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Prefazione




In tutto il mondo, tutti pensano agli altri. In un ufficio di Delhi, un manager si preoccupa di come ottenere una maggiore produttività dal proprio team. In uno stadio del ghiaccio in Canada, due squadre di hockey si affrontano per la tanto attesa rivincita. In un appartamento di Londra, una giovane spera di fare una buona impressione al colloquio di lavoro del giorno dopo. Non molto lontano, in un monolocale nell’Irlanda del Nord, un padre teme che la sua bambina debba crescere in un nuovo conflitto settario. Nel frattempo, in Africa orientale, una account manager di un’agenzia pubblicitaria incrocia le dita nella speranza che la sua ultima campagna diventi virale. Questi individui sono circondati da altre migliaia di persone i cui pensieri e azioni sono direttamente collegati, in un modo o nell’altro, ad altre persone ancora.

Molte, se non la maggior parte, delle nostre attività e preoccupazioni quotidiane coinvolgono dunque altre persone. La psicologia sociale è un insieme di idee e ricerche finalizzate a capire che cosa le persone pensano e come si comportano in questi contesti sociali. Mettendo in campo una varietà di tecniche sperimentali e non, cerca di scoprire e comprendere tutti gli aspetti del comportamento sociale. I livelli di analisi sono altrettanto vari, e vanno dalle descrizioni biologiche di come funziona il «cervello sociale» ai modelli di conflitto intergruppi su scala internazionale. Il volume racchiude questo vasto campo in modo critico ma accessibile, esplorando le principali aree della disciplina attraverso nove capitoli tematici, otto dei quali organizzati in tre temi principali di cui si analizzano aspetti relativi alla teoria e alla ricerca: il sé e la motivazione, le relazioni sociali e l’influenza sociale.

Prima di affrontare questi temi, il primo capitolo, «Storia (molto) breve della psicologia sociale», delineerà come si definisce la psicologia sociale in quanto disciplina, contestualizzandone lo sviluppo storico. Vedremo che è un campo fertile, variegato e ricco di spunti, portatore di effetti importanti sulla società. Ci renderemo anche conto, tuttavia, che la psicologia sociale è una scienza «giovane» ancora alla ricerca di un suo equilibrio.

I due capitoli successivi trattano il tema del sé e della motivazione. Qui inizieremo la rassegna delle teorie e delle evidenze che formano il nucleo centrale della psicologia sociale esaminando il sé sociale e anche i processi motivazionali che guidano i nostri pensieri e comportamenti. Il capitolo «Comprendere il sé» inizierà indagando le teorie in proposito, a livello di gruppo e individuale, oltre a considerare la formazione e la funzione dell’autostima e la misura in cui il nostro agire e i nostri comportamenti sociali sono controllati o automatici, e come le nostre personalità online e offline differiscono. In seguito, il capitolo «Come pensiamo» esaminerà in che modo la nostra cognizione e la nostra motivazione sono influenzate da altri fattori quali la dissonanza cognitiva, il linguaggio e la cognizione sociale incarnata. Tratterà anche dell’importanza di comprendere il ruolo della cultura nei fenomeni psicologici sociali.

Passiamo poi al successivo tema delle relazioni sociali. Qui esamineremo le relazioni tra il sé e gli altri individui e gruppi. Il capitolo «Il sé e gli altri» illustra concetti classici come la percezione della persona (inclusa la formazione dell’impressione), l’attrazione interpersonale, la teoria e il bias di attribuzione, oltre alla comunicazione non verbale. Nel capitolo «Il sé e i gruppi» esamineremo le definizioni dei gruppi; come si formano, si evolvono e si sciolgono; come le identità sociali influenzano la percezione di sé; la psicologia delle relazioni tra gruppi, inclusi gli stereotipi, la stigmatizzazione e il pregiudizio, oltre alla psicologia dell’adattamento interculturale (acculturazione).

Il tema successivo concentra lo sguardo sull’influenza sociale, ossia il fatto che siamo sia destinatari di tentativi di influenza sociale da parte degli altri sia fonte di influenza diretta nei confronti del mondo sociale. Il capitolo «Conformità e obbedienza» affronterà i principali argomenti in questo ambito, da prospettive sia classiche sia piú contemporanee. Esamineremo anche come e quando le persone e i gruppi resistono o ribaltano l’influenza sociale considerando l’influenza delle minoranze. Il capitolo «La persuasione» passerà poi in rassegna la letteratura sulla psicologia della persuasione, analizzando modelli come quello di Yale, il modello della probabilità di elaborazione, l’eccitazione della paura e gli «effetti di rimbalzo». Verranno anche esplorati i sei principî della persuasione di Cialdini e l’approccio nudge (o «della spinta gentile») della scienza comportamentale.

La psicologia sociale è spesso di natura fortemente applicata, e nessuna rassegna sarebbe completa se non si parlasse anche di come è stata usata per cambiare le cose nel mondo reale. Il penultimo capitolo, «La psicologia sociale nel contesto applicato», ne valuterà le applicazioni nelle situazioni quotidiane. Qui inizieremo esaminando l’«aggressione» da prospettive biologiche e sociali, analizzando cause, processi e interventi. Il dibattito si sposterà poi sul comportamento opposto, prendendo in esame il comportamento di aiuto e l’apatia degli astanti. Guarderemo quindi alla psicologia del processo decisionale delle giurie, esplorando come molti dei processi delineati in questo libro possano essere applicati per evidenziare i pregiudizi sistematici nel sistema giudiziario, e come la disciplina possa contribuire ad affrontarli ed eliminarli.

Infine, ci concentreremo su un ambito emergente della letteratura – la psicologia sociale della salute e del benessere fisici e mentali – esplorando l’applicazione pratica di un concetto noto come «cura sociale». Per ogni argomento, saranno tracciati chiari collegamenti fra le teorie e i concetti presentati in precedenza e l’argomento in questione.

L’ultimo capitolo, «Direzioni future e temi comuni», correrà un rischio ipotizzando quali fattori sociali, tecnologici e politici modelleranno il futuro della disciplina, e suggerirà ambiti di studio che saranno probabilmente al centro della ricerca futura. Infine, concluderemo la nostra rassegna della psicologia sociale ripercorrendone i temi principali emersi dai capitoli precedenti e cercheremo di individuare i fattori comuni trasversali alla disciplina.

Una volta terminata la lettura, avrete una buona conoscenza delle teorie e delle questioni chiave di questa disciplina. Nel nostro viaggio, incontreremo alcuni personaggi affascinanti, personalità di spicco del passato e del presente, alcune scoperte controintuitive che vi faranno «pensare a come pensano le persone», e alcune teorie e idee che hanno letteralmente trasformato la società. Capiremo che cosa ci unisce, che cosa ci allontana e come possiamo, in prima persona, diventare motori del cambiamento.

E ora cominciamo: che cos’è davvero la psicologia sociale e dove (e come) tutto è iniziato.








IL PRIMO LIBRO DI PSICOLOGIA SOCIALE




Questo libro è dedicato a Louise, Katherine e Annabelle,

per tutta la gioia che portano nella mia vita,

e a Dominic e Ian, che mi hanno dato sia la fiducia

sia gli strumenti per (tentare di!) scrivere un libro.








Capitolo primo

Storia (molto) breve della psicologia sociale




Che cos’è la psicologia sociale?

In senso lato, la psicologia sociale è lo studio del pensiero e del comportamento umano che coinvolge in qualsiasi forma altre persone. Gordon Allport (che, lo vedremo, è uno degli «eroi» della psicologia sociale) l’ha classicamente definita in modo piú preciso con queste parole: «L’indagine scientifica di come i pensieri, i sentimenti e i comportamenti degli individui sono influenzati dalla presenza reale, immaginata o implicita degli altri»1. Pur risalendo a oltre sessant’anni fa, questo compendio coglie molto bene la profondità e le sfumature del campo di indagine.

I concetti di base della definizione di Allport.

Proviamo a scomporre questa definizione e a capire quali sono le implicazioni di questa frase apparentemente semplice, e quali i suoi eventuali limiti. Allport sostiene che la psicologia sociale è una «indagine scientifica». Suggerisce dunque che l’oggetto di studio può essere osservato e misurato e, cosa importante, che si possono fare generalizzazioni tra una determinata popolazione di studio e il mondo in genere. Mentre il pensiero e la ricerca psicologica adottano perlopiú un approccio empirico (vedi infra), questo aspetto della definizione è anche, in un certo qual modo, limitante. Uno degli eventi storici piú significativi in questo campo (la «prima crisi»; vedi piú avanti) evidenzia come altri approcci non scientifici siano necessari per comprendere appieno l’esperienza dell’individuo e sostiene la tesi che tale ricerca non possa essere effettivamente generalizzata a una condizione umana comune.

Allport circoscrive anche l’ambito di studio a «pensieri, sentimenti e comportamenti». Questo è importante in quanto chiarisce che non sono solo i comportamenti reali a destare interesse, ma anche i processi cognitivi (pensieri) e affettivi (sentimenti) associati a essi. Evidenzia anche alcune sfide metodologiche affrontate dalla disciplina. Per esempio, possiamo misurare direttamente il comportamento di un soggetto: posso misurare se fa beneficenza, se trasmette a un’altra persona un forte rumore statico o se decide di uscirci insieme. Tuttavia, possiamo solo dedurre per inferenza i pensieri o i sentimenti delle persone attraverso un comportamento. Per esempio, posso immaginare che cosa una persona pensa del gelato dalla sua risposta comportamentale a un questionario di valutazione dell’atteggiamento, o i suoi sentimenti verso un’altra persona attraverso le espressioni facciali. Lo studio della psicologia sociale si basa spesso su misure indirette (anche se alcuni approcci – come le neuroscienze sociali, di cui parleremo piú avanti – stanno cominciando a superare questo limite).

La definizione di Allport evidenzia anche l’importanza dell’influenza; gli esseri umani non sono visti come sistemi isolati. Piuttosto, sono esseri sociali che ricevono informazioni sociali a cui rispondono, e sono al tempo stesso fonte di informazione. La definizione suggerisce inoltre che l’informazione sociale può essere generata da persone fisicamente presenti (effettive), immaginate («che cosa direbbe X se sapesse di questo comportamento?») o implicite (cioè quando la fonte di influenza sociale è significata da indizi ambientali, come una croce cristiana, o le norme comportamentali a cui aderiamo per convenzione sociale).

Mettendo insieme tutti questi elementi, Allport riassume perfettamente la sua visione relativamente (1) a come dovremmo avvicinarci allo studio della psicologia sociale, (2) alla portata di questa indagine e (3) ai processi che causano il comportamento sociale. È questa tripla combinazione che la rende cosí popolare, ma la natura prescrittiva della definizione fa sí che molte aree della disciplina ricadano al di fuori del suo raggio d’azione.

Approfondimento critico: definizioni di psicologia.

Fino a che punto la definizione di Allport descrive effettivamente la psicologia sociale? Una volta che avrete letto questo (o un altro) capitolo, tornate a questa sezione, e verificate le ipotesi di Allport rispetto a ciò che avete imparato. Come migliorereste la definizione? Quali sono i benefici e gli svantaggi di una visione molto ristretta (o molto ampia) della psicologia sociale?

Dall’antichità all’ultimo decennio dell’Ottocento: primi approcci alla psicologia sociale.

La psicologia pre-sociale.

Abbiamo visto che cos’è la psicologia sociale, ma quali sono le sue origini? Cercare di capire perché le persone si comportano in un determinato modo non è una novità. Nella Politica, Aristotele sosteneva in maniera piuttosto criptica: «Chi vive fuori dalla comunità statale per natura e non per qualche caso o è un abietto o è superiore all’uomo [...] o è bestia o dio». Dunque anche nell’antica Grecia si pensava all’importanza e all’ubiquità delle interazioni interpersonali e tra gruppi. Piú direttamente, Platone sosteneva in molti dei suoi dialoghi che il ruolo dello Stato era quello di modellare il comportamento sociale in modi accettabili. Con queste loro affermazioni, i due filosofi hanno gettato le basi dell’idea secondo cui gli individui sono modellati dalle interazioni sociali e nessuno è veramente separato dal contesto sociale in cui vive. I modi in cui le persone potevano influenzare gli altri sono stati (forse inevitabilmente) motivo di interesse anche per altri intellettuali politici dei secoli scorsi. Per esempio, nel Principe, Machiavelli consiglia ai governanti delle città-stato del Cinquecento come usare sia le relazioni interpersonali sia le emozioni sociali (come l’amore e la paura) per governare efficacemente su scala nazionale. Allo stesso modo, nel suo libro L’arte della guerra, scritto nel V secolo a.C., lo stratega militare Sun Tzu sosteneva che i comandanti dovevano considerare il temperamento psicologico dei loro avversari e sfruttarlo a proprio vantaggio. Ma quando questo campo di studi è diventato una «disciplina» a sé stante?

La psicologia sociale come disciplina.

Se è vero che numerosi altri autori e pensatori hanno scritto su temi simili, il riconoscimento formale della «psicologia sociale» andrebbe forse attribuito a Wilhelm Wundt di Lipsia (e colleghi fra cui Lazarus e Steinthal), secondo il quale la psicologia come scienza doveva essere separata in due sottocampi: la psicologia individuale (concentrata sulla cognizione e sul comportamento a livello individuale) e la Völkerpsychologie (tradotta approssimativamente come psicologia «etnica» o «dei popoli»). Questa nuova branca della disciplina (illustrata da Wundt nel 1859 con un’opera in dieci volumi!) mirava a concentrarsi sugli aspetti sociali dell’esperienza, con particolare enfasi sulla comprensione delle persone attraverso gli effetti del linguaggio, della mitologia e dei sistemi morali (incluse la giurisprudenza e la socializzazione), e sosteneva con forza un allontanamento dall’uso sempre piú esclusivo dei metodi sperimentali (un tema che vedremo ripreso piú avanti nello sviluppo della disciplina). Negli anni successivi al suo avvio, il movimento della Völkerpsychologie fu criticato per l’inadeguatezza metodologica e – cosa forse piú significativa – per essere potenzialmente razzista nell’intento di voler comprendere interi gruppi di persone in modi stereotipati. La confutazione di quest’ultima critica è stata resa quasi impossibile dai sostenitori di estrema destra del suo impiego, per esempio nel ruolo che ha svolto nelle narrazioni razziali del Partito nazista tedesco. Negli anni Sessanta del Novecento, l’approccio stesso era praticamente scomparso dagli studi tradizionali. Anche se, voltandoci indietro, possiamo guardare alla Völkerpsychologie con riserva, è storicamente importante per due ragioni: ha fornito solidi argomenti per trattare la psicologia sociale come disciplina in quanto tale e ha anche evidenziato l’importanza di diversi metodi di ricerca. Forse per fortuna, Wundt e i suoi colleghi non furono le uniche persone a plasmare la materia, e c’erano altri con opinioni proprie, spesso divergenti...

Anni 1890-1950: la nascita della scienza psicologica sociale.

La psicologia sociale come scienza sperimentale.

Mentre Wundt sviluppava le sue idee sulla Völkerpsychologie non sperimentale a Lipsia, un lavoro concorrente dall’altra parte dell’Atlantico prendeva una strada diversa, nel tentativo di elaborare un approccio di scienza empirica al comportamento sociale. In particolare, uno psicologo dell’Indiana e appassionato di ciclismo di nome Norman Triplett si era dedicato a studiare come migliorare i propri tempi di corsa in bicicletta finendo cosí per intraprendere quello che molti psicologi sostengono sia stato il primo vero «esperimento» empirico di psicologia sociale. Il lavoro di Triplett durante questo periodo si era concentrato sulla facilitazione sociale (ossia gli effetti della presenza degli altri sulla performance, che esamineremo in maniera approfondita nel cap. VI). In uno studio, descrive in dettaglio un’osservazione secondo cui i ciclisti raggiungevano velocità maggiori quando gareggiavano fra loro anziché contro il tempo2. Secondo l’ipotesi di Triplett, ciò sarebbe stato dovuto al fatto che la presenza di altri stimolava le prestazioni. L’importante fase successiva non tardò a concretizzarsi: partendo da questa ipotesi, Triplett la testò in un ambiente di laboratorio, chiedendo a quaranta bambini di avvolgere la lenza attorno a dei mulinelli da pesca il piú velocemente possibile, da soli o in coppia. Osservò che molte coppie lavoravano piú velocemente rispetto ai bambini che si confrontavano solo con l’orologio e concluse che ciò indicava la presenza di una facilitazione sociale. È interessante notare che secondo i commentatori contemporanei Triplett non avrebbe in realtà trovato alcuna evidenza solida di facilitazione sociale. Il campione di persone testate era troppo ristretto per dimostrare risultati affidabili utilizzando metodi statistici moderni, e il disegno dell’esperimento non era (forse comprensibilmente) del tutto adeguato. Tuttavia, l’idea di prendere un fenomeno osservabile (ciclisti che aumentano la velocità in presenza di altri), sviluppare un’ipotesi (gli altri ci danno energia) e testarla in laboratorio in modo controllato (chiedere a dei bambini di avvolgere la lenza attorno ai mulinelli) ha instradato lo studio della psicologia sociale su un percorso sperimentale e scientifico. Come vedremo, nel periodo successivo alla Seconda guerra mondiale questo si è rivelato un grande vantaggio per questa disciplina, ma negli anni Sessanta e Settanta ha rischiato di rappresentarne la rovina.

Approfondimento critico: chi era Norman Triplett?

Nato nel 1861, Norman Triplett era uno psicologo che lavorava alla Indiana University. È famoso soprattutto per l’esperimento in cui ha studiato le prestazioni delle persone da sole o in compagnia di altri. Sebbene la validità scientifica dei risultati specifici sia stata messa in discussione negli ultimi anni, il suo lavoro è stato determinante per avviare lo studio della psicologia sociale su base empirica. Oltre alle sue ricerche sulla facilitazione sociale, Triplett è stato anche uno dei primi a pubblicare saggi nell’ambito delle scienze psicologiche sul tema della magia, fra cui Psychology of conjuring deceptions, in «The American Journal of Psychology» nel 19003.

Comportamento della folla e situazionismo.

Lo studio della psicologia sociale non rimase a lungo limitato ai bambini e ai mulinelli da pesca. Alla fine dell’Ottocento, Le Bon pubblicò un importante libro in cui parla di mente del gruppo (group mind) in relazione al comportamento della folla4. Lavorando su uno sfondo di espressioni collettive diffuse di malcontento sociale, Le Bon sostiene che quando viene «sommerso» in un gruppo, l’individuo perde il proprio senso di responsabilità personale e sviluppa un senso di invincibilità e agitazione basato sul gruppo. Le Bon sostiene inoltre che le folle sono soggette a «suggestionabilità» e «contagio»; ossia, le persone che ne fanno parte sono influenzate da emozioni e pensieri primari che poi si diffondono e si amplificano incontrastati attraverso la folla. Le Bon specifica anche come le risposte della folla alle situazioni potrebbero essere manipolate al fine di assecondare gli interessi dello Stato anziché per portare avanti la causa degli agitatori sociali. Le teorie di Le Bon influenzarono fortemente coloro che desideravano sfruttare il potere dei gruppi per i propri fini (comprese figure come Hitler e Mussolini). Questo ha gettato una lunga ombra sullo studio delle folle, e l’idea di una «folla irragionevole» è stata messa fortemente in discussione solo di recente, con il lavoro di ricercatori come John Drury e Steven Reicher, che hanno analizzato il fenomeno nella sua complessità5.

Il lavoro di Le Bon ha anche influenzato la disciplina in altri modi. Benché in gran parte separati dal contesto sociale in cui sono stati concepiti, gli scritti di Le Bon hanno anche aperto la strada all’idea che gli individui nella società sono soggetti a stimoli sociali, ossia influenze esterne e segnali che interagiscono per influenzare il comportamento delle persone. Questo a sua volta ha creato le premesse per le idee sul situazionismo e la teoria del campo, elaborate principalmente dallo psicologo tedesco Kurt Lewin. Lewin fu influenzato dal movimento della Gestalt, secondo cui un dato fenomeno è sovente piú complesso e piú grande di quanto la comprensione di ogni sua singola parte non lasci intendere. Applicando questo principio alla psicologia sociale, Lewin argomentava che non si può capire il comportamento se non rapportandolo alle situazioni in cui gli individui si trovano, e a tutte le motivazioni, le esperienze e la storia sociale che accompagnano tali esperienze6. Oltre a questo, ipotizzò che il comportamento umano potesse essere studiato in modo simile alla matematica e alla fisica (vedi l’equazione di Lewin) applicando modelli quantitativi. In qualche modo, questo lavoro prefigura la rivoluzione cognitiva nella psicologia sociale (vedi piú avanti).

Approfondimento critico: l’equazione di Lewin.

Secondo Lewin, il comportamento poteva essere studiato come si fa con la fisica o la matematica, e ha addirittura quantificato tutto il comportamento umano in un’equazione:

B = f (P, E)

dove B è il comportamento, P è la persona ed E rappresenta l’ambiente. Non è chiaro a che cosa dovrebbe servire questa equazione, ma l’idea che si potesse comprendere il comportamento senza necessariamente riferirsi tanto alle caratteristiche uniche di un individuo quanto al contesto sociale in cui si trova è diventata (per un po’!) una pietra miliare della psicologia sociale.

Anni 1950-1980: progressi rapidi e questioni fondamentali.

La rivoluzione sociocognitiva e il dominio degli Usa.

Il grande cambiamento intervenuto successivamente è stato l’allontanamento dalle narrazioni comportamentiste del comportamento (che lo vedono come un insieme di risposte condizionate a verificarsi da precedenti ricompense o punizioni) e da teorie relativamente isolate come quella della folla, per orientarsi verso una metateoria piú unificante (un contesto teorico generale che può essere applicato a piú domini nell’ambito di una disciplina). Sul finire degli anni Cinquanta, i teorici cominciarono a pensare alla psicologia (in generale) come a una forma di elaborazione delle informazioni, riflettendo i progressi dell’epoca delle prime forme di informatica. In questo modello, l’informazione viene percepita, codificata, in qualche modo elaborata (quello che oggi chiamiamo «pensiero» o, piú tecnicamente, «cognizione»), e si agisce in base al risultato. Secondo questo nuovo approccio, i processi che si instaurano possono essere sottoposti a un’operazione di reverse engineering conducendo degli esperimenti. Seguirono rapidamente numerosi studi che utilizzavano questo paradigma, molti dei quali rivestono notevole importanza ancora oggi. Fu per esempio osservato che le persone erano in grado di ricordare solo da cinque a nove elementi fra quelli che avevano appena visto, ma anche che possiamo richiamare migliaia di dati dalla nostra memoria7. Questo suggerí a ricercatori come Broadbent che la memoria era costituita da due sistemi: quella che oggi conosciamo come memoria di lavoro (o a breve termine) e la memoria a lungo termine (archivio)8. Gradualmente, le idee attorno a questo approccio cognitivista alla psicologia guadagnarono terreno e già nel 1967 fu pubblicato il primo grande libro in cui lo si delinea (astutamente intitolato Psicologia cognitivista)9. In poco tempo questo criterio divenne dominante. La psicologia sociale non fu lasciata indietro da questo movimento: l’idea che l’informazione sociale (per esempio la nostra memoria per gli eventi sociali) sia osservata, elaborata (ossia probabilmente alterata dagli stereotipi che abbiamo sugli attori coinvolti) e poi porti a una risposta (magari giudizi distorti sulla causa del comportamento) divenne (e rimane) un modello comune, denominato approccio sociocognitivo. Allo stesso modo, i tentativi di identificare processi e meccanismi lineari alla base del pensiero e del comportamento sociale divennero presto il paradigma standard nel settore.

Gli anni Cinquanta, Sessanta e Settanta furono anche caratterizzati dal crescente dominio della psicologia sociale americana. Ingenti fondi per la ricerca affluirono nel sistema universitario degli Usa, e gli psicologi sociali americani stabilirono un programma di ricerca per la disciplina che ritenevano importante per la società di allora. È stata anche una delle epoche piú produttive della disciplina, come vedrete dalla frequenza con cui si citano nel volume i lavori svolti in questo periodo. La rassegna include ricercatori come Asch e Milgram che intrapresero uno studio pionieristico sull’influenza sociale, compiendo progressi significativi nella comprensione della conformità, dell’obbedienza e dell’influenza delle minoranze. Festinger combinò la nuova teoria ai metodi sperimentali per spiegare come e perché siamo spinti a fare confronti tra noi stessi e gli altri. Allo stesso tempo, Schachter intraprese una ricerca avveniristica su come i piccoli gruppi funzionano insieme efficacemente (oppure no!) Infine, le idee di Gordon Allport sul ruolo del contatto nel ridurre il conflitto intergruppi sono alla base di uno dei lavori di psicologia sociale piú importanti mai intrapresi sulla teoria del contatto. Le idee su ciò che permette un contatto intergruppi «ottimale» sono state usate per guidare la fine della segregazione razziale negli Stati Uniti e da allora sono state applicate a situazioni post-conflitto. Incontreremo molti di questi argomenti in modo piú dettagliato nei capitoli a seguire.

Benché per certi versi sia stato un periodo d’oro per gli psicologi sociali in queste aree, non sempre le notizie erano buone. Mentre questi argomenti prosperavano, altri ambiti venivano trascurati. Questo approccio cognitivista statunitense alla comprensione della mente sociale di solito si concentrava sull’individuo, ignorando gli elementi collettivi dell’esperienza umana. I «gruppi» erano spesso visti come insiemi di processi a livello individuale che interagiscono tra loro, in contrasto con l’idea secondo cui i gruppi avrebbero peculiarità specifiche proprie. Questo ha dunque messo in discussione (e contestato) i precedenti lavori di studiosi come Wundt e Lewin e rallentato la ricerca dei teorici europei in questo campo. I metodi usati durante questa fase della disciplina erano anche piuttosto ristretti. Gli studi sperimentali condotti in laboratorio da una prospettiva perlopiú sociocognitiva dominavano le riviste accademiche, spesso soffocando altre voci e idee.

Approfondimento critico: chi erano i fratelli Allport?

Gordon Allport nacque l’11 novembre 1897 nell’Indiana e nel 1919 si laureò in filosofia ed economia. In seguito, si concentrò sulla psicologia sociale e lavorò con psicologi europei a Berlino, Amburgo e Cambridge. Al suo ritorno a Harvard istituí quello che probabilmente fu il primo corso universitario sull’argomento, divenne direttore del «Journal of Abnormal and Social Psychology» e, nel 1939, presidente dell’American Psychological Association (APA). Il suo libro La natura del pregiudizio, del 1954, delinea numerosi concetti di psicologia sociale che hanno rivoluzionato il settore, e ancora oggi forniscono principî guida10. Gordon non fu l’unico psicologo sociale della famiglia. Anche il fratello maggiore, Floyd Henry Allport, nato nel 1890, contribuí a plasmare questo ambito di ricerca (vedi, per esempio, Social Psychology, del 1924)11. La ricerca di Floyd ha esplorato soprattutto le opinioni pubbliche, gli atteggiamenti e la morale. È stato anche uno dei pionieri del metodo scientifico nella disciplina. Fu direttore di varie riviste, fra cui il «Journal of Abnormal Psychology and Social Psychology», e membro del consiglio di amministrazione dell’APA tra il 1928 e il 1930.

La prima crisi della psicologia sociale.

Come abbiamo visto, la psicologia sociale nel dopoguerra è stata dominata dalla psicologia sperimentale e, piú in generale, dall’ascesa dell’approccio cognitivista/sociocognitivista. I generosi finanziamenti statunitensi in questo settore hanno inoltre fatto sí che fossero soprattutto gli accademici americani a stabilire l’agenda della ricerca. Tuttavia, mentre la psicologia sociale tradizionale si concentrava su esperimenti sempre piú complessi (e probabilmente astratti), delineando sistemi cognitivi sempre piú complessi (e altrettanto astratti), si sviluppavano altri modi di intendere la psicologia sociale. Accademici come George Mead e la Scuola di Chicago e, in Europa, sociologi come Alfred Schütz stavano portando i concetti della sociologia nell’ambito della psicologia. Mead osservò che per capire le reazioni di una persona nei confronti del mondo occorreva comprendere in che modo si relazionava con esso, cosa difficile da cogliere in ambienti sperimentali12. Schütz, nel frattempo, attingeva alle idee sulla «fenomenologia» per evidenziare come le cognizioni e la razionalità degli individui siano guidate da influenze culturali locali. Questo, sostenevano, rendeva inutile qualsiasi tentativo di individuare processi psicologici «universali» e «permanenti» (ossia l’obiettivo della psicologia sperimentale del tempo). Fino ai primi anni Settanta, queste due forme di psicologia sociale si svilupparono in parallelo, raramente parlandosi e men che meno riconoscendo l’una il valore dell’altra. Tuttavia, questa situazione cambiò radicalmente all’inizio degli anni Settanta, durante la prima crisi della psicologia sociale.

La prima crisi della psicologia sociale ruotava intorno alla sostanziale messa in discussione del metodo sperimentale. Lavori importanti come la critica di Kenneth Gergen criticavano l’idea che gli psicologi sociali sperimentali indagassero il mondo in modo neutrale, senza valori13. Gergen contestava anche l’idea che gli psicologi sociali potessero individuare processi psicologici universali e immutabili. Piuttosto, sosteneva, la psicologia sociale stava sviluppando modelli di comportamento che erano specifici di particolari tempi e luoghi sociali. A suo avviso, inoltre, la cultura sperimentale aveva generato un modello di psicologia che rifletteva unicamente la visione del mondo di chi conduceva gli esperimenti: perlopiú americani ricchi, bianchi e maschi. Altri autori come Harré e Secord sostenevano che la posizione di positivismo realistico della psicologia sociale (ossia una comprensione della realtà basata solo su dati scientificamente dimostrati e misurabili) fosse destinata a fallire, poiché i pensieri e i comportamenti delle persone sono dinamici, complessi e, soprattutto, hanno consapevolezza di sé14. Allo stesso modo, nel loro lavoro sull’analisi del discorso, Potter e Wetherell sostengono che l’analisi sistematica di qualsiasi «testo» può essere usata per comprendere le narrazioni che le persone danno dei loro comportamenti, e che tali narrazioni sono l’unica comprensione significativa possibile15. In sostanza, secondo molti commentatori critici dell’epoca, ogni individuo aveva una propria «psicologia» e qualsiasi tentativo di misurare dei principî generali in laboratorio era quindi completamente inappropriato.

Queste critiche e i nuovi metodi hanno diviso la comunità della psicologia sociale. Hanno anche portato allo sviluppo di un certo numero di nuovi metodi di studio qualitativi basati su una varietà di fonti di dati (enfatizzando l’importanza della narrazione delle persone e di altre comunicazioni), e che, in modo cruciale, permettevano alle teorie e alle interpretazioni di nascere dai dati anziché dal piú tradizionale approccio di verifica delle ipotesi. Inoltre, forse inevitabilmente, hanno portato a uno scisma all’interno della disciplina. Da un lato, i sostenitori delle nuove posizioni filosofiche e tecniche ribadivano che la loro prospettiva dava voce a vari gruppi minoritari ignorati dalla psicologia convenzionale, oltre a riflettere il pensiero postmoderno e le idee sulla natura della realtà. Dall’altro, la fazione sostenitrice dei metodi sperimentali riteneva la nuova ondata di psicologia qualitativa priva di fondamento e potenzialmente pericolosa, in quanto rischiava di gettare discredito sull’intera disciplina. È stato solo alla fine degli anni Novanta che queste forme di psicologia hanno imparato a coesistere in modo significativo. Anche oggi, molti psicologi sociali si basano sulla tradizione quantitativa oppure su quella qualitativa e spesso hanno poco a che fare con l’altra scuola.

Psicologia sociale europea e identità sociale.

Mentre proseguivano questi dibattiti, prendeva corpo, piú silenziosamente, un’altra rivoluzione nella disciplina. Due psicologi che lavoravano a Bristol, il polacco Henri Tajfel e il suo dottorando John Turner, avevano elaborato un task sperimentale, il paradigma del gruppo minimo (approfondito ulteriormente nel cap. II), che dimostrava come le persone collocate a caso in gruppi arbitrari (come il gruppo «X» o «Z») avrebbero discriminato tra il proprio gruppo e gli altri gruppi16. Sulla base di questa e altre ricerche correlate, Tajfel e Turner argomentarono che gli individui cercavano di generare un senso di distinzione positiva fra loro e gli altri attraverso l’identificazione psicologica con il gruppo in cui erano stati inseriti. Il fatto che questo avvenisse in condizioni cosí astratte, sostenevano Tajfel e Turner, suggeriva che usare l’identità sociale per sentirsi bene con sé stessi era un processo sociale fondamentale. Questo principio fu ulteriormente sviluppato nel loro importante lavoro da cui nacque la teoria dell’identità sociale (SIT)17. Quest’ultima ha fornito una spiegazione motivazionale di come i gruppi interagiscono in situazioni in cui un gruppo è di status inferiore, e parla alla psicologia del pregiudizio e del conflitto sociale. La teoria accessoria della categorizzazione del sé (SCT) ha cercato di descrivere le basi cognitive di come e perché queste identità nascono psicologicamente18. La SIT e la SCT saranno esplorate piú avanti nel volume (vedi cap. II), ma vale la pena di notare qui anche il loro significato storico.

Dalla sua nascita quasi cinquant’anni fa, l’idea di identità sociale si è sviluppata in una prospettiva piú ampia che descrive i comportamenti all’interno del gruppo, gli approcci alla leadership, le tecniche di riduzione dei conflitti e, recentemente, il modo in cui sfruttare il potere dei gruppi per aiutare le persone a superare eventi traumatici e malattie. Da una prospettiva storica, Tajfel in particolare può essere visto come una figura cardine. Argomentando contro la ricerca concettuale astratta fine a sé stessa, ha suggerito che gli psicologi sociali dovrebbero tentare di affrontare questioni sociali urgenti. Nel 1966 fu tra i membri fondatori dell’Associazione europea di psicologia sociale sperimentale (oggi Associazione europea di psicologia sociale). L’idea che le identità sociali e i gruppi abbiano proprietà psicologiche emergenti che influiscono sulla cognizione degli individui ha anche ampliato il campo della psicologia sociale dal punto di vista teorico, ha sfidato il dominio statunitense dell’epoca e ha dato un contributo significativo a rinvigorire la ricerca in Europa.

Dagli anni Ottanta a oggi: la psicologia sociale contemporanea.

Che cosa è successo dopo la prima crisi? Il tumulto che aveva caratterizzato il settore negli anni Settanta e nei primi anni Ottanta si è naturalmente calmato, e la psicologia sociale ha continuato a prosperare (anche se forse ancora come due sottodiscipline che, cautamente, coesistevano). Questi dibattiti, e una base di ricerca europea rivitalizzata e sempre piú produttiva, hanno fatto sí che negli anni Ottanta emergesse un ventaglio molto piú diversificato di metodi e prospettive. Si potrebbe sostenere poi che questi fattori abbiano anche maggiormente spinto la psicologia sociale nella direzione di scienze piú «morbide», meno interessate esclusivamente ai numeri e alle verità dimostrabili, e sempre piú orientate a considerare approcci postmoderni all’esperienza.

È interessante notare che il grande paradigma emerso successivamente nel campo della psicologia sociale – le neuroscienze sociali – è stato un ritorno verso approcci realisti alla comprensione del comportamento. Si ritiene spesso che le neuroscienze sociali siano state fondate da John Cacioppo e Gary Berntson nei primi anni Novanta19. La disciplina ha attinto alle idee sull’evoluzione per sostenere che gli esseri umani sono una specie sociale a livello innato. Di conseguenza, secondo questa prospettiva, i nostri sistemi neurologici (il cervello e il sistema nervoso centrale) dovrebbero essersi evoluti per supportarci nei comportamenti sociali. I neuroscienziati sociali usano tecniche come la risonanza magnetica funzionale (fMRI) e l’elettroencefalografia (EEG) per mappare le varie aree del cervello che si attivano durante i comportamenti o le cognizioni sociali. Da queste strutture biologiche relativamente semplici, si sostiene, scaturiscono i ricchi e complessi comportamenti sociali che osserviamo. Gli studiosi di neuroscienze sociali tentano, in modo simile a quelli che usano paradigmi sociocognitivi, di dedurre come questi processi complessi nascano da elementi costitutivi piú semplici.

In contrasto con l’ascesa della cognizione sociale, il progresso delle neuroscienze sociali non ha modificato in maniera significativa il modo in cui la maggior parte degli psicologi sociali si rapporta al proprio ambito di studio. Piuttosto ha aggiunto una nuova serie di strumenti e, cosa forse piú importante, ha evidenziato l’interazione tra la sfera biologica e quella psicologica. L’approccio non è tuttavia esente da critiche. Per molti psicologi sociali, l’osservazione che una particolare via o area neurale può attivarsi quando, per esempio, ci impegniamo nella competizione sociale o sperimentiamo il rifiuto sociale è di valore dubbio. I critici sostengono che tentare di ricondurre il comportamento sociale a un insieme di processi neurologici rappresenta un passo indietro rispetto alla comprensione delle sfumature del comportamento umano, anche rispetto all’era del realismo positivo degli anni Cinquanta. Inoltre, molti strumenti delle neuroscienze sociali vengono usati in laboratorio o in ambienti molto simili a quelli medici. Per esempio, per condurre gli esperimenti con fMRI, i partecipanti stanno sdraiati, con la testa in un grande dispositivo che gli fa girare intorno dei magneti, mentre potenti relè generano campi magnetici che vengono successivamente misurati. Durante questo processo (molto rumoroso!) viene chiesto ai partecipanti di immaginare delle interazioni sociali. A giudizio di coloro che criticano questo metodo, in tal modo si ottengono risultati che non sono analoghi alla realtà del funzionamento psicologico delle persone.

Anche per gli psicologi quantitativi, questi bassi livelli di validità ecologica (quanto una tecnica riflette l’esperienza della vita reale) sollevano interrogativi sulla loro fondamentale utilità nella comprensione del comportamento sociale «sul campo». Nonostante queste perplessità, le neuroscienze sociali continuano a prosperare. La materia attrae oggi ingenti quantità di fondi per la ricerca e i mass media hanno anche presentato alcuni dei risultati piú «sensazionali» al grande pubblico, migliorando notevolmente il profilo della disciplina (ma, forse, non sempre in maniera accurata!) Con lo sviluppo di nuovi strumenti e tecniche che permettono misure piú precise ed ecologicamente valide, sarà interessante vedere se la psicologia sociale piú tradizionale sarà maggiormente disposta a adottare questo approccio su piú vasta scala.

La seconda crisi della psicologia sociale?

A che punto siamo oggi? La psicologia sociale è ancora, come scienza, una disciplina giovane. Pur avendo fatto passi da gigante dai tempi di Triplett e del suo lavoro sui ciclisti e i mulinelli da pesca, ha ancora molta strada da fare prima di potersi dire matura. Infatti, nel momento in cui scrivo, la disciplina sta vivendo quella che potrebbe rivelarsi la sua seconda crisi. Gli studiosi che lavorano in contesti universitari sono sottoposti a una crescente pressione per elaborare una scienza «innovativa» in un ambiente in cui «o pubblichi o muori». Purtroppo, a quanto sembra, ciò avrebbe indotto alcuni ricercatori a «tirare via» dal punto di vista della qualità della scienza che producono, manipolando i metodi statistici per ottenere risultati significativi, ignorando quelli che non sono in linea con l’ipotesi oggetto del test o, in alcuni casi estremi, falsificando sistematicamente i dati. La psicologia sociale come disciplina è stata coinvolta in questo dibattito in modo crudo nel 2011, quando è stata scoperta la falsificazione di massa dei risultati della ricerca condotta da un importante psicologo (Diederik Stapel). Le indagini sul lavoro di Stapel hanno rivelato che, fra i suoi articoli, ce n’erano decine basati su dati falsi, compreso il lavoro pubblicato sulla rivista «Science» in cui sosteneva di dimostrare un aumento dei pregiudizi razziali negli ambienti «disordinati». La forte reazione che ne è scaturita ha focalizzato l’attenzione su come gli psicologi sociali conducono le loro analisi (e fino a che punto dovrebbero dichiarare pubblicamente in anticipo ciò che si aspettano di trovare, invece di descrivere i risultati a posteriori), oltre a sollecitare tentativi di replicare i principali studi in maniera sistematica. I risultati ottenuti sono stati preoccupanti, con alcuni importanti progetti da cui emerge che solo il 36 per cento degli esperimenti di cui si è tentata la ripetizione avrebbe avuto successo20. Alcune scoperte originariamente annunciate come rivoluzionarie per il loro significato teorico (per esempio, che i partecipanti danno giudizi morali meno severi quando si sono appena lavati le mani, o che la riduzione della percezione del libero arbitrio rende le persone piú propense a tradire il partner) si sono scontrate con numerose difficoltà, oltre a sollevare interrogativi su alcuni dei paradigmi piú noti. In che modo tutto questo influenzerà la psicologia sociale in quanto disciplina? In ultima analisi, questa seconda crisi potrebbe anche avere un esito positivo, incoraggiando nuovi metodi, una scienza piú rigorosa e una maggiore fiducia nei risultati. Allo stesso modo, potrebbe essere dannosa se soffocherà l’esplorazione e rallenterà il progresso. In definitiva, è troppo presto per dire quale sarà l’impatto a lungo termine; agli storici della disciplina di domani l’ardua sentenza.

Quali metodi usa lo psicologo sociale di oggi?

Prima di cominciare a parlare delle teorie e delle ricerche specifiche che compongono la psicologia sociale, vale la pena di analizzare i modi in cui viene intrapresa la ricerca e il ruolo dell’etica della ricerca. Come abbiamo visto, la psicologia sociale ne ha abbracciati molti nel corso del proprio sviluppo. Un importante risultato della prima crisi della psicologia sociale è stato la rivalutazione dei metodi usati nella ricerca della comprensione, e delle posizioni filosofiche che li sostengono. Ha anche evidenziato la necessità di apprezzare e riconoscere la diversità e riportato in primo piano gli approcci non cognitivi. In generale, in psicologia sociale la distinzione abituale è tra metodi quantitativi e qualitativi. I primi ruotano attorno ai numeri e tipicamente impiegano metodi empirici per «ridurre» comportamenti complessi o costrutti psicologici in forme misurabili. Poi applicano statistiche inferenziali per trarre conclusioni su ciò che viene osservato (cioè adottano un approccio filosofico realistico/empirico). Al contrario, i metodi qualitativi di solito consistono in un’analisi narrativa dei dati piú soggettiva, e in genere includono il discorso o il linguaggio che viene prodotto in modo naturalistico o non vincolato. In genere adottano un approccio filosofico piú postmoderno, che si oppone all’idea di «verità» assolute.

I metodi quantitativi.

Il metodo piú caratteristico nella serie di strumenti quantitativi è forse l’esperimento. Gli psicologi individuano un’ipotesi, per esempio che cambiando il fattore X si otterrà un cambiamento nel risultato Y. Poi creano una situazione in cui il solo fattore X (e nient’altro) cambia (una «condizione sperimentale»), e una in cui non c’è nessun cambiamento (una «condizione di controllo»). Per esempio, un ricercatore può riproporsi di studiare se la visione di immagini di uno stimolo (cuccioli carini) rispetto a un altro (bambini malati) influenzi o meno un comportamento (fare beneficenza). Per far sí che nessun altro elemento intervenga a variare le condizioni, questo tipo di ricerca si svolge di solito in laboratorio o in un altro ambiente controllato. L’esperimento viene condotto su piú partecipanti e poi si effettuano test statistici per decidere se le differenze tra le condizioni sono dovute alla manipolazione oppure soltanto al caso. Le misurazioni effettuate negli esperimenti sono molto diverse: possono includere questionari volti a misurare gli atteggiamenti, l’incidenza effettiva di un particolare comportamento, i tempi di risposta a diversi stimoli, la reattività cardiaca o i livelli di attivazione neurale in diverse aree del cervello (per citarne solo alcuni). Un approccio correlato agli studi sperimentali è quello delle indagini non sperimentali o degli studi osservazionali. In questi, si misura un determinato numero di fattori e si testano i legami fra loro. Un ricercatore può dunque ipotizzare un nesso fra i livelli di identificazione di una persona con un gruppo e i livelli di pregiudizio che mostra nei confronti di un altro. Quindi, si possono esaminare queste caratteristiche tra un gran numero di persone e valutare quanto sia forte la relazione. Negli studi osservazionali i ricercatori possono anche andare sul campo, osservare la frequenza dei comportamenti reali e vedere con quale frequenza tali comportamenti appaiono associati. Pur essendo piú facili da gestire (spesso richiedono un minore controllo e di solito impegnano per meno tempo gli addetti alla ricerca), questi metodi presentano un grande svantaggio: non si può mai dire in quale direzione corre la causalità nelle relazioni osservate (per esempio, è l’identità a causare il bias, o è il bias a essere causa dell’identità, o entrambi si influenzano a vicenda?). Questi tipi di metodo richiedono in genere la raccolta di nuovi dati, ma possono anche essere condotti su dati d’archivio (per esempio, guardando i dati economici e l’uso di insulti razziali nei media per cercare di stabilire dei collegamenti fra stress e razzismo). Recentemente, si è cominciato a ricorrere maggiormente all’accesso a dati pubblici con decine di migliaia di record, e questo permette di effettuare test su popolazioni molto vaste.

I metodi qualitativi.

Per certi versi, i metodi qualitativi sono l’esatto opposto di quelli descritti sopra. Mentre i set di dati quantitativi possono includere la popolazione di un intero paese analizzata nel suo insieme, i metodi qualitativi si concentrano spesso su campioni piccoli (composti da una dozzina di individui, o anche meno). Generalmente identificano un’ampia area di interesse piuttosto che un’ipotesi specifica. Negli studi condotti sulla base di interviste e focus group, i partecipanti di una popolazione rilevante espongono i loro pensieri e punti di vista sull’argomento, spesso sotto forma di «intervista semistrutturata». Oltre alle interviste, i ricercatori qualitativi utilizzano anche altre forme di «parlato», comprese le trascrizioni (per esempio, quelle degli interrogatori di polizia) e il materiale online disponibile al pubblico (per esempio, forum online o social media). I dati possono anche includere diversi tipi di media (come immagini mostrate nelle pubblicità). A seconda dell’approccio teorico adottato, l’analisi effettiva viene condotta in modi diversi. In generale, ci si aspetta che il ricercatore sia guidato dai temi che emergono dai dati, piuttosto che dalle proprie aspettative su ciò che dovrebbe trovare. Oltre a questo, gli approcci variano. Per esempio, nella grounded theory, le analisi di un gran numero di forme diverse di dati vengono messe insieme e si costruisce un nuovo modello teorico di come le tendenze emergenti si collegano. L’analisi fenomenologica interpretativa comporta l’analisi dei significati sottostanti a quanto le persone dicono e solitamente viene condotta sui dati delle interviste. Per contro, l’analisi tematica può essere maggiormente guidata dalla teoria, interpretando i temi emergenti dal punto di vista dei loro collegamenti con un particolare approccio. I vantaggi di un approccio qualitativo sono che evita i problemi di realismo a cui si accennava sopra e riconosce l’esistenza di «verità» molteplici. Fornisce anche una visione piú approfondita dell’esperienza delle persone di quanto possa fare una serie di numeri. Tuttavia, i risultati di una determinata analisi sono aperti all’interpretazione, e i fondamenti filosofici di questo approccio rendono i risultati piú difficili (o impossibili) da generalizzare.

È facile vedere questi metodi come campi opposti fra loro (e, sfortunatamente, è una trappola in cui gli stessi ricercatori cadono spesso). Tuttavia, un elemento che i metodi qualitativi e quantitativi hanno in comune è che entrambi richiedono l’adesione a una metodologia che viene indicata in maniera trasparente al momento di presentare i risultati. Nei metodi quantitativi, questo può far sí che si debbano seguire le regole del disegno sperimentale e dell’analisi statistica in una particolare area. Nei metodi qualitativi, comporta una riflessione aperta sul ruolo del sé nei processi di ricerca e l’aderenza alle fasi di analisi stabilite nel metodo scelto. Per fortuna, un numero sempre maggiore di psicologi si sta rendendo conto che per comprendere un dato fenomeno è necessario attingere agli elementi piú significativi di entrambi gli approcci, in maniera complementare e non oppositiva.

Approfondimento critico: una questione, metodi diversi?

Spesso, una combinazione di metodi qualitativi e quantitativi garantisce l’approccio migliore. Per esempio, al fine di testare il ruolo dell’identità sociale nel recupero dalle dipendenze, i ricercatori hanno adottato tecniche qualitative per esplorare come si sviluppano le identità attorno alla dipendenza e al recupero, e misure quantitative per testare gli effetti dello sviluppo di nuove identità sui successivi tassi di ricaduta e di recupero.

L’etica della psicologia sociale.

La psicologia è una scienza che utilizza partecipanti umani come fonte primaria di dati. È dunque importante considerare in che modo la disciplina rispetta i diritti delle persone oggetto di studio, attraverso la pratica dell’etica della ricerca. L’etica nello studio dei comportamenti umani (e degli esseri umani in generale, incluse le sperimentazioni cliniche) è venuta alla ribalta nel secondo dopoguerra con i processi di Norimberga, a carico, fra l’altro, di scienziati che avevano condotto sui prigionieri esperimenti dolorosissimi, dannosi e a volte fatali. Da quell’esperienza sono scaturiti codici di condotta come la Dichiarazione di Helsinki che regolamentano la ricerca sugli esseri umani.

Come altri studiosi della disciplina, gli psicologi sociali, oltre alla Dichiarazione di Helsinki, seguono ora codici di condotta etica generali. Questi, che variano da paese a paese, regolano il comportamento dei ricercatori e indicano le linee guida da seguire su come formulare giudizi per garantire una pratica etica. Nel Regno Unito, la guida piú comunemente usata è il codice di condotta della British Psychological Society, mentre negli Stati Uniti si fa riferimento a quello dell’American Psychology Association. La maggior parte dei codici etici di condotta in psicologia ruota intorno a principî simili, come il rispetto (riconoscere la dignità e il valore di tutti, con un rispetto particolare per l’autonomia, la privacy e la dignità dei partecipanti); la competenza (intraprendere esclusivamente ricerche per le quali si possegga la competenza dovuta, con la garanzia di condurle in modo sicuro ed efficace); la responsabilità (e la responsabilità sociale) per le proprie azioni e i risultati della ricerca; il dovere di massimizzare il beneficio e minimizzare il danno attraverso la ricerca; e l’integrità scientifica nel progettare, condurre e comunicare i risultati della ricerca. L’elaborazione di questi codici e l’introduzione di comitati etici (che esaminano tutte le ricerche condotte per garantirne l’eticità) hanno contribuito ad assicurare che i diritti dei partecipanti siano sistematicamente protetti, ma non sono mancate le disavventure. Alcuni studi del passato, nonostante i controlli, hanno portato a comportamenti di cui oggi viene messo in discussione il valore etico. Esempi importanti includono il famigerato studio di Milgram in cui i partecipanti credevano di aver somministrato forti scosse elettriche ad altre persone, con l’angoscia e il senso di colpa che ne derivavano, e l’esperimento carcerario di Zimbardo, dove i partecipanti a cui veniva assegnato il ruolo di «detenuti» venivano angariati da altri partecipanti «guardie» fino al tracollo psicologico (vedi cap. VI per un’analisi di entrambi questi studi).

Le pratiche etiche moderne hanno attinto a queste esperienze e, di conseguenza, sono ora generalmente molto piú solide e abbracciano l’intero processo di ricerca. Come abbiamo visto analizzando la prima e la seconda crisi della psicologia sociale, non è solo durante la fase di raccolta dei dati che entra in gioco l’etica della ricerca. Il modo in cui gli investigatori scelgono quale domanda porre, e quello in cui affrontano la questione da un punto di vista metodologico, tutto concorre a stabilire come lo studio verrà condotto e quali questioni etiche saranno sollevate. Piú di recente, è cresciuta ulteriormente l’importanza dell’integrità scientifica, sia sotto forma di trasparenza nel reporting metodologico e nelle statistiche a livello del singolo ricercatore sia nelle norme editoriali e di pre-registrazione che la disciplina nel suo complesso adotta. L’etica nella ricerca rimane un argomento dinamico: cosí come la ricerca di Zimbardo o di Milgram era accettabile all’epoca, ma è considerata ambigua ora, le norme e i codici di oggi potrebbero sembrare assurdi tra cinquant’anni o cento. Argomenti come il diritto alla privacy online (è lecito che i post sui social network vengano usati dai ricercatori?), il lavoro attraverso le piattaforme digitali (il cosiddetto «labour crowdsourcing», che può offrire incentivi inappropriati alle persone vulnerabili) e la genetica comportamentale sono solo alcune delle aree che possono porre sfide etiche particolari agli studiosi di oggi. Gli psicologi hanno collaborato (e continueranno a farlo) per mettersi d’accordo su quali siano i modi accettabili (e inaccettabili) di fare ricerca, attingendo alle migliori pratiche di altre discipline, per esempio la medicina.

Approfondimento critico: la Dichiarazione di Helsinki.

La Dichiarazione di Helsinki riflette i principî chiave delineati nel Codice di Norimberga. Questo insieme di principî normativi è stato elaborato in seguito all’incriminazione di vari scienziati che avevano intrapreso esperimenti orribili e inumani, oltre alla sterilizzazione forzata dei partecipanti, in particolare gli scienziati nazisti che avevano usato come cavie i prigionieri, gli internati nei campi di concentramento e altre popolazioni vulnerabili. La stessa Dichiarazione di Helsinki ruota intorno a una serie di principî fondamentali, fra cui il diritto di adottare decisioni informate per accordare o negare il consenso, un’attenzione particolare per i gruppi di partecipanti potenzialmente vulnerabili, l’importanza di una programmazione informata della ricerca, un’accurata valutazione dei rischi e una costante supervisione etica indipendente. Nel momento in cui scrivo, la Dichiarazione è alla sua settima revisione. Fino al 2000 circa, è stata ampiamente utilizzata come base per le linee guida di pratica etica a livello internazionale. Tuttavia, le sono state recentemente contrapposte formulazioni alternative, come le linee guida di buona pratica clinica (Good Clinical Practice) e la direttiva dell’Unione europea sulla sperimentazione clinica. Mentre la Dichiarazione di Helsinki delinea principî di carattere generale, la ricerca moderna ha elaborato norme piú prescrittive a cui i ricercatori sono chiamati a aderire.

Riepilogo del capitolo.

