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Onesta

Modelli di comportamento

messi alla prova

mmaginate di perdere il porta-
foglio, e che questo contenga il
vostro biglietto da visita con in-
dirizzo email e telefono ed una
banconota da 10 euro. Il senso
comune, almeno per noi italia-
ni, ci spingerebbe a dire addio al porta-
foglio ed al suo contenuto, qualsiasi esso
sia. Immaginate di ripetere la stessa cosa
in diversi Paesi nel mondo e di variare la
somma di denaro. Cosa vi aspettereste?
I modelli teorici economici tradizionali,
basati sullautointeresse razionale, sugge-
riscono che lonesta perde di popolarita al
crescere degli incentivi materiali alla di-
sonesta. In altri termini, pitt soldi ci sono
nel portafoglio, maggiore sara la tenta-
zione di tenerselo, cosi da massimizzare
il proprio tornaconto a discapito di un
comportamento “civicamente corretto”
(e del benessere del legittimo proprieta-
rio!). T risultati di un esperimento su sca-
la globale pubblicati di recente su Science
sembrano perd suggerire che la gente si
comporta in modo pit onesto di quanto
anticipato dai modelli economici tradi-
zionali. Gli autori dello studio hanno
simulato la perdita di un portafoglio
in 355 citta di 40 Paesi del mondo. In
particolare, essi hanno finto di ritrovare
un portafoglio smarrito e 'hanno resti-
tuito alla reception dei posti scelti per
condurre lesperimento (es. banche, tea-
tri, musei, uffici postali, hotel, stazioni di
polizia...). Il portafoglio conteneva una-
chiave e diversi biglietti da visita di un fit-
tizio proprietario, con indirizzo e-mail e
telefono (in realta controllato dai ricerca-
tori). In alcuni casi il portafoglio conte-
neva lequivalente in valuta locale di circa
13$ (condizione “Money”) e in altri casi
era vuoto (condizione “NoMoney”). Lin-
tento dello studio era quello di valutare
quante volte I'addetto alla reception dove
era stato consegnato il portafoglo contat-
tasse il proprietario per la riconsegna, e
come tale comportamento onesto vari-
asse in base al contenuto del portafoglio
(Money vs. NoMoney).
I risultati, sintetizzati in figura, suggeri-

scono che la percentuale di restituzione
¢ diversa dallo zero per tutti i Paesi ana-
lizzati. Inoltre, nella stragrande maggio-
ranza dei casi (38 su 40 Paesi) il tasso di
restituzione € pili alto per i portafogli con
denaro rispetto a quello per i portafogli
vuoti. Contrariamente a quanto predetto
dai modelli economici basati sul puro au-
tointeresse, si tende ad essere piti onesti
quando il portafoglio contiene denaro!
Qualcuno potrebbe giustamente pensa-
re che un cosi alto tasso di restituzione
dipenda dal fatto che, dopotutto, stiamo
parlando di una piccola somma di dena-
ro (pilt 0 meno 12 euro), per la quale non
vale la pena passare per disonesti. In re-
alta, i ricercatori hanno replicato questo
esperimento in un sottocampione di Pa-
esi, portando 'ammontare di denaro da
12 a circa 85 euro. I risultati sono in linea
con i precedenti: il tasso di restituzione
aumenta allaumentare della somma di
denaro.

Qualcuno perd potrebbe pensare che il
portafoglio sia stato si restituito, ma vuo-
to o con meno denaro. Unanalisi su un
sottocampione di Paesi mostra pero che i
portafogli restituititi contenevano piu del
98% del denaro. Gli autori dimostrano
anche che il comportamento osservato
non dipende né dalla paura di essere mo-
nitorati o scoperti né dallaspettativa di
ricevere una ricompensa.

1l sorprendente risultato & stato spiegato
alla luce di un modello di comportamen-
to secondo cui il beneficio della disonesta
(tenersi i soldi) & associato allaumento
del costo psicologico di mostrarsi a sé
stessi come una persona disonesta: com-
portarsi da disonesti ridurrebbe I'imma-
gine pilt 0 meno positiva che ognuno ha
di sé. Tale costo psicologico, secondo gli
autori, pud persino arrivare a controbi-
lanciare i benefici economici derivan-
ti dalla disonesta, spingendo quindi le
persone a comportarsi in modo onesto
anche quando sul piano prettamente
economico questo potrebbe risultare
svantaggioso. m
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