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I difetti di comunicazione sono da sempre occasio-
ne di spettacolo. In particolare, un tema che si ripete
all'infinito & quello in cui i protagonisti (lui e lei) chia-
ramente si piacciono ma non vogliono/riescone a dir-
selo. Quanti film, quante commedie, quanti drammi,
quante fiction, quanti romanzi sona basati su questo
motivo ricorrente!

E questo perché I'incapacita di dichiararsi alla perso-
na che piace costituisce un problema universale. Se
non esistesse, |'attuale produzione artistica scompa-
rirebbe o quasi. E anche la vendita delle numerose
riviste che contengono gossip e “posta del cuore”
crollerebbe a picco per mancanza di argomenti. Tut-
ta 'industria che vive attorno alla comunicazione che

non funziona ne soffrirebhe. Questo business ha an-
che una funzione terapeutica per chi nella vita reale
vive blocchi, ansie, incomprensioni e difficolta legate
a una comunicazione che non funziona.

Attraverso libri e pellicole, le persone possono trovare
degli stimoli per risolvere i problemi, ridere dei propri
quai, riflettere sui propri modelli mental, comporta-
mentali e di comunicazione,

Saper comunicare e saper comprendere le varie
modalita di trasmissione di messaggi, attraverso le
parole, gli squardi, i gesti certo non cambia il modo
di essere, ma fa compiere grossi passi avanti sul
piano della propria autostima e sicurezza di fronte
agli altri,

LY

La comunicazione & la trasmissione di messaggli da una fonte

emittente a un soggetto ricevente.

Comunicare & un atto connaturato all'uomo: egli non decide se essere
all'inizio della sua esistenza. La comunicazione fa
sa dell’essere umano cosi come il SUuO essere pen-
ciale, ed & lo strumento che collega i suoi bisogni
a capacita di esprimerli. La comunicazione non & un processo statico,

comunicante, lo & fin d

parte dell'essenza stes
sante o il suo essere so

all ;

I I significato della comunicazione
k_-/‘l

comunicazione, con-

tatto = communica-
tion

mettere in comunica-
zione due persone =

to put two people

in touch with each

other

ma dinamico in continua evoluzione nell'uvomo e tra gli uomini.
Lo Zingarelli, vocabolario della lingua italiana, alla voce “Comunica-

zione” riporta: “A
‘Rosengren, in
2001),

tto del comunicare, del trasmettere agli altri”. Karl Erik
Introduzione allo studio della comumnicazione (il Mulino,
illustra I'etimologia del termine: il verbo comunicare & storicamen-

te legato alla parola comune, che deriva dal verbo latino communicare
(condividere), a sua volta correlato alla parola latina conmumunis (comu=
ne), Quando comunichiamo incrementiamo la nostra conoscenza condi-

visa, cioe il “senso comune”, la
qualsiasi comunita.

precondizione essenziale per l'esistenza di

Nonostante la grande importanza che la comunicazione riveste, la

Consapevolezza delle regol

e e delle variabili che dirigono ¢ iosireabilita
tomunicative e influiscono sulle relazioni interpersonali & spesso scono-

VRAComaal |

Sciuta ai pitt. Per questo motivo difficilmente viene considerata come uno
Strumento importante e utilizzabile in modo consapevole per costruire
relazioni efficaci.




Module 1

La comunicazione interpersonale

I’approccio matematico-cibernetico:
la teoria classica

La teoria classica analizza la comunicazione individuando i
diversi elementi che la compongono.

Claude E. Shannon, insieme a Warren Weaver (The Mathematical Theory
of Communication, 1949), e Norbert Wiener (Introduzione alla cibernetica,
1958) hanno articolato il processo di comunicazione in una serie di fasi
e di elementi.
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1. Messaggio: il contenuto di cio che si comunica. Puo essere un’infor-
~ mazione, un segnale, una notizia, un dato oppure una sensazione.

N,
2. Emittente: il soggetto che emette il messaggio. Per farlo, utilizza i
propri modelli mentali e culturali relativi all'argomento e le pro-
prie conoscenze del codice linguistico e simbolico.

i;%:fl)esﬁnatario: il soggetto cui & rivolto il messaggio. Non & un ele-
mento passivo, deve elaborare, interpretare, comprendere il mes-
saggio e produrre una risposta (feed-back).

4!13Canale: il mezzo attraverso il quale il messaggio viaggia dall’emit-

" tente al destinatario. Pud essere inteso sia come mezzo tecnico
esterno al soggetto (telefono, fax, posta tradizionale ed elettronica
ecc.), sia come mezzo sensoriale coinvolto nella comunicazione
(principalmente udito e vista).

e

Norbert Wiener

5. Codice: ogni linguaggio che permette di formulare il messaggio

attraverso un insieme di regole convenzionali. Gesti, immagini,
segni, disegni sono alcuni esempi. La comunicazione & possibile
solo se il codice di trasmissione e di lettura del messaggio ¢ noto
sia all’emittente sia al destinatario.

é. Codifica; l'attivita che svolge l'emittente per trasformare idee,
concetti e immagini in messaggi comunicabili attraverso il codice.

7. Decodifica: il percorso inverso svolto dal ricevente che trasforma
il messaggio da codice a idea, concetto, immagine.

wesricsiang 2l 8. Feed-back: la risposta del destinatario che indica I'esito positivo
dietro = feed back o negativo della ricezione.

9. Contesto: il luogo o il momento in cui avviene la comunicazione.
Puo modificare la percezione del messaggio.

10. Rumore: interferenze che possono ostacolare la trasmissione o
la ricezione del messaggio. Alcuni esempi: dall'emittente, disturbi
di pronuncia; dal ricevente, disturbi d’ascolto; dal canale, disturbi
del telefono; dal contesto, disturbi ambientali.

11. Ridondanza: elementi che rafforzano il significato del messaggio
rendendolo pill incisivo e chiaro, per esempio un’informazione
rafforzata da un gesto.
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[ Contesto della comunicazione]
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Figura 1.2
La comunicazione secondo I'approccio matematico-cibernetico.
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Unita 71 o La dinamica del processo di comunicazione

==

Il modello cibernetico rappresenta una base fondamentale per descri-
vere compiutamente i processi di comunicazione ma non & sufficiente,
perché li ewdenzm ma non li spiega. Per spiegarli & indispensabile un
approccio pitt complesso e sofisticato.

Tl modello non tiene conto del processo d'interpretazione e, di conseguen-
za, dei problemi soggettivi e psicologici degli individui che comunicano. La
comunicazione umana non puo essere semplificata solo attraverso.un pro-
cesso lineare, ' ma bisogna tenere conto anche di un'interattivita su piti piani.

9 Lapproccio sistemico-relazionale

59

Lapproccio sistemico-relazionale & basato sul riconoscimen-
to del fatto che la comunicazione implica una relazione, con le

relative conseguenze sul piano emotivo e dell’influenzamento

reciproco.

La struttura del modello ha origine dalle proposte della Scuola di Palo Alto,
i cui pit famosi esponenti furono Paul Watzlawick, Gregory Bateson,

Don D. Jackson. Lo spunto per I analisi dei fenomeni comunicativi nasce

dall'osservazione dei “difetti della comunicazione interpersonale”, cioe di

quelle situazioni in cui la comunicazione nella relazione non raggiunge
livelli adeguatl ed efficaci e provoca disagi e malesseri. T

I sostenitori di questo modello prendono in considerazione gli aspetti
pragmatici ‘della comunicazione e cioé I'analisi delle influenze che la co-

municazione ha sul comportamento; il principio base & semplice e fonda-
mentale: “La comunicazione & attivata dalla relazione che la definisce e la*

modifica attraverso un dialogo bidirezionale, in un determinato contesto
e attraverso un influenzamento reciproco”.

A differenza dei sostenitori dell’approccio matematico-cibernetico, gli
esponenti della Scuola di Palo Alto non considerano la comunicazione
solo come un semplice passaggio di informazioni, ma come un atto, un
evento, un processo in cui vengono prese in considerazione anche le emo-
zioni, il livello culturale, la collocazione sociale e tutte le caratteristiche
personali di coloro che vi partecipano.

Il risultato piti importante di questi studi & stato la definizione del con-
cetto di comunicazione attraverso l'enunciazione delle sue proprieta che
hanno natura di assiomi, cioé di proposizioni o principi che vengono
assunti come veri perche forniscono il punto di partenza di un quadro

teorico di riferimento. Nel caso in esame definiscono le caratterlstlche ‘

fondanti dello scambio comunicativo umano.

3.1 Primo assioma
Il comportamento nel suo complesso ha valore di messaggm a differenza

delle macchine, I'nvomo comunica in ogm modo ¢ in ogm c1rcostanza
quindi il primo assioma afferma: “non si pud non comunicare.”

Questo primo assioma afferma che chiunque si trovi inserito in una situa-
Zione relazionale diventa portatore, con il suo comportamento, di messaggi e
informazioni. Su questa base, in un'interazione, anche l'inattivita e il silenzio

W= & T

legame, nesso = re-

lationship

relazione di amicizia
e di affari = connec-
tion relationship

Scuola di Palo Alio
E una scuola
statunitense

di psicoterapia e
comunicazione.

[l nome deriva dalla
localita californiana,
Palo Alto appunto,
dove ha sede

il Mental Research
Institute, centro

di ricerca e terapia
psicologica fondato
da Don D. Jackson
negli anni Cinquanta
del Novecento.

Figura 1.3

Il silenzio spesso
comunica pin

di molte parole.
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La comunicazione interpersonale
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Figura 1.4

Una porta shattuta
comunica un
messaggio spesso
pit chiaro di quello
trasmesso da una
spiegazione a voce.