Come abbiamo visto, la psicologia sociale è una disciplina dinamica con una storia molto articolata, il cui focus è cambiato nel tempo: a fasi alterne, si è infatti concentrata sull’individuo o sul gruppo, passando varie volte dall’uno all’altro. Anche la fiducia che gli psicologi sociali hanno in sé stessi e nella loro disciplina ha avuto alti e bassi. I primi sperimentatori avevano annunciato un nuovo modo scientifico di studiare la complessità delle persone, e la rivoluzione cognitiva ha creato nuovi strumenti per interpretare la mole crescente di dati. Tuttavia, questi approcci hanno anche portato a una grande incertezza e, secondo alcune voci critiche, il realismo sperimentale non potrà mai incapsulare completamente l’intera gamma dei comportamenti umani, che dovranno essere studiati con nuovi metodi meno empirici. In tempi piú recenti, gli psicologi sociali quantitativi hanno di nuovo iniziato a mettere in discussione i metodi che usano, questa volta interrogandosi su quanto il loro lavoro sia ripetibile e in che modo si pongono rispetto all’integrità scientifica.

Pur nella diversità delle varie fasi, ci sono alcune caratteristiche essenziali su cui la maggior parte degli psicologi sociali sarebbe presumibilmente d’accordo. Per esempio, l’idea di Lewin della psicologia sociale come processo interattivo – secondo cui nessuno può esistere psicologicamente in un vuoto – è ampiamente riconosciuta come fondamentale. L’importanza di queste caratteristiche può essere vista nel modo in cui influenzano tutte le aree dei nostri pensieri e comportamenti, costruendo la nostra percezione del mondo, il modo in cui elaboriamo le informazioni e, in ultima analisi, quello in cui ci comportiamo. Mi auguro che, andando avanti con la lettura, apprezzerete come gli studi e le teorie di cui si parla siano stati plasmati dai vari eventi, individui e movimenti che abbiamo presentato nel capitolo. Spero anche che riuscirete a creare dei collegamenti fra loro e la vostra esperienza individuale, al fine di creare una vostra personale «psicologia sociale».

Punti essenziali.

– La psicologia sociale è lo studio di come i nostri pensieri, sentimenti e comportamenti sono influenzati dalla presenza reale, immaginata o implicita degli altri.

– L’area è stata di interesse generale per gli studiosi fin da Platone e Aristotele, e piú formalmente a partire dalla fine dell’Ottocento.

– La psicologia sociale comprende approcci sia qualitativi sia quantitativi. Questi metodi, in particolare quelli quantitativi, hanno affrontato momenti di difficoltà, in particolare durante la prima e la seconda crisi della psicologia sociale.

– La ricerca psicologica sociale è regolata da una serie di codici etici di condotta che mirano a tutelare i partecipanti e a garantire l’integrità scientifica.
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Parte prima

Il sé e la motivazione








Presentazione del tema.




Affrontiamo ora quelli che possiamo considerare i «mattoni» della psicologia sociale. Nel primo capitolo del tema, «Comprendere il sé», consideriamo come gli psicologi sociali concettualizzano l’individualità, mettendo in evidenza la tensione fra le narrazioni individuali e quelle di gruppo. Vediamo riemergere questo tema quando esaminiamo in che modo la nostra autostima può (non) essere legata alle valutazioni che gli altri danno di noi. Questo, a sua volta, ha un’attinenza diretta con lo studio di come differiscono il nostro io online e quello offline. Questo capitolo si conclude con un esame critico dell’idea di un «sé» completamente cosciente e libero, con una discussione sul libero arbitrio e l’automaticità. Nel capitolo successivo, «Come pensiamo», spostiamo l’analisi sui processi cognitivi fondamentali che influenzano i comportamenti sociali. Esaminiamo le idee sulla razionalità, in che modo le nostre relazioni con altre persone influenzano le nostre motivazioni e come l’autocontrollo che mostriamo nelle interazioni interpersonali può andare incontro ad alti e bassi. Consideriamo anche dove risiede il «pensiero» stesso, esaminando prove recenti sulla cognizione incarnata, e come il nostro pensiero e il nostro comportamento sono influenzati dalla cultura in cui cresciamo.








Capitolo secondo

Comprendere il sé




Che cos’è il «sé»?

Che cos’è che vi rende voi stessi? Prendetevi cinque minuti ed elencate tutto ciò che vi viene in mente.

Avete pensato a un insieme di valori, oppure a un elenco di comportamenti o emozioni? Avete menzionato gruppi sociali a cui appartenete o attività che vi piacciono? Siete stati influenzati da ciò che gli altri pensano di voi o da quanto vi sentite positivi verso voi stessi? O forse da chi aspirereste a essere? Tutto quello che compare sulla lista è rappresentativo del vostro io attuale, oppure rappresenta anche versioni di voi passate o future? Con ogni probabilità, il vostro elenco riflette un po’ di tutte queste cose, e alcune altre. Se avete svolto questo esercizio, potreste anche essere rimasti parzialmente insoddisfatti: forse avete elencato una serie di aspetti che vi descrivono, ma non siete riusciti a catturare l’essenza di chi realmente siete. Se è cosí, siete in buona compagnia. Gli psicologi dibattono da tempo su ciò che costituisce il sé (e addirittura se questo esista), e la popolarità delle diverse definizioni è variata nel tempo. Nel 1938, per esempio, Mauss sottolinea che in alcuni periodi della storia (come nei tempi preclassici) il «sé» sembrava essere compreso solo in riferimento alle narrazioni sul mondo1. Da tale prospettiva, si ritiene che le persone abbiano un ruolo da svolgere nella «storia», ma uno scarso significato indipendente al di là di esso. Le antiche visioni egiziane del sé separavano il fisico da una piú fondamentale «essenza ombra» (che potremmo vedere come simile a un’anima) e sostenevano anche che l’ombra poteva persistere solo finché il corpo veniva conservato attraverso la mummificazione. Successivamente, i filosofi romani suggerirono che il sé fosse governato da un «tipo» di personalità che fissava il modo di pensare e di comportarsi, ritenendo che il comportamento di una persona fosse finalizzato al compimento del suo inevitabile destino. Anche la religione ha influenzato la visione del sé, per esempio quella cristiana di un sé morale, o il rifiuto del buddismo dell’idea che esista un sé permanente. È anche un popolare soggetto letterario: il personaggio di Oscar Wilde, Dorian Gray, evitò temporaneamente di macchiarsi dei propri misfatti, trasferendo il peccato su un ritratto, e la fantascienza ha esplorato a lungo il tema di che cosa renda tale il sé (con l’intelligenza artificiale assassina Hal 9000 di Arthur C. Clarke a suggerire che non sono solo le persone a comportarsi male fra di loro).

I tentativi psicologici piú recenti di comprendere il sé tendono ad allontanarsi dall’aspetto piú esoterico di questi dibattiti, ma rappresentano anche una serie diversificata di opinioni relativamente a ciò che ci rende noi stessi. In questo capitolo analizzeremo i diversi approcci della psicologia sociale verso il tema del sé esaminando le prospettive che ruotano principalmente intorno alle idee di «sé in quanto essere individuale» e «sé in quanto parte di strutture sociali o gruppi». Esploreremo anche in che modo la nostra autostima (ossia la fiducia che abbiamo nei confronti di noi stessi) influenza ed è influenzata dal nostro senso del sé. Infine, ci chiederemo se un sé come agentività cosciente e veramente autoconsapevole abbia un significato, esaminando le prove a sostegno del fatto che gran parte del nostro comportamento è inconscio e incontrollabile.

Teorie del sé: narrazioni individuali.

Le concettualizzazioni del sé hanno spesso ruotato attorno a un interrogativo: il sé è un concetto individuale (il «sé individuale») oppure è legato alle relazioni sociali all’interno dei gruppi (il «sé collettivo»)? Gli psicologi si domandano anche se abbiamo «un sé» o «molti sé» e anche se questi costrutti guidino sempre il nostro comportamento o ci influenzino solo occasionalmente.

Visioni psicodinamiche del sé.

Un modo classico di comprendere il sé come concetto a livello individuale è attraverso la psicodinamica, teoria elaborata principalmente da Sigmund Freud, in collaborazione con altri, a Vienna, tra la fine degli anni ottanta dell’Ottocento e la sua morte nel 1939. Secondo l’approccio psicodinamico, il sé è diviso in tre aspetti: l’Es, l’Io e il Super-Io2. L’Es è la parte del sé che contiene i nostri desideri e pulsioni di base, come il nutrimento e le tendenze sessuali e aggressive. L’Es non ha aspetti razionali ed esige risposte immediate alle proprie (spesso molteplici) esigenze. L’Es interagisce con gli altri due aspetti del sé, che sono il Super-Io e l’Io. Il Super-Io è praticamente l’opposto dell’Es; fa da bussola morale e funge da critico dei desideri dell’Es. Infine, l’Io agisce come negoziatore tra l’Es, il Super-Io e la realtà. Cerca di soddisfare i bisogni dell’Es, tenendo conto delle pulsioni del Super-Io e minimizzando i danni a lungo termine per il sé. Si pensa che i conflitti irrisolti fra queste strutture siano causa di malattie mentali, come la depressione e l’ansia. Si sostiene che il Super-Io e l’Io sono le uniche parti del sé aperte all’ispezione cosciente, ma risiedono anche in gran parte nelle aree inconsce o «preconsce» della nostra psiche. In contesti clinici, le tecniche psicoanalitiche classiche come la libera associazione e i test delle macchie di inchiostro mirano a fornire ai terapeuti un indizio circa i conflitti irrisolti che albergano nell’inconscio, contribuendo a portarli a livello della coscienza, dove possono essere risolti. La psicodinamica è generalmente in declino come modello di comprensione del sé, e lo stesso vale per la psicoanalisi come tecnica di trattamento. Tuttavia, il lavoro di teorici come Freud ha dato un contributo durevole alla psicologia sociale, evidenziando in particolare il ruolo essenziale dell’inconscio nel nostro comportamento. Ha anche gettato le basi per i modelli dei tratti della personalità.

Modelli dei tratti della personalità.

Altri approcci individuali alla comprensione del sé possono includere l’osservazione dei tratti che definiscono le persone, e che sono in grado di guidare le nostre interazioni con gli altri. Un modo di farlo è sostenere che abbiamo varie dimensioni di personalità, ciascuna delle quali varia da un soggetto all’altro. Per esempio, il modello P-E-N suggerisce che la personalità varia su tre dimensioni: psicoticismo/socializzazione, estroversione/introversione e nevroticismo/stabilità3. Allo stesso modo, il modello OCEAN identifica l’apertura all’esperienza, la coscienziosità, l’empatia e l’estroversione4. Questi modelli possono anche essere piú specificamente collegati a tipi di atteggiamenti o comportamenti sociali. Per esempio, dal lavoro di Theodor Adorno sulla personalità autoritaria5 e, piú recentemente, dal saggio di Bob Altemeyer sull’autoritarismo di destra6 emerge che alcune persone sono piú inclini di altre ad appoggiare posizioni discriminatorie. Tali individui seguono anche piú facilmente i leader forti e sono piú conservatori. Altre linee di ricerca che analizzano i tratti come parte del sé sociale studiano in quale misura le persone abbiano un orientamento individualistico oppure prosociale in fatto di opinioni e comportamenti7 e come vediamo le cause dei nostri e degli altrui comportamenti (teoria dell’attribuzione, che viene esaminata nel tema delle relazioni sociali). I livelli di sostegno empirico per questi approcci variano; alcuni commentatori, per esempio, sottolineano il fatto che i cosiddetti «tratti» spesso hanno una bassa attendibilità al test-retest (per esempio, il mio punteggio su una misura di personalità può fluttuare in lassi di tempo relativamente brevi, o fra una situazione e l’altra). Tuttavia, l’idea che vi siano tratti particolari a costituire il nostro sé continua a dominare nel campo.

Il sé in relazione agli altri.

Dalla narrazione del sé emerge in genere che il modo in cui percepiamo noi stessi è spesso legato a quello in cui ci vedono gli altri, ed entrambi questi costrutti possono guidare la nostra cognizione e il nostro comportamento. La forma forse piú decisa di questa tesi è quella proposta dalla scuola dell’interazionismo simbolico8. Secondo questo approccio, la nostra realtà, incluso il nostro senso del sé, si basa su una comprensione condivisa di ciò che gli oggetti (e le persone) significano. Pertanto, il comportamento di una persona potrebbe essere classificato come «terroristico» da un gruppo di individui ed «eroico» da un altro. Applicati a noi stessi, i nostri modi di pensare e di comportarci possono anche variare di significato. Per esempio, fare qualcosa di rischioso senza troppo riflettere potrebbe essere considerato «audace» o «avventato». La comprensione che abbiamo di noi stessi si basa dunque perlopiú sulle interazioni sociali con gli altri e su quanto esse plasmano la nostra interpretazione. In particolare, come indicano gli approcci alle interazioni simboliche, attingiamo alle «valutazioni riflessive» delle opinioni altrui per generare il nostro senso del sé. Questo processo viene anche chiamato il sé specchio9. Le prove a sostegno di questo approccio sono diffuse. Per esempio, da una ricerca condotta in India è emerso che guardare figure maschili occidentali stereotipiche nei film influenza la percezione di sé degli spettatori maschi e le loro interazioni con le donne10. È stato anche dimostrato che il modo in cui gli altri agiscono nei nostri confronti ha effetti durevoli. In un famoso esperimento sulle profezie che si autoavverano, gli psicologi sperimentali Robert Rosenthal e Lenore Jacobson hanno dimostrato che indicare agli insegnanti un campione dei loro giovani studenti (scelti a caso) come caratterizzato da un «potenziale insolito» faceva sí che quei ragazzi fossero trattati diversamente, portandoli poi a sviluppare un QI piú alto dei loro compagni11. Anche se l’idea di tale sé specchio può avere senso a livello intuitivo, e trova ampio sostegno empirico, presenta tuttavia alcuni limiti e riserve. In particolare, sembra che il modo in cui pensiamo che la gente ci percepisca sia piú importante di come veniamo effettivamente percepiti12. Inoltre, come scopriremo nell’affrontare il tema dell’autostima, chi scegliamo di prendere sul serio quando pensiamo a come gli altri ci vedono, e come rispondiamo alle valutazioni negative, è complicato: non permettiamo semplicemente a tutte le valutazioni negative (o positive) di formare il nostro senso del sé.

Teoria della discrepanza del sé.

Un altro modo per capire in che modo siamo influenzati dal concetto di sé è la teoria della discrepanza del sé13. Secondo Higgins, abbiamo tre variazioni della nostra auto-rappresentazione – il sé reale (come ci vediamo al momento), il sé ideale (come vorremmo essere) e il sé imperativo (come pensiamo che dovremmo essere, spesso condizionati da valutazioni esterne come le norme sociali). Quando sentiamo che il sé reale non è in linea con il sé ideale o con quello imperativo, agiamo per ridurre il divario. Se sento, per esempio, di non essere abbastanza gentile (o di non farmi valere ecc.) rispetto a come vorrei, o a come gli altri pensano che dovrei essere, posso correggere il mio comportamento. L’idea di diverse forme del sé individuale è ripresa anche nella teoria dell’autoconsapevolezza14, secondo cui abbiamo anche un sé privato e un sé pubblico di cui possiamo essere consapevoli. Il sé privato consiste in ciò che pensiamo noi (cioè che cosa pensiamo o sentiamo nel privato). Il sé pubblico riflette quanto siamo consapevoli di come ci possono vedere gli altri (per esempio, attraverso ciò che diciamo o facciamo pubblicamente). Questi livelli di consapevolezza modificano gli standard che applichiamo nel guidare il nostro comportamento; in pratica, quale dei nostri sé – «reale», «ideale» e «imperativo» – ci influenza maggiormente in un dato momento.

Naturalmente, la maggior parte di noi non si sofferma costantemente sul proprio senso del sé mentre pensa e si comporta in un determinato modo, e la psicologia sociale ne prende atto. Alcuni teorici indicano infatti che quando siamo in gruppo ci può accadere di attuare un processo noto come deindividuazione che ci scollega parzialmente o totalmente dal nostro sé portandoci ad assumere comportamenti antisociali. Sia trovarsi in gruppo sia sentirsi anonimi può incoraggiare la deindividuazione. Per esempio, lo psicologo Edward Diener e colleghi15 hanno dimostrato che i bambini in giro per le strade per il classico «dolcetto o scherzetto» di Halloween tendevano piú spesso ad approfittare dell’occasione per rubare soldi o caramelle quando pensavano di essere anonimi (cioè se indossavano una maschera). Questo effetto era particolarmente accentuato se non conoscevano gli adulti che si trovavano di fronte. Allo stesso modo, le idee sull’automaticità (che analizzeremo piú in profondità nel capitolo) suggeriscono che in situazioni sociali spesso ci comportiamo secondo schemi situazionali, seguendo «copioni» preordinati che ci dicono come comportarci (per esempio, quando si va al ristorante, di solito si aspetta che ci venga assegnato un tavolo, si accetta quello offerto, si ordina del cibo, si mangia e si paga il conto, in genere senza troppa riflessione né riferimenti al sé). Possiamo avere schemi sociali su una varietà di comportamenti (come rispondiamo alle critiche, che cosa facciamo quando arriviamo al lavoro ecc.). Quindi, per la maggior parte del tempo, il nostro sé può essere in gran parte irrilevante. Naturalmente, un altro modo di vedere la cosa è che in realtà il nostro sé è piú che altro un insieme di questi modi relativamente automatici di comportarci.

Pur concentrandosi su questioni differenti, le teorie enunciate hanno tutte una cosa in comune, e cioè partono dal presupposto che il sé è qualcosa che risiede in gran parte all’interno dell’individuo. Questo approccio dal basso verso l’alto può essere contrastato con altre narrazioni del sé, i cosiddetti approcci dall’alto verso il basso, secondo cui il sé è piú strettamente legato alle nostre relazioni con gli altri. Vediamo ora il sé legato al gruppo.

Teorie del sé: narrazioni di gruppo.

A quali gruppi appartenete? Ce n’è qualcuno importante per voi? Come vi sentite quando pensate a questi gruppi? Riflettendo, l’appartenenza a questi gruppi fa parte del vostro sé? Le narrazioni del sé che abbiamo esaminato finora partivano dal presupposto che in genere le persone considerano il sé come principalmente facente parte di (e definito da) caratteristiche a livello individuale (cioè i tratti) e valutazioni (il modo in cui gli altri ci percepiscono come individui). Tuttavia, com’è forse emerso dall’esercizio precedente, gran parte dell’idea del sé è legata ai gruppi di cui facciamo parte, ossia le nostre identità sociali. Secondo la psicologa Susan Fiske, scegliamo di far parte di un gruppo per soddisfare le motivazioni sociali fondamentali, che comprendono l’appartenenza, la comprensione, il controllo, l’autoaccrescimento e la fiducia16. Ma in che modo operano queste identità collettive e quali effetti hanno sul senso del sé? Proviamo a capirlo attraverso la teoria dell’identità sociale.

Teoria dell’identità sociale.

La teoria dell’identità sociale (SIT) è stata sviluppata da Henri Tajfel e John Turner negli anni Settanta e Ottanta per spiegare le relazioni tra gruppi17. La SIT si basa su tre presupposti. Primo, che vogliamo sentirci bene con noi stessi. Secondo, che gli aspetti del nostro sé sono legati ai gruppi di cui siamo membri. Infine, che possiamo stare bene con noi stessi sulla base di confronti positivi tra i nostri gruppi (ingroups) e gli altri (outgroups). Quando i gruppi hanno uno status basso, accade che non riescano a innescare tale differenziazione positiva in maniera ovvia, e questo motiva il pensiero e il comportamento. In breve, la SIT sostiene che quando ci troviamo in gruppi di basso status, ragioniamo se possiamo adottare una strategia di mobilità personale e semplicemente lasciare il gruppo (cioè, se i confini tra il nostro gruppo e gli altri possono essere attraversati, significa che sono permeabili). Se i confini vengono percepiti come impermeabili (cioè non possiamo spostarci da un gruppo all’altro), i membri del gruppo cercano di modificare lo status del gruppo (per generare una differenziazione positiva). Se i membri del gruppo riescono a percepire un’alternativa allo status quo, possono praticare la competizione sociale, cercando attivamente di modificare lo status relativo attraverso azioni sociali, disobbedienza civile, proteste pacifiche, violenza ecc. Se i membri del gruppo non riescono a immaginare un futuro in cui saranno uguali (o superiori) ad altri gruppi, allora possono attivare strategie di creatività sociale che permettono una differenziazione positiva nonostante le evidenti differenze di status. Tali strategie possono consistere nella modifica del valore delle dimensioni utilizzate per il confronto (per esempio, «i soldi non sono tutto»), nel trovare nuove dimensioni («non siamo un gruppo ricco, ma siamo onesti!») oppure un nuovo gruppo di confronto («non saremo forse i piú ricchi, ma ce la caviamo meglio di loro»). Secondo la teoria dell’identità sociale, concettualizzando le relazioni intergruppi in questo modo, l’approccio può essere usato per capire perché, come e quando un gruppo adotta le varie strategie delineate (mobilità personale, competizione sociale o creatività sociale).

Teoria della categorizzazione del sé.

La SIT spiega perché le identità sociali sono importanti per le persone, e illustra alcuni dei meccanismi alla base delle relazioni e dei comportamenti intergruppi, in particolare per quanto riguarda i possibili cambiamenti di status dei gruppi e dei loro membri. In questo senso è una narrazione fortemente motivazionale del comportamento sociale. Tuttavia, non analizza come, a livello cognitivo, si scelga una particolare identità sociale in un momento dato né fornisce una descrizione piú generale della categorizzazione sociale. Questi aspetti della cognizione sociale sono descritti nella teoria della categorizzazione del sé (SCT), elaborata da John Turner e colleghi18. Un principio chiave della SCT è l’idea dei livelli di astrazione. Il sé può variare su una dimensione che oscilla tra «il sé come identità personale» (basso livello di astrazione), «il sé come ingroup» (il mio gruppo di appartenenza rispetto a un outgroup; livello moderato di astrazione) e, al piú alto livello di astrazione, «il sé come essere umano». A ciascun livello di astrazione, piú persone sono considerate parte del sé. Il livello di astrazione in cui ci autoidentifichiamo è dettato da ciò che ha piú senso nella situazione data e da una serie di altri fattori. Questi includono la prontezza del soggetto, il fit comparativo e il fit normativo. La SCT riconosce che le identità non si creano dal nulla, bensí sono un prodotto della nostra esperienza. Come tali, alcune identità (quelle che ci piacciono di piú, che abbiamo usato piú spesso o che soddisfano i nostri obiettivi o bisogni attuali) sono ritenute piú accessibili per noi e siamo piú inclini a usarle. Il fit comparativo si riferisce al potere discriminatorio di una particolare categorizzazione: cerchiamo raggruppamenti che massimizzino le differenze tra gruppi e minimizzino quelle all’interno dei gruppi. In ultimo, il fit normativo è la misura in cui i comportamenti delle persone corrispondono alle nostre aspettative su come si comportano i membri di un particolare gruppo. Essenzialmente, usiamo i nostri stereotipi (vedi cap. V) per orientarci su come classificare le persone in «noi» e «loro».

Gli effetti cognitivi della categorizzazione.

Una volta attivata un’identità, sono probabili alcuni effetti cognitivi e comportamentali. Un effetto frequente è quello di percepire tra i gruppi differenze piú grandi rispetto alla realtà dei fatti. Al tempo stesso, percepiamo le differenze all’interno dei gruppi come meno pronunciate di quanto non siano effettivamente. Ci vediamo anche piú intercambiabili con altri membri del gruppo di appartenenza, vediamo il mondo dal punto di vista del gruppo, e siamo piú inclini alla deindividuazione19. Questi effetti possono anche influenzare il nostro modo di vedere e ricordare il mondo. In un esperimento, è stato mostrato a studenti americani caucasici il video di un’interazione fra un attore bianco e uno nero20. Un momento ambiguo di questa interazione è stato percepito piú spesso come uno «spintone» intenzionale quando a spingere era il soggetto nero anziché quello bianco. In termini di memoria, siamo piú bravi a ricordare come individui i membri dell’ingroup che non quelli dell’outgroup21. Distorciamo anche i ricordi per adattarli ai nostri convincimenti sui gruppi sociali. In un test sono state mostrate a degli uomini immagini di donne e uomini di varia statura (in media, erano tutti alti uguali)22. Gli sperimentatori hanno poi chiesto ai partecipanti di stimare quanto fossero alti in media i maschi e le femmine, e loro hanno stimato che la statura delle donne fosse inferiore rispetto a quella degli uomini. La cosa davvero sorprendente è che la stima è risultata analoga anche quando ai partecipanti è stato (1) detto che i gruppi erano della stessa altezza e (2) offerto un incentivo economico per essere precisi!

Dai tempi della loro prima enunciazione, la SIT e la SCT si sono evolute piú in una prospettiva di identità sociale che in una singola teoria. Le prime evidenze empiriche per la SIT includevano il paradigma del gruppo minimo, che sembrava dimostrare una motivazione a impegnarsi in una differenziazione positiva (per saperne di piú, vedi l’approfondimento critico sul paradigma del gruppo minimo, p. 42). La ricerca piú recente si è basata su lavori sia sperimentali sia correlazionali, in laboratorio e sul campo. L’idea che abbiamo identità sociali significative è stata applicata a diversi domini della vita reale, come le rivolte23, le pratiche di gestione del posto di lavoro24, la riduzione dei conflitti25, il recupero dalle dipendenze26, l’abbandono dei rifiuti27 e molti altri. È stata anche usata per capire i processi di gruppo come il dissenso nell’ingroup28, lo sviluppo dell’identità di gruppo tra i bambini29 e l’esperienza collettiva delle emozioni30.

Critiche alla SIT.

La prospettiva dell’identità sociale è probabilmente uno degli approcci piú autorevoli nella moderna psicologia sociale e da oltre quarant’anni orienta il pensiero e la pratica applicata. Non mancano tuttavia i detrattori. Una delle principali critiche alla prospettiva dell’identità sociale e alla SCT è che sono piú utili in senso esplicativo che non predittivo. Questo significa che se da una parte riescono bene a spiegare perché, alla luce della teoria, è successa una certa cosa, dall’altra sono meno attrezzate per prevedere che cosa accadrà in una determinata situazione. Un altro punto debole è che non tutti si trovano d’accordo con alcuni aspetti (come il legame autostima/identità)31.

Prospettive evoluzionistiche sul sé a livello di gruppo.

L’approccio dell’identità sociale non è l’unico a comprendere il sé a livello di gruppo. Le narrazioni evoluzionistiche della psicologia sostengono che la selezione naturale favorisce la tendenza all’altruismo parentale (aiutare piú coloro con cui si è geneticamente imparentati che non gli altri), e ciò permette e incoraggia la cooperazione di gruppo. Inoltre, gli esseri umani sono creature altamente sociali, che si affidano a gruppi che funzionano efficacemente per sopravvivere (cioè permettono alle persone di scambiarsi favori e condividere rischi e ricompense). I processi di selezione evoluzionistica hanno quindi favorito gli individui che possono funzionare bene in gruppo. Questa prospettiva evoluzionistica può essere adottata per spiegare la nostra capacità di intraprendere compiti importanti per il funzionamento del gruppo (come usare il ragionamento per individuare le persone che imbrogliano negli affari) con uno sforzo minore rispetto a intraprendere lo stesso compito in un ambiente astratto32. Spiega anche il passatempo sempre popolare del pettegolezzo come scambio di informazioni sociali sull’affidabilità33, l’umorismo come forma di «grooming sociale»34 e molti altri comportamenti sociali. Suggerisce anche che la disponibilità delle persone a identificarsi con gli ingroups (e a preferirli rispetto agli outgroups) può essere guidata da pressioni evoluzionistiche (come l’altruismo parentale). Gran parte della teoria evoluzionistica ha un limite: anche se può essere esplorata sperimentalmente (per esempio, assegnando alle persone compiti di logica, sia in astratto sia presentati come scenari in cui devono individuare chi imbroglia), si possono usare i risultati solo per dedurre processi evoluzionistici. Non si può, purtroppo, tornare indietro nel tempo e osservare i processi in quanto tali. Il problema che si pone è quello della falsificabilità: si può sostenere che il processo X è un prodotto dell’evoluzione, ma questo potrebbe valere anche per A, B o C, qualora fossero presenti. Per esempio, uomini e donne hanno preferenze diverse circa il fatto di essere trovati divertenti vs trovare le cose divertenti. Gli uomini sembrano preferire le donne che apprezzano l’umorismo, mentre le donne preferiscono gli uomini che ne fanno. Questo aspetto è stato attribuito a processi di selezione dell’accoppiamento35. Tuttavia, si potrebbe anche immaginare una spiegazione evoluzionistica per una mancanza di differenza, o un modello inverso di risultati. È importante notare che chi critica gli approcci dell’identità sociale ha mosso i medesimi rilievi a questo paradigma, e i fautori dei due approcci sostengono che tale falsificabilità è presente in una certa misura: entrambi si basano su principî fondamentali che possono essere testati ed entrambi possono essere utilizzati per sviluppare interventi efficaci e per comprendere gli eventi con un buon livello di affidabilità.

Benché la SIT e gli approcci evoluzionistici presentino molte differenze, entrambi sottolineano l’importanza dei gruppi sociali nel normale funzionamento psicologico. Cosí facendo, evidenziano che il modo in cui ci sentiamo con noi stessi (la nostra autostima) può essere visto come un processo intrinsecamente sociale. Ma il modo in cui ci sentiamo con noi stessi come interagisce esattamente con le nostre relazioni sociali?

Approfondimento critico: il paradigma del gruppo minimo.

Il paradigma del gruppo minimo (MGP) è stato uno degli esperimenti su cui è stata costruita la teoria dell’identità sociale. Il suo scopo era quello di esplorare le condizioni minime richieste per il comportamento di gruppo intergruppi. Nelle sue prime forme36 consisteva nel separare le persone (inizialmente studenti) in gruppi arbitrari (per esempio, quelli che preferivano immagini di artisti moderni come Klee e Kandinskij). Veniva poi chiesto loro di attribuire dei punti da un ventaglio di opzioni a un membro del loro gruppo e a un membro dell’altro gruppo. I punti sarebbero stati convertiti in denaro, e i partecipanti non sapevano chi altri fosse nel loro stesso gruppo. Questi premi in punti erano abbinati: dando X punti al tuo gruppo, un membro dell’altro gruppo avrebbe ricevuto Y punti. Il numero di punti da ciascun lato della coppia variava, cosí i partecipanti potevano scegliere di essere equi (dare punti uguali), puntare al massimo profitto comune (il piú alto numero totale di punti, indipendentemente da chi li avesse ottenuti), massimizzare il profitto dell’«ingroup» (per ottenere il massimo per l’ingroup, indipendentemente dai punti dell’outgroup) o cercare di generare la massima differenza (per ottenere il maggior numero di punti possibili in piú rispetto all’altro gruppo, indipendentemente dai punti totali guadagnati). Potevano anche scegliere di adottare una strategia di favoritismo dell’«ingroup», ossia una combinazione degli ultimi due approcci. I risultati di questo (e di altri studi) suggeriscono che le persone si impegnano in una differenziazione positiva anche quando non traggono benefici diretti dal generare una differenza tra il proprio gruppo e gli altri in termini di guadagno materiale (ricordiamo che i partecipanti hanno dato punti a membri sconosciuti dei gruppi). L’MGP sembra una metodologia abbastanza solida, essendo stata replicata tra fasce di età e background culturali differenti, cambiando la base di appartenenza al gruppo e in molte altre variazioni.

Autostima e sé sociale.

Fonti individuali e sociali dell’autostima.

A volte, ci sentiamo bene con noi stessi. Altre volte, non ci sentiamo all’altezza. Possiamo avere un atteggiamento positivo su alcuni aspetti (magari la nostra intelligenza) ma negativo su altri (per esempio l’aspetto fisico). Queste autovalutazioni sono spesso chiamate autostima. Secondo la teoria del confronto sociale di Festinger, siamo motivati a mantenere un’autostima positiva e possiamo puntare in quella direzione cercando di fare confronti con persone rispetto alle quali ci sentiamo superiori (confronti verso il basso) mentre evitiamo quelli con persone rispetto alle quali ci sentiamo inferiori (confronti verso l’alto)37. Tendiamo anche a sovrastimare i nostri pregi, a ritenere di avere sugli eventi un controllo maggiore di quanto ne abbiamo in realtà e a essere eccessivamente ottimisti (un insieme di tratti detto triade dell’autoaccrescimento)38. In generale, nella maggior parte delle popolazioni, le persone hanno un’autostima da moderata ad alta39. Tuttavia, contrariamente a quanto ci si potrebbe aspettare, una bassa autostima non sembra essere collegata a fenomeni come l’aggressività40. Allo stesso modo, una forte autostima non significa automaticamente che le persone siano piacevolmente sicure di sé (anzi, possono anche essere arroganti e fortemente concentrate su di sé)41.

BIRGing e CORFing.

Abbiamo già visto l’importanza dell’appartenenza al gruppo per il nostro senso del sé, e come questo sembri tradursi in autostima. Se i nostri gruppi hanno successo, possiamo trarre vantaggio da questa differenziazione positiva, pur non essendo magari coinvolti direttamente nel successo del gruppo. Il fenomeno del BIRGing («crogiolarsi nella gloria riflessa», dall’acronimo BIRG, Basking in Reflected Glory) è stato osservato sperimentalmente. Per esempio, Cialdini e colleghi hanno esaminato i tifosi di football americano nelle università statunitensi fortemente coinvolte in questo sport42. In una serie di lunedí successivi a una partita importante, i ricercatori sono andati nelle aule e hanno contato il numero di persone che indossavano capi di abbigliamento con il brand dell’università. Dopo una vittoria, il numero di studenti che sfoggiavano tali capi risultava maggiore. Nel loro secondo studio (pubblicato nello stesso saggio), i membri del team di Cialdini hanno anche telefonato agli studenti chiedendo loro di descrivere la partita del giorno prima (se l’avevano vista). Quando la squadra aveva vinto, le persone usavano il «noi» («abbiamo giocato bene») piú di quando la squadra aveva perso («hanno giocato male»). Questo suggerisce che le persone evidenziano la loro affiliazione con le squadre vincenti, ma non con quelle che perdono. In altri studi è stato anche osservato l’effetto opposto, ossia il cosiddetto CORFing («rimuovere il fallimento riflesso», dall’acronimo CORF, Cutting Off Reflected Failure), per esempio quando gli elettori che esponevano cartelli politici di partito alle finestre di casa e in giardino erano molto piú veloci a toglierli se il loro partito aveva perso43.

Creatività sociale e autostima tampone.

Tutto questo suggerisce che usiamo le identità di gruppo positive a nostro vantaggio per mantenere l’autostima e inoltre che il modo in cui gli altri percepiscono il nostro gruppo (o, almeno, come pensiamo che gli altri lo percepiscano) può influenzare in maniera decisiva il senso del sé. Un’implicazione è che se apparteniamo perlopiú a gruppi di basso status, non abbiamo opportunità di attingere al valore percepito dei nostri gruppi. Questo a sua volta può essere collegato a una minore autostima. È interessante notare che non sempre è cosí: il lavoro della psicologa Brenda Major e colleghi suggerisce che gli individui nei gruppi di basso status hanno una vasta gamma di livelli di autostima, e che la variazione tra gli individui nello stesso gruppo spesso supera quella fra i gruppi44. Come mai accade questo?

La teoria dell’identità sociale spiegherebbe questo effetto sostenendo che quando gli individui non possono muoversi tra i gruppi (perché i confini tra di essi sono impermeabili) e non vedono alcuna probabilità che il loro basso status rispetto a un gruppo dominante possa cambiare, è probabile che adottino strategie di creatività sociale. Queste forniscono l’opportunità di una differenziazione positiva, ma al prezzo di ridurre anche la motivazione a impegnarsi nella competizione sociale. Appartenere a un gruppo sociale di basso status può anche fornire l’opportunità di comprendere gli eventi negativi in maniera meno dannosa per il nostro senso del sé. Per esempio, uno studio ha evidenziato che i giocatori di squadre perdenti reputavano in genere di avere un basso grado di controllo sul risultato (cioè attribuivano la colpa della sconfitta alla situazione) rispetto a quelli di squadre vincenti, e questo, presumibilmente, per proteggere la loro autostima45. Tuttavia, quando i giocatori perdenti hanno potuto dare pubblicamente valore ad altre dimensioni dell’appartenenza alla squadra (cameratismo, umorismo ecc.) prima di fare le valutazioni, questa tendenza difensiva scompariva (poiché i bisogni di autostima erano stati soddisfatti altrimenti). Allo stesso modo, un altro studio ha dimostrato che donne poco attraenti che avevano ricevuto da un valutatore maschio un riscontro negativo su un loro saggio non perdevano autostima quando ritenevano che il valutatore le avesse viste (e, presumibilmente, che il voto negativo fosse dovuto a una discriminazione anziché alle loro capacità)46. Questi effetti tampone non suggeriscono che la discriminazione tra gruppi sia una cosa positiva, ma evidenziano quanto le persone siano adattabili nel gestire situazioni difficili.

Oltre a essere (talvolta) un riflesso dei gruppi a cui apparteniamo, l’autostima può anche influenzare il modo in cui ci comportiamo nei confronti degli altri membri del gruppo. Da una prospettiva di confronto sociale o di identità sociale (come sopra), l’autostima è un concetto abbastanza dinamico che potrebbe non avere troppo a che fare con l’immagine positiva che dovremmo effettivamente avere di noi stessi. Tuttavia, che ci sia un qualche legame fra la realtà e la nostra autostima può essere importante. Per esempio, la teoria sociometrica suggerisce che potremmo aver sviluppato un senso di autostima per facilitare il funzionamento in gruppo (cosa di cui, in quanto esseri umani, abbiamo bisogno per sopravvivere)47. Secondo la teoria sociometrica, se ci comportiamo in maniera contraria alle norme del gruppo, quest’ultimo ci valuta negativamente. Tale valutazione serve ad abbassare la nostra autostima, cosa che a sua volta ci induce a modificare il comportamento e quindi a rimanere nel gruppo. Questo modello può essere contrapposto agli approcci analizzati in precedenza in quanto suggerisce che (1) la nostra stima può essere una percezione accurata di come gli altri ci vedono e (2) è principalmente un sistema a livello individuale (anziché sociale).

Le narrazioni del sé a livello individuale e di gruppo di cui abbiamo parlato in questa sede rappresentano l’approccio «classico» alla comprensione del sé, e ne sono state elaborate molte nel corso dei decenni. Se da una parte queste prospettive sono perlopiú ancora fiorenti, tutte hanno dovuto tener conto di due importanti sviluppi negli ultimi tempi. Il primo è il rapido progresso tecnologico che ha portato alla crescente importanza di Internet e all’idea del sé online. Il secondo è l’elaborazione di idee sull’automaticità che sfidano il concetto stesso di un sé volitivo. È di queste due idee che ci occuperemo ora.

Individui online «vs» offline.

È molto probabile che il modo in cui costruiamo il nostro sé stia cambiando. Dalla sua diffusione negli anni Novanta, Internet ha modificato profondamente la maniera in cui ci relazioniamo agli altri. In particolare, ha presentato nuove opportunità e metodi di interazione interpersonale (e-mail, messaggistica istantanea, siti di social network, giochi online e forum, solo per citarne alcuni). Gli psicologi stanno ancora cercando di capire le conseguenze di questi enormi cambiamenti per quanto riguarda sia la teoria esistente sia l’opportunità di sviluppare nuovi approcci. Esamineremo ora due di queste modalità di comunicazione – i forum online e i siti di social network – e alcune delle teorie e delle evidenze che ne sono scaturite.

I forum online su argomenti specifici sono una forma popolare di comunicazione. Chiunque può iscriversi a un forum pubblico e postare su un argomento di proprio interesse per interagire con persone che condividono le medesime passioni. Questi gruppi presentano due caratteristiche interessanti: (1) sono spesso anonimi e (2) hanno confini abbastanza permeabili (ossia le persone entrano ed escono dal gruppo piuttosto facilmente). Un modo per capire gli effetti di queste caratteristiche di un gruppo è attraverso le narrazioni classiche della funzione del gruppo anonimo, come la deindividuazione48 (vedi anche sopra e il cap. VI). Secondo questa prospettiva, le persone che usano i forum utilizzando uno pseudonimo probabilmente vivono anche una mancanza di autoregolazione. Questo può portare a una maggiore probabilità che le persone mettano in atto comportamenti socialmente indesiderabili: «flaming», «trolling», «spamming» e molestie online in generale sono tutti esempi di questi comportamenti che anche voi potreste aver sperimentato. Tuttavia, è forse necessario comprendere piú in profondità le diverse sfumature di tali comportamenti. Alcuni studi condotti negli anni Novanta49 propongono un modello di identità sociale degli effetti di deindividuazione (SIDE) secondo cui una comunicazione relativamente anonima non porterebbe affatto le persone a perdere ogni senso di identità e anzi potrebbe farle concentrare maggiormente sulla loro identità sociale. Per esempio, la mancanza di informazioni personali fa sí che le persone ricorrano a informazioni a livello di gruppo e adottino facilmente questo tipo di identità. L’anonimato a livello individuale può anche consentire ai membri del gruppo di esprimere identità e sfidare norme in maniere che risultano impossibili quando le persone sono piú facilmente identificabili (e, di conseguenza, potenzialmente soggette a sanzioni).

Un tema a cui è stato applicato il modello SIDE è come i metodi di comunicazione resi possibili da Internet siano in grado di facilitare i gruppi che tentano un cambiamento sociale. Sin dalle prime ricerche condotte in questo ambito, la rivoluzione di Internet ha dimostrato di avere, nel migliore dei casi, effetti contrastanti sull’impegno civico, politica e campagne elettorali comprese. Da un lato, mostrare affiliazioni ed esprimere commenti di tipo politico rivolgendosi a un gran numero di persone non è mai stato cosí facile. Le prime ricerche sul coinvolgimento degli utenti sul sito web della National Geographic Society (NGS) suggeriscono che le interazioni online delle persone spesso si affiancavano alla comunicazione a tu per tu e al telefono. Tuttavia, le persone che interagivano solo via Internet non erano particolarmente partecipi della comunità online della NGS50. Secondo alcuni ricercatori, l’attività sociale degli utenti sui siti di social media è un forte motore delle intenzioni di impegnarsi in azioni collettive51, e secondo altri una maggiore interazione nei forum politici ha un effetto simile52. Finora nessuna ricerca ha dimostrato in modo conclusivo che queste intenzioni si traducano con successo in azioni effettive (o, piú specificamente, le condizioni in cui ciò accade oppure no). Per esempio, i livelli di attività dei social media sono aumentati in maniera significativa immediatamente prima dei principali sviluppi della «Primavera araba» del 2010 (in cui hanno acquisito slancio numerosi movimenti democratici in tutto il Medio Oriente). Anche se sembra che questo aumento dell’attività online possa aver mobilitato i manifestanti, è altresí evidente che numerose persone coinvolte in quelle attività di comunicazione sociale non si sono poi effettivamente impegnate in attività politiche «reali» offline53.

Nell’uso piú quotidiano, i siti di social network come Facebook, Twitter e Instagram forniscono opportunità di interazione sociale, ma ci richiedono anche una presentazione di noi stessi molto piú consapevole (e responsabile) rispetto ai forum. Tali interazioni online possono essere di grandissimo aiuto: per esempio, lo studio condotto da Bliuc e colleghi dimostra che l’auto-aiuto online può costituire un potente motore di cambiamento personale per chi lotta contro le dipendenze54. Piú in generale, Tosun osserva anche come i siti di social network facilitino il mantenimento di relazioni a distanza che altrimenti sarebbero impossibili da sostenere in maniera significativa55. Tuttavia, la natura quantificabile delle nostre interazioni (in termini di numero di amici, like, retweet ecc. che possiamo accumulare) può mettere le persone sotto pressione e portarle a valutare da un punto di vista strategico quali informazioni presentare, generando il desiderio di porsi in un modo che sia accettabile per gli altri56. In alcuni, questo può creare la sensazione di essere «inautentici»57. L’uso di Internet può anche portare all’isolamento sociale dalla propria famiglia e alla sempre maggiore contrazione delle cerchie sociali in cui ci si incontra di persona58. Allo stesso modo, la percezione di come gli altri utilizzano i siti di social network può anche condurre a un uso problematico di questi e persino alla dipendenza59.

Quest’area della psicologia sociale è ancora in fase embrionale, ma si sta sviluppando rapidamente, con la pubblicazione di numerosi nuovi studi teorici e sperimentali ogni anno. Tuttavia, questo nuovo campo affronta la sfida non solo di sviluppare nuovi quadri teorici, ma anche di dover far fronte a fenomeni in rapida evoluzione: i social network e i modi di comunicare cambiano costantemente, e cose che avremmo pensato eterne (per esempio, le piattaforme di interazione sociale come Myspace e Second Life) possono essere rapidamente sostituite da nuove tecnologie o evolvere in comunità di nicchia nuove e inaspettate.

Approfondimento critico: fare la prima impressione online e offline.

Nel cap. IV vedremo l’importanza della prima impressione. Scopriremo che alcune caratteristiche, come il calore, l’intelligenza e l’attrattiva, contribuiscono a fare una «prima impressione positiva». Vedremo anche che una prima impressione positiva (o negativa) può avere enormi conseguenze su come le persone interagiranno con noi in futuro. Tutti sappiamo quanto è importante inviare un curriculum efficace, presentarsi a un colloquio di lavoro (o incontrare i genitori del nuovo partner!) di buon umore e apparire almeno abbastanza presentabili. Eppure, non dedichiamo forse abbastanza tempo a valutare come ci presentiamo online. Le nostre interazioni sui social network, le cose che scriviamo sui blog e i commenti che postiamo online fanno tutti parte della nostra identità digitale. In generale, molte di queste cose sono anche di dominio pubblico. I vostri potenziali datori di lavoro (o suoceri!) potrebbero ricavare le loro prime impressioni dai risultati restituiti da Google quando digitano il vostro nome... Siete tranquilli a proposito di ciò che potranno trovare?

Comportamento sociale, libero arbitrio e automaticità.

Nell’ultima parte di questo capitolo porremo un’importante domanda sul libero arbitrio: siamo noi a controllare il nostro sé, oppure è il sé a controllare noi? In sostanza, quale grado di libero arbitrio possiamo affermare di avere? Un modo per comprendere questa domanda è attraverso il ruolo dei tratti (a livello individuale) o dei processi come le norme sociali e la conformità (a livello di gruppo). Il nostro comportamento è influenzato da questi fattori, che a volte possono farci comportare diversamente da come vorremmo, nonostante i nostri tentativi di resistere (vedi cap. VI). Tuttavia, si può anche sostenere che, per la maggior parte del tempo, esercitiamo un controllo sul modo in cui ci comportiamo e questi processi hanno poco o nessun effetto su di noi. Ma se il nostro senso di controllo fosse in gran parte un’illusione?

Secondo l’approccio della cognizione implicita (detto anche dell’automaticità), abbiamo scarso controllo sul nostro comportamento: il presupposto è che fino al 95 per cento del nostro comportamento è inconscio e avviene automaticamente60. Processi automatici come questi possono essere compresi da modelli come quello della valutazione associativo-proposizionale (APE)61. In breve, secondo questo modello, a volte ci comportiamo in conseguenza di processi coscienti riflessivi (associazioni esplicite). Queste spesso si basano su relazioni di proposizioni (se ..., allora ...) Tuttavia, il modello APE (in linea con la maggior parte degli altri modelli di cognizione) sostiene anche che la nostra mente è costituita da nodi di informazioni collegati fra loro. Alcune volte (ma molti autori sosterrebbero il piú delle volte) ci affidiamo a queste connessioni (associazioni implicite) per prendere decisioni che ci riguardano senza la necessità di una riflessione cosciente. Questo sistema è stato definito collegamento percezione-comportamento, poiché mette in relazione diretta il vedere e il fare, e tutto avviene molto rapidamente62. Per dare un esempio dei processi associativi che entrano in azione, possiamo pensare a una mia debolezza personale: il gelato. Mi fa male. Ciò nonostante, mi ritrovo a mangiarlo di tanto in tanto. Perché? Dal punto di vista del modello APE, potrei avere un «nodo-gelato», che è anche collegato a un atteggiamento (gnam!) e a un comportamento («mangiare!»). Quando un nodo viene attivato da uno stimolo (per esempio, il nodo-gelato si attiva quando vedo il camioncino), esso avvia le relative cognizioni (gnam) e l’attivazione comportamentale (mangiare) con poco o nessun intervento cosciente. Vale la pena notare che il «gelato» potrebbe anche essere collegato ad altri nodi (per esempio «malsano», «evitare»). Se il percorso fra «gelato» e «mangiare» è piú consolidato (in termini tecnici, ha una soglia di attivazione piú bassa) del percorso fra «gelato» ed «evitare», molto probabilmente cadrò nella tentazione. Se quest’ultimo percorso è piú forte, potrebbe avere la meglio e allora farò a meno del gelato. Se decido di mangiarlo, entra in gioco un altro insieme di nodi, legati al comportamento di comprare e mangiare un gelato. Questo insieme è noto come sequenza di attivazione del comportamento. In questo caso, mi avvicino al camioncino, chiedo un gelato, pago e lo mangio. Queste sequenze si producono senza pensare e, una volta avviate, sono difficili da controllare. Per fare un altro esempio, quando si cammina o si guida lungo un percorso utilizzato abitualmente per raggiungere una determinata destinazione, non si presta molta attenzione alla pianificazione dell’itinerario. Inoltre, una volta che ci si avvia verso una destinazione conosciuta, ci si deve concentrare parecchio per deviare verso un’altra! Nell’esempio del gelato, questo aspetto delle sequenze di attivazione suggerisce inoltre che una volta avviata la sequenza (cioè sono andato al camioncino) sarà difficile che io riesca a trattenermi dall’acquisto...

Qual è l’importanza della cognizione implicita per la psicologia sociale? È importante notare che questi processi impliciti si applicano anche ai comportamenti sociali. Per esempio, i nodi che rappresentano categorie sociali («individuo nero») possono anche essere collegati a informazioni stereotipiche («aggressivo») e comportamenti («evitare», «stare sulla difensiva»). Da questa prospettiva, comportamenti condizionati dal pregiudizio e potenzialmente in grado di aumentare il conflitto possono essere messi in atto inconsciamente, anche da persone che potrebbero volerli evitare. Autori come Bargh sostengono che questa via di associazione implicita domina gran parte del nostro comportamento quotidiano (compresi i comportamenti sociali) ed è in realtà molto difficile da superare anche se lo vogliamo63. Si evince inoltre che, a volte, può essere meglio misurare concetti come il bias intergruppi usando metodi impliciti anziché espliciti. L’influenza di queste idee è tale che incontreremo evidenze dell’automaticità dei comportamenti sociali praticamente in ogni capitolo del libro. Tra gli esempi vi sono ricerche che dimostrano come il priming di partecipanti bianchi a cui vengono mostrati volti di afroamericani possa portare a maggiori livelli di ostilità (parte dello stereotipo per questo gruppo) di fronte a una lieve provocazione64; che gli atteggiamenti impliciti verso gruppi minoritari predicono la qualità delle interazioni interpersonali65; e che le identità sociali misurate implicitamente sono un fattore predittivo di comportamenti come il consumo di alcol66. L’approccio implicito/automatico ha anche alcune importanti implicazioni per l’idea del sé. Per esempio, se gran parte del nostro comportamento è automatico, esiste una cosa come il sé? O il nostro sé è una combinazione dei nostri sistemi automatici e piú riflessivi che agiscono in momenti diversi?

Approfondimento critico: ripetibilità della ricerca sull’automaticità.

Il lavoro sulla cognizione implicita non è stato esente da critiche, in particolare sulla questione della ripetibilità. Per esempio, la scoperta di Bargh, Chen e Burrows che il priming delle persone con stereotipi sulla vecchiaia le porta (automaticamente) a camminare piú lentamente67 è stata oggetto di una serie di tentativi di ripetere l’esperimento. Uno di questi, condotto da Doyen e colleghi, suggerisce che l’effetto può essere guidato dall’influenza sociale inconscia degli sperimentatori, piuttosto che dal priming in sé68. Bargh ha risposto sostenendo che altri studi hanno replicato questo effetto e anche che i principî generali del priming sono stati chiaramente stabiliti da una varietà di gruppi di ricerca. Tuttavia, come abbiamo visto nella nostra analisi della crisi dovuta alla non ripetibilità di certi esperimenti (vedi cap. I), questi dibattiti sono tuttora in corso.

Riepilogo del capitolo.

In questo capitolo ci siamo concentrati su come la psicologia sociale comprende l’idea del sé e su un importante concetto collegato: l’autostima. In entrambi gli ambiti, abbiamo visto che il campo si divide nettamente in approcci che intendono questi concetti a livello individuale («il sé inteso come io») e approcci che li intendono a livello di gruppo («il sé in quanto membro di una categoria sociale»). Ciò che entrambi questi livelli di analisi hanno in comune è il fatto di riconoscere che, in genere, il nostro sé è definito in confronto agli altri (direttamente o attraverso norme e standard sociali). Abbiamo anche visto che la nostra comprensione del sé potrebbe doversi modificare nel prossimo futuro: la presentazione di sé multipli online e offline e l’idea che molti dei nostri comportamenti possano essere automatici mettono in discussione e al tempo stesso integrano la nostra attuale conoscenza di queste aree.

Punti essenziali.

– Il sé può essere inteso come un costrutto psicologico a livello individuale e di gruppo.

– La maggior parte delle narrazioni a livello individuale si concentra sul confronto tra il sé e gli altri, o tra il sé e le norme.

– Le narrazioni a livello di gruppo si concentrano sull’importanza delle identità sociali (aspetti del sé che sono legati all’appartenenza al gruppo) o sui processi evoluzionistici.

– La nostra autostima può essere anche guidata da processi individuali e di gruppo.

– Il nostro io potrebbe non avere cosí tanto libero arbitrio come forse pensiamo.
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Capitolo terzo

Come pensiamo




Quanto siamo razionali? il ruolo del bias sociocognitivo.

Come abbiamo visto, l’idea di un «sé» e i concetti collegati sono componenti fondamentali della psicologia sociale. Tuttavia, per comprendere appieno le interazioni sociali abbiamo anche bisogno di capire i concetti fondamentali a proposito di come pensiamo, compresi i modelli di cognizione, i bias e i processi motivazionali. Dobbiamo anche considerare gli effetti della cultura e del linguaggio sui nostri processi mentali, e la relazione tra mente e corpo. Intraprendiamo questo viaggio mettendo innanzitutto in discussione un’idea a cui forse siamo affezionati, e cioè di essere «bravi» a pensare.

