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Educarsi a riflettere
e educare a pensare

Per avviare a una competenza pratica/8
Mario Comoglio

hissa quante volte un insegnan-
C te ha detto a un suo allievo:

«Devi pensare di piu a quello
che fai!»; oppure un genitore a suo fi-
glio: «Se solo ci avessi pensato un po’
di piu, le cose non le avretti fatte in
questo modo»; oppure un animatore
di alcuni nel gruppo: «Sono giovani
che non riflettono abbastanza»...

C’¢ poi anche chi rimprovera ad altri
di «pensare troppo»: «Se ci pensi trop-
po, non combinerai mai nulla»; oppu-
re: «A pensarci troppo si diventa paz-
zZin...

Ma se si chiedesse che cosa ciascuno
dovrebbe fare per «pensare» o «pensa-
re di meno», forse non si saprebbe dir-
lo che molto vagamente.

Eppure tutti riconoscono I’impor-
tanza di questa qualita, dell’opportu-
nita di possederla e di essere educati ad
essa.

Ci si potrebbe chiedere se ¢ impor-
tante che un gruppo o un animatore
sappia educare alla capacita di pensare
oppure se cido debba essere lasciato ad
altre istituzioni (come la scuola o la fa-
miglia) o se sia un fatto di natura stret-
tamente individuale da gestire come
meglio si desidera e da non far diventa-
re preoccupazione di altri.

Sottolineiamo soltanto alcune moti-
vazioni che spingono a prendere in
considerazione questo obiettivo per il
gruppo da parte del suo animatore.

Ogni esperienza nuova che promuo-
ve la maturazione personale e di grup-
po deve in qualche modo passare attra-
verso il filtro del «riflettere» del giova-
ne, attraverso quel momento decisio-
nale nel quale (egli lo dica o non lo di-
ca) «pensay» o «deve pensare» alle sue
scelte per raggiungere quell’autonomia
che lo fa responsabile non pitt passivo

delle iniziative degli altri, ma attivo
delle proprie decisioni.

Nella vita di gruppo, di entusiasmo
per le cose fatte insieme, di gioia e
spensieratezza, succede spesso di con-
statare situazioni di crisi o di qualche
giovane del gruppo o talvolta anche
collettiva del gruppo intero. Il bravo
animatore allora cerca di discutere con
Iinteressato o con il gruppo, invita a
«riflettere».

Da diversi studiosi dell’apprendi-
mento si sottolinea come sia molto pit
efficiente una coscienza diretta e rifles-
sa delle regole che controllano un argo-
mento (sia esso la lingua o una materia
scientifica), che non quella che conosce
gli stessi argomenti in modo automati-
co, irriflesso.

Tutto questo fa anche riflettere sul-
Pimportanza che nell’educazione del
gruppo si raggiunga (o si miri a) un
obiettivo di comprensione riflessa delle
cose e dei valori. E vero che la vita di
un gruppo non ¢ fatta di riunioni, di
continue discussioni (ci sarebbe da
«pensare», se lo fosse), tuttavia un
buon gruppo organizza nella sua attivi-
ta anche momenti di «riflessione» (riti-
ri, riunioni sul tema...). Non & forse
importante in quei momenti anche sa-
per riflettere oltre che saper comunica-
re? Non ha effetto sull’andamento del-
la discussione un intervento che rivela
capacita di profonda riflessione o che
scopre le contraddizioni di un altro?

Immaginiamo un animatore che sa
scherzare, che sa cantare, che sa gioca-
re, che sa preparare un recital o orga-
nizzare una gita. Cosa sarebbe se non
avesse capacita di riflettere, se non sa-
pesse far «pensare» i giovani che ani-
ma?

Sottolineata 1’'importanza, rimane




perd una domanda: come fare? Come
educarsi a questa competenza educati-
va? Non € comune ritenere che questa
sia una competenza che uno ha o non
ha, come il coraggio di don Abbondio?

PENSARE: COME?

In questo articolo, ad un primo mo-
mento di ricerca su che cosa voglia dire
pensare, facciamo seguire un insieme
di training che esprime la fiducia che ci
si puo educare a pensare.

Immaginiamo di essere di fronte a
un potentissimo computer. E cosi po-
tente da poter parlare con noi. Suppo-
niamo che ci dica: «lo sono una mac-
china intelligente!». Anche se proba-
bilmente rimaniamo in dubbio su que-
sta affermazione, tuttavia immaginia-
mo di non interrompere il dialogo e di
risponderli: «Dimostramelo!». Poiché
il computer ¢ intelligente, c¢i risponde
ancora: «Cosa vuoi che faccia per pro-
vartelo?». Certo non gli chiederemmo
cose che gia il computer conosce, dal
momento che la quantita delle cono-
scenze non dimostrerebbe la sua intelli-
genza (la quantita delle conoscenze
renderebbe intelligente anche una bi-
blioteca). Dimostrerebbero invece la
sua intelligenza operazioni o processi
che esso sa fare con le conoscenze che
possiede: catalogarle, estrarre quelle
che servono per i problemi da risolve-
re, trarre informazioni nuove collegan-
do tra loro conoscenze gia possedute...
Dunque «pensare» € una capacita ope-
rativa.

Ancora un argomento. La capacita
di riflettere o di pensare, come altre
competenze, non ¢ un atteggiamento
che possiamo cogliere astrattamente o
isolare da «qualche cosa». Se qualcuno
ci dicesse: «pensa» o «rifletti», nessu-
no di noi saprebbe che cosa fare, Cio
non significa che non sappiamo pensa-
re o riflettere, ma semplicemente che
non siamo in grado di farlo senza de-
terminare su «che cosa» riflettere o
«che cosa» pensare. Senza «che cosa»,
non si pud esercitare nessuna di queste
due abilita della mente. Cid potrebbe
anche significare che quanto meno

«che cosa» si possiede, tanto meno ca-
pacita di pensare si ha, o che non si
puod pensare su qualcosa che non si co-
nosce.

