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Accettare denaro in cambio di
favori: un comportamento che
ha visto coinvolti palitici e
amministratori, ma non solo.

Probabilmente no.

E cedere alle

L OED LUr’E@ ' UC:J'
corruzione
dipende da tanti
fattori.

Il potere € uno
di questi.

di Margherita Zannoni

utti hanno un prezzo? Dipende solo dalla ci-

fra? La scienza non ha una risposta definiti-

va a queste domande, I1 motivo: impossibile

riprodurre in laboratorio tutte le variabili
che entrano ingioco in decisioni di questo tipo. Infatti, quando
una persona si trova di fronte a un’opportunita di corruzione,
nella vita reale considera una vasta gamma di fattori: i vantag-
gisono sufficienti? Valelapenadi correre il rischio? E se venis-
si scoperto? Quali sono le possibili conseguenze? Proverei
vergognao senso di colpa? Queste variabilinon possono essere
simulate: chi partecipa a un esperimento sa che si tratta di un
“gioco” in cui & in ballo solo una piccola quantith di denaro,
senza il rischio di punizioni. Ma le ricerche in questo ambito
sono arrivate a conclusioniinteressanti: quandone hanno oc-
casione, con la certezza di non subire conseguenze, molte per-
sone scelgono comportamenti disonesti in cambio di vantaggi;
inoltre, ci sono circostanze e meccanismi psicologici che ren-
dono pill facilmente corruttibili.

QUESTIONE DI CIFRE

Chi crede che la tentazione di farsi corrompere vada sempre di
pari passo con I'aumentare dell'offerta sbaglia. Ci sono si “in-
dividui corruttibili” (37% delle persone), che imbrogliano pitt
T'offerta € alta, ma anche “piccoli peccatori” (17%) che riman-
gono tendenzialmente pili onesti quandoi potenziali guadagni
aumentano, perché considerano piti grave intascarsi cifre con-
sistenti. £ emerso da un esperimento dell’'Universita tedesca
diCoblenza-Landau. Ai partecipanti veniva chiesto di lanciare
un dado, su uno schermo appariva un numerodalaé e il pre-
mio indenaro (finoal05 euro) in caso di corrispondenza tra ri-
sultato del lancio e numero visualizzato. Ogni volta, dovevano
digitare “Si” in caso di corrispondenza e “No” se i due numeri
erano diversi. I ricercatorinon conoscevanoirisultati deilanci
ma hanno dedotto gli imbrogli attraverso un calcolo probabi-

.~ listico. «Alcuni individui hanno chiaramente un prezzo. Altri,
- al contrario, sono addirittura scoraggiati da grandi incentivis,

hanno commentato gli autori. Che hanno individuato anche
un’altra categoria di persone: i “bugiardi sfacciati” (6%), dispo-
sti a imbrogliare praticamente per qualsiasi somma. Nell’in-
sieme, seirisultati confortano o meno dipende dal modo in cui
si“guardail bicchiere™ i160% delle persone, con criteridiversi,
¢ disposto aimbrogliare per denaro. I140% pero nonlo farebbe
mai, neppure per alti profitti. Anche se, spiegano i ricercatori,
«&ipotizzabile che alcuni degli individui classificati come one-
sti si sarebbero lasciati corrompere da una quantita di denaro
superiore a quella offerta». >
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GUADAGNARE NON E TUTTO

Molti giurerebbero, in buona fede, di rientrare nella categoria
degli onesti. Ma immaginate di partecipare a un esperimento
in cui anziché vincere del denaro lo si perde. Quanti mettereb-
bero ancora la mano sul fuoco riguardo alla propria incorrut-
tibilith? A testare l'integrita delle persone di fronte a questa
prospettiva hanno pensato due psicologi delle Universita di
Kassel (Germania) e di Aarhus (Danimarca). Anche in questo
caso si trattava di lanciare dei dadi, nello specifico 3 dadi per
25 volte: 1 partecipanti perdevano 10 centesimi di una som-
ma a loro assegnata per ogni lancio in cui non compariva un
4. Hanno imbrogliato di pil1 (56,4%) rispetto a quando invece
erano posti in condizione di guadagnare 10 centesimi per ogni
4 (29,8%). «Questo prova che si & pit disonesti per evitare una
perdita che per ottenere un guadagno equivalente», commen-
tano i ricercatori. Il risultato & in linea con quanto avevano
dimostrato lo psicologo Daniel Kahneman, premio Nobel per
I’Economia nel 2002, e il suo collega Amos Tversky: si ¢ dispo-
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QUASI COME... RUBARE‘?