Alcuni si considerano razionali, profondi e in grado di giudicare nel modo giusto la maggior parte delle situazioni. Altri si ritengono piú impulsivi e poco inclini a riflettere sulle cose o del tutto incapaci di farlo. Eppure, in realtà, tutti noi siamo piú o meno condizionati dai cosiddetti «bias cognitivi». Un bias cognitivo è un errore di pensiero che si produce in maniera ragionevolmente comune e prevedibile. Le primissime ricerche sui bias cognitivi sono state condotte perlopiú da Amos Tversky e Daniel Kahneman1. Questi psicologi hanno messo a fuoco una serie di pregiudizi che influenzano il nostro pensiero quotidiano e, successivamente, il nostro comportamento. Uno di questi è la fallacia dell’intersezione. Leggete il testo seguente e poi rispondete alla domanda.


Linda ha trentun anni, è single, è estroversa e molto brillante. Ha studiato filosofia. Quando era studentessa, si occupava di discriminazione e giustizia sociale, e ha anche partecipato a manifestazioni antinucleari.

È piú probabile (1) che Linda lavori come cassiera in banca o (2) che Linda lavori come cassiera in banca e sia attiva nel movimento femminista?



Nello studio di Tversky e Kahneman, la maggior parte delle persone che hanno letto l’enunciato hanno ritenuto piú probabile che Linda fosse sia cassiera in banca sia attiva nel movimento femminista. A quanto sembra, anziché calcolare le probabilità effettive (a rigor di logica, è sempre piú probabile che una persona sia solo cassiera in banca anziché rientrare anche in qualche altra categoria), ci affidiamo all’euristica (una scorciatoia cognitiva che usiamo per facilitare il pensiero). In questo caso l’euristica riguarda la rappresentatività: Linda sembra rappresentare piú l’opzione due che non l’opzione uno. Si pensa che questi bias cognitivi agiscano automaticamente e che siano anche molto difficili da prevenire. Sebbene molti di essi riguardino giudizi a basso contenuto sociale (per esempio, la fallacia della pianificazione, che ci porta costantemente a sottovalutare i tempi necessari per svolgere determinati compiti, o gli effetti di framing, in cui – a parità di argomenti – siamo piú attratti da quelli che percepiamo finalizzati a evitare perdite che non a ottenere un guadagno), molti di quelli identificati sono legati alla cognizione sociale. Per esempio, il bias ottimistico crea in noi la tendenza a pensare che avremo piú probabilità di ottenere risultati migliori e meno probabilità di incorrere in esiti negativi rispetto ad altre persone2. L’effetto del falso consenso rappresenta la tendenza a presupporre che le altre persone la pensino come noi. Il bias dell’autorevolezza è la tendenza a credere che le persone ritenute autorevoli (compresi gli sportivi e gli scienziati che promuovono i prodotti in televisione) siano precise e degne di fiducia. Infine, il bias di attribuzione fondamentale (che approfondiremo nel cap. IV) è quello che si commette costantemente nel sottovalutare l’effetto dei fattori situazionali sulle azioni degli altri (mentre sovrastimiamo gli effetti di questi fattori sul nostro comportamento). Anche il ricorso a stereotipi (vedi cap. V) può essere visto come bias. In contesti sociali può manifestarsi nella tendenza a vedere negli altri tratti che ci aspettiamo siano presenti, anche se non è cosí. Può anche portare all’«ipotesi del mondo giusto», ossia una visione secondo cui le persone si meritano la situazione in cui si trovano: per esempio, «i poveri sono poveri perché sono pigri». I bias sociocognitivi possono anche influenzare le interazioni interpersonali. Per esempio, il bias dell’informazione condivisa riflette la tendenza dei membri del gruppo a concentrarsi di piú sulle informazioni che hanno in comune anziché su quelle che solo alcuni membri del gruppo possiedono (anche se queste ultime sono probabilmente piú utili nel dibattito).

Questo elenco di bias cognitivi è solo la punta dell’iceberg dei tanti errori sistematici che influenzano il nostro modo di pensare. Secondo alcuni psicologi, queste euristiche sono sostanzialmente problematiche. Infatti, è difficile vedere un contesto in cui la tendenza a incolpare le persone per le loro situazioni (ignorando il contesto sociale in cui si trovano) sarebbe socialmente giusta. Tuttavia, occorre anche riconoscere che l’euristica è importante per il funzionamento quotidiano. Poiché non abbiamo né il tempo né la capacità (o la motivazione) di esaminare ogni situazione nei minimi dettagli, l’euristica fornisce una «miglior supposizione» (best guess) ragionevole che, in molte situazioni, è sufficiente. Potremmo anche domandarci come facciamo ad arrivare a fine giornata vista questa marea di errori cognitivi! Di nuovo, la misura in cui i pregiudizi cognitivi sono automatici o prevenibili è oggetto di numerosi dibattiti in psicologia. Come vedremo nelle pagine seguenti, secondo alcuni modelli di cognizione, l’impatto di un determinato bias può essere maggiore o minore in situazioni diverse e, in una certa misura, possiamo ridurne gli effetti attraverso la motivazione (cioè essendo precisi). Tuttavia, l’automaticità fa sí che, pur con tutta la buona volontà di questo mondo, difficilmente riusciamo a liberarci del tutto di questi pregiudizi. Questo ha implicazioni importanti quando si considera la misura in cui le interazioni interpersonali e intergruppi possono essere modellate dai pregiudizi che coltiviamo. Per comprendere le circostanze in cui è piú probabile trovarci influenzati dai pregiudizi, vale la pena analizzare le cosiddette metateorie della cognizione, che offrono una prospettiva generale su quanto riusciamo a controllare i processi di pensiero. E dunque, come concettualizziamo il nostro sé irrazionale?

Il sé irrazionale: modelli di pensiero.

Prima degli anni Ottanta, si tendeva comunemente a ritenere che le persone fossero attori razionali. Secondo Heider, per esempio, gli individui sono essenzialmente scienziati ingenui che cercano di capire il loro mondo (in particolare il mondo sociale) attraverso l’elaborazione e la verifica sistematica di ipotesi («teorie ingenue») rispetto alla realtà3. Heider e altri ritenevano che ciò avvenisse in modo relativamente imparziale e razionale. Queste idee erano in gran parte basate sul modo di intendere le cause del nostro e dell’altrui comportamento (che approfondiremo insieme alla teoria dell’attribuzione; vedi cap. IV). Studi successivi sull’attribuzione delle cause del comportamento da parte delle persone hanno rivelato che, forse senza sorpresa a posteriori, tali processi sono soggetti a distorsioni come tutti gli altri. Questo, associato alla miriade di altri esempi di cognizione distorta delineati da Kahneman e Tversky, ha messo in discussione l’idea dell’attore razionale. In risposta, Susan Fiske e Shelley Taylor hanno introdotto l’idea dell’avaro cognitivo4. In contrasto con lo scienziato ingenuo che cerca di dedurre con esattezza lo stato del mondo, l’avaro cognitivo cerca di trovare il modo piú semplice ed efficace per capire la situazione affidandosi a una serie di euristiche e scorciatoie cognitive, nel tentativo di evitare di spendere energie cognitive inutilmente. Secondo Fiske e Taylor, anche tale strategia era in definitiva razionale, vista e considerata l’enorme quantità e varietà di stimoli che dobbiamo elaborare ogni secondo. È importante sottolineare come questa tendenza sia presente non solo in situazioni di routine e poco importanti, ma anche in contesti in cui la posta in gioco è alta e siamo piú motivati (a livello cosciente) a essere precisi. Questo presupposto si è rivelato problematico, e ha portato a lavori successivi in questo ambito secondo cui siamo in realtà dei tattici motivati.

I tattici motivati.

In contrasto con le idee dello scienziato ingenuo (siamo sempre razionali) e dell’avaro cognitivo (ci affidiamo sempre a scorciatoie cognitive), il concetto di tattico motivato ci colloca a metà strada fra i due. Quando siamo sia disposti (cioè motivati, di solito a perseguire l’obiettivo) sia capaci (il compito cognitivo rientra nelle nostre capacità e le altre richieste che comporta non sono troppo elevate), compiamo uno sforzo maggiore per essere piú precisi nella cognizione e, pertanto, dovremmo essere meno inclini a bias sistematici. Se non siamo disposti a esercitare questo sforzo cognitivo, o ne siamo incapaci, entra in gioco il nostro avaro cognitivo: compiamo il minimo sforzo affidandoci a euristiche e scorciatoie. Oltre a dare un senso al fatto che a volte siamo analitici e a volte no, questo approccio è importante anche perché introduce il concetto di motivazione. La scelta di consumare energia o di non farlo è guidata dalla desiderabilità o meno di un obiettivo o di un risultato. Gli obiettivi che dettano la quantità di energia da dedicare allo scopo possono anche dipendere da ciò che vogliamo ottenere. Se stiamo cercando di confermare le nostre convinzioni su una particolare questione, difficilmente spenderemo troppe energie. Al contrario, se desideriamo scoprire qualche «verità» o essere precisi, ne spendiamo di piú. Questo concetto presenta importanti implicazioni per la psicologia sociale. Per esempio, i membri del gruppo di maggioranza sono tipicamente interessati a confermare le loro convinzioni sullo status quo; è quindi improbabile che spendano troppe energie per riflettere su questioni che possano metterle in discussione. Allo stesso modo, se troviamo le interazioni con persone di un altro gruppo potenzialmente stressanti, questo può influire sulla nostra capacità di andare oltre gli stereotipi e ci impedisce di interagire in maniera autentica con la persona di fronte a noi.

Limiti dell’approccio del tattico motivato.

Un’implicazione del paradigma del tattico motivato è che, se vogliamo e ne siamo capaci, possiamo evitare i bias cognitivi. Tuttavia, ricerche piú recenti sul concetto di automaticità (l’idea che gran parte del nostro comportamento sia incontrollabile e/o inconscio; vedi supra) suggeriscono che le cose potrebbero stare diversamente. Per esempio, anche le persone che vogliono mantenersi imparziali verso i gruppi minoritari nella loro società hanno dimostrato di avere implicitamente atteggiamenti negativi. Cosa forse ancora piú importante, è stato dimostrato che questi atteggiamenti influenzano i comportamenti successivi, ossia le interazioni interpersonali5. Allo stesso modo, le sfide che una situazione ci pone possono influenzarci in modi che non siamo in grado di controllare6. Una piccola spinta gentile (nudge) può anche influenzare il nostro comportamento, persino mentre prendiamo decisioni di alto valore personale7. Quindi, in sintesi, se da una parte è probabile che il livello di avarizia cognitiva possa variare di situazione in situazione, è improbabile che saremo mai veramente «attori razionali».

La dissonanza cognitiva.

Un’altra ragione per cui l’idea di essere tattici motivati è importante è che mette in luce la rilevante influenza della motivazione sui processi sociocognitivi. Questa idea si basa a sua volta su una serie di concetti fondamentali preesistenti. Di particolare importanza è l’idea di dissonanza cognitiva sviluppata da Leon Festinger. Per illustrare la dissonanza cognitiva, conviene ricorrere a un esempio.

Prendete carta e penna e valutate su una scala da 1 (per niente d’accordo) a 10 (molto d’accordo) ciascuna delle seguenti affermazioni:


	È importante nutrire i bambini affamati del mondo.

	È importante avere banche del sangue adeguatamente fornite a supporto dei servizi sanitari.

	Evitare gli alimenti zuccherati e i grassi mi fa bene alla salute.



È probabile che il vostro punteggio totale sia piuttosto alto, trattandosi di cose ritenute importanti dalla maggior parte delle persone. Ora rispondete con un sí o con un no alle seguenti affermazioni:


	Questo mese ho donato una somma di denaro significativa a un’associazione di beneficenza che si occupa di bambini.

	Dono il sangue regolarmente.

	Questa settimana non ho mangiato né cibi zuccherati né grassi.



Se avete risposto sí solo a una o a due affermazioni (e ancora di piú se avete risposto no a tutte e tre!) allora probabilmente starete provando un leggero senso di disagio nei confronti di voi stessi. Questo perché una convinzione su un vostro aspetto («credo che donare il sangue sia importante») è dissonante rispetto a un’altra («non ho donato il sangue)». Quando sperimentiamo tale dissonanza siamo motivati a ridurla o eliminarla, e possiamo farlo in diversi modi, per esempio razionalizzando la discrepanza («vorrei donare il sangue, ma non posso perché...»). Tuttavia, in molte situazioni questo è semplicemente impossibile. In tali casi, dobbiamo modificare il nostro comportamento (doneremo effettivamente il sangue) oppure il nostro atteggiamento (ci convinceremo che donare il sangue non è importante). In questo senso, il nostro comportamento e i nostri atteggiamenti interiori sono guidati da una motivazione a ridurre la dissonanza cognitiva.

La dissonanza cognitiva è stata dimostrata in molti studi empirici. Per esempio, in uno studio di Festinger e Carlsmith in cui si applicava il paradigma della conformità indotta, i partecipanti dovevano svolgere per un’ora una serie di attività noiose (come ruotare degli spinotti in un pannello forato) che erano state pensate per generare sentimenti negativi su di esse8. Una volta finito, veniva chiesto ai soggetti di parlare con un collaboratore «complice» facendo credere loro che fosse un altro partecipante, mentre in realtà era un attore che seguiva le istruzioni degli sperimentatori. I partecipanti dovevano persuadere il collaboratore che le attività erano, in effetti, interessanti. Ai partecipanti di un primo gruppo è stata data una cifra che (all’epoca) era piuttosto importante (20 dollari), mentre i partecipanti di un altro gruppo hanno ricevuto una somma simbolica (1 dollaro). C’era poi un gruppo di controllo i cui membri non hanno parlato con nessuno. Una volta completata questa fase dello studio, è stato chiesto ai soggetti coinvolti di valutare in termini positivi o negativi il loro effettivo stato d’animo riguardo al lavoro svolto. I partecipanti pagati con una somma simbolica hanno valutato il compito piú positivamente di quelli che avevano ricevuto somme di denaro maggiori o che non avevano parlato con nessuno. Secondo gli sperimentatori, si dimostra cosí la dissonanza cognitiva: il comportamento «ho detto a qualcuno che il lavoro era interessante» è dissonante rispetto all’atteggiamento interiore «non penso che fosse interessante». Per ridurre la dissonanza, i partecipanti nominali dovevano modificare il loro atteggiamento verso il compito svolto. Nessuna dissonanza è stata generata nella condizione di controllo. Nel gruppo pagato con 20 dollari, i partecipanti potevano semplicemente giustificare il loro comportamento – «mi sono stati dati 20 dollari per dire a qualcuno che il lavoro era interessante» – e non sentivano di dover modificare il loro atteggiamento. Risultati simili sono stati evidenziati in altri lavori. Per esempio, Aronson e Carlsmith hanno studiato gruppi di bambini, assegnati a due diverse condizioni sperimentali9. Tutti i bambini sono stati lasciati in una stanza con diversi giocattoli, uno dei quali altamente desiderabile. Ai bambini di un gruppo è stato detto che se avessero giocato con quel giocattolo sarebbero stati puniti severamente, a quelli dell’altro che ne sarebbe derivata una punizione lieve. Sorprendentemente, tutti i bambini hanno evitato di giocare con il giocattolo. In una fase successiva dello studio, quando ai bambini è stato detto che potevano giocare con qualsiasi giocattolo, quelli a cui era stata annunciata la punizione lieve avevano minori probabilità di voler giocare con il giocattolo proibito. La spiegazione in questo caso è che la minaccia di una punizione lieve era di per sé insufficiente perché i bambini giustificassero il loro comportamento autoregolato, e cosí hanno invece svalutato l’oggetto.

Come si può immaginare, la dissonanza cognitiva è stata ampiamente utilizzata in contesti applicati fra cui il marketing, la riduzione dei pregiudizi e i comportamenti in ambito sanitario. Uno strumento comune del marketing è quello di incoraggiare le persone a generare una cognizione («ho bisogno di un bagno pulito»). Viene poi presentata un’opportunità comportamentale in relazione alla quale il non seguire la cognizione genererebbe dissonanza con la stessa («compra SuperCleaner!»). Allo stesso modo, rendere le persone consapevoli della propria ipocrisia (una forma di dissonanza) ha dimostrato di influenzare diversi comportamenti, riducendo per esempio il pregiudizio intergruppi e aumentando l’uso del preservativo10. Da una prospettiva di psicologia dei gruppi, la dissonanza cognitiva può anche modificare il valore percepito dell’essere parte di un gruppo. Per esempio, Aronson e Mills hanno reso piú facile o piú difficile l’integrazione in un gruppo di discussione facendo leggere ai partecipanti un elenco di parole sessualmente oscene o non oscene come sorta di iniziazione11. Hanno poi chiesto ai partecipanti di ascoltare gli altri membri del gruppo (nel quale erano appena entrati) impegnati in una discussione molto noiosa sui comportamenti di accoppiamento degli animali. Quelli nella condizione di «iniziazione difficile» hanno valutato la discussione piú interessante di quelli nella condizione di «iniziazione facile». Questo risultato (e quelli ottenuti in altri esperimenti simili) può spiegare perché alcuni gruppi si dedicano alla pratica spesso discutibile del «nonnismo» nei confronti degli ultimi arrivati: lo fanno sia per mettere alla prova il loro impegno nell’unirsi al gruppo sia per confermare rapidamente la lealtà.

La dissonanza cognitiva è importante perché suggerisce che non sempre abbiamo un controllo effettivo sui nostri pensieri e sulle decisioni che prendiamo. Abbiamo anche già visto che questo livello di autoregolazione sembra variare a seconda delle situazioni. Un modello che tenta di capire come funziona è la prospettiva della deplezione (o esaurimento) dell’io (ego depletion).

La deplezione dell’io.

Un altro fattore che determina quanto siamo influenzati dai pregiudizi sociocognitivi è la quantità di autocontrollo che possiamo esercitare in una determinata situazione. Il concetto di autocontrollo è ben spiegato attraverso la deplezione dell’io. Sviluppata da Roy Baumeister e colleghi, la teoria della deplezione dell’io descrive l’autocontrollo come qualcosa di molto simile a un muscolo. Possiamo usarlo efficacemente per un certo periodo di tempo; dopo di che si esaurisce (il nostro io è «esaurito»). A questo punto abbiamo livelli di autocontrollo molto piú bassi. Il «muscolo» dell’autocontrollo ha quindi bisogno di riposare prima di poter essere usato di nuovo. Questo significa che se esercitiamo l’autocontrollo in un determinato ambito, ne avremo poi minore disponibilità in un altro. Baumeister lo ha dimostrato sperimentalmente facendo resistere le persone alla tentazione di mangiare cioccolato12. Gli individui sottoposti a questa restrizione hanno poi perseverato per meno tempo quando è stato chiesto loro di risolvere un enigma frustrante. Il principio generale della deplezione dell’io – ossia che esercitare l’autocontrollo in una situazione porta ad averne un livello inferiore in quella successiva – è stato replicato in una serie di contesti diversi, compresi alcuni di carattere sociale. Per esempio, Xu, Bègue e Bushman hanno chiesto ai partecipanti di uno studio di sopprimere le loro emozioni mentre guardavano un video sulla macellazione degli animali13. Hanno poi indotto un senso di colpa facendo in modo che i partecipanti sottoponessero altre persone a forti rumori sgradevoli quando commettevano errori in un gioco successivo. Dopo il gioco, è stata data ai partecipanti la possibilità di offrire denaro a un altro partecipante oppure di darlo in beneficenza (entrambe le azioni sono viste come misure di comportamento prosociale). I partecipanti che avevano visto il video si sono sentiti meno in colpa per i rumori forti, e hanno donato meno denaro rispetto a quelli del gruppo di controllo. Secondo gli autori, questo è dovuto al fatto che la deplezione dell’io vissuta durante la visione del filmato ha diminuito la capacità dei partecipanti di provare senso di colpa. Questo effetto sembra particolarmente accentuato nelle persone che sono piú concentrate su sé stesse (individualisti) rispetto a quelle con la tendenza a pensare di piú agli altri (prosociali)14. La deplezione dell’io è stata anche collegata a una funzione cognitiva esecutiva meno efficace in ambito sociale. Richeson e Shelton hanno dimostrato che quando i partecipanti di minoranze bianche hanno interagito con un collaboratore complice nero, hanno poi ottenuto risultati insoddisfacenti nel test di Stroop (una misura del controllo cognitivo)15. Questo suggerisce che le interazioni intergruppi non familiari possono provocare un esaurimento dell’io. Questo è importante se si considera che, quando si trovano in un tale stato, è probabile che le persone si comportino con minore ritegno, oltre a non dedicare l’attenzione adeguata a tali interazioni. Piú in generale, è stato dimostrato che la deplezione dell’io riduce la capacità delle persone di resistere alla comunicazione persuasiva (come il marketing). Per esempio, avere troppa scelta può portare a un esaurimento dell’io e di conseguenza anche a una forte dipendenza da euristiche come «prezzo basso = convenienza» o «prezzo alto = alta qualità»16. I processi alla base della deplezione dell’io non sono del tutto chiari; molti teorici sostengono tuttavia che sarebbe legata al consumo di glucosio nel cervello e alla necessità di reintegrarlo. In linea con questa ipotesi, alcune ricerche hanno dimostrato che la deplezione dell’io può essere invertita consumando glucosio, per esempio bevendo una limonata.

Critica del paradigma della deplezione dell’io.

Il paradigma della deplezione dell’io è stato criticato da diversi punti di vista. L’idea che si tratti di un processo determinato dalla deplezione del glucosio è stata messa in discussione da una ricerca che ha dimostrato come la semplice degustazione (ma non il consumo effettivo) di bevande zuccherate possa invertire il processo, suggerendo che questo abbia origini motivazionali e non metaboliche17. Tuttavia, secondo i sostenitori di tale approccio, questo potrebbe essere dovuto al fatto che la deplezione dell’io non è come un interruttore on/off (dove siamo esauriti oppure no). Piuttosto, potremmo trovarci in situazioni in cui siamo parzialmente esauriti e, di conseguenza, riduciamo i nostri tentativi di autocontrollo per evitare l’esaurimento totale, tenendone un po’ di riserva per situazioni ad alta motivazione18. Un’altra questione riguarda l’affidabilità dell’effetto osservato in diversi gruppi di laboratorio (componente del problema della ripetibilità che affligge gran parte della psicologia sociale). Alcune meta-analisi (revisioni sistematiche di tutta la letteratura su un dato argomento) suggeriscono che l’effetto è abbastanza marcato in diversi studi, mentre altre che utilizzano una metodologia diversa suggeriscono il contrario19. Anche i tentativi incrociati tra laboratori per replicare sistematicamente l’effetto non hanno avuto successo20. Quest’ultimo tentativo è stato esso stesso criticato, forse inevitabilmente, per il suo disegno metodologico. Anche se permangono alcuni interrogativi sulla solidità dei risultati e su quali siano le circostanze in cui si verifica la deplezione dell’io, sembra giusto dire che il concetto (in una forma o nell’altra) è un importante meccanismo psicologico che ha una rilevanza diretta per la cognizione sociale. Inoltre evidenzia l’importanza potenziale delle interazioni fra la mente e il corpo nel guidare il comportamento sociale. Questo argomento è al centro di un particolare sottocampo della psicologia sociale, ossia quello della cognizione incarnata.

Approfondimento critico: deplezione dell’io vs mindfulness.

Le teorie sulla deplezione dell’io suggeriscono che l’autocontrollo è come un muscolo che può scaricarsi, ma che possiamo anche allenare. Un modo per sviluppare un senso di volontà piú forte (o per permetterci di autoregolarci piú a lungo prima di sperimentare la deplezione dell’io) è praticare la mindfulness. La mindfulness è la capacità di rimanere nel presente e viverlo pienamente, anziché scivolare nel passato o pianificare il futuro e preoccuparsene. Alcuni studi hanno dimostrato che impegnarsi in un training di mindfulness (per esempio la meditazione) può contrastare l’esaurimento dell’autocontrollo e migliorare i processi di autoregolazione21. Un buon esempio riguarda la dieta. Le ricerche sulla deplezione dell’io suggeriscono che se esercitiamo l’autocontrollo in un ambito, potremmo essere meno capaci di controllare il nostro successivo consumo di cibo. I cosiddetti programmi di allenamento per un’alimentazione consapevole (mindful eating), che portano le persone a concentrarsi sull’esperienza del mangiare, sembrano aiutarle a ridurre la quantità di cibo ingerito22. Questo potrebbe essere in parte dovuto al fatto che, nel tempo, aumentano l’autocontrollo.

La cognizione incarnata.

Secondo voi, in quale parte del corpo si produce il pensiero? Molte persone ritengono che l’atto della cognizione avvenga esclusivamente nel cervello. Questo concetto è rafforzato dal fulcro di discipline come le neuroscienze, che mostrano diverse aree del cervello in cui aumenta l’attività metabolica quando pensiamo a cose diverse, e regioni che sembrano essere associate a funzioni differenti come il linguaggio, il pensiero astratto ecc. Il campo della cognizione incarnata sostiene invece che una piena comprensione del pensiero ci impone di considerare in che modo l’organismo nel suo insieme influenza il nostro modo di pensare e di comportarci. Attingendo a filosofi come Kant, la teoria della cognizione incarnata argomenta che l’organismo ha vari input sensomotori, i quali, a loro volta, interagiscono con l’ambiente circostante23. Questi si combinano con le funzioni di elaborazione delle informazioni del cervello per generare cognizione e comportamento. Per esempio, uno studio ampiamente citato – che potete facilmente replicare a casa vostra – mostra che tenere una penna tra i denti (attivando dunque gli stessi gruppi muscolari del sorriso) ci fa sentire piú felici (e ci porta a giudicare i fumetti piú divertenti) che non tenerla tra il labbro superiore e il naso (dove si attivano gli stessi gruppi muscolari dell’accigliarsi)24. In termini di ricerca visiva, i soggetti a cui è stato chiesto di indicare degli oggetti hanno avuto maggiori difficoltà a individuarli fra oggetti simili che differivano nell’orientamento rispetto a coloro a cui è stato chiesto di prenderli fisicamente in mano. Questo suggerisce che il movimento della presa fisica ha influenzato la capacità di elaborare le informazioni25. Allo stesso modo, un altro studio ha dimostrato che i partecipanti ricordavano meglio i punti salienti di una storia quando veniva chiesto loro di metterla in scena e recitarla in gruppo26. Anche la psicologia sociale utilizza spesso idee legate alla cognizione incarnata. Alcuni studiosi hanno condotto una serie di esperimenti che mostrano come le sensazioni aptiche (tattili) accidentali influenzino numerosi giudizi sociali27. Per esempio, un curriculum posto su un portablocco pesante (rispetto a uno leggero) faceva sembrare i potenziali candidati piú seri agli occhi dei valutatori; toccare un puzzle ruvido rispetto a uno liscio faceva sembrare le interazioni interpersonali piú difficili; tenere in mano oggetti duri rendeva le persone meno flessibili durante le trattative. Sembra anche che la cognizione incarnata non sia limitata al proprio corpo: tenere conto di ciò che ci circonda (comprese le altre persone) può avvenire in maniera simile. Per esempio, raccontando cose personali a un altro partecipante, i soggetti di uno studio hanno attivato una maggiore sincronia comportamentale (imitazione inconscia del comportamento dell’altro che porta gradualmente alla sincronizzazione in termini di tipo e ritmo dei movimenti), oltre a sperimentare livelli maggiori di emozioni positive28.

Quella della conoscenza incarnata è ancora una sottodisciplina abbastanza giovane nella psicologia sociale, e pone una serie di potenziali preoccupazioni, limiti e interrogativi futuri. Una preoccupazione riguarda la ripetibilità (il lavoro sul priming, come nello studio di Ackerman, Nocera e Bargh del 2010). Inoltre, la differenza tra il priming cognitivo e l’effettiva cognizione incarnata è difficile da definire. Per esempio, lo studio della «penna tra i denti» di Strack e colleghi potrebbe rappresentare il ruolo dei muscoli come parte della cognizione. Tuttavia, la consapevolezza mentale della sensazione che quei muscoli generano potrebbe essere considerata solo un’attività legata al cervello. Emergono poi numerosi interrogativi da affrontare a mano a mano che il campo si sviluppa. Per esempio, non è chiaro se tutti sperimentino la cognizione incarnata allo stesso modo (e se alcune persone vi facciano affidamento piú o meno di altre). Analogamente, non si sa se il nostro modo di praticare la cognizione incarnata cambi nel corso della vita. Un’ultima sfida – forse la piú significativa – per chi studia la cognizione incarnata è identificare il meccanismo preciso attraverso il quale l’input corporeo (cioè lo stimolo tattile) influenza il comportamento29. Tuttavia, questo campo in via di sviluppo ha già fatto luce su una varietà di fenomeni, e costringe gli psicologi sociali ad ampliare la riflessione su come la persona esiste nel suo complesso, all’interno di un contesto sociale e fisico complicato e dinamico. Il primo di questi aspetti, ossia l’importanza del contesto sociale, è stato ampiamente riconosciuto dagli psicologi che studiano il ruolo della cultura nella cognizione sociale ed è anche il prossimo argomento della nostra esposizione.

Il ruolo della cultura.

L’idea che il pensiero possa non essere un prodotto solo della mente mette in evidenza le complesse interazioni tra la psiche e gli altri sistemi. Come vedremo, uno di questi – la cultura – sembra esercitare un’influenza altamente determinante sui nostri pensieri e comportamenti. Tutti noi abbiamo un’idea di che cos’è la «cultura», e molti sono abbastanza fortunati da poter viaggiare in paesi diversi e toccare con mano nuove culture. Tuttavia – e la cosa stupisce – è stato anche dimostrato quanto sia difficile trovare una definizione condivisa. La maggior parte delle definizioni descrive la cultura come un insieme di valori e pratiche condivisi da un gruppo sociale, di solito a livello nazionale, etnico o almeno regionale (benché naturalmente si possa anche pensare a «sottoculture» piú piccole). Lo psicologo Hofstede propone una definizione chiara suggerendo che la cultura è «la programmazione collettiva della mente che distingue i membri di un gruppo o categoria di persone dagli altri»30.

Lavorando all’interno di questa definizione, un modo per capire le differenze tra le culture è considerare la misura in cui una cultura è individualistica (cioè l’unità principale di analisi è l’individuo, che ha una sua agentività, è responsabile delle proprie azioni e risultati ed è abbastanza autonomo) oppure collettivista (le persone sono viste come piú interdipendenti, caratterizzate da una minore agentività e, di conseguenza, meno individualmente responsabili del loro benessere e dei loro risultati). Queste idee influenzano anche il modo di intendere il concetto di sé.

Lo psicologo Triandis ha esaminato il modo in cui le diverse culture intendono il sé in termini di sé privato, pubblico e collettivo (vedi cap. II per una trattazione piú esaustiva di questi aspetti)31. Triandis ha valutato le varie culture sulla base del loro posizionamento in ciascuna delle tre dimensioni individualismo-collettivismo, rigidità-lassismo (con quanto rigore le norme sociali vengono mantenute e applicate) e complessità culturale. Triandis ha osservato che piú la cultura è individualistica piú spesso le persone pensano a sé stesse in termini di sé privato e meno di frequente lo fanno in termini di sé collettivo. L’uso del sé collettivo è apparso legato all’aumento del collettivismo culturale. Tra le persone con un sé piú individualistico, il collettivismo aumenta particolarmente quando la cultura nel suo insieme percepisce una minaccia esterna o si sente in competizione con gli altri. Triandis sostiene che le differenze nelle prospettive culturali possono benissimo essere dovute alle influenze sociali durante l’infanzia e suggerisce che il nostro modo di intendere il sé può influenzare altri processi e comportamenti sociocognitivi.

Una dimostrazione classica di come la cultura (in particolare le culture collettiviste rispetto a quelle individualistiche) può influenzare la cognizione sociale si trova nello studio delle attribuzioni (vedi cap. IV). Joan Miller ha osservato che quando descrivono storie di atti pro o antisociali, gli adulti nordamericani (che vivono in una società individualistica) tendono a imputare la causa di quegli atti alla persona32. Al contrario, gli indiani induisti (che vivono in una cultura piú collettivista) sono piú propensi ad attribuire il comportamento dei personaggi della storia alla situazione contingente. È interessante notare che quando Miller ha testato partecipanti piú giovani (di otto e anche undici anni) non ha osservato alcuna differenza tra i gruppi. La differenza nello stile di attribuzione ha cominciato a diventare evidente solo nei gruppi di partecipanti attorno ai quindici anni, per poi continuare ad aumentare con l’età. Questo suggerisce che le differenze nel modo di intendere i comportamenti degli altri sono legate sia alla cultura sia allo sviluppo e che gli effetti della cultura possono accentuarsi quando le persone diventano adulte.

Il collettivismo sembra anche influenzare il modo in cui ci relazioniamo gli uni con gli altri, specialmente nell’accettare la differenza e nell’incoraggiare la conformità. Poiché le culture collettiviste percepiscono le persone come interdipendenti, possono anche attribuire maggior valore alla conformità rispetto a quelle individualistiche. Per esempio, uno dei piú influenti psicologi interculturali, John Berry, ha dimostrato che le differenze nel modo in cui i gruppi sociali raccoglievano il cibo influenzavano la conformità. Il popolo Temne della Sierra Leone (dipendente da un singolo raccolto che deve essere fatto in un breve periodo ogni anno, richiedendo cosí la collaborazione di un gran numero di persone) ha mostrato livelli molto piú alti di conformità rispetto a un campione di Inuit del Canada (dove la gente raccoglie il cibo individualmente o in piccoli gruppi familiari)33. Piú in generale, Bond e Smith hanno evidenziato che i livelli di conformità erano piú alti tra i partecipanti provenienti da culture non occidentali rispetto a quelli statunitensi e di altri paesi occidentali34. Tuttavia, vale la pena notare che i soggetti non occidentali presentavano una variazione molto maggiore all’interno del gruppo. Di conseguenza, molti partecipanti non occidentali hanno mostrato lo stesso livello di conformità di quelli, per esempio, del campione statunitense.

Le differenze nel desiderio di consenso possono anche rendere le persone piú o meno inclini ad accettare le contraddizioni. Per esempio, Peng e Nisbett hanno presentato a soggetti occidentali e cinesi una serie di affermazioni apparentemente contraddittorie35. Gli occidentali tendevano a polarizzare i loro atteggiamenti verso l’una o l’altra (esagerando la differenza tra le due). Per contro, i cinesi erano piú disposti ad accettare moderatamente entrambe le idee (riducendo la differenza tra le due). In uno studio simile, questa idea è stata elaborata ulteriormente ed è stato osservato che i coreani erano meno sorpresi quando qualcuno si comportava in modo contrario alle loro aspettative rispetto ai partecipanti americani36.

Gli effetti della cultura sul comportamento sociale sono cosí marcati che possono anche influenzare il modo in cui percepiamo la nostra salute mentale, e persino ciò che consideriamo un problema di salute mentale. Di conseguenza, alcune patologie mentali possono essere completamente assenti in una cultura, ma prevalenti in un’altra. Un classico esempio è la sindrome di Koro, osservata tra gli uomini in alcune regioni del mondo (la prima evidenza medica è stata in Cina nel 1865). Chi soffre di Koro teme che gli si restringa il pene e che possa scomparire37. Cosiddette «epidemie» di Koro sono state osservate in vari paesi, come Singapore (nel 1967), e in Africa (negli anni Novanta). Per contro, la sindrome di Koro è quasi sconosciuta nel mondo occidentale. Vale la pena sottolineare un aspetto interessante: forse perché i confini geografici cominciano ad avere meno importanza in un mondo piú connesso, varianti di Koro sono state recentemente osservate anche in altre regioni geografiche38. Non tutti i disturbi sono cosí tipicamente unici come questa sindrome: la depressione, per esempio, sembra essere presente nella maggior parte delle culture, anche se il modo in cui si manifesta può essere diverso, e gli indici di prevalenza variano di molto39. Inoltre, come vedremo nel penultimo capitolo sulla psicologia sociale e i contesti applicati, l’impatto di problemi di salute mentale anche pervasivi come la depressione può essere influenzato dalle interazioni sociali (in particolare, le connessioni sociali che abbiamo l’uno con l’altro).

Anche se i ricercatori sono sempre piú consapevoli dell’importanza della cultura nella comprensione di molti degli argomenti studiati in psicologia sociale, non dobbiamo commettere l’errore di presupporre che ogni aspetto del pensiero differisca da cultura a cultura. Per esempio, secondo gli approcci evoluzionistici ci sono «moduli cognitivi» fondamentali che si sono evoluti all’inizio del nostro sviluppo come specie e che sono indipendenti dalla cultura40. Allo stesso modo, la ricerca suggerisce che esiste un certo numero di espressioni emotive fondamentali (come felicità, tristezza, rabbia, paura, disgusto e sorpresa) riconosciute in tutte le culture. Tuttavia, alcuni lavori indicano anche che l’espressione fisica usata per trasmettere una particolare emozione varia tra le culture41. Dovremmo anche evitare di cadere nella trappola di presupporre che una persona appartenente a una determinata cultura pensi o si comporti secondo degli stereotipi: all’interno di qualsiasi gruppo ci saranno importanti differenze individuali. Infatti, è solo quando la variazione tra due gruppi è molto piú grande della variazione all’interno di un gruppo che possiamo davvero cominciare a parlare di differenze interculturali.

Infine, benché la maggior parte della ricerca di cui abbiamo parlato metta a confronto le culture, non dobbiamo concettualizzarle come entità separate le une dalle altre. La crescente migrazione di persone e informazioni fa sí che il mondo sia piú strettamente interconnesso rispetto a qualsiasi epoca del passato. Detto questo, la psicologia sociale si domanda anche che cosa succede quando persone di culture diverse si incontrano e interagiscono (psicologia intergruppi) e quando le persone si spostano da una cultura all’altra (psicologia dell’acculturazione). Di questi argomenti parleremo nel prossimo capitolo.

In sintesi, la cultura sembra essere un fattore importante che influenza in vario modo il nostro pensiero e i nostri comportamenti. Come abbiamo visto nella nostra breve storia della psicologia sociale, anche la scelta stessa delle domande poste dai ricercatori è influenzata dalla loro provenienza. Abbiamo visto le differenze tra gruppi di ricerca statunitensi ed europei, ma sono sempre piú rilevanti anche le diverse prospettive della ricerca svolta in Asia. Piú in generale, come suggeriscono gli studi che abbiamo illustrato, modelli di pensiero abbastanza fondamentali (che potremmo aver ritenuto universali) variano in modo anche abbastanza significativo a seconda del gruppo di persone che studiamo all’interno di una cultura. Questo è un problema per la psicologia sociale, in quanto è possibile che i risultati scaturiti dalla ricerca siano effettivamente legati ad ambienti culturali e sociali particolari. Tale effetto è aggravato dal fatto che la ricerca psicologica viene intrapresa perlopiú nelle università, fra campioni di giovani adulti ragionevolmente benestanti (o almeno socialmente mobili), e quindi potrebbe anche non rappresentare nemmeno un’intera cultura. Questo ha portato Joseph Henrich e colleghi ad affermare che la scienza comportamentale vive un problema sostanziale perché i campioni utilizzati, in contrasto con la maggioranza degli esseri umani che vivono oggi, possono essere classificati come WEIRD (Western, Educated, Industrialized, Rich, Democratic, ossia provenienti da società occidentali, istruite, industrializzate, ricche e democratiche; in inglese, l’aggettivo weird significa «bizzarro», «strambo»)42.

Linguaggio e cognizione sociale.

Un tema importante nello studio della cultura è il ruolo del linguaggio nella cognizione sociale. La questione se le caratteristiche del nostro linguaggio influenzino il nostro modo di pensare è oggetto di molte ricerche. Secondo l’ipotesi Sapir-Whorf (nota anche come principio di relatività linguistica), il linguaggio determina, o almeno influenza, il nostro modo di pensare e le decisioni che prendiamo43. Questa tesi è suffragata da numerose evidenze; per esempio, i popoli aborigeni le cui lingue hanno un vocabolario limitato per contare («uno», «due», «molti») possono incontrare difficoltà nello svolgimento di compiti numerici. La lingua influenza anche il modo in cui le persone si vedono in relazione agli altri in termini di spazio (e la capacità di non perdersi!), e la ricchezza del lessico per descrivere i colori sembra anche influenzare la nostra capacità di differenziarli44. Questi temi sono importanti, perché ci fanno anche capire la misura in cui possiamo generalizzare la nostra comprensione di un particolare insieme di processi sociocognitivi tanto nella cultura quanto nel tempo.

Riepilogo del capitolo.

In questo capitolo abbiamo scoperto che forse non siamo cosí bravi a pensare come crediamo. La misura in cui le nostre decisioni e i nostri atteggiamenti possono essere considerati «precisi» può essere influenzata in maniera significativa da una serie di pregiudizi. Il livello di impatto che questi hanno su di noi è in parte determinato dal livello di motivazione che proviamo in un dato momento, e che a sua volta potrebbe essere limitato da altri fattori (come la quantità di autocontrollo che abbiamo esercitato di recente). Abbiamo anche visto che la cognizione è influenzata da fattori esterni al nostro cervello: lo studio della cognizione incarnata, l’importanza del linguaggio e il fatto che i processi psicologici sembrano differire da cultura a cultura sono tutti aspetti importanti da considerare quando cerchiamo di capire «come pensiamo».

Punti essenziali.

– Non sempre siamo pensatori razionali; siamo piuttosto tattici motivati, influenzati da pregiudizi cognitivi.

– Possiamo anche sperimentare effetti motivazionali guidati da processi psicologici e forse biologici.

– La cognizione avviene in tutto il corpo, non solo nel cervello.

– La cultura e la lingua possono avere effetti significativi su come si esprimono molti processi psicologici.

– Molte ricerche sono condotte su partecipanti che possono essere classificati come WEIRD.

Letture consigliate.

BAUMEISTER, R. F. e TIERNEY, J., Willpower: Why self-control is the secret to success, Penguin, London 2012 [trad. it. Volere e potere. La forza di volontà è la chiave di ogni successo e può essere allenata, Vallardi, Milano 2012; La forza di volontà. Come sviluppare i muscoli del successo, TEA, Milano 2015].

ECCLESTON, CH., Embodied: The psychology of physical sensation, Oxford University Press, Oxford 2016.

FISKE, S. T., Social cognition: Selected works of Susan Fiske, Routledge, Oxon 2018.

HENRICH, J., HEINE, S. e NORENZAYAN, A., Most people are not WEIRD, in «Nature», CDLXVI (2010), n. 7302, p. 29.

Riepilogo del tema: il sé e la motivazione.

In «Il sé e la motivazione» abbiamo esplorato una serie di idee fondamentali per comprendere la psicologia sociale. Abbiamo anche visto che vi sono interpretazioni contrastanti di molti concetti che possiamo dare per scontati. Per esempio, che cosa costituisce il «sé», il grado di razionalità che abbiamo e il nostro livello di libero arbitrio sono tutti argomenti dibattuti. Abbiamo analizzato il fatto che i pensieri e le motivazioni possono essere compresi in vari modi e abbiamo anche visto come la nostra cognizione sia modellata da forze esterne. Tutti questi aspetti hanno in comune gli effetti che hanno avuto sulla psicologia sociale come disciplina, e ogni sviluppo ne ha modificato (o probabilmente ne modificherà) la direzione. Nel loro complesso, forniscono anche una serie di presupposti che orientano i ricercatori a porsi determinate domande e i parametri che utilizzano per studiarle. Leggendo i prossimi capitoli vedrete infatti riaffiorare molte delle questioni e delle idee illustrate qui.
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Parte seconda

Le relazioni sociali








Presentazione del tema.




Come abbiamo già visto, le persone sono animali altamente sociali. Il nostro senso di sé è legato ai gruppi di cui facciamo parte, e i contesti sociali sembrano influenzare profondamente il nostro modo di pensare e di comportarci. In questa parte del libro dedicata alle relazioni sociali facciamo una panoramica di alcuni concetti chiave per spiegare in che modo ci relazioniamo fra di noi individualmente e in gruppo. Il capitolo «Il sé e gli altri» prenderà in esame alcuni dei meccanismi che regolano il modo in cui ci relazioniamo con gli altri su base «interpersonale» (cioè nel rapporto uno a uno). Parleremo di come intendiamo e interpretiamo ciò che ci attrae verso gli altri e il loro comportamento, e di come rispondiamo alle situazioni in cui abbiamo bisogno di cooperare. Nel capitolo «Il sé e i gruppi» parleremo di come funzionano i gruppi: il modo in cui si formano, le loro caratteristiche essenziali e come si relazionano fra loro. Cominceremo analizzando un’attività psicologica che ci impegna quasi costantemente, ossia gli sforzi che facciamo per capire come mai gli altri si comportano in un determinato modo (e questo vale anche per noi).








Capitolo quarto

Il sé e gli altri




Percezione della persona e formazione dell’impressione.

Una delle prime modalità attraverso cui entriamo in relazione con gli altri è valutandoli. Pensate a una volta in cui avete dato un giudizio su qualcuno che era assolutamente sbagliato. Pensate poi alle volte in cui avete cercato di fare una buona prima impressione. Ritenete di essere bravi a giudicare il carattere delle persone? Di solito fate una buona impressione a chi vi ha appena conosciuto?

Essere bravi a dare giudizi veloci e ragionevolmente accurati sulle persone è importante per una serie di ragioni. Tali valutazioni sono utilizzate in una varietà di situazioni, fra cui decidere di chi ci dobbiamo fidare, con chi possiamo uscire e a chi fare un contratto di lavoro. Impressioni accurate ci permettono di prevedere il probabile comportamento futuro degli altri. Per contro, una scarsa capacità di giudizio può metterci in situazioni difficili di ogni genere. Gli psicologi sociali hanno studiato in che modo formiamo impressioni e formuliamo giudizi principalmente in due modi. Le prime ricerche si sono concentrate sul modo in cui elaboriamo le informazioni relative alle impressioni e sul peso che diamo ai diversi tipi di dati. I lavori successivi hanno focalizzato l’attenzione su come elaboriamo informazioni limitate molto rapidamente e spesso automaticamente quando formiamo le prime impressioni.

Secondo le ricerche iniziali svolte in questo campo, sembra che diamo piú peso ad alcuni aspetti di un individuo rispetto ad altri. I cosiddetti tratti centrali hanno un impatto molto maggiore sul nostro giudizio rispetto ai tratti periferici. Il modello configurabile di percezione della persona di Solomon Asch è stato testato presentando ai partecipanti una lista di attributi che descrivono una persona immaginaria1. A tutti i partecipanti sono stati presentati aggettivi come «energica», «sicura di sé», «loquace», «ironica», «curiosa» e «persuasiva». Inoltre, a metà di loro è stato inserito nell’elenco l’aggettivo «fredda», e all’altra metà «cordiale» (nello stesso punto dell’elenco). Gli è poi stato chiesto di valutare quanto questa persona fittizia fosse felice e affidabile. I partecipanti che avevano nell’elenco l’aggettivo «cordiale» hanno giudicato la persona fittizia piú felice e affidabile di quelli nel cui elenco c’era l’aggettivo «fredda». Lo scambio di altre parole (come «schietta» e «educata») ha portato a variazioni simili ma molto piú contenute nelle valutazioni. Da questo, Asch ha dedotto che alcuni tratti (centrali o cardinali) hanno un impatto maggiore sui nostri giudizi rispetto ad altri (periferici), e che «cordiale/fredda» rappresenta una dimensione particolarmente importante. Altri lavori, per esempio quello di Susan Fiske e colleghi sul modello del contenuto degli stereotipi, evidenziano anche l’importanza della cordialità e dell’intelligenza come tratti centrali2 (vedi cap. V). L’essere fisicamente attraenti sembra anche avere un «effetto alone» tale per cui si tende a supporre che le persone di bell’aspetto abbiano anche altre caratteristiche positive. In uno studio sono state mostrate ad alcuni soggetti foto di individui mediamente attraenti, meno attraenti o piú attraenti. A questi ultimi sono stati attribuiti, fra l’altro, tratti socialmente piú desiderabili; i soggetti interpellati hanno poi previsto per loro minori probabilità di divorziare e maggiori probabilità di avere una vita felice e successo professionale e sociale3. Quante deduzioni a partire da una semplice fotografia!

Sebbene la ricerca avesse chiarito che alcuni tratti sono piú importanti di altri, non aveva ancora spiegato in che modo queste informazioni vengono combinate. Secondo i modelli «algebrici» di formazione delle impressioni, attribuiamo alle persone dei punteggi su varie dimensioni (per esempio, intelligenza e onestà)4. Queste dimensioni possono essere sia positive sia negative e possiamo poi combinare le informazioni in diversi modi. Per esempio, possiamo usare la somma, aggiungendo punti per i tratti positivi e sottraendone per quelli negativi, cosí da arrivare a un unico punteggio di giudizio. Oppure possiamo prendere tutti i punteggi ed elaborare semplicemente una media. È interessante notare come questi due modelli possano produrre risultati diversi. Per esempio, immaginiamo di avere informazioni aggiuntive debolmente positive su un individuo di cui in genere abbiamo un’idea molto favorevole. Questo porterebbe a vederlo in maniera ancora piú positiva, se sommassimo i punteggi. Tuttavia, paradossalmente, questa nuova informazione positiva farebbe scendere il suo punteggio medio. I modelli di cui abbiamo parlato, inoltre, non prendono realmente in considerazione l’idea di tratti centrali o periferici. Di conseguenza, secondo il modello della media ponderata, prendiamo ogni tratto e decidiamo quanto è importante per noi, sia in generale sia in una determinata situazione. Poi attribuiamo piú o meno peso ai tratti importanti quando calcoliamo la media. C’è un aspetto interessante che vale la pena di sottolineare: poiché in genere abbiamo un pregiudizio di negatività, cioè una tendenza a prestare maggiore attenzione alle informazioni negative, di solito diamo grande peso a queste ultime. Di questi tre modelli, quello della media ponderata sembra aver ricevuto il maggior sostegno5. Tuttavia, nessuno di essi ci dice davvero in che modo ponderiamo le diverse dimensioni, o gli effetti che l’ordine in cui percepiamo le informazioni può avere sui nostri giudizi. Tale calcolo è anche un processo cognitivamente impegnativo, e il livello di automaticità di questi sistemi non è realmente considerato (vedi piú avanti). Quest’ultimo punto è molto rilevante perché spesso la velocità con cui formuliamo i giudizi sembra essere particolarmente importante nella formazione delle prime impressioni.

Le prime impressioni.

Le prime impressioni si formano molto rapidamente. I giudizi su alcuni tratti (estroversione e intelligenza, per esempio) si danno in appena cinque secondi. Alcune ricerche sperimentali suggeriscono che piú tempo impieghiamo per esprimere giudizi (fino a cinque minuti testati) piú siamo accurati, ma un buon compromesso tra velocità e accuratezza si raggiunge dopo sessanta secondi6. Inoltre, a quanto sembra, traiamo inferenze dalle fattezze del volto in appena cento millisecondi, siamo altamente sensibili all’evidenza di tratti come la psicopatia e ragionevolmente bravi a giudicare l’orientamento sessuale di una persona sulla base di indizi anche minimi7. Altri tratti attorno ai quali formiamo rapidamente le prime impressioni includono la coscienziosità, l’onestà e l’aggressività8. Non sempre queste impressioni sono imparziali; tuttavia, il lasso di tempo in cui si manifestano suggerisce che la loro formazione è in gran parte frutto di un processo automatico e, come tale, soggetto a molti degli errori sistematici legati alla cognizione sociale. A quanto pare, per esempio, siamo fortemente influenzati dalle informazioni che ci vengono presentate per prime, moderatamente da quelle presentate per ultime e meno dalle informazioni intermedie (cioè sperimentiamo effetti di primacy e recency)9. Ricorriamo anche a giudizi già formulati su determinate categorie di persone (ossia stereotipi) per fare inferenze sulle persone che non sono giustificate dalle informazioni di cui disponiamo (vedi cap. V). Infine, possiamo essere influenzati da sollecitazioni irrilevanti: per esempio, i partecipanti a uno studio che tenevano in mano una bevanda calda (anziché fredda) prima di esprimere un giudizio tendevano a valutare la persona di riferimento cordiale/generosa10.

Quanto durano le prime impressioni? È interessante notare che mentre studi iniziali sostenevano che le prime impressioni sono molto difficili da invertire11, secondo alcuni lavori piú recenti12 anche le prime impressioni che scaturiscono automaticamente possono essere modificate poco dopo la loro formazione. Naturalmente, una volta che abbiamo fatto una buona impressione, le persone ci conoscono poi sempre meglio e la loro valutazione può cambiare nel tempo. Lo studio delle relazioni in corso – in particolare l’attrazione e le relazioni interpersonali – è ciò di cui ci occuperemo adesso.

Attrazione e relazioni interpersonali.

Le relazioni, ovviamente, non si basano solo sulla prima impressione. Gli psicologi sociali hanno studiato come mai ci sentiamo piú attratti da alcune persone che non da altre nel lungo periodo, e in che modo si sviluppano le relazioni interpersonali, intime e non. Valuteremo tutto ciò esaminando i predittori fisici dell’attrazione interpersonale (e le spiegazioni evoluzionistiche del perché possono esistere), gli effetti psicologici che possono giustificare l’attrazione interpersonale, le teorie che predicono se le relazioni sbocceranno e, infine, le opinioni degli psicologi sociali su un’emozione particolarmente potente: l’amore.

L’attrazione.

Abbiamo già visto che diamo giudizi molto rapidi sulle persone in base al loro aspetto. Ma che cosa rende un individuo attraente? Sembra che i volti simmetrici vengano percepiti come piú attraenti di quelli asimmetrici. Infatti, gli studi che utilizzano volti generati dal computer con livelli diversi di simmetria e medietà mostrano correlazioni elevate tra questi fattori e l’attrattiva percepita13. Si parla, in questo caso, di effetto della medietà14. Mentre culture diverse possono essere a favore di variazioni in aspetti come gli ornamenti fisici (per esempio la barba), il desiderio di visi medi sembra culturalmente universale negli esseri umani. È interessante notare che ci sono anche preferenze apparentemente universali per i tipi di corporatura. Gli uomini sembrano preferire le donne il cui rapporto vita/fianchi è 0,715. Questa forma generale a clessidra è preferita anche dalle donne che giudicano gli uomini16.

Spiegazioni evoluzionistiche.