Metacomunicazione
E la comunicazione
relativa alla comuni-
cazione stessa, cioe
quello che va oltre
alla comunicazione,
quello che si trova
dietro la comunica-
zione, un‘interpreta-
zione pili profonda.

hanno valore di messaggio e come tale influenzano l'interlocutore. Per esempio,
l'allievo che scarabocchia un disegno su un foglio in silenzio mentre I'insegnante
spiega, compie un atto comunicativo che potrebbe voler significare il suo scarso
interesse, in modo altrettanto efficace rispetto a un'esplicita dichiarazione.

® | Luca, adolescente modello, entra in casa sbattendo la porta d’ingresso e
"@.| infilandosi rapidamente nella sua stanza. La madre, alle prese con i fornel-
& | li, intuisce che deve essere accaduto qualcosa e si precipita da lui.

@

ﬁ In questo caso la madre & molto attenta a leggere il linguaggio non ver-

bale del figlio, probabilmente abituato a entrare in casa salutando prima
di dirigersi verso la sua stanza. La madre lo segue per verificare la sua
ipotesi. La verifica risulta sempre estremamente importante per evitare
di interpretare I'evento in maniera errata e giungere quindi a conclusioni
affrettate.

a3

3.2 'Secondo assioma

secondo assioma afferma che “in ogni messaggio si puo distinguere
un livello di contenuto e uno di relazione, in modo che il secondo
classifichi il primo e sia metacomunicazione”.

Questa frase mette gli accenti sugli aspetti di contenuto (il messaggio) e
di relazione (il rapporto tra i partecipanti).

Il contenuto si riferisce al carattere di notizia del messaggio che viene
espresso ma, spesso, non & sufficiente a trasmettere il reale significato di cio
che si vuole comunicare.

Perché cid avvenga, e siano ridotte le possibilita che il messaggio
risulti ambiguo, & necessario definire anche come debba essere assunto
cio che diciamo e il modo in cui consideriamo la nostra relazione con il
ricevente.

Solo in questo modo il contenuto diventera comprensibile, in quan-
to & la relazione tra gli interlocutori che determinera il significato del
messaggio.

© | Laffermazione "Fai attenzione” puo voler dire cose diverse a seconda del-
©.| la relazione in cui & inserita: :
E
@ | o se detta dalla madre a un figlio pud essere intesa come una raccoman-
N1 dazione;
N £

o se pronunciata dalla professoressa rivolta all’alunno & una richiesta o

un ordine;

o in bocca a un delinquente puo diventare una minaccia;

Solo conoscendo la natura delle diverse relazioni & quindi possibile com-
prendere il reale significato del messaggio.

Questo aspetto & definito dagli studiosi metacomunicazione, ovvero la

comunicazione nella comunicazione.
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.8 In questo assioma viene preso in considerazione anche il modo in cui

il messaggio & trasmesso. Per esempio, un semplice saluto come “Buon-

) giorno”, pronunciato in modo diverso, puo condizionare l'effetto della

comunicazione. Se, pertanto, “Buongiorno” rappresenta cosa voglio tra-

& smettere al destinatario, il modo in cui lo dico, soprattutto attraverso il

£t tono della voce, l'espressione facciale, 'atteggiamento posturale, rappre-
senta invece come trasmetto l'informazione.

. "Buongiorno”, in modo freddo, distaccato, formale.

. “BUONGIORNO", accentuando il saluto con un tono pit forte e deciso.

-. | 3. "BUON giorno”, ponendo in risalto I'aspetto buono di quel giorno.
i
1 4, "Buongiornooo”, accentuando significativamente la parte finale.
|
| 5. "BuoooonGIORNO", in modo spumeggiante.

Questi esempi rappresentano alcuni dei tanti modi differenti per espri-

mere lo stesso saluto e, contemporaneamente, forniscono numerose in-
formazioni meno evidenti relative allo stato d’animo dell’emittente e alla
relazione esistente con il destinatario.

Figura 1.5
Linfluenza
delle relazioni
sul messaggio.

Relazione tra
gli interlocutori

Ilbuenaseragpii famoso

Qualche anno fa uno spot pubblicitario divenne molto
famoso grazie alla particolare intonazione con cui i
pronunciava un semplice saluto quale “Buonasera”.
Due coniugi sono nel bel mezzo di una classica lite
dpmestica. A un certo punto lei pronuncia una frase
tipica di queste circostanze: “Basta, me ne vado col
primo che incontro!” e si dirige verso la porta d'in-

Qresso pronta a uscire. Il vicino di appartamento, che
ha ascoltato tutto, medita di approfittarne e, quando
|a‘moglie spalanca la porta di casa infuriata, sulla so-
glia trova il vicino che pronuncia il famosissimo “Buo-

—

naseeera”, con il tono di un chiaro invito. Per diversi
mesi questo “buonaseeera” fu ripetuto all'infinito dal
pubblico, divenendo un "tormentone” famosissimo.
Un esempio di comunicazione efficace?

~Un solo problema: I'accento posto su quel termine

fece dimenticare la parte finale dello spot, quella in
cui si parlava del prodotto. E cosi nessuno ricordava
che si trattava della pubblicita della Fiat Punto.

Alla fine, per I'azienda che aveva commissionato (e
pagato) lo spot la comunicazione si riveld tutt'altro
che efficace.
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. 3.3 Terzo assioma |
Secondo il terzo assioma, “la matura di una relazione dipende dalla
punteggiatura delle sequenze di comunicazione tra i comunicanti”.
e e S

e

1l termine “punteggiatura” & riferito ai singoli elementi che compongo-
no un processo di comunicazione. In questo modo la comunicazione viene
vista come una sequenza ininterrotta di scambi, suddivisi in un insieme
di punti. “Punteggiare” vuol dire interpretare soggettivamente e a proprio
favore le affermazioni dell’altro in modo che le proprie risposte risultino
essere delle reazioni comprensibili e innocenti alle provocazioni dell'altro.
Lo stesso racconto, esposto da due persone diverse, assumera significati e
punti di vista diversi se a riportare l'episodio sara A oppure B.

In una lite tra moglie e marito, lui “punteggia” (interpreta) il proprio com-
portamento come risposia a quello di lei e sostiene: "lo mi chiudo in me
stesso perché tu brontoli”. Lei, invece, interoretando il comportamento
del rnarito come causa del proprio, asserisce a sua volia: *lo brontolo per-
W | ché tu ti chiudi in te stesso”. | due coniugi non riescono a venirne fuori
poiché clascuno pone attenzione esclusivamente ad alcuni punti, general-
mente quelli 2 proprio vantaggio, senza osservare quelli altrui.

empio

=
=

Spesso i conflitti relazionali sono basati su una punteggiatura conflittuale
della sequenza degli scambi comunicativi.

i

s



1 o La dinamica del processo di comunicazione

Corso di addesiramento per cani
sequenza della punteggiatura diversa

Sono stato bravo
ad addestrare il mio cane.
Quando esegue
correttamente un esercizio,
come ricompensa posso
dargli del cibo.

Sono stato bravo
ad addestrare il mio
padrone. Quando ho voglia
di mangiare,
mi basta fare bene
un esercizio.

Padre; fiq

=7

liofefasine

In una giornata molto calda un padre ¢ il
suo figlioletto si mettono in viaggio, con il
loro asino, per raggiungere dei parenti in
una citta lontana dal paese.

Il padre monta sull'asino e il figlio lo af-
fianca a piedi. Quando passano davanti a
un gruppo di persone, il padre li sente dire:
“Guardate un po’ che padre crudele, lui
sta sull’asino e il figlioletto deve cammi-
nare a piedi in una giornata cosl calda”.
Allora il padre scende dall'asino, fa salire il
figlio e continuano il loro cammino. Passa-
no davanti a due persone che osservano:
"Ma guardate un po’, il vecchio padre cam-
mina, in una giomata cosi calda, e il figlio
giovane se ne sta comodo sull’asino, ma
che razza di educazione & questa”.

Il padre, allora, pensa che la cosa miglio-
re sia che salga sull‘asino anche lui e cosi
continuano il loro cammino. Dopo un po’
passano di fronte a un altro gruppo di
persone, e il padre sente; “Guardate che
crudelta, quei due non hanno nemmeno

un po’ di misericordia per quel povero ani-
male, che in una giornata cosi calda deve
portare tanto peso”. o

Allora il padre scende dall'asino, fa scen-
dere anche il figlio e tutti e tre continuano
a camminare. Incrociano un altro gruppo
di persone, che dicono: "Ma guarda che
cretini quei due, in una giornata cosi calda
camminano mentre hanno a disposizione
un asino su cui poter montare”.

Questa storiella aiuta a riflettere sulla
molteplicita dei punti di vista. La stessa
situazione puo essere percepita in modo
diverso, a seconda di dove si vuol guar-
dare. Questo, a sua volta, conduce a
reazioni diverse, sulla base delle diverse
attribuzioni di significato che si possono
fare alla medesima realta. Pertanto non
esiste una conoscenza realmente vera
delle cose, ma pud esistere soltanto una
conoscenza idonea, ovvero una cono-
scenza strumentale che ¢ permette di
gestire le realta con le quali interagiamo.

Figura 1.6

Cane e padrone:
diversi punti

di vista.



La comunmazmne merpersnnaﬂe

Siamo a scuola e in classe € ora di lezione.

Gianni, studente seduto nel primo banco, si trova a pochi centimetri dal professore che spiega.
Ciononostante non coglie nulla del messaggio che questi sta trasmettendo con la sua lezione.

Perché?

“E impossibile” pensa Gianni guardando in faccia I'insegnante e fingendo di ascoltare. "E troppo
noioso. E poi questa cosa non la capird mai.”

“E impossibile” pensa il professore osservando lo sguardo vuoto dello studente. “Faccio di tutto per
farmi capire e per rendere I'argomento interessante ma Gianni non mi ascolta.”

“E impossibile” pensa Laura, seduta al secondo banco, osservando la giacca dell’insegnante.
“E vestito esattamente come mio padre quando € uscito di casa questa mattina.”

