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Varias investigaciones coinciden en que hay urai@h entre la riqueza y el egoismo y

desinterés por los otros.

Desde viejos avaros y gruiiones hasta los agrelsibos de Wall Street, Hollywood ha
sabido retratar la influencia corruptora de laep ¢ Pero qué tan precisos son esos

estereotipos? ¢ Realmente el dinero corrompe?

La calle que bordea la costa de Los Angeles emtgidleada por palmeras. Patinadores y

transelntes paseando a sus perros se dirigenlhatiya.

Y el psicélogo social Paul Piff se pasa la tardedygey viniendo sobre un cruce

peatonal.

Gracias a la gran cantidad de ricos locales, narfabs vehiculos de lujo. Elegantes

coches deportivos e ingeniosos autos hibridos ae psencial de su demostracion.

Piff vino aqui para hacer uno de sus experimentis pnovocadores: ¢ quiénes se

detendran en el cruce de peatones con mas pratzahilos ricos o los pobres?

Los conductores estan obligados por ley a deteseedguien quiere cruzar. Y,
mientras un Lexus se desliza alegremente por @etbnél, Piff explica lo que ha

hallado con su equipo de investigadores.

"Ninguno de los conductores de los autos meno®sosiviolo la ley, mientras que

cerca del 50% de los conductores de automaovilescaras rompié la ley”, dice.

Fibra moral



Piff también le preguntd a una serie de personabveesos origenes cOmo se

comportan en varios escenarios.

En el pasado, la percepcion publica tendia haciemde que la gente muy pobre
rompia mas las reglas por estar bajo presionesdi@ras 0 enfrentar circunstancias

dificiles.

Pero el trabajo de Piff sugiere lo contrario: temés dinero hace que uno se preocupe

menos por los otros y se sienta con el derechtazar sus propios intereses.

Después de casi una década investigando este aBifhtiego a la controvertida
conclusion de que ser rico, en lugar de transfoariargente en benefactor benevolente,

en realidad puede ser bastante malo para su fibralm

"Lo pone mas en sintonia con sus propios interesssjeseos, su propio bienestar",

dice.

"De alguna manera, lo aisla de otras personasylpgica y materialmente. Uno
prioriza sus propias necesidades y sus propiosivdgey tiene menos sintonia con los

gue lo rodean.

En su laboratorio de psicologia, Piff ha llevadmbo estudios que sugieren que las
personas con mas dinero son mas propensas ammposas en un juego de dados, a
comer dulces reservados solo para nifios y estanswispuestos a renunciar a su
tiempo para ayudar a otros.

La prueba del dictador

Utilizando una herramienta bien conocida por lasgdsgos, la pueba del dictador, Piff

reunié a un grupo de personas y les dio a caddeida ellas US$10.

Les dijo que podian compartir todo, algo o nadas#egolpe de suerte con otro

participante al que no le habian dado nada.

El popular juego de Monopolio ha sido muy utilizgoy Piff en sus experimentos.



"La economia racional indica que la persona masepddbe conservar mas para si

mismo, y la persona mas rica debe dar mas”.

"Nos encontramos con todo lo contrario. Entre nsgeas, menos generoso seras. Le

daras porciones significativamente mas pequefiaa ate persona.”

"Las personas mas pobres fueron notablemente masogas, dieron el 150% de lo

que compartieron los participantes mas ricos",.dice

En otro estudio Piff manipulé un juego de Monopglara privilegiar a un jugador,

dandole mas dinero para empezar.

Al final, esa persona tenia el Rolls Royce paraarss/por el tablero y el jugador con
desventaja estaba destinado a perder.

Después de decenas de jugadas se observé quesgeadn peor de quien domina el
juego: una actitud imperativa, el dominio del egmaacluso mas avidez para comer

canapés de un bol de canapés que era para toduarticgpantes.
Cuando nos sentimos ricos, concluye Piff, necesisamenos a las otras personas.

En el mundo real, cuando la gente tiene menosaltiepende mas de sus relaciones

sociales para salir adelante.
Por lo tanto, se priorizan las relaciones intenpeates.

Los ricos, por el contrario, pueden comprar panduilidad y espacio, ademas de una

solucion para la mayoria de sus problemas.

No hay nada como una billetera suculenta para aséven medio de una crisis. Pero

eso tiende a aislar a una persona de las expergedeiotros.

