|IL CERVELLO £ SOGGETTO A GONTINUE INDAGIN.
|QUI VI RACCONTIAMO LE ULTIME SCOPERTE.

a cura di Margherita Zannoni

a sindrome del capo

Ottimismo, autostima e illusione di avere un totale controllo sugli eventi. Sono le
caratteristiche di chi si sente potente. Ne risultano decisioni avventate ma spesso
vantaggiose. Lo dimostrano una serie di esperimenti...

{ ) Esperimento 1
" Stanford University

A un gruppo di volontari & stato
chiesto di ricordare un’esperienza
della propria vita in cui avevano
avvertito molto potere, mentre a

un altro gruppo € stato chiesto

di ricordare eventi in cui avevano
avuto poco potere. Ai partecipanti,
€ stata poi offerta una ricompensa
in denaro nel caso in cui fossero
riusciti a prevedere |'esito del
lancio di un dado. Essi potevano
decidere se lanciare il dado in
prima persona oppure se lasciarlo
lanciare da uno sperimentatore. |l
100% dei soggetti della condizione
“alto potere” scelse di tirarlo
personalmente, contro il 58%

delle persone della condizione
“basso potere”. | ricercatori hanno
concluso che il sentirsi potenti da
un illusorio senso di controllo sugli
eventi, come se tirando il dado con
le proprie mani potesse influenzare
un risultato del tutto casuale. In

un altro studio condotto con lo
stesso metodo, le persone della
condizione “alto potere” mostrarono
un’autostima decisamente maggiore
(misurata chiedendo di dare un
punteggio da 1 a 4 ad affermazioni
come queste: “Nel complesso sono
soddisfatto di me stesso”, “Mi
sento bene con me stesso”, “Mi
sento inferiore agli altri in questo
momento”) e un miglior senso

di controllo sugli eventi esterni
(valutato con domande del tipo:
“Fino a che punto si sente in grado
di avere un controllo su cio che
accade nell’economia?”).

LAURA SPIANELLI

1l potere ¢
{ I'afrodisiaco supremo.

Henry Kissinger (1923),
56° Segretario di Stato degli Usa

Esperimento 2

Stanford University, California

Ai soggetti della ricerca é stato detto che
avrebbero partecipato a un gioco di ruolo.
Ad alcuni fu assegnata la parte del manager
e ad altri quella del dipendente: i primi
avrebbero dovuto dirigere un’azienda e
prendere decisioni da cui i loro sottoposti
sarebbero stati influenzati. Il gioco era, in
realta, un pretesto per indurre in loro una
sensazione di alto o basso potere. Una
volta assegnati i ruoli, infatti, ai soggetti
fu chiesto di immaginare di lavorare in
un’agenzia di marketing, senza che fosse




specificato il loro incarico:

dovevano leggere alcune
informazioni su questa
ipotetica agenzia e
rispondere a domande
del tipo “Con quanta
probabilita questa
agenzia aumentera la

sua produttivita nei
prossimi anni?” oppure
“In che misura lei potra
controllare i risultati futuri
dell’agenzia?”. Le persone
che prima avevano iniziato
a calarsi nel ruolo di
manager furono molto

pit ottimiste circa gli
sviluppi dell’azienda. Tale
ottimismo deriva, secondo
i ricercatori, dall'illusorio
senso di controllo sugli
eventi, proprio di chi
avverte una sensazione di
potere.

- Esperimento 3
Radboud University

Nijmegen, Paesi Bassi

Ai partecipanti fu chiesto di ricordare
episodi in cui avevano avuto alto o
basso potere su altre persone, come
nell’esperimento 1. Poi € stato dato
loro un problema complicato da
risolvere: dovevano scegliere una tra
guattro macchine che variavano per 12
caratteristiche. Vi era una soluzione
corretta, ossia un’auto che aveva pil
attributi positivi delle altre, ma la scelta
ottimale non era evidente. Ad alcuni fu
consentito di concentrarsi sul problema
mentre altri furono distratti con un
gioco di parole. Risultato: i “potenti”
tendevano a preferire un approccio piu
istintivo e meno ragionato, e avevano
risultati simili in entrambi i casi,
distratti o non distratti. | “non potenti”
arrivavano a conclusioni simili quando
erano distratti, mentre davano risposte
meno felici quando era loro consentito
di concentrarsi sul problema. In altre
parole, I'esperimento suggeriva che
quando il problema é troppo complesso
per analizzarlo efficacemente conviene
prendere decisioni istintive, facendosi
guidare dall'inconscio. Probabilmente

perché la nostra mente non riesce a
tenere presenti troppe variabili e di
fronte a questioni molto complicate va in
tilt. Ma la conclusione pil interessante
era che i “potenti”, usavano comunque
la strategia “istintiva”, mentre i non
potenti preferivano analizzare a lungo

la questione, anche se la cosa finiva

per non portare alcun vantaggio. In
conclusione, il potere aumenta la fiducia
in se stessi, I'ottimismo e il senso di
controllo sugli eventi, consentendo
I"'emergere di decisioni piu rapide, e
spesso anche piu fruttuose. L'altra
faccia della medaglia, ovvero le decisioni
prese affrettatamente... e sbagliate,

non sono state perd considerate dagli
sperimentatori.

senso parlare di “razze”?

Il gene della cultura dipende dalla “razza®?

L'evoluzione della cultura (L. L. Cavalli Sforza; Codice Edizioni)

Professore all’'Universita di Stanford e autorita internazionale nel campo della

| genetica, Cavalli Sforza mette in luce similitudini e differenze fra evoluzione genetica
| ed evoluzione culturale, rispondendo a queste domande: Che cos'g la “cultura”? Ha