"E impossibile” pensa Luisa seduta al terzo banco. “Gigi mi ha appena mandato un sms
chiedendomi di uscire con lui oggi pomeriggio, ma io ho gia preso un appuntamento con Andrea,
. che faccio?”

N»o/j @'LL sioma G i v B o SRR IS
Il quarto assioma sostiene che * gh esseri umani comunicano sia con il
modulo numerico (o logico) sia con quello analogico”.

1l modulo numerico o logico corrisponde quasi completamente alla co-
municazione verbale. Ha unimportanza fondamentale nella trasmissioné

delle informazioni, anche complesse, sugli oggetti e sulla conoscenza ed &
assertivo, quindi esplicito. Un caso particolare & quello dei termini onoma-
topeici, che richiamano ai suoni che descrivono. Sono onomatopeici il miao
del gatto, il pio pio del pulcino, il cra cra della rana ecc.

La comunicazione analogica ha un’origine ancestrale e comprende i gesti,

la mimica facciale, la postura, il tono di y voce ecc. Rivela principalmente la

Fai

natura della relazione con gli altri soggetti.

Gli animali non sono in grado di cogliere il significato delle frasi che
pronunciamo, ma comprendono benissimo la ricchezza analogica con cui
comunichiamo loro le parole.
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Anche un abbraccio, una carezza e qualsiasi altra manifestazione non .

: ; S B St . : ; g comprendersi =
verbale hanno il potere di sostituire inutili contenuti verbali. Molti genitori, e eyl
soprattutto di sesso maschile, riscontrano una certa difficolta nel compren-  ¢ach piher
dere i bisogni dei neonati, perché privi di parola, cioé non possiedono il
codice numerico; in realta, i bambini comunicano in continuazione, solo in
modo diverso.

Nella comprensione dell’altro ¢ indispensabile utilizzare e integrare en-
trambi i codici perché, se tra i due comunicanti esiste un problema di rela-
zione, bisogna continuamente tradurre 'analogico in numerico per evitare
malintesi, zquivoci e fraintendimenti.

Figura 1.7

Quanti significati
pud avere il pianto
di un bambino?

Il pianto di un bambino
Codice analogico da tradurre analizzando:
e |a tipologia del pianto

o la mimica facciale

o la manina chiusa a pugno sulla bocca

Codice numerico mancanie
Disagio legato a:

o fame?

e sonno?

o rabbia? ecc.

\&ﬂ VERIFICHIAMO

Chi & attento?

L'oratore sta presentando una sua relazione. Come capire il livello di

interesse di chi lo ascolta?
Prova cercande di individuare, nelle due fotografie, qual & il pubblico pil interessato
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Il inguaggio numerico e una parte df quello
analogico non sono universali: cosi come &
inutile spiegare un concetto in inglese a un
ltaliano che non comprende quella lingua,
non serve a nulla inviare un messaggio scrit-
10 a un analfabeta o un sms nel linguaggio
abbreviato dei giovani a un signore anziano,
Andando in giro per il mondo si puo notare
che alcuni gesti, definiti analogici culturali a

noi familiari non esistono oppure hanno un

significato diverso in un altro paese, un sorri-
S0 0 Uno sguardo accigliato sono interpretati
nello stesso modo dappertutto mentre se

si muove la testa dall'alto al basso per dire
"si", conviene prima verificare che l'interlo-
Cutore non provenga dallo Sri Lanka, dove lo
stesso gesto significa "na”.

Se si stringono le dita della mano e Ia si
fa oscillare nel tipico gesto italiano che
significa “Che cosa vuoi?”, bisogna es-
sere a conoscenza che lo stesso gesto per
un turco vuol dire "Va bene”.

Per indicare che tutto va bene o che si &
d'accordo si usa spesso rivolgere il pol-
lice in su tenendo le altre dita chiuse a
pugno. Ebbene, in Cina & un insulto.

Figura 1.8
Studio
dell'antropologo

3.5 Quinto assioma

Per il quinto assioma “gli scambi comunicativi possono essere simme-

Desmond Morris trici o complementari a seconda che siano basati sull’eguaglianza e *

“l gesti nel mondo”.  sylla differenza”. c

Il pollice alzato in c

Cina & un insulto. " fcrin in . ; o a

La mano con le dita Le interazioni sinumetriche sono tutte quelle comunicazioni connotate

riunite in Turchia da uguaglianza affettiva) sociale, di ruolo ‘tra gli interlocutori. Per esem-

significa "Va bene”. pio, in una comunicazione padre/madre, insegnante/collega 0 amico/ami- b
co l'uno si esprime assertivamente, quindi in modo diretto, nei confronti &

dell’altro. Queste relazioni vengono definite' up-up. v

Le interazioni complementari, invece, avvengono quando-la posizione
di uno dei due interlocutori & considerata da entrambi differenté, in fun-
zione, per esempio, del ruolo, della competenza, dell’esperienza. Non si
tratta pero di una contrapposizione, come forte/debole, buono/cattivo, in-
feriore/superiore, ma di una diversita di ruoli. Puo essere una relazione
insegnante/allievo oppure genitore/figlio. In questi casi, I'insegnante e il
genitore occupano una postzione up, mentre I'allievo e il figlio, una posi-
zione down. Queste relazioni vengono definite up-down,

Durante la giornata, ognuno di noi vive una serie di relazioni e accade
continuamente che le nostre comunicazioni oscillino tra la simmetria e la _
complementarita. Se un ragazzo entra in classe e scambia una serie di battute
con un suo compagno, si stabilisce una comunicazione simmetrica (up-up);
se subito dopo entra un’insegnante che fornisce delle indicazioni sul com-
pito da svolgere, la comunicazione si trasforma in complementare (up-down).

e

( . (
| Relazione simmetrica J |

A

N

Relazione complementare |

Figura 1.9
Relazione
simmetrica

Down_
e complementare. '
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Relazione complementare

“Allora, dottore, ha esaminato le mie ultime analisi cliniche?” s'informa
ansioso il paziente.

“Certo e ritengo che da oggi in poi dovra seguire una dieta ferrea. | livelli
di colesterolo nel sangue risultano piuttosto alti” ammonisce il medico,
che aggiunge: “Venga domattina nel mio studio per ricevere indicazioni
in merito”.

“Va bene, dottore, non manchero. Ci vediamo domani” chiude il paziente.

Relazione simmetrica

Due colleghi di lavoro s'incontrano dopo il week-end: “Come & andata |a
gita in montagna?” chiede I'uno, interessato.

“Bellissima” risponde I'altro. “Un paesaggio meraviglioso.”

“E la neve?” indaga il primo.

“Sufficiente per divertirsi” rassicura I'altro.

“Va bene, allora buona giornata.”

“Anche a te.”

Se uno o entrambi gli interlocutori modificano il tipo di relazione, si
creano occasioni di disaccordo e attrito. E il caso, per esempio, di una
coppia di coniugi la cui relazione, canonicamente simmetrica, si sbilan-
cia, diviene disfunzionale e uno viene schiacciato dallaltro: il marito puo
assumere la posizione up e la moglie down oppure viceversa.

Similmente, con gravi difficolta educative oltre che comunicative, pud
presentarsi la relazione disfunzionale genitore/figlio, in cui viene meno la
complementarita in cambio di una simmetria, a volte addirittura eccessi-
va. Il figlio diventa up, senza avere né le competenze, né l'esperienza, e il
genitore down. In questo caso viene a mancare la guida e le conseguenze
possono essere molteplici nel processo di crescita del ragazzo.

Vediamo tre casi di disfunzione comunicazionale.

Caso 1
Tra amici, uno si rivolge all‘altro con tono perentorio: “Perché quando
ti ho presentato il mio titolare non gli hai stretto la mano? Te I'ho detto

da me conosciute. Chiaro?”
"Va bene, lo fard.”

Caso 2

Due colleghi al lavoro. Il primo: “Bisogna che ci diamo da fare per termi-
nare quel progetto, sono sicuro che insieme faremo un bel lavoro, il capo
lo aspetta”.

Il secondo: “Non credo di esserne capace, ho paura di fare una brutta
figura. Perché non te ne occupi tu? Preferisco fare un lavoro con meno
responsabilita”.

Caso 3
“Mamma, per domani voglio un quaderno a quadretti, due matite, I'astuc-
cio dei colori e un nuovo dvd” ordina il figlio. T

"Va bene, come vuoi” risponde la madre.

mille volte che devi essere piti gentile quando incontriamo delle persone .

relazione simmetrica
= syimmeiric rela-
tion

relazione comple-
mentare = comple-
mentary relation
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e
& Caso Interazione disfunzionale interazione normale
2,
= 1 Up-Down Up-up
a Amico/amico Amico/amico
101
2 Up-Down Up-up
5 Collega/collega Collega/collega
3 Up-Down Down/up
Figlio/genitore Figlio/genitore

VERIFICHIAMO
Le sei fotografie riproducono due relazioni simmeriche, due comp
una disfunzionale complementare € una disfunzionale simmetrica.
indica a quale corrisponde ciascuna immagine.

lementari,
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La parola é un
potente sovrano,
perché con un cor-
po piccolissimo e
del tutto invisibile
conduce a compi-
mernto opere pro-
fondamente divine,
infatti essa ha la
capacita di can-
cellare la paura, di
rirmmuovere il dolore,
di infondere gioia,
di intensificare la
COMPASSIONE.
Gorgia,

Encomio di Elena

1 La comunicazione verbale

Iefficacia della comunicazione verbale ¢ legata alla scelta del-
la modalita pii appropriata.

Per comunicazione verbale sintende principalmente quella costruita
con le. parole; essa rappresenta una porzione decisamente importante
dell’attivitd comunicativa totale.

Le competenze comunicative sono importanti non solo nel mondo del
lavoro, ma anche nella scuola, in famiglia, con gli amici perché determi-
nano la qualita delle relazioni e, di conseguenza, la dimensione primaria
della vita e dell’azione sociale dell'uomo.