Come mai siamo attratti dalle persone in questo modo? L’approccio evoluzionistico all’attrazione interpersonale interpreta la simmetria facciale in termini di fitness genetica: le persone che hanno volti «medi» hanno probabilmente un patrimonio geneticamente piú vario (il che, a sua volta, può renderle piú capaci di combattere le malattie e nell’insieme di essere biologicamente resistenti). Piú in generale, i fattori che captiamo legati all’attrattività possono anche segnalare che una persona è sana e fertile. Da un punto di vista evoluzionistico, tale capacità riproduttiva dovrebbe essere piú importante per gli uomini che per le donne. Queste, per contro, potrebbero essere piú interessate alla capacità del maschio di provvedere alla prole (dato che le femmine possono avere solo un numero limitato di figli nel corso della loro vita). Utilizzando un campione di oltre diecimila partecipanti, Buss presenta prove a sostegno di una tesi secondo cui le donne valutano gli indizi associati alle risorse, mentre gli uomini si concentrano su quelli relativi alla fertilità17. Vi sono altri argomenti a sostegno di questa spiegazione evoluzionistica. Per esempio, sembra che le donne si sentano sessualmente piú attratte dagli uomini con caratteristiche che ne segnalano l’idoneità genetica quando si trovano nel punto piú fertile del loro ciclo di ovulazione. È interessante notare che questo effetto si applica solo alle cosiddette «prospettive di accoppiamento a breve termine» e non a quelle di piú lungo periodo18. Sembra anche che gli uomini siano piú attratti dalle donne quando queste sono al massimo della loro fertilità. In uno studio che include i risultati di oltre cinquemila esibizioni di lap dance, è stato dimostrato che gli uomini danno (in media) mance piú consistenti alle spogliarelliste in fase ovulatoria rispetto alle altre19. Tuttavia, esistono anche argomentazioni che vanno in senso opposto. Per esempio, alcuni lavori recenti suggeriscono che la preferenza per la medietà non sarebbe presente nei primati non umani20.

Fattori psicologici.

Chiaramente, non siamo tutti splendidamente medi nell’aspetto, e non tutti irradiamo segnali di perfetta fitness genetica. Né, probabilmente, i nostri partner raggiungeranno tali eccelse vette. Quindi, quali fattori determinano il modo in cui decidiamo con chi vogliamo trascorrere il nostro tempo? In particolare, quale ruolo svolge la psicologia dell’attrazione interpersonale nel contesto delle relazioni romantiche?

Avrete forse notato che molto spesso i membri delle coppie sembrano attraenti piú o meno allo stesso modo. Potreste anche aver sperimentato la dolorosa sensazione che qualcuno sia «fuori dalla vostra portata». Il fenomeno dell’accoppiamento mostra che le persone cercano in genere relazioni strette con soggetti che hanno piú o meno il loro stesso livello di attrattività fisica. Questo fenomeno è stato osservato sia nelle correlazioni tra coppie esistenti sia in incontri simulati21, oltre che tra amici intimi dello stesso sesso22. Allora, com’è possibile che a volte una persona con un fisico «da urlo» finisca per uscire con qualcuno dall’aspetto insignificante? Una spiegazione è che mostriamo anche fattori di compensazione: un individuo molto attraente può attribuire grande importanza ad alcuni aspetti particolari di un partner, e questo può compensare la relativa mancanza di attrattiva fisica. Le differenze di genere possono giocare un ruolo specifico in questo ambito; la ricerca suggerisce che quando ci mostriamo pubblicamente (per esempio sui siti web di incontri) mettiamo in evidenza i nostri punti di forza, oltre a chiarire che cosa stiamo cercando. In linea con una prospettiva evoluzionistica sulle relazioni interpersonali, gli uomini sembrano mettere in mostra le loro risorse e chiedere bellezza («ricco banchiere cerca bionda bellissima»), mentre le donne pubblicizzano l’aspetto e cercano lo status («ragazza bellissima cerca libero professionista»)23.

Approfondimento critico: evoluzione o ruoli di genere?

Le differenze che possiamo osservare tra i generi sono dovute all’evoluzione oppure sono il risultato di ruoli socialmente definiti in assenza di un vero fondamento biologico? Secondo la prospettiva evoluzionistica tradizionale sull’amore e l’accoppiamento, uomini e donne mostrano attributi diversi perché hanno capacità e requisiti riproduttivi diversi. Per le donne, produrre figli è costoso (devono portare avanti la gravidanza per nove mesi e partorire). Inoltre, possono portare avanti solo una gravidanza alla volta, e questo fa sí che nel corso della vita il numero di figli sia limitato. Al contrario, da un punto di vista fisico, gli uomini possono avere tanti figli quante sono le compagne che riescono a trovare. Per questo, le donne cercano risorse per massimizzare l’investimento nella loro prole (piú ristretta). Al contrario, gli uomini cercano di assicurarsi il maggior numero possibile di compagne, con la piú alta fitness genetica possibile. Si dice dunque che mettiamo in mostra ciò che l’altro genere cerca. Altre tesi hanno messo in discussione questi presupposti, in particolare la psicologia femminista, secondo cui le diversità in tali manifestazioni non sono dovute a differenze di genere innate, bensí riflettono la narrazione della società patriarcale (dominata dagli uomini e a questi favorevole). Da questa prospettiva, avvalorare spiegazioni biologiche per il comportamento di accoppiamento (che sono state estese anche alle teorie secondo cui lo stupro sarebbe una strategia evoluzionistica adattativa)24 può essere visto come un metodo per perpetuare queste visioni discriminatorie del mondo. Tali posizioni, entrambe ben articolate, si sono sempre scontrate sugli assunti di base (perché la società è cosí com’è?), e solo di recente ci sono stati tentativi di trovare un terreno comune25.

Oltre all’aspetto, entrano in gioco altri fattori psicologici quando si valutano gli altri. Le differenze di attrattiva possono anche essere diluite dagli effetti della semplice familiarità: è piú probabile che siamo amici di persone a cui siamo vicini (o prossimi) fisicamente. Per esempio, uno studio condotto negli alloggi universitari per coppie sposate ha dimostrato che le persone tendevano a fare amicizia con quelle del loro edificio ed era piuttosto improbabile che annoverassero fra gli amici i residenti di altre palazzine (molto vicine)26. In parte, questo può essere attribuito al fatto che ci sono piú opportunità di contatto (vedi cap. V), e che prevediamo di poter incontrare nuovamente una certa persona (il che genera simpatia)27. Ciò avviene anche perché generalmente le cose ci piacciono di piú se ci sono familiari28. Infatti, una volta che conosciamo bene qualcuno, è piú probabile che si instauri una relazione intima/romantica (effetto propinquità). Apprezziamo anche le persone che sono simili a noi in termini di atteggiamenti e che sembrano ricambiare il nostro gradimento, a patto che non ci sembrino di quelle a cui piacciono tutti indiscriminatamente29.

Alcuni fattori che influenzano quanto ci piace qualcuno non hanno nulla a che vedere con la persona stessa! In uno studio famoso di Dutton e Aron, alcuni passanti maschi sono stati contattati e invitati ad avvicinarsi a una sperimentatrice attraente attraversando un ponte sicuro e stabile oppure passando su un ponte traballante, instabile e che incuteva paura30. È stato chiesto ai partecipanti di compilare dei questionari che includevano la scrittura di storie su immagini del «Thematic Apperception Test» (che permettono di generare storie su situazioni sociali ambigue). I partecipanti che hanno attraversato il ponte instabile erano piú propensi a includere contenuti sessuali nelle loro storie e anche a cercare di avviare quello che i ricercatori descrivono come «contatto post-sperimentale» con la sperimentatrice. In questo e in altri due studi, Dutton e Aron sostengono che i partecipanti sperimentano un senso di eccitazione fisiologica ed emotiva come risultato dell’attraversamento del ponte. Piuttosto che riconoscere questo eccitamento come paura, i partecipanti lo attribuiscono erroneamente a un eccitamento generato dalla sperimentatrice, con conseguente aumento dell’attrazione.

Che cosa fa funzionare le relazioni?

Una volta che una relazione intima o romantica si è instaurata, può essere approfondita e mantenuta in diversi modi. Un fattore importante è il livello di autorivelazione tra gli individui. Livelli appropriati di autorivelazione possono generare fiducia e intimità nelle relazioni31. Sembra anche che restiamo nelle relazioni se sentiamo di ricevere tanto quanto ci mettiamo. Questa considerazione è esemplificata nella teoria dello scambio sociale32, secondo cui valutiamo la qualità della nostra relazione in base alle ricompense che ne traiamo, ai costi che comporta e al fatto che sia o meno una relazione (1) che pensiamo di meritare e (2) che potrebbe o non potrebbe essere migliorata. Secondo la teoria dello scambio sociale, una relazione è uno scambio costante di costi e ricompense in vari ambiti; il saldo positivo o negativo di questo calcolo è ciò su cui ci basiamo per valutare se il rapporto sia soddisfacente o meno, oltre al confronto con le relazioni precedenti che abbiamo avuto e con quelle che riteniamo possano potenzialmente esistere altrove. Anche se questo approccio può apparire in un certo qual modo mercenario, ha ricevuto grande sostegno empirico, con risultati in genere orientati a mostrare che un’analisi favorevole predice la soddisfazione e la resilienza della relazione33. Anche il grado di equità sembra essere importante in una relazione. Secondo la teoria dell’equità, oltre ai costi e ai valori assoluti, siamo alla ricerca di una relazione in cui ciò che ne ricaviamo sia proporzionato al nostro apporto. Idealmente, questo rapporto costo/ricompensa dovrebbe essere simile per entrambi gli individui. In genere, quando ciò accade, le persone sembrano piú soddisfatte34. È interessante notare che alcuni lavori sulla giustizia distributiva in generale suggeriscono che le donne tendono a cercare l’uguaglianza (in cui entrambe le persone ricavano lo stesso dal rapporto, indipendentemente da ciò che vi mettono), mentre gli uomini cercano l’equità (in cui i risultati attesi dovrebbero essere correlati agli input)35.

Che cosa c’entra l’amore?

Una particolare emozione che è quasi inscindibile dalle relazioni romantiche (nonché soggetto di innumerevoli canzoni, poesie e discorsi) è l’amore. Secondo la psicologa Elaine Hatfield, l’amore può essere classificato a grandi linee come amore passionale (che comporta emozioni intense e «sintomi» come l’eccitazione fisica) o amore compassionevole (che è profondo ma meno eccitante fisicamente)36. Si pensa che l’amore compassionevole (detto anche puro o altruistico) nasca dall’amore passionale e sia generalmente considerato piú stabile. Secondo altri autori, l’amore può essere suddiviso in eros (passionale, sessuale e che consuma), mania (caratterizzato da gelosia e insicurezza, e sesso come rassicurazione), ludus (in cui l’amore è un gioco, il sesso è per divertimento e l’impegno è basso), agape (amore incondizionato), pragma (in cui i partner pensano l’uno all’altro in maniera logica) e storge (in cui si raggiunge la fase rassicurante del cosiddetto «companionate love» senza bisogno della passione)37. Il corso dell’amore sembra variare a seconda della cultura. Nel 2012, per esempio, il tasso di divorzio in Belgio era di 2,81 divorzi ogni 1000 persone, piú del doppio di quello osservato a Singapore (1,3/1000). Queste differenze possono essere dovute al fatto che le persone sono concentrate su obiettivi collettivi o individuali (vedi cap. III). Una particolare pratica culturale in cui si osservano differenze riguarda la scelta del coniuge. In molte culture, le persone si innamorano e poi scelgono di sposare il partner (matrimoni d’amore). In altre, i matrimoni possono essere combinati. Alcune evidenze dimostrano che le valutazioni dell’amore sono piú elevate nei matrimoni d’amore (rispetto a quelli combinati) nei primi anni, ma diminuiscono dai due ai cinque anni in poi. Per contro, le valutazioni dell’amore nei matrimoni combinati sono inizialmente piú basse, ma dai due ai cinque anni in poi eguagliano o superano i livelli osservati nei matrimoni d’amore38. Questo può essere in parte dovuto al fatto che le concettualizzazioni di «amore» differiscono tra questi diversi gruppi, in particolare relativamente all’idea che l’amore «cresce» lentamente piuttosto che «apparire» a prima vista.

Teoria dell’attribuzione e pregiudizi.

Abbiamo visto in che modo decidiamo che cosa pensare delle altre persone, ma come ne valutiamo il comportamento? Tutti noi cerchiamo di capire le ragioni per cui le persone si comportano in un determinato modo e di solito riteniamo di riuscirci abbastanza bene. Pensiamo anche di avere un’idea ragionevolmente valida del perché noi stessi ci comportiamo in quel certo modo. Per esempio, potreste sapere che il vostro collega di lavoro è sempre in ritardo perché semplicemente non si preoccupa del disagio che questo causa agli altri. Sapete anche che la ragione per cui siete stati bocciati a un particolare esame è che avevate un terribile raffreddore a causa del quale non siete riusciti a concentrarvi. Questi tipi di giudizi sono noti come attribuzioni, e il loro studio è un’indagine della teoria dell’attribuzione.

Modelli di attribuzione.

Questo corpus di ricerche è stato avviato da Fritz Heider e Marianne Simmel, con l’utilizzo di una breve animazione in cui forme geometriche (due triangoli di dimensioni diverse e un cerchio) si muovevano sullo schermo, entrando e uscendo da un riquadro rettangolare39. Si può facilmente vedere questo filmato cercando su Internet «Heider Simmel animation». Invitati a descrivere il contenuto del filmato, i partecipanti allo studio in genere spiegavano che il triangolo grande, dopo essere stato disturbato, scacciava il triangolo piccolo e il cerchio. Assegnavano anche alle forme stati emotivi come gioia, paura o rabbia. Chiaramente, le forme in quanto tali non provavano emozioni né avevano una motivazione. Tuttavia, i partecipanti attribuivano subito questi stati anche quando gli stimoli che gli erano stati forniti erano veramente minimi. Da queste osservazioni, Heider ha sviluppato la teoria dello scienziato ingenuo (vedi cap. III). In particolare, secondo Heider, tentiamo di attribuire i comportamenti a cause interne (cioè dovute alla persona) o esterne (cioè dovute alla situazione o alle circostanze). Inoltre, cerchiamo di capire i comportamenti in questo modo nel tentativo di prevedere ciò che probabilmente accadrà in futuro e massimizzare la possibilità di esercitare un certo controllo sulla situazione. Poiché in genere cerchiamo un insieme stabile di spiegazioni, è piú probabile che preferiamo le attribuzioni interne (basate sulla persona) a quelle esterne (situazionali). Per esempio, ritenere che una persona sia spesso in ritardo per via di una sua qualche caratteristica intrinseca rende il futuro piú prevedibile (sarà in ritardo la prossima volta). Offre anche maggiori possibilità di intervento, il che aumenta il controllo (invitarla ad arrivare presto, o semplicemente non invitarla!) rispetto alla spiegazione alternativa. Se accettiamo che una persona possa essere in ritardo perché è successo qualcosa al di fuori del suo controllo, è difficile sapere come rispondere la prossima volta. Jones e Davis hanno elaborato ulteriormente queste idee nella loro teoria dell’inferenza corrispondente40. Secondo questo modello, le persone cercano di fare un’attribuzione interna attingendo a tre fonti di informazione: (1) la misura in cui le persone possono scegliere come comportarsi, (2) la misura in cui il comportamento è atteso nel contesto sociale e (3) la misura in cui le persone sembrano intendere le conseguenze del comportamento. Un comportamento liberamente scelto, inaspettato e apparentemente intenzionale porterebbe a un’attribuzione disposizionale (interna).

Con il suo modello di covariazione, Kelley spinge queste idee oltre, sostenendo che usiamo tre fonti di informazione in modo razionale per capire la causalità nelle situazioni sociali41. Queste fonti comprendono il consenso (se le altre persone si comportano allo stesso modo in situazioni simili o meno), la specificità (se l’individuo si comporta in questo modo in molte situazioni o solo in questa in particolare) e la coerenza (se un individuo si comporta sempre in questo modo). Per fare un esempio, consideriamo una situazione in cui «venerdí Jo è arrivata tardi a un esame». Se la maggior parte delle persone è arrivata tardi a quell’esame, il consenso è alto e possiamo presumere che il ritardo sia dovuto alle circostanze. La specificità può essere alta se Jo è in ritardo a ogni evento, o bassa se lo era solo all’esame. Un’elevata specificità porterebbe a un’attribuzione interna. Infine, se Jo è in ritardo a ogni esame, la coerenza è alta. Al contrario, se Jo era in ritardo solo a quell’esame, la coerenza è bassa. Usiamo queste informazioni combinandole tra loro per fare un’attribuzione causale. Per esempio, se il consenso e la specificità sono bassi e la coerenza è alta (Jo era l’unica in ritardo all’esame, Jo è in ritardo a ogni evento, non è la prima volta che Jo arriva tardi a un esame), facciamo un’attribuzione interna, qualcosa che riguarda Jo. Se tutti i parametri sono alti (tutti erano in ritardo all’esame, Jo non è in ritardo a ogni evento, Jo arriva sempre tardi agli esami), pensiamo si tratti di qualcosa legato alla categoria generale dell’evento (per esempio, la sede d’esame è forse difficile da trovare). Infine, se il consenso è alto e la specificità e la coerenza sono basse (tutti erano in ritardo all’esame, Jo non è in ritardo a ogni evento, è la prima volta che Jo arriva tardi a un esame), pensiamo che sia qualcosa che riguarda la situazione specifica (forse un problema del trasporto pubblico). I primi test del modello di covariazione suggerivano che le persone tendono a vedere le cause del comportamento come interne piú spesso di quanto dovrebbero a causa di un bias successivamente descritto come errore fondamentale di attribuzione (vedi infra). Questa osservazione può essere semplicemente legata al fatto che le prime ricerche non presentavano abbastanza informazioni. Per esempio, se non conosciamo bene Jo, o non conosciamo il comportamento degli altri in passato, faticheremo a fare un’attribuzione. In effetti, ricerche successive suggeriscono che, se in possesso di informazioni sufficienti, le persone sono in realtà piuttosto brave a intraprendere l’analisi di covariazione, e spesso elaborano il tipo di attribuzioni che il modello predice42. Tuttavia, non si spiega ancora come mai sembriamo propendere in genere per le attribuzioni interne rispetto a quelle esterne. Una spiegazione è che, al di fuori di un contesto di laboratorio con informazioni perfettamente confezionate, abbiamo la tendenza a saltare automaticamente alle attribuzioni interne piuttosto che cercare altri dati.

Questo suggerisce che, in contrasto con gli approcci dello scienziato ingenuo, siamo – nella migliore delle ipotesi – dei tattici motivati quando si tratta di attribuzioni (vedi cap. III). Questa idea è stata esplorata nel «modello a due fasi» di attribuzione di Gilbert43. Secondo questo approccio, quando ci viene presentato un comportamento, facciamo un’attribuzione spontanea che la causa è interna. Se siamo cognitivamente sovraccarichi o non realmente motivati, non ci sforziamo di pensare altro. Se non siamo cognitivamente indaffarati (o siamo altamente motivati a essere precisi, con sufficiente capacità) possiamo invece pensare un po’ di piú alla situazione, e questa elaborazione deliberata può portarci a fare un’attribuzione maggiormente legata alla circostanza. Un vantaggio di questo approccio è che riconosce la limitatezza della nostra volontà e capacità di fare attribuzioni accurate. Pertanto, ci aspettiamo che l’attribuzione sia influenzata da una serie di errori sistematici.

Gli errori di attribuzione.

L’errore sistematico piú importante che commettiamo nell’attribuzione è l’errore fondamentale di attribuzione, ben dimostrato in uno studio di Jones e Harris44. Ai partecipanti a questo studio sono stati presentati dei saggi contro o a favore di Fidel Castro (al tempo leader comunista di Cuba e, come tale, figura controversa). Ai partecipanti è stata posta una semplice domanda: fino a che punto i brani riflettono effettivamente le opinioni dello scrittore? Gli sperimentatori hanno però manipolato un aspetto della situazione: a metà dei partecipanti è stato detto che l’autore poteva trasmettere nel saggio qualsiasi opinione volesse. All’altra metà è stato spiegato che l’autore aveva ricevuto istruzioni su quale posizione prendere e non aveva la libertà di dissentire. I partecipanti a cui sono stati proposti i saggi «liberi» (e forse la cosa non sorprende) hanno ritenuto che i testi pro-Castro fossero stati scritti da un autore pro-Castro e quelli anti-Castro da un autore anti-Castro. Quanto ai partecipanti convinti che l’autore non avesse scritto in totale libertà, era presente lo stesso schema: i soggetti coinvolti hanno ritenuto che gli autori dei saggi pro-Castro fossero piú a favore di Castro rispetto a quelli che avevano scritto saggi anti-Castro (anche se in misura minore rispetto all’altra condizione). Questo effetto si è verificato nonostante questi partecipanti sapessero che l’autore non era stato libero di scrivere ciò che voleva! La spiegazione classica di questo studio è che i partecipanti hanno commesso un errore fondamentale di attribuzione. I critici di questa interpretazione suggeriscono tuttavia che questo modello di risultati può essere dovuto ad altre ragioni. Per esempio, i partecipanti potrebbero essersi aspettati che gli scrittori si rifiutassero di firmare saggi contrari alle loro opinioni, in particolare su argomenti controversi. Molti altri studi hanno però mostrato prove dell’errore fondamentale di attribuzione, in particolare quando le persone hanno poco tempo o scarse capacità cognitive45. Altri lavori in questo ambito hanno anche esteso l’errore fondamentale di attribuzione ai gruppi. L’errore ultimo di attribuzione (UAE, Ultimate Attribution Error) riflette la tendenza a pensare che gli eventi – in particolare quelli negativi – siano stati causati da gruppi di persone anziché da situazioni. Becker, Wagner e Christ hanno evidenziato che all’interno del campione (tedesco) di un loro studio, molti partecipanti davano la colpa del crollo economico del 2008 a banchieri e finanzieri oppure agli immigrati46. Quelli che esprimevano il primo punto di vista hanno anche mostrato una relazione positiva fra il loro livello di preoccupazione per il crollo e atteggiamenti antisemiti (attingendo a stereotipi che hanno a che fare con la popolazione ebraica e l’attività finanziaria). Al contrario, i partecipanti fortemente preoccupati che hanno attribuito il crollo agli immigrati erano piú prevenuti verso quel gruppo. Tuttavia – cosa forse incoraggiante – un secondo studio che ha manipolato le informazioni in modo da rendere piú salienti le cause situazionali dell’evento ha ridotto il livello di pregiudizio contro questi gruppi.

Un effetto correlato è il bias attore-osservatore, descritto da Jones e Nisbett47. Questo bias riflette la tendenza a vedere il nostro comportamento come piú generalmente dovuto alla situazione (attribuzione esterna), mentre il comportamento degli altri come piú generalmente dovuto a loro stessi (attribuzione interna). Questo può essere un effetto della percezione: come osservatori vedremo la persona che si staglia sullo sfondo e che si comporta in un determinato modo; l’attore è il centro dell’attenzione e di conseguenza facciamo attribuzioni interne. Per contro, quando pensiamo al nostro comportamento, la situazione è al centro dell’attenzione e non vediamo affatto l’attore, il che ci porta a un’attribuzione esterna. Uno studio di Storms dà credito a questa spiegazione, evidenziando che quando le persone guardavano una videocassetta del loro comportamento (cioè potevano vedersi come attori in una determinata situazione) erano meno propense a fare attribuzioni interne48. Sebbene l’effetto attore-osservatore sia comunemente citato in letteratura, ci sono prove da meta-analisi che suggeriscono come esso non sia statisticamente cosí significativo quando tutti gli studi vengono presi in considerazione in generale: appare davvero solo quando l’attore è presentato come una persona che si comporta in modo insolito, quando l’attore e l’osservatore si conoscono bene o quando vengono impiegati particolari dispositivi metodologici (come la codifica delle risposte aperte49). Secondo le osservazioni di Malle, il fatto che il comportamento sia positivo o negativo ha un effetto su come facciamo le attribuzioni. Questo self-serving bias, detto anche bias di autoprotezione, è stato osservato in altri studi50: tipicamente, le persone attribuiscono i loro successi alla propria indole («ho vinto la gara perché mi sono allenato con determinazione») e i loro fallimenti alle circostanze («altri sono scattati prima del via»). Un ultimo pregiudizio che discuteremo è l’effetto del falso consenso, ossia la tendenza delle persone a presumere che gli altri si comportino nello stesso modo in cui loro stessi si comporterebbero in una determinata situazione. Per dimostrarlo, Ross, Greene e House hanno chiesto ai partecipanti allo studio di girare per il loro campus universitario indossando un cartello che incoraggiava gli altri a «mangiare da Joe». Del campione, il 50 per cento ha accettato di farlo e il 50 per cento no51. Piú interessante è il fatto che, quando è stata chiesta ai partecipanti una previsione su che cosa avrebbero fatto gli altri, il 50 per cento che ha accettato di indossare il cartello ha stimato che lo avrebbe fatto il 68 per cento degli altri. Al contrario, il 50 per cento che non ha accettato di indossare il cartello ha stimato che il 77 per cento delle persone avrebbe rifiutato. Questo suggerisce che le persone tendono a ritenere che gli altri penseranno e si comporteranno come loro. Vale la pena notare che nonostante questi pregiudizi sembrino essere errori sistematici nel nostro modo di ragionare, questo non li rende del tutto negativi per noi. L’effetto del falso consenso, per esempio, ci permette di pensare che il nostro comportamento in una determinata situazione sia «normale» e che chiunque altro si sarebbe comportato allo stesso modo. Analogamente, è stato dimostrato che il self-serving bias protegge la salute mentale52 ed è collegato a migliori risultati scolastici53. Questi effetti protettivi sembrano relativamente costanti attraverso i contesti culturali54.

Limiti della teoria dell’attribuzione.

La teoria dell’attribuzione è un elemento importante nella psicologia sociale e costituisce un’area di ricerca molto stimolante. Tuttavia, è anche diventata oggetto di critiche, in particolare per la specificità culturale di tanti studi condotti nell’ambito. L’evidenza suggerisce che le culture collettivistiche tendono a concentrarsi meno sulle attribuzioni interne rispetto a quelle piú individualistiche. Il fatto che la maggior parte della ricerca in quest’area sia stata svolta su partecipanti WEIRD pone anche interrogativi su come le attribuzioni cambino nel corso della vita e tra i diversi gruppi demografici (vedi cap. III per una trattazione piú completa della specificità culturale e dei partecipanti WEIRD).

Approfondimento critico: siamo in grado di controllare le nostre attribuzioni e la formazione delle impressioni?

Una delle ragioni per cui questi due argomenti sono ampiamente studiati è che rappresentano una caratteristica consueta della nostra cognizione sociale quotidiana. Facciamo ogni giorno molte attribuzioni e ricaviamo una prima impressione di tutti coloro che incontriamo per la prima volta.

Nei prossimi giorni, provate a notare quando fate attribuzioni sul comportamento degli altri (e sul vostro). Quando riflettete piú consapevolmente su di esse, pensate di aver applicato qualche pregiudizio attributivo? Allo stesso modo, quando incontrate qualcuno e formate un giudizio sulla persona, cercate poi di riflettere sul perché provate quelle determinate cose. C’erano tratti che hanno dominato il vostro giudizio piú di altri? Dovreste (potete?) rivedere il vostro atteggiamento iniziale?

Provate a continuare questa riflessione per un paio di settimane: notate qualche cambiamento nel numero di volte in cui questi pregiudizi si manifestano? Che cosa vi suggerisce ciò sulla loro natura automatica o volontaria? Le vostre esperienze personali sostengono o sfidano queste teorie?

Prima di concludere questa nostra analisi sulle dimensioni importanti che influenzano le relazioni tra noi e gli altri, vale la pena introdurre brevemente altri due concetti. Sappiamo che le relazioni sono guidate in parte da ciò che le persone dicono, ma come siamo influenzati dal modo in cui lo dicono? Ne parleremo nel contesto della comunicazione non verbale. Infine, esploreremo un importante esempio di relazioni tra il sé e gli altri – la cooperazione – esaminando il concetto dei dilemmi sociali.

La comunicazione non verbale.

Immaginate che qualcuno vi dica «vieni qui!» accogliendovi a braccia aperte e con un bel sorriso. Ora immaginate la stessa persona, che dice la stessa cosa, con le mani sui fianchi e lo sguardo torvo. I significati sono chiaramente diversi! Una cosa è certa e risaputa: quello che diciamo è spesso meno importante del modo in cui lo diciamo. Sappiamo anche che comunichiamo non solo attraverso la parola, ma in una miriade di altri modi. Queste comunicazioni non verbali (CNV) costituiscono una parte importante delle nostre interazioni sociali quotidiane. Possono aiutare a chiarire ciò che intendiamo quando parliamo e trasmettere grandi quantità di informazioni anche quando non diciamo nulla. Rappresentano tuttavia anche un’area relativamente poco studiata della psicologia sociale. Come mai? La ragione è da ricondurre in parte alle tantissime possibili forme di CNV. Il nostro viso, da solo, contiene 43 muscoli che, in diverse combinazioni, possono generare variazioni espressive enormi, che sono un elemento essenziale della nostra comunicazione non verbale. Anche i gesti delle mani e del corpo possono variare di molto, e il loro significato differisce profondamente non solo fra le diverse culture ma anche all’interno di una stessa cultura, a seconda dei contesti. Anche se il ricorso alle comunicazioni non verbali sembra essere universale in tutte le culture, le forme che assumono e le circostanze in cui è considerato appropriato esprimerle possono variare (per esempio, il contatto casuale, amichevole e non sessuale può essere considerato appropriato in alcuni contesti e culture ma non in altri). Tuttavia, la ricerca che è stata intrapresa in questo campo metodologicamente complesso si suddivide in linea di massima nello studio delle espressioni facciali, della direzione dello sguardo (oculesica), del tatto (aptica), dei gesti e dei movimenti del corpo (cinesica).

Espressione facciale e sguardo.

La maggior parte delle ricerche sulle espressioni facciali nella comunicazione non verbale si basa sull’idea che ci sia un certo numero di emozioni fondamentali universalmente riconosciute (vedi cap. III). Secondo questo approccio, sembra che abbiamo sei espressioni facciali di base, collegate alle sei emozioni di base (felicità, tristezza, rabbia, paura, sorpresa e disgusto). Queste espressioni facciali sono di solito abbastanza automatiche e riflettono la nostra esperienza emotiva del momento. Possono anche essere altamente distintive e allo stesso tempo piuttosto sfumate; una cosa semplice come un sorriso può comunicare informazioni emotive distinguibili da altre espressioni emotive fino a 45 metri di distanza. Piú da vicino, possiamo anche distinguere fra i sorrisi che riflettono una gioia veramente vissuta, quelli che si fanno nonostante l’infelicità che abbiamo dentro e persino i sorrisi da cui trapela (1) che siamo avviliti e (2) che non abbiamo intenzione di fare nulla al riguardo55. Usiamo anche le espressioni facciali (e lo sguardo; vedi piú avanti) come segnale che vogliamo intervenire nella conversazione, o che siamo piú o meno disposti a cedere la parola agli altri56.

Oltre all’espressione facciale, siamo anche molto consapevoli di dove gli altri stanno guardando. Il contatto visivo è un aspetto importante dell’attaccamento materno infantile57, e con l’età continuiamo a prestare molta attenzione a dove gli altri dirigono la loro. Questo perché lo sguardo riflette i desideri e le intenzioni sociali, ma ci avverte anche di eventi importanti nel nostro ambiente58. Per questo, tendiamo a replicare lo sguardo degli altri in modo abbastanza automatico59. Il modo di guardare le persone trasmette anche informazioni sociali: uno sguardo fisso viene spesso (ma non sempre!) percepito come segnale di dominio o tentativo di intimidire, mentre distogliere lo sguardo può essere considerato un segno di sottomissione60. La ricerca suggerisce inoltre che i partner di status relativamente basso tendono a guardare l’altra persona meno quando parlano che non quando gli viene rivolta la parola61.

Il posizionamento fisico.

Anche dove ci poniamo fisicamente in relazione alle altre persone è un aspetto importante della CNV. Hall ha individuato quattro zone distinte di distanza personale62: la zona intima, a una distanza massima di mezzo metro da un’altra persona, è generalmente usata da amici molto intimi o coppie romantiche. A questa distanza siamo parecchio consapevoli di tutte le forme di CNV che vengono segnalate. In questa regione si rilevano anche l’odore e la temperatura corporea (essi stessi elementi di CNV). La zona personale (da mezzo metro a un metro di distanza) è generalmente usata quando un amico intimo parla a un altro, e permette il contatto fra le parti. La zona di distanza sociale (da uno a quattro metri) è quella in cui ha luogo la maggior parte delle interazioni fra conoscenti e persone relativamente estranee; si è troppo lontani per il contatto fisico, ma ancora abbastanza vicini per mantenere il contatto visivo ed elaborare molte altre comunicazioni non verbali. Infine, a volte comunichiamo con gli altri a una distanza pubblica (quattro metri o piú). Hall suggerisce che questa distanza è tipicamente usata per trasmettere informazioni in sé e per sé; per esempio, un capo può sedersi piú lontano dai propri dipendenti, costringendoli a concentrarsi su ciò che viene detto ed evitando qualsiasi impressione di intimità. Potreste aver sperimentato che cosa accade quando si verifica una discrepanza fra le vostre aspettative di distanza sociale accettabile e ciò che l’altra persona cerca di fare! In effetti, agiamo in genere per evitare quella che riteniamo una distanza sociale inappropriata allontanandoci o riducendo l’intimità in altri modi (per esempio distogliendo lo sguardo oppure riducendo altre forme di feedback)63.

Il tocco.

Una caratteristica importante della zona intima e di quella personale è che entrambe permettono il tocco interpersonale. Le situazioni in cui ci sentiamo a nostro agio a toccare ed essere toccati variano a seconda del contesto. Il tocco può anche segnalare un’ampia varietà di obiettivi. Può essere usato in un senso abbastanza pragmatico, per esempio tra medico e paziente. Può avere una funzione sociale formale (per esempio una stretta di mano) o una funzione sociale di maggior calore (abbracciare un amico). Può anche segnalare amore e intimità (un bacio appassionato), magari principalmente di natura sessuale (fare l’amore, per esempio). Oltre alle differenze culturali analizzate sopra, pare vi siano differenze di genere nel toccare. Secondo alcune ricerche, alle donne piace essere toccate piú che agli uomini, ma solo da persone che conoscono. Le donne sono anche piú propense ad attribuire al gesto connotazioni di carattere sessuale. Oltre a questo, sembra che siano gli uomini a toccare piú frequentemente le donne che non il contrario. Tuttavia, questi risultati sono stati talvolta contestati64. Sembra anche che il tocco possa influenzare la disponibilità ad accogliere richieste (compliance), generare legami sociali e rafforzare le relazioni romantiche, a prescindere dal fatto che venga notato o ricordato65. Il tocco, naturalmente, può anche essere usato come forma di violenza.

Gesti.

Fra tutte le modalità di comunicazione non verbale, i gesti sono forse i piú specifici dal punto di vista culturale. Mentre alcuni (come mostrare un certo numero di dita per indicare una quantità, o per indicare la strada) sono abbastanza universali, altri possono presentare una maggiore specificità culturale e dare potenzialmente origine a grande confusione. Scuotere la testa da sinistra a destra e viceversa è, nel Regno Unito, un segno piuttosto chiaro che si sta dicendo «no». Per contro, lo stesso gesto in India significa «sí». Questa variazione è piuttosto sorprendente, dato che i gesti sono una delle prime forme di comunicazione che acquisiamo da bambini, e il loro uso da parte delle specie pre-umane (spinto forse dalla destrezza sviluppata con l’uso degli utensili) suggerisce che erano impiegati per la comunicazione molto prima del linguaggio66. Sebbene tipicamente pensiamo ai gesti come a qualcosa che si fa con le mani, le braccia o la testa, questi coinvolgono anche le cose. La gestualità di tutto il corpo, come il cambio di postura, sembra trasmettere informazioni sociali; per esempio, negli esseri umani, la postura eretta pare servire come indicatore di dominio o successo67.

Una caratteristica interessante della CNV è la mimica, che può crearsi attraverso una corrispondenza di sguardi, gesti e postura, ed è un importante facilitatore di interazioni sociali68. Anche il modo di intendere le comunicazioni non verbali degli altri è importante. Data la loro rilevanza nel comprendere il comportamento e guidare le interazioni, coloro che eccellono nella decodifica delle comunicazioni non verbali tendono a trarne beneficio, a differenza dei soggetti che hanno problemi in tal senso. Per esempio, coloro che hanno un’elevata sensibilità non verbale tendono a trarne vantaggio in vari modi, fra cui la costruzione di un rapporto migliore e un maggiore successo sociale69. È dimostrato che le donne sono piú brave degli uomini a elaborare le comunicazioni non verbali, ma anche che la maggior parte di noi migliora con l’età70.

Questo capitolo ha analizzato come valutiamo gli altri quando li incontriamo, i fattori che ci incoraggiano a entrare in relazione con loro e il nostro modo di intenderne il comportamento. Per concludere la nostra esplorazione di come il sé si relaziona con gli altri, passiamo ora a un argomento piú pratico: come (e quando) scegliamo di fidarci degli altri (e di collaborare con loro).

I dilemmi sociali.

Immaginate di essere interrogati dalla polizia, insieme a un’altra persona. Dovete decidere se confessare o meno il reato e sapete che l’altra persona interrogata sta prendendo la stessa decisione. Se entrambi scegliete il silenzio, a entrambi sarà inflitta una pena moderata. Se confessate e l’altra persona non parla, a voi sarà comminata una pena detentiva molto lieve, mentre l’altra riceverà una condanna piú lunga di quella moderata e quella breve messe insieme! Allo stesso modo, se voi rimanete in silenzio e l’altra confessa, quest’ultima riceverà la pena leggera e voi quella lunghissima. Che abbiate commesso o meno il reato è irrilevante. Pensateci: voi cosa fareste?

In molte situazioni, cooperare con un’altra persona può portare al miglior risultato complessivo (nella situazione descritta sopra, una condanna complessiva moderata). Tuttavia, può anche portare al rischio di ottenere un cattivo risultato se l’altra persona non fa altrettanto. Lo scenario che abbiamo illustrato (noto anche come «dilemma del prigioniero») e le situazioni correlate sono chiamati dilemmi sociali. Allo stesso modo, la «tragedia dei beni comuni» descrive una situazione in cui una risorsa (terreno di pascolo comune) può sostenere un numero limitato di capi di bestiame per ogni agricoltore se deve poter continuare a reintegrarsi71. Ogni agricoltore manda a pascolare un numero di animali leggermente superiore alla quota che gli spetta (ma solo uno o due in piú... «che male potrà mai fare?»). Col tempo, il pascolo viene distrutto, e nessuno lo può piú usare. Esempi di dilemmi sociali della vita reale includono la conservazione delle risorse (se tutti conservano le risorse che si ricostituiscono o ne limitano l’uso, queste rimangono sostenibili, mentre un uso eccessivo porterà al loro esaurimento); l’azione collettiva (non vaccinandosi si possono evitare lievi rischi per sé stessi, beneficiando al contempo dell’«immunità di gregge»; tuttavia, se lo fanno tutti, l’immunità va persa); e i dilemmi dei beni pubblici (in cui tutti mettono una quantità di risorse in una cassa comune, che paga di piú a tutti se raggiunge una determinata soglia; le tasse ne sono un esempio). In molti dilemmi sociali, i livelli di cooperazione osservati sono parecchio bassi (a seconda del rapporto costi/benefici delineato). In sostanza, le persone si comportano abitualmente in modo subottimale. Come mai accade questo?

I primi resoconti dei comportamenti delle persone nel contesto di dilemmi sociali hanno attinto a prospettive economiche come la teoria dei giochi, secondo cui le persone in queste situazioni (chiamate attori) sono essenzialmente egoiste e razionali72. Allora, come mai non sempre scegliamo di cooperare con gli altri per il miglior risultato? Anche se il numero totale di anni di prigione da scontare nel caso del dilemma sociale può essere piú basso quando cooperiamo, siamo anche consapevoli che esiste il risultato del babbeo, vale a dire il costo piú elevato (o la ricompensa minore). Inoltre, nel caso delle risorse rinnovabili, cooperare rimanda il nostro guadagno di oggi a un guadagno futuro (che, se la risorsa si esaurisce, potrebbe non materializzarsi mai). Poiché (cosí presuppone la teoria dei giochi) lavoriamo sulla base del fatto che gli altri cercheranno di massimizzare i guadagni e minimizzare le perdite, ha senso che noi facciamo lo stesso.

La struttura del gioco può anche influenzare il comportamento delle persone. Per esempio, se abbiamo informazioni perfette (dunque sappiamo che cosa gli altri stanno pianificando di fare, quante risorse sono rimaste e che cosa rimarrà in futuro, una volta che gli altri avranno agito), possiamo pianificare il nostro comportamento per essere piú sostenibili, poiché la necessità di massimizzare i guadagni immediati diminuisce. Tuttavia, se manca qualche informazione (informazione imperfetta), la cooperazione sarà bassa. L’informazione perfetta è rara. In molte situazioni della vita reale (quanto carbonio contiene l’atmosfera, i livelli delle riserve nelle falde acquifere del sottosuolo, i pesci nel mare ecc.) può essere difficile sapere da quale «fondo comune» le persone stanno attingendo. Inoltre, le motivazioni e i comportamenti non sempre sono condivisi liberamente. Anche i giochi infiniti incoraggiano la cooperazione. Quando tutti gli attori in un gioco hanno un interesse a lungo termine in una risorsa, è piú probabile che questa venga ben gestita. Per esempio, nelle zone di pesca comuni, se tutti i pescatori rimangono di stagione in stagione, avranno tutti interesse a mantenere le riserve evitando la pesca eccessiva73. Altra cosa importante, tutti possono essere certi che anche gli altri hanno lo stesso obiettivo. L’introduzione di nuovi attori può essere dirompente per questi sistemi. Infatti, nel momento in cui le persone si rendono conto che le riserve si riducono, i livelli di cooperazione tra gli attori calano rapidamente.

Anche le influenze psicologiche sono importanti per aumentare la cooperazione. Come avrete capito, la mancanza di fiducia tra gli attori è una delle cause principali della mancata cooperazione. Avere la possibilità di comunicare può costruire la fiducia, il che, a sua volta, aumenta la cooperazione74. Questo effetto è piú probabile, e molto accentuato, quando le persone vedono tutti gli attori in un dilemma come appartenenti allo stesso gruppo (per esempio un collettivo o un’associazione di pescatori) e quando hanno un leader che può assegnare i risultati e garantire che i contratti tra le parti siano rispettati. Anche le differenze individuali nei processi psicologici influenzano i risultati. I cosiddetti individualisti (che, come dice il nome, guardano soprattutto al proprio benessere e vedono le persone come altro da sé) non cooperano tanto quanto i soggetti prosociali (che guardano al benessere degli altri in un’ottica di maggiore interdipendenza)75. L’evidenza sperimentale dimostra che la presenza di persone che cooperano costantemente nei dilemmi sociali aumenta i livelli generali di cooperazione fra gli altri76.

Mentre si continuano a condurre studi che richiedono misure con carta e penna, o gruppi reali che giocano, studi recenti condotti con la risonanza magnetica funzionale (che rivela l’attività neurale nel cervello) stanno anche cominciando a collegare i comportamenti cooperativi a specifiche regioni del cervello, aumentando i livelli di analisi disponibili per i ricercatori. Il quadro generale è variegato. Data l’importanza dei dilemmi sociali in molti grandi problemi della vita reale, dispiace dover prendere nota che la cooperazione non è la norma. Tuttavia, è anche incoraggiante osservare molte situazioni in cui viene raggiunta, e che gli psicologi stanno gradualmente tracciando le condizioni ottimali per incoraggiarla.

Riepilogo del capitolo.

In questo capitolo ci siamo concentrati su vari aspetti della psicologia sociale che spiegano come ci relazioniamo (in quanto individui) con altre persone. Abbiamo visto in che modo percepiamo gli altri e come particolari tratti influenzino fortemente le prime e durature impressioni su di loro. Abbiamo esplorato il nostro modo di intendere le cause del comportamento degli altri, e anche come interpretiamo il significato sociale dalla comunicazione non verbale. Infine, abbiamo analizzato un aspetto importante delle relazioni interpersonali, ossia la fiducia e la cooperazione. In tutti questi argomenti, abbiamo visto che i giudizi sociali sono guidati da diverse motivazioni oltre che da processi automatici e riflessivi. Spero che questo capitolo abbia anche evidenziato quanto alcune cose che diamo per scontate (incontrare una persona per la prima volta, dare il cinque a qualcuno) possano essere complicate da un punto di vista psicologico. Questo livello di complessità aumenterà ancora nel nostro prossimo capitolo, dove passeremo dall’analisi individuale a quella di gruppo.

Punti essenziali.

– Usiamo varie fonti di informazione per esprimere giudizi sulle persone, ma ad alcune diamo piú peso che ad altre.

– Le relazioni tra le persone possono essere spiegate da prospettive cognitive, motivazionali e culturali.

– Riteniamo che il comportamento degli altri (e il nostro) sia guidato dall’indole o dalle circostanze (attribuzioni interne ed esterne).

– Forma essenziale di comunicazione, la comunicazione non verbale è importante ma relativamente poco compresa dalla psicologia.

– La fiducia, studiata attraverso la ricerca sui dilemmi sociali, sembra difficile da sostenere, ma va potenzialmente a vantaggio di tutti quando viene raggiunta.
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Capitolo quinto

Il sé e i gruppi




Definizioni di gruppi.

Come abbiamo visto nel capitolo «Comprendere il sé», i gruppi di cui facciamo parte e le identità sociali che ne derivano sono incredibilmente importanti nella nostra vita psicologica, e soddisfano i motivi sociali nel modificare la nostra visione del mondo. Questo capitolo analizza alcuni dei principî chiave della psicologia dei gruppi, concentrandosi in particolare su come interagiamo fra di noi. Tuttavia, prima di poter procedere, è utile capire chiaramente che cos’è un gruppo. A prima vista, sembra abbastanza semplice: siamo tutti in grado di pensare che cos’è un gruppo. Tuttavia, a un esame piú attento, la cosa appare piú complicata. Per esempio, due persone possono costituire un gruppo? I membri del gruppo devono conoscersi fra loro? Devo sapere che sono in un gruppo per farne effettivamente parte? Queste e altre domande hanno portato a numerosi tentativi di definire il gruppo. Una definizione classica suggerisce che un gruppo consta di


due o piú individui in interazione personale diretta, ognuno consapevole della propria appartenenza al gruppo, ognuno consapevole degli altri che appartengono al gruppo, e ognuno consapevole della propria interdipendenza positiva nello sforzo di raggiungere obiettivi comuni1.



Diversi aspetti di questa definizione sono degni di nota. In primo luogo, sembra che Johnson e Johnson sostengano che dovremmo davvero conoscere ogni membro del gruppo, e avere una chiara idea di chi è nel gruppo e chi no. Chiaramente, la cosa diventa problematica quando si ha a che fare con gruppi piú grandi e abbastanza diffusi: per esempio, qualcuno può identificarsi come «proprietario di una Mini» senza conoscere bene (o senza conoscere affatto) altre persone in quel gruppo. La definizione indica inoltre che la caratteristica chiave dei gruppi è un senso di interdipendenza (ossia ciò che fa un membro del gruppo influisce sugli altri membri) e scopo comune. Ma è possibile pensare a gruppi psicologicamente significativi dove non necessariamente è cosí; per esempio, le persone che pensano a sé stesse come «sopravvissute al cancro».

Un modo per aggirare questi problemi di definizione è pensare alle caratteristiche del gruppo. Una caratteristica chiave è l’entitatività – il senso che determinate cose vanno insieme2. Per esempio, uno stormo di uccelli sembra avere entitatività quando vola perché viaggiano tutti insieme e hanno una coordinazione che ci fa pensare che il gruppo abbia un obiettivo condiviso. I gruppi ad alta entitatività hanno una definizione chiara di chi è e chi non è nel gruppo (cioè chiari confini di gruppo), spesso condividono un chiaro senso di scopo e hanno un basso livello di variabilità tra i membri che ne fanno parte. I gruppi ad alta entitatività possono includere famiglie e cerchie di amici di vecchia data. Al contrario, i gruppi che si riuniscono solo per un breve periodo di tempo o quelli che sono quasi interamente focalizzati sul compito hanno probabilmente un’entitatività molto piú bassa. È probabile che le differenze di entitatività influenzino i livelli di conformità all’interno di un gruppo, l’impegno verso di esso ed eventualmente i livelli di identificazione con esso. Secondo la psicologa Holly Arrow e colleghi, un altro modo di discriminare tra gruppi è considerare i gruppi fondati su legami comuni rispetto a quelli fondati su un’identità comune3. I primi si basano sulle relazioni interpersonali (cioè quanto si è in relazione con le altre persone del gruppo), mentre i secondi si basano su quanto si è legati al concetto stesso del gruppo. Un altro marker proposto per l’appartenenza al gruppo include il destino comune (quanto i risultati saranno condivisi) e la presenza di gerarchie e ruoli sociali4. Viste e considerate queste posizioni discordanti, è forse piú utile avere una comprensione generale di che cosa sia un gruppo. Un tentativo in tal senso viene dal lavoro di John Turner, il quale sostiene semplicemente che i gruppi sono «individui [...] che si percepiscono come membri della stessa categoria sociale»5.

Comunque lo si definisca, è ovvio che il gruppo è importante nel nostro funzionamento quotidiano. Per questo, un certo numero di ricercatori ha analizzato in che modo i gruppi influenzano i pensieri e il comportamento dei loro membri (cosa che andremo a esplorare nel tema dell’influenza sociale) e anche come interagiscono con altri gruppi. Quest’ultimo argomento è l’oggetto principale del presente capitolo.

Quali bisogni soddisfano i gruppi?

Abbiamo visto alcuni esempi di come definiamo (o fatichiamo a definire) che cosa sia un gruppo. Ma soprattutto, perché formiamo o ci uniamo a un gruppo? Un modo per capirlo è attraverso l’enfasi sulla comunicazione sociale6. Tale comunicazione è guidata da due pressioni: un desiderio di produrre una locomozione di gruppo (cioè il gruppo che raggiunge i suoi obiettivi) e un desiderio di realtà sociale (una comprensione condivisa del mondo). In generale, si possono usare anche i motivatori della comunicazione per capire come mai siamo membri di gruppi. A un livello base, fare parte di un gruppo permette di ottenere molto di piú di quanto non si riuscirebbe a fare da soli, e questa interdipendenza sembra essere una caratteristica importante7. Cose che diamo per scontate, come i telefoni cellulari, sono il risultato di sforzi complessi che una singola persona difficilmente riuscirebbe a realizzare, anche se le venisse data un’enorme quantità di tempo. In termini storici, essere parte di un gruppo ha permesso ai primi esseri umani di cacciare efficacemente grandi prede, proteggere le risorse e in generale badare a sé stessi in un ambiente potenzialmente pericoloso. È importante notare che questa interdipendenza degli obiettivi è una strada a doppio senso: l’individuo influenza gli obiettivi del gruppo, e l’appartenenza al gruppo può cambiare a sua volta l’orientamento degli individui. Tuttavia, è improbabile che l’appartenenza al gruppo sia basata esclusivamente sul «fare le cose». I gruppi forniscono anche un considerevole sostegno emotivo, e una quantità crescente di prove suggerisce che l’appartenenza al gruppo offre un’ampia varietà di benefici per la salute sia psicologica che fisica (vedi cap. IX). Sia gli approcci dell’identità sociale8 sia quelli piú evoluzionistici come la teoria sociometrica9 indicano che traiamo il nostro senso di autostima in parte dalle appartenenze; secondo gli approcci dell’identità, cerchiamo una differenziazione positiva fra il nostro e gli altri gruppi, mentre la teoria sociometrica sostiene che abbiamo un bisogno innato di appartenere e che la nostra autostima è un meccanismo per far sí che ci comportiamo in maniera tale da rimanere all’interno del gruppo piuttosto che essere costretti a uscirne. Complementare a questa idea è il concetto di specificità ottimale, ossia che abbiamo un bisogno sia di sentirci unici sia di appartenere. Essere parte di un gruppo ci permette di soddisfare il bisogno di appartenenza, mentre i confronti tra e all’interno dei gruppi ci permettono di sentirci distinti. Le prospettive dell’identità sociale suggeriscono anche che far parte di un gruppo ci aiuta a evitare di trovarci in uno stato di «incertezza soggettiva» su come intendere il mondo e su come comportarci10.

Formazione e scioglimento del gruppo.

Molti gruppi di cui facciamo parte esistono da molto prima che nascessimo e continueranno a esistere anche dopo la nostra morte. Ad alcuni di questi possiamo unirci e da altri possiamo uscire. Oltre a questi gruppi consolidati, possiamo anche essere coinvolti in gruppi che sono in fase di formazione, o in fase di scioglimento. Il ciclo di vita del gruppo comporta varie fasi: forming (costituzione e definizione delle attività di ciascuno), storming (ricerca delle possibili soluzioni a un problema) e norming (lavoro sulla soluzione scelta).

«Forming», «storming» e «norming».

Secondo Tuckman, i gruppi passano tipicamente attraverso una serie di fasi durante il loro ciclo di vita11. Il primo è quello della formazione (forming), in cui i membri del gruppo si concentrano sulle strutture organizzative e sui ruoli del gruppo. In genere, il desiderio è quello di evitare il conflitto durante questa fase. Una volta che le persone hanno acquisito familiarità, inizia il processo di storming. Durante questa fase, ci si aspetta conflitti sullo scopo e sui ruoli all’interno del gruppo. Una volta stabiliti questi ruoli, la fase di norming porta a una sensazione di coesione e sostegno reciproco. Questo facilita la quarta fase di esecuzione (performing), caratterizzata da morale alto, produttività, flessibilità e armonia. È qui che si svolge il miglior lavoro del gruppo. Successive iterazioni di questo modello hanno anche evidenziato che i gruppi possono passare attraverso una fase di adjourning12. In questa fase, le persone si adattano al fatto che gli obiettivi del gruppo sono stati portati a termine (o che ulteriori sforzi sono inutili) e che il gruppo si scioglie.

Socializzazione dei membri del gruppo.

