dell’esperimento

La procedura dello svolgimento dell’esperimento è stata standardizzata e applicata in 

L’esperimento è iniziato con la 

alla classe, spiegando brevemente la struttura dell’esperimento, rassicurando gli studenti 

sull’anonimità delle risposte e ringraziandoli per la partecipazione.

A questo proposito è doveroso annotare che poco prima dell’inizio dell’esperimento sul 
professore ha sottolineato il carattere facoltativo dell’esperimento, causando una, 

dell’esperimento avrebbe potuto portare a un tasso di partecipazione significativamente più basso 
e ad un’autoselezione dei soggetti.



Il questionario, anonimo, finale comprendeva diverse informazioni: l’età, il sesso, se 

fosse o meno un donatore, se fosse interessato alla causa, se fosse a conoscenza dell’ente 

(WWF) e se conoscesse l’effetto ancoraggio/

risposta il codice identificativo del partecipante (anonimo), l’esperimento di 

appartenenza, l’ordine di somministrazione dei trattamenti e le varie WTD.

– l’effetto di incorniciamento ( ) e l’effetto di 

– siano in grado di influenzare l’entità e la frequenza delle 

dalla solida evidenza letteraria circa l’efficacia di questi fenomeni in a

la trasferibilità e l’efficacia nel dominio specifico delle donazioni caritatevoli, 

seconda metà dell’aula



possa favorire un atteggiamento favorevole e l’intenzione di agire,

L’esperimento ancoraggio è stato proposto per verificare due ipotesi. 

La prima ipotesi consiste nell’ipotizzare che l’ancora sociale esplicita, sotto forma di una 

informazione circa una donazione precedente di 100€, generi una WTD media superiore 

incrementare l’entità media dei contributi, come dimostrato negli esperimenti di Shang e 

Infine, si ipotizza che l’ancora incidentale, ossia il numero 100 nel titolo della campagna 

Demir e Koçaş (2014; 2015). Si presum



suscettibili all’influenza di ancore numeriche esterne, anche quando presentate 

La verifica di queste ipotesi permetterà non solo di valutare l’efficacia isolata di ciascun 

al contorno che ne moderano l’impatto nel complesso ambito delle decisi

5.4 I limiti dell’esperimento

approfonditi i limiti riconosciuti dell’esperimento, che è necessario esplicitare per 

’interpretazione corretta dei risultati e per delimitare il campo di validità dello studio.

Nonostante l’adozione di un disegno ibrido e la randomizzazione 

dell’ordine di presentazione dei trattamenti, la struttura

artificialmente l’effetto delle manipolazioni sperimentali, poiché le risposte successive 

l’esperienza stessa alteri il comportamento dei soggetti e le loro scelte compiute 

un’

tematiche culturali e ambientali ecc.), dall’altro limita fortemente la generalizzabilità dei 



Un limite importante è dovuto all’assenza di incentivi monetari e alla natura ipotetica 

L’esperimento si è basato su scenari ipotetici e non ha previsto alcun 

reso fattibile lo studio in assenza di budget, dall’altro solleva questioni circa la serietà con 

ar. 1.2.3). Nel nostro caso, l’assenza 

Un ulteriore limite deriva dall’alto rischio di contaminazione tra i partecipanti.

necessità di svolgere i due esperienti in un’aula universitaria ha avuto, come conseguenza, 

l’introduzione del rischio di contaminazione tra i partecipanti. Sebbene in fa

scelte altrui. Questi elementi, se presenti, avrebbero minato l’i

L’elevata somiglianza dei trattamenti, intesa come la minima differenza dei fogli a livello 



coerenza. Questo fenomeno avrebbe l’effetto di ridurre la manipolazione dei trattamenti 

L’ultimo limite riguarda l’artificialità dello scenario sperimentale.

condotto in un’aula universitaria tramite la compilazione di fogli cartacei, un contesto 

molto lontano dalla complessità di un’interazione reale di raccolta fondi. In u

autentica, fattori come la presenza fisica e la persuasività del fundraiser, l’imbarazzo 

l’immediatezza del contesto (una piazza, una strada) giocano un ruo

processo decisionale. L’esperimento cattura solo una delle molteplici componenti della 

Pertanto, i risultati potrebbero avere poco a che fare con l’efficacia derivata dall’uso degli 

Nel complesso, il disegno dell’esperimento e il lavoro alle sue spalle mantiene una propria 

La fase operativa dell’esperimento si è conclusa con la raccolta e la digitalizzazione dei 

dati, preparando il materiale per l’analisi descrittiva dei risultati e la loro discussione, che 