La comunicazione & un processo di influenzamento che agisce princi-

palmente in tre ambiti. - ' o

1. 11 primo & rappresentato dalla sfera cognitiva, cio¢ dal pensiero. La
trasmissione delle informazioni pud incrementare e modificare co-
noscenze, valori, convinzioni. Pu® arrivare a influenzare, pitt 0 meno
profondamente, la visione generale del mondo. Una parte dei nostri
convincimenti, atteggiamenti, opinioni e modelli di comportamento si
forma e si modifica sulla base di informazioni provenienti dalla fami-
glia, dalla scuola, dalla chiesa, dai mezzi di comunicazione di massa,
dagli amici, dalle fonti pit1 diverse.

1 ﬁ C’e poi una sfera emotivo-affettiva (il sentire), che riguarda le sensa-

zioni fisiche, le emozioni, 1 sentimenti che si attivano attraverso noti-
zie, racconti, resoconti, immagini, metafore, suoni e musica.

{ 3) Infine c'? la sfera del comportamento (I'agire), che pud essere stimo-

lata oppure inibita. E T'obiettivo principale della comunicazione, non
solo a livello interpersonale, ma anche macrosociale; su questo livello
fanno leva, per esempio, la pubblicita (stimolo all'acquisto) e la propa-~
ganda politica (orientamento alle scelte elettorali).

Questi tre livelli non sono separati, ma interdipendenti tra loro perché
le informazioni possono produrre cambiamenti emozionali, come un'in-
tensa attivazione emozionale puo facilitare I'apprendimento di nuove in-
formazioni ed entrambe le sfere (cognitiva ed emotivo-affettiva) possono
influenzare il comportamento che ne risulta, il prodotto dell'interazione
tra le due.

La maggior parte delle persone crede di comunicare adeguatamente
per il solo fatto di parlare una lingua e di averla studiata, ma in realta
la comunicazione efficace & molto di pitt di una conoscenza linguisti-
ca, e richiede diverse capacita, come l'espressivita (I'utilizzo del corpo),
l'ascolto (sentire se stessi e gli altri), l'osservazione (percepire quello
che accade mentre si parla), I'empatia (mettersi nei panni degli altri),
la chiarezza (linguaggio comprensibile). La comunicazione racchiude
-complesse dinamiche e molteplici livelli di significato; a volte, puo ca-
pitare che un messaggio non ottenga l'effetto desiderato: questo accade
perché oltre al contenuto (cosa si dice) & fondamentale anche la forma
(come si dice e la disposizione delle parole) e spesso la forma vale pit
del contenuto.




Un novizio chiede al priore: “Padre, posso fumare mentre prego?” e viene
severamente rimproverato.

Un secondo novizio chiede allo stesso priore: “Padre posso pregare mentre
fumo?” e viene lodato per la sua devozione.

In questo caso specifico, la posizione diversa delle parole modifica
completamente il significato della frase, ma non la sostanza della richie-
sta. Di conseguenza, l'efficacia della comunicazione, ciog la sua capacita
di conseguire gli obiettivi prefissati, & legata alla scelta della modalita pit

appropriata.

2 La persuasione

La persuasione e il convincimento hanno lo stesso obiettivo,
cambiano il metodo e i risultati. =

1l termine persuasione deriva dal latino: per che indica 'azione e suadere
che significa “rendere dolce, piacevole qualche cosa”. “Basta un poco di
zucchero e la pillola va gitt” cantava Mary Poppins nel celeberrimo film di
Walt Disney. E comune l'uso dell'espressione “indorare la pillola”.

Per questo la persuasione viene spesso percepita come un artificio sub-
dolo, una manipolazione. In realta & semplicemente I'unione di vari pro-
cedimenti o strategie comunicative con lo scopo di ottenere l'approvazio-
ne da parte del destinatario in condizioni di liberta e non di costrizione.
Se si tratta di un atteggiamento corretto lo si pud valutare guardando
L'obiettivo che ci si pone quando si vuole ottenere qualcosa da qualcuno.
Se il fine & buono, etico, la persuasione sara ammissibile, altrimenti sara
da condannare.

La persuasione utilizza soprattutto una comunicazione bidirezionale
(dialogo), agisce “soavemente”, guida dolcemente 'animo a prendere in
considerazione prospettive diverse, il trasporto & empatico, la parteci-
pazione emozionale si avvale di immagini suggestive, comprensibili ed
eventualmente anche di frasi paradossali.

Diverso & il significato di convincere, che implica un’azione di.forza.
Vincere significa “superare”, avvalersi principalmente di una comunica-
zione unidirezionale (monologo), coinvolgere maggiormente l'aspetto ra-
zionale, 'oggettivita dei contenuti e delle prove, riempire la mente dell'in-
terlocutore di innumerevoli argomentazioni e non tenere in considerazio-
ne le sue resistenze emotive. Per questi motivi spesso non ¢ totalmente
efficace nel suo intento. Una persona puo essere convinta ma non persua-
sa, se non ha interiorizzato, “digerito”, fatto proprie le argomentazioni
portategli.

La finalita delle due azioni & la stessa, cioé indurre una persona a ri-
conoscere, accettare, ammettere quello che vogliamo noi. Il metodo e il
risultato sono completamente differenti.

M
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In ogni caso, la distinzione tra convincere e persuadere & ancora molio
| imprecisa e destinata a rimanere tale perché:
| - ¢ difficile fare discorsi in cui l'uso della ragione sia ridotto a zero:

* raramente si trovano mezzi unicamente persuasivi e il nostro linguag-
gio non li favorisce perché pochissime parole (non sempre facili da Unap
usare) hanno un significato esclusivamente emotivo; stimo)

* si puo persuadere soltanto se 'interlocutore ¢ in qualche modo dispe- l'utiliz
nibile a farsi persuadere. za del

che se

E per questo che lo psicologo Alfredo Cattinelli, nel suo libro Convincere,

influenzare, persuadere (Franco Angeli, 2007) ha coniato il neologismo Rol

“consuadere”. sociale

proces
Lo
teinc
ricco ¢
maticc
di scor

“Il mio televisore & dotato di una porta USB grazie alla quale posso vedere di una
sullo schermo i video che faccio con il mio smartphone” dice Mariella. chi.ele
“No, non ci credo” risponde Roberta. tempo
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3.3 La parafrasi o riformulazione
La parafrasi & una modalita legata all'ascolto finalizzata al feed-back, ciog :
alla verifica reale e concreta da parte dell’altra persona. Chi ascolta fa ung (
sintesi delle risposte ottenute, una riformulazione che serve a puntualizzy. (
re e confermare cio che & stato detto fino a quel momento senza cambiare 1
0 aggiungere nulla in pit. Se il feed-back & positivo, cioé linterlocutore & ¢
d’accordo, significa che la comprensione € a buon punto. Viceversa si dovr
porre nuove domande per capire meglio.

In questo meccanismo di autocorrezione, si fara momentaneamente un
passo indietro sul livello dei contenuti non condivisi ma, contemporanea- [
mente, si avra un'evoluzione della relazione proprio per effetto di questo =
percorso. Con questa procedura, non solo si avra la certezza di aver assimi-
lato correttamente i concetti, ma anche la conferma, da parte di chi parla,
di essersi espresso correttamente.

La parafrasi puo essere fatta in vari momenti del dialogo:

o dopo le prime 4-5 risposte, per non dimenticare i passaggi importanti;

o durante lo scambio verbale, quando gli argomenti sono molti e a volte
confusi;

o alla fine, per sottolineare i passaggi essenziali concordati ed enfatizza- -
re gli effetti prodotti. (

, j “Correggimi se sbaglio, mi hai appena detto che...”
! i “Se ho ben capito, tu pensi che...”
i : = | “In sintesi quello che volevi esprimere &...”

3.4 Metafore, similitudini, aneddoti, aforismi
Prima di convincere ~ Pascal, attraverso l'aforisma riportato a fianco, indica I'importanza fonda-
Vintelletto, occorre mentale, in un processo persuasorio, dell'evocare sensazioni.
predisporre il cuore. Tutte le figure retoriche e le forme espressive possono essere utilizzate a
questo scopo. Che si utilizzi una metafora, una similitudine, un aneddoto,
un aforisma, un esempio concreto, non fa differenza, 'obiettivo che si deve
raggiungere & creare emozioni che producano le reazioni desiderate.
La formulazione scelta deve essere in sintonia con lo stile comunicati-
vo e le caratteristiche personali del soggetto, in caso contrario si otterra

Blaise Pascal

=4 19}

Qualsiasi artificio

del discorso volto a I'effetto opposto.
creare un particolare Per esempio, non ¢ efficace presentare a una persona gracile e dimessa
effetto, una citazione tratta dall'Arte della guerra. Non solo non si evocheranno sen-

sazioni, ma le parole potrebbero sembrare ridicole e poco credibili, mentre
un racconto zen potrebbe essere pitt adatto a produrre un effetto persuaso-
rio formidabile.

metafora =

La metafora

107

similitudine = simile ~ Per metafora si intende un trasferimento di significato attraverso l'utiliz-
aneddoto = zo di parole con forte carica espressiva. Puod essere utilizzata per aiutare
anecdote a comprendere situazioni a volte anche poco conosciute, accostandole a
aforisma = esperienze pili comuni, esemplificare un concetto difficile da comunicare

aphorism ¢ spiegare in modo immediato e sintetico un pensiero astratto.
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1l termine “metafora” significa letteralmente “trasportare oltre”. E la L mrstafora seive
sostituzione di una parola con un’altra il cui senso letterale ha una qual- 3 semplificare la
che somiglianza col senso letterale della parola sostituita. Per esempio, comun
dicendo che “Achille & un leone” intendiamo dire che Achille & forte come §
un leone. Oppure l'affermazione “Paolo ¢ una volpe” intende sottolineare
che Paolo & furbo come una volpe.