Volete vendere la vostra auto: tocca a voi informare
I'acquirente di ogni difetto oppure a lui chiedere i
dettagli? E non dire al barista che vi ha dato troppo
resto & o no come rubare? Per molti 1a disonesta &
meno grave quando assume la forma di
un’omissione: cosi comportamenti “passivi” (come
prendere una tangente) sono considerati piu
accettabili. Inoltre, a proteggere dai sensi di colpa

- yvengono in soccorso comuni errori cognitivi. Come il
cosiddetto “bias di attribuzione causale™: ci si ritiene
responsabili di azioni virtuose e successi, meno di
errori o fallimenti, attribuiti piti facilmente alle
circostanze. Poi ci sono situazioni che fanno 'uomo
ladro. Ad esempio, da una ricerca delle Universita
Harvard e Columbia (Usa) & risultato che quando ci si
trova all’estero si & pitl portati a imbrogliare, come se
fuori dal proprio contesto si disconoscessero pitl
facilmente i propri valori. Mentre uno studio
dell’'Universita delle Ande (Colombia) ha rilevato che
un aumento delle risorse pubbliche incrementa la
corruzione, considerata meno grave per
'abbondanza di denaro. Nella stessa logica, non
pagare un articolo nel punto vendita di una grande
catena sembra meno grave del farlo in un negozio.
Mentre i dipendenti che rubano alle proprie aziende
spesso si autoassolvono dicendo che queste sono
assicurate e in grado di recuperare i costi, come
mostra uno studio dell’Universita dell’Arkansas (Usa).
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sti a correre pil rischi per evitare una perdita che per avere
un guadagno, perché il disagio per una perdita & maggiore del
piacere per un guadagno analogo. Cosl & pill probabile agire in
modo corrotto, quindi rischioso, per non perdere qualcosa. Si
pensi, ad esempio, di temere di perdere un lavoro oppure di
avere una grave uscita di denaro. E di avere l'opportunita di
scongiurare questi pericoli con un’azione contraria ai propri
principi. In questi casi anche I'incorruttibilita di chi siritiene
del tutto onesto pud vacillare.

POTERE E CORRUZIONE

Il potere corrompe, non & un luogo comune, e gli studilo con-
fermano: chi ha potere vede aumentare esponenzialmente le
occasioni (e di conseguenza la probabilitd) di agire in modo di-
sonesto. Succede anche perché avere potere induce nell’indi-
viduo una sicurezza eccessiva di sé, una maggiore accettazione
del rischio e una tendenza a concentrarsi sui profitti.

Ma & proprio il potere che induce alla corruzione o & “I'animo
corrotto” che ha sete dipotere... e quindi prima o poi ci arriva?
Una ricerca dell’Universita di Losanna (Svizzera) sembra dar
ragione alla prima ipotesi. I partecipanti sono stati messi alla
prova con il cosiddetto “gioco del dittatore”: una sola persona
(il dittatore) deve decidere in che modo dlstrlbuu'e del denaro
tra sé e un gruppo di persone (i follower). E emerso che pi
follower avevano, pili i dittatori erano propensi a favorire se
stessi a svantaggio degli altri.

A peggiorare le cose, sembra che le persone al comando non
avvertano i normali “costi psicologici” della violazione delle
norme sociali, come la vergogna e il senso di colpa. Neppure
l'onestadibase (che apparterrebbe, come abbiamo detto sopra,
al 409 delle persone) haun effetto protettivo di fronte all'onda
d'urto rappresentata dal potere: tutti sembrano soccombere ai
suoi effetti corruttivi. Colpa di quella aumentata fiducia in se
stessi che puo portare a non rendersi contoe di agire in modo
disonesto. E come se i potentl pensassero: “Poiché sono il mi-
gliore, tutto quello che faccio € sicuramente ben fatto”.

NESSUNO MI PUO GIUDICARE

Draltra parte, la scelta di agire in modo disonesto & spesso gui-
data da meccanismi inconsapevoli. Molte delle azioni che dan-
no il via a processi di corruzione sono il frutto di pensieri intu-
itivi, veloci, elaborati inconsciamente. Non sempre si vuole,
insomma, comportarsi male. Spesso succede senza che si fac-
ciano riflessioni sull’onesta della propria scelta. Solo che, da
quella, siinnesca un effetto valanga: aun’azione di dubbia etica
ma ritenuta ancora ammissibile, ne segue un’altra un pochino
pitigrave, e cosi via. Alla fine il corrotto arriva alla “dissolvenza
etica”, un processo psicologico per il quale le scelte immorali
divengono accettabili. In pratica, si annullano i parametri per
definire cio che ¢ giusto e sbagliato e quindi tutto & lecito. In
pity, alla corruzione ci si abitua: col tempo induce sempre mi-
nor disagio morale. Ecco perché, quando i potenti vengono
colti in fallo, pit1 che colpevoli sembrano... stupiti e offesi. (F]




