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Il romanzo è uno strumento importante per 
interpretare la realtà e le conoscenze acquisite 
restano dentro di noi, fino a quando le recu-
periamo nel corso delle nostre esperienze di 
vita. In alcuni casi, la narrazione è addirittura 
in grado di anticipare, prevedere, prefigurare 
scenari che, se vi fosse un’adeguata elabora-
zione di quanto letto, potrebbe consentirci di 
interpretare correttamente eventi che poi av-
verranno nella vita reale. Un esempio lampante 
di questo assunto, viene dall’opera di Charles 
Dickens, uno dei più grandi scrittori britannici 
di ogni tempo. Nella vasta produzione dell’au-
tore inglese vi sono almeno due romanzi, usciti 
peraltro a una certa distanza l’uno dall’altro, in 
cui vengono presentati personaggi e situazioni 
che hanno numerose analogie con una figura 
realmente esistita: Charles Ponzi, l’italiano che 
in America divenne famoso per il suo “schema 
Ponzi”, una truffa milionaria (ai valori di allora!). 
Anche se i due non si conobbero mai, essen-
do il primo morto nel 1870 e il secondo nato 
trent’anni dopo, la descrizione di diversi com-
portamenti, atteggiamenti e abitudini di alcuni 
protagonisti presenti nei libri di Dickens costi-
tuiscono un utile vademecum per individuare le 
caratteristiche del truffatore tipo.
Tornato dal suo primo viaggio negli Stati Uniti 
nel 1842, non ancora trentenne, ma già univer-
salmente noto per “Il Circolo Pickwick” e “Le 
avventure di Oliver Twist”, con una cospicua dote 
di appunti di viaggio e un’impressione del paese 
e degli americani non particolarmente favorevole, 
Dickens si dedicò subito a un nuovo romanzo («la 
mia opera senza confronti migliore, sotto infiniti 
aspetti» scrisse egli stesso al suo primo biografo 
John Forster) che pubblicò nel 1884: “The Life 
and Adventures of Martin Chuzzlewit”, in italiano 
“Vita e avventure di Martin Chuzzlewit”. È piutto-
sto arduo sintetizzare in poche righe un romanzo 
che nell’edizione italiana (tradotta da Bruno Od-
dera) arriva a 1.290 (!) pagine e conta circa una 
quindicina di personaggi. La trama ruota sostan-
zialmente attorno a due anziani fratelli,  Anthony e 
Martin senior, molto ricchi e molto misantropi, al 
cui patrimonio attenta una pletora di avidi paren-
ti, naturali e acquisiti, (la Famiglia Chuzzlewit, per 
l’appunto) e qualche avventuriero senza scrupoli.

IL TRUFFATORE-TIPO                                                                          
Con la maestrìa dei grandi narratori Di-
ckens individua alcune caratteristiche pe-
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culiari del truffatore-tipo e vedremo che 
la vita reale di Carlo Ponzi presenta singo-
lari parallelismi con quella del primo per-
sonaggio d’invenzione che qui ci interessa 
presentare. Costui si chiama Tigg Montague 
e l’autore ce lo presenta come piuttosto 
male in arnese («guanti rotti, scarpe sfon-
date, calzoni scoloriti, bretelle sdrucite e un 
cappello talmente malconcio che sarebbe 
stato difficile stabilire se in origine fosse 
stato bianco o nero»), mentre partecipa a 
una «deliziosa piccola riunione» dei parenti, 
tra i quali il nipote Jonas, in cui si pianifica 
il modo di sottrarre denaro a uno dei due 
facoltosi anziani. Quasi 600 pagine più tardi, 
il nostro, che nel frattempo ha cambiato il 
nome in Montague Tigg, riappare sulla scena 
vestito di tutto punto a bordo di un lussuo-
so calesse che lo deposita nella City davanti 
a un edificio in cui ha collocato la sede della 
sua compagnia, la Società Anglo Bengalese 
di Prestiti senza interesse e di Assicurazioni 
sulla Vita. Un bruco che si era trasformato 
prima in crisalide e poi in farfalla!
Carlo Ponzi, nato il 3 marzo 1882 a Lugo 
di Romagna, vicino a Ravenna, arrivò per la 
prima volta negli Stati Uniti il 15 novembre 
1903 scendendo dalla nave, dopo avere perso 
alle carte durante la traversata quasi tutto il 
gruzzolo di cui era dotato, con «due dollari 
e mezzo in tasca, ma un milione di dollari di 
speranza!» Dopo avere tentato di sbarcare il 
lunario come cameriere, impiegato di banca, 
per il cui fallimento finì tre anni in carcere in 
Canada, poi in una ditta di import-export e 
infine avere lavorato nell’impresa del suoce-
ro (fallita anche questa!), cambiò il nome in 
Charles Ponzi e aprì a Boston la Sec, la Secu-
rities Exchanges Company, al numero 27 della 
centralissima School Street, iniziando a vestir-
si con estrema cura, indossando una paglietta 

e portando un elegante bastone sempre con 
sé. La prima caratteristica che appare eviden-
te, dunque, è la capacità di questi individui di 
rigenerarsi; l’evidente grande abilità nell’in-
ventarsi nuove vite riuscendo a cancellare 
le tracce del proprio passato, compreso il 
proprio nome. La seconda è un’estrema at-
tenzione al loro aspetto esteriore, che deve 
sottolinearne rispettabilità e censo.