Queste diverse argomentazioni sono
gia sufficienti per molte conclusioni: il
che cosa non ¢é assolutamente indiffe-
rente al nostro «pensare»: il bambino
pensa di meno perché ha meno cose da
elaborare, ¢ piu semplice nelle sue for-
me di pensare, perché pit semplici so-
no le informazioni che possiede.

Ancora, la capacitd di «pensare»
non si riferisce tanto alla quantita o al-
la qualita delle conoscenze che abbia-
mo, quanto alla capacita e al «modo»
di elaborarle. Se osserviamo ad esem-
pio il comportamento di una persona
che diventa rossa davanti a uno che
non ha mai incontrato e che nel suo
modo di parlare rivela una grande
emozione, possiamo dire che &€ un com-
portamento tipico di un timido (la assi-
miliamo ad una categoria di comporta-
menti), prevediamo che con probabili-
ta non sapra esprimere compiutamente
il suo pensiero (deduciamo altri com-
portamenti), possiamo pensare che sia
una persona insicura e fortemente
emotiva (induciamo altre caratteristi-
che)...

Si puo essere un’enciclopedia di co-
noscenze, ma non essere capaci di in-
durre da esse nuove conoscenze; si pud
vivere un’esperienza e non saper «trar-
re» da essa ricchezza; si possono vivere
molte attivita senza saperle «coordina-
re», senza saperle «categorizzare»,
senza trovare il «modello» da utilizza-
re per interpretarle. Alle volte, per ca-
pire qualcosa di nuovo che capita, si
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deve saper «immaginare una analogia»
con qualcosa di gia conosciuto, oppure
si deve saperla «distinguere» da altre
simili...

Ci0 che vogliamo sottolineare non ¢
tanto il «che cosa» ci serve per pensa-
re, ma imparare a «saper come» utiliz-
zare le informazioni. Se pud passare
I’analogia tra I’'uomo e un computer,
potremmo dire che noi vorremmo par-
lare di lui non tanto per la quantita di
informazioni che possiede o ¢ in grado
di possedere, quanto per la capacita di
operazioni (cid che chiamiamo: «pen-
sare») che é in grado di produrre o ese-
guire.

Molti «modi» di «pensare»

Supponiamo che uno ¢i dica: «Tira
le conseguenze da quello che ¢ succes-
so...»; oppure: «Il nonno cadde dalla
scala e dovemmo chiamare d’urgenza
I’ambulanza»; oppure: «Ci ho pensato
tutta la notte e mi & venuta I’idea...». Il
«che cosa» ¢ diverso, ma in ogni
espressione si € richiesti di pensare. Nel
primo caso si chiede di pensare «dedut-
tivamente» o «induttivamente», nel se-

L’OSSERVARE

condo di aggiungere una connessione
tra il cadere del nonno dalla scala e la
chiamata dell’ambulanza, nel terzo si
dice che un lungo pensare ha prodotto
un’idea «nuovar.

Con queste tre semplici frasi sono
stati richiesti tre «modi» di pensare:
dedurre o indurre, completare introdu-
cendo un elemento che logicamente
connette due informazioni, inventare.

Possiamo gia osservare come pensa-
re voglia dire compiere diversi atti di
pensiero per differenti scopi che si vo-
gliono ottenere.

Cio fa dire che quando parliamo di
«riflettere» o di «pensare», in realta
usiamo un parola molto generica per
dire cose che dovrebbero essere preci-
sate.

A questo punto ci si potrebbe chie-
dere quali sono le principali operazioni
che si richiedono nel pensare. Non ¢
facile rispondere in modo da farne un
elenco esauriente, visto che questa
elencazione dipende dal modello di in-
telligenza a cui si ricorre. Noi ne pren-
deremo in esame alcune su cui conver-
gono tanti studiosi, raggruppando in-
sieme diverse operazioni che possiamo
indicare come semplici.

L’osservazione indica anzitutto la
capacitd di «esporsi» al dato, lascian-
dosi come «impressionare» dall’ogget-
to: piu semplicemente raccogliere in-
formazioni relativamente a qualche co-
sa.

Essa ¢ la prima e fondamentale ope-
razione del pensare.

Esporsi ad una situazione significa
individuare tutti gli elementi e le varia-
bili che intervengono a definirla.

Non solo. Nell’osservare compiamo
anche altre operazioni, come I’analisi,
la catalogazione secondo categorie di
somiglianza e differenza, la valutazio-
ne o ponderazione del loro valore e at-

tribuzione di significato, il richiamo di
conoscenze gia possedute che possono
completare i dati raccolti, la formazio-
ne di un concetto.

L’analisi comporta la raccolta di piu
elementi possibili, che perd necessitano
di essere organizzati e catalogati den-
tro categorie o concetti, sia per non
mescolare dati tra loro non assimilabi-
Ii, sia per poterli adeguatamente tratta-
re nelle riflessioni successive.

Oltre ’analisi abbiamo anche la va-
lutazione dell’effettivo valore degli ele-
menti osservati, per «eliminare» quelli
di scarsa importanza rispetto alla defi-
nizione di una certa cosa.




TRAINING

Proviamo a utilizzare queste capacita di ri-
flessione. Il training probabilmente sara piu in-
teressante se fatto in gruppo. Prima pero di
ascoltare gli altri, occorre produrre il massimo
con le sole proprie forze. Quindi, solo succes-
sivamente ci si confronti anche con quello che
altri hanno fatto. | primi esercizi sono neutri. Si
evidenzia per lo piu il tipo di lavoro che occorre
compiere. | successivi sono piu relativi al cam-
po di animazione de!l gruppo.

1. L’analisi

Esaminare dei dati, raccoglierli in concetti
che diano loro un significato.