Nell’ultimo capitolo di questa tesi viene trattata l’analisi dei risultati prodotti dagli 

con un’analisi oggettiva dei dati, arricchita da grafici e confronti con 

un’analisi descrittiva dei dati dei due esperimenti e dei relativi trattamenti. Ciò avviene 

tramite l’uso di misure quali media, mediana e moda, l’analisi delle singole donazioni e 

l’effetto ordine. La parte finale è riservata all’interpretazione dei dati e al confronto con 

gli articoli scientifici affini. Il capitolo comprende l’uso di 

Culturali (EGArt) dell’Università Ca’ Foscari di Venezia. Gli studenti sottoposti 

all’esperimento di 

partecipanti all’esperimento di ancoraggio sono studenti del secondo anno dello stesso 

quanto riguarda l’età (tipicamente compresa tra i 19 e i 24 anni), 

Dai questionari somministrati (riportati nell’Appendice) emergono i seguenti dati:

è di sesso maschile. L’età media dei partecipanti è di 22,6 anni. 

Solo l’8% dei partecipanti si è dichiarato donatore, mentre un numero maggiore di 

chiarato di conoscere l’ente non profit menzionato nell’esperimento (WWF). Infine, 



dell’effetto

Anche in questo caso, i donatori sono una minoranza (8%) mentre l’interesse per la causa 

si attesta a 28 partecipanti (46%), con una conoscenza dell’ente del 98%: solamente 1 

persona non conosceva l’ente non profit. La conoscenza pregressa dell’effetto anc

l’effetto ancoraggio. 

risultati degli esperimenti, pur nella consapevolezza che l’utilizzo di un campione di 

convenienza (studenti) limita la generalizzabilità (validità esterna) dei risultati all’intera 



6.2 L’analisi descrittiva dei dati

ora all’analisi e al commento degli importi di donazione dichiarati dai partecipanti, 

Iniziamo dall’esperimento 

Il Grafico 4 descrive parte dei dati raccolti nell’esperimento F. Essi rilevano che il 

trattamento di controllo (B) genera una donazione media più elevata (8,37€), superando 

negativo (FN), il quale genera una donazione media di (7,56€), che a sua volta 

positivo (FP) (6,52€). La mediana dei tre 

trattamenti risulta sempre la stessa, vale a dire 5€, come illustrato nel Grafico 5. 

Indaghiamo le differenze tra i tre trattamenti dell’esperimento F in maniera più precisa. 

(0€; 2,5€; 5€; 10€; 15€; 20€; 30€), secondo le cifre più comunemente dichiarate. Si 

la moda, ovvero l’importo più frequente, è di 5€

più elevate (10€ e 20€)

L’ordine 0 riflette la somministrazione dei trattamenti nell’ordine: B, FP e FN, mentre l’ordine 
1 riguarda la sequenza B, FN e FP. Per l’esperimento riguardante l’effetto ancoraggio, l’ordine 0 
era B, AS e AI mentre l’ordine 1 era B, AI e AS.





, Distribuzione delle donazioni nell’ordine 0: confronto tra i 

Distribuzione delle donazioni nell’ordine 1: confronto tra i 

Delineiamo i risultati dell’esperimento ancoraggio (A).



prodotto un risultato di 9,67€, l’ancoraggio sociale si è fermato a 9,39€ mentre 

l’incidentale a 9,20€. Come nell’esperimento 

risulta sempre la stessa, vale a dire 5€, come illustrato nel Grafico 9. 

I Grafici 10 e 11 ci aiutano a capire la moda dei due ordini. L’analisi delle distribuzioni 

delle donazioni dimostra che, nell’ordine 0 (B, AS, AI) la moda delle donazioni è stata di 

5€, in un parimerito con l’importo 10€ nel solo trattamento base. Nell’or

AS) la moda delle donazioni è stata sempre di 5€. 



Grafico 10. Ancoraggio, Distribuzione delle donazioni nell’ordine 0: confronto tra i 

Grafico 11. Ancoraggio, Distribuzione delle donazioni nell’ordine 1: confronto tra i 

6.2.2 L’effetto dell'ordine di presentazione 

L’effetto ordine è uno dei rischi di un disegno sperimentale che utilizza la 

un’analisi circa l’influenza di questo effetto ordine. Tale analisi è stata fatta tramite un 



posizione, aggregando i dati dell’ordine 0 e 1 di ciascun esperimento.