Un modo alternativo per capire come si formano i gruppi è guardare in che modo i nuovi membri e quelli di vecchia data socializzano fra loro. Il modello di socializzazione di gruppo di Levine e Moreland affronta lo sviluppo dei gruppi da questa prospettiva13. L’idea è che il funzionamento delle persone all’interno di un gruppo passa attraverso cinque diverse fasi. La prima, di indagine, ha luogo prima che l’individuo si unisca al gruppo. I potenziali membri di un gruppo fanno una ricognizione dei potenziali gruppi. Questi ultimi tentano anche di reclutare nuovi membri (se ne sentono l’esigenza). Quando avviene l’incontro e la persona entra in un gruppo, c’è una fase di socializzazione in cui il nuovo arrivato cerca di adattarsi agli altri. I migliori risultati in questa fase si osservano quando l’individuo fa uno sforzo per socializzare e il gruppo ha un programma di socializzazione intensivo e formale14. Una volta raggiunto l’impegno reciproco (o un altro «criterio di accettazione»), i gruppi passano alla fase di mantenimento. Gli individui funzionano all’interno del gruppo, negoziando il loro ruolo specifico (che può cambiare). Se queste trattative hanno successo, il membro rimarrà nella fase di mantenimento. Se invece l’impegno dell’individuo o quello del gruppo si discosta al punto da raggiungere un «criterio di divergenza», può verificarsi una fase di risocializzazione. Questo è sovente un tentativo da parte del gruppo di riassimilare l’individuo e uno sforzo di quest’ultimo di riadattarsi al gruppo. Questa fase è spesso piú difficile della socializzazione iniziale. Per esempio, è stato dimostrato che i nuovi membri di un gruppo ricevono valutazioni meno negative per la violazione delle norme vigenti rispetto ai membri del gruppo di vecchia data; se questa risocializzazione ha successo, il mantenimento si ripete15. Se un membro del gruppo lascia, è anche probabile una fase di ricordo. Durante questa fase, il gruppo incorpora l’individuo nella sua storia collettiva, e l’individuo ricorda il tempo trascorso nel gruppo. Pur non avendo magari granché da spartire, l’individuo e il gruppo possono comunque sentire un senso di obbligo e di lealtà reciproca.

Rituali di iniziazione.

Molti gruppi praticano un’iniziazione formale che i futuri membri portano a compimento prima di unirsi al gruppo, e a cui quelli già inseriti possono doversi sottoporre prima di cambiare ruolo. Questi eventi possono essere benevoli (per esempio, un battesimo segnala l’ingresso in un gruppo che fa capo a una chiesa), abbastanza impegnativi (il nuovo membro di una squadra sportiva può ricevere la richiesta di preparare l’attrezzatura) o imbarazzanti (come accade allo sposo mentre il testimone parla di lui durante il classico discorso da matrimonio). Oppure ci possono essere rituali decisamente estremi: tutt’oggi, alcune confraternite studentesche europee chiedono ai loro adepti di prendere parte a duelli di scherma con spade vere e una scarsa protezione del viso, mentre le percosse rituali e il contatto sessuale indesiderato sono requisiti di iniziazione comuni per entrare a far parte delle bande di strada. Se le persone devono faticare per entrare in un gruppo, saranno successivamente piú fedeli, a causa della dissonanza cognitiva che questo genera (vedi cap. III). In particolare, risolviamo la dissonanza creata dal dover fare qualcosa di sgradevole pur di entrare attribuendo poi piú valore al gruppo. Studi sperimentali hanno dimostrato questo effetto, evidenziando che far leggere ai partecipanti brani sessualmente espliciti e imbarazzanti, o ricevere scosse elettriche, nel contesto di un gruppo di lavoro porta a un maggiore impegno nel gruppo in seguito16. I riti di iniziazione sono un esempio di norme sociali, che andiamo ora ad analizzare.

Le norme sociali.

Fra i modi in cui i gruppi generano una comprensione condivisa e influenzano i propri membri si cita il ricorso alle norme sociali. Tutti noi sappiamo (perlopiú) come comportarci correttamente (anche se poi non lo facciamo!) perché siamo a conoscenza delle norme sociali del gruppo. Le norme sociali possono riguardare sia gli atteggiamenti sia il comportamento, e di solito ne siamo ragionevolmente consapevoli. Alcune sembrano essere presenti in quasi tutte le culture (i tabú contro l’incesto sono un classico esempio), mentre altre sono specifiche di determinate culture (per esempio, le abitudini britanniche in materia di attesa in fila sono diverse da quelle di altri paesi, il che può essere motivo di frustrazione quando questi due gruppi si incontrano!). Le norme possono essere descrittive o prescrittive. Le prime descrivono come i membri del gruppo si comportano e la pensano in merito a una particolare questione. Le seconde (note anche come norme ingiuntive) descrivono opinioni condivise su come i membri del gruppo dovrebbero comportarsi. Le norme possono anche nascere in maniera relativamente spontanea e inconscia. In uno studio di Cialdini, Reno e Kallgren17, i partecipanti si sono dovuti sedere in un’area in parte ingombra di rifiuti. Nello spazio in cui si trovavano i rifiuti, i partecipanti in alcune condizioni hanno visto anche altre persone che contribuivano al disordine e alla sporcizia. Cialdini ha ipotizzato che, partendo dall’ambiente, le persone avrebbero generato una norma ingiuntiva sull’abbandono di rifiuti che avrebbe influito sul loro comportamento nei confronti dell’ambiente. Infatti, quando la norma sull’abbandono di rifiuti era segnalata da un ambiente disordinato, i partecipanti stessi erano piú propensi a sporcare. Questo avveniva in particolare quando il partecipante vedeva un’altra persona che sporcava prima di lui (presumibilmente convalidando la norma che il partecipante generava dall’ambiente). Anche se alcune norme sono chiaramente segnalate in questo modo, altre vigono, ma relativamente inespresse. Per esempio, immaginate che cosa succederebbe a un seminario se arrivaste nell’aula e trovaste una sola persona, che non conoscete, seduta ad aspettare l’inizio della sessione. Ipotizzate di scegliere, fra tutte le sedie disponibili, proprio quella accanto alla sua, sedervi e non parlare né stabilire un contatto visivo. Questo comportamento farebbe probabilmente sentire molto a disagio sia voi sia la persona accanto alla quale vi siete seduti. Queste cosiddette «norme nascoste» sono alla base di gran parte del nostro comportamento sociale e sono al centro di una branca di studi nota come etnometodologia18.

Un modo per capire queste norme nascoste è attraverso l’idea di schemi sociali. Gli schemi sono collezioni apprese di informazioni collegate su un dato argomento19. Gli schemi sociali includono i vari modi in cui le persone si comportano in situazioni sociali. Per esempio, se si cena in un ristorante elegante, in genere si aspetta di essere accompagnati al tavolo; un cameriere ci prende il cappotto e porta il menu. Dopo di che si ordinano le portate desiderate (in un ordine specifico: non si parte certo dal dessert!), si mangia, si chiede il conto, si paga e infine si va via. Questi schemi sono comuni, coprono diverse situazioni e influenzano il modo di pensare, di comportarci e di percepire il nostro ruolo nella società (in particolare i ruoli di genere)20. La maggior parte dei gruppi ha una serie di ruoli sociali ben definiti; questi descrivono come varie persone e sottogruppi dovrebbero (e sono autorizzati a) comportarsi. Docenti e studenti, per esempio, hanno diverse funzioni e aspettative associate ai loro ruoli in un contesto didattico. In un posto di lavoro, il contenuto e il metodo con cui lavorano un superiore e un impiegato gerarchicamente sottoposto saranno diversi, cosí come lo saranno gli stili di comunicazione accettabili. È interessante notare ciò che è stato osservato nella ricerca: di norma, quando le persone comprendono, accettano e si comportano conformemente ai ruoli sociali, sono generalmente piú felici e piú produttive21. Tuttavia, come vedremo nella nostra analisi in materia di conformità e obbedienza (vedi cap. VI), tali ruoli possono anche prendere una piega piú sinistra quando scavalcano la sensibilità morale o incoraggiano a comportarsi in modi che risultano oppressivi o addirittura fatali per gli altri. Ma quali altre funzioni svolgono le norme e, soprattutto, possono cambiare?

Le funzioni delle norme.

Le norme sembrano essere espedienti altamente funzionali. Generando significati condivisi per oggetti ed eventi sociali e indicando modi chiari di comportarsi, riducono l’incertezza soggettiva (che, come abbiamo visto, è uno degli aspetti chiave del gruppo). Possono anche facilitare la produttività tanto del gruppo quanto dell’individuo. Per esempio, le squadre sportive possono stabilire norme sulla puntualità agli allenamenti, sulla necessità della forma fisica, sulla forte motivazione che bisogna dimostrare durante gli allenamenti e le partite, sul rispetto verso i propri compagni di squadra. Tutti questi comportamenti contribuiscono a una migliore performance di gruppo in questo contesto22. Allo stesso modo, uno studio ha evidenziato che i membri dei gruppi di supporto tra pari come gli Alcolisti Anonimi identificano le norme che facilitano i buoni risultati per i membri del gruppo (essere rispettosi, mantenere la riservatezza) e riducono al minimo quelli negativi (comportamenti sessualmente predatori, scarsa alternanza nel prendere la parola)23. È naturale che le norme sociali non sono necessariamente volte a incrementare la produttività: norme che incoraggiano le persone a non lavorare troppo, per esempio, ridurranno attivamente i risultati. Allo stesso modo, il contenuto delle norme sociali può essere divisivo sia all’interno dei gruppi sia tra di essi (come cominceremo a vedere piú avanti quando parleremo di stereotipi e stigmatizzazione).

Le norme sociali possono cambiare?

Le norme funzionano perché sono socialmente condivise e generalmente concordate. Per questo motivo, cambiare le norme può essere problematico per il gruppo, perché ciò potrebbe potenzialmente aumentare l’incertezza soggettiva e ridurre la locomozione del gruppo. Tuttavia, i gruppi le cui norme non si evolvono mai inevitabilmente ristagnano e spesso falliscono. Comportamenti che un tempo sembravano del tutto normativi (per esempio, la schiavitú) diventano totalmente inaccettabili, mentre l’inaccettabile può diventare normativo (per esempio, dare del tu al proprio capo, come avviene in molti luoghi di lavoro). Nel cap. VI vedremo che i membri del gruppo fanno spesso di tutto per garantire il mantenimento delle norme vigenti al suo interno, e coloro che non si uniformano alle norme ingiuntive vengono rapidamente rimessi in riga o espulsi. Prenderemo però in esame anche ricerche da cui emerge che i gruppi a volte incoraggiano il cambiamento, e vedremo come le minoranze all’interno dei gruppi possono modificarne le norme. Inizialmente analizzeremo questi processi attraverso la lente di un particolare tipo di norma di gruppo che definisce il nostro modo di pensare agli altri membri del gruppo stesso: gli stereotipi.

Gli stereotipi.

Una delle norme sociali piú importanti che vigono nei gruppi riguarda forse il modo di vedere gli altri gruppi. Tali stereotipi sono preconcetti potenti che influenzano le nostre valutazioni e opinioni sui membri di un particolare gruppo. Queste a loro volta influenzano il nostro comportamento verso i membri di quel gruppo. Secondo il modello del contenuto degli stereotipi (SCM), questi ultimi possono essere classificati in base alla loro collocazione su due dimensioni: in primo luogo, quanto il gruppo è percepito come caldo o freddo e, in secondo luogo, quanto è percepito come competente o incompetente24. Questo crea una tassonomia di quattro differenti tipi di stereotipi, ciascuno dei quali rende piú probabili diversi risultati cognitivi e comportamentali. Un gruppo può essere visto come povero di competenza e di calore (cioè freddo). Questo stereotipo sprezzante potrebbe includere gruppi come i senzatetto e i tossicodipendenti, e suscita risposte comportamentali come l’evitamento e risposte emotive come il disgusto. L’opposto è costituito da gruppi ai quali vengono attribuiti livelli elevati di calore e competenza. Uno stereotipo di ammirazione è solitamente riservato al proprio gruppo e agli alleati piú stretti. Emozioni come l’orgoglio e comportamenti cooperativi sono probabili risposte ai membri di tali gruppi. Tra questi due estremi si evidenziano situazioni dove percepiamo calore alto e competenza bassa, o calore basso e competenza alta. Nel primo caso si tratta di uno stereotipo paternalistico, spesso applicato a gruppi come gli anziani, i disoccupati e, in alcuni studi, le casalinghe, che suscitano sentimenti di pietà e condiscendenza e comportamenti come la disponibilità. Nonostante appaia (in superficie) positivo, tale stereotipo identifica i membri di quei gruppi come impotenti. Quando percepiamo le persone come poco calorose e altamente competenti, le vediamo dal punto di vista di uno stereotipo invidioso, che storicamente è stato spesso applicato a gruppi etnici come gli asiatici e a gruppi religiosi come gli ebrei. Gli stereotipi invidiosi sono di solito associati a invidia e risentimento, che possono tradursi in tentativi di competere con il gruppo o in sforzi per ostacolarne il progresso.

L’SCM ha ricevuto un certo supporto empirico ed è un modo molto utilizzato per comprendere gli stereotipi. In genere, la ricerca ha dimostrato che i vari stereotipi sono collegati con gli effetti cognitivi e comportamentali previsti. Tuttavia, vi sono anche alcuni limiti e critiche al modello. Per esempio, la maggior parte delle prove coinvolge l’auto-rapporto (che è ovviamente soggetto a un bias di autopresentazione). Inoltre il modello non tiene conto di altre eventuali dimensioni che potrebbero essere importanti nella comprensione degli stereotipi. L’SCM continua a essere uno dei paradigmi dominanti per comprendere le forme che gli stereotipi assumono da un punto di vista cognitivo. Tuttavia, non specifica il processo attraverso il quale lo stereotipo influenza effettivamente i pensieri e il comportamento. Questo argomento è affrontato, in parte, dalle idee sulle aspettative legate agli stereotipi.

Gli stereotipi come aspettative.

Una volta attivato uno stereotipo, questo può influenzare il nostro modo di intendere il mondo e di elaborare e registrare le informazioni. Per esempio, uno studio ha evidenziato che gli stereotipi di genere associati al fatto che gli uomini sarebbero piú alti influenzano le stime della statura reale, anche quando vengono offerti premi in denaro che ricompensano la precisione25. Un’altra ricerca ha evidenziato che gli stereotipi sul genere e sull’occupazione influenzano anche il modo in cui interpretiamo altre informazioni ambigue, di solito perché ricadiamo nei nostri stereotipi26. Gli stereotipi modificano anche le informazioni che cerchiamo attivamente o a cui prestiamo attenzione. Per esempio, se riteniamo che una persona sia introversa, durante un colloquio di lavoro potremmo trovarci a farle domande che rivelino questa tendenza27. Gli stereotipi possono anche influenzare ciò che ricordiamo. Per esempio, richiamiamo piú facilmente alla mente le associazioni stereotipiche, come «assistente di volo-attraente» (sovrastimando la frequenza con cui si verificano), rispetto a quelle non stereotipiche, come «cameriera-seria»28.

Profezie che si autoavverano.

Le aspettative associate agli stereotipi possono diventare profezie che si autoavverano. Per esempio, Rosenthal e Jacobson hanno preso una classe di bambini e ne hanno assegnato a caso la metà a una condizione sperimentale29. Ai loro insegnanti è stato detto che questi particolari bambini erano in una fase di forte crescita e che avevano un alto potenziale. Alla fine del semestre, quelli che gli insegnanti credevano essere piú dotati erano in effetti migliorati piú di quelli nel gruppo di controllo. Anche se nessun processo è stato testato formalmente, è possibile che le aspettative da parte degli insegnanti abbiano portato a prestare maggiore attenzione a questi bambini e a dare loro maggiori opportunità di crescere e acquisire fiducia (per esempio, scegliendoli per rispondere alle domande). Di riflesso, ciò ha portato questi allievi a svilupparsi piú velocemente, rafforzando le convinzioni che a loro volta hanno rafforzato i comportamenti. Un esempio di come tali processi possono operare è dato da uno studio di Word, Zanna e Cooper30. Nel loro primo esperimento, i ricercatori hanno dimostrato che quando i partecipanti facevano un colloquio per un finto lavoro a un membro (collaboratore) di un outgroup stereotipato negativamente, la durata del colloquio era del 25 per cento piú breve, e l’intervistatore sedeva piú lontano dall’intervistato, oltre ad avere modelli comunicativi piú imbarazzanti (ritardi nel discorso, balbuzie ecc.). Nel secondo esperimento, i ricercatori hanno addestrato i collaboratori ad assumere tali comportamenti. Hanno poi sottoposto i partecipanti a colloqui condotti da questi intervistatori complici, i quali adottavano quei comportamenti oppure no. Secondo valutatori indipendenti, i partecipanti rispecchiavano i comportamenti dei collaboratori, e inoltre, nella condizione di «interazione imbarazzante», hanno valutato i partecipanti meno adatti per il lavoro. In sostanza, entrambe le parti coinvolte nell’interazione si sono comportate in modo imbarazzante, e questo ha portato a un circolo vizioso, a scapito del membro del gruppo di minoranza.

Abbiamo avuto la dimostrazione che gli stereotipi possono influenzare una varietà di processi, ma fino a che punto sono suscettibili di cambiamento?

Il cambiamento dello stereotipo.

Data l’importanza degli stereotipi per le relazioni intergruppi, non sorprende che siano stati anche al centro di molte ricerche volte a cercare di capire come cambiarli. Purtroppo, sembra che gli stereotipi siano resistenti al cambiamento. Un esempio è dato dalla ricerca in cui Miles Hewstone e colleghi hanno esplorato i tentativi di modificare gli stereotipi dei bambini nei confronti degli agenti di polizia31. All’epoca dello studio (in seguito a periodi di intensa azione della polizia contro gli scioperanti e vari altri gruppi di azione civile), l’immagine delle forze dell’ordine era spesso piuttosto negativa. Per cercare di modificare questa situazione, venivano mandati nelle scuole ufficiali di polizia di collegamento, allo scopo di presentare un esempio positivo. Sebbene questi ufficiali fossero generalmente valutati positivamente, i ricercatori hanno osservato che tale effetto non si «riversava» nelle valutazioni dei bambini sulla polizia nel suo complesso. I bambini effettivamente classificavano l’ufficiale di collegamento in un diverso sottotipo di agente, con tratti in comune piú con gli assistenti sociali che non con la polizia. Tuttavia, in un’ottica piú positiva, sembra anche che se siamo in grado di generare un maggior numero di questi sottotipi, allora lo stereotipo generale viene applicato in maniera meno diffusa, e potrebbe avere un impatto meno marcato sul nostro comportamento generale. Un approccio alternativo al cambiamento immediato degli stereotipi viene dall’idea di «contabilità». Anziché una conversione improvvisa tra una serie di atteggiamenti e un’altra, modifichiamo gradualmente la nostra convinzione verso un particolare gruppo a mano a mano che accumuliamo prove di disconferma. Queste informazioni possono essere fornite se i gruppi sperimentano livelli sostenuti di contatto intergruppi di alta qualità (vedi piú avanti). Il cambiamento tramite contabilità è lento, anche perché (come abbiamo visto sopra) siamo abbastanza resistenti all’osservazione di tali prove32.

Approfondimento critico: automaticità negli stereotipi.

Gli stereotipi non hanno bisogno di essere sperimentati coscientemente per influenzare il nostro comportamento. Le ricerche in cui si utilizzano compiti come l’Implicit Association Task (IAT)33, che misura le relazioni implicite fra una categoria target (per esempio bianco o nero) e le valutazioni (positive o negative), mostrano che questi atteggiamenti impliciti possono a volte essere migliori predittori di pregiudizi rispetto ai questionari cartacei (anche se questa affermazione è stata contestata)34.

Stigmatizzazione e pregiudizio.

Un risultato cognitivo degli stereotipi è il pregiudizio. Pensate a qualche gruppo nella società che forse è in qualche modo emarginato. Probabilmente sarete in grado di elencare una serie di tratti negativi spesso associati a questo gruppo. Questi sono tutti esempi di pregiudizio. In generale, il pregiudizio è inteso come un atteggiamento verso un gruppo di persone con componenti cognitive (credenze sul gruppo), affettive (sentimenti sul gruppo) e comportamentali (modi di comportarsi verso il gruppo). Allport l’ha definito «un’antipatia basata su una generalizzazione irreversibile e in malafede. Può essere solo intimamente avvertita o anche dichiarata. Essa può essere diretta a tutto il gruppo come tale, oppure a un individuo in quanto membro di tale gruppo»35. Come suggerisce questa definizione, gli atteggiamenti carichi di pregiudizi sono generalmente (ma non sempre) di natura negativa. Avere un pregiudizio su un gruppo spesso significa che quando incontriamo uno dei suoi membri lo trattiamo in linea con le nostre convinzioni, anziché considerare la persona come individuo. Rende anche le identità a livello intergruppi piú salienti di quelle interpersonali. Una forma estrema di pregiudizio è la stigmatizzazione, in cui la percezione di un individuo è ridotta esclusivamente a un singolo tratto negativo, solitamente associato all’appartenenza al gruppo. Le persone con malattie trasmissibili, disabilità fisiche e problemi di salute mentale sono tutte spesso stigmatizzate nella società occidentale.

Il pregiudizio può avere un impatto sulle reazioni intergruppi in diversi modi. Ci concentreremo ora, come esempi, sul ruolo del pregiudizio e dell’ansia durante le interazioni intergruppi e sugli effetti del pregiudizio sui processi di attribuzione.

Pregiudizio e ansia.

In termini di ansia, il pregiudizio può portare a reazioni interpersonali di qualità inferiore, il che a sua volta può condurre al rafforzamento della convinzione carica di pregiudizio. In un loro studio, per esempio, Blascovich e colleghi suggeriscono che le interazioni con individui stigmatizzati possono generare incertezza, il che rende minaccioso lavorare o conversare con loro36. I ricercatori l’hanno dimostrato in un contesto di laboratorio, facendo interagire partecipanti bianchi con collaboratori complici. Questi ultimi mostravano un tratto stigmatizzante (oppure no, in condizioni di controllo). Nel primo esperimento, il collaboratore aveva una grande voglia sul viso (in realtà simulata). Nel secondo, il tratto stigmatizzante era razziale (essere afroamericano) e socioeconomico (essere povero). È importante notare che gli sperimentatori hanno usato indicatori cardiovascolari per mostrare quando le persone si sentivano minacciate dall’interazione. In entrambi gli esperimenti, l’interazione con l’altro stigmatizzato ha portato a uno stato di minaccia. È interessante osservare che (in linea con la teoria del contatto; vedi piú avanti), quando i partecipanti avevano piú esperienza di interazione con gli afroamericani in generale, si sentivano meno minacciati. La minaccia stessa ha portato a risultati meno positivi durante il lavoro di gruppo, e a conversazioni piú rigide tra i partner. Questo è un esempio del modo in cui i pregiudizi possono diventare profezie che si autoavverano (vedi supra).

Pregiudizi e attribuzioni.

In termini di attribuzioni (vedi cap. IV), Pettigrew ha identificato l’errore ultimo di attribuzione (UAE) come particolarmente problematico per i gruppi oggetto di pregiudizi37. L’UAE rappresenta una tendenza a giudicare gli eventi negativi associati a un outgroup come responsabilità del gruppo stesso, anziché motivati dalla situazione in cui questo si trova (in confronto ai giudizi espressi sugli eventi negativi associati ai membri dell’ingroup). Al contrario, è probabile che gli eventi positivi associati all’outgroup siano visti come circostanziali – dovuti a un «caso eccezionale», alla fortuna o a un incredibile sforzo – e dunque difficilmente ripetibili. Come possiamo immaginare, è probabile che i membri dell’outgroup vengano percepiti come meno competenti (le cose brutte sono colpa loro, quelle belle sono dovute alle circostanze) e spesso piú freddi (dal momento che gli effetti negativi sul sé associati all’outgroup sono probabilmente attribuiti direttamente al gruppo). Come vedremo a breve, entrambi questi effetti rendono i pregiudizi molto difficili da abbattere una volta che si sono consolidati. Chiaramente, essere membro di un gruppo soggetto a pregiudizi è problematico, ma in che misura questo influisce su aspetti fondamentali del nostro essere – come l’autostima – e sulla performance?

Pregiudizio e autostima/prestazione.

Essere membri di un gruppo su cui gravano dei pregiudizi ha importanti implicazioni per il nostro benessere generale, per quello psicologico e per la salute fisica. La nostra precedente analisi sull’autostima (vedi cap. II) suggerisce che il legame tra il modo in cui il nostro gruppo viene valutato e la nostra salute è probabilmente complesso. Per esempio, la creatività dell’identità sociale e gli effetti di attenuazione dell’identità sociale assicurano che le persone possano mantenere un’autostima positiva anche quando il loro gruppo è valutato negativamente dagli altri o è carente in una determinata dimensione. Tuttavia, i gruppi che sperimentano il pregiudizio sono spesso di status socioeconomico inferiore o affrontano notevoli difficoltà sociali, fattori entrambi legati alla scarsa salute psicologica e fisiologica. Un particolare fenomeno esplorato nella letteratura psicologica sociale sul pregiudizio è la minaccia dello stereotipo. Lo studio originale che analizza questo effetto è stato condotto da Claude Steele e Joshua Aronson38. I ricercatori hanno chiesto a gruppi di studenti afroamericani e bianchi di intraprendere un difficile test di abilità verbale. Per alcuni degli studenti (in una condizione di «minaccia dello stereotipo») il test è stato definito come «diagnostico dell’abilità intellettuale». In una condizione di «assenza di minaccia dello stereotipo», è stato descritto come «un compito di laboratorio di risoluzione di problemi», non volto a diagnosticare l’abilità. Infine, a un altro gruppo di studenti è stato detto che il test non era diagnostico, ma gli è stato anche consigliato di vederlo come una sfida (condizione di «sfida»). Nella condizione di minaccia dello stereotipo, Steele e Aronson hanno osservato che gli studenti afroamericani sono andati molto peggio degli studenti bianchi (anche dopo aver verificato le loro effettive attitudini in base ai punteggi dei test SAT di ammissione all’università). Questa differenza non è stata osservata nelle condizioni di assenza di minaccia dello stereotipo. Da che cosa potrebbe essere dipeso? Mettendo insieme quasi quindici anni di ricerche, Schmader, Johns e Forbes hanno concluso che quando siamo consapevoli di uno stereotipo che è rilevante tanto per la nostra appartenenza al gruppo quanto per la nostra performance, la nostra preoccupazione di confermare lo stereotipo si traduce in una performance scadente39. Si genera uno stato di stress, poiché ci sforziamo di sopprimere i pensieri e i sentimenti negativi. Allo stesso tempo, monitoriamo attivamente le nostre prestazioni. Tutte queste attività riducono la nostra capacità di eseguire bene il lavoro. Fin dalle prime ricerche in questo campo, la minaccia dello stereotipo è stata osservata in una varietà di contesti, attraverso diversi gruppi. Per esempio, è stato dimostrato che attivare le identità di genere riduce l’attitudine delle donne in matematica. Allo stesso modo, i maschi bianchi che praticano attività sportive in cui sono stereotipicamente deboli rispetto ad altri gruppi etnici ottengono risultati scadenti quando gli viene detto che i task sono «diagnostici». Alcuni di questi studi hanno osservato effetti di spinta sociale, dove l’attivazione di stereotipi positivi (per esempio, gli asiatici sono bravi in matematica) può effettivamente migliorare le prestazioni. Una rassegna completa andrebbe oltre le intenzioni di questo libro, ma si raccomanda ai lettori interessati di approfondire l’argomento partendo da Nguyen e Ryan40. Un punto da notare sulla minaccia dello stereotipo è che è auto-rinforzante: gli stereotipi generano preoccupazione, questa diminuisce la performance, il che rafforza le convinzioni. Ecco quindi un’altra forma di profezia che si autoavvera. Come potete immaginare, questo non è l’unico processo che mantiene il pregiudizio, ed è di altri processi simili che andiamo ora a occuparci.

Approfondimento critico: la minaccia dello stereotipo e lo scaricabarile.

La ricerca sulla minaccia dello stereotipo è stata fondamentale per aiutare i sistemi educativi a ideare procedure di valutazione eque e per evidenziare come le persone provenienti da comunità svantaggiate possano trovarsi ad affrontare sfide che vanno oltre quelle vissute dagli altri. Tuttavia, si segnala anche un aspetto potenzialmente negativo. Concentrarsi su tali cambiamenti potrebbe portare in qualche misura a creare condizioni eque in ambito accademico, ma anche a ignorare le cause alla base della minaccia dello stereotipo, la quale, inoltre, può anche essere fraintesa. Se si percepisce che vengono offerte opportunità di avanzamento sociale, ma le persone sono «troppo ansiose» per fare bene, dove sta la responsabilità? Come vedremo piú avanti nel capitolo, queste «storie» che le società si raccontano sulle differenze di status sono un modo per mantenere le differenze tra gruppi.

Come si mantiene il pregiudizio?

Una volta stabiliti i pregiudizi verso un gruppo, sembra che entri in gioco una serie di processi che rendono difficile scalzarli. Quindi la nostra analisi si concentrerà ora sul ruolo delle credenze legittimanti e sui diversi modi in cui le persone si spiegano perché il mondo è cosí com’è e sostengono lo status quo.

Tipi di credenze legittimanti.

Un meccanismo comune che mantiene il pregiudizio è un insieme di credenze che rafforzano le differenze nello status quo. Per esempio, le persone con un livello elevato di sessismo benevolo41 possono ritenere che le donne siano piú portate all’assistenza e alla comprensione degli altri, e anche che abbiano bisogno di essere accudite, protette e, in generale, di qualcuno che si occupi di loro. Se la si pensa cosí, di lí ad argomentare che le donne sono piú adatte ad alcuni ruoli (per esempio la cura dei bambini) rispetto ad altri (per esempio quello di amministratore delegato di una multinazionale) il passo è breve. Le convinzioni possono anche collegarsi direttamente alle differenze di status. Un’indagine condotta su americani bianchi relativamente benestanti ha evidenziato una serie di credenze comunemente diffuse sui gruppi di basso status: per esempio che i poveri sono concentrati solo sul presente, i genitori neri trascurano i figli (creando un ciclo di disperazione e privazione), i poveri cercano autostima attraverso il gioco d’azzardo, le madri single hanno «strane» inclinazioni sessuali e i residenti dei quartieri urbani degradati minano l’integrità economica delle zone in cui abitano attraverso il crimine e la violenza42.

Queste credenze legittimanti possono far parte di un atteggiamento piú ampio che ci induce a credere in un mondo giusto, ossia l’idea secondo cui vivremmo in un mondo in cui le persone «ottengono ciò che meritano [...] L’idea di meritare si basa sul risultato che qualcuno ha diritto di ricevere»43. In sostanza, se otteniamo buoni risultati probabilmente ce li meritiamo, e se i risultati sono scadenti probabilmente ci meritiamo anche quelli. Le credenze legittimanti agiscono per rafforzare questa idea di un mondo giusto. Gli effetti del credere in un mondo giusto sono stati osservati in una varietà di ambiti, comprese le idee che le persone hanno della povertà44, dell’essere vittima di violenza sessuale45 e del contrarre malattie come l’Aids. Tali idee suggeriscono che le difficili situazioni di questi gruppi sono in gran parte dovute ai loro stessi comportamenti, e quindi la soluzione a esse deve venire da loro. È interessante notare che la credenza in un mondo giusto – generalmente problematica per i gruppi di basso status – sembra invece proteggere quelli che la sostengono: gli individui che credono in un mondo giusto sembrano sperimentare livelli maggiori di benessere psicologico46. Un’altra serie di credenze correlate è l’«etica protestante del lavoro»47. Questa è una filosofia generale coltivata da un certo numero di paesi occidentali secondo cui il lavoro ha un valore morale e il grande impegno porta al successo. Un’estensione logica di questo convincimento è che le persone che non hanno successo nella vita sono generalmente pigre. Come per la credenza in un mondo giusto, i livelli di approvazione di questo assunto variano da persona a persona e influiscono sul nostro modo di vedere gli altri. Per esempio, secondo la ricerca, i fautori convinti dell’etica protestante del lavoro mostrano anche, tra le altre cose, piú pregiudizi, collaborano meno con gli altri e sono contrari agli ammortizzatori sociali per i disoccupati48. Tali effetti possono anche essere rafforzati da alti livelli di orientamento al dominio sociale49. Questo tratto di personalità varia a seconda della misura in cui un individuo vede la gerarchia come preferibile e legittima nelle organizzazioni e/o nei sistemi sociali, e cerca il dominio sociale sugli altri. Un elevato orientamento al dominio sociale è collegato a credenze piú autoritarie e razziste50, e la ricerca mostra che, in media, si riscontra a livelli piú alti negli uomini che nelle donne51. Quali sono le implicazioni di questo tipo di credenze legittimanti per le popolazioni minoritarie o prive di diritti? Purtroppo, le credenze legittimanti scaricano in genere sulla popolazione stessa gran parte o tutta la colpa del basso status o delle scarse opportunità. Questo ha il duplice effetto di ridurre la responsabilità del gruppo dallo status elevato nel correggere il problema («se le tirano addosso») e può anche generare la percezione che eventuali interventi difficilmente avranno successo («potremmo anche provare ad aiutarli, ma...»).

Il ruolo delle norme sociali e gli effetti di conformità.

Prima di passare ad altro, vale la pena notare che il pregiudizio è, per sua stessa natura, una credenza sociale. Come tale, diventa parte delle norme della società. Tutti i vari processi in gioco che aiutano a rafforzare le norme tra le persone agiscono dunque anche per mantenere un determinato pregiudizio. Come vedremo nel tema dell’influenza sociale, le norme di gruppo sono spesso molto difficili da superare, e opporvisi può comportare rischi notevoli per gli individui coinvolti. Potete trovare un’analisi piú completa di questi effetti nel capitolo seguente.

Approfondimento critico: amore per l’ingroup oppure odio per l’outgroup?

Come abbiamo visto dal lavoro sulla psicologia dei gruppi, una tecnica comune usata dai gruppi è quella di generare una valutazione positiva dell’ingroup rispetto all’outgroup. Una domanda chiave è se questa tendenza sia guidata (e/o espressa) da un desiderio di promuovere e migliorare l’ingroup («amore per l’ingroup») o di sminuire e disprezzare l’outgroup («odio per l’outgroup»). La psicologa Marilynn Brewer ha passato in rassegna la letteratura psicologica sociale per vedere che cosa è emerso dai vari studi52. La sua conclusione? La maggior parte dei comportamenti intergruppi è guidata dal desiderio di migliorare l’ingroup, e fattori come la differenziazione positiva, la sensibilità alla minaccia e la sfiducia possono essere presenti senza odio nei confronti dell’outgroup. Anche se la cosa può sembrare relativamente positiva, è importante notare che non ottenere qualcosa (un lavoro a cui teniamo, l’accesso all’istruzione, un sorriso quando si incrocia qualcuno) perché qualcun altro sta cercando di migliorare un ingroup di cui non facciamo parte può essere visto come funzionalmente analogo a un atteggiamento di contrapposizione attiva. Allo stesso modo, una volta che i gruppi entrano in conflitto, alcuni comportamenti sono anche guidati dal desiderio di gettare direttamente discredito sull’outgroup.

Gestione delle relazioni intergruppi.

Quando i gruppi vanno d’accordo, accadono cose positive. Si scambiano idee, abitudini e prassi, possono fiorire nuove amicizie e il mondo può diventare un posto piú ricco. Tuttavia, come abbiamo visto, le relazioni intergruppi possono essere molto problematiche. Dato ciò, i modi per migliorare tali relazioni sono stati oggetto di numerose ricerche. La maggior parte del lavoro in quest’area può dirsi incentrata sul contatto intergruppi, i tentativi di ricategorizzazione dei gruppi o il rendere normativo il perseguimento di relazioni intergruppi positive.

La teoria del contatto.

Le cattive relazioni intergruppi sono caratterizzate da un contatto negativo/deleterio fra i membri di ciascun gruppo e/o da un contatto minimo. Per esempio, nel Sudafrica dell’apartheid i diversi gruppi etnici interagivano quasi esclusivamente in situazioni in cui l’equilibrio di potere era discriminatorio (cioè superiore/lavoratore) o in casi di conflitto intergruppi (situazioni di crimine o protesta). Per il resto, il sistema dell’apartheid costringeva questi gruppi a stare separati l’uno dall’altro per la maggior parte del tempo. Anche se può sembrare estremo, molte aree metropolitane in tutto il mondo presentano comunità locali abbastanza chiuse che hanno contatti limitati con il resto delle società di appartenenza. Se da una parte il contatto intergruppi può ovviamente inasprire la tensione fra di essi, molte ricerche evidenziano altresí che, se gestito correttamente, può essere un ingrediente chiave per ridurre il conflitto.

L’approccio teorico dominante in quest’area è la teoria del contatto, elaborata da Gordon Allport, secondo cui il contatto fra due gruppi può ridurre il pregiudizio, ridurre la discriminazione intergruppi e migliorare le relazioni intergruppi53. Le probabilità che si verifichino questi effetti sono maggiori se vengono soddisfatte quattro condizioni essenziali. Nello specifico, Allport sosteneva che le relazioni intergruppi dovrebbero avere luogo in situazioni in cui le persone hanno pari status. Quando non è cosí, lo squilibrio di potere rende probabile che il gruppo di status inferiore si senta (o sia effettivamente) relativamente sfruttato. Di certo, nella maggior parte delle situazioni intergruppi caratterizzate da conflittualità, un certo grado di squilibrio di status è presente, e una modifica dello status quo è difficile da raggiungere e improbabile in un breve lasso di tempo. Secondo Allport, tuttavia (posizione, questa, avvalorata anche da ricerche successive)54, è all’interno della situazione di contatto che lo status diventa il fattore determinante del livello di successo. Il secondo fattore associato a un buon contatto è la presenza di un obiettivo comune. Quando le persone di due gruppi devono lavorare insieme, è piú probabile che mettano da parte le loro divergenze: come vedremo esaminando le prove a sostegno della teoria del contatto, l’uso di obiettivi comuni può essere un potente strumento di riduzione del conflitto. È anche importante riconoscere che questi obiettivi comuni richiedono la presenza di una cooperazione tra i gruppi (piuttosto che obiettivi perseguiti da soli o in modo competitivo). Infine, secondo questa teoria, la situazione di contatto e il suo scopo devono ricevere il sostegno delle autorità superiori. In particolare, queste devono chiarire che nessun pregiudizio e discriminazione saranno tollerati e consentire l’accettazione di un contatto intergruppi positivo come norma. Questo sostegno può includere una legislazione formale (per esempio, un diritto del lavoro che impedisca la discriminazione). Può essere una parte esplicita della filosofia politica (per esempio, il multiculturalismo è un’ideologia secondo cui la diversità dovrebbe essere celebrata e tutti dovrebbero essere valorizzati, ed è alla base dell’organizzazione dei servizi statali, compresa l’istruzione, nel Regno Unito). Può anche fare riferimento ai leader con un ruolo sociale e organizzativo (per esempio, i capi delle squadre di lavoro e i capi religiosi) e alle politiche organizzative (per esempio, le politiche formali sulla discriminazione o l’uso di un linguaggio sprezzante). Questi fattori sono importanti perché incoraggiano il cambiamento delle norme sociali di comportamento, che come abbiamo visto sono un fattore decisivo nel determinare le relazioni intergruppi. Infatti, una volta stabilite tali norme, un individuo che va contro di esse può diventare egli stesso oggetto di denigrazione.

La teoria del contatto è stata ampiamente applicata durante la desegregazione degli alunni bianchi e neri nel sistema scolastico statunitense, processo iniziato nel 1954 e che, secondo molti, è ancora oggi nelle sue fasi finali (recentemente, nel 2016, un distretto scolastico del Mississippi è stato obbligato dal tribunale a eliminare concretamente la segregazione dalle sue scuole). Secondo indagini piú recenti in materia, anche se il contatto effettivo da persona a persona non è possibile, i principî possono comunque essere utilizzati per ridurre il pregiudizio intergruppi. Per esempio, l’ipotesi del contatto esteso suggerisce che se qualcuno che conosciamo e che ci piace ha un contatto positivo con il membro di un outgroup, questo può «riversarsi» in un aumento della nostra valutazione positiva di quell’outgroup55. In effetti, persino immaginare interazioni positive con i membri di un outgroup potrebbe portare a miglioramenti nelle valutazioni56.

Approcci di categorizzazione.

Un approccio alternativo al contatto è quello di chiedere ai membri del gruppo di pensare a come categorizzano sé stessi e gli altri e incoraggiare l’uso di categorizzazioni piú vantaggiose. Per esempio, far sí che le persone pensino meno al gruppo e piú al singolo (decategorizzazione) può ridurre l’effetto degli stereotipi sulle relazioni interpersonali57. A livello di gruppo, il modello dell’identità di gruppo comune sostiene che se si riesce a trovare un’identità comune ai gruppi e a persuadere le persone a adottarla, il pregiudizio può essere ridotto58. Per esempio, fare appello a un’identità nazionale può ridurre le differenze percepite fra i gruppi in termini di classe sociale. Naturalmente, le persone sono fortemente investite nelle loro identità esistenti e questo cambiamento può essere difficile da realizzare. E qui entrano in gioco i principî della teoria del contatto. Tali approcci sembrano piú efficaci quando le persone riescono a mantenere le loro identità di livello inferiore (categorizzazioni subordinate) appoggiando al tempo stesso quelle di livello superiore (sovraordinate). Questa idea è sviluppata nel modello di differenziazione reciproca59. Anziché attingere a tali livelli di astrazione, l’uso di identità multiple è una caratteristica chiave di vari modelli di categorizzazione incrociata60. Per esempio, nel contesto di relazioni problematiche, in Bangladesh e in India, tra soggetti musulmani o induisti, Hewstone, Islam e Judd hanno osservato che evidenziando l’appartenenza a un gruppo comune (cioè la religione) si riduceva il pregiudizio generato dalle differenze nell’altro (cioè la nazionalità). Di solito, la comunanza in una categoria ha un effetto maggiore rispetto alla comunanza nell’altra (per esempio, avere la stessa religione può ridurre i pregiudizi verso un’altra nazionalità, ma avere la stessa nazionalità può non essere d’aiuto ad attenuare le tensioni interreligiose).

Le sfide per ridurre i conflitti.

Sebbene siano stati elaborati diversi modelli, migliorare le relazioni intergruppi non è facile. Come accennato sopra, gli individui sono fortemente investiti nelle loro identità sociali e qualsiasi cambiamento delle norme, dello status superiore dell’ingroup o della sua specificità può generare resistenza (vedi cap. VI). Anche le persone che cercano di migliorare i loro atteggiamenti e comportamenti in pubblico possono incontrare difficoltà, a meno che non abbiano approvato anche privatamente il cambiamento. In particolare, tentare di sopprimere i pensieri con cui la società non è d’accordo (per esempio i pregiudizi) può far sí che si rafforzino (effetti di rimbalzo)61. Gli approcci di contatto e di categorizzazione incrociata possono spesso cadere preda di «effetti di sottotipizzazione» associati al cambiamento degli stereotipi (vedi supra).

Lo studio «Robbers Cave».

Molte delle idee intorno alla teoria del contatto e agli approcci di categorizzazione sono state esplorate in un unico studio seminale di Sherif e colleghi62. Lo studio «Robbers Cave» è stato condotto su ragazzi di undici anni, partecipanti all’omonimo campo estivo. Lo studio si è articolato in tre fasi distinte. Prima dell’inizio dello studio i ragazzi sono stati divisi (a loro insaputa) in due gruppi, ciascuno dei quali è stato trasportato separatamente in autobus in un diverso punto del campeggio; nessuno sapeva dell’altro gruppo. Nella fase di attaccamento al gruppo, gli sperimentatori hanno fatto in modo che i ragazzi si scegliessero un nome (un gruppo si chiamava «Rattlers», serpenti a sonagli, e l’altro «Eagles», aquile) e li hanno aiutati a generare un’identità di gruppo attraverso attività come la creazione di un simbolo di gruppo, una bandiera e delle magliette. I bambini hanno anche preso parte a una varietà di giochi e attività divertenti. Nella seconda fase dello studio si è creata una competizione intergruppi. I bambini sono stati informati della presenza dell’altro gruppo e sono state organizzate diverse competizioni (per esempio nuoto, tiro alla fune e gare di costruzione dei campi). I vincitori ricevevano premi molto apprezzati (tra cui medaglie e, forse un po’ ingenuamente visto quello che sarebbe successo, coltelli tascabili!). La competizione di gruppo ha preso presto una brutta piega. I membri dei due gruppi si insultavano, si rifiutavano di mangiare con gli appartenenti all’outgroup, facevano incursione nelle capanne dei «rivali» per rubare i premi e assumevano comportamenti fortemente identitari, arrivando a compiere gesti come dare fuoco all’altrui bandiera. Hanno generato stereotipi nei confronti dei membri dell’altro gruppo, compresi attributi dispregiativi (in particolare, sostenevano che tutti i membri dell’altro gruppo «puzzavano»). Scontri fisici tra i membri dei gruppi sono stati evitati per un pelo. È interessante notare come fossero disprezzati anche singoli membri del gruppo che volevano fare amicizie trasversali.

Durante i primi due tentativi di svolgimento dello studio, il conflitto intergruppi si è intensificato a tal punto che gli sperimentatori sono stati costretti a terminare il campo (e l’esperimento) in anticipo. Durante il terzo tentativo, i partecipanti sono invece arrivati allo stadio finale, ossia la riconciliazione intergruppi. Durante questa fase, gli sperimentatori hanno inizialmente ideato eventi non competitivi (come spettacoli pirotecnici) a cui hanno partecipato entrambi i gruppi. Forse non sorprende che siano serviti a poco per ridurre la tensione. Infine, gli sperimentatori hanno stabilito una serie di compiti che richiedevano collaborazione fra i due gruppi, per esempio organizzare la fornitura di acqua al campo e recuperare da un fosso il camion che trasportava il cibo di tutti. Da un punto di vista teorico, l’esecuzione di questi compiti potrebbe essere vista come un contatto interdipendente e frequente supportato dall’autorità e dallo status reciproco. Dopo lo svolgimento di tali compiti, le valutazioni positive dei membri dell’outgroup sono aumentate e le relazioni intergruppi sono diventate piú cordiali. I posti a sedere durante i pasti erano meno condizionati dall’appartenenza al gruppo (e, a differenza di quanto accadeva prima, la maggior parte del cibo veniva consumata e non piú scagliata ovunque). Finita l’esperienza in campeggio – e la cosa è quasi commovente –, la maggior parte dei ragazzini è tornata a casa a bordo dello stesso autobus, senza piú distinguersi fra «Rattlers» e «Eagles», ma come gruppo unico.

Lo studio «Robbers Cave» è una dimostrazione sperimentale di molti dei processi che abbiamo analizzato finora nel capitolo. Da oltre sessant’anni, molti degli insegnamenti che ne sono stati tratti (per esempio, l’importanza del lavoro di squadra e degli obiettivi sovraordinati) hanno caratterizzato l’indirizzo della ricerca e influenzato la pratica. Tuttavia, possiamo valutare l’esperimento anche in chiave critica su piú fronti. Una questione essenziale è che il campione era relativamente specifico (ragazzi di undici anni delle scuole medie) e la situazione in qualche modo artificiosa (molti conflitti intergruppi reali, ma non tutti, riguardano la competizione per risorse come i premi, e pochi coinvolgono gruppi senza storia creati artificialmente). Il modello generale utilizzato nello studio è stato replicato in altri ambienti e popolazioni e i risultati sono generalmente simili63, anche se trasporli su conflitti piú complessi e di lunga durata può essere difficile64, e cambiamenti nell’impostazione dello studio possono alterare i risultati in maniera significativa65. Infine, da un punto di vista etico contemporaneo, lo studio solleva diverse questioni: non è chiaro se i bambini o i loro genitori/tutori sapessero realisticamente ciò che il viaggio in campeggio gli riservava, o se sarebbe stato possibile generare gli stessi risultati in un modo meno rischioso/dannoso. Mettendo da parte questi problemi, lo studio rappresenta ancora un ambiente altamente dettagliato e ricco che assomiglia molto alle situazioni sociali reali. Il suo impatto è stato enorme: repliche e discussioni continuano tutt’oggi, e la stessa ricerca originale è ancora una parte fondamentale di ogni corso universitario di psicologia sociale.

Psicologia dell’acculturazione.

Nel corso della storia, persone provenienti da diversi contesti culturali si sono trovate, per scelta o date le circostanze, a vivere insieme. Anche gli spostamenti di un gran numero di individui da un contesto culturale a un altro sono stati frequenti. Per esempio, i pionieri europei hanno vissuto accanto agli indigeni americani e alla fine li hanno costretti a lasciare le loro terre. I coloni sono stati a loro volta raggiunti da altri; per esempio, la popolazione cinese che viveva in America è aumentata di circa trecentomila unità fra il 1849 e il 1880, arrivando infine a costituire circa il 10 per cento della popolazione della California. Nel Regno Unito, grandi ondate migratorie dai paesi dell’ex Commonwealth, e da altre nazioni europee come la Polonia, hanno caratterizzato costantemente il cambiamento demografico del paese. Lo studio delle strategie che le persone all’interno di queste culture utilizzano per interagire fra loro è chiamato psicologia dell’acculturazione.

Il modello dominante nello studio dell’acculturazione è il modello bidimensionale di Berry del 197866, secondo cui gli immigrati in una cultura possono decidere in quale misura vogliono integrarsi in termini di contatto (trascorrendo del tempo con i membri della cultura ospite o meno) e di mantenimento culturale (fino a che punto mantengono i propri costumi e pratiche culturali). Quando le persone hanno un basso desiderio di contatto e un elevato desiderio di mantenimento culturale, adottano una strategia definita di separazione. Questo non è ovviamente un buon risultato per le relazioni intergruppi, ma è legato a livelli relativamente bassi di stress acculturativo (la difficoltà percepita e il conseguente stress che scaturisce dalle interazioni interculturali). La situazione opposta, in cui si desiderano elevati livelli di contatto e bassi livelli di mantenimento, viene definita assimilazione. Gli individui che si assimilano abbandonano la loro vecchia identità per adottare esclusivamente quella della nuova cultura ospite. Tra queste due strategie si trova l’integrazione, con livelli elevati di contatto accoppiati al desiderio di mantenere le proprie abitudini (l’essere «afroamericano» è un buon esempio). Infine, quando c’è un basso desiderio di contatto ma anche un basso desiderio di mantenimento, siamo di fronte a una strategia di emarginazione (che è collegata a un cattivo stato di salute mentale). Si pensa che un dato gruppo abbia una tendenza generale verso una di queste strategie. Gli individui, però, possono anche scegliere una strategia diversa da quella del gruppo nel suo insieme. Uno studio condotto su cinquemila giovani immigrati in tredici paesi indica che l’integrazione è la strategia piú frequentemente praticata, seguita da separazione, assimilazione e, in ultimo, emarginazione67.

Allo stesso modo in cui le culture entranti tendono a adottare una particolare strategia, cosí la cultura ospite ha una particolare preferenza. Quest’ultima può adottare una strategia di segregazione, dove ci sono scarso desiderio di contatto e poche aspettative che i nuovi arrivati cambino (la ghettizzazione è un buon esempio). La cultura ospite può anche aspettarsi livelli elevati di contatto e di mantenimento (cioè il multiculturalismo) oppure livelli elevati di contatto e livelli bassi di mantenimento (l’idea del melting pot). Infine, il gruppo può aspettarsi che gli immigrati non mantengano la propria cultura e abbiano anche pochi contatti con la cultura ospite, attuando cosí una strategia di esclusione. Queste preferenze sono di solito espresse attraverso la legislazione (che cosa comporta la cittadinanza, i diritti delle persone ecc.), i costumi e le pratiche (per esempio, quali feste vengono celebrate) e le istituzioni sociali (per esempio, il sistema scolastico). Quando la preferenza della cultura entrante coincide con quella della cultura ospite, ci si aspetta (generalmente!) relazioni piú armoniose.

Un’area di studio correlata si concentra su un fenomeno chiamato gap di acculturazione. In genere, i bambini e gli adolescenti si adattano molto piú velocemente a una nuova società rispetto ai loro genitori. Questo può determinare un divario fra il grado di acculturazione di una generazione rispetto a quella successiva. Da alcune stime emerge che circa un bambino su cinque negli Stati Uniti proviene da famiglie immigrate, ed è dunque importante capire quale può essere l’impatto di tale stato di cose. Divari di acculturazione maggiori sono stati collegati a livelli piú elevati di conflitto con i genitori, livelli piú elevati di uso di droga e alcol e disturbi della condotta68.

Limiti dell’approccio bidimensionale.

Una delle principali controversie in quest’area di ricerca è la legittimità dell’utilizzo di un modello bidimensionale di acculturazione (come quello di Berry)69. Definendo quattro strategie, si può dare l’impressione di voler intendere che non esistano altre alternative. Un’altra implicazione è che un dato individuo segua coerentemente una strategia in modo esclusivo per un certo periodo di tempo, o che applichi la stessa strategia in tutte le aree della sua vita. Ma, per esempio, i migranti possono adottare una particolare strategia al lavoro e un’altra nella vita privata. Alcune delle prime ricerche in quest’area presentavano anche seri limiti. Per esempio, i problemi metodologici – la pratica di prendere una «divisione mediana» e poi classificare le persone in categorie assolute (piuttosto che superiori o inferiori su una data dimensione) – possono portare a una riduzione artificiale della varianza all’interno del gruppo. In altre parole, questo significa che si possono osservare differenze apparenti tra i gruppi che sono dovute alla metodologia piuttosto che a un riflesso della realtà. Nonostante questi problemi, la psicologia dell’acculturazione è un’area fiorente e il modello di Berry continua a dominare il campo. È stato usato per comprendere i cambiamenti su larga scala nelle popolazioni e ha influenzato la creazione di sistemi sociali per facilitare un’acculturazione efficace. È stato anche usato per evidenziare i gruppi di migranti potenzialmente a rischio, in modo che possano ricevere il sostegno di cui hanno bisogno.

Riepilogo del capitolo.

In questo capitolo, abbiamo proposto una panoramica delle aree chiave della psicologia dei gruppi. Abbiamo visto che il processo di formazione e scioglimento dei gruppi può avere delle fasi che coinvolgono il conflitto all’interno di essi (un tema che riprenderemo parlando della persuasione). Abbiamo anche osservato come processi psicologici quali lo stereotipo e il pregiudizio possano creare una distanza fra i gruppi. Questa attenzione della psicologia sociale agli aspetti piú negativi è forse guidata dal desiderio di affrontare i problemi sociali, talvolta a discapito dello studio degli aspetti piú positivi delle relazioni fra i gruppi. In effetti, molti gruppi vanno d’amore e d’accordo, e lo studio dell’acculturazione e del contatto intergruppi evidenzia come questo stato desiderabile possa essere raggiunto. I gruppi sociali giocano anche un ruolo in molte (se non nella maggioranza) delle altre parti di questo libro. Per esempio, la persuasione e la conformità (che riprenderemo nel prossimo tema) possono spesso coinvolgere le norme sociali, mentre i pregiudizi possono alimentare direttamente la formazione delle impressioni (vedi cap. IV). Quando leggete (o rileggete) gli altri capitoli, considerate in che modo i processi di gruppo che abbiamo analizzato qui possono avere un impatto sui processi in esame, e chiedetevi se qualcuno di essi è di natura completamente «individuale».

Punti essenziali.

– I gruppi svolgono una serie di importanti funzioni psicologiche, e le norme sociali sono parte integrante della loro composizione.

– La stigmatizzazione e il pregiudizio vengono mantenuti attraverso credenze legittimanti e hanno effetti contrastanti sull’autostima.