Situazione |

Trovare il «colore nascosto» in queste frasi.
In queste proposizioni si trova indicato un colo-
re come nell’esempio: «la balilla era nel cortile
con |'autista che doveva guidarla» (il colore e:
lilla). Scoprirlo analizzando le diverse sillabe di
cui € composta la frase.

— La carica di sindaco fu affidata al partito
di maggioranza relativa.

c. Nel gruppo c’é Andrea che ha detto di non
essere condizionato da alcuno nel gruppo.
Perché lo ha detto?

d. Un membro del gruppo dimostra interes-
se nelle discussioni di gruppo, & aperto nelle
relazioni interpersonali, non ha timore di espri-
mere il proprio parere. Quali possono essere
stati i motivi di questo comportamento?

e. Hai visto che Lucio stava leggendo una
rivista pornografica. Perché lo fa?

Situazione Il

Gli esercizi prima proposti procedevano dal-
'analisi verso la sintesi. Ora provare a fare
guesto esercizio inverso dalla sintesi verso 'a-
nalisi.

a. «Cid mi frustra enormemente».

— Dove c’é 'estetica vi si pud sempre trova-
re bellezza e modernita.

— Beatrice continuava ad amar Antonio,
sebbene lui non I’'amasse piu.

b. «Questo & cid che dovrei cambiare di me
stesso».

— Il magistrato disse ai coniugi che avevano
chiesto la separazione: «Riconciliatevi o la-
sciatevi per sempre».

— La mamma parlando con Giutia, sua fi-
glia, riconobbe che la situazione era veramen-
te difficile, e disse: «L’esame ti sta portando
all’esaurimento nervoso».

— «Domenica ventotto dicembre il Napoli va
a giocare contro la Juventus».

c. «Cid mi stanca enormemente anche se
non & pesante farlo»,

d. «Se questo si avverasse, mi darebbe una
gioia immensal».

Situazione Il

Delle seguenti situazioni trovare per ciascu-
na almeno quattro «concetti» diversi a cui pos-
sono riferirsi i dati che ti sono forniti:

a. Nel gruppo c’é una ragazza che tutte le
volte che viene a una riunione cambia vestito.
Cercare di dire quali sono i motivi di questo
suo comportamento.

b. Nel gruppo ¢’é Roberto che arriva sempre
in ritardo rispetto agli altri.
Quali possono essere i motivi?

Modelli di risposta

Situazione |
— Indaco.
— Celeste.
— Amaranto.
— Viola.

— Ametista.
— Oliva.

Situazione Il
a. — E esuberante.
— E esibizionista.
— E ricca.
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— E una persona che bada solo alle appa-
renze.

— Vuole evitare di essere ripetitiva nel ve-
stirsi.

b. — E disinteressato al gruppo.

— Vuol farsi notare.

— Ha un orario di lavoro che costantemente
causa il ritardo.

— Vuol dimostrare che non & d’accordo con
I'orario stabilito.

— E moito lento in tutto cid che fa.

c. — Si ritiene superiore agli altri.

— E uno che si difende dalle pressioni di
conformita.

— Non & d’accordo con I'opinione dominan-
te nel gruppo.

— E uno che vuole rimanere estraneo al

gruppo...
— Teme di perdere la sua originalita.

d. — Si sente ormai inserito nel gruppo.

— Ha raggiunto un senso di sicurezza.

— E uno che ha una padronanza emotiva.
— Ha raggiunto ormai un equilibrio.

— Ha raggiunto un buon livello di maturita.

e. — Manca di una identita sessuale.

— Ha una curiosita insoddisfatta.

— E in un periodo di crisi e di problemi.

— E uno che ¢ libero e non ha censure.

— E uno che si é lasciato adescare da falsi
valori...

NB. Per la situazione Il non diamo modelli di
risposte in quanto possono essere molto vari.
Se si & in diversi animatori, puo essere utile
confrontarsi dopo aver dato singolarmente le
risposte ai quesiti.

2. Notare le differenze,
le similarita e classificarle

La classificazione & una operazione nella
quale si raccolgono elementi omogenei secon-
do una data categoria (stabilita in antecedenza
o trovata dopo analisi). Cio si esegue esami-
nando gli elementi e notandone le differenze e
gli aspetti che invece li accomunano. Dopo
questa operazione si cerca di accorpare in
un’unica categoria gli elementi che presenta-
no le stesse caratteristiche.

Situazione |

Le diverse affermazioni che seguono, per al-
cune caratteristiche di contenuto che esprimo-
no, possono attribuirsi a tre persone diverse.
Esse costituiscono interventi di discussione
avvenuta fra loro. Attribuire a ciascuno la sua
affermazione. Quali sono le caratteristiche per
cui € la stessa persona a fare queste afferma-
zioni?

— «Non sono d’accordo con quanto afferma
lui. C’eé sempre una ragione in cio che uno fa».

(@)

— «Secondo me sei illogico nell’affermare
questo». (b)

— «Per capire le ragioni del comportamento
bisogna risalire alle ragioni psicologiche e cul-
turali». (¢)

— «Secondo me vogliamo trovare una logi-
ca in cid che é invece pura casualita». (d)

— «Puoi fare degli esempi concreti di cid
che affermi?». (e)

— «Secondo me voi fate delle affermazioni
senza dimostrarle». (f)

— «Se si accetta la persona come liberta,
non si deve cercare un rapporto tra comporta-
mento e motivazione». (g)

— «Non esiste un tipo di liberta come ne
parli tu». (h)

— «La discussione pud continuare all’infini-
to se non si prende un fatto e si comincia a
discuterio». (i)

— «Se fosse vero quello che dici, quanto af-
fermi sarebbe contraddittorio». (I)

— «Non si pud identificare liberta con immo-
tivazione». (m)

Situazione |

Alcune delle seguenti domande riguardano
una certa cosa, altre un’altra. Trovare il modo
di dividerle coerentemente in due categorie.
Poi metterle secondo un ordine logico.