Per l’esperimento 

(ovvero quello di controllo, B) ha una media di 8,37€ tra i due ordini. La media del 

trattamento in seconda posizione (FP in ordine 0 e FN in ordine 1) è di 7,47€, mentre 

quella dell’ultimo trattamento visto (FN in ordine 0 e FP in ordine 1) è di 6,61€. Si osserva 

Per l’esperimento Ancoraggio (vedi Grafico 13), si è riscontrato un effetto diverso. Il 

trattamento visto in prima posizione (B) ha una media di 9,67€, mentre il secondo e il 

terzo trattamento visto hanno una media rispettivamente di 8,90€ e 9,69€. Confron

queste medie con quelle prodotte dall’esperimento F, l’andamento delle donazioni è 

diverso. Nell’esperimento A, si registra un calo di medie del secondo importo dichiarato, 

In conclusione, la verifica dell’esistenza dell’effetto dell’ordine ha portato risultati 

dipende dall'interazione tra la posizione nella sequenza e la natura dell’ancora. In 

L’analisi statistica completa la discussione. Al fine di verificare la presenza di un possibile 

effetto ordine nell’esperimento 

negativo, è stata condotta un’analisi specifica confrontando la differenza nella 

presentazione differenti. La stessa cosa è stata fatta con l’esperimento ancoraggio tra i 



che ha visto prima l’ancoraggio sociale e poi l’ancoraggio incidentale. I risultati dei test 

non evidenziano un effetto ordine statisticamente significativo né per l’esperimento 

framing né per l’esperimento ancoraggio, con il prim𝑝 = 0,139 𝑝 = 0,776

verrà spiegato successivamente, contestualmente all’analisi statistica delle ipotesi 

è una quantità che misura l’evidenza fornita dai dati contro l’ipotesi nulla 0ܪ
, più è forte l’evidenza contro 0ܪ



6.2.3 L’inerzia delle donazioni 

Un’analisi approfondita è stata fatta circa il tasso di inerzia decisionale, ovverosia la 

percentuale di partecipanti che non hanno modificato l’importo donato nei 

Nell’esperimento , l’ordine 0 (B, FP, FN) ha mostrato una forte inerzia iniziale. 

17 partecipanti su 31 (54.8%) non hanno mai modificato l’importo

L’ordine 1 (B, FN, FP) ha prodotto un risultato leggermente diverso.  Con il 

stessa cifra tra B e FN, e l’inerzia tra tutti e tre i trattamenti è stata riscontrata in

partecipanti su 28 (28.6%). Nell’esperimento , l’ordine ha modulato la (mancata) 

variazione delle risposte. In particolare, l’ordine 0 ha avuto, nei trattamenti, più risultati 

invariati dell’ordine 1. 



Circa l’ancoraggio (Grafico 16 e Grafico 17), l’ordine 0 (B, AS, AI) ha generato una 

Nell’ordine 1 (B, AI, AS), la nuova sequenza ha prodotto un comportamento più 



L’ancora sociale, quando posta in seconda posizione (ordine 0), genera una forte inerzia 

rispetto al primo importo dichiarato (25 WTD invariate), mentre l’ancora incidentale 

sembra essere più efficace nel “rompere” tale coerenza. 

tra un ordine e l’altro, rappresenta un limite del disegn



e in che misura la cifra dichiarata (WTD) cambia tra un trattamento e l’altro. 

Nell’esperimento 

veda il Grafico 15). Contrariamente a quanto successo nell’ordine 0, nelle WTD tra FN e 

"alleggerimento" della minaccia, autorizzando il donatore a una riduzione dell’importo 

Nell’esperimento 

l’ordine 0 riscontra 6 diminuzioni e 2 

La stessa cosa è stata riscontrata nell’ordine 1, che vede il 



Completiamo il discorso con l’esperimento Ancoraggio. Nei Grafici 16 e 17, che 

mostrano il passaggio dal primo al secondo trattamento dei due ordini, si osserva un’alta 

inerzia nell’ordine 0, e un’inerzia lievemente minore nell’ordine 1 indicando una 



6.3 L’analisi statistica e il confronto con le ipotesi iniziali

Arrivati a questo punto, confrontiamo l’analisi dei dati con le ipotesi iniziali formulate 



prima ipotesi formulata prevedeva che l’ancora sociale fosse capace di provocare un 

effetto di trascinamento verso l’alto dell’importo donato e di conformità sociale tra i 

soggetti che, vedendo l’ancora sociale alta, avrebbero aumentato il loro importo dev

alla causa. La seconda ipotesi prevedeva una maggiore WTD ottenuta tramite l’ancora 

Per un quadro completo dell’analisi dei risultati e di verifica delle ipotesi iniziali, si è ߯²
߯²

al., 2018, p. 354). Nel caso dell’ipotesi H1, la tabella di contingenza è 2 x 2 e riporta le ߯²
dovrebbero osservare se l’ipotesi nulla 0ܪ