Altri esempi:

) - P »”,
“'Amazzonia & il polmone del mondo”;
o “sei una mummia”;

i p3 a,
o “quel cantante ¢ una bomba”;
s “il film di ieri sera era una pizza”;
o “quella conferenza & stata una barba”;
o “una salute di ferro”;
o “giorgia & una perla”;
o “sei di coccio”;
o “antonio & un ragazzo d'oro”.

(o]
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Soggeito Soluzione

Maria & velocissima in tutto quello
che fa, é...

Filippo & timoroso di tutto, é...

Il mio ragazzo & abilissimo,
non sbaglia niente, é...

Ad Antonio non riesci a far L et e s e
cambiare idea in nessun modo, &
TESIATAD, ... 0§ seresssosemion swnmis s e SH0 SRS T GRERESIEI S S G5 S R

Elena mi fa pena, cosi sperduta, ... |
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Un‘alternativa - - <
alla metafora & Similitudine significa “paragone”, “confronto”. E una figura retorica che

Ia 5|m|||tud|nef consiste nel confrontare due entita (persone, oggetti, situazioni, sent-
menti), in una delle quali si individuano proprieta somiglianti e parago-
nabili a quelle dell’altra. In sintesi, la similitudine & un paragone tra due
cose diverse, ma simili.

Non va confusa con la metafora: se diciamo “Achille ¢ un leone” & una
metafora, se invece diciamo “Achille & forte come un leone” &€ una simili-
tudine perché compare il come, cioé si fa una comparazione.

La melafora & una forma concisa di similitudine dove viene omesso I
come. Questa omissione non & solo formale, ma pud modificare anche il
significato.

7 “Mi sembra che Sandra si comporti come una stupida.” (Cimilitodins
“Non & che si comporta come una stupida, € una stupida, anzi & un‘oca.’

< VERIFICHIAMO |22
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La similitudine non viene espressa solo dalla particella “come”, ma si
possono usare anche le espressioni “sembra”, “pare”, “tale e quale”, “as-
somiglia”,

Allri esempi:

bianca come la neve;
1 = docile come un agnello
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o Luigl sembra un pezzo di pane;
» Marzia & precisa come un orologio;
o Paolo & veloce come un fulmine.

'aneddoto
1l termine “aneddoto” deriva dal greco an-, particella che significa pri- it b raecontatorun
yazione, e dotos, “pubblicato”. Indica quindi un episodio non divulgato,  , odidoto = He told

poco noto, inedito, che si racconta solitamente per appagare la curiosita  me 3 story
altrui. Quando si vuole persuadere qualcuno, si ricorre agli aneddoti per
catturare l'attenzione, per evidenziare efficacemente concetti che, esposti
solo in modo teorico, possono non risultare chiari.
La scelta dell'aneddoto deve essere ovviamente collegata in modo com-
prensibile all'argomento centrale della comunicazione. Se, per esempio,
si vuole spiegare a qualcuno che gli obiettivi, anche se grandi, si possono
raggiungere facendo un passo alla volta, si potra utilizzare 'aneddoto ri-
portato nell'esempio seguente.

Un anziano signore sta camminando in una di quelle lunghissime spiagge del Pacifico, quando
in lontananza vede un ragazzo chinarsi, raccogliere qualcosa da terra e lanciarlo in mare: la cosa
insolita & che il giovane continua a ripetere questi tre movimenti ininterrottamente.

Incuriosito da questo comportamento, si avvicina per vedere di che cosa si tratta. Una volta rag-
giunto il ragazzo gli chiede: “Scusa, ma & un po’ che ti osservo e sono curioso di sapere cosa stai
facendo”.

Il giovane, chinandosi nuovamente, risponde: “Sto ributtando in mare le stelle marine, cosi vi-
vranno”.

L'anziano signore, guardando la vastita della spiaggia, gli dice perplesso: "Ma hai idea di quanto
sia lunga questa spiaggia e quante stelle marine ci siano? La tua & un‘impresa impossibile”.

Il giovane, imperterrito, raccoglie una stella marina, la getta in mare e insiste: "Intanto questa
vivra”.

a

mpio

Ese

Una narrazione di questo tipo sara molto piti efficace e immediata che
una lunga e tediosa argomentazione razionale sullimportanza di porsi
piccoli obiettivi concretamente raggiungibili.

L'aforisma
Il termine “aforisma” significa “definizione”. Si tratta di una breve frase it s
che concentra una situazione o un pensiero che vorrebbe avere validita | aye frase che

generale. E utilizzata principalmente per esprimere una “perla di saggez-  concentraun

za”, una norma di vita, una considerazione, in modo chiaro e definitivo.  pensiero = The
3 . g % v - . .

Laforisma, quando & azzeccato, & un perfetto meccanismo espressivo che, - aphorismis a

short phrase that

in equilibrio tra eleganza e sostanza di pensiero, a meta strada tra il gioco
focuses a thought

di parole e la massima filosofica, aspira a far riflettere sulle cose piccole e
grandi della vita. La struttura, nella sua apparente semplicita, deve con-
ciliare particolare e generale, soggettivita e universalita, cio¢ deve pren-
f:lere spunto dalla realta di tutti i giorni e da qualcosa di personale e di
individuale per poi assumere, perd, un valore generale se non universale.
Deve essere attraente e seducente al primo impatto, ma il suo effetto deve
durare nel tempo.
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Scettico o ironico, graffiante o scan.
zonato, serio o divertente, cinico o pie-
toso, irridente o tollerante, fustigatore
o consolatorio, il vero aforisma nasce
sempre da una profonda coscienza mo-
rale che, laica o religiosa, mondana ¢
spirituale, borghese o aristocratica, nul-
la ha a che fare con il moralismo, ma sj
collega con il gusto della meditazione e

In questo
rienza del si
casi, hanno
stionano lo:
mento dell'a

del pensiero riflessivo e costruttivo. Inizia.re la ¢
Riprendendo I'esempio precedente sce a influen
(gli obiettivi grandi si possono raggiun- te, linterruz

gere facendo un passo alla volta), I'a-

forisma ideale potrebbe essere: “Ogni | “Spero
Figura 2.13 cosa conduce a un’altra cosa, che conduce a un’altra cosa, se ti concentri | chutorcl
It linguaggio nel fare la piti piccola, poi la successiva e cosi via... ti troverai a giungere a di sgra
:‘;;;s:;;g}f;mﬂ: a fare grandi cose... Avendo fatto solo le piccole” (John H. Weakland). » | ;Ié?dr:riz
cogliere una visione Ecco alcuni esempi di aforismi che incoraggiano atteggiamenti positivi: .,
¢ a raggiungere e “II miglior modo per prevedere il futuro ¢ inventarlo” (Francis Ford | -Non ¥
una comprensione tipo di
pit approfondita di Coppola); 'nando
guello di cui siparla. ¢ “Lintelligenza non & non commettere errori, ma scoprire il modo di |
trarne profitto” (Bertolt Brecht); Hop ¥
© “Se voglio cambiare il mondo intorno a me, devo prima cambiare me '
stesso” (Gandhi). Durante
gative che :
Se invece si vuole accentuare un pensiero negativo: ne, alcune ¢
> “E con le migliori intenzioni che il pit delle volte si ottengono gli effetti o “Non cre
peggiori” (Oscar Wilde); o “Mi cost
° “Essere pessimisti circa le cose del mondo e la vita in generale & un > “Spero ¢
pleonasmo, ossia anticipare quello che accadra” (Ennio Flaiano): o “Ciprov
“Le cose non sono mai cosi terribili da non poter peggiorare” (Antonio o “Le care
Fogazzaro). o “Cisonc
o “Lavita
o “Leiavr
> “Bimpc
Frasi di
che chi le-
riflesso dei
Hanno-
Nel momento in cui pronunciamo una parola, si crea nella nostra mente “cercare”,
¢ in quella dei nostri interlocutori I'immagine corrispondente al significa- E da ev
to della parola e molte volte quella rappresentazione suscita emozioni e pronome
sensazioni. personalit
“Io T'ho ser
© | Proviamo... a non pensare a un cane. Anche se I'ingiunzione data & quel- fatti, si cre

| la di non focalizzarsi sull’animale, automaticamente nella mente di tutti

| prende forma I'immagine di un cane. E personale il significato attribuito
! alla rappresentazione del cane, che cambia da persona a persona in base Parole

;| alle proprie esperienze e preferenze: un compagno fedele, il senso di pro- Durante I’
| tezione, la paura, I'aggressivita. “Non spor

che allont:
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o

In guesto caso specifico la valenza suggestiva & determinata dall’espe-
rienza del singolo, ma esistono molte parole che, nella maggioranza dei
hanno una valenza positiva o negativa comune, parole che sugge-

chSi: ) . 4 & 3
lo stato d’animo e, di conseguenza, la reazione e il comporta-

stionano
mento dell’altro.

4.1 La suggestione negativa

: Injz-iare la conversazione con particolari termini o espressioni contribui-
sce a influenzare negativamente il nostro interlocutore provocando, a vol-
te, linterruzione della comunicazione.

“Spero di non infastidirla”: introducendo il discorso con una frase simile si fa scattare nell'inter-
locutore un senso di fastidio. Chi esordisce in questo modo evidentemente sta per dire qualcosa

di sgradevole.

“Le rubo un minuto”: il verbo “rubare” trasmette in chi ascolta I'idea che chi parla stia per far
perdere tempo e lo pone in una condizione di inferiorita.

Esempio

“Non vorrei che lei pensasse che sono qui per ingannarla”: anche se il dubbio non c'era, guesto
tipo di esordio fa sorgere il sospetto che ci sia qualcosa di vero, anche se viene negato, condizio-

nando il comportamento dell’interlocutore.
“Non vorrei annoiarla”: fa nascere il dubbio che quello che si sta per dire sia poco interessante.