— Pensi di essere pronto ad affrontare la
prossima difficolta? (a)

— Adesso ti senti tranquillo e soddisfatto?
(b)

— Pensi che la rimunerazione che ricevi sia
adeguata al lavoro che svolgi? (d)

— Che cosa pensi di fare una volta terminati
gli studi? (e)

— E stato difficile trovare questo lavoro? (f)

— Non soffri qualche volta di solitudine nel-
'essere solo a fare questo lavoro? (g)

— Pensi di ottenere un grande successo
con il piano che stai elaborando? (h)

— Ti ritieni fortunato? (i)

Situazione il

Cercare di evidenziare tutti i motivi che pos-
sono spiegare il comportamento di Sandro. Or-
ganizzali secondo diverse categorie. Tra tutti
sottolinea quelli che sembrano maggiormente
influenti e determinanti dell’agire di Sandro.

Sandro, un ragazzo del gruppo, ha un carat-
tere molto variabile. Certi giorni & sereno e al-
legro, altri giorni & scontroso e intollerante. E
facile riconoscere in che giornata sia anche so-
lo vedendolo da lontano. Quando & in buona
giornata, & un piacere averlo nel gruppo. Ma
quando é la sua giornata-no, sarebbe meglio
che non ci fosse. | motivi di questo suo com-
portamento potrebbero essere sia sociali/psi-
cologici che occasionali.

Sandro ha 18 anni e da dodici vive con il pa-
pa che ha divorziato. Il padre fa un lavoro che
lo occupa parecchio e alla sera torna a casa
stanco. Non sempre ha voglia di stare ad
ascoltare o discutere con Sandro, il quale ha




una vita affettiva molto variabile, avendo gia
preso diverse «cotte». E al quinto anno di Istitu-
to Tecnico per Informatici ed ha insegnanti
molto esigenti. Il successo scolastico si alterna
a insuccessi; da molta importanza alla scuola
anche se non sa cosa potra fare dopo il diplo-
ma...

Modelli di risposte

Situazione |
— Il razionalista: a, b, c, h, I, m; il concreto:
e, f, i; l'irrazionale: d, g.

Situazione Il

— Riguardano un progetto futuro. Sono (in
ordine logico): e, h, a.

— Riguardano it lavoro. Sono (in ordine logi-
co): f,b, ¢ i d, g

Qualche variazione potrebbe comunque es-
sere possibile.

Situazione Il
Motivi psicologici.

— carenza di affetto materno; manca la figu-
ra della madre;

— carenza di dialogo, di comunicazione e
confronto con il padre;

— poca fiducia in sé.
Motivi sociologici:

— scarso senso di appartenenza al nucleo
familiare;

— dipende dal gruppo primario;

— la famiglia non & vissuta come gruppo di

riferimento;
— difficoltad a socializzare con il gruppo dei
pari.

3. La capacita di
concettualizzare la realtéa
nel suo divenire

C’é un modo di pensare (ovvero analizzare)
che considera, senza volerlo, le cose come im-
mutabili. La realta & invece dinamica e in conti-
nua trasformazione. La qualcosa vale a mag-
gior ragione per un gruppo giovanile. Esso,
sotto la pressione delle continue interazioni re-
ciproche o dell’'intervento dell’animatore o del-
le sue attivita e iniziative, & soggetto a continui
cambiamenti che richiedono all’animatore la
capacita di riflettere o analizzare delle realta in
continua riformulazione. A questo scopo pro-
poniamo due tipi di esercizi. Il primo, pilt sem-
plice, serve ad acquisire una prima sensibilita
a questa modalita di considerare alle volte la
realta; il secondo, piu difficile, si applica piu
direttamente alla situazione del gruppo di ani-
mazione. '

Situazione |

La trasformazione delle parole o dei concet-
ti: sono indicate due parole o concetti che rap-
presentano lo stadio iniziale e lo stadio finale.
Il compito consiste nel trovare altre tre parole
che rappresentano un passo sequenziale tra
cid che & indicato nella prima parola e quanto
indicato nell’ultima. Ogni fase intermedia deve
contenere un elemento o una caratteristica
della parola precedentemente indicata. Ad
esempio, si supponga di dover trovare tre pa-
role di congiunzione tra: «colore e astronauta».
Esse potrebbero essere: «colore-verde-biu-cie-
lo-astronauta»; oppure tra: «lavabiancheria e
montagna» potrebbero essere: «lavabianche-
ria-lavaggio-bianco-neve-montagna.
Ecco il training:

Tipografo ragazzo
Sangue colore
Limone cane
Pasta ginocchio
Concerto scuola
Cucciolo casa
Gatto macchina
Francobollo amico
Situazione Il a. Da non-capire a comprendere.

Trasformazione di atteggiamenti: in questa
riflessione dovrai essere capace di trovare o
identificare almeno due fasi intermedie di un
cambio di atteggiamento. Ad esempio: ripetiti-
vo-creativo. Ripetitivo — disegna in modo origi-
nale - si veste in modo personale - ha trovato
una soluzione che nessuno era riuscito a sug-
gerire — creativo. Se si ha la possibilita, si veri-
fichi poi il dinamismo trovato con altri e si au-
mentino in modo scalare le fasi intermedie.

b. Da disinteressato a interessato.
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¢. Da non fede a fede religiosa.

d. Da tranquillita a disagio.

e. Da sicurezza a insicurezza.

f. Da incapace a comunicare a comunicante
attivo.

g. Da tollerante a intollerante.

Situazione Il

Concettualizzare la realta nel suo modificar-
si: in questo esercizio & indicata una situazio-
ne. Occorre trovare almeno tre interventi che
possono servire a modificaria.

a. Nel gruppo c’é qualcuno che non mi ac-
cetta.

b. Nel gruppo c'é qualcuno con atteggia-
mento disfattista.