ߪ
usato l’approccio del per determinare l’esito del test.

portano all’accettazione dell’ipotesi nulla da quelli che portano al suo rifiuto. All’interno di un 

secondo tipo. L’errore del primo tipo si commette quando si rifiuta l’ipotesi nulla mentre questa 
è vera, mentre l’errore del secondo tipo si commette quando si accetta (non si rifiuta) l’ipotesi 



mostrato nell’Immagine 1, non ha evidenziato un’associazione statisticamente ߯² = 1,09, ݂݀ = 1, ܰ = 59, 𝑝 = 0,297
possibile rifiutare l’ipotesi nulla di indipendenza.  In dettaglio, il test chi quadrato, come 

Preparati i dati, ossia l’elenco dei partecipanti e delle loro WTD di 

indipendentemente dall’ordine di presentazione. In particolare, si hanno 45 persone 

௧௢௧௔௟௘ ௥௜௚௔ × ௧௢௧௔௟௘ ௖௢௟௢௡௡௔௧௢௧௔௟௘ ௣௔௥௧௘௖௜௣௔௡௧௜



del test usando l’apposita (45 75 2)(44,07 7,935,93 1,07)

vuole vedere se la media di queste variabili continue differisce una dall’altra. Per questo 

nell’Immagine 2. I valori della formula si riferiscono alle WTD dei singoli partecipanti 



WTD si muove in una direzione o nell’altra. Questo perché non si assume

dell’esperimento è 

La tabella presente nell’Immagine 2 è una rappresentazione dettagliata del test appena 

descritto, ottenuta attraverso l’uso dello strumento Analisi dati di Excel: il valore 

(𝑝 =  0,145), (𝑝 = 0,189). L’ipotesi H2 non trova supporto a livello statistico. 

Limitandosi invece a un’analisi solamente descrittiva, la seconda ipotesi (H2) può dirsi 



L’effetto dell’ancora sociale sulla WTD (H3) è stato anch’esso analizzato tramite un 

per campioni accoppiati, illustrato nell’Immagine 4 ed effettuato nello stesso modo 

(𝑝 =  0,687). Di conseguenza, l’ipotesi H3 non risulta supportata a 



L’ancora sociale esplicita di 100€ era stata supposta essere più efficace del trattamento 

uniforme “effetto trascinamento” verso l’alto, tale ancora ha prodotto un particolar

alto; dall’altro, e in modo particolarmente 

significativo, si è registrato un raddoppio delle donazioni pari a 0€ (Grafico 

contraddice l’ipotesi di una mera conformità sociale e introduce il fenomeno della 

reattanza psicologica; i risultati prodotti dall’ancora sociale possono essere spiegati alla 

luce di questo concetto.  Per un sottoinsieme di individui, l’ancora n

aumento delle donazioni a 0€. L’ancora, in questo caso, non ha persuaso, ma ha indotto 

una resistenza. Una cifra più modesta e verosimile, come 10€ o 20€, avrebbe potuto avere 



La WTD prodotta dall’ancora incidentale (H4) è stata verificata anche in questo caso con 

per campioni accoppiati tra le donazioni dichiarate in presenza dell’ancora 

(𝑝 =  0,451).
Pertanto, anche l’ipotesi H4 non trova conferma statistica. 

Ancora una volta, l’analisi descrittiva introduce delle ulteriori riflessioni. L’ancora 

ߙ =  0ܪ0.05

A prova di ciò, durante l’esperimento alcuni studenti sottoposti all’esperimento ancoraggio 



netto di tali considerazioni, è doveroso ricordare che l’analisi statistica qui svolta è 

quadro completo dell’esperimento. 

La presente ricerca si è posta l’obiettivo di verificare, attraverso una metodologia 

cognitivi di influenzare l’entità delle donazioni 

Elemento degno di nota e di fondamentale importanza è l’inerzia decisionale riscontrata 

in tutti i trattamenti ed esperimenti. L’alta percentuale di partecipanti che non ha 

modificato l’importo donato durante l’esperimento ha in alcuni casi raggiunto il 78

Essa parla di un possibile disimpegno cognitivo, favorito dall’assenza di inc

dell’affaticamento indotto dalla ripetizione di un compito giudicato presto come 

ridondante. In ultima analisi, l’alta inerzia spiega perché gli effetti potenziali dei bias, pur 