– Gli stereotipi possono essere pensati come aspettative di un gruppo e si possono autoavverare, oltre a essere difficili da cambiare.

– Secondo la teoria del contatto, le caratteristiche chiave di una situazione di contatto aumentano la probabilità di una riduzione del conflitto intergruppi, come confermato da diversi studi, fra cui lo studio «Robbers Cave».

– La psicologia dell’acculturazione, identificando il livello desiderato di contatto intergruppi e di mantenimento culturale, predice lo stile di acculturazione e gli esiti psicologici.
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Riepilogo del tema: le relazioni sociali.

In questo tema abbiamo esplorato come le persone si relazionano tra loro. A livello interpersonale, abbiamo esaminato il nostro modo di intendere il comportamento degli altri, come formiamo impressioni e relazioni, e come il nostro comportamento verbale e non verbale influenza gli altri. Abbiamo anche analizzato la psicologia dei gruppi, esaminando come questi si formano e come guidano la nostra cognizione e il nostro comportamento. Abbiamo anche esaminato in che modo il conflitto intergruppi può instaurarsi, mantenersi e, sperabilmente, risolversi. Numerosi filoni attraversano queste discussioni. Abbiamo visto che le persone raramente operano come unità veramente indipendenti; le norme sociali che applichiamo hanno un’enorme influenza sulle nostre vite. Abbiamo anche visto che diamo valore alla coerenza. Una volta che ci siamo formati una prima impressione o uno stereotipo, questi possono essere difficili (ma non impossibili!) da cambiare. In entrambi i capitoli, è emerso chiaramente che le relazioni sociali possono essere spesso difficili da negoziare, a livello tanto individuale quanto di gruppo. Tuttavia, abbiamo anche parlato di quanto queste siano vitali e di come l’uomo sia un essere profondamente «sociale».
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Parte terza

L’influenza sociale








Presentazione del tema.




Come vi comportereste se vi venisse detto di fare qualcosa su cui siete fondamentalmente in disaccordo? Come fanno i movimenti rivoluzionari a capovolgere le opinioni della società in cui vivono? Quando vedete una pubblicità che promuove un nuovo prodotto, fino a che punto riuscite a separare i fatti dall’imbonimento del marketing? Gli altri vi stimolano a lavorare di piú oppure vi omologate e vi rilassate? Tutti questi fenomeni possono essere intesi come casi in cui entra in gioco l’influenza sociale.

Per molti versi, lo studio dell’influenza sociale comprende tutta la psicologia sociale. Ricordiamo che l’impatto della presenza «reale, immaginata o implicita» degli altri determina in parte come definiamo il campo. In sostanza, quando le azioni di qualcuno (o qualcosa che indica tali azioni) cambiano il modo in cui qualcun altro pensa, sente o si comporta, si può dire che c’è stata un’influenza sociale. La nostra analisi dell’influenza sociale permea dunque quasi ogni pagina di questo libro. Tuttavia, possiamo anche restringere la discussione guardando a come le persone modificano il comportamento intenzionale degli altri (di cui ci occupiamo nel cap. VI, «Conformità e obbedienza») e a come siamo destinatari e bersagli dei tentativi delle persone di modificare le nostre opinioni su una data questione (vedi cap. VII, «La persuasione»).

In questi due capitoli esploreremo come, perché e quando ci conformiamo alle richieste degli altri, gli effetti dei gruppi sulla nostra performance, come la società si occupa delle persone che non si conformano all’opinione prevalente e come tali minoranze possono provocare grandi cambiamenti sociali. Esploreremo anche la teoria e la pratica della persuasione, indagando fino a che punto siamo pensatori razionali, come veniamo influenzati da informazioni irrilevanti quali l’umore e il colore, e in che modo la scienza della persuasione è applicata al marketing e alle politiche pubbliche.

Durante la lettura, pensate alle fonti di influenza sociale nella vostra vita e, magari, alle maniere in cui anche voi esercitate un’influenza sul vostro mondo sociale.








Capitolo sesto

Conformità e obbedienza




Conformità «vs» obbedienza.

A tutti è capitato di cercare di convincere qualcuno a comportarsi come volevamo noi. E senz’altro a volte ci siamo adeguati a soddisfare le aspettative di altre persone. In questo capitolo esamineremo i processi alla base della conformità e dell’obbedienza. L’obbedienza viene in genere definita come l’adesione agli ordini di chi comanda. È importante notare che quando qualcuno obbedisce non deve necessariamente essere d’accordo con ciò che è chiamato a fare, ma piuttosto adeguarvisi. L’obbedienza può essere un processo utile: in molti contesti si richiede alle persone di fare determinate cose, anche se non sempre sono d’accordo (pensate a che cosa accadrebbe se in una scuola piena di bambini ognuno potesse fare quello che gli pare!) Tuttavia, come vedremo, le persone possono essere chiamate a comportarsi in modi che le fanno sentire molto a disagio, a tal punto che le azioni che compiono si scontrano con i loro valori morali fondamentali.

Al contrario dell’obbedienza, la conformità è di solito vista come un comportamento in linea con i desideri o le aspettative del gruppo (ossia le norme sociali che il gruppo si è dato; vedi cap. V). Di nuovo, la conformità presenta molti vantaggi: ricordiamo che, secondo Festinger, avere un senso della realtà sociale (che richiede una qualche misura di conformità) è un aspetto importante dell’«essere un gruppo», con tutti i benefici psicologici che ne derivano.

In questo capitolo esamineremo una serie di studi classici che esplorano il modo in cui le persone si adeguano e obbediscono alle autorità nei gruppi. Vedremo anche come i gruppi possono influenzare una persona a comportarsi diversamente (per esempio, lavorando di piú o estremizzando le proprie opinioni) e come reagiamo nei confronti delle persone che non si adeguano. Infine, analizzeremo come le minoranze possono a volte non soltanto non adeguarsi, ma anche modificare le norme sociali della maggioranza.

Studi classici sulla conformità.

Sherif e l’effetto autocinetico.

Una delle prime dimostrazioni sperimentali di conformità, condotta da Muzafer Sherif1, si basava sull’effetto autocinetico. L’effetto autocinetico è un’illusione visiva in cui un punto di luce in una stanza buia sembra muoversi quando, in realtà, è fermo. Sherif ha osservato che tipicamente i partecipanti allo studio vedevano il punto in movimento quando lo guardavano da soli, di solito stimando un movimento di circa 10-20 centimetri. Gli individui tendevano a essere abbastanza coerenti nelle loro stime. Sherif chiedeva poi alle persone di svolgere la stessa attività in gruppo, osservando come la conformità nascesse naturalmente: le stime delle persone tendevano a convergere attorno a una norma di gruppo in fase di formazione. Le persone la cui stima era inferiore alla norma tendevano ad aumentarla nel tempo, mentre quelle secondo cui il punto si muoveva molto tendevano a ridurre la loro stima. Secondo Sherif, ciò è dovuto al fatto che, in situazioni ambigue, le persone usano le informazioni sociali per esprimere giudizi, conformandosi cioè a quello che pensano gli altri. È interessante notare che i partecipanti hanno affermato di non essere consapevoli di queste variazioni, e tutti – quando gli è stato chiesto alla fine dell’esperimento – hanno anche negato di essere stati influenzati dai giudizi degli altri. Ci sono alcune caratteristiche importanti di questo studio di cui vale la pena tenere conto. In primo luogo, stante la situazione, la conformità era molto probabile. In questo studio non c’era una risposta «giusta» o «sbagliata», e i partecipanti non avevano modo di valutare se stessero andando bene oppure no. È anche interessante considerare che gli individui non si sono adeguati solo all’opinione di un’altra persona; Sherif ha infatti osservato una tendenza generale a convergere su una norma di gruppo. Non è chiaro se si tratti di conformità o piuttosto di una forma di processo decisionale di gruppo. Tuttavia, questo lavoro ha dimostrato che le persone generano e poi regolano il loro comportamento in linea con le norme sociali. Per questo ha avuto grande importanza e ha spinto molti altri ricercatori ad approfondire l’idea di conformità. Le indagini successive piú importanti sono state forse quelle condotte da Asch2.

Il paradigma di Asch.

Il paradigma di Asch è stato sviluppato per dimostrare la conformità in situazioni in cui le risposte giuste e sbagliate erano inequivocabili. Asch mostrava ai partecipanti tre linee di lunghezze visibilmente diverse. I partecipanti dovevano dire quale delle tre era lunga come una quarta linea detta target. Quando i soggetti erano da soli, la precisione è risultata superiore al 99 per cento, con risposte esatte da parte di quasi tutti. Lo scopo dell’esperimento era però vedere che cosa sarebbe successo quando un singolo partecipante si fosse trovato di fronte ad altri che davano risposte chiaramente sbagliate. In realtà, in ogni prova dell’esperimento, tutti i partecipanti tranne uno erano collaboratori complici, addestrati a dare la medesima risposta (sbagliata) in dodici prove specifiche (su diciotto totali). In ogni prova, veniva chiesto al partecipante di dare la propria risposta dopo aver ascoltato le risposte sbagliate dei complici. Ad Asch interessava capire in che modo il partecipante reale rispondeva in queste dodici prove di «risposta sbagliata» (dette prove critiche). I risultati sono stati piuttosto sorprendenti: nel corso dell’intero studio, il 36,8 per cento delle risposte in queste prove critiche è risultato in linea con quelle sbagliate fornite apposta. Il 5 per cento dei partecipanti si è sempre adeguato alla massa; il 25 per cento l’ha sempre ignorata; e il restante 70 per cento si è adeguato qualche volta, ma non sempre (quindi il 75 per cento delle persone, in un momento o in un altro, si è adeguato). Come mai le persone si comportano in questo modo?

Asch ha intervistato i partecipanti al suo studio per cercare di capire le motivazioni di chi si era adeguato e chi no. Ha individuato dei temi nelle risposte dei partecipanti, fra cui l’elevata sicurezza di sé (o meno) nell’esprimere i propri giudizi (ricordate che si trattava di un compito oggettivamente facile) e la volontà di essere normativi. Quest’ultima motivazione portava alla conformità anche quando i partecipanti intuivano che tutti gli altri stavano sbagliando apposta per qualche motivo. Asch ha anche elaborato diverse variazioni del proprio paradigma. Per esempio ha osservato che, portando il numero di collaboratori da uno a due o tre, aumentava sostanzialmente il livello di conformità. Tuttavia, utilizzando piú di tre collaboratori la conformità restava sostanzialmente invariata (anzi, pare diminuisse quando i gruppi si facevano troppo grandi, forse perché la situazione diventava poco credibile). Asch ha anche osservato che la presenza di un singolo collaboratore a dare la risposta corretta durante le prove critiche faceva sí che il numero di partecipanti che si adeguavano a chi dava le risposte sbagliate si riducesse – in alcuni casi ad appena il 5 per cento (piú avanti nel capitolo approfondiremo l’effetto delle minoranze che sfidano le maggioranze). Asch ha anche argomentato che i tassi di conformità sembravano aumentare quando il compito era reso piú difficile, quando le persone percepivano il collaboratore come attraente, e anche fra le persone con bassa autostima.

La ricerca di Asch sembra fornire prove inequivocabili della conformità come fenomeno diffuso. In nessuna fase della prova è stato detto ai partecipanti che dovevano adeguarsi alle risposte degli altri, o che i membri del gruppo erano in qualche modo interdipendenti. Sembra inoltre che la conformità si sia verificata anche quando i membri del gruppo erano persone che i partecipanti non conoscevano, con cui non avevano trascorso del tempo in precedenza e che difficilmente avrebbero rivisto in futuro. Forse l’aspetto piú importante dello studio è che ha dimostrato una situazione in cui le persone si sono adeguate a qualcosa che sapevano non essere giusto. Esso ha, tuttavia, anche alcuni importanti limiti. Nell’ambiente sociale in cui è stato condotto (l’America degli anni Cinquanta), la conformità era relativamente apprezzata. Inoltre, lo studio rappresenta una situazione irreale: le persone potrebbero aver ricavato l’impressione che la loro performance nella prova non fosse importante, e quindi che il prezzo da pagare per il fatto di non «uniformarsi alla massa» superasse quello di una risposta sbagliata. Si potrebbe argomentare che in situazioni di vita reale, dove la posta in gioco è piú alta, ci aspetteremmo una minore conformità. È una questione che esploreremo ripercorrendo due studi classici: l’esperimento sull’obbedienza all’autorità di Milgram e l’esperimento carcerario di Zimbardo.

Approfondimento critico: influenza normativa o sociale?

Il paradigma di Asch mira a dimostrare che le persone vogliono adeguarsi per ottenere l’approvazione sociale ed evitare la disapprovazione o la punizione degli altri. Asch sosteneva dunque che la conformità è sostanzialmente una risposta a livello individuale. In altre parole, è il risultato del pensiero e delle azioni di un individuo in relazione ad altri individui. Una prospettiva differente è quella dell’identità sociale. Secondo Turner e colleghi3, questi effetti di conformità possono invece essere visti come un risultato della categorizzazione di gruppo: ogni persona si vede come membro del gruppo e, di conseguenza, ne adotta le norme. Da questa prospettiva, si potrebbe forse dire che il compito non era cosí inequivocabile come appariva ai ricercatori e a coloro che stavano al di fuori della situazione. Se cosí fosse, l’adozione di questa norma di gruppo potrebbe benissimo aver modificato anche la certezza dei soggetti circa la risposta giusta da dare. Piú avanti nel capitolo vedremo come questa categorizzazione sociale dell’influenza del gruppo sia applicabile ad altri studi classici sulla conformità. Nel frattempo, voi pensate che le persone credessero davvero che la linea sbagliata fosse di lunghezza diversa nel paradigma di Asch? O semplicemente hanno dato a vedere di crederci?

Il lato oscuro della conformità: Milgram e Zimbardo.

Come già osservato, le prime ricerche sulla conformità sono state ispirate perlopiú dal desiderio di capire come certi individui coinvolti nella Seconda guerra mondiale (su entrambi i fronti) avessero potuto compiere azioni terribili nei riguardi di altri esseri umani. Molti criminali di guerra processati per i loro crimini all’indomani del conflitto hanno incentrato la propria difesa attorno al fatto che si erano limitati a «eseguire gli ordini». Il senso di cieca obbedienza all’autorità era ciò che Stanley Milgram voleva studiare. Era possibile che i terribili eventi di quel periodo fossero motivati, anche solo in parte, dal fatto che le persone si comportavano in modo insensato come gli veniva detto di fare? E, in tal caso, quali sarebbero state le conseguenze sulla risposta della società nei confronti di questi individui?

Gli studi di Milgram.

Milgram ha cercato di rispondere a questi interrogativi costruendo paradigmi sperimentali nel contesto dei quali un individuo doveva infliggere a un altro un dolore fisico (cosí gli veniva fatto credere), su richiesta di una figura gerarchicamente superiore4. Il disegno di base dello studio prevedeva un primo incontro dei partecipanti con lo sperimentatore e con un’altra persona che ritenevano fosse un secondo partecipante (in realtà, era un collaboratore complice). In questo incontro avveniva l’assegnazione «casuale» al ruolo di insegnante oppure di studente. L’assegnazione avveniva in modo che il partecipante facesse sempre l’insegnante. Il gruppo si spostava poi in un’altra stanza, dove l’allievo veniva legato a qualcosa di simile a una sedia elettrica; l’insegnante veniva informato che serviva ad assicurarsi che non potesse scappare. L’insegnante veniva dunque accompagnato in un’altra stanza – attrezzata con un imponente (ma finto) «generatore di scosse elettriche» dotato di un variatore di tensione – e indotto a credere che lo scopo dello studio fosse quello di testare gli effetti delle scosse elettriche sulla memoria. Dopo aver ricevuto lui stesso una piccola scossa a titolo dimostrativo, l’insegnante leggeva all’allievo un elenco di coppie di parole. Quest’ultimo doveva poi completare le coppie di parole quando l’insegnante glielo chiedeva. Ogni volta che l’allievo sbagliava, l’insegnante doveva dare una scossa elettrica (con incrementi progressivi di 15 volt). Dopo ogni scossa, l’insegnante sentiva attraverso la parete i gemiti di dolore dell’allievo (in realtà preregistrati) che si facevano di volta in volta sempre piú angoscianti. Quando la tensione arrivava attorno a 135 volt, l’allievo cominciava a battere sul muro dicendo di sentirsi male. Alla fine, tutti i rumori dell’allievo cessavano (comprese le risposte, situazione in cui lo sperimentatore obbligava l’insegnante a reagire con ulteriori scosse elettriche).

Come hanno risposto i partecipanti? Prima di intraprendere l’esperimento, Milgram aveva chiesto ad alcuni studenti di psicologia quante persone pensavano che avrebbero erogato la scossa elettrica massima. In media, gli intervistati ritenevano che solo l’1,2 per cento dei partecipanti lo avrebbe fatto. Al contrario, la maggior parte è arrivata a 135 volt, ma a questo punto molti partecipanti hanno iniziato a mettere in dubbio lo scopo dell’esperimento. Se qualcuno faceva domande a proposito degli effetti delle scosse sull’allievo nell’altra stanza, lo sperimentatore gli diceva che «non sarebbe stato responsabile» e di «continuare». Ogni volta che i partecipanti volevano cessare l’esperimento, ricevevano una serie di suggerimenti standardizzati per proseguire (per esempio, «l’esperimento richiede che tu continui» o «non hai altra scelta, devi andare avanti»). L’esperimento terminava solo quando i partecipanti erano stati sollecitati in questo modo per quattro volte e invitati a fermarsi la quinta volta, oppure quando avevano somministrato per tre volte all’allievo una scossa di 450 volt. Nella serie iniziale di studi basati su questo paradigma, il 65 per cento dei quaranta partecipanti originari ha somministrato una scossa elettrica di 450 volt. Tutti i partecipanti hanno però messo in discussione lo scopo dello studio, e molti hanno avuto risposte psicologiche molto forti. Milgram riferisce di tentativi dei partecipanti di trovare una via d’uscita dallo studio («darò a lei i soldi che mi sono stati promessi»), e anche di soggetti che manifestavano gravi segni fisici di disagio psicologico, fra cui tremore, balbuzie, risate nervose, morsicatura delle labbra e addirittura convulsioni.

Quali conclusioni ha tratto Milgram? Nell’elaborare i risultati della sua ricerca, ha cosí descritto la risposta di un partecipante: «La cosa straordinaria è stata la sua apparente totale indifferenza nei confronti dell’allievo» e la sua «robotica impassibilità». I suoi studi – cosí argomenta – hanno dimostrato che «la rigida autorità è stata contrapposta ai piú forti imperativi morali dei soggetti contro il fare del male agli altri, e, nonostante le urla delle vittime che gli risuonavano nelle orecchie, nella maggior parte dei casi l’autorità ha avuto la meglio»5. Questi punti di vista riflettono un’interpretazione di Milgram basata sullo stato agenziale. In particolare, quando le persone sentono di essere state ridotte a uno strumento usato per raggiungere i fini di qualcun altro, si autoassolvono dalla responsabilità delle proprie azioni e non ritengono di avere margini di manovra per influenzare gli eventi. Quando ciò accade, sostiene Milgram, le persone diventano estremamente obbedienti e capaci di cose orribili verso gli altri perché «eseguono gli ordini», ritenendo di non essere responsabili e di non avere altra scelta. Sono state però offerte anche altre interpretazioni di questi risultati (vedi il prossimo approfondimento critico).

Indipendentemente dai «perché» che circondano il comportamento dei partecipanti durante questi studi, il lavoro di Milgram suggerisce che tutti gli individui possono potenzialmente comportarsi in maniera orribile. Tuttavia, si potrebbe sostenere che tali effetti non siano cosí evidenti in situazioni piú valide da un punto di vista ambientale, oppure in situazioni in cui le persone hanno l’opportunità di discutere e valutare insieme ad altre quanto una data azione sia giusta o sbagliata. Uno studio che ha tentato di esplorare l’obbedienza e la conformità – e i loro effetti sulla capacità degli individui sia di «fare del male» sia di «resistere» – in un contesto del genere è il (tristemente) noto esperimento carcerario di Zimbardo a Stanford6.

Approfondimento critico: Milgram incompreso?

Non deve forse sorprendere che negli oltre cinquant’anni trascorsi dalla sua realizzazione, lo studio di Milgram sia stato oggetto di considerevole attenzione critica, e che siano state offerte spiegazioni alternative degli effetti osservati. Per esempio, in contrasto con il focus situazionale di Milgram, Blass suggerisce che la personalità svolge un proprio ruolo nell’obbedienza7. Gli effetti sono stati attribuiti alle cosiddette «caratteristiche della domanda» (demand characteristics) della ricerca: i partecipanti potrebbero aver obbedito allo sperimentatore non perché obbedienti all’autorità, ma perché pensavano che lo sperimentatore avesse una maggiore conoscenza di come procedeva l’apprendimento; cioè lo sperimentatore ispirava fiducia piú che un senso di obbedienza. Questo può derivare da un fermo convincimento che le figure di autorità siano di solito benevole (e non malevole).

Piú recentemente, le ricerche condotte nell’ambito dell’identità sociale hanno suggerito che le persone possono identificarsi attivamente con gli obiettivi dell’esperimento nel paradigma di Milgram. Anziché individui ciechi o inefficaci, diventano seguaci attivi (engaged followers) dello sperimentatore. Questi ricercatori fanno riferimento alle prove raccolte nelle ripetizioni concettuali dello studio e negli archivi dell’esperimento stesso, suggerendo che i partecipanti erano molto piú propensi a soddisfare la richiesta di continuare se questa veniva inquadrata come richiesta ideologica («l’esperimento richiede che tu continui», invocando il valore positivo della scienza e del contributo del partecipante) anziché come «ordine»8. Che cosa implicano queste interpretazioni alternative ai fini della responsabilità dei criminali di guerra che abbiamo descritto all’inizio del capitolo?

L’esperimento carcerario di Stanford.

Questo studio condotto a Stanford è forse uno dei piú famigerati esperimenti psicologici mai intrapresi. Lo scopo era quello di vedere come si comportavano le persone in linea con le aspettative che ruotano attorno ai ruoli sociali. Per lo studio sono stati reclutati ventiquattro partecipanti maschi, perlopiú bianchi e appartenenti al ceto medio, tutti considerati psicologicamente sani. A metà di loro è stato assegnato il ruolo di «detenuti» e all’altra metà quello di «guardie carcerarie». Ai detenuti, vestiti con abiti scomodi, è stato attribuito un numero di identificazione da usare al posto del nome. Dopo un finto arresto messo in scena in maniera realistica dalla polizia locale, sono stati trasferiti in una finta prigione costruita nel seminterrato dell’università. I partecipanti a cui era stato assegnato il ruolo di guardie indossavano il classico abbigliamento (camicia e pantaloni color kaki, occhiali da sole scuri che impedivano il contatto visivo) ed erano dotati di manganelli. Zimbardo in persona interpretava il ruolo di «direttore del carcere». Lo studio sarebbe dovuto durare due settimane. Alle guardie era stato detto che non potevano fare del male fisicamente ai detenuti né impedirgli di bere o mangiare, ma che dovevano instillare in loro un senso di paura e di impotenza, per raggiungere l’obiettivo di mantenere l’ordine nella prigione.

Lo studio ha subito generato esperienze estreme per tutte le persone coinvolte. Dopo una protesta iniziale in cui i detenuti hanno bloccato le celle, le guardie hanno intensificato la frequenza e la severità delle misure disciplinari, costringendo i detenuti a defecare e urinare in un secchio (invece di usare i bagni), maltrattandoli verbalmente, confiscando i materassi per obbligarli a dormire sul pavimento e, in alcuni casi, anche i vestiti per lasciarli nudi. Le guardie hanno fatto ricorso alle flessioni come forma di punizione fisica, oltre a costringere i detenuti a contare ad alta voce per ore. Hanno anche cercato di creare divisioni interne promettendo condizioni migliori a chi collaborava con il nuovo regime. I detenuti hanno subito un forte stress psicologico: trascorse appena trentasei ore dall’inizio dello studio, uno ha manifestato segni di profondo disagio e, per dirla con i ricercatori, ha cominciato a «fare il pazzo». Questo particolare soggetto è stato costretto al ritiro, ma gli altri detenuti hanno continuato lo studio. In altri «prigionieri» sono stati osservati comportamenti quali pianto isterico, pensiero disorganizzato e altri sintomi di forte angoscia, tanto che alcuni sono stati successivamente rilasciati. Lo studio, tuttavia, è andato avanti. Quando un nuovo detenuto è stato portato nella prigione, quasi immediatamente ha espresso preoccupazione per il trattamento dei partecipanti già presenti. Le guardie hanno risposto mettendolo in isolamento e lui, allora, ha fatto uno sciopero della fame. A mano a mano che lo studio procedeva, le guardie diventavano sempre piú tiranniche e i detenuti (nel complesso) sempre piú deboli e sottomessi.

Perché lo studio non è stato interrotto? Una spiegazione (data dai ricercatori) è che tutti, compreso lo stesso Zimbardo, avevano perso il contatto con quanto stava accadendo. Alcuni eventi lo confermerebbero: a un certo punto, le guardie hanno creduto che un detenuto precedentemente rilasciato fosse tornato nel tentativo di liberare i suoi compagni di cella. In circostanze che ora possono sembrarci surreali, Zimbardo e le guardie hanno risposto cercando di far trasferire i detenuti in una prigione vera. Non riuscendovi, hanno smontato fisicamente, trasportato e ricostruito la prigione in un’altra parte dell’edificio, trasferendo i detenuti! Zimbardo è rimasto a spiegare al partecipante tornato che gli altri detenuti erano stati liberati e che l’esperimento era terminato. La situazione è diventata ancora piú bizzarra quando un prete in visita alla prigione è stato informato che i partecipanti erano di fatto prigionieri e ha suggerito che avevano bisogno di un avvocato per «evadere». Il prete ha chiamato i genitori di alcuni partecipanti, i quali – a loro volta – hanno nominato degli avvocati per andare a difendere i loro figli! Lo studio è stato interrotto sei giorni dopo l’inizio, ma solo quando una dottoranda (Christina Maslach, che Zimbardo alla fine ha sposato) ha sollevato obiezioni sul suo svolgimento.

Come si sono sentiti i partecipanti riguardo alle loro esperienze, e quali sono le spiegazioni teoriche dei risultati? Terminato lo studio, molte guardie hanno espresso sorpresa e delusione per il fatto di essersi comportate in quel modo sadico (o di non essere riuscite a impedire che lo facessero altri). Molti detenuti hanno riferito che le conseguenze emotive dello studio si erano fatte sentire ben oltre i sei giorni della sua durata. La spiegazione tradizionale del comportamento di entrambi i gruppi è che i partecipanti hanno adottato i ruoli che ci si aspettava da loro: guardie e detenuti. Inoltre, Zimbardo è stato risucchiato dal proprio ruolo di direttore del carcere, dimenticando i suoi doveri di ricercatore sperimentale e, cosa piú importante, il suo dovere di cura verso tutti i partecipanti allo studio. Costoro si erano spersonalizzati e deindividuati, impegnati a recitare dei ruoli anziché assumersi la responsabilità dei propri comportamenti.

Non sono mancate le critiche. Per esempio, un partecipante nel ruolo di guardia (probabilmente il piú brutale del gruppo) ha detto che si era comportato in quel modo per fornire ai ricercatori dati interessanti su cui lavorare (una forma di caratteristiche della domanda). Anche un detenuto ha fatto affermazioni simili. Inoltre, la mancanza di controllo scientifico, il ruolo del ricercatore capo nel processo di ricerca (e la sua influenza nel dirigere il comportamento delle guardie), le dimensioni ridotte del campione e i problemi relativi al reclutamento di persone che volevano attivamente sperimentare la «vita in prigione» sono tutti fattori che ostacolano la comprensione dei risultati dello studio.

Oltre Zimbardo: lo studio carcerario della Bbc.

Un altro famoso esperimento dopo quello di Stanford è stato lo «studio carcerario della Bbc». Condotto da Stephen Reicher e Alex Haslam nel 2006 sotto forma di serie televisiva, lo studio ha tentato di replicare alcuni aspetti dell’esperimento carcerario di Stanford, ma con controlli etici molto piú rigorosi (per esempio, il monitoraggio costante del benessere dei partecipanti da parte di un comitato indipendente) ed eventi pianificati per testare ipotesi specifiche. Lo studio carcerario della Bbc si è svolto in modo molto diverso rispetto a quello di Zimbardo. In particolare, ai detenuti veniva offerta la possibilità di essere «promossi» allo status di guardia con l’obiettivo di testare l’ipotesi, derivata dalla teoria dell’identità sociale, secondo cui alcuni partecipanti avrebbero perseguito una strategia individualistica, mentre altri avrebbero agito collettivamente per superare il dominio delle guardie nei loro confronti. Lo studio ha anche rivelato come le guardie vivessero un notevole disagio riguardo al loro ruolo (una forma di dissonanza cognitiva), anche se nessuno è arrivato a un disagio tale da voler scambiare il proprio posto con quello di un detenuto! Ha anche evidenziato la capacità di persone (apparentemente deboli) di superare una maggioranza dominante: tre giorni dopo l’inizio dello studio, i detenuti hanno avviato un’azione di disobbedienza civile collettiva che ha effettivamente esautorato le guardie. C’è stato poi un tentativo, non andato a buon fine, di creare una comune tra guardie e detenuti. A questo punto le nuove guardie, autonominatesi, hanno deciso di prendere in mano la situazione aumentando la severità delle punizioni consentite e facendo rispettare le proprie regole. Lo studio carcerario della Bbc è stato interrotto dopo solo tre giorni per evitare le escalation già osservate nell’esperimento di Stanford. Benché aspramente criticato dallo stesso Zimbardo, secondo Haslam e Reicher il loro studio non è stato una replica di quello di Stanford, e gli eventi che hanno avuto luogo evidenziano interpretazioni diverse dei risultati dell’università americana, ossia che le persone non si limitano a «vivere un ruolo» bensí adottano comportamenti collettivi governati dalle motivazioni di gruppo, da norme sociali e da preoccupazioni basate sull’identità. Haslam e Reicher sottolineano anche il potere delle minoranze, e il fatto che le identità sono condivise fra due gruppi e non semplicemente appannaggio di uno soltanto9.

Approfondimento critico: l’etica nella ricerca.

Sia lo studio di Milgram sia l’esperimento carcerario di Stanford sollevano importanti interrogativi circa l’etica della ricerca sulla conformità. In entrambi i casi, i comportamenti messi in atto dai partecipanti, o a cui sono stati sottoposti, hanno avuto un impatto psicologico che si è protratto nel tempo. Milgram riferisce che i partecipanti lo hanno contattato per fargli sapere che l’esperienza di somministrare scosse elettriche li aveva profondamente colpiti; alcuni in maniera negativa, ma altri in maniera positiva (perché avevano acquisito consapevolezza del loro potenziale). Zimbardo ha osservato effetti simili nel breve periodo, ma ha anche riferito che i suoi soggetti non hanno avuto effetti negativi a lungo termine legati alla partecipazione allo studio.

Le principali questioni etiche attorno a queste ricerche riguardano (1) il consenso informato: non è chiaro se i partecipanti abbiano capito o meno la gravità dell’esperienza per la quale stavano firmando; (2) il diritto di ritirarsi: in entrambi gli studi era sottinteso che i partecipanti non potevano fermarsi una volta che l’esperimento era iniziato, privandoli del diritto di ripensamento; e (3) la tutela della dignità e del benessere dei partecipanti: in entrambi gli studi sembra che i partecipanti siano stati messi in pericolo da un punto di vista sia fisico sia psicologico.

Ciò che abbiamo imparato da questi studi è alla base della moderna pratica etica psicologica e ne costituisce i pilastri: il consenso deve essere realmente informato; bisogna evitare l’esercizio indebito di coercizione o influenza per indurre i soggetti a proseguire nella partecipazione a uno studio; bisogna gestire e ridurre al minimo i rischi; il debriefing deve essere immediato ed efficace.

L’influenza sociale come strada a doppio senso.

Gran parte della ricerca che abbiamo analizzato finora si è concentrata sui membri del gruppo che si conformano a una norma di gruppo percepita, o a una figura di autorità. Cosí facendo, si assume che l’influenza sia qualcosa che accade ai membri del gruppo, senza considerare davvero in che modo loro stessi esercitano un’influenza sul gruppo. L’influenza sociale è infatti una strada a doppio senso, in cui le persone agiscono sia come fonti sia come destinatarie degli sforzi volti a cambiare l’atteggiamento10. Vedremo a breve come i gruppi rispondono ai membri che «infrangono le regole» e anche come i membri del gruppo di minoranza possono capovolgere le opinioni della maggioranza (cioè esercitare un’influenza della minoranza). Prima ancora, vedremo come i membri del gruppo possono influenzarsi a vicenda per diventare piú estremi attraverso il processo della polarizzazione del gruppo. Dopo aver letto questi paragrafi, ripensate all’esperimento carcerario di Zimbardo: come credete che queste teorie siano applicabili ai risultati?

La polarizzazione del gruppo.

Si dice che la polarizzazione del gruppo si verifichi quando la posizione finale di un gruppo in termini di atteggiamento è piú estrema di quella che ci si aspetterebbe sulla base degli atteggiamenti originari dei suoi membri, precedenti alla discussione. La ricerca condotta in quest’area da Stoner ha coinvolto partecipanti chiamati a valutare fino a che punto avrebbero corso dei rischi in una particolare situazione, i quali poi discutevano la questione con altre persone prima di valutare nuovamente la loro assunzione del rischio11. Dopo la discussione, i partecipanti erano disposti ad agire in modo piú rischioso: un effetto che Stoner ha chiamato risky shift. Un lavoro successivo ha dimostrato che questo effetto potrebbe funzionare in entrambi i sensi: i membri del gruppo potrebbero diventare piú o meno inclini ad agire in modo rischioso, a seconda della propensione iniziale del gruppo.

La polarizzazione si applica anche agli atteggiamenti e ai comportamenti. In uno studio sono stati riuniti gruppi di donne per discutere il loro atteggiamento verso una serie di questioni politiche femministe12. Prima della discussione, l’atteggiamento medio del campione era moderatamente pro-femminista. Le partecipanti si sono quindi riunite in piccoli gruppi, hanno discusso le varie questioni e si è poi proceduto a una nuova misurazione dei loro atteggiamenti. L’atteggiamento medio era diventato piú pro-femminista. Si può osservare la polarizzazione dei comportamenti anche in diversi esperimenti di psicologia sociale quali lo studio «Robbers Cave» e l’esperimento carcerario di Zimbardo, che offrono ottimi esempi in proposito (vedi supra e cap. V).

Quali processi potrebbero essere alla base della polarizzazione del gruppo? La ricerca suggerisce che gli effetti sono in parte dovuti sia ai processi di confronto sociale sia ai processi informativi. Secondo il modello di polarizzazione basato sull’ignoranza pluralistica, i membri del gruppo sarebbero motivati a esprimere un’opinione che si colloca approssimativamente fra la loro opinione effettiva e quella che percepiscono come la norma del gruppo, che in genere stimano meno estrema di quanto non sia13. Quando qualcuno esprime pubblicamente opinioni piú estreme di quelle che ha realmente, gli altri membri del gruppo ascoltano e, usando la nuova informazione falsamente estrema, suppongono che la norma del gruppo sia piú estrema di quanto non sia in realtà. Danno poi i loro contributi, cercando di avvicinarsi a questa nuova norma piú estrema. Altri membri del gruppo (compreso quello originario) seguono a ruota, con il risultato di un graduale aumento dell’estremizzazione. In sostanza, tutti i membri del gruppo si estremizzano reciprocamente nel tentativo di adeguarsi al punto di vista degli altri. Un’altra forma di processo di confronto sociale è il cosiddetto «effetto bandwagon», in cui i membri del gruppo cercano di apparire lievemente piú estremi della media del gruppo percepita14. Di nuovo, questo aumenta la media percepita, rendendo via via le persone sempre piú estreme. Entrambi questi approcci presuppongono che l’accuratezza degli atteggiamenti sia irrilevante: è la spinta a conformarsi che determina gli effetti. Al contrario, altri ricercatori sostengono che la polarizzazione è un processo puramente informativo, piuttosto che legato alla conformità.

In contrasto con la narrazione del confronto sociale, le prospettive di elaborazione dell’informazione suggeriscono che la polarizzazione si verifica perché, quando le persone si incontrano, si scambiano idee e le aggiungono alle informazioni che già hanno. Questo processo le porta a diventare piú sicure e piú estreme nelle loro opinioni. Secondo tale approccio, devono essere soddisfatte alcune condizioni importanti perché la polarizzazione si verifichi, vale a dire che le informazioni devono essere scambiate in maniera significativa, e saranno piú efficaci se sono nuove per chi le riceve. Un’implicazione è che se tutti i membri fossero in possesso delle stesse informazioni, la polarizzazione dovrebbe essere scarsa o nulla. In generale, questo approccio ha ricevuto un buon supporto empirico: i gruppi che si scambiano argomenti piú persuasivi, o numerosi e nuovi, sperimentano una maggiore polarizzazione di quelli in cui ciò non accade15. Tuttavia, non tutte le evidenze sostengono tale ipotesi. Per esempio, i membri del gruppo spesso si concentrano su informazioni e argomenti di cui tutti sono a conoscenza, a scapito delle informazioni nuove. Un approccio informativo sembrerebbe precludere la polarizzazione in tali circostanze. Inoltre, pare che la polarizzazione possa verificarsi anche quando vengono scambiate informazioni relativamente minime. Uno studio ha dimostrato che fornire informazioni anche minime su «chi ha puntato cosa» in una mano di black-jack può portare alla polarizzazione16. Sembra dunque che tanto il confronto sociale quanto i processi informativi abbiano un ruolo nella polarizzazione dell’atteggiamento. Le meta-analisi sull’argomento evidenziano infatti prove coerenti per entrambi, ma anche che i processi informativi sembrano avere un effetto medio maggiore sulla polarizzazione rispetto al confronto sociale17. La ricerca sulla polarizzazione ha chiarito molti aspetti del modo in cui i gruppi si estremizzano, ma in genere presenta un importante limite, ossia quello di partire dal presupposto che tutti i membri del gruppo abbiano atteggiamenti iniziali piú o meno concordanti (tecnicamente, si assume che gli atteggiamenti di tutti rientrino nella «latitudine di accettazione» degli altri; vedi cap. VII). Spesso è cosí, ma che cosa succede quando i pensieri o i comportamenti di un membro del gruppo si collocano molto al di fuori delle norme sociali del gruppo stesso?

Che cosa succede quando le persone infrangono le regole? Devianza dall’ingroup e influenza delle minoranze.

Come abbiamo visto in precedenza nel capitolo, i membri del gruppo possono esercitare una notevole pressione perché il singolo si adegui al gruppo. Gli atteggiamenti e i comportamenti a cui i membri del gruppo sono chiamati a conformarsi sono dettati dalle norme sociali del gruppo (vedi cap. V). I primi lavori sulla conformità si sono concentrati in gran parte su gruppi sperimentali; i partecipanti non si conoscevano prima di prendere parte allo studio, e probabilmente non avrebbero avuto altre interazioni in futuro. Questi gruppi, inoltre, operano spesso in isolamento dagli altri. Nel mondo reale, invece, la teoria dell’identità sociale ci dice che i gruppi si confrontano al loro interno e con gli altri per generare una differenziazione positiva (vedi cap. V). Questa differenziazione si basa su due presupposti: (1) i gruppi possono distinguere in modo affidabile fra il loro ingroup e un outgroup e (2) possono ragionevolmente sostenere di essere superiori all’outgroup per un determinato aspetto. Osserviamo questi effetti sia nell’esperimento carcerario di Stanford sia, in modo ancora piú evidente, in quello della Bbc. Ma che cosa succede quando qualcuno non si conforma? O, piú specificamente, quali sono i risultati psicologici quando un membro dell’ingroup viola le norme del proprio gruppo di appartenenza e si comporta come un membro dell’outgroup?18. Le interazioni con tali membri del gruppo (definiti devianti dal gruppo) possono portare a forti risposte di stress psicologico e fisiologico19, oltre a mettere in discussione i due importanti presupposti sui gruppi descritti sopra. I devianti dal gruppo suscitano dunque risposte particolarmente dure. Nella loro ricerca sul cosiddetto «effetto pecora nera», Marques e Yzerbyt hanno mostrato che quando i partecipanti valutavano un soggetto che non si comportava secondo le norme dell’ingroup, il giudizio era piú severo se il deviante era un membro dell’ingroup (anziché di un outgroup)20. Questa ricerca è importante in quanto suggerisce che la conformità può essere spesso radicata nell’identità sociale (vedi cap. V).

Ricerche successive focalizzate sulla devianza dal gruppo suggeriscono che le risposte alla devianza sono piú estreme quando lo status del gruppo è minacciato, ma queste risposte dipendono anche dagli effetti del comportamento deviante nel contesto in cui si verifica (essendo piú indulgenti se la devianza può effettivamente migliorare l’immagine del gruppo)21. I devianti dall’ingroup possono ricevere una comunicazione che mira a ripristinare il loro status normativo, evidenziando allo stesso tempo in che modo differiscono dalle norme del gruppo22. Anche il ruolo del deviante nel gruppo è importante: le critiche all’ingroup sollevate dai nuovi arrivati generano per esempio maggiore resistenza rispetto a quelle provenienti dai membri di vecchia data23. Si potrebbe affermare che è improbabile che i devianti prevalgano nei tentativi di far cambiare idea ai membri del gruppo, tuttavia il presupposto di partenza che i gruppi siano sempre resistenti al cambiamento è stato criticato. Possiamo constatare attraverso la semplice osservazione della nostra società che le cose non stanno cosí: i gruppi modificano i loro atteggiamenti per molte ragioni. Come (e quando), allora, i devianti hanno successo? Questa domanda chiave viene affrontata attraverso lo studio dell’influenza delle minoranze.

L’influenza delle minoranze.

Sia nella ricerca sulla conformità sia in quella sull’obbedienza, i gruppi influenzano gli individui a comportarsi in modi particolari. Durante la polarizzazione del gruppo, i membri generano effetti di conformità senza sempre volerlo. Abbiamo visto che le minoranze spesso si conformano alle posizioni della maggioranza con un incoraggiamento minimo o nullo (per esempio nell’effetto autocinetico e nel paradigma della linea di Asch). Abbiamo anche visto che le maggioranze cercano attivamente di rendere normativi i devianti. Tuttavia, con un po’ di riflessione, possiamo anche fornire esempi di quando sono le minoranze a cambiare l’opinione della maggioranza: la battaglia delle suffragette per il voto alle donne, le lotte del movimento per i diritti civili e l’emancipazione dei neri negli Stati Uniti, e la decisione in qualche modo inaspettata della Brexit, che ha portato il Regno Unito a uscire dall’Ue, potrebbero tutte essere viste come situazioni in cui una minoranza, con un’opinione inizialmente deviante, ha modificato l’atteggiamento prevalente. Sebbene le maggioranze siano tipicamente resistenti al cambiamento, è interessante notare come la storia dimostri che ne hanno anche bisogno per prevenire la stagnazione e, infine, il successivo declino. Anche se le minoranze descritte sopra hanno prevalso, molte altre finiscono spesso nel dimenticatoio. Come si può immaginare, gli psicologi sociali si sono sempre molto interessati a come opera l’influenza delle minoranze e a quali fattori ne condizionano il successo.

Il lavoro sull’influenza delle minoranze è stato avviato da Moscovici nel 197624. Il suo modello delinea cinque proposizioni importanti per comprendere l’influenza delle minoranze. La prima sostiene che ogni membro del gruppo, indipendentemente dal rango, può essere potenzialmente sia causa sia oggetto di influenza. Questo aspetto è importante rispetto ad assunti precedenti della letteratura in cui si sottolineava che i membri del gruppo che deviano dalla norma vengono espulsi o emarginati, senza influenzare la maggioranza. Sfida anche l’assunto secondo cui le maggioranze sono nomiche (cioè hanno norme forti e agentività) mentre le minoranze sono anomiche (hanno norme scarsamente definite e mancano di agentività). La seconda proposizione suggerisce che il cambiamento sociale è un obiettivo di influenza tanto quanto il controllo sociale. Moscovici evidenzia qui che alcune istituzioni (come la famiglia, la chiesa, il contesto educativo) favoriscono l’influenza sociale volta a mantenere lo status quo. Al contrario, altri gruppi minoritari (come gli artisti progressisti) incoraggiano il cambiamento sociale. Moscovici argomenta inoltre che solo comprendendo l’influenza delle minoranze si possono capire i processi di cambiamento sociale. Il suo modello suggerisce poi che qualsiasi processo generi un cambiamento sociale comporta inevitabilmente anche un conflitto, che può essere vissuto a livello intrapersonale (conflitto basato sull’incertezza) o interpersonale (basato sulla paura che gli altri ci percepiscano come persone con una bassa resistenza all’influenza). Forse di maggior interesse per coloro che cercano il cambiamento sociale, Moscovici ha anche delineato ciò che determina il successo dei tentativi delle minoranze di esercitare un’influenza sociale. In particolare, la sua quarta proposizione evidenzia l’importanza degli stili comportamentali, cioè quanto le minoranze sembrano essere coerenti, autonome, eque e investite nel processo di cambiamento. Secondo lo studioso, questi stili comportamentali sono importanti perché condizionano le attribuzioni che i destinatari del cambiamento fanno a proposito delle fonti di influenza sociale (vedi cap. V). Infine, la quinta proposizione sostiene che il corso del processo di influenza è determinato da norme di oggettività, norme di preferenza e norme di originalità. A volte, i gruppi di maggioranza cercano di verificare le opinioni rispetto alla realtà (norme di oggettività, che impediscono il cambiamento sociale); altre volte possono cercare il consenso fra i membri del gruppo, ammettendo la possibilità che esistano alternative (norme di preferenza, che consentono il cambiamento sociale). Infine, i gruppi possono talvolta avere norme di originalità, che incoraggiano attivamente la novità (la quale, a sua volta, incoraggia attivamente il cambiamento sociale). Moscovici ha anche operato un’importante distinzione tra conformità (fare qualcosa perché si sente di doverlo fare) e conversione (fare qualcosa perché si cambia idea e si è d’accordo). È importante notare come secondo Moscovici la conversione sia l’unico modo in cui le minoranze possono influenzare il cambiamento sociale.

Stili comportamentali e paradigma blu-verde.

Gran parte del lavoro empirico intrapreso da Moscovici si è concentrato sulla valutazione dell’efficacia delle minoranze che adottano diversi stili di comportamento. Si trattava spesso di studi di laboratorio che utilizzavano il paradigma della diapositiva blu-verde. In uno di questi studi25, per esempio, i partecipanti venivano inseriti in un gruppo di sei persone. In realtà, due dei membri del gruppo erano collaboratori degli sperimentatori. Ai partecipanti veniva chiesto di indicare se ciascuna delle trentasei diapositive mostrate fosse di colore blu oppure verde. Di fatto le diapositive erano tutte blu, ma il colore variava in intensità. Prima della prova, i partecipanti erano stati testati per verificare che non fossero daltonici e, quindi, che potessero effettivamente distinguere i colori. Lo studio aveva due condizioni sperimentali. Nella condizione di coerenza, la minoranza dichiarava che ogni diapositiva era di colore verde. Nella condizione di non coerenza, dichiarava che era verde solo in due terzi delle prove. Moscovici era interessato a scoprire fino a che punto questa minoranza avrebbe influenzato i veri partecipanti inducendoli a dire che la diapositiva era verde. Nella condizione di coerenza, i partecipanti hanno detto che la diapositiva era verde nell’8,4 per cento delle prove. Inoltre, il 32 per cento dei partecipanti in questa condizione ha detto che almeno una diapositiva era verde. Al contrario, nella condizione di non coerenza, i partecipanti hanno detto che le diapositive erano verdi solo nell’1,3 per cento delle prove. Moscovici ha interpretato questi risultati come dimostrazione che le minoranze il cui stile comportamentale è coerente hanno piú probabilità di riuscire a influenzare le maggioranze rispetto a quelle che adottano uno stile non coerente.

Sebbene, oltre ad aver ricevuto un notevole supporto empirico, il modello di Moscovici abbia avuto (e abbia tuttora) grande rilevanza, presenta anche alcuni limiti. L’attenzione agli stili comportamentali suggerisce che questi fattori sono piú importanti di altri (come, per esempio, la preparazione della maggioranza al cambiamento). È pure vero che molte minoranze non hanno le risorse per essere nomiche nel modo suggerito da Moscovici, e non è molto chiaro come si possa acquisire tale agentività. Infine, l’enfasi del paradigma blu-verde sul controllo sperimentale ha portato a una situazione piuttosto artificiosa (come molte ricerche sulla conformità che sono state condotte in quel periodo). Tuttavia, al lavoro originale di Moscovici sono seguiti numerosi studi sull’influenza delle minoranze che hanno sostenuto la sua idea generale, realizzati sia in laboratorio sia sul campo. Wood e colleghi hanno condotto una meta-analisi di novantasette studi sull’influenza delle minoranze e sono giunti alla conclusione che, fra gli stili comportamentali, la coerenza è particolarmente importante26. Tuttavia, hanno anche evidenziato alcune sottili sfumature nei dati. Per esempio, le maggioranze sembrano cambiare idea su questioni che riguardano la posizione assunta dalla minoranza, piuttosto che direttamente sulla posizione. I soggetti hanno anche minori probabilità di cambiare idea se viene chiesto loro di dirsi d’accordo con la minoranza pubblicamente (anziché in privato). Wood e colleghi suggeriscono inoltre che l’influenza della minoranza scaturisce da una combinazione di effetti informativi e di confronto sociale (vedi supra, “La polarizzazione del gruppo”).

Un esempio di influenza delle minoranze è l’esperienza delle manifestanti per i diritti delle donne. Nel 1897, Millicent Fawcett fondò un movimento di donne che sarebbero passate alla storia con il nome di «suffragette». Lo scopo di questo gruppo era che le donne ottenessero il diritto di voto. Al contrario, l’opinione prevalente fra la popolazione maschile (all’epoca piú potente) era che le donne non dovessero prendere parte al processo elettorale (partendo dall’assunto che non lo avrebbero capito!) Molti dei presupposti del modello di Moscovici si ritrovano nel movimento delle suffragette. Il loro appello ha generato un conflitto (il movimento stesso ha dato vita a proteste, pacifiche e non) e sono state coerenti nel loro messaggio per un lungo periodo di tempo (le donne hanno finito per ottenere il voto nel 1918). Le suffragette hanno mostrato anche livelli elevati di investimento personale: molte sono finite in prigione per le proprie azioni o hanno fatto scioperi della fame; una di loro, Emily Davison, è stata investita e uccisa da un cavallo in occasione di un importante evento ippico durante una protesta. L’uso del modello di Moscovici nell’analisi di questo movimento, e di altri simili, è parte della ragione per cui gode di cosí grande considerazione, sia fra gli accademici sia fra coloro che cercano di influenzare il cambiamento sociale.

Facilitazione sociale e pigrizia sociale.

Gli argomenti che abbiamo trattato sopra riguardano principalmente il modo in cui l’influenza sociale influisce sul modo in cui le persone pensano e si comportano. Nel prossimo capitolo di questo tema tratteremo i meccanismi attraverso i quali le persone cercano di persuadersi a vicenda. Prima di questo, però, esamineremo un’altra modalità in cui i gruppi influenzano i membri: facilitando (o inibendo) l’esecuzione dei compiti.

Pensate a una volta in cui avete lavorato in gruppo e tutto è andato storto: forse i membri del gruppo non hanno contribuito come avrebbero potuto, o qualcuno si è comportato da scroccone; forse il gruppo ha faticato a coordinarsi bene e non è stato efficace come speravate. Ora pensate ad altre volte in cui le cose sono andate diversamente: tutti hanno collaborato attivamente, le persone hanno prodotto grandi cose e si è lavorato molto. Mi auguro che ve ne vengano in mente vari esempi. Gli psicologi considerano questi due concetti rispettivamente esempi di social loafing e social facilitation.

La pigrizia sociale.

Anche se secondo i primi lavori di Triplett le persone sembrerebbero lavorare di piú in presenza di altri27, a quanto pare accade spesso il contrario. Il cosiddetto social loafing, ossia la pigrizia sociale (una riduzione dei risultati a livello individuale e di gruppo derivante dalla presenza di altri), è stato osservato sia in laboratorio sia al di fuori. Per esempio, in un esperimento condotto da Ringelmann nel 1913 è stato chiesto a maschi adulti di tirare il piú forte possibile una corda, prima da soli e poi in gruppo28. La composizione dei gruppi variava da due a otto persone. Ringelmann ha osservato che piú numeroso era il gruppo e minore era la percentuale del possibile sforzo massimo che le persone applicavano; alcuni, quando lavoravano in gruppo, arrivavano a malapena al 50 per cento del loro potenziale. Questo studio è stato replicato successivamente usando una nuova condizione di confronto, ossia «pseudo-gruppi» composti da un solo partecipante, che tirava per davvero, e collaboratori-complici, che facevano finta29. Gli sperimentatori hanno osservato che i gruppi veri erano quelli che risentivano maggiormente della situazione ma, cosa importante, anche lo pseudo-gruppo ha ottenuto un risultato meno soddisfacente. Questo induce a pensare che il social loafing sia causato dalla perdita di coordinazione (problemi di coordinamento dello sforzo all’interno dei gruppi) e anche dalla perdita di motivazione (le persone si sforzano meno quando sono in gruppo). In un contesto di laboratorio, gli stessi effetti sono stati osservati in compiti semplici come acclamare, applaudire e parlare in pubblico, ma anche in compiti piú complessi come i giochi di controllo del traffico aereo30. In contesti di vita reale, il loafing è stato collegato agli scarsi risultati nei gruppi di lavoro e all’inazione nelle emergenze31.

Come possiamo ridurre i livelli di pigrizia sociale?

La pigrizia sociale sembra essere causata da una varietà di fattori, tra cui la diffusione della responsabilità (la supposizione che qualcun altro si farà carico di un problema, analizzata nel cap. VIII)32. Il loafing può anche essere causato da individui che non sono disposti a dare un contributo maggiore rispetto a quello che, a loro giudizio, daranno gli altri, oppure che vogliono evitare che qualcuno si approfitti di loro33. Nel lavoro collettivo, le persone possono anche compiere solo lo sforzo minimo per raggiungere, ma non superare, gli obiettivi del gruppo (definizione di obiettivi submassimali). Tuttavia, il social loafing può essere ridotto se le persone sentono (1) di essere personalmente identificabili, (2) che i loro risultati individuali vengono valutati, (3) che i loro sforzi sono necessari per la riuscita (cioè non se ne può fare a meno) e (4) che hanno voce in capitolo su come il lavoro verrà svolto34.