L’ATTENZIONE ALL’IMMAGINE
Ma per attrarre i potenziali clienti tutto ciò 
potrebbe non bastare. Ecco allora che nel 
romanzo di Dickens Tigg Montague dedica 
estrema cura agli uffici della sua nuova so-
cietà. L’autore inglese ci fornisce una descri-
zione minuziosa, dagli arredi agli ottoni, dalla 
carta intestata alle brochure, dalla presenza 
di un usciere tuttofare (al bisogno anche 
maggiordomo), di un investigatore privato 
(uno dei primi della storia della letteratura) 
e addirittura di un medico legale: tutte carat-
teristiche che devono dare l’impressione di 
autorevolezza, ispirare fiducia, mostrare soli-
dità. Charles Ponzi segue il medesimo sche-
ma. Non disponendo di più di 5 dollari sul 
conto in banca e non riuscendo a ottenere 
un prestito per mancanza di garanzia, si rivol-
ge a un commerciante della comunità italiana 
di Boston, in cui si è introdotto mediante il 
matrimonio, per arredare il suo ufficio di tut-
to punto, compresa una macchina da scrivere 
Multigraph: gli propone una dilazione di paga-
mento a sei mesi, che, grazie alle sue capacità 
relazionali e alla comune origine italiana, rie-
sce a ottenere.

UN MODELLO SEMPLICE
Altra caratteristica che serve perché gli af-
fari di questo tipo vadano in porto è la re-
lativa semplicità delle proposte. Nel “Martin 
Chuttzlewit” la Società Anglo Bengalese è 

formalmente una Compagnia che eroga 
prestiti contro assicurazioni sulla vita; lo 
scopo dell’attività è procurarsi clienti biso-
gnosi di prestiti, grazie a una rete di agenti 
cui corrispondere una commissione per ogni 
contratto, applicando «il massimo interesse 
consentito dalla legge», oltre alle spese della 
pratica, comprese le «informazioni» assunte 
dall’investigatore, lucrando  così grossi utili su 
ciascuna operazione. 
Nella visione di Ponzi la Sec dovrebbe esse-
re una società che investe i capitali ricevuti in 
prestito promettendo un rendimento strato-
sferico del 50% in soli 90 giorni. Il tutto attra-
verso i Buoni di risposta internazionale (Inter-
national reply coupon o Irc), cioè dei coupon 
che venivano inseriti all’interno di buste spe-
dite all’estero, nel caso si desiderasse una ri-
sposta da parte del destinatario. Quest’ultimo, 
per affrancare la lettera di risposta, avrebbe 
utilizzato il buono scambiandolo con franco-
bolli validi nel suo paese. Ponzi sa bene che 
l’inflazione rende diverso il “valore reale” dei 
buoni nei vari paesi e conta proprio di ottene-
re grossi guadagni dal loro arbitraggio acqui-
standoli negli Stati Uniti e cambiandoli in Italia.

IL PASSAPAROLA DEI CLIENTI
Ma se la pubblicità è l’anima del commercio, 
chi può pubblicizzare un prodotto meglio dei 
clienti soddisfatti? In questo modo, investendo 
e reinvestendo gli utili ricevuti nella medesima 
compagnia che li ha generati, essi diventano una 
sorta di “soci silenziosi”, che consentono all’i-
deatore di continuare a gestire il business e a 
ricavarne la massima utilità personale. 
È per questo motivo che Tigg Montague quan-
do gli si presenta uno dei giovani Chuttzlewit, 
Jonas, il quale ha finalmente ereditato il cospi-
cuo patrimonio del padre Anthony, perché vuo-
le assicurare la propria moglie sulla vita gli pro-
pone, astutamente, di diventare socio dell’Anglo 
Bengalese. Ed è per questo che Charles Ponzi, 
dopo avere puntualmente ripagato i primi 
clienti, tutti reperiti presso la numerosa colonia 
degli italo-americani della città, propone a tutti, 
compreso il mobiliere di cui abbiamo detto, che 
ha cercato immediatamente di fare diventare 
cliente, il reinvestimento di utili e capitali, quan-
do non di diventare agenti della Sec.
In un successivo articolo vedremo come an-
dranno a finire gli affari di Tigg e di Ponzi, e co-
nosceremo un altro personaggio dickensiano, 
apparso in un romanzo scritto oltre 10 anni 
dopo: un taciturno, ma rispettato, banchiere 
londinese che ha anche lui caratteristiche utili 
a comprendere il “fenomeno Ponzi”.
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