L’inerzia decisionale, filo rosso di entrambi gli esperimenti, si dimostra come la diretta 

del disegno dell’esperimento. La struttura , unita all’elevatissima 



iniziale. Questo meccanismo è stato indubbiamente rafforzato dall’assenza di incentivi 

riesaminare criticamente ogni nuova proposta. Pertanto, l’alta inerzia non segnala 

necessariamente l’inefficacia intrinseca del o dell’ancoraggio, 

probabile reddito, hanno influito sulla ricerca. L’effetto indotto dall’ancora sociale e 

l’inefficacia dell’ancora incidentale (entrambe 100€) possono essere letti come una diretta 

tario, 100€ 

possono rappresentare una somma significativa, tale da far percepire l’ancora non come 

Un’ulteriore spiegazione dei risultati è ricollegabile alla contaminazione

facilitata dall’aula universitaria affollata. Tale contaminazione potrebbe aver contribuito 

ile l’azione degli 



La presente ricerca ha esplorato il potenziale applicativo dell’economia comportamentale 

cognitivi: l’effetto 

ancoraggio e l’effetto 

riformulazione di un messaggio o l’inserimento di un riferimento numerico, possano 

rilevanti. Per quanto riguarda l’effetto 

l’intenzione a donare, l’analisi indica che il 

Circa l’effetto ancoraggio, i risultati sono parzialmente divergenti. L’ancora sociale 

esplicita, ovvero l’informazione circa una donazione precedente di 100€, non ha prodotto 

l’aumento atteso della 

spiegato da fattori contestuali, come la percezione dell’ancora come irrealistica o dalla 

Allo stesso modo, l’ancora incident

nell’aumentare l’importo medio donato. Questo risultato è particolarmente interessante, 

ersistenti nell’ambiente 

Nel loro complesso, i risultati supportano l’idea che le decisioni di donazione, pur radicate 



economiche. L’economia comportamentale si rivela, quindi, uno strumento utile anche 

In conclusione, questa tesi contribuisce a confermare che la “razionalità” della persona e 

dall’emozione e influenzabile dalla strutturazione del contesto decisionale. Per gli en



Adair, J. G. (1984), “The Hawthorne effect: a reconsideration of the methodological 

artifact”,

Ajzen, I., Brown, T. C. e Carvajal, F. (2004), “Explaining the discrepancy between 

intentions and actions: the case of hypothetical bias in contingent valuation”,

Alekseev, A., Charness, G. e Gneezy, U. (2017), “Experimental methods: When and why 

contextual instructions are important”,

Ubaydli, O. e List, J. A. (2015), “Do natural field experiments afford researchers more 

or less control than laboratory experiments?”, 

Ariely, D., Gneezy, U., Loewenstein, G. e Mazar, N. (2009), “Large stakes and big 

mistakes”,



Ariely, D., Loewenstein, G. e Prelec, D. (2003), “Coherent arbitrariness: Stable demand 

curves without stable preferences”,

Bahník, Š., Englich, B. e Strack, F. (2016), “Anchoring effect”, in R. F. Pohl, (a cura di), 

Brewer, M. B. e Crano, W. D. (2014), “Research design and issues of validity”, in H. T. 

Brewer, N. T., Chapman, G. B., Schwartz, J. A. e Bergus, G. R. (2007), “The influence of 

irrelevant anchors on the judgments and choices of doctors and patients”, 

Camerer, C. F. e Hogarth, R. M. (1999), “The effects of financial incentives in 

production framework”,

Camerer, C. F. e Loewenstein, G. (2003), “Behavioral economics: Past, present, future”, 

Cao, X. (2016), “Framing charitable appeals: The effect of message framing and 

intention”,

Carmon, Z. e Ariely, D. (2000), “Focusing on the forgone: How value can appear so 

different to buyers and sellers”,



Chakraborty, A. (2021), “Present bias”,

Chang, C. T. e Lee, Y. K. (2009), “Framing charity advertising: Influences of message 

framing, image valence, and temporal framing on a charitable appeal”,

Chapman, G. B. e Johnson, E. J. (1999), “Anchoring, activation, and the construction of 

values”, 

Charness, G., Gneezy, U. e Kuhn, M. A. (2012), “Experimental methods: Between

subject design”,

Chong, D. e Druckman, J. N. (2007), “Framing theory”,

Gilovich, T. (2008), “Incidental Environmental Anchors”, 

Della Vigna, S. e Linos, E. (2022), “RCTs to scale: comprehensive evidence from two 

nudge units”,

De Martino, B., Kumaran, D., Seymour, B. e Dolan, R. J. (2006), “Frames, biases, and 

making in the human brain”,

Desmet, P. e Feinberg, F. M. (2003), “Ask and ye shall receive: The effect of the appeals 

scale on consumers’ donation behavior”, 

De Vreese, C. H. (2004), “The effects of strategic news on political cynism, issue 

wave experiment”, 



Demir, K. e Koçaş, C. (2014), “A Context

pay”,

Demir, K. e Koçaş, C. (2015), “Seemingly incidental anchoring: The effect 

of incidental environmental anchors on consumers’ willingness to pay”,

Druckman, J.N. (2004), “Political preference formation: competition, deliberation, and 

the (ir)relevance of framing effect”, 

Druckman, J. N. e Nelson, K. R. (2003), “Framing and deliberation: How citizens’ 

conversations limit elite influence”, 

Englich, B., Mussweiler, T. e Strack, F. (2006), “Playing dice with criminal sentences: 