¢. Nel gruppo c¢’é uno che non parla mai.

d. Nel gruppo si sono formati due sottogrup-
pi contrapposti.

e. Nel gruppo non si prende nulla di serio.

f. Nel gruppo ¢’é uno che non sopporto.

Modelli di risposta

Situazione |

Tipografo - composizione - stampa - libro -
ragazzo.

Sangue - esame - foglio — bianco - colore.

Limone - giallo - casa - custode — cane.

Posta — versamento - sangue - ferita - gi-
nocchio.

Concerto - violino - apprendimento — inse-
gnante - scuola.

Cucciolo - cane - casa — uomo - macchina.

Francobollo - serie — raccolta - filatelico ~
amico.

NB. Naturalmente si possono trovare anche
altre associazioni.

Situazione Il

a. — Comincia ad acquisire le conoscenze
che sono previe alla comprensione di un certo
argomento.

— Sviluppa un interesse per i problemi, gl
argomenti e una amicizia con persone adden-
tro alla medesima area di conoscenze.

b. — La noia e il disinteresse si scontrano
contro un fatto che richiede un intervento ur-
gente per essere risolto.

— Il successo e la soddisfazione avuta in ¢id
che & stato fatto fa nascere un rapporto di pri-
mo interessamento con problemi e casi simili.

c. — Trova giovani simpatici e aperti.
— Nasce una simpatia che rifluisce sui valo-
ri vissuti dagli amici.

d. — Ascolta qualcosa che lo contraddice e
offende.
— Cid turba la relazione con Vinterlocutore.

e. — Un fatto e un’opinione vengono messi
in dubbio da una persona per la quale egli nu-
tre profonda stima e simpatia.

— Altre opinioni e fonti sembrano concorda-
re e confermare il punto di vista della persona
da lui molto apprezzata.

f. — Si chiarisce il pensiero sulle cose che
intende comunicare.

— Prende coscienza che la sua forma co-
municativa ha particolari difetti.

- Comincia a correggere personalmente il
proprio modo di esprimersi.

— Formula come esercizio personale la cor-
rezione di interventi non comunicativi di altri.

g. — Si accorge di essere oggetto di disisti-
ma da parte degli altri, perché si dimostra ac-
condiscendente sulle opinioni degli altri.

— Non cede sulle proprie opinioni o punti di
vista per richiamare su di sé I'attenzione.

NB. Le risposte che vengono date sono esem-
pi. Cio non significa che non se ne possano
dare anche di migliori.

Situazione Il
a. — Osservo quali sono i tipi di persone che
gli sono simpatici e il loro modo di comportarsi.




— Mi dimostro con lui in modo rispettoso e
cordiale.

— Cerco di trovare occasioni per comunica-
re con lui.

— Mi faccio un’idea delle sue esigenze e
cerco in queste di mostrargli la mia compren-
sione.

b. — Cerco di riconoscere gli aspetti positivi
delle critiche che egli muove.

— Chiedo suggerimenti di come dovrebbero
essere fatte le cose.

— Affido a lui la responsabilita di farle.

¢. — Non lo invito a parlare davanti al grup-
po.

— Le discussioni vengono normalmente fat-
te in piccoli gruppi.

— Se non parla perché su certi argomenti
non ha opinioni, gli suggerisco delle letture.

— Lo stimolo indirettamente mettendo in
evidenza altri suoi modi di comunicazione (non
verbale).

d. — Si apre una discussione sull’argomen-
to in gruppo, supponendo che probabilmente
le posizioni non si radicalizzeranno.

— Organizzo un’attivita dove si devono for-

mare gruppi di persone che vengono dall’'uno
o dall’altro gruppo.

— Si prepara una festa con giochi che ri-
chieda una partecipazione che non ratifichi la
divisione esistente.

Si fa un gioco nel quale i due gruppi si fanno
guerra, poi cercano la pace.

e. — Promuovo un’esperienza o iniziativa
per la quale si richiede una esposizione pubbli-
ca.

— Non ho fretta di accelerare i tempi di ma-
turazione anche se non mi esimo dallo stimola-
re.

f. — Cerco di vedere le cose dal suo punto
di vista.

— Cerco di conoscerio meglio.

— Parlo con lui a tu per tu, dicendogli le co-
se che di lui non mi piacciono.

NB. Si potrebbero trovare altre risposte. Nota-
re che qui non si chiede quali sono gli interven-
ti migliori e giusti per cambiare una situazione,
ma semplicemente delle ipotesi di interventi
che potrebbero modificare una situazione. La
migliore deve essere decisa con l'introduzione
di altre variabili.

RAGIONARE DEDUTTIVAMENTE

E INDUTTIVAMENTE

Lo studio del ragionamento dedutti-
vo o induttivo € stato per secoli un ar-
gomento privilegiato della filosofia e
in particolare della logica.

Recentemente, se da una parte & sta-
to oggetto di sempre maggiore atten-
zione, perché considerato il fondamen-
to di ogni nostro ragionare e il modo
piu classico di argomentare nella scien-
za, dall’altra € stato anche considerato
con sospetto a motivo della riduttivita
con cui spesso sembra esprimersi.

Non entriamo direttamente nei giu-
dizi di merito, ma li assumiamo invece
come forme fondamentali del pensare,
anche se a volte si presentano linguisti-
camente nascosti. Dell’importanza di
questo ragionamento abbiamo gia par-
lato descrivendo I’attivita inferenziale
come quella attivitd per la quale com-
pletiamo, interpretiamo, traiamo con-
clusioni da un messaggio linguistico.
Questa ¢ la prima abilita di ragiona-

mento quotidianamente utilizzata.