Los hallazgos de Piff tienen un atractivo poputiy cierto consuelo al pensar que
aquellos que disfrutan de las ventajas de la r@gjtenbién podrian estar pagando un

precio.

Todo lo contrario



Pero no todo el mundo esta convencido.

La psicologia es una disciplina llena de dificu#te.dEn los estudiios del mundo real
siempre hay factores de confusion. ¢ Tiene la pargoa cruza una calle mas confianza

ante a un coche mas barato?
¢ Es el conductor realmente rico o el BMW se lotprss tio?

Los datos de las encuestas de poblacion son dfidé descifrar. No hay manera de
separar la causa y el efecto, y los sujetos queipan en estudios de laboratorio dan

respuestas que pueden o0 no tener ninguna relammla wida real.

Sélo cuando los estudios que emplean diferentesdogtapuntan repetidamente a la

misma direccion, los resultados se consideranfiigtivos.

Desde que Piff publicd su primera serie de resoftash 2010, otros cientificos de todo
el mundo han estado ocupados tratando de contrideci

Algunos respaldan el trabajo de Piff, pero otras éracontrado lo contrario.

Un estudio realizado en Holanda que utiliza a mdkios de la vida real como
participantes, encontré que son mas generososnguganisona promedio cuando se

tienen una pequefa suma de dinero para consecganartir.

Los analisis de los datos de poblacion de acadéneicd-uropa no encontraron ninguna

relacion entre la riqueza y la falta de generosidad

En la investigacion de Piff la gente con mas dinienode a ser menos generosa.

Aunque un estudio en Holanda indica todo lo coittrar

Sobre todo encontraron lo contrario, que los imtliss m4s ricos tienen mas tiempo

para ofrecer tiempo y dinero para los demas.
El vil metal

Sin embargo, hay un campo estrechamente relaciatedstudio que puede ayudar a

explicar los hallazgos de Piff.



La investigadora Kathleen Vohs, de la Universidadvinnesota paso su tiempo
dejando caer "accidentalmente” un manojo de peguépaces amarillos para ver si la

gente le ayudaba a recogerlos.

Antes, Vohs introducia en la conversacion con kadnile los participantes
pensamientos de dinero, ya sea con frases o canédectivo.

Estos participantes incentivados demostraron sapmsolicitos para recoger los

lapices.

Y en un estudio similar, también fueron menos gests cuando fueron invitados a

donar para organizaciones de caridad.

A diferencia del estudio de Piff, esto parece tgm&o que ver con lo ricos o pobres que

sean. Y los resultados han sido reproducidos graflseés hasta la fecha.

"Parece que hay algo sobre la idea del dineranaiaera como la gente lo representa en
sSu mente que causa los efectos que vemos, y geegpgue tiene poco que ver con si la

gente se siente atada o no a la plata”, asegura Voh

La investigadora dice incluso que sélo pensar pardiinvoca una "mentalidad de
autosuficiencia" que refleja el hecho de que etdirtiene que ver con transacciones

con extrafos y el calculo en beneficio propio”.
Normalmente uno no utiliza dinero con sus seresidpge

Como resultado el dinero puede hacernos mas desigiénfocados, pero también nos

hace menos sensible a las necesidades y sentimamtos demas.
Mas agresivos

Investigadores en Hong Kong fueron un paso mas alla

Los profesores Zhansheng Chen y Yuwei Jiang escogpersonas incetivadas por el
dinero. Cuando se les daban una serie de dilelicas &ran mas propensos a aceptar

transgresiones morales como hacer trampa en loseze® 0 mentir en un curriculum.



Los experimentos de Chen y Jiang indica que lasopas con dinero son un poco mas

agresivas en sus actitudes con los demas.

Y cuando participaron en un juego en que se paditigar a otro participante con una
explosion de sonido, los participantes incetivgatarsel dinero seleccionaron el
zumbido mas desagradable para su oponente, a elrcoivsistentemente mas fuerte

durante mas tiempo.

Asi que hace hincapié en precios y utilidades, asdpancarias y presupuestos, puede
no ser bueno para el ambiente de la oficina otégiidad de su organizacion.

"Si quieres que tus trabajadores cooperen enyreesin honestos, no los sobornes con

bonos", dice Jiang.
En cambio tiene otra idea.

"Ofréceles a tus empleados un viaje a Hawai. Laegen piensa en dinero cuando se va

a Hawai".