The influence of irrelevant anchors on experts’ judicial decision making”,

–

Epley, N. e Gilovich, T. (2001), “Putting adjustment back in the anchoring and adjustment 

anchors”, –

Epley, N. e Gilovich, T. (2006), “The anchoring and adjustment heuristic: Why the 

adjustments are insufficient”,

Frisch, D. (1993), “Reasons for framing effects”,

Fudenberg, D., Levine, D. K. e Maniadis, Z. (2012), “On the robustness of anchoring 

effects in WTP and WTA experiments”,



Furnham, A. e Boo, H. C. (2011), “A literature review of the anchoring effect”, 

Gaines, B. J., Kuklinski, J. H. e Quirk, P. J. (2007), “The logic of the survey experiment 

reexamined”, 

Gosling, C. J. e Moutier, S. (2019), “Is the framing effect a framing affect?”,

Goswami, I. e Urminsky, O. (2016), “When should the ask be a nudge? The effect of 

default amounts on charitable donations”, 

Goswami, I. e Urminsky, O. (2017), “The dynamic effect of incentives on post reward 

task engagement”,

Gourville, J. (1998), “Pennies

evaluation”,

Grice, H. P. (1975), “Logic and conversation”, in

Güth, W., Schmittberger, R. e Schwarze, B. (1982), “An experimental analysis of 

ultimatum bargaining”,

Hanks, A., Just, D., Smith, L. e Wansink, B. (2012), “Healthy convenience: Nudging 

students toward healthier choices in the lunchroom”,

Hertwig, R. e Ortmann, A. (2001), “Experimental practices in economics: a 

methodological challenge for psychologists”,

Hertwig, R. e Ortmann, A. (2003), “Economists’ and prychologists’ experimental 

practices: how they differ, why they differ, and how they could converge”, in I. Brocas e 



Higgins, E. T., Rholes, W. S. e Jones, C. R. (1977), “Category accessibility and impression 

formation”,

Huck, S. e Rasul, I. (2011), “Matched fundraising: Evidence from a natural field 

experiment”,

Isoni, A., Loomes, G. e Sugden, R. (2011), “The willingness to pay

gap, the ‘endowment effect’, subject misconceptions, and experimental procedures for 

eliciting valuations: comment”,

Jacowitz, K. E. e Kahneman, D. (1995), “Measures of anchoring in estimation 

tasks”, –

Jacquemet, N. e L’Haridon, O. (2018), 

Johnson, E. e Goldstein, D. (2003), “Do Defaults Save Lives?”,

Jung, M. H., Perfecto, H. e Nelson, L. D. (2016), “Anchoring in payment: Evaluating a 

judgmental heuristic in field experimental settings”, 

Kahneman, D. (2003), “A perspective on judgment and choice: mapping bounded 

rationality”, 

Kahneman, D., Knetsch, J. L. e Thaler, R. H. (1990), “Experimental tests of the 

endowment effect and the Coase theorem”,

Kahneman, D., Knetsch, J. L. e Thaler, R. H. (1991), “Anomalies: The Endowment 

Effect, Loss Aversion, and Status Quo Bias”,

–



Kahneman, D. e Tversky, A. (1979), “Prospect theory: an analysis of decision under 

risk”,

Khamlichi, N. e Benahmed, N. (2025), “Anchoring Bias: A literature reviews on 

making impact”, 

Kumari, S. (2023), “Leveraging Behavioral Economics to Decision Architecture”, 

Lecheler, S. e De Vreese, C. H. (2011), “Getting Real: The duration of framing 

effects”,

Levin, I. P. e Gaeth, G. (1988), “How consumers are affected by the framing of attribute 

information before and after consuming the product”,

Schneider, S. e Gaeth, G. (1998), “All frames are not created equal: A 

typology and critical analysis of framing effects”,

Levitt, S. D. e List, J. A. (2007), “What do laboratory experiments measuring social 

preferences reveal about the real world?”,

Garboua, L., Maafi, H., Masclet, D. e Terracol, A. (2012), “Risk aversion and 

framing effects”,



Martin, R. e Randal, J. (2008), “How is donation behaviour affected by the donations of 