Durante una conversazione possono emergere ulteriori espressioni ne-
gative che amplificano la componente disfunzionale della comunicazio-

ne, alcune di esse sono:

o “Non credo di farcela”;

o “Mi costa troppo sacrificio”;

o “Spero di non sbagliare”;

e “Ci proverd, ma non sono sicuro di riuscire”;

o “Le carenze sono tante e insuperabili”;

° “Ci sono sempre e solo problemi”;

o “La vita & dura e bisogna sempre lottare per ottenere il minimo”;
o “Lei avra sicuramente un'immagine negativa di me”;

o “E impossibile risolvere questo guaio”.

Frasi di questo genere condizionano non solo I'interlocutore, ma an-
che chi le pronuncia perché i codici linguistici utilizzati sono sempre il
riflesso dei pensieri di chi parla e del suo modo di percepire la realta.

Hanno valenza negativa anche alcuni verbi e avverbi come: “sperare”,
“cercare”, “forse”, “perd”.

E da evitare I'uso continuo del condizionale, che crea incertezza, e del
pronome “i0”, che alza una barriera, allontana dagli altri ed evidenzia una
personalita fragile, insicura e infantile (“To ho capito”, “To posso fare tutto”,
“Io 'ho sempre detto”, “To so come comportarmi” ecc.): in questo modo, in-

fatti, si creano due fronti contrapposti, quello dell“io” e quello del “tu/voi”,
che allontanano da uno scambio equo e costruttivo tra le parti.

Parole con valenza negativa molto forte sono anche il “no” e il “non”.
Durante l'infanzia, ma non solo, sono termini ricorrenti: “Non toccare”,
i . . . .

Non sporcarti”, “No, non puoi andare a giocare”, “No, non puoi uscire”.




Modulo °
La comunicazione interpersonale

a

Un bambino cui viene impedito di correre, un
adolescente cui viene negato di uscire, un adulto
che si sente rifiutare un aumento di stipendio:
sono tutti esempi in cui il “no” e il “non” ven-
gono inevitabilmente associati al diniego, alla
negazione, all'opposizione e alla frustrazione.
Anche se a volte i “no” servono per crescere, di-
ventare pit forti, e non sempre tutte le richieste
sono realizzabili, il protagonista del processo co-
municativo deve utilizzarlo con la consapevolez-
za del suo effetto dirompente, spiegando concre-
tamente le motivazioni di tale decisione.

Figura 2.14

Le parole creano
immagini, emozioni
e sensazioni

e influenzano

tutto il processo
comunicativo

e relazionale.

Esempio 1

2

pio

@inn
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T
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4.2 La valenza positiva
La comunicazione acquista efficacia quando pur partendo da situazioni
anche negative, le parole assumono una valenza positiva.

La trasformazione non implica un cambio di contenuti (se devo rim-
proverare, non posso gratificare), ma la scelta di termini che orientano il
soggetto verso certezze di soluzione, coinvolgimento e spirito di squadra.

Per esempio, il passaggio dall“io” al “noi”: “Il progetto che ora vi presente-
o si articola...” diventa “Il progetto che ora vedremo insieme si articola...”. 1l
“noi” crea appartenenza, coesione, solidarieta, speranza, emozioni positive.

Altri esempi di parole a valenza positiva sono: “crescita”, “sviluppo”,
“risultato”, “possibilita di alternative”, “vantaggi”, “successo”, “interesse
comune”, “opportunitd”, “soluzioni” ecc.

Quando il contenuto della comunicazione lo permette, & meglio coniu-
gare i verbi al presente o al futuro: “Ti proporrei una soluzione” si trasfor-
ma in “Ti propongo una soluzione”; “Ti porterei a fare un viaggio” diventa

i * - . * »
Ti portero a fare un viaggio .

Rimprovero a valenza negativa

“Paola, oggi dobbiamo discutere del tuo rendimento lavorativo, che mi pare alguanto scarso. Sei
sempre triste, non comunichi con le clienti, manca la collaborazione, tutte le consulenze che fai
non portano a nessun risultato. Ti distrai facilmente e questo influisce sulle entrate dell’azienda.
lo non ho dubbi sulle tue conoscenze professionali, ma vorrei mettere in evidenza i problemi che
mi crei negli ultimi tempi. Spero di non aver sbagliato ad assumerti, ma con un po’ di sacrificio
potresti migliorare. Lavorare & faticoso e nella vita bisogna impegnarsi seriamente se si vuole
ottenere qualcosa di buono. Potresti almeno tentare e forse le perplessita che ho su di te potreb-
bero svanire. Sono stata chiara? Da domani vedremo se hai capito.”

Rimprovero a valenza positiva

“Buongiorno Paola, & necessario che ci confrontiamo per trovare una soluzione che ti aiuti a
lavorare meglio. Negli ultimi tempi mancano in azienda la tua solita allegria e gli interventi con
le clienti. Tu sei un elemento importante del team, il tuo contributo & necessario per sviluppare
un clima collaborativo. Rivediamo insieme le tecniche di consulenza in maniera da ottimizzare i
tempi e aumentare le entrate della nostra attivita. Hai dimostrato pil volte, nel passato, di cono-
scere molto bene il tuo lavoro, sono convinta che sia stata una buona scelta assumerti, dimmi di
quali supporti hai bisogno per tornare a essere la professionista che mi hai sempre dato prova di
essere. Pianifichiamo gli interventi da compiere e da domani li applicheremo lavorando insieme.

Che cosa ne pensi?”

c'érim.

-

La disturb

Non sono

Il vecchio

loI'h

‘No,

Avrei
di invi

Forse |
a prer

Ho avutc
in
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Negativa

C'é rimasto poco tempo.

La disturbo per dirle una cosa.

Non sono qui per imbrogliarla.

Il vecchio modello non ¢'é pit.

lo I’ho sempre detto.

No, non & possibile,

Avrei una mezza idea
di invitarti in discoteca.

Forse potremmo riuscire
a prendere un bel voto.

Ho avuto carenze nel passato,
in futuro non so.
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Ci sono due forme
di comunicazione,
logica e analogica

= There are two
kinds of commu-
nication, logic and
anaiog

Figura 3.2

Nella comunicazione
analogica,
appoggiare

la testa sulla spalla
del fidanzato,

o viceversa,

@ una ricerca

di protezione che
si attua in seguito
a un'emozione.

—— =S =

\/’K Le forme di comunicazione

Luomo utilizza due forme di comunicazione:logica e analogica)

La forma di comunicazione logica ¢ di solito verbale, cio¢ si serve del-
le paro]e\ ha la funzione di descrivere le cose e di fare affermazioni ed
¢ coordinata da precise regole per la produzione e la comprensione dej
messaggl Quella analogica & per lo pilt non verbale e utilizza la gestua-
lita, Te espressioni del viso, lo sguardo, le intonazioni della voce. Si chia-
ma comunicazione analogica perché agisce sul principio dell’analogia,
c;econclo la quale esiste un Collegamento tra. il segno non verbale e cid cui

In alcuni casi ¢ semplice intuire il legame tra il gesto e il 81gniﬁcat0
che vuole esprimere. Si pensi a una ragazza che appoggia la testa sulla
spalla del suo fidanzato: rievoca la sensazione di protezione che il padre le
trasmetteva quando era piccola. Alfre volte, invece, la relazione analogica
del movimento non & immediatamente comprens1b1]e Latto del fregarsi
il naso, infatti, non ha nulla di psicologico: & un atto riflesso.

Quello che pero gli studiosi analizzano & la sensazione che induce il
soggetto a compiere questo gesto. Se la persona non ha raffreddore, pro-
blemi di sinusite, polvere nel naso, ecco che tale azione potrebbe essere

collegata a una sensazione di fastidio, di disagio, che si tradu-

ce in una risposta fisiologica, cioe il prurito al naso. Un’altra
reazione fisiologica pud essere 'aumentoidella salivazione che
si presenta sia quando pregustiamo un dolce, per esempio,
sia, con la stessa intensitd, quando viviamo una situazione
estremamente piacevole.

Nella comunicazione analogica & impossibile non comu-

nicare: anche se fossimo in un’aula deserta e leggessimo un
giornale con l'intenzione di stare un po’ tranquilli, I'atteggia-
mento del nostro corpo e I'espressione del nostro viso manife-
sterebbero proprio la nostra intenzione a non interagire.
-4 Nell'impossibilita della non comumcazwne attraverso il lin-
guagglo del corpo, primordiale e istintivo, non si esprimono
i pensieri di una persona, ma le sue emozioni e i suoi stati
d’ anlmo Tispetto a una situazione/persona/contesto/pensiero,
emozioni che emergono anche se l'interlocutore cerca di ini-
birle e controllarle.

2 La comunicazione non verbale

La comunicazione mon verbale & connessa con 1 movimenti e
le posizioni del corpo.

Paul Watzlawick, il pitt noto esponente della Scuola di Palo Alto (vedi
Unita didattica 1), nel suo libro Pragmatica della comunicazione umana
(coautori Janet Helmick e Don D. Jackson); afferma che “la comunica-
zione non verbale comprende i movimenti e le posture del corpo, i gesti,
I'espressione del viso, le inflessioni della voce, sequenza, ritmo e caden-
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,a delle parole e ogni altra espressione non verbale di cui I'organismo &
capace”.. ' )
1l nostro cervello & costituito da due emisferi: uno desiro, ‘primordiale,
clementare, creativo, intuitivo, emozionale, quello del linguaggio del cor-
0, € UNo sinistro, logico, matematico, razionale, considerato piit evoluto,
quello della comunicazione verbale.

Se, per esempio, chiediamo a un amico di prestarci il motorino e que-

<to accetta, mentre ascoltiamo la risposta prestiamo attenzione solo alle
sue parolé‘;. La sua intenzione, tuttavia, potrebbe essere diversa e potrem-
mo acCOTgercene solo osservando anche il suo corpo: mentre asserisce
scuote la testa (come a indicare un no), tende ad allontanarsi da noi (qua-
si a prendere le distanze dall’affermazione), si strofina il naso. In questo
caso non dovremmo meravigliarci se dopo qualche ora I'amico ci chiame-
ra per dirci che non potra mantenere la parola data.