Se ad esempio dico: «Marco anima
un gruppo nel centro giovanile della
parrocchia», si possono «dedurre» o
«indurre» altre informazioni: se Mar-
co anima, allora Marco é un animato-
re. Se Marco anima un gruppo, allora
Marco € piu vecchio o pit maturo di
tutte le persone che compongono il
gruppo. Se ¢’¢ un gruppo, allora attor-
no a Marco ¢’é un certo numero di per-
sone. Se il centro giovanile ¢ nella par-
rocchia, allora il gruppo di Marco ¢ un
gruppo ecclesiale...

Abbiamo detto che questa & un’atti-
vita inferenziale di comprensione, ed ¢
fondamentale ogni volta che ascoltia-
mo o leggiamo qualche messaggio lin-
guistico: senza di essa non solo non
possiamo «comprendere», ma da que-
sta capacita dipende anche la profon-
dita di comprensione che possiamo
avere del messaggio. E attraverso que-
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ste inferenze che possiamo diventare
«critici», oppure «formulare interro-
gazioni successive», oppure risultare
insicuri circa quello che ¢ stato detto.

Deduzione, induzione

Le inferenze possono essere «dedot-
te» oppure «indotte».

Semplificando, definiamo ragiona-
mento deduttivo quel processo, 0 mo-
do di pensare, che non va oltre a delle
premesse assunte come vere. In altre
parole si traggono nuove idee, conclu-
sioni 0 opinioni a partire da premesse
che gia le contengono e che non sono
messe in discussione. In questo modo
cid che viene asserito ¢ solo apparente-
mente nuovo, in quanto & gia pre-con-
tenuto in un’asserzione precedente.

Ad esempio, non dice nulla di nuovo
I’asserzione che a Marco piace stare in
gruppo, se esiste la premessa che a tutti
i giovani piace stare in gruppo e che
Marco € un giovane. Evidentemente la
prima affermazione deriva dalle secon-
de due.

Ci troviamo invece in presenza di
una «induzione» se da alcuni partico-
lari siano in grado di inferire delle con-
clusioni piu generali ¢ ampie. Cosi, per
il fatto che quasi tutti i gruppi hanno
un animatore di eta maggiore di quelli
del gruppo, possiamo «indurre» che
anche Marco abbia un’eta superiore a
quella dei partecipanti al suo gruppo.
Naturalmente, la sicurezza di questa
conclusione non & pit come quando si
«deduce», poiché si richiederebbe una
premessa piu sicura e generale. Tutta-
via, pud avere una certa probabilita.

Questi processi di ragionamento che
facciamo sulla «comprensione» di un
messaggio linguistico, sono perlopiu
automatici e quindi involontari, e dun-
que spesso anche non controllati. Ci
sono pero altri casi in cui questi pro-
cessi di ragionamento sono deliberati e
controllati.

Ragioniamo deliberatamente quan-
do ad esempio portiamo le motivazioni
di un nostro comportamento o di una

nostra decisione, oppure quando cer-
chiamo di convalidare un’opinione che
ci ¢ proposta.

Molti esperimenti dimostrano che
cid non viene fatto per qualsiasi com-
portamento, e che si deve stare molto
attenti all’apparente razionalitd con
cui ricostruiamo decisioni prese ed opi-
nioni che abbiamo abbracciato.

Allo stesso modo, non tutte le opi-
nioni sono valutate nella loro verita. Si
¢ provato ad esempio che tutti noi pos-
sediamo opinioni in materia scientifica
imprecise o false, ma che sono utilizza-
te come vere dal momento che non
espongono il nostro agire quotidiano a
grave rischio. Allo stesso modo non
sempre sottoponiamo tutte le nostre
opinioni a verifica: sono molte di piu
quelle che abbiamo provato. Tuttavia
ci sono opinioni che o per la loro im-
portanza o per una richiesta esplicita o
per altro motivo siamo costretti a veri-
ficare, sia per modificarle che per atte-
nuarne la plausibilita. In questi casi il
procedimento pill comune ¢ il ricorso a
un processo deduttivo o induttivo.

Quale validita?

Circa il ragionamento deduttivo,
possiamo dire che & valido se le conclu-
sioni derivano dalle premesse; perod si
possono trarre conclusioni valide an-
che da premesse false. Evidentemente
in questo caso si avrebbero conclusioni
false, ma cio non toglierebbe nulla alla
validita del ragionamento; e viceversa
si potrebbero trarre conclusioni vere
pur in un processo non valido. Ad
esempio: «Tutti coloro che fanno ani-
mazione amano la vita; Marco fa ani-
mazione; dunque ama la vita». La con-
clusione ¢ vera e valida. Tuttavia se di-
cessimo; «Tutti coloro che amano la
vita fanno animazione e dal momento
che tutti i giovani amano la vita, tutti i
giovani fanno animazioney, il ragiona-
mento sarebbe perfettamente valido,
anche se la conclusione ¢ falsa poiché ¢
errata la premessa. Potremmo cosi dire
che la «validita» riguarda la forma di




un ragionamento, non il suo contenuto
che invece si fonda sulla verita delle
premesse.

Questa non € una piccola sfumatura,
visto che molte ricerche hanno eviden-
ziato errori nell’uso di questa procedu-
ra apparentemente cosi semplice. Si ¢
constatato ad esempio che spesso si
confonde «verita» con «validita», e al-
tre volte si confonde forma deduttiva
con quella induttiva, altre volte ancora
non si riesce a farsi un’esatta rappre-
sentazione delle premesse.

Il procedimento induttivo funziona
pilt 0 meno cosi. Supponiamo di essere
interessati ai casi di abbandono della
scuola dei giovani tra i 16-18 anni; al-
lora si prenderanno contatti con essi
per osservare quanti lasciano gli studi
in questi anni. A partire da queste os-
servazioni si formulera un’ipotesi ge-
nerale (nel nostro caso si dira che la sti-
ma percentuale di coloro che abbando-
nano la scuola tra i 15-16 anni ¢ ad
esempio del 20%).