La facilitazione sociale.

La letteratura sul social loafing dipinge un quadro desolante della produttività di gruppo. Tuttavia, come abbiamo visto nel cap. I, agire in presenza di altri può anche migliorare le prestazioni. Studi precedenti sulla facilitazione sociale hanno osservato questo miglioramento durante esercizi di matematica e di generazione di parole35. In una ricerca successiva condotta da Hazel Markus, i partecipanti hanno dovuto svolgere da soli compiti in cui venivano associati elementi di cui avevano pratica e non (in particolare, vestirsi con abiti familiari ma anche con abiti nuovi) mentre venivano guardati da una persona attenta o in presenza di una persona disattenta. Markus ha osservato che la presenza di altre persone facilitava la velocità con cui i soggetti portavano a termine il compito di cui avevano pratica36. La presenza di altri, invece, inibiva le prestazioni nel compito di cui non avevano pratica. Questo accadeva anche quando l’altra persona era disattenta.

Come mai la presenza di altri agisce in questo modo? Un primo approccio spiega questo effetto attraverso la teoria dell’attivazione37. Questa prospettiva presuppone che la presenza di altri aumenti l’eccitazione, la quale facilita le risposte nei compiti di cui il soggetto ha esperienza (risposte dominanti) ma inibisce quelle nei compiti nuovi (risposte non dominanti). Ricerche successive argomentano che le altre persone causano una distrazione nella misura in cui generano un confronto sociale. Questa ipotesi della distrazione è stata testata in uno studio in cui i partecipanti dovevano completare un compito da soli o in presenza di qualcuno che svolgeva la stessa attività o un’attività diversa38. Gli sperimentatori hanno argomentato (e osservato) che solo nella condizione in cui il compito era il medesimo sarebbero stati possibili confronti sociali. Effetti simili si osservano quando le persone svolgono lo stesso compito insieme ad altri che fanno scaturire confronti verso l’alto (cioè con qualcuno superiore a loro in una data dimensione) rispetto a confronti verso il basso (cioè con qualcuno non superiore a loro); questo accade presumibilmente perché i confronti verso l’alto rappresentano una minaccia e quindi causano maggiore distrazione39. Sebbene sia una spiegazione plausibile, l’ipotesi della distrazione non spiega del tutto gli effetti della mera presenza; non è chiaro, per esempio, come spiegherebbe i risultati dello studio di Markus secondo cui le persone disattente facilitavano e inibivano le risposte. È interessante notare che gli effetti di facilitazione e inibizione sociale sembrano relativamente stabili fra i gruppi: gli studi hanno evidenziato effetti in persone piú giovani e piú anziane, cosí come in uomini e donne40, oltre che in popolazioni animali, soprattutto fra gli scarafaggi (in presenza di altri scarafaggi)41.

Riepilogo del capitolo.

In questo capitolo abbiamo visto come gli altri possono modificare il nostro modo di comportarci. La ricerca sulla conformità e l’obbedienza indica che i gruppi di cui facciamo parte e le figure di autorità presenti nella nostra vita possono esercitare su di noi un’influenza notevole, facendoci spesso comportare diversamente da come altrimenti faremmo. Sebbene molte di queste ricerche siano eticamente ambigue per gli standard attuali, evidenziano anche il drammatico impatto che i gruppi possono avere sul nostro comportamento sia in situazioni straordinarie sia nella vita di tutti i giorni. Al contrario, la ricerca sull’influenza delle minoranze mette in evidenza che non siamo passivi nel rispondere all’influenza del gruppo; al contrario, siamo agenti attivi che possono respingere la maggioranza e, talvolta, persino cambiare la direzione del gruppo nel suo complesso. Nel capitolo abbiamo anche analizzato in che modo i gruppi possono ispirarci a lavorare di piú o indurci ad approfittare degli sforzi degli altri. Perché non provate a cercare prove di questi processi nella vostra vita di tutti i giorni? Potreste rimanere sorpresi, e il fatto di notarli potrebbe stimolarvi ad agire diversamente.

Punti essenziali.

– Le prime ricerche di laboratorio sulla conformità hanno evidenziato che le persone seguono gli altri quando le situazioni sono ambigue. In seguito, spesso sul campo, la ricerca sull’obbedienza ha messo in luce che i gruppi e le figure di autorità possono indurre le persone ad agire in contrasto con le loro convinzioni morali.

– L’etica di molte ricerche storiche sulla conformità è stata ampiamente criticata.

– La ricerca sull’influenza delle minoranze evidenzia che non siamo destinatari passivi dell’influenza sociale dei gruppi: minoranze coerenti, investite e giuste possono cambiare le posizioni della maggioranza.

– I gruppi possono motivarci a lavorare di piú o indurci a compiere uno sforzo minore.
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Capitolo settimo

La persuasione




Che cos’è la persuasione?

Una delle forme piú endemiche di influenza sociale è la persuasione. Ogni giorno, qualcuno cerca di persuaderci a modificare il nostro atteggiamento su questa o quell’altra cosa. Può essere per sostenere un nuovo progetto al lavoro, per acquistare un particolare prodotto, per adottare un comportamento, oppure per credere (o smettere di credere) in una particolare divinità o posizione politica, o anche per qualcosa di banale come convincerci a lavare i piatti. La persuasione, a differenza di molte altre fonti di influenza sociale, è un processo attivo: qualcuno, in modo consapevole e programmato, punta a cambiare le opinioni di qualcun altro. Naturalmente, noi stessi cerchiamo di fare la stessa cosa con gli altri! I ricercatori che si occupano di marketing, propaganda politica, promozione della salute e che sono attivi in numerosi altri campi hanno dedicato molto tempo a capire come funziona la persuasione a livello psicologico. Andiamo dunque a esplorare alcune delle idee fondamentali in quest’area focalizzando l’attenzione sia sugli approcci classici sia su quelli piú contemporanei.

Le sei fonti di influenza sociale.

Una delle opere classiche della letteratura sulla persuasione (e, probabilmente, della psicologia sociale in genere) è Teoria e pratica della persuasione, scritta da Robert Cialdini e pubblicata per la prima volta nel 19841. Prima di scrivere questo libro, Cialdini ha condotto ricerche «sul campo» per quasi mezzo decennio, lavorando in posti dove le persone cercavano di persuaderne altre (come le concessionarie di automobili e le società di telemarketing) allo scopo di identificare i principî chiave della persuasione. La sua conclusione è stata che considerare sei principî fondamentali della comunicazione persuasiva (ossia reciprocità, impegno/coerenza, riprova sociale, autorità o autorevolezza, simpatia e scarsità) può renderla piú efficace.

La reciprocità è ampiamente riconosciuta come un importante principio nell’influenza sociale. Secondo molti ricercatori, ci siamo evoluti contraccambiando favori o atti gentili per garantire l’efficace funzionamento dei gruppi2. In termini di persuasione, questo significa dare qualcosa a qualcuno affinché si senta obbligato a fare qualcosa per noi in cambio. Un classico esempio di reciprocità è l’uso dei campioni gratuiti: io ti do un campioncino di qualcosa e tu, in cambio, ti senti obbligato a impegnarti con me mentre io ti illustro una proposta di vendita. Questa tecnica entra anche nelle strategie negoziali: se si parte alti e poi si abbassano le pretese, è piú probabile ottenere un risultato finale migliore (il cosiddetto «high-balling»). La reciprocità è un elemento potente: quando ci rendiamo conto di non poter contraccambiare un favore, proviamo un notevole disagio, un po’ come nella dissonanza cognitiva (vedi cap. III).

Essere messi nella posizione di dichiarare pubblicamente ciò che si ha intenzione di fare può attivare il principio di impegno e coerenza. Come nella dissonanza cognitiva, se siamo costretti a impegnarci, verbalmente o per iscritto, a tenere un determinato comportamento, è piú probabile che manteniamo fede al proposito, anche se le ragioni per cui all’inizio ci siamo impegnati vengono meno. Cialdini ricorre all’esempio di alcuni prigionieri di guerra americani sottoposti al «lavaggio del cervello» per costringerli a condannare pubblicamente le loro convinzioni, ma che poi hanno mantenuto le convinzioni nuove una volta liberati. Esempi meno estremi riguardano la generazione di un intento («Vuoi tappeti piú puliti?» «Certo!») per poi offrire l’occasione di agire di conseguenza («Hai intenzione di comprare un Magivac3000?» «Devo!»). È interessante notare come questo strumento sia applicabile efficacemente tanto a sé stessi quanto agli altri. In effetti, molti libri di auto-aiuto suggeriscono di applicare l’impegno e la coerenza (sotto forma di affermazione pubblica di intenti) per persuadere sé stessi a fare una determinata cosa!

Cialdini ha anche messo a fuoco il potere dell’influenza sociale sul comportamento. Come abbiamo visto, la conformità esercita un’influenza molto forte: spesso facciamo quello che fanno gli altri, soprattutto in situazioni ambigue. Fornire una riprova sociale per i prodotti significa dimostrare che le persone simili a un target di influenza si comportano verso un oggetto nello stesso modo auspicato per il target. Cialdini usa efficacemente questo espediente sulla copertina del suo stesso libro, con l’affermazione «oltre duecentocinquantamila copie vendute»! Senza dubbio anche il libro che state leggendo sarà commercializzato con testimonianze, citazioni di recensioni e altre forme di riprova sociale. Anche il numero di persone che forniscono la riprova sociale sembra essere importante: da una ricerca sui siti di marketing online emerge che un numero elevato di recensioni di un prodotto da cui scaturisce una valutazione media espressa in «stelle» genera un volume di vendite maggiore rispetto a poche recensioni che valutano molto bene il prodotto. Anche l’origine della riprova sociale è significativa: piú è simile al target di influenza, piú sarà efficace.

Il principio di autorità o autorevolezza spiega tuttavia come anche persone molto diverse da noi possano influenzare il nostro comportamento. Secondo Cialdini, prendiamo molto sul serio il punto di vista delle persone autorevoli perché spesso hanno una competenza legittima, e il nostro stesso benessere è spesso condizionato dalla loro approvazione nei nostri confronti. Abbiamo anche visto il potere dell’autorità negli studi Milgram di cui abbiamo parlato nel cap. VI. Ben difficilmente la pubblicità comporterà l’uso di scosse elettriche, ma il ricorso a importanti figure del mondo scientifico o dello sport cosí come a personaggi celebri per sostenere e approvare i prodotti è molto diffuso. L’esperienza e l’autorità della fonte svolgono un ruolo importante anche in altri modelli di persuasione che discuteremo a breve, incluso quello di Yale3 e quello sistematico euristico4.

Tuttavia, il potere delle autorità (o di qualsiasi fonte di influenza) può essere amplificato dalla simpatia. Se state provando a persuadere qualcuno, cercate di essere simpatici! Per esempio, se un venditore riesce a costruire un rapporto con noi, è piú probabile che facciamo un acquisto (anche se, da un punto di vista razionale, che il venditore ci piaccia o meno dovrebbe essere relativamente poco importante). Pertanto, qualsiasi aspetto utile ad aumentare la simpatia (come le similitudini, l’attrattiva fisica ecc.; vedi l’analisi sulle prime impressioni nel cap. IV) è importante. Anche il marketing che usa il modello delle «serate Tupperware» (in cui le persone vendono un prodotto ai loro amici) è saldamente basato su questo principio.

L’ultimo principio di Cialdini è qualcosa che tutti conosciamo, ma che non sembriamo mai superare, perché ci caschiamo tutti: la trappola della scarsità. Quando temiamo di lasciarci sfuggire un’opportunità (scarsità di opportunità) o che un oggetto sia disponibile solo in quantità limitata (scarsità di risorse), tendiamo a volerlo con maggior forza. Questo principio è parallelo all’idea del framing legato a perdita e guadagno discussa da Kahneman e Tversky (vedi cap. III). Nel marketing, le promozioni «che finiscono presto» e i prodotti in «edizione limitata» sono esempi di come la scarsità venga usata per far aumentare le vendite.

In un’edizione successiva del suo libro, Cialdini sottolinea anche l’importanza dell’unità, un principio secondo cui è importante anche un’identità sociale condivisa tra la fonte e il target dell’influenza (descritta come «senso di unità»). Generare un punto di contatto, anche se relativamente arbitrario e non correlato alla discussione, aumenta l’influenza. Per esempio, un venditore di auto usate può ricordare a un potenziale cliente che tifano entrambi per la stessa squadra. Piú forte è il punto di contatto, maggiore sarà l’influenza. Alcuni eventi degli ultimi anni – come l’ascesa e il declino del Partito per l’indipendenza del Regno Unito e il successo di Donald Trump alle elezioni presidenziali del 2016 (e, probabilmente, di Barack Obama prima di lui) – sono in parte dovuti a individui che generano punti di contatto apparentemente significativi con un gran numero di segmenti della società, nonostante ci siano (oggettivamente) enormi differenze tra loro.

Come spero questo paragrafo metta in luce, Cialdini fornisce una spiegazione esaustiva dei modi in cui possiamo avere successo nel persuadere le persone. La sua opera è importante da un punto di vista psicologico perché evidenzia che la persuasione non è un processo razionale, e i principî psicologici delineati in altre parti del libro vengono usati in contesti applicati da decenni. È anche forse uno dei lavori di psicologia sociale piú significativi mai scritti (insieme, direi, allo studio di Allport sul pregiudizio; vedi cap. V). Ma non fidatevi di me (anche se ho una certa esperienza nel settore, tifiamo per la stessa squadra, ci piacciono gli stessi cereali per colazione e lo stesso cantante). Se vi servono prove di questa affermazione, basta guardare la copertina del libro di Cialdini: duecentocinquantamila lettori non potranno certo sbagliarsi... no?

Approfondimento critico: perché le pubblicità diventano virali?

Una pubblicità che diventa virale è forse la massima espressione della riprova sociale nel marketing. Gli annunci pubblicitari vengono condivisi semplicemente perché tante altre persone li hanno condivisi prima. Il venditore che capisce come generare costantemente pubblicità virali diventerà probabilmente molto ricco, molto presto. Tuttavia, si capisce poco dei meccanismi effettivi della pubblicità virale. Qualsiasi ricerca suggerisce che gli annunci possono diventare virali quando suscitano nelle persone una reazione emotiva, e quando i destinatari si fidano sia dell’autore dell’annuncio sia della persona che glielo ha inviato5. La decisione di inoltrare una pubblicità sembra anche essere soggetta a concetti come l’altruismo reciproco (la restituzione dei favori). Al contrario, avere troppa familiarità con un marchio e vederlo come irrilevante può deprimere le intenzioni di condivisione6. Data la quantità di denaro che gira nel marketing, si può essere sicuri che ci sono anche molte intuizioni e competenze interne che le persone tengono per sé. Continuate a seguirci per ulteriori lavori empirici in questo settore!

Il modello di Yale e la teoria del giudizio sociale.

Mentre l’opera classica di Cialdini si presenta come una sorta di grande «manuale di istruzioni» e inizia a delineare alcuni dei processi alla base della persuasione, altri ricercatori ne hanno scomposto in modo piú capillare i fattori, spesso esaminando l’argomento da una prospettiva sociocognitiva. Secondo un primo approccio, il modello di Yale, sviluppato da Hovland, Janis e Kelley, abbiamo bisogno di considerare tre concetti fondamentali per comprendere la comunicazione persuasiva: la fonte, il messaggio e il target (pubblico)7. La fonte (il «chi») ha un impatto maggiore nella misura in cui è vista come affidabile, degna di fiducia, esperta e – cosa forse piú importante – simile a noi. Allo stesso modo, le fonti simpatiche e attraenti sono piú persuasive di quelle che lo sono meno. Per esempio, è stato dimostrato che una persona attraente (fonte) ha convinto il 41 per cento delle persone a firmare una petizione. Al contrario, una fonte meno attraente ha avuto successo solo nel 30 per cento dei casi8. Come avrete capito, molte delle idee di Cialdini sui sei principî della comunicazione persuasiva ruotano intorno alla fonte del messaggio. Ma non è solo la fonte che conta; anche altre caratteristiche del messaggio sono ritenute determinanti. I diversi modi in cui le persone elaborano cognitivamente i messaggi sono anch’essi di vitale importanza, poiché fattori come la lunghezza dell’argomentazione, la coerenza, l’equilibrio e il semplice numero di esposizioni a un messaggio possono influenzarne l’efficacia. Infine, è importante il pubblico. Secondo alcune ricerche (ma non tutte), sarebbe piú facile persuadere le donne che non gli uomini, forse perché si concentrano maggiormente sulla collaborazione9. Sembra anche che le persone nella tarda adolescenza e nella prima età adulta siano piú facilmente influenzabili di quelle piú grandi (sebbene, secondo alcune ricerche, diventeremmo sempre piú persuadibili quando raggiungiamo la tarda età adulta)10.

Una cosa da notare a proposito del modello di Yale è che non si può pensare al pubblico come a un insieme di target passivi: sarà coinvolto da un messaggio in misura maggiore o minore (come vedremo quando parleremo del modello della probabilità di elaborazione), e questo determina i tipi di messaggio piú efficaci. Ci sono anche differenze individuali. Per esempio, alcune persone hanno un grande bisogno di chiusura cognitiva (vogliono arrivare rapidamente alla certezza) e sembrano piú difficili da influenzare, forse perché una volta che hanno stabilito un atteggiamento sono meno propense a cambiarlo, e anche meno inclini a esaminare gli argomenti e quindi ad accettarli11. Per contro, alcune persone hanno un elevato bisogno di cognizione: cercano attivamente e amano pensare alle cose12. Come ci si può aspettare, le persone con un elevato bisogno di cognizione sono generalmente influenzate solo da argomenti forti. Ciò nonostante, un elevato bisogno di cognizione fa sí, innanzitutto, che le persone siano anche piú disposte a considerare di cambiare idea13.

Due concetti correlati in quest’area sono le differenze individuali nella latitudine di accettazione e nella latitudine di rifiuto, specificate dalla teoria del giudizio sociale14. Questo modello presuppone che le persone abbiano un atteggiamento iniziale – un’àncora. Intorno a questa hanno una latitudine di accettazione, ossia la distanza fino a cui sono disposte a spostare la loro opinione iniziale. Le argomentazioni che tentano di persuaderle a adottare una posizione all’interno di questa zona avranno probabilmente successo. Per contro, le persone hanno anche una latitudine di rifiuto, le argomentazioni all’interno della quale probabilmente falliranno, indipendentemente da quanto siano forti. Nel mezzo c’è la latitudine del non impegno, vale a dire una zona grigia in cui la persuasione è possibile, ma piú difficile. Individui diversi avranno latitudini di ampiezza diversa per ciascuna delle zone: un’ampia latitudine di accettazione fa sí che una persona sia piú facile da persuadere su una questione, mentre un’ampia latitudine di rifiuto rende le cose piú difficili per un aspirante influenzatore. Dal punto di vista della persuasione, questo modello suggerisce che si deve cercare di generare la maggiore discrepanza tra l’àncora e l’atteggiamento, ma rimanendo fuori dalla latitudine di rifiuto. La natura individuale delle zone suggerisce inoltre che piú il messaggio è appetibile per un target specifico piú sarà efficace, ma per ottenere questo risultato occorre anche conoscere dove si trovano le zone per ogni persona/target demografico.

Sia il modello di Yale sia la teoria del giudizio sociale sono belli nella loro semplicità: ci fanno pensare ai vari elementi cruciali per una persuasione efficace. Tuttavia, come le sei fonti di influenza sociale, ancora una volta non spiegano veramente in che modo veniamo persuasi. Per capirlo, analizzeremo ora modelli piú motivazionali e sociocognitivi della persuasione, in particolare il modello della probabilità di elaborazione15 e il modello sistematico euristico16.

Teorie del doppio processo di persuasione.

Sia il modello della probabilità di elaborazione (ELM)17 sia il modello sistematico euristico (HSM)18 argomentano che il modo in cui elaboriamo le informazioni ha un effetto su come interagiamo con i messaggi persuasivi, e quanto essi saranno efficaci. Inoltre, secondo entrambi i modelli, la persuasione è un processo a doppio percorso, ossia un percorso di persuasione è lento e ragionato, mentre l’altro è piú veloce e automatico (vedi cap. III).

Il modello della probabilità di elaborazione.

L’ELM indica due distinte modalità di elaborazione che entrano in gioco quando veniamo persuasi: il percorso di elaborazione centrale e il percorso di elaborazione periferica. L’elaborazione centrale è caratterizzata dall’elaborazione attiva della comunicazione persuasiva: ci impegniamo in un pensiero elaborato, valutando gli elementi centrali (per esempio, prove scientifiche, argomentazioni complesse e ragionate ecc.), mentre diamo meno peso a informazioni piú periferiche e irrilevanti. Quando siamo in questa modalità è difficile persuaderci. Ma se il tentativo di persuasione riesce, è anche duraturo e piú difficile da invertire (cioè piú stabile). L’alternativa è l’elaborazione periferica: ci affidiamo maggiormente a elementi periferici, per esempio la fonte (è un esperto?), il modo in cui quell’argomento ci fa sentire e altre informazioni oggettivamente meno rilevanti. In sostanza, cominciamo a fare affidamento piú sull’euristica che non sulla ragione. Se veniamo convinti di qualcosa attraverso questo percorso, è probabile che il cambiamento di atteggiamento sia meno stabile.

Si pensa che l’adozione di un approccio centrale o periferico nell’elaborazione delle informazioni dipenda dai nostri livelli di motivazione e capacità. Quando la questione da considerare è importante per noi (magari quando facciamo un acquisto di un certo rilievo o dobbiamo prendere una decisione che ci cambia la vita) siamo piú inclini a impegnarci in un pensiero elaborato. Al contrario, le cose a cui siamo meno motivati a pensare (per esempio, acquisti estemporanei di oggetti di poco valore, o la scelta di che cosa mangiare a pranzo un certo giorno) tendono a essere oggetto di elaborazione periferica. Dobbiamo anche avere la capacità di impegnarci in un pensiero elaborato. Questo può includere l’attitudine a elaborare le informazioni; alcune persone sono semplicemente piú capaci di altre a elaborare informazioni complicate. Tuttavia, anche i fattori situazionali giocano un ruolo importante: alti livelli di carico cognitivo (per esempio, se siamo stressati o facciamo troppe cose contemporaneamente) diminuiscono la nostra capacità di impegnarci nel pensiero elaborato. Se siamo in uno stato di deplezione dell’io (vedi cap. III), sembriamo anche meno capaci di resistere alla persuasione, il che potrebbe indicare livelli inferiori di elaborazione19. L’ELM è integrato da un approccio simile: l’HSM.

Il modello sistematico euristico.

Anche l’HSM adotta un approccio alla persuasione basato su due processi, indicando che elaboriamo le informazioni attraverso due percorsi: sistematico ed euristico. Il percorso sistematico è molto simile all’idea di elaborazione centrale. Consideriamo gli argomenti in maniera attiva e ci concentriamo sulla loro qualità. Al contrario, il percorso euristico ruota attorno a un’elaborazione delle informazioni relativamente poco ponderata, affidandosi all’euristica. Proprio come nell’ELM, la persuasione basata principalmente sull’euristica è vista come meno stabile di quella raggiunta col pensiero sistemico. Si potrebbe argomentare che l’HSM dia in realtà piú valore al pensiero euristico: anziché vederlo come una forma meno sofisticata di valutazione, riconosce con piú forza che dobbiamo gestire un grande volume di informazioni e che spesso le euristiche sono l’unico modo per farlo. L’HSM permette anche un’interazione fra i due percorsi. Mentre in momenti diversi la nostra attenzione può concentrarsi piú su uno che sull’altro, l’informazione euristica può intervenire anche quando pensiamo in maniera sistematica.

Insieme, questi due modelli sono stati fondamentali per comprendere la persuasione. Entrambi indicano che ci sono modalità di pensiero relativamente distinte, oltre a evidenziare l’importanza delle euristiche (alcune delle quali verranno prese in esame a breve), la necessità di riuscire a impegnarsi in un’elaborazione di alto livello e le differenze nella stabilità del cambio di atteggiamento. Entrambi i modelli sono stati (e rimangono) determinanti nel campo dell’influenza sociale e della persuasione.

Approfondimento critico: doppio processo o approccio unimodale?

Come avrete ormai capito leggendo questo libro di testo, l’idea di sistemi a doppio processo è molto diffusa nella cognizione sociale. L’idea di pensiero automatico e riflessivo, di sistemi di tipo I e di tipo II e di alta e bassa elaborazione sono solo alcuni esempi di come il concetto del doppio processo abbia permeato la disciplina. Questo approccio non è tuttavia esente da critiche. Per esempio, Kruglanski e colleghi sostengono che questi due percorsi di elaborazione in termini di persuasione sono in effetti la stessa cosa: variazioni sul tema piuttosto che processi distinti20. In una certa misura, è impossibile distinguere se sia piú oggettivamente «accurato» tale approccio unimodale o quello a doppio processo. È quindi forse piú proficuo pensare a quali approcci fanno progredire piú facilmente la nostra comprensione della cognizione sociale.

Alcuni esempi di euristica.

I ricercatori hanno identificato una serie di euristiche che sembrano influenzare il nostro processo decisionale, oltre a quelle descritte sopra. Poiché un’indagine completa di tutte quante andrebbe oltre la portata di questo volume, ne passiamo qui in rassegna alcune che categorizziamo a grandi linee come imperniate attorno alla reciprocità (di cui abbiamo già parlato sopra, ma che qui esploriamo piú a fondo), alla coerenza e alle informazioni tangenziali.

Reciprocità. La reciprocità è una norma sociale che sembra costituire un’euristica importante. Se ci viene offerto qualcosa, spesso sentiamo il bisogno di offrire qualcosa in cambio. La reciprocità può essere negativa (tu fai qualcosa di male a me, quindi io faccio qualcosa di male a te) o positiva (io faccio qualcosa di buono per te e tu fai qualcosa di buono per me). Per esempio, in un primo studio sulla reciprocità, è stata offerta ai partecipanti una bibita prima di chiedere loro di acquistare dei biglietti della lotteria21. Rispetto a una condizione di controllo in cui alle persone non veniva offerta la bibita, i partecipanti erano piú propensi a soddisfare la richiesta. La contrattazione può anche essere vista come uno scambio reciproco: se io riducessi lievemente la mia richiesta nei tuoi confronti, tu dovresti fare altrettanto. È interessante notare che sentiamo il bisogno di contraccambiare anche quando non abbiamo chiesto il favore che ci viene offerto22. Una tecnica di marketing diffusa è proprio quella di dare qualcosa nella speranza che la persona senta poi il bisogno di restituire qualcosa in cambio (cioè acquisto o condizioni piú vantaggiose). Una variante della reciprocità è la cosiddetta «tecnica della porta in faccia». In una serie di esperimenti è stato chiesto ad alcuni partecipanti di fare un «favore estremo», che è stato rifiutato, prima che ne fosse chiesto uno piú ragionevole23. Le persone che inizialmente avevano rifiutato di fare un favore estremo erano poi piú propense a soddisfare la richiesta piú ragionevole, forse perché si sentivano in obbligo di contraccambiare di fronte a una richiesta meno impegnativa.

Coerenza. La tecnica della porta in faccia può anche essere invertita (in questo caso viene descritta come «tecnica del piede nella porta»). In un esperimento Freedman e Fraser hanno fatto ai partecipanti una richiesta molto impegnativa24. Nella condizione di controllo, era la prima richiesta fatta. Nella condizione sperimentale, questa grande richiesta era preceduta da una di minore entità, che i partecipanti di solito accoglievano. La grande richiesta è stata accolta piú spesso dai partecipanti che avevano precedentemente accolto quella piccola. Piuttosto che sulla reciprocità, questo approccio si basa sul fatto che ci piace essere coerenti nel tempo e nell’ambito delle nostre decisioni: ho acconsentito prima, quindi probabilmente dovrei farlo di nuovo (vedi il tema della dissonanza cognitiva trattato nel cap. III). Un’altra tattica che si basa sul bisogno di essere coerenti è il cosiddetto «low-balling», ossia una tecnica mirata a convincere le persone ad accettare qualcosa a un prezzo abbastanza basso per poi introdurre nuovi costi una volta che l’accordo iniziale è stato raggiunto. Per esempio, potreste risolvervi a comprare un nuovo televisore e, quando vi sedete per firmare i documenti, vi viene detto che costerà di piú se volete qualcosa di molto essenziale, come il telecomando. Dato che vi sembra di aver già irrimediabilmente investito dei soldi nel televisore (nonostante non l’abbiate ancora comprato!), e poiché volete sentirvi coerenti con voi stessi, spesso farete l’acquisto «extra». Un esempio classico si trova in uno studio di Cialdini e colleghi25. Gli scienziati hanno fissato l’ora di inizio di un esperimento alle sette del mattino. La metà dei candidati è stata informata dell’ora d’inizio prima di dare il proprio assenso a partecipare. Di questi, solo il 24 per cento ha poi accettato. Al contrario, quando le persone sono state informate dell’orario d’inizio dopo aver dato la loro adesione, la percentuale di partecipanti è stata enorme: il 95 per cento!

Informazioni tangenziali. Possiamo anche essere influenzati da informazioni che poco hanno a che fare con il tema in questione. Per esempio, l’euristica «lunghezza contro forza» suggerisce che piú un’argomentazione è lunga (anche se non fornisce alcuna informazione aggiuntiva), piú sembra essere persuasiva26. Allo stesso modo, se troviamo piú facile accedere cognitivamente all’informazione, è piú probabile che ne saremo influenzati27. In generale, argomentazioni piú numerose o piú lunghe (ma non necessariamente piú sostanziali) sono piú persuasive di quelle meno numerose o piú brevi. Tuttavia, questo effetto non viene osservato in maniera uniforme. Per esempio, se vengono presentate molte argomentazioni, e solo alcune di esse sono convincenti, i destinatari del messaggio possono fare una media, con il risultato di un livello di persuasione inferiore rispetto a quello che si sarebbe ottenuto se fossero state presentate solo poche argomentazioni piú forti28.

Un’altra fonte di informazioni tangenziali è l’umore che abbiamo quando qualcuno cerca di persuaderci. Una ricerca ha evidenziato che i partecipanti di cattivo umore ragionavano di piú su un messaggio persuasivo rispetto a quelli che erano felici e che si lasciavano persuadere solo da argomenti forti29. È interessante notare che quando erano di cattivo umore, i partecipanti risultavano anche meno distraibili di quelli felici. In generale, sembra che essere di umore positivo porti ad affidarci maggiormente all’euristica e a elaborare le informazioni con meno attenzione, rendendoci forse piú inclini alla persuasione30. L’umore è legato a un’altra fonte di informazione intangibile: il colore.

Il colore influenza l’umore ed esprime altri concetti; qualcosa che i venditori sono pronti a utilizzare. In uno studio, per esempio, sono state presentate ai partecipanti informazioni su una vaccinazione ed è poi stato chiesto loro se fossero intenzionati a farsi vaccinare31. I messaggi sono stati presentati in un contesto di guadagno o di perdita (vedi cap. III). I ricercatori hanno anche manipolato l’inclusione o meno del colore rosso nel materiale pubblicitario (vs il grigio di controllo). Gli sperimentatori hanno riflettuto sul fatto che il rosso è spesso associato al pericolo e al sangue, e hanno osservato che quando il rosso veniva collegato a un messaggio in un contesto di perdita, le intenzioni di vaccinazione aumentavano.

I pubblicitari usano anche altri colori per trasmettere diversi significati: Si ritiene per esempio che il blu scuro trasmetta affidabilità e fermezza (buono per le banche, forse meno per i marchi di moda rivolti ai giovani!) Al contrario, il verde è legato alla crescita, all’equilibrio e all’ambiente. Gli arancioni e i gialli sono usati per trasmettere sensazioni associate al calore o alla motivazione.

Il ruolo della paura nella persuasione.

Un’emozione ampiamente sfruttata nella persuasione (e che per molti versi potrebbe essere considerata un’euristica) è la paura. Questo sentimento genera eccitazione sia psicologica sia fisiologica. È usata abitualmente nelle promozioni riguardanti la salute pubblica (si pensi agli annunci «stop al fumo»), ma quasi tutto, dall’antigelo alla salvaguardia delle zebre, è stato promosso prima o dopo facendo leva sulla paura. Le prove sull’efficacia di questo approccio sono tuttavia contrastanti32. Una ragione è che troppa paura ci spinge in uno stato di negazione del problema presentato, come nell’ipotesi della «U rovesciata» (applicata alla persuasione basata sulla paura)33. Questo approccio suggerisce che bassi livelli di paura inducono pochi cambi di atteggiamento, che invece si verificano per la maggior parte di fronte a livelli di paura moderati; tuttavia, se i livelli di paura sono troppo elevati, il risultato è il disimpegno e bassi livelli di cambiamento. Tracciati su un grafico, questi producono una curva a U rovesciata. A livelli molto bassi di paura, le persone possono non avere alcuna motivazione a misurarsi con il messaggio perché semplicemente non sono interessate. All’estremo opposto dello spettro della paura, l’ansia e la negazione impediscono alle persone di elaborare il messaggio in modo efficace. È dunque necessario tenere conto, in generale, che quando si ricorre alla paura nella comunicazione persuasiva, il messaggio deve anche offrire una soluzione realizzabile al problema in questione. Per esempio, spaventare le persone in merito al cambiamento climatico le sollecita maggiormente a impegnarsi nel problema quando viene data loro una soluzione chiara e realizzabile che possono mettere in atto da sole34. I messaggi basati sulla paura possono anche portare a effetti di rimbalzo nella persuasione, di cui parleremo tra poco.

Approcci contemporanei alla persuasione: la spinta gentile.

L’approccio nudge, o della spinta gentile, ha acquistato popolarità con la pubblicazione, nel 2008, del libro dell’economista Richard Thaler e del professore di giurisprudenza Cass Sunstein Nudge: Improving decisions about health, wealth and happiness35. Secondo gli autori, le decisioni delle persone possono (e dovrebbero) essere indirizzate verso opzioni «migliori» attraverso l’uso di un sistema di architettura delle scelte. Un’opzione può essere considerata «migliore» quando ha un impatto positivo sulle persone, per esempio incoraggiandole a prendere decisioni di investimento piú oculate per la pensione o a fare scelte alimentari piú sane.

L’architettura delle scelte si basa sul fatto che pensiamo in maniera sia veloce sia lenta (come abbiamo visto nel cap. III e poco sopra, parlando dei modelli di persuasione a doppio processo). Presuppone inoltre che in genere le persone scelgono di fare ciò che è facile anziché ciò che sanno essere corretto (o migliore per loro). I modi in cui le persone prendono decisioni dovrebbero quindi essere impostati per trarre vantaggio dai vari pregiudizi che abbiamo (cioè l’euristica) in ogni fase del processo decisionale. Come evidenzia l’architettura delle scelte, poiché a volte semplicemente non vogliamo saperne di compiere lo sforzo che sarebbe necessario, ci affidiamo spesso a un’opzione «predefinita» che ci viene offerta (partendo dal presupposto che qualcun altro abbia pensato per noi). Gli architetti delle scelte possono selezionare attentamente queste opzioni predefinite per indurre le persone a comportarsi nel modo desiderato. Thaler e Sunstein suggeriscono inoltre che tali architetti dovrebbero fare in modo di evitare il «sovraccarico di scelte», sia in termini di numero di prodotti offerti sia di dettagli forniti su ciascuno di essi. L’approccio nudge suggerisce inoltre agli architetti di mettere in evidenza i risultati a lungo termine (cosa particolarmente importante per questioni come il risparmio per la pensione), cosí da provare a fare in modo che le persone ragionino in un’ottica di lungo periodo. I confronti fra le opzioni possono fornire essi stessi una «spinta gentile»: proponendo come alternativa un’opzione «meno buona», si può orientare il soggetto verso l’opzione preferita. Al fine di indurre le persone a optare per l’opzione predefinita, si può anche metterle alle strette con i tempi della decisione.

Per molti versi, l’approccio nudge è un’estensione abbastanza naturale dei lavori a doppio processo sulla persuasione come l’ELM e l’HSM: tutti riconoscono l’importanza dei bias cognitivi e la limitata motivazione e capacità delle persone di pensare in un modo che potrebbe essere considerato «razionale». Ciò che differenzia l’approccio nudge è la sua applicazione sistematica ai comportamenti nell’ambito della finanza, della salute e dell’ambiente, oltre che nel sistema scolastico pubblico. Il suo impatto, in termini sia di percezione popolare sia di cambiamento delle effettive implicazioni politiche, è stato probabilmente molto maggiore rispetto agli approcci precedenti. Tanto l’ex presidente degli Stati Uniti Barack Obama quanto l’ex primo ministro britannico David Cameron hanno istituito delle «unità di approfondimento comportamentale» dedicate che hanno attinto ai principî delle tecniche nudge per orientare le politiche pubbliche e la loro attuazione. Anche molte aziende ricorrono abitualmente alla filosofia nudge per mettere a punto le loro offerte di marketing e di vendita. L’impatto di questo lavoro è stato tale che, nel 2017, Richard Thaler ha vinto il premio Nobel per l’economia. Quello relativo all’approccio nudge è uno dei pochi lavori premiati con il Nobel che potrebbero essere considerati psicologici in senso lato (altri esempi sono il lavoro di Kahneman sui bias cognitivi, premiato nel 2002, e il lavoro di Elinor Ostrom sui dilemmi sociali, premiato nel 2009).

Quando la persuasione fallisce: gli effetti di rimbalzo.

Concludiamo la nostra disamina sulla persuasione illustrando una situazione che gli influencer vogliono evitare. Quando si tenta di persuadere qualcuno, c’è il rischio di produrre un effetto boomerang, finendo sí per generare un cambiamento di atteggiamento, ma nella direzione opposta a quella che si voleva. Quando ciò accade, si parla di effetto di reattanza, ironico o di rimbalzo. Gli effetti di rimbalzo (rebound) si verificano molto spesso quando aspetti fondamentali del sistema di fiducia in sé stessi degli individui vengono messi in discussione, oppure quando il messaggio serve a innescare i comportamenti indesiderati dal punto di vista degli automatismi di attivazione e implementazione, ma non riesce a inibirli cognitivamente. Nel corso di un esperimento sono stati mostrati ai partecipanti alcuni manifesti che contrapponevano gli aspetti positivi del bere durante una serata con gli amici ai postumi negativi (con l’invito a «bere responsabilmente»)36. I partecipanti hanno poi preso parte a un «esercizio di degustazione» in cui hanno attribuito un punteggio a bevande apparentemente alcoliche su questioni come il gusto e l’aspetto. I risultati hanno mostrato che le persone a cui erano stati mostrati i poster in realtà finivano per bere di piú di quelle che non li avevano visti! Usando un eye tracker è stato possibile individuare le parti del poster che le persone guardavano, e ne è emerso che questo effetto è in parte dovuto alla focalizzazione sugli aspetti positivi del messaggio («Bevi!» «Divertiti!»). Anche quando non c’è contraddizione, i messaggi possono produrre un effetto opposto a quello desiderato: è stato dimostrato che le campagne antifumo, che sono completamente negative, in realtà aumentano gli atteggiamenti positivi verso le sigarette presso alcuni fumatori37. In generale, è molto difficile prevedere quando si verificheranno gli effetti di rimbalzo, ma diversi ricercatori raccomandano ora di testare i messaggi in contesti controllati prima di metterli «in campo». Tuttavia, questo può rivelarsi costoso in contesti in cui le risorse sono scarse e può anche rallentare la consegna dei messaggi, cosicché tale pratica è meno diffusa di quanto si potrebbe supporre.

Riepilogo del capitolo.

Nella nostra panoramica sulla psicologia della persuasione, abbiamo esaminato vari approcci alla sua comprensione. Alcuni adottano un approccio «how-to», descrivendo nel dettaglio le tecniche psicologiche che rendono la persuasione piú efficace. Altri rappresentano invece modelli piú concettuali che descrivono come avviene il cambiamento di atteggiamento a livello cognitivo. Ciò su cui tutti questi diversi approcci concordano è l’importanza del messaggio, la sua fonte, il target e il metodo con cui viene recapitato. La maggior parte dei modelli riconosce anche (in misura maggiore o minore) che la persuasione coinvolge processi di pensiero sia riflessivi (espliciti) sia automatici (impliciti). Benché questo libro presenti la persuasione separatamente da altri argomenti, è importante rendersi conto che, come forma di influenza sociale, si manifesta anche in altri ambiti. L’influenza delle minoranze, la formazione dell’impressione e le norme sociali sono solo alcune aree della psicologia sociale che implicano un cambio di atteggiamento in una forma o nell’altra.

Punti essenziali.

– Le fonti di influenza sociale includono reciprocità, impegno/coerenza, riprova sociale, autorità, simpatia e scarsità.

– Occorre considerare le caratteristiche del messaggio, la sua fonte e il target stabilito per poter progettare una comunicazione persuasiva.

– I modelli a doppio processo indicano che la persuasione avviene attraverso il pensiero razionale e/o è influenzata dall’euristica.

– L’approccio nudge suggerisce che gli architetti delle scelte dovrebbero applicare sistematicamente la scienza della persuasione ai sistemi decisionali per il bene pubblico.
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Riepilogo del tema: l’influenza sociale.

Abbiamo visto che l’influenza sociale opera su di noi in vari modi (per esempio attraverso la conformità, la persuasione e la facilitazione sociale) e a vari livelli, facendoci conformare o portandoci a cambiare idea. Abbiamo anche osservato che siamo sia fonti di influenza sociale che suoi destinatari, e che la nostra influenza sociale ha il potenziale per cambiare radicalmente la società. È inoltre chiaro che esercitiamo sul nostro comportamento un controllo minore di quanto pensiamo. A volte, per le situazioni in cui ci troviamo, ci comportiamo diversamente da come faremmo di solito. Altre volte, semplicemente, ci mancano l’energia, la motivazione o la capacità di essere riflessivi come vorremmo prima di agire. Abbiamo anche visto come opera la persuasione, e come lo studio di quest’ultima attinga ad altre aree della psicologia, con notevoli implicazioni nella vita reale.

Nei prossimi giorni, cercate di notare le influenze sociali nella vostra vita. Quando vi adeguate agli altri? Ci sono decisioni che avete preso senza pensarci troppo? In che modo avete cercato di convincere qualcuno a fare qualcosa? Quando mettete a fuoco queste situazioni, provate a domandarvi come a esse si applicano gli argomenti che abbiamo trattato qui. Riflettete non solo sul perché vi siete comportati in un certo modo, ma anche se la prossima volta vi piacerebbe comportarvi diversamente (e, se sí, come?).
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Capitolo ottavo

La psicologia sociale nel contesto applicato




Che aiuto dà la psicologia nel «mondo reale»?

La psicologia sociale è, fondamentalmente, una disciplina applicata. Gli psicologi sociali sono interessati ai fenomeni che si verificano nel mondo reale, e spesso cercano risposte alle domande e ai problemi piú pressanti che la società presenta. Prima di intraprendere questo capitolo può valere la pena ripercorrere le idee e i temi che abbiamo già analizzato: la ricerca sull’influenza sociale, per esempio, viene applicata di routine in situazioni di vita reale (di fatto, è stata probabilmente applicata anche al marketing di questo stesso libro!) Analogamente, la ricerca sulla motivazione, il sé sociale e i processi intergruppi è stata applicata in vari modi al mondo reale. Data questa varietà, una rassegna completa di tutte le applicazioni della psicologia sociale va oltre la portata di questo volume. Ci concentreremo dunque su quattro filoni di ricerca che, in questo campo, sono chiaramente collegati a problemi del mondo reale. A un livello (relativamente) interindividuale, parleremo dei predittori biologici e psicosociali dell’aggressività (e come il consumo dei media può alimentarli). Passeremo poi alla questione correlata del perché le persone scelgono di intervenire (o meno) in situazioni di emergenza. Infine, ci occuperemo del ruolo che la psicologia sociale svolge in ambiti piú ampi di politica pubblica, concentrando in particolare l’attenzione sul processo decisionale delle giurie, e sul ruolo potenziale delle connessioni sociali nel migliorare la salute fisica e mentale.

L’aggressività.

L’aggressività è un’emozione potente e spesso distruttiva che sta alla base di parecchi comportamenti problematici. Per esempio, molti di noi sperimentano le cosiddette «microaggressioni» nella vita quotidiana, quando le persone si comportano in modo meschino per turbarci o mettersi contro di noi. All’altra estremità della scala, l’aggressività può portare intere popolazioni a rivoltarsi l’una contro l’altra in tempo di guerra. Gli psicologi sociali sono dunque particolarmente interessati a comprendere le cause dell’aggressività e i processi che stanno alla base dei pensieri e dei comportamenti aggressivi. Tuttavia, una definizione esatta di aggressività è tuttora oggetto di dibattito. Per esempio, dobbiamo capire se stiamo considerando il comportamento o l’intenzione che lo ha preceduto, se l’aggressività è sempre un’attività fisica e se deve essere rivolta a una persona particolare. Secondo la maggior parte degli psicologi contemporanei, l’intenzione di danneggiare un altro essere vivente costituisce un’aggressione1. Questa definizione ampia include sia l’aggressività fisica che quella non fisica (per esempio, gridare contro qualcuno o usare un linguaggio razzista).

Gli approcci biologici.

I primi resoconti psicologici dell’aggressività ruotavano intorno all’idea di catarsi. Qui l’aggressività è vista come una spinta forte, principalmente biologica, che si accumula gradualmente, creando tensione. Si verifica quindi un evento scatenante che permette il rilascio di questa tensione in una forma di aggressività o in uno sbocco «catartico» innocuo (magari andare a correre). Tuttavia, nelle ricerche empiriche in cui si dà alle persone l’opportunità di comportarsi in modo catartico, i livelli di aggressività non sembrano ridursi in maniera coerente, anzi, possono addirittura aumentare!2. Dunque, mentre l’idea delle attività catartiche può essere popolare in contesti terapeutici, la loro efficacia nel ridurre l’aggressività rimane discutibile.

Sebbene questi tentativi di intendere l’aggressività come processo innato non abbiano avuto successo, ciò non significa che la stessa non abbia una qualche base biologica. Per esempio, i biologi Belyaev e Trutt hanno intrapreso un programma di allevamento selettivo a lungo termine di volpi selvatiche (permettendo solo agli animali che sembravano «meno selvatici» di riprodursi). Dopo trenta generazioni, Belyaev e Trut hanno osservato che la percentuale di volpi che si potevano ragionevolmente considerare «addomesticate» (e non aggressive) era passata da quasi zero a oltre il 66 per cento3. In un altro studio sono stati invece allevati selettivamente dei topi con la caratteristica di essere altamente aggressivi o territoriali, e dopo solo ventisei generazioni è stato prodotto un ceppo di topo con livelli significativamente piú alti di aggressività4. Nelle popolazioni umane, sono state condotte ricerche per misurare i livelli di aggressività nei gemelli monozigoti (gemelli identici, che condividono lo stesso patrimonio genetico) e dizigoti (gemelli non identici, che ne condividono solo il 50 per cento). Questi studi mostrano tipicamente che i monozigoti sono piú simili tra loro nei livelli di aggressività rispetto ai dizigoti, facendo ritenere che una componente genetica possa spiegare fino al 50 per cento della varianza nell’aggressività5. Alcune ricerche suggeriscono che l’aggressività fisica potrebbe avere una componente genetica piú forte rispetto alle forme piú sociali di aggressività6.

La base biologica dell’aggressività è identificata anche dalle ricerche sul ruolo di sostanze neurochimiche come la serotonina o, negli uomini, il testosterone. Negli esseri umani, per esempio, bassi livelli di serotonina sono collegati a un aumento dell’aggressività7. Questi effetti, però, non si verificano sempre: l’iniezione di serotonina aggiuntiva in animali «subordinati» ha dimostrato di aumentare la loro volontà di impegnarsi in situazioni competitive o, in altri studi, di innescare comportamenti orientati alla fuga8. Al contrario, livelli elevati di testosterone sono stati collegati sia ad aumenti del comportamento aggressivo sia a un minore investimento nella cura della prole. Il testosterone sembra aumentare sia con l’eccitazione sessuale sia con le sfide interpersonali che coinvolgono altri uomini, e questo fa supporre che essere aggressivi possa essere una strategia riproduttiva evoluta9. È interessante notare che gli effetti di queste sostanze neurochimiche sembrano essere altamente interattivi con il nostro ambiente fisico e sociale. Per esempio, dominare un incontro fisico aggressivo può aumentare i livelli di serotonina, ma gli effetti della serotonina sembrano essere diversi per gli animali con uno status sociale piú alto o piú basso10.

Gli approcci psicosociali.

L’aggressività non è solo un processo biologico. Approcci alternativi e psicosociali all’aggressività ruotano in genere attorno al modo in cui affrontiamo il senso di frustrazione11. Secondo l’ipotesi frustrazione-aggressività di Dollard e colleghi, la frustrazione porta molto probabilmente all’aggressività quando teniamo particolarmente all’obiettivo che stiamo cercando di raggiungere, quando ogni speranza di conseguirlo è perduta, quando siamo ostacolati piú volte e quando arriviamo quasi (ma non del tutto) a raggiungerlo. Versioni successive di questa teoria indicano che quando si generano in noi emozioni negative si produce una forma di frustrazione che probabilmente si tradurrà in aggressività12. Secondo tale formulazione, anche condizioni avverse come il gran caldo, l’affollamento o il dolore fisico possono essere motivo di frustrazione. Portando la frustrazione a livello di gruppo, la sensazione di privazione relativa tra i propri e gli altrui risultati è anche correlata a una maggiore aggressività intergruppi, pur non spiegandola del tutto13. Questa forma di aggressività può essere esibita in vari modi, fra cui la protesta sociale, le rivolte e il crimine14. L’idea di tale «aggressività spostata» continua ad attirare l’interesse dei ricercatori e anche un notevole sostegno empirico15.

L’aggressività può anche essere intesa come comportamento appreso. Secondo la teoria dell’apprendimento sociale di Bandura, capiamo come comportarci attraverso un processo di «apprendimento vicario». In particolare, osserviamo le azioni degli altri e i risultati che ne derivano. Nel caso dell’aggressività, se vediamo qualcuno che trae piacere dall’essere aggressivo, e osserviamo poi che questo genera una qualche ricompensa contingente per il soggetto, è piú probabile che diventiamo noi stessi aggressivi, com’è stato ben dimostrato in una serie di studi di Bandura16. In questi esperimenti con le bambole Bobo, bambini di età compresa fra i tre e i sei anni osservavano un adulto che interagiva con una «bambola Bobo», una figura gonfiabile che quando veniva abbattuta rimbalzava rimettendosi in piedi. Nella condizione di modello aggressivo, l’adulto si comportava in modo fisicamente e verbalmente aggressivo verso la bambola, dandole calci e pugni e colpendola con un martello giocattolo mentre le urlava contro. Nella condizione di controllo, l’adulto giocava pacificamente con i giocattoli nella stanza, ignorando la bambola. Dopo aver osservato una di queste situazioni, i bambini venivano messi (da soli) in un’altra stanza piena di giocattoli, ma veniva permesso loro di giocarci solo per due minuti (per generare un senso di frustrazione). I bambini venivano poi spostati nella stanza dove avevano visto l’adulto in precedenza. I bambini che avevano assistito al modello aggressivo erano molto piú inclini alla violenza imitativa (cioè a prendere a calci e pugni la bambola Bobo e a insultarla verbalmente). È stato anche osservato che piú il modello era simile ai bambini, maggiore era l’effetto che il comportamento del modello aveva sul loro. Per esempio, un modello maschile aggressivo incoraggiava i bambini ma non le bambine a comportarsi in modo piú aggressivo, mentre era vero il contrario quando il modello era femminile. I ricercatori hanno condotto una replica dello studio in cui il modello veniva premiato o punito per il comportamento aggressivo17, concludendo che quando l’aggressività del modello sembrava essere premiata, era piú probabile che ne seguisse una violenza imitativa. Questa ricerca è stata criticata per una serie di motivi (per esempio, colpire una bambola con un martello giocattolo è tutt’altra cosa dal colpire una persona con un martello vero; i bambini stavano evidentemente giocando e non avevano alcuna intenzione di nuocere). Tuttavia, l’idea che impariamo a essere aggressivi dagli altri è stata sostenuta da una varietà di altre evidenze empiriche. Questi risultati, e molti altri simili, hanno portato a sostenere che l’apprendimento sociale è uno dei fattori piú determinanti che influenzano il «ricorso all’aggressività per ottenere i propri scopi»18.

Effetti culturali sull’aggressività.

Oltre a imparare dagli altri, la cultura sembra anche definire la nostra comprensione di quando è appropriato rispondere a una situazione con aggressività. Per esempio, una serie di studi suggerisce che nel Sud degli Stati Uniti (dove il concetto di onore personale è importante), la probabilità che insulti o offese riguardanti la propria mascolinità vengano accolti dagli uomini con aggressività è maggiore che nel Nord19. Allo stesso modo, sono stati osservati modelli simili nelle società mediterranee che hanno una «cultura dell’onore», ma dove l’aggressività scaturisce da offese al proprio onore familiare piuttosto che alla propria mascolinità20. È importante notare che tali sistemi d’onore non sono uniformemente negativi: possono favorire legami sociali piú forti (di cui vedremo l’importanza quando parleremo dell’idea della «cura sociale»). I sistemi d’onore possono anche guidare comportamenti positivi; per esempio, è stato osservato che chi tende alla cosiddetta unrelated aggression è anche piú propenso a ricambiare i favori21.

L’aggressività e i media.

Sistemi culturali simili a quello d’onore sono probabilmente presenti fin dagli albori della società. Tuttavia, l’effetto che hanno sul nostro comportamento potrebbe essere sminuito dall’impatto diffuso di media come la televisione, i videogiochi e, piú recentemente, Internet (in particolare, i siti per il caricamento di video). Questi espongono sempre di piú tanto gli adulti quanto i bambini a un numero enorme di atti violenti, molti dei quali (per esempio nei videogiochi o nelle serie tv) si presentano in modo realistico ma, in definitiva, sono finzioni. Per contro, i notiziari, i social network e i siti di video-sharing ospitano contenuti che mostrano una violenza vera, senza filtri. È probabile che questo aumenti la propensione individuale all’aggressività in diverse maniere. Abbiamo già visto che le persone modellano il proprio comportamento su quello degli altri. Allo stesso modo, il modello cognitivo neo-associativo indica specificamente che piú si assiste alla violenza piú è probabile che la si pratichi, poiché il concetto di violenza diventa piú rilevante e facilmente attivabile da un punto di vista cognitivo22. Possiamo anche arrivare a vedere il mondo come un luogo piú minaccioso per il fatto di essere esposti ripetutamente a narrazioni sulla violenza nella società. Una risposta al vivere in un mondo cattivo può essere quella di diventare noi stessi piú cattivi e aggressivi23. L’esposizione ripetuta alla violenza può anche portare a desensibilizzarci rispetto al suo significato e ai suoi effetti24. Sulla base delle ricerche condotte finora, Anderson e Bushman sostengono che il legame fra violenza dei media e aggressività è estremamente ben supportato, arrivando ad affermare che la portata del suo effetto è maggiore rispetto ad altri legami che hanno un impatto significativo sulla politica sociale (per esempio quello fra compiti a casa e risultati scolastici, oppure tra fumo passivo e cancro ai polmoni)25. Tuttavia, vale anche la pena notare che per alcuni media (per esempio i videogiochi) il quadro non è cosí semplice (vedi il prossimo approfondimento critico).