E uno dei casi in cui le incongruenze tra comunicazione inconscia,
analogica, non verbale (emisfero destro) e quella logica, verbale (emisfe-
ro sinistro) possono essere percepite anticipatamente. Gli inesperti della
comunicazione non verbale, quando si trovano davan-

Figura 3.3

Pud capitare che cid
che viene detto, cioé
la comunicazione
logica verbale, sia in
contrasto con quella
analogica, non
verbale. In questo
caso, di solito, il
significato che si
vuole trasmettere
va ricercato in
guest'ultima.

ti a una comunicazione contraddittoria, non hanno
clementi concreti da prendere in considerazione per
smascherare l'interlocutore, ma avvertono ugualmente
le incongruenze dell’altro che alimentano il sospetto,
la sensazione che ci sia “qualcosa che non va”. Le in-

congruenze comunicazionali sono. quelle in cui le paro-
le espresse non sono in sintonia con i movimenti e la
gestualita del corpo; non & possibile dire a qualcuno:
“Con te mi trovo totalmente a mio agio”, e avere con-

temporaneamente una postura rigida e la testa ritratta.

\goﬂ )Regole principali della comunicazione non verbale
Si comunica con il corpo principalmente per quattro motivazioni:

1. spesso i gesti sono pitt appropriati delle pa:g{)le quando vogliamo met-"

terci in relazione con gli altri; (L

2. per confortarci e(rassicurarci attraverso gli autocontatti (capelli, abiti

ecc.); S i
3. per scaricare, esprimere le proprie emozioni ¢ ridurre lo stato di ten-
sione sia esso positivo o negativo;
4, come risposta a uno stimolo estéfﬁé‘(quello che vedo/sento: immagini,
situazioni reali, musica, parole, rumori), oppure interno (quello che
percepisco/penso: “Lesame andra male”, “Devo trovare una strategia

per convincere mia madre a farmi uscire sabato”).

Spesso la comunicazione non verbale viene banalizzata e semplificata,
in realta esistono regole e principi molto importanti da seguire quando si
vuole interpretare correttamente cio che accade.

Riassumiamo alcune semplici osservazioni possibili.

* Ogni gesto pud avere molteplici significati e non uno solo.
° Non ci si pud concentrare solo su un movimento: bisogna guardare
tutto il corpo nell'insieme.
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° Valutate se il gesto & la risposta di uno stimolo neutro (fregarsi il nasq a T
= raffreddore; toccarsi gli occhi = polvere all'interno: chiudersi la giac. =
ca = freddo) oppure di uno stimolo psicologico (emerge quando nop i}
c'e quello neutro, per esempio in una situazione di disagio). ’f
Piti lo stimolo & forte/importante, pii1 il corpo reagisce (provate a osserva. e
re il vostro corpo e la reazione che ha quando guardate un film horror), -
Il linguaggio del corpo trasmette molto di piu di quello verbale. Pt
Valutate se ci sono Incongruenze tra comunicazione verbale e non verbale, i
> Il linguaggio del corpo & composto da microsegnali (per esempio, contra- La COSI,
zione delle pupille, piccolo tic all'angolo della bocca ecc.) e macrosegnalj i

: 6 : .. . menti ¢
(per esempio, braccia incrociate, accarezzarsi i capelli ecc.). ivello €
ive

tutta It
ni, si ¢
tano di

Una
person:
piuttos’
propria
1. La selezionatrice del personale sta dicendo alla candidata: “Complimenti, sieme ¢
lei & assunta”.

N
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0 consc
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volta i:
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nessun
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2. "Stiamo attraversando una grave crisi.” altri sty
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........................................................................................ nostra
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termin:
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2. "Si, molto interessante...”

_ I
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definit:
meno
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' lcuore ha  Le emozioni sono elementi fondamentali della nostra esistenza, anche se ment
‘ le sue ragioni  in una civilta come quella occidentale, impostata sul primato della ragione
J che la ragione  sono ancora spesso considerate con sospetto e timore. Le emozioni produy.

non comprende  cono turbamento e conflitto, non sono mai totalmente controllabili e a volte
Blaise Pascal  ci trascinano a dire o fare cose di cui, una volta cessato I'impatto, ci si pente,

Solo da pochi decenni i neuroscienziati si sono impegnati a studiare j]
nostro “cervello emotivo” in maniera sistematica e secondo i modellj d
scienze sperimentali.
In precedenza, studiosi come Charles Darwin e Sigmund Freud aveva-
paura = fazr no gia suggerito, grazie anche a intuizioni geniali, quali fossero le possi.
rabbia = an

elle

YAy

i

ge bili strade da percorrere sulla via di questa conoscenza.

sorpresa = surpris Nel 1872 Darwin pubblicava uno dej testi fondamentali nello studip
dfsgusm}: J?amm delle emozioni, Lespressione delle emocioni nell'omo e negli animali, in
glola = glaciness cui l'autore, basandosi sulle osservazioni di animali e di esseri umani, tra
tristezza = sadness . . . . S : fos

! cul 1 suoi stessi figli, descriveva e collegava alcune specifiche espressioni

! € comportamenti a particolari emozioni, dimostrando chiaramente I'tini-

versalita dell’'esperienza emotiva.

D

LE

A1 T OO |
4.1 Che cosa sono

i?

Le emozioni sono stati di attivazione, relativamente brevi, legati a stimolj
S

specifici, che coinvolgono 'organismo e influenzano il modo in cui elabo- Rab
riamo le informazioni, guidandoci nell'attribuire i significati a tutto cip Ele
che ci succede. cilm
la te
Lemozione si manifesta di solito in tre momenti: I'f)gg
1. fase di attivazione, indotta da uno stimolo esterno/interno: & velocis- Cm}l_(
sima, non richiede consapevolezza; d
2. classificazione del segnale percepito in buono o cattivo, placevole o L
spiacevole dell’attivazione: OPFE
3. risposta psicofisica allo stimolo (Turlo, il riso, il pianto): quella che —
viene di solito identificata come 'emozione Vera e propria.
Sor
Tra
O un giovane psicologo statunitense, Pt
Paul Ekman, basandosi sullo studio delle espressioni facciali considerate EUO
universali, identifico scientificamente sej emozioni primarie: L
1. paura; rugl
2, rabbia; ¢
3. sorpresa: sco1
4. disgusto; baz
5. gioia;
o. tristezza. :1-‘3
Eu
Figura 3.15 Queste si differenziano da quelle secondarie (per esempio, imbarazzo, Spi¢
Uesperienza emotiva gelosia, colpa, orgoglio ecc.) perché non VENgono apprese, ma sono gia son
riguarda sia esseri strutturate nel nostro cervello. met
umani sia animali.
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1 volto & il canale privilegiato attraverso il quale le emozioni si espri-

mono in quanto & in grado di trasmettere pili messaggi contemporanea-

mente.

Paura
[ un sentimento che subentra quando si teme di subire un danno fisico o

psicologico. La sopravvivenza allora sta nell'evitare circostanze dannose
o nel reagire di fronte alle situazioni che possono causare dolore. Le pau-
re possono essere reali, e quindi connesse con un reale pericolo, oppure
immaginarie, ¢ quindi non collegate a un’effettiva presenza di rischio; in
questultimo caso siparla di fobie. Alla paura pud seguire una qualunque
delle altre emozioni o nessuna: ci possiamo arrabbiare aggredendo chi ci
minaccia, oppure provare rabbia o disgusto verso noi stessi per esserci
messi in una situazione di rischio.

La mimica facciale & ben riconoscibile: le sopracciglia e la fronte sono
sollevate e aggrottate, gli occhi sono sbarrati e le labbra stirate all'indie-
tro, la bocca & semiaperta.

La reazione fisiologica prevede afflusso maggiore di sangue ai muscoli,
tensione muscolare, aumento del battito cardiaco, o, al contrario, un ef-
fetto di paralisi, con abbassamento della temperatura corporea, sensazio-
ne di svenimento, diminuzione del battito cardiaco, intensa sudorazione
e dilatazione delle pupille.

Rabbia
B 'emozione pitl pericolosa perché quando la proviamo corriamo pit fa-
cilmente il rischio di fare volontariamente del male a qualcuno. Secondo
la teoria classica & una reazione alla frustrazione, cioé una reazione verso
l'oggetto fonte della frustrazione con lo scopo di raggiungere il soddisfa-
cimento del proprio bisogno.

La mimica facciale si caratterizza per un aggrottamento della fronte
e delle sopracciglia, palpebre tese e sguardo duro; le labbra sono serrate
oppure scoprono i denti assumendo una forma squadrata.

La reazione fisiologica si manifesta con tachicardia, ipersudorazione,
tensione muscolare, alta pressione.

Sorpresa
Tra le emozioni primarie & quella piti breve, suscitata da un evento ina-
spettato, positivo o negativo. F seguita quasi subito da un’altra emozione,
puo essere di diversa intensita.
La mimica facciale mostra sopracciglia incurvate e rialzate, che disegnano
rughe orizzontali sulla fronte, gli occhi sono spalancati, la bocca & aperta.
Quanto alla reazione fisiologica, non tutti davanti a una sorpresa reagi-
scono allo stesso modo. In qualche caso pud costituire una reale pertur-
bazione dell’equilibrio psichico. -

Disgusto

E un sentimento di repulsione. Una delle interpretazioni formulate per
spiegare questa emozione sostiene che il disgusto tutela da oggetti o per-
sone che potrebbero essere pericolosi per la propria incolumita fisica,
mettendo una distanza tra sé e 'oggetto incriminato.

Figura 5.16
Un'espressione
di paura.

Figura 3.17
Un'espressione
di rabbia.

Figura 3.18
Un'espressione
di sorpresa.

Figura 3.19
Un'espressione
di disgusto.
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Figura 3.20
Un'espressione
di gioia.