Un passo successivo & quello di for-
mulare una nuova ipotesi a partire dai
dati raccolti. Alcune volte I’ipotesi
nuova dirige la ricerca dei dati (e in
questo caso € un’ipotesi da controlla-
re); in altri casi i dati servono a scon-
fessare un’ipotesi prescelta che quindi
dovra essere riformulata.

Ma anche questo procedimento ¢
non di meno soggetto a errori. Gli er-
rori che piu facilmente si possono com-
piere sono un’estensione superiore al
dovuto della verita dell’ipotesi. I casi
osservati infatti possono essere in nu-
mero non sufficiente per sostenere
un’ipotesi (non si deve dimenticare che
nel processo induttivo le esperienze che
dovrebbero provare definitivamente
un’ipotesi non possono mai essere tut-
te prese in considerazione, ¢ quindi in
esso un margine di insicurezza ¢ intrin-
seco), oppure per avvalorare la propria
ipotesi si ricorre ad una campionatura
di esempi che non sono rappresentativi
della totalita. Si dice ad esempio che i
giovani oggi sono pit seri e impegnati
di ieri, e per dimostrare questo si ricor-
re anche ad esemplificazioni. Ma esse

non sono certo un campione preciso
dei giovani d’oggi: possono essere pre-
si da ambienti particolari. C’é inoltre
la possibilita che nell’avvalorare una
propria ipotesi si minimizzino le infor-
mazioni negative. Vi sono altri errori
che si possono compiere nel processo
induttivo. Qui vi abbiamo solo accen-
nato.

Vogliamo ora suggerire alcuni trai-
ning che possono essere utili all’anima-
tore anche per utilizzarli per riflessioni
in gruppo, cosa che puo risultare assai
stimolante.

TRAINING

Situazione |

Qui sotto vengono elencate delle ipotesi da
assumere come premesse indiscutibili: «de-
durre» delle conclusioni.

a. Se animazione vuol dire credere alla vita,
allora

b. Se credere vuol dire avere una speranza
che supera ogni altra speranza, allora

¢. Se amare significa perdersi nell'altro, al-
lora

d. Se credere in Dio implica non avere nes-
sun attaccamento alla terra, allora

e. Se amare e odiare avessero o stesso va-
lore, allora

f. Se praticare la giustizia implicasse il falli-
mento di una azienda, allora

g. Se liberta volesse dire fare quello che uno
vuole quando vuole, allora

Situazione Il

Di fronte alle seguenti deduzioni, dare il pro-
prio giudizio sottolineando se la conclusione &
vera, probabile o falsa.

a. Tutti coloro che amano la vita sono felici.
Ho incontrato Silvia. Mi disse che era felice.
Ne ho dedotto che lei amasse anche la vita.
Vero - Probabile - Falso.

b. Tutti quelli del mio gruppo sono contenti
del mio modo di animare. Giovanni, che pur &
di gusti molto difficili, & del mio gruppo. Cid do-
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vrebbe farmi pensare che anche lui é contento
del mio modo di animare.
Vero - Probabile - Falso.

¢. Eliminare la causa del disagio nel gruppo
rende piu facile I'animazione. Cosi ho deciso
di allontanare dal gruppo Marco. Le cose nel
gruppo andranno certamente meglio.
Vero - Probabile - Falso.

d. Mi hanno detto: «Tutti quelli che appar-
tengono al mio gruppo sono contenti di esserci
e non desiderano altro che rimanere con me».
Ho incontrato Anna e mi ha detto di non voler
stare con me. Ne deduco che Anna non viene
nel mio gruppo.

Vero - Probabile - Falso.

e. Tutte le volte che ho visto Andrea, era
sempre sereno e allegro. Devo pensare che lui
sia un carattere senza problemi, espansivo e
compagnone.

Vero - Probabile - Falso.

f. Sandro mi ha detto una cosa che poi ho
potuto verificare come non vera. Ritengo che
egli sia un ragazzo che non dice mai la verita.
Vero - Probabile - Falso.

g. Ho provato cento volte a parlare con Anto-
nio. Non ci sono mai riuscito. Sono convinto
che lui mi vuole evitare.

Vero — Probabile - Falso.

Situazione Ill

Trovare i fatti (almeno tre) che confermano
la seguente ipotesi anche se evidentemente
non la dimostrano.

a. E una persona mai contenta:

b. Sono convinto che lui fosse responsabile
dell’andamento della discussione:

c. | giovani sono oggi piu disimpegnati e su-
perficiali di una volta:

d. Le ragazze sono diverse dai ragazzi:

e. Andrea ha dimostrato di essere un buon
animatore:

Modelli di risposta

Situazione Il
a. Vero.
b. Vero.
c. Vero.
d. Vero.
e. Probabile.
f. Falso.
g. Probabile.

Situazione Nl

a. — Critica ogni proposta.

— Non accetta nulla con entusiasmo.

— Non vuole mai prendere responsabilita su
di sé.

b. — Tutti si rivolgevano a lui quando inter-
venivano.

— Si attendeva da lui un giudizio di cio che
uno affermava.

— | suoi interventi orientavano I’'argomento
in discussione.

¢. — Sono restii ad assumere e portare a
termine delle responsabilita.

— Leggono e riflettono moito meno.

— Non hanno dei punti di riferimento stabili
che servano loro a formulare delle valutazioni
critiche.

— Sono in aumento presso i giovani la dro-
ga e l'alcolismo.

d. — Sono pil estrose e aperte.
— Sono molto pit emotive e riflessive.
— Amano farsi notare piu dei ragazzi.

e. — Quando parla ci si accorge subito che
si mette dal punto di vista dell’interlocutore.

— | giovani del gruppo hanno per lui grande
stima e affetto.

— Riesce sempre a trovare la soluzione.

— Quando propone un’attivita, riesce a
coinvolgere tutt.

— E sempre ottimista, incoraggiante.

NB. Per la situazione | le «deduzioni» che si
possono trarre sono certamente pit di una e
dipendono dalla densita semantica con cui si
definiscono le premesse. Lasciamo la corre-
zione dell’esercizio ad un confronto fra anima-
tori.




LE ARGOMENTAZIONI INFORMALI

Supponiamo che due persone cerchi-
no ognuna di convincerci della verita
di una affermazione. Uno sostiene che
la pena di morte deve essere legalizza-
ta, I’altro il contrario.

Le motivazioni addotte dal primo
sono le seguenti:

1. & necessario mantenere la fiducia
dei cittadini nella giustizia civile; i cit-
tadini devono credere che il sistema sta
dalla parte della giustizia e quindi dalla
parte della vittima;

2. la pena di morte ¢ uno trumento
necessario per proteggere la societa
dall’assassinio a sangue freddo;

3. la pena capitale ¢ un deterrente
efficace poiché salverd delle vite ¢ im-
pedira I’assassino dall’uccidere di nuo-
vo...

Le motivazioni del secondo invece
sono le seguenti:

1. secoli di storia indicano nei pove-
ri, negli immigranti, negli oppressi,
quelli che piu facilmente subirono que-
sta pena, e molto spesso anche persone
innocenti;

2. la pena di morte non ¢é affatto un
deterrente contro il crimine: molti stu-
di mostrano che con la pena di morte si
¢ verificato un aumento del tasso di
omicidi;

3. ’introduzione della pena di morte
non proteggera maggiormente I’uomo:
essa produrra ingiustizie e allontanera
da reali soluzioni; screditera il valore
che diamo alla vita e ci fara tornare in-
dietro di secoli...

Esempi come questi ce ne sono tanti,
e non ¢ facile prendere posizione per
P’una o per I’altra parte. Qui si tratta
comungque di un modo diverso di argo-
mentare, e si richiede una modalita di
riflettere diversa da quelle precedente-
mente descritte.

Questi modi di argomentare assai
comuni nella vita quotidiana vengono
chiamati «argomentazioni informali».
Esse possono essere paragonabili ai di-
battiti giudiziari dove un giudice (in
questo caso noi) si trova a dover valu-

tare diverse argomentazioni di accusa
(nel nostro caso prove non-a-favore) e
argomentazioni di difesa (prove-a-fa-
vore).

Queste «pressioni» in favore di una
posizione o dell’altra richiedono un
particolare atteggiamento riflessivo
poiché gli argomenti intendono «per-
suaderci».

Possiamo immaginare la struttura di
un argomento informale come compo-
sta di una asserzione chiave e di una o
piu asserzioni fornite per supportarla.
L’affermazione chiave & cio di cui si
cerca di persuadere qualcuno. Gli ar-
gomenti hanno l’intento di rendere
convincente e plausibile I’affermazione
chiave,

Vista cosi ’argomentazione infor-
male potrebbe essere paragonata a un
ragionamento deduttivo, in quanto
I’affermazione chiave & analoga alla
conclusione e gli argomenti alle pre-
messe di un siffatto ragionamento.
Tuttavia non & che la «conclusione»
derivi dalle premesse, ma I’affermazio-
ne chiave (presumibilmente) € resa pil
plausibile dalle asserzioni che vengono
portate.

Le argomentazioni informali posso-
no essere anche pitl 0 meno complete e
pitt 0 meno complesse. Si pud dire perd
che esse sono tipicamente incomplete,
poiché di fatto é difficile definire chia-
ramente che cosa possa costituire la lo-
ro «completezza». Essa puo variare in
complessita da poche e semplici asser-
zioni ad una complessa e tortuosa ar-
gomentazione (allo scopo, per esem-
pio, di evidenziare I’innocenza o la col-
pevolezza di qualcuno in un tribunale).

In questo modo di riflettere, quali
variabili sono in gioco per migliorare le
proprie capacita di pensare o stimolare
educativamente quelle degli altri?

In questo campo si sottolinea gene-
ralmente che le variabili importanti ri-
guardano «la conoscenza» dell’argo-
mento, alcune capacitad «procedurali»,
la conoscenza dei condizionamenti a

37



38

cui si € sottomessi, aspetti attitudinali.

Circa la conoscenza dell’argomento
si sottolinea che la capacita di pensare
€ qui particolarmente condizionata
dalla quantita di conoscenze che si pos-
siedono in un certo campo. Non si puo
valutare la plausibilita di una «affer-
mazione chiave» su un argomento ri-
guardante la fisica, I’economia o la
morale senza conoscere nulla al riguar-
do: anche se ¢ certo che il ragionamen-
to avviene secondo regole «formali»,
indipendentemente dai singoli conte-
nuti, esso tuttavia non puo essere con-
dotto nel vuoto di conoscenze.

Questa non & comunque una condi-
zione sufficiente. E infatti possibile
che una persona possegga moltissime
informazioni su un certo argomento,
ma sia estremamente povera nel ragio-
nare su di esse. Ma I’essere informati
su un argomento pud far diminuire la
possibilita di commettere errori logici.

Si puo infatti facilmente vedere che
le conclusioni su un certo argomento
sono false, nonostante che le premesse
siano vere, semplicemente perché si
«conosconoy i fatti in questione € non
perché si individua dove viene violata
la logica dell’argomentazione.

Quale validita?

Nella valutazione delle argomenta-
zioni informali si deve stare attenti an-
che ad altri condizionamenti. Spesso di
fatto si ricorre ad altri sistemi di argo-
mentare estranei alle «ragioni» addot-
te. Si ricorre per esempio all’autorita
di chi lo dice, al numero delle persone
che pensano in una certa maniera, alla
opinione tradizionale, si confonde la
relazione temporale con quella causa-
le, si prendono le analogie per prove,
la descrizione di una cosa come dimo-
strazione...

Ecco un caso esemplare: un anima-
tore forni a dei gruppi aforismi del ti-
po: «Le cose non sono sempre come