Approfondimento critico: i videogiochi incitano sempre all’aggressività?

Conosciamo tutti le storie negative dei media sulla relazione fra videogiochi e comportamenti aggressivi. Come abbiamo visto, solide evidenze mostrano inoltre che i media violenti sono collegati a una maggiore aggressività in genere. Quanto piú l’individuo è immerso nell’azione sullo schermo tanto piú i videogiochi possono aumentare l’aggressività. Prove sperimentali hanno collegato con certezza l’esposizione alla violenza dei videogiochi a un aumento dell’aggressività26. Tuttavia, il legame potrebbe non essere diretto. Secondo alcuni autori, c’è un bias di pubblicazione nella letteratura, che esagera gli effetti reali della violenza dei videogiochi27. Secondo altri, l’utilizzo dei videogiochi può essere collegato a migliori connessioni sociali, a livelli piú bassi di abuso di sostanze, a un impegno sociale piú concreto e a una migliore salute mentale28. In un’era di giochi online che coinvolgono migliaia di persone (per esempio i giochi di ruolo multiplayer), l’obiettivo della compagnia e della cooperazione può essere piú importante dell’aggressività29. Si può quindi sostenere che il videogioco non è negativo in quanto tale. Negli ultimi anni, l’emergere del cosiddetto «gaming prosociale» è stato collegato a una maggiore cooperazione e a comportamenti interpersonali prosociali30. Vale anche la pena ricordare come chi gioca al computer non lo fa in modo isolato. L’accesso a questi giochi (e ai media in genere) da parte dei giovani è in una qualche misura moderato dai loro genitori, e il desiderio di giocare può essere temperato dall’educazione impartita in famiglia. È anche probabile che il modo in cui le persone percepiscono la violenza nei videogiochi sia legato al contesto piú ampio del loro mondo.

Aggressività e automaticità.

L’aggressività è stata analizzata anche dalla prospettiva della cognizione implicita, e ciò può aiutare a spiegare gli effetti dei media sulla violenza. Da questo punto di vista, la presenza in un dato ambiente di facilitatori (primes) cognitivamente legati all’aggressività porta con piú probabilità alla generazione di pensieri e comportamenti aggressivi. Per esempio, la presenza fisica di una pistola in un contesto sperimentale ha reso le persone piú propense a reagire in modo aggressivo all’esperienza di ricevere scosse elettriche31. In un lavoro simile, è stato dimostrato che di fronte alla maleducazione le persone erano piú propense a interrompere una conversazione32. Sembrano avere un effetto anche i facilitatori al di sotto della consapevolezza cosciente: il priming subliminale dell’aggressività porta a percepire come aggressivi un maggior numero di comportamenti ambivalenti e ambigui33. Come si può immaginare, molti ricercatori hanno argomentato che i giochi violenti per computer sono facilitatori dell’aggressività.

Come abbiamo visto, l’aggressività suscita da decenni, in ambito psicologico, l’interesse dei ricercatori, che hanno elaborato diverse teorie e studiato le implicazioni pratiche da varie prospettive. Nel considerarle, è importante pensare all’aggressività come concetto sistemico. Le cause dell’aggressività sono una combinazione di fattori fisici, socioculturali e situazionali. Per questo motivo, gli interventi devono prendere in considerazione il ruolo di ciascuno di questi fattori per massimizzare la probabilità di successo.

Quando aiutiamo gli altri? L’effetto spettatore.

Vi siete mai trovati in una situazione in cui avevate bisogno di aiuto ma le persone attorno a voi sembravano non accorgersene o non curarsene? O forse vi siete trovati dall’altra parte di questa equazione: avete visto qualcuno a cui serviva aiuto ma, per qualche motivo, non siete riusciti a intervenire. Esaminiamo ora il tema dell’aiuto degli astanti (o la sua alternativa, l’apatia degli astanti).

Molte ricerche sull’apatia degli astanti, o effetto spettatore, sono scaturite da un fatto di cronaca che destò enorme scalpore, ossia l’assassinio di Catherine Genovese, per gli amici «Kitty». Kitty fu uccisa di notte, il 13 marzo 1964, a seguito di un’aggressione protrattasi per oltre mezz’ora. Fu pugnalata una prima volta di fronte all’edificio dove viveva, la scena fu vista, e poi piú tardi sul retro del palazzo, dove fu anche violentata. Kitty urlò piú volte per chiedere aiuto e un’ambulanza giunse sul posto circa un’ora dopo la prima aggressione, ma Kitty morí durante il tragitto verso l’ospedale. Secondo i giornali, il terribile crimine aveva avuto un gran numero di testimoni (trentasette, stando ad alcune fonti). Fu anche sottolineato il fatto che l’aggressore sembrava essersene andato, salvo poi tornare. Se qualcuno fosse intervenuto subito, Kitty si sarebbe potuta salvare. L’idea che i vicini di casa della vittima avessero assistito all’aggressione e all’omicidio senza provare a intervenire in qualche modo generò grande costernazione nell’opinione pubblica. Successivamente emerse che erano state diffuse molte notizie false e che, in realtà, diverse persone avevano chiamato la polizia (che era stata lenta a rispondere) e/o erano intervenute direttamente. Nonostante questo, l’assassinio di Kitty Genovese – e altri fatti tragici avvenuti di fronte a testimoni, come la tortura e l’uccisione di Jamie Bulger, un bambino di due anni rapito e ucciso nel 1993, dopo che circa trentotto persone l’avevano visto insieme ai suoi due killer di dieci anni – getta una lunga ombra sulla convinzione che gli altri ci aiuteranno quando ne avremo bisogno. Questi casi hanno anche dato origine a un gran numero di ricerche nel tentativo di comprendere come e quando le persone scelgono di intervenire in situazioni di emergenza.

Prospettiva evoluzionistica.

Un modo per comprendere il comportamento di aiuto parte da una prospettiva evoluzionistica. Aiutare le persone può spesso comportare un costo a livello personale. Per essere d’aiuto, bisogna come minimo investire tempo ed energia per qualcun altro, e in diverse situazioni questo può anche metterci in pericolo. Da un punto di vista evoluzionistico, è un comportamento adattivo solo nella misura in cui aiuta a diffondere i propri geni. Se aiutiamo qualcuno con cui siamo imparentati, salvaguardiamo anche il patrimonio genetico che abbiamo in comune con quella persona. Questa idea è suffragata da studi su umani e non. È stato dimostrato che scegliamo di aiutare di piú le persone quanto piú stretto è il grado di parentela che abbiamo con loro34. Per esempio, in una situazione di vita o di morte, le persone aiuterebbero un fratello (50 per cento di geni in comune) piú di un cugino (25 per cento dei geni in comune), il quale a sua volta sarà aiutato di piú rispetto a un parente piú lontano (come un mezzo cugino, con cui si ha in comune il 12,5 per cento dei geni). Questo aiuto appare tuttavia strategico: sembra che aiutiamo preferenzialmente i parenti stretti in situazioni di vita e di morte. Nelle situazioni quotidiane, preferiamo aiutare le persone malate rispetto a quelle sane. Al contrario, in situazioni di vita o di morte come la carestia, preferiamo aiutare le persone sane rispetto a quelle malate. L’interpretazione di tali risultati sembra dimostrare che siamo (consapevolmente o meno) molto calcolatori nelle nostre decisioni di aiuto. Questo solleva la questione di quanto le persone siano effettivamente «altruiste», o se ogni aiuto non sia in qualche modo una forma di aiuto verso sé stessi. Un limite di tali narrazioni evoluzionistiche è che, sebbene descrivano probabilità, non definiscono realmente i processi che influenzano la decisione di aiutare o meno qualcuno in caso di emergenza. Tali processi sono al centro di modelli piú psicologici, tra cui le cinque fasi di Latané e Darley, e il vantaggio-svantaggio dell’eccitazione di Piliavin, Rodin e Piliavin.

Il modello a cinque fasi di Latané e Darley.

Uno dei modelli elaborati all’indomani dell’assassinio di Kitty Genovese è stato quello a cinque fasi di Latané e Darley, il cui presupposto iniziale è che in caso di emergenza le persone scelgono di prestare aiuto35. Le emergenze possono essere definite come situazioni che comportano pericoli per le persone o le cose; sono insolite e impreviste, tanto da non poter essere pianificate, e richiedono per questo un’azione immediata, lasciando poco tempo per pensare. Secondo questo modello, quando ci troviamo di fronte a un’emergenza, dobbiamo passare attraverso cinque fasi per arrivare a intervenire, e ciascuna di esse può portare a non farlo.

Per cominciare, dobbiamo notare che sta succedendo qualcosa: è necessario che vediamo l’evento coi nostri occhi. Uno studio successivo ha dimostrato che se siamo particolarmente concentrati su qualcosa (per esempio parlare al telefono) possiamo anche non notare eventi estremamente insoliti di cui sembrerebbe impossibile non accorgersi (come, nel caso di questo studio, dei clown sul monociclo!)36. Se notiamo l’evento, lo dobbiamo poi interpretare come emergenza. Per esempio, nel caso del piccolo Jamie Bulger, molte persone avevano visto e interagito con il bambino accompagnato dai due decenni che lo avrebbero ucciso, ma hanno poi riferito di aver pensato che i suoi assalitori fossero semplicemente dei familiari che si occupavano di lui. Se interpretiamo una situazione come emergenza, il passo successivo è quello di assumersi la responsabilità di agire. Se riteniamo che probabilmente interverrà qualcun altro, saremo meno propensi ad aiutare. Questo effetto è descritto come fenomeno della cosiddetta «diffusione della responsabilità», dove la presenza di un numero crescente di persone che assistono a un’emergenza diminuisce sproporzionatamente la probabilità che qualcuno aiuti (anche se allo stesso tempo aumenta la probabilità complessiva che l’aiuto ci sia). Se ci assumiamo la responsabilità, il passo successivo è decidere come aiutare. Se non ci sentiamo competenti, è improbabile che riusciremo a compiere questo passo (e, al contrario, sentirsi competenti aumenta la possibilità di farlo). Infine, anche se decidiamo in che modo aiutare, potremmo non mettere in atto l’azione: se pensiamo che i costi siano troppo alti, o qualcosa nella situazione ci suggerisce che non intervenire sia la cosa piú appropriata, potremmo non dare corso alle intenzioni.

Uno dei punti di forza di questo modello è che descrive un chiaro numero di fasi attraverso cui è necessario passare, oltre a suggerire una serie di modi in cui possiamo aumentare le possibilità che le persone aiutino (per esempio, rendendole consapevoli di ciò che costituisce una situazione insolita, educandole sui pericoli della diffusione della responsabilità o preparandole ad agire se si presenta un’emergenza). Tuttavia, un limite del modello è che è abbastanza «freddo» e di natura poco emotiva.

Un modello che completa quello di Latané e Darley concentrandosi maggiormente sul lato cognitivo «caldo» dell’aiuto è il vantaggio-svantaggio dell’eccitazione37. Secondo tale modello, (1) quando vediamo qualcuno in difficoltà si genera uno stato di eccitazione psicologica negativa e (2) siamo motivati a ridurre questa eccitazione. Decidiamo come comportarci valutando i costi e benefici di un nostro intervento (rispetto a non aiutare). I costi possono includere lo sforzo connesso all’aiuto, l’imbarazzo se si scopre che non era necessario e il rischio di danni fisici. Al contrario, aiutare può essere gratificante nella misura in cui suscita le lodi degli altri e può generare in noi serenità. I costi di un mancato intervento, invece, possono includere il senso di colpa per un esito negativo e il rischio di essere disapprovati dagli altri. Infine, tra i vantaggi del non aiutare ci sono l’opportunità di andare avanti con qualsiasi cosa si stia facendo e il risparmio di tempo e sforzi. Il modo in cui scegliamo di rispondere dipende dall’equilibrio di questi fattori di spinta e di freno. Se ci sono molti fattori che ci incoraggiano ad aiutare e pochi che ci inibiscono, sarà probabile che interveniamo. Questo ridurrà l’eccitazione psicologica che proviamo. Al contrario, se molti fattori ci scoraggiano dall’aiutare direttamente e pochi ci incoraggiano a farlo, cercheremo di ridurre l’eccitazione sottraendoci (per esempio, allontanandoci dalla scena). Naturalmente, a volte ci sono molti elementi che ci spingono ad aiutare ma anche molti che ci allontanano dal farlo. In tali situazioni, il modello di vantaggio-svantaggio dell’eccitazione indica che ci impegneremo in qualche altra forma di comportamento utile a ridurre l’eccitazione, fra cui la riorganizzazione cognitiva (per esempio reinterpretando l’evento come una non-emergenza, eliminando cosí la necessità di agire) o l’azione indiretta (per esempio contattando qualcuno che riteniamo piú qualificato per gestire la situazione, riducendo cosí l’eccitazione senza essere direttamente coinvolti). Il modello di vantaggio-svantaggio dell’eccitazione è stato usato per spiegare i risultati del famoso «studio del buon samaritano» di Piliavin, Rodin e Piliavin38.

Lo studio del buon samaritano.

Nello studio del buon samaritano si è osservato il comportamento di aiuto delle persone in viaggio su un vagone della metropolitana nel Queens, a New York, di fronte a qualcuno che sembrava stare molto male. L’esperimento sul campo è stato impostato in modo tale che gli osservatori fossero posizionati strategicamente in un’area del vagone. Da lí, potevano osservare le reazioni degli individui nell’area adiacente (area «critica»), dove durante le prove ci sono state in media 8,5 persone, piú o meno per la metà afroamericane e per il resto bianche caucasiche. Durante ogni prova, un collaboratore complice nell’area critica fingeva di sentirsi male e, barcollando, cadeva a terra con gli occhi fissi al soffitto. Gli osservatori hanno misurato quanto impiegavano i passeggeri per alzarsi e prestare aiuto, oltre ad annotare il sesso e l’etnia. È importante rilevare che gli sperimentatori hanno anche manipolato l’aspetto del complice. In tutti i casi, era vestito con giacca e pantaloni, senza cravatta. In una condizione aveva un bastone nero, mentre nell’altra puzzava di alcol e aveva con sé una bottiglia in un sacchetto di carta marrone. I ricercatori hanno osservato che il complice con il bastone è stato aiutato molto piú spesso (95 per cento delle volte) rispetto a quello «ubriaco» (50 per cento delle volte). Hanno anche osservato che il 90 per cento dei soccorritori erano maschi e il 64 per cento bianchi. Queste differenze possono essere in parte dovute ai costi/benefici percepiti nel momento in cui i diversi soggetti hanno deciso come agire. Quando la persona da soccorrere sembrava ubriaca, i costi dell’intervento di aiuto possono essere stati percepiti come piú elevati («magari mi vomita addosso») e i rischi di un mancato intervento come piú bassi («chi mi biasimerebbe per non essere intervenuto?»). C’erano forse anche maggiori possibilità di riformulazione cognitiva («ma questo sta cosí sempre!»). Nel caso del complice con il bastone, era probabile il contrario di tutte queste cose. Forse in modo un po’ piú controverso, il team di ricerca ha argomentato che le donne potrebbero essere state meno propense ad aiutare perché si sentivano meno capaci, oltre al fatto che – visti gli stereotipi sulla cavalleria all’epoca prevalenti – potrebbero anche aver percepito un costo inferiore per un mancato intervento.

Presi insieme, questi due modelli (e la varietà di ricerche che li hanno successivamente studiati) suggeriscono che il comportamento di aiuto dipende da una combinazione di elementi: dobbiamo renderci conto che si sta verificando un’emergenza, decidere se aiutare o meno e, se scegliamo di intervenire, capire come farlo al meglio. Tali modelli sono stati ampiamente applicati in situazioni di vita reale. Per esempio, addestrare le persone al primo soccorso le rende piú propense ad aiutare effettivamente le persone, e addestrarle a non sentirsi in imbarazzo nell’attirare l’attenzione su oggetti o individui sospetti è un caposaldo delle campagne pubbliche antiterrorismo.

Il processo decisionale delle giurie.

Il sistema della giuria popolare è alla base della maggior parte dei sistemi penali dell’Occidente. Ogni giorno, migliaia di giurie in tutto il mondo prendono decisioni che possono cambiare drasticamente la vita delle persone o, in alcuni casi, decretarne addirittura la fine. Le giurie differiscono da un luogo all’altro, per esempio nel grado di formazione impartito ai singoli giurati prima del processo, per le modalità di selezione e per il numero di persone che le compongono. Tuttavia, hanno in comune di essere costituite da un gruppo di individui che si riuniscono per discutere e poi prendere una decisione (cioè raggiungere un verdetto o decidere una sentenza). Data la gravità del lavoro a cui sono chiamate, non sorprende che gli psicologi sociali abbiano dedicato molta attenzione a capire come funzionano le giurie e i pregiudizi che possono influenzarle.

Molti dei bias sistematici nel processo decisionale che abbiamo già osservato nel libro si applicano al processo decisionale congiunto. Per esempio, nel decidere in merito a una sentenza, le giurie possono essere inclini a effetti di polarizzazione, essere obbedienti a figure di autorità, agire in base a stereotipi, essere inopportunamente persuase da informazioni, fare affidamento sull’elaborazione automatica o euristica, oppure non riuscire ad andare oltre l’opinione della maggioranza. Accanto a questo corpus di ricerche, c’è un filone che si concentra specificamente sul processo decisionale delle giurie. Sebbene una trattazione completa dell’argomento vada oltre i fini di questo libro, esamineremo le questioni relative alle caratteristiche degli imputati e dei contendenti, l’importanza e la complessità degli aspetti legati alla selezione dei giurati e al loro numero, il ruolo del portavoce della giuria.

Caratteristiche degli imputati e dei contendenti.

Oltre a comporre la giuria, i giurati fanno parte anche di una varietà di altri gruppi. Le identità sociali associate all’etnia e allo status socioeconomico sono state identificate come fattori particolarmente importanti che possono influenzare i membri della giuria. In generale, è piú probabile che i giurati tendano a pronunciarsi a favore di soggetti simili a loro quando decidono se l’imputato è colpevole oppure no, cosa che sembra particolarmente vera quando le maggioranze giudicano le minoranze. Per esempio, le giurie a maggioranza bianca esprimono piú spesso giudizi di colpevolezza quando gli imputati sono neri e ispanici39. I soggetti bianchi e relativamente benestanti sono sproporzionatamente sovrarappresentati nelle giurie. Per contro, è piú facile che gli imputati appartengano a minoranze etniche e che abbiano uno status socioeconomico inferiore. Questi effetti si combinano, facendo sí che gli imputati appartenenti a minoranze etniche e/o piú poveri della media abbiano sistematicamente maggiori probabilità di essere giudicati colpevoli rispetto a quelli piú simili alla maggioranza.

I giurati si portano dietro anche i preconcetti personali che hanno sugli individui. Le caratteristiche fisiche possono influire enormemente sulla probabilità che un imputato sia giudicato colpevole. Per esempio, le persone di bella presenza hanno minori probabilità di essere giudicate colpevoli40 e gli vengono inflitte sentenze piú lievi41; inoltre, e questo è forse il dato piú eclatante, i cosiddetti imputati con la «faccia da bambino» hanno minori probabilità di essere giudicati colpevoli di crimini violenti, ma maggiori probabilità di essere giudicati colpevoli di reati di negligenza42. Tali effetti potrebbero dipendere dagli stereotipi che abbiamo su particolari tipi di persone. Abbiamo già visto dalla letteratura sulle prime impressioni che tendiamo ad attribuire agli individui di bell’aspetto anche altre qualità positive (l’effetto alone; vedi cap. IV). Gli effetti «faccia da bambino» descritti sopra potrebbero essere dovuti al fatto che un volto da cherubino non si sposa bene con l’idea di violenza, ma non viola le aspettative sulla negligenza. Questa idea di conferma delle aspettative è supportata da risultati che apparentemente contraddicono quelli appena esposti. Per esempio, le donne attraenti accusate di crimini come la truffa ai danni di uomini di mezza età hanno maggiori probabilità di essere giudicate colpevoli rispetto a quelle meno attraenti43. In sintesi, le nostre convinzioni su quanto un imputato sia simile a noi e le nostre aspettative preconcette sul suo carattere e sul suo possibile comportamento introducono bias sistematici nel modo in cui prendiamo decisioni che lo riguardano. Purtroppo, i problemi non si fermano qui: da altre ricerche emerge che ulteriori pregiudizi possono scaturire da questioni procedurali come i metodi di selezione dei giurati e l’uso di un portavoce della giuria.

Sondaggi di opinione e portavoce della giuria.

Il modo in cui una giuria decide di sollecitare le opinioni dei membri del gruppo può avere gravi effetti sull’esito finale. Per esempio, le giurie molto spesso sondano fra le persone per vedere se credono che l’imputato sia colpevole o non colpevole. Considerate la ricerca sul paradigma di Asch di cui abbiamo già parlato (vedi cap. VI). Immaginate ora che sei membri della giuria su dodici ritengano che l’imputato sia colpevole, altri cinque ritengano che l’imputato sia innocente e l’ultimo giurato sia indeciso. Se la giuria facesse un giro di tavolo per sentire l’opinione di ognuno, l’effetto di conformità potrebbe creare dei seri problemi. Per esempio, che cosa succederebbe, secondo voi, se le cinque persone orientate al verdetto di colpevolezza parlassero per prime, seguite poi dalla persona incerta? La ricerca suggerisce che tali maggioranze locali possono influenzare le decisioni di chi segue (prima della deliberazione) quando bisogna decidere su colpevolezza/non colpevolezza, e gli stessi processi possono anche influire sulla liquidazione dei risarcimenti44.

In genere viene eletto un portavoce per aiutare a organizzare la discussione e riferire il verdetto finale della giuria. I portavoce hanno un effetto sproporzionato sulla giuria. Secondo alcune ricerche, occupano tra il 25 e il 35 per cento del tempo dedicato al dibattito, spesso decidono su questioni procedurali come le modalità di voto, e le loro opinioni iniziali influenzano fortemente i risultati finali45. È probabile che abbiano uno status socioeconomico elevato, e che siano maschi con un livello di istruzione superiore. Spesso sono i soggetti che decidono di sedersi a capotavola e di parlare per primi, e, guarda caso, sono proprio quelli che fanno notare la necessità di avere un portavoce innanzitutto! Questa combinazione fra bias di selezione e influenza sproporzionata sul risultato finale introduce un ulteriore bias sistematico contro gli imputati di gruppi minoritari. L’effetto del portavoce può dipendere in parte dalle dimensioni della giuria.

Dimensioni della giuria.

Le dimensioni della giuria influenzano le probabilità di essere giudicati colpevoli? Se sí, le giurie piú accurate sono quelle piú grandi o piú piccole? Una meta-analisi delle ricerche disponibili su questo argomento condotta da Saks e Marti ha portato a una serie di conclusioni rilevanti, fra cui che le giurie composte da un maggior numero di persone possono annoverare tra i membri piú individui appartenenti a gruppi minoritari46. Questo è particolarmente importante quando consideriamo che, se a dissentire è solo uno, è improbabile che riesca a ribaltare un atteggiamento della maggioranza, mentre piú membri all’interno del gruppo ci possono riuscire (vedi cap. VI). Tuttavia, sembra anche che le giurie piú numerose creino un minore coinvolgimento dei singoli e che abbiano maggiori probabilità di non riuscire a raggiungere un verdetto unanime, oltre a non essere piú accurate di quelle composte da meno persone.

Applicazione pratica delle ricerche sul processo decisionale delle giurie.

Molte di queste scoperte hanno portato a cambiamenti significativi nel modo di operare delle giurie. Per esempio, i metodi di selezione dei giurati che si basano sugli elenchi degli automobilisti registrati alla motorizzazione (e che tendono a escludere in modo sproporzionato i membri di gruppi minoritari) sono in via di eliminazione in parecchi luoghi. Mentre le giurie sono di solito libere di scegliere come prendere una decisione, in molte giurisdizioni ricevono ora anche consigli volti a evitare bias come quelli esposti sopra (in particolare, sull’importanza del voto segreto rispetto a quello palese). C’è però ancora molto lavoro da fare: mentre i membri della giuria possono (perlopiú) fare del loro meglio, non sono piú o meno fallibili di chiunque altro. A causa di questioni come gli stereotipi e gli altri pregiudizi associati alla psicologia sociale, è ben difficile che il problema si risolva davvero fino a quando la società nel suo insieme non modificherà i propri atteggiamenti. Ciò non toglie, naturalmente, che si debba fare comunque tutto il possibile per migliorare il processo decisionale delle giurie, ma è anche importante notare che questi tentativi, da soli, probabilmente non basteranno.

Approfondimento critico: gli effetti dell’ingiusta condanna.

Benché i ricercatori abbiano messo a fuoco una serie di pregiudizi sistematici nel processo decisionale delle giurie, i cambiamenti procedurali in molti sistemi giudiziari sono stati lenti o inesistenti. Poiché è probabile che i pregiudizi sistematici portino a condanne ingiuste, questo ha una serie di importanti implicazioni. Il National Registry of Exonerations (un progetto che coinvolge l’Irvine Newkirk Centre della University of California, la University of Michigan Law School e il Michigan State University College of Law) tiene traccia delle sentenze di annullamento dei verdetti di colpevolezza nei processi penali e delle ingiuste condanne negli Stati Uniti, con l’obiettivo di capirne cause e conseguenze e chiarire come evitare tali errori in futuro. Al momento in cui scrivo sono stati documentati 2128 proscioglimenti dal 1989 (per un totale di oltre 18 500 anni di ingiusta detenzione). È anche probabile che nel sistema penale ci sia ancora un gran numero di individui ingiustamente condannati. A oggi, poche ricerche hanno esaminato gli effetti psicologici su chi subisce una condanna per un reato non commesso, ma sembra che una tale esperienza possa provocare danni duraturi. Dagli studi condotti finora emerge che l’ingiusta condanna e l’ingiusta detenzione possono causare sintomi simili al disturbo da stress post-traumatico (PTSD) e portare a una maggiore intolleranza per l’ingiustizia47. Altri ricercatori hanno osservato che gli ex detenuti scagionati faticano a generare un’identità sociale positiva, a evitare lo stigma sociale e a reintegrarsi nella propria comunità48.

La cura sociale.

Un modo in cui la psicologia sociale è stata applicata al campo della salute è attraverso l’approccio della «cura sociale». L’idea centrale della cura sociale è che sia le nostre identità sociali sia le reti sociali a cui siamo collegati costituiscono importanti risorse psicologiche a cui possiamo attingere quando affrontiamo sfide psicologiche e/o fisiche49. Piú specificamente, avere connessioni con piú gruppi, mantenere l’appartenenza durante i periodi di transizione e costruire con successo nuovi legami sono tutti fattori collegati a risultati migliori. Esamineremo ora in che modo la ricerca ha applicato la cura sociale ad ambiti quali il trauma, il recupero dalle dipendenze e l’invecchiamento, oltre a valutarne il ruolo nell’impostazione dei trattamenti.

Trauma e adattamento.

Le nostre identità sociali ci proteggono dalle esperienze stressanti e ci aiutano a recuperare piú velocemente dopo eventi traumatici. Questi aspetti sono stati presi in esame in due studi, il primo su pazienti in convalescenza dopo un intervento cardiaco, e il secondo su due popolazioni di artificieri e addetti di bar50. Da entrambi gli studi è emerso che quanto piú le persone si identificano con il loro gruppo, tanto minore è lo stress che vivono quotidianamente. Sembra anche importante identificarsi con piú gruppi. Per esempio, la ricerca ha dimostrato che l’appartenenza a piú gruppi incoraggia le persone a adattarsi rapidamente a sfide fisiche come imparare a fare bob, o a transizioni di vita drammatiche come le cerebrolesioni acquisite51. Questa importanza dell’identità sociale per adattarsi a situazioni difficili è stata osservata in molti altri campi. Da una serie di interviste condotte per valutare il benessere mentale di persone direttamente colpite dal conflitto in Kosovo del 1999, Kellezi, Reicher e Cassidy hanno concluso che gli individui che erano riusciti a vedere la guerra come un’affermazione della loro identità sociale hanno in seguito vissuto livelli piú bassi di depressione e ansia, e percepito maggiormente il supporto sociale disponibile52. Questo sembra valere anche per chi si sta riprendendo da traumi piú «ordinari», come emerge da uno studio secondo cui individui sottoposti a stomia vivevano meno emozioni negative nella misura in cui erano stati in grado di mantenere molteplici appartenenze di gruppo53. Le connessioni sociali ci aiutano anche durante i cambiamenti piú prevedibili, come l’invecchiamento.

La vecchiaia.

La vecchiaia è inevitabile, e ora che l’età media è molto aumentata, è importante vivere al meglio gli ultimi anni. La ricerca suggerisce che i legami sociali sono straordinariamente importanti per mantenere la salute psicologica e fisica. L’isolamento sociale è un rischio reale per le persone in età avanzata, e gli uomini sembrano essere particolarmente vulnerabili, anche in contesti in cui esiste la possibilità di interazioni sociali, come nelle case di riposo. Da una ricerca è emerso come i partecipanti che hanno preso parte a club sociali abbiano avuto risultati psicologici migliori per un periodo di tre mesi54. In particolare, le donne che hanno partecipato ai club hanno mantenuto le funzioni cognitive e il benessere psicologico meglio di quelle che non l’hanno fatto. Per gli uomini l’effetto è stato ancora piú pronunciato, con una riduzione significativa dei livelli di depressione e ansia, apparentemente legata a un crescente senso di identificazione sociale con gli altri ospiti. In generale, sembra che piú le persone sono coinvolte nella loro comunità, maggiore è il loro senso di libertà e autonomia55.

Vale la pena notare a questo punto che gli effetti dell’identità sociale per le persone in età avanzata non sono uniformemente positivi. Se l’autoidentificazione di un individuo come anziano è legata a stereotipi negativi (quali scarse prestazioni cognitive, ridotte capacità motorie ecc.), questo può influenzare negativamente i risultati. Alcune transizioni della vita possono cambiare sproporzionatamente la misura in cui le persone si identificano con tali versioni piú negative della loro identità sociale. Per esempio, il fatto di non essere piú in grado di guidare è stato associato a una percezione di sé stessi come meno indipendenti e piú fragili. L’attivazione degli stereotipi sulla vecchiaia è stata collegata anche alla minaccia dello stereotipo, la quale può effettivamente pregiudicare la performance inducendo un calo maggiore rispetto a quello che ci sarebbe stato in realtà56. Effetti simili sono stati osservati in altri ambiti della salute mentale, compresa la depressione, di cui andiamo a occuparci ora.

Identità sociale e depressione.

Fino a poco tempo fa, la depressione era vista principalmente come una malattia organica legata al cervello, e il suo trattamento spesso comporta il ricorso a forti farmaci psicotropi combinati a counselling individuale o sessioni di terapia di gruppo. Tuttavia, possiamo guardare alla depressione anche da una prospettiva piú psicosociale. In linea con i lavori precedentemente descritti, sembra che la promozione di identità sociali positive possa tamponare e ridurre gli effetti della depressione. Secondo Tegan Cruwys e colleghi, ciò può essere in parte dovuto al fatto che le identità sociali aiutano le persone a fare attribuzioni piú positive sul proprio comportamento e sui risultati (vedi cap. IV)57. Per esempio, invece di pensare «ho fallito perché sono stupido e fallirò sempre», un individuo può pensare «ho fallito perché il compito era impossibile, ma la prossima volta potrei riuscire». Da un altro studio emerge inoltre che le connessioni sociali sono collegate all’alleviamento dei sintomi della depressione, alla riduzione del rischio di ricaduta e a una minore probabilità che le persone sviluppino la depressione in futuro58. Di nuovo, la ricerca in questo settore suggerisce che non sempre le identità sociali sono utili. Una serie di interviste condotte in ventitre paesi su duecentocinquanta persone con depressione ha evidenziato che la misura in cui le persone si identificavano come depresse era predittiva anche della misura in cui avevano bassi livelli di benessere psicologico59. Il fatto che le identità sociali possono sia aiutare sia ostacolare è particolarmente rilevante in ambiti quali le dipendenze.

Le dipendenze.

Una recente applicazione dell’approccio della cura sociale che ha ricevuto notevole attenzione riguarda il recupero dalle dipendenze. Studiando il successo delle persone che lottano per guarire dalla dipendenza, svariati gruppi di ricerca hanno osservato che la misura in cui le persone si identificano con il fatto di essere in recupero può influire sui loro risultati60. Anche il numero di connessioni sociali che tali individui hanno con persone estranee alla dipendenza sembra predisporle a un migliore recupero61. Questi processi appaiono legati alla capacità del gruppo di aiutare gli individui a contestualizzare la loro esperienza, aumentare l’autoefficacia e conformarsi a norme comportamentali protettive (anziché a quelle rischiose)62. I processi attorno a comportamenti come il consumo di alcol sembrano verificarsi a livello sia esplicito sia implicito (automatico)63. Per esempio, in uno studio è stato evidenziato che le associazioni tra il concetto di sé e il concetto di bevitore (misurate attraverso un task a tempo di reazione) erano predittive della quantità di alcol che le persone intendevano bere successivamente64.

Cura sociale: prospettive di trattamento.

Quale impatto potrebbe avere l’idea di una cura sociale sul trattamento della salute psicologica e fisica? Tale idea è importante non solo da un punto di vista teorico, ma anche perché suggerisce che gli interventi psicosociali (cioè quelli che riguardano aspetti del contesto sociale e ambientale delle persone) possono essere utili per migliorare i risultati. Per esempio, l’intervento dei Groups 4 Health studiato da Catherine Haslam e colleghi utilizza una serie di esercizi che aiutano le persone a identificare i punti di forza e le opportunità all’interno delle loro reti sociali e a sviluppare le competenze per creare nuovi collegamenti. Benché sia solo agli inizi, questo programma ha dimostrato di aiutare a migliorare la salute mentale di coloro che lo intraprendono65. Piú in generale, il concetto di «prescrizione sociale» – secondo cui i pazienti sono facilitati a usufruire di servizi (che vanno dai corsi d’arte alle gite allo zoo) e intraprendere attività (come il volontariato, i gruppi amatoriali e simili) disponibili a livello locale – sta andando ad aggiungersi sempre piú di frequente agli approcci tradizionali basati sulla medicina per problemi di salute sia fisica sia psicologica, o addirittura a sostituirli66. Un esempio sono le cosiddette iniziative Men’s Shed, che vedono uomini riunirsi per intraprendere attività pratiche e hobby in un gruppo sociale che ruota intorno – come suggerisce il nome – a un capannone. Questi programmi sembrano avere successo nel promuovere la salute mentale e ridurre l’isolamento sociale67.

Riepilogo del capitolo.

L’obiettivo del capitolo era quello di esaminare la psicologia sociale in contesti applicati, e lo ha fatto concentrandosi su quattro aree particolari in cui le intuizioni degli psicologi sono chiaramente applicabili a situazioni del mondo reale. In realtà, ci sono pochissime esperienze nella nostra vita personale e professionale che non siano state studiate dagli psicologi sociali in una forma o nell’altra. Le prestazioni sportive, i comportamenti dei consumatori, l’educazione, i contesti organizzativi e sanitari sono solo alcune delle aree in cui la psicologia sociale ha un impatto sostanziale. Nel considerare altri modi in cui questa disciplina è stata (o potrebbe essere) applicata al mondo reale, vale la pena di ripercorrere i capitoli precedenti. Noterete che in pratica ogni sezione riguarda un ambito di ricerca che è stato o potrebbe potenzialmente essere trasferito a una situazione di vita reale. Questo è un punto di forza della disciplina, ma solleva anche una serie di importanti interrogativi. Per esempio, bisogna domandarsi se la psicologia sociale sia moralmente neutrale. Tanto le domande che i ricercatori si pongono quanto la maniera di presentare i risultati alimentano le narrazioni sociali e possono anche avere effetti sociali su larga scala. Spesso, la ricerca permea il modo in cui le autorità tentano di progettare socialmente le situazioni (nel bene o nel male), e non è detto che l’agenda persegua sempre il bene comune. Questo è rilevante nel contesto della psicologia sociale applicata in quanto solleva alcuni interrogativi, per esempio fino a che punto la ricerca dovrebbe essere usata per manipolare il comportamento delle persone su larga scala. Dobbiamo anche tenere a mente che le conclusioni tratte dagli studi sono valide nella misura in cui lo sono gli studi stessi, come evidenziato dalla «seconda crisi» della psicologia sociale (vedi cap. I).

Punti essenziali.

– La psicologia sociale è una disciplina applicata, che ha un impatto in molti ambiti.

– Argomenti come l’aggressività e i comportamenti di aiuto possono essere interpretati da prospettive biologiche, sociocognitive e culturali.

– La psicologia sociale può avere importanti implicazioni politiche, per esempio in ambiti come il processo decisionale delle giurie.

– L’importanza delle connessioni sociali è sempre piú riconosciuta nella sfera della salute fisica e psicologica.
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Capitolo nono

Direzioni future e temi comuni




Che cosa ha in serbo il futuro per la psicologia sociale?

Attraverso i capitoli e i temi che ci hanno accompagnato fin qui, abbiamo passato in rassegna le principali aree che costituiscono la psicologia sociale. Abbiamo conosciuto alcune delle figure piú insigni in questo campo e imparato come esso si è sviluppato a partire dalle riflessioni di Aristotele per arrivare all’avanguardia delle tecniche delle neuroscienze sociali. Abbiamo anche visto come le tensioni a proposito dei metodi e delle basi filosofiche abbiano trasformato il volto della disciplina. Per quanto riguarda le aree di studio, abbiamo delineato come si definisce il sé e che cosa ci motiva, come interagiamo a livello interpersonale e intergruppi, i processi di influenza sociale e alcuni esempi di come la psicologia sociale si applica al mondo reale. Ma non abbiamo (ancora) finito. In quest’ultimo capitolo proveremo a immaginare di che cosa gli psicologi sociali potrebbero occuparsi in futuro e guarderemo ad alcuni temi chiave che emergono uniformemente in tutto il campo.

Direzioni future della psicologia sociale.

Che cosa potrebbero studiare gli psicologi sociali nei prossimi decenni? Gran parte della psicologia sociale è una ricerca «di base» che probabilmente continuerà a indagare i processi sociocognitivi essenziali che governano il nostro comportamento. La psicologia sociale, però, è anche una disciplina reattiva, che quindi può essere influenzata da eventi geopolitici futuri, alcuni dei quali sono prevedibili, ma non tutti. È anche probabile che l’interesse sia influenzato dalle richieste sociali emergenti e dalle nuove tecnologie. Prevedere il futuro con precisione è difficile, quindi, prima di procedere, promettete per favore di non citarmi su ciò che segue negli anni a venire!

Direzioni influenzate dai conflitti e dalla geopolitica.

Come abbiamo visto, molti dei temi storicamente essenziali della disciplina (in particolare in merito a obbedienza e conformità) sono stati in parte generati dai terribili eventi della Seconda guerra mondiale. Da allora, sia l’Europa industrializzata sia gli Stati Uniti hanno vissuto un periodo di pace relativa senza precedenti, con pochi conflitti interstatali sul territorio nazionale. Questo aspetto può essere associato al minore interesse per la ricerca sulle relazioni intergruppi negli ultimi quindici anni, eccezion fatta per il lavoro sull’acculturazione (vedi cap. V). Tuttavia, sia l’Europa sia gli Stati Uniti si sono dovuti misurare con attacchi da parte di movimenti paramilitari/terroristici nazionali e d’oltreoceano probabilmente assimilabili a quanto è accaduto nel Regno Unito negli anni Ottanta (per il conflitto nell’Irlanda del Nord). Questo incremento dell’attività terroristica potrebbe portare a un ritorno della ricerca inerente ai modi in cui si possono affrontare le relazioni intergruppi (in particolare in tema di differenze politiche e religiose). È anche probabile che conduca a uno studio sempre piú articolato e sistematico della radicalizzazione (come si diventa fanatici o terroristi). In effetti, i governi di tutto il mondo stanno già investendo sempre di piú in quest’area di ricerca in diversi campi accademici, come le scienze politiche, la sociologia e la psicologia. Al di fuori dell’Europa e degli Stati Uniti, ci sono purtroppo molte parti del mondo ancora interessate da conflitti inter- o intra-statali. Uno degli effetti di questi conflitti è lo spostamento di un gran numero di civili da un paese all’altro e da una cultura all’altra, spesso in periodi di tempo molto brevi (le recenti migrazioni dalla Siria sono un esempio lampante). La ricerca in materia di tradizione dell’acculturazione che si rivolge specificamente alle popolazioni sfollate a causa dei conflitti ha quindi assunto maggiore rilevanza. Infine, l’incertezza che il mondo ha di recente sperimentato (politicamente ed economicamente) ha portato alla diffusione di politiche populiste. Molti partiti emergenti hanno politiche fortemente orientate a destra, spesso con atteggiamenti esplicitamente nazionalistici. Comprendere i processi che stanno alla base di uno spostamento verso il nazionalismo sarà probabilmente uno dei principali obiettivi degli psicologi sociali (spesso di tendenze liberal). Un’ultima questione geopolitica che potrebbe influenzare la direzione della psicologia sociale è una partecipazione piú estesa nella definizione dell’agenda della ricerca. Come abbiamo visto, la psicologia sociale ha avuto la sua base, storicamente, in Europa e negli Stati Uniti. Questa situazione potrebbe cambiare. Molti paesi del Medio Oriente puntano esplicitamente a spingere le loro istituzioni in vetta alle classifiche mondiali. L’India sta potenziando il proprio settore universitario a ritmi sostenuti per soddisfare le esigenze di una generazione di giovani aspiranti, e i contributi della ricerca cinese stanno aumentando in maniera significativa di anno in anno. Sebbene gran parte della ricerca che queste istituzioni attualmente intraprendono si articoli nell’ambito delle scienze fisiche e dell’ingegneria, un numero sempre maggiore di università si sta dedicando anche alle scienze sociali (in particolare in Cina). Queste «potenze della ricerca» emergenti avranno le loro priorità sociali e le loro opinioni su ciò che la psicologia sociale è (e non è). Si tratta di un settore di crescita molto stimolante che, con ogni probabilità, darà origine ai prossimi grandi «cambiamenti di paradigma» in questo campo.

Direzioni influenzate dalla domanda sociale e dalle nuove tecnologie.

Oltre alle influenze geopolitiche dirette, il futuro della psicologia sociale può essere influenzato da altre esigenze sociali emergenti. Con l’aumento dell’aspettativa di vita e il conseguente invecchiamento della popolazione in molti paesi, le questioni che riguardano i piú anziani acquisiranno probabilmente un’importanza sempre maggiore. La ricerca che ci aiuta a capire come le persone possono trarre il massimo dalle fasi piú avanzate della loro vita susciterà probabilmente grande interesse. In particolare, gli effetti dell’isolamento sociale sugli anziani (o, al contrario, i programmi di arricchimento sociale e partecipazione) saranno verosimilmente al centro di molte ricerche.

Infine, è probabile che la psicologia sociale sarà influenzata da nuove tecnologie e strumenti di ricerca. La cognizione sociale è ancora limitata dalla relativa grossolanità delle misure che ha a disposizione, e nuovi sviluppi in merito potranno contribuire a colmare il divario fra questa area del campo e le altre. Per esempio, misure piú precise delle associazioni cognitive potrebbero riunire i diversi ambiti dell’automaticità e dell’identità sociale. Allo stesso modo, nuovi sviluppi nelle neuroscienze sociali potrebbero renderle piú direttamente applicabili alla psicologia sociale tradizionale. Naturalmente, le nuove tecnologie possono consentire di approfondire nuove questioni: le tecnologie indossabili come i dispositivi di tracciamento dell’attività fisica e del sonno si stanno sviluppando rapidamente e riescono a garantire misure comportamentali piú sofisticate. Per esempio, nuovi sistemi sono adesso in grado di misurare i livelli di alcol nel sangue in modo non invasivo e in tempo reale attraverso una cavigliera, mentre gli eye trackers mobili sono ormai meno ingombranti di alcuni modelli di occhiali! Gli sviluppi futuri in questo settore potrebbero portare a un consolidamento dei diversi livelli di analisi, rendendo piú normative le spiegazioni multilivello (che tengono conto di approcci sia qualitativi sia quantitativi).

In sintesi, il campo della psicologia sociale nei prossimi decenni sarà probabilmente molto stimolante. La discussione su come la disciplina si posiziona in quanto scienza (espressa attraverso il dibattito sulla ripetibilità e l’integrità scientifica) andrà a integrarsi in un panorama politico e tecnologico in continua evoluzione. Anche se ho azzardato ipotesi (piuttosto informate!) sulla probabile evoluzione della psicologia sociale, è impossibile dire con certezza come andranno a finire le cose e, in definitiva, lo scopriremo solo col tempo...

Temi comuni nella psicologia sociale.

Come abbiamo visto, la psicologia sociale è una disciplina eterogena e spesso contraddittoria: in che modo possiamo quindi riassumerla? Nonostante l’apparente varietà, ci sono alcune somiglianze. Attraverso la storia della psicologia sociale e i vari dibattiti, le mode e le ricerche, e i metodi in continua evoluzione, si può affermare che esiste un certo numero di temi centrali. Vedremo ora brevemente come la disciplina possa essere considerata una scienza applicata e di base, che trae vantaggio da una molteplicità di livelli di spiegazione, ma anche come sia in costante cambiamento. Parleremo poi di un aspetto che sembra sempre presente: in ultima analisi, tutto appare riconducibile all’idea di influenza sociale.

La psicologia sociale come disciplina di base e applicata.

Quale che sia il periodo preso in esame, gli psicologi sociali sono spinti da preoccupazioni pressanti a scoprire «come funzionano le cose» e a cercare sempre nuovi modi di intervenire. La natura di queste preoccupazioni è varia: lo studio delle norme sociali può essere usato per vendere piú dentifrici, ma anche, per esempio, per sanare le fratture sociali provocate dalla violenza settaria. In ogni caso, ciò che tutti questi interventi hanno in comune è che si basano su modelli teorici rigorosamente testati. Questi modelli e le prove ricavate dagli interventi informano a loro volta lo sviluppo della generazione successiva di idee. La psicologia sociale è dunque sia una disciplina di base sia una disciplina applicata.

La psicologia sociale come fenomeno multilivello.

I giorni in cui un approccio metodologico qualsiasi poteva ragionevolmente pretendere di essere «il migliore» sono, fortunatamente, un ricordo lontano. La psicologia sociale comprende un ampio ventaglio di metodi, ognuno dei quali si adatta particolarmente a rispondere alla sua serie specifica di quesiti di ricerca. Sebbene questa varietà possa presentare delle sfide, mette anche in evidenza un punto di forza caratteristico della psicologia sociale: può dare luogo a piú spiegazioni in risposta alla medesima domanda, ognuna delle quali si colloca a livelli diversi. Prendiamo, per esempio, l’esperienza di «essere in un gruppo». Lo studio della cognizione sociale implicita mette costantemente in evidenza il ruolo di processi che potremmo non essere in grado di indagare in maniera cosciente, o di cui potremmo persino non essere consapevoli, che influenzano i processi intergruppi (vedi capp. III e V). Allo stesso modo, gli approcci neuroscientifici esplorano come il nostro cervello risponde agli stimoli sociali, incluso l’incontro con i membri dell’ingroup e dell’outgroup. All’altra estremità della scala, gli approcci della psicologia sociale critica – in particolare le prospettive qualitative – evidenziano come la nostra esperienza autoriferita sia essenziale per raggiungere una piena comprensione delle nostre vite sociali. Sempre piú spesso, questi diversi approcci vengono visti come complementari anziché antagonisti. Per questo, la psicologia sociale è un campo che presuppone molteplici livelli di causalità e molteplici livelli di spiegazione. La sfida, naturalmente, è pervenire a un’utile integrazione delle varie idee.

La psicologia sociale come processo dinamico.

La psicologia sociale come disciplina è in uno stato di costante cambiamento. Le tendenze nei metodi di ricerca (in particolare, qualitativa vs quantitativa) si sono alternate nel corso degli anni, cosí come l’interesse e lo sforzo investiti in specifiche aree tematiche. A volte, la base filosofica stessa della disciplina è stata (ed è ancora) messa in discussione. Si sviluppano nuovi metodi di indagine e si dubita della validità di quelli vecchi. L’attuale dibattito sulla ripetibilità degli studi e sui metodi statistici che utilizziamo rappresenta l’ultima replica di questi continui cambiamenti. Resta da valutare l’impatto a lungo termine di tale dibattito, ma è certo che il risultato sarà un profondo mutamento delle prassi della disciplina. Allo stesso modo, è probabile che nuovi dibattiti scaturiranno (e saranno risolti) a tempo debito. A mutare è anche il contesto in cui la psicologia sociale opera: le variazioni tra le culture e i cambiamenti all’interno di una data cultura nel corso del tempo fanno sí che spesso i risultati siano generalizzabili solo limitatamente. Di conseguenza, processi psicologici che a volte si pensava fossero quasi «provati» devono essere rivalutati. A mano a mano che un numero maggiore di persone nel mondo viene coinvolto nello studio della psicologia sociale, è probabile che questo processo acceleri. La psicologia sociale è dunque in continua evoluzione, sia negli obiettivi sia nelle metodologie.

La psicologia sociale come influenza sociale.

Dai primi lavori di Triplett alle attuali ricerche che mostrano come i neuroni nel nostro cervello siano attivati dal comportamento degli altri, una cosa emerge chiaramente dallo studio di questa disciplina, e cioè che nessuno è veramente isolato dagli altri. L’influenza sociale è dunque un processo fondamentale della nostra psicologia sociale. L’osservazione di Allport secondo cui possiamo essere influenzati dalla presenza reale, implicita o immaginaria degli altri è ben supportata oggi come lo era quando è stata elaborata. Che si tratti di pensare alle norme sociali, di essere esposti alla pubblicità online o ispirati a impegnarci di piú a vantaggio del gruppo, l’interazione tra il nostro sé e gli altri è una caratteristica costante della nostra vita psicologica. In parte come risultato di questa interconnessione, possiamo anche vedere il nostro sé sociale come dinamico. Chi pensiamo di essere dipende non solo dal modo in cui crediamo che gli altri ci vedano, ma anche dai ruoli che svolgiamo in una determinata situazione sociale. Le fonti di influenza sociale possono modificare in maniera temporanea o piú permanente il nostro comportamento, a volte in modi che preferiremmo evitare. Questi effetti sono interattivi: oltre a essere influenzati dal mondo sociale, a nostra volta influenziamo gli altri. In quasi tutte le evidenze presentate in questo libro si può cogliere un’implicazione di fondo: le persone sono sé dinamici all’interno di sistemi dinamici e l’interazione fra questi sistemi, o influenza sociale, è una parte essenziale della condizione umana.

Punti essenziali.

– È probabile che la psicologia sociale cambierà in maniera sostanziale con il passare del tempo.

– I mutamenti saranno determinati con ogni probabilità da sviluppi geopolitici, sociali e tecnologici.

– La psicologia sociale è una disciplina di base e applicata che presuppone molteplici livelli di causalità e spiegazione.

– La psicologia sociale ha come tema comune, forse distintivo, l’influenza sociale.








Postfazione




Siamo dunque arrivati alla fine del nostro viaggio. Mi sono divertito molto a scrivere questo libro, e spero che la storia, il contesto, le intuizioni e il futuro che la psicologia sociale offre abbiano suscitato il vostro interesse. Mi auguro inoltre che durante la lettura abbiate colto il fatto che la psicologia sociale può spiegare alcuni dei vostri comportamenti, e di quelli degli altri. Infine, mi farebbe molto piacere se il libro vi avesse ispirato ad approfondire questa disciplina. Come avete visto, ogni capitolo presenta una serie di letture consigliate. Alcuni sono volumi su un’area di studio specifica, che trattano in modo approfondito; altri sono articoli che riassumono un determinato aspetto, o che ritengo siano particolarmente rilevanti. Non fatevi però limitare da questo elenco! La ricerca prodotta dagli psicologi sociali è sempre piú spesso disponibile in modalità open access: questo significa che le riviste accademiche in cui gli studi sono pubblicati li rendono disponibili, gratuitamente, a vantaggio del pubblico. Vari motori di ricerca (tra cui Google Scholar) permettono a chiunque di accedere a questo archivio in continua crescita. Trovate un argomento che vi interessa, approfonditelo e studiate! Mi auguro che la conclusione di questo libro rappresenti per voi l’inizio di un lungo viaggio di esplorazione della psicologia sociale. Buon divertimento!

DANIEL FRINGS

30 aprile 2018











Laddove non indicata la data di consultazione del sito web, si intende l’anno dell’edizione originale del presente libro, ossia il 2023.
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Il libro




La psicologia sociale esplora alcune delle domande piú importanti che dobbiamo affrontare come persone: cos’è e come creiamo e comprendiamo l’identità sociale? In che modo la nostra «mente sociale» influenza la volontà e il contenuto dei pensieri e del comportamento? Come ci relazioniamo con gli altri individui, i gruppi e con le infinite forme e i processi di interazione sociale?

Esaminando le teorie alla base della nostra comprensione del modo in cui le persone entrano in relazione tra loro, questo libro esplora il nostro comportamento di individui funzionanti all’interno dei gruppi, come comprendiamo noi stessi e gli altri, i processi chiave alla base dell’influenza sociale e i modi in cui la disciplina si è evoluta (e continua a evolversi). E dimostra inoltre come l’applicazione della psicologia sociale incida profondamente nel mondo reale.

Individuando temi fondamentali, nodi problematici, applicazioni, casi di studio e profili dei protagonisti della disciplina, questo libro costituisce un’esemplare introduzione alla materia.

Sommario:

Prefazione. – I. Storia (molto) breve della psicologia sociale. – Parte prima. Il sé e la motivazione. II. Comprendere il sé. III. Come pensiamo. – Parte seconda. Le relazioni sociali. IV. Il sé e gli altri. V. Il sé e i gruppi. – Parte terza. L’influenza sociale. VI. Conformità e obbedienza. VII. La persuasione. VIII. La psicologia sociale nel contesto applicato. IX. Direzioni future e temi comuni. – Postfazione. – Bibliografia. – Indice analitico.
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