Figura 3.21
Un'espressione
di tristezza.
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La mimica facciale si manifesta soprattutto nella bocca e nel naso: j
labbro superiore ¢ sollevato, mentre quello inleriore puo essere sia soile.
vato che abbassato; il naso & arricciato, le sopracciglia abbassate.

Gioia
La gioia rappresenta la spinta positiva legata alla felicita. E un'emoziong
di breve durata ma influenza il comportamento rendendoci pitt socievalj,

La mimica facciale & chiara: sul viso compare un sorriso pitt 0 meng
intenso, le guance si sollevano, la pelle sotto la palpebra inferiore ¢ spinta
verso l'alto disegnando rughe sotto gli occhi. Se il sorriso ¢ a bocca aper
ta, il sollevamento delle guance puo essere tale da restringere gli occhie
compare un luccichio speciale.

La reazione fisiologica si manifesta attraverso diminuzione della perce.
zione di stanchezza, respiro irregolare, aumento della tensione muscolare
e della conduttanza cutanea, cioé una maggiore resistenza elettrica della
pelle.

Tristezza
Nel sentimento di tristezza la sofferenza ¢ nascosta, di rado & un'emo-
zione di breve durata, generalmente dura almeno qualche minuto, it
spesso si prolunga per ore e giorni interi; se perdura per lunghi periodi
si parla di depressione. E un sentimento passivo, una reazione normale
alla percezione di una perdita o di un cambiamento. Insegna a evitars le
situazioni che la inducono, a riflettere sui propri errori, proteggersi, atti-
rare l'attenzione e la compassione degli altri.

La mimica facciale prevede posizione obliqua delle sopracciglia e occhi
socchiusi; gli angoli della bocca sono piegali verso il basso.

La reazione fisiologica consiste in mancanza di energia, colorito spen-
to, debolezza muscolare e abbassamento delle palpebre e delle labbra.

Un

“Tu hai bisogno di un cervello, io un paio
di gambe, insieme formiamo una per-
sona perfetta”, dice Kevin ragazzo ma-
lato di una rara sindrome a Max, giova-
ne grande e grosso, con poco cervello.
Entrambi nel film “Basta guardare il
cielo” di Peter Chelsom, recitano la par-
te di due adolescenti esclusi dal mondo
della normalita. La loro amicizia nasce
proprio dalla diversita e consente loro

di affrontare insieme le difficolta della
vita.

Nella storia sono presenti una serie di temi
che si rifanno alle innumerevoli emozioni
e sentimenti dell’essere umano come la
disperazione, il dolore, la solidarieta, I'a-
micizia, I'immaginazione, |'accettazione
e il coraggio nell'affrontare la paura, che
non deve bloccare, ma semplicemente in-
dicare una via diversa di comportamento.

Etuttelle altre le Wﬁﬁlnfi - ]




5 o Ii gruppo e la comunicazione di gruppo

1 L'oggetto “oruppo”
1l gruppo esiste quando i componenti si percepiscono come
membri di un gruppo e sono percepiti come mermnbiri
di un gruppo.

Da sempre 'uomo vive in gruppo. Gli psicologi sociali evoluzionisti affer-  Inlingua inglese
che la selezione naturale favorisce non chi vive in isolamento, ma il termine generico

mano -
chi vive in gruppo. group pud essere
Dopo anni e anni di dibattiti, teorie e ricerche diversificate & ancora opptcl;rt_Linamente @
difficile dare una chiara e univoca definizione di gruppo, sia perché que- f?; rlifl:elri?ocsglf? L
sta parola compare all'interno di contesti vari, sia perché si situa, come persone) e team (se
oggetto di studio, tra varie discipline, piit o meno vicine (psicologia, so-  ; tratta di un gruppo
ciologia, psicologia sociale) ma che prendono in considerazione dinami-  che svolge una preci-

che, campi e modelli differenti, definendo questa particolare “struttura  sa attivita) o cluster
sociale” in modo diverso. (se & un insieme
1l termine “gruppo” & diffusamente usato nel linguaggio comune in omogeneo).
svariati modi.
o “Speriamo di fare gruppo” si augurano le persone che stanno per ini-
ziare a fare qualcosa insieme.
o “Clera un gruppo di persone per strada” nota chi osserva una comitiva
di individui.
o “Quello & un gruppo di amici” si pud dire vedendo una compagnia di
ragazzi che stanno scherzando insieme.
o “Ho creato un gruppo” dice il professionista che inizia con altri un‘at-
tivita di lavoro.
o “Ho creato un gruppo” dice il ragazzo con la chitarra indicando un
batterista e un suonatore di tastiere.

In senso generale, il gruppo viene definito come un insieme di persone
che interagiscono tra loro, influenzandosi reciprocamente, e che si pon-
gono obiettivi di soddisfacimento di bisogni personali o di raggiungimen-
to di uno scopo comune.

1l gruppo esiste quando i suoi componenti si percepiscono e sono
percepiti come suoi membri, quindi si sentono e sono visti come parte
dell'insieme.

Appare opportuno, al di 12 dei problemi di definizione, evidenziare al-
cune caratteristiche specifiche che configurano i gruppi, cosi come li in-
contriamo sia nella nostra esperienza personale sia in quella lavorativa.
Una prima suddivisione pud essere quella in gruppi:

e ristretti ed estesi;

° spontanei e istituzionali;
° primari e secondari;

° formali e informali.

1.1 Gruppi ristretti ed estesi
I gruppi ristretti sono composti di un numero limitato di persone. Alcuni
esempi possono essere rappresentati dalle famiglie e dagli amici, che si
conoscono e interagiscono tra loro frequentemente.

I gruppi estesi sono composti di molti membri: si tratta di collettivita
organizzate come partiti politici, imprese, aziende, sindacati.
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Sono spontanei tutti i gruppi che si formano hbcramente (gruppi di amicj,
comitive in gita, ragazzi che si incontrano per andare in discoteca ecc.),

Sono istituzionali quelli costituiti di organizzazioni (classe di ung
scuola, membri del parlamento, Nazionale di calcio ecc.).

I gruppiprin'zari sono ristretti e spontanei. Tra i loro componenti si creang
relazioni regolari e dirette, fondate su rapporti intimi e una comunicazio.
ne “faccia a faccia”. Sono legati da vincoli di natura emotiva e affettiva e
da un forte sentimento d'identificazione. Le regole e le sanzioni per i com-
portamenti sbagliati non sono scritte, nascono dall'interazione tra i varj
membri e vengono, nella maggioranza dei casi, rispettate. Gli obiettivi
sono il soddisfacimento dei bisogni biologici e psicologici di ogni singolo
componente. Ne sono esempi la famiglia, i gruppi di amici che si frequen-
tano regolarmente e quelli che formano una comitiva per fare escursioni
in montagna.

wheg
2% VERIFICHIAMO B

Descrizione E un gruppo...

Un gruppeo di amici che va a fare
una passeggiata in montagna.

Un congresso di partito.

Una catena di montaggio dove
si producono automobili.

Un gruppo di dilettanti che organizza
una squadra per partecipare a un campionato.

La classe di una scuola.

Un gruppo di studenti che si trova
per studiare insieme.

Un’associazione culturale.
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I gruppi secondari sono estesi e interagiscono su basi temporanee. Si
preﬁggono un obiettivo specifico. Non sono fondati su legami affettivi,
anche se si possono rintracciare in essi alcune sfumature proprie dei

Fuppi primari, perché, inevitabilmente, anche in un gruppo di persone

che lavorano insieme si possono creare rapporti informali di amicizia e

solidarieta.

I gruppi secondari possono essere sia istituzionali sia spontanei.

I gruppi secondari istituzionali (aziende, sindacati che organizzano, :

distribuiscono e coordinano lavoro) sono regolati da norme esplicite :

formali. I loro membri non si conoscono tutti personalmente o si co-
noscono in relazione ai particolari ruoli (dirigente, quadro, impiegato
ecc.), anziché come persone nella loro completezza.

o I gruppi secondari spontanei, invece, in assenza di un mandato istitu-
zionale, per decisione autonoma, decidono di fondarsi per organiz-
zare qualcosa (attivitd sportive, umanitarie, culturali). Anche se non
sono gruppi primari, le relazioni interpersonali sono importanti, tanto
quanto le norme che tutti devono rispettare.

1.4 Gruppi formali e informali
Sono gruppi formali quelli secondari istituzionali, regolati da norme
esplicite, generalmente scritte e non prodotte dal gruppo stesso. Cid non
toglie che anche all'interno di questi gruppi si possano sviluppare aspet-
ti informali, ciog i membri producono norme che non sono scritte, ma
che possono influenzare il comportamento di tutti, in direzione diversa
e a volte anche conflittuale rispetto alle regole formali. Se cio avviene
bisogna porre attenzione alla gestione dell'interazione tra formale e in-
formale.

Sono gruppi informali quelli primari e secondari spontanei. Le norme . :
sono implicite, non scritte e si creano, evolvono e si modificano con la
libera interazione tra i componenti.

2 La coesione

La coesione ¢ determinata da un campo di forze che agisce sui
membri di un gruppo per tenerlo compatio, & un processo dina-
mico che riflette la tendenza a stareflavorare insieme e a rima-
nere uniti per raggiungere gli obiettivi stabiliti.

Avere coesione significa essere congiunti, attaccati. Il termine proviene
dalla fisica, che lo utilizza per definire le forze che mantengono unite le
molecole di un corpo. In sociologia indica l'insieme dei comportamenti e
dei legami di affinita e solidarieta che spingono i membri a restare uniti,
a permanere all'interno di un gruppo.

La coesione & favorita, nei gruppi di piccole dimensioni, dalla vici-
nanza fisica e dalla frequenza d'interazione. Si crea, in questo modo, un

affiatamento che produce tra i membri una sorta di uniformita, omologa- R
zione, che nella giusta misura risulta funzionale allo sviluppo delle dina- it
miche positive tra le persone.