others?”,

Mazumdar, T., Raj, S. P. e Sinha, I. (2005), “Reference price research: Review and 

propositions”,

McNeil, B. J., Pauker, S. G., Sox Jr, H. C. e Tversky, A. (1982), “On the elicitation of 

preferences for alternative therapies”, 

Metzger, L. e Günther, I. (2019), “Is it what you say or 

effectiveness information and its framing on donation behavior”,

Meyer, M. (2016), “Is Homo Economicus a Universal Paradigm in Economic 

Theory?”,

Mitchell, G. (2005), “Libertarian paternalism is an oxymoron”,

Morrison, G. (2000), “The endowment effect and expected utility”, 

Mukerji, N. e Mannino, A. (2023), “Nudge me if you can! Why order ethicists should 

embrace the nudge approach”, 

Mussweiler, T. (2001), “The durability of anchoring effect”, 

Mussweiler, T., (2003), “The durability of anchoring effects”, 

Mussweiler, T. e Englich, B. (2001), “Sentencing under uncertainty: Anchoring effects in 

the courtroom”, 

Mussweiler, T., Englich, B. e Strack, F. (2004), “Anchoring effect”, in di R. F. Pohl (a 

Mullainathan, S., Schwartzstein, J. e Shleifer, A. (2008), “Coarse thinking and 

persuasion”,



Mussweiler, T. e Strack. F, (1997), “Explaining the enigmatic anchoring effect: 

Mechanisms of selective accessibility”, 

Mussweiler, T. e Strack. F, (1999), “Hypothesis

in the anchoring paradigm: A selective accessibility model”, 

Mussweiler, T. e Strack, F. (2000), “The use of category and exemplar knowledge in the 

solution of anchoring tasks”, Journal of Personality and Social Psychology, 78, pp. 1038

Mussweiler, T. e Strack. F, (2001), “The semantics of anchoring”, 

Nelson, T. E., Oxley, Z. M. e Clawson, R. A. (1997), “Toward a psychology of framing 

effects”, 

Northcraft, G. B. e Neale, M. A. (1987), “Experts, amateurs, and real estate: an anchoring

adjustment perspective on property pricing decisions”, 

Oppenheimer, D. M., LeBoeuf, R. A. e Brewer, N. T. (2008), “Anchors aweigh: A 

modality anchoring and magnitude priming”, 

(1987), “Dimensions of parallelism: Some policy applications of experimental 

methods”,

Pothier, D. D., Mangal, T., Loizou, P. e Mason, K. A. (2009), “Arbitrary coherence in 

anchoring”, 

, lavoro presentato alla conferenza “Annual Meeting of the 

Society for Judgment and Decision Making”, St. Louis, 13 novembre 1994.



Price, V. e Tewksbury, D. (1997), “News values and public opinion: a theoretical account 

of media priming and framing”, in G. A. Barnett, F. J. Boster (a cura di), 

Rabin, M. (2002), “Inference by believers in the law of small numbers”, 

Rabin, M. e Vayanos, D. (2010), “The Gambler's and Hot

Applications”,

Reinhart, A. M., Marshall, H. M., Feeley, T. H. e Tutzauer, F. (2007), “The persuasive 

reactance”,

Roth, A. E. (1988), “Laboratory experimentation in economics: A methodological 

overview”, 

Scheufele, B. (2004), “Framing

critique”, 

Scoccia, D. (2019), “Paternalisms and nudges”,

Serra, D. (2012), “Principes méthodologiques et pratiques de l’économie expérimentale: 

une vue d’ensemble”, –

Shang, J. Y. e Croson, R. (2008), “The impact of downward social information on 

contribution decisions”,

Shang, J. e Croson, R. (2009), “A field experiment in charitable contribution: The impact 

of social information on the voluntary provision of public goods”, 

Smith, G. E. e Berger, P. D. (1996), “The impact of direct marketing appeals on charitable 

marketing effectiveness”,



Smith, V. L. (1982), “Microeconomic systems as an experimental science”,

Sniderman, P. M. e Theriault, S. M. (2004), “The structure of political argument and the 

logic of issue framing”, in W. E. Saris, P. N. Sniderman (a cura di), 

Sunstein, C. R. (2014), “Nudging: A very short guide”, 

Sunstein, C. R. (2015), “Nudges do not undermine human agency”,

Sunstein, C. R., e Thaler, R. H. (2003), “Libertarian Paternalism is not an 

oxymoron”,

Sussman, A. B., Sharma, E. e Alter, A. L. (2015), “Framing charitable donations as 

exceptional expenses increases giving”,

Svenson, O. (1981), “Are we all less risky and more skilful than our fellow drivers”,

Tanford, S., Choi, C. e Joe, S. J. (2019), “The influence of pricing strategies on 

compatibility”,

Tewksbury, D., Jones J., Peske, M. W., Raymond, A. e Vig, W. (2000), “The interaction 

issue”, 

Thaler, R. H. (1980), “Toward a positive theory of consumer choice”,

Thaler, R. H. (1981), “Some empirical evidence on dynamic inconsistency”,

Thaler, R. H. (1985), “Mental Accounting and Consumer Choice”, 



York (trad. it. La nascita dell’economia comportamentale, Einaudi, 

Thaler, R. H. (2016b), “Behavioral Economics: Past, Present, and Future”,

Thaler, R. H. (2016c), “Nudge, not sludge”, 

Thaler, R. H. e Sustein, C. R. (2003), “Libertarian paternalism”,

Groups, Londra (trad. it. Nudge: la spinta gentile, l’edizione definitiva, Feltrinelli, 

Thaler, R. H., Sunstein, C. R. e Balz, J. P. (2013), “Choice architecture”, in E. Shafir (a 

Thompson, V. A. e Campbell, J. I. (2004), “A power struggle: Between

subjects designs in deductive reasoning research”,

Tversky, A. e Kahneman, D. (1974), “Judgement under uncertainty: heuristics and 

biases”, 

Tversky, A. e Kahneman, D. (1981), “The framing of decisions and the psychology of 

choice”,

Tversky, A. e Kahneman, D. (1986), “Rational choice and the framing of 

decisions”,

Tversky, A. e Kahneman, D. (1992), “Advances in prospect theory: cumulative 

representation of uncertainty”,



Tversky, A., e Thaler, R. H. (1990), “Anomalies: Preference Reversals”,

J. A., Rombouts, S. A. R., Crone, E. A. e Vermeiren, R. R. J. M. (2014), “Amygdala 

role of underlying depression and anxiety symptoms”,

Wansink, B., Kent, R. J. e Hoch, S. J. (1998), “An anchoring and adjustment model of 

purchase quantity decisions”, –

Wansink, B. e Hanks, A. (2013), “Slim by design: Serving healthy foods first in buffet 

lines improves overall meal selection”,

Badell, B. e Jarvis, W. B. G. (2001), “Implications 

anchor effectiveness”, 

“Elaboration and numerical anchoring: Implications of attitude theories for consumer 

judgment and decision making”, 

D., Houston, C., Etling, K. M. e Brekke, N. (1996), “A new look at anchoring 

effects: Basic anchoring and its antecedents”, 

Wong, K. F. E. e Kwong, J. Y. Y. (2000), “Is 7300 m equal to 7.3 km? Same semantics 

but different anchoring effects”, 

Wu, C. S. e Cheng, F. F. (2011), “The joint effect of framing and anchoring on internet 

buyers’ decision making”, 

Xiao, A., Huang, Y., Bortree, D. S. e Waters, R. D. (2022), “Designing social media 

concreteness and framing influence donation intentions”,



Zalega, T. (2016), “The Concept of Homo Economicus in Economic Theory: An Outline 

of the Evolution”, Zarządzanie Innowacyjne w Gospodarce i Biznesie

“Nudging charitable giving: Three field experiments”,

Zhang, Y. (2025), “Is concrete framing more effective in enticing donations? The impacts 

framing”,



ISTRUZIONI DELL’ ESPERIMENTO:

costituirà la base della mia tesi. L’esperimento che svolgeremo durerà 10 minuti ed è 





con 100 nuovi stambecchi: ogni stambecco è un’importante vittoria per la nostr





Abbiamo appena ricevuto una donazione di 100 euro da parte dell’ultima persona subito 





QUESTIONARIO DELL’ESPERIMENTO FRAMING:

Conosci l’ente di riferimento: SI / NO

Conosci l’effetto framing: SI / NO



QUESTIONARIO DELL’ESPERIMENTO ANCORAGGIO:

Conosci l’ente di riferimento: SI / NO

Conosci l’effetto ancoraggio: SI / NO



avermi fatto appassionare all’economia, 

in particolare all’economia comportamentale, per tutto il supporto e l’attenzione 

nell’elaborazione di questo lavoro e per i preziosi consigli di lettura: Thaler e Ariely mi 

Carlo Lo Verso che mi ha permesso di tenere l’esperimento durante il suo corso e mi ha 

permesso di provare l’esperienza dell’insegnamento universitario: spiegare agli studenti 

quest’anno di magistrale mi hanno sopportato e supportato in tutti i modi durante i miei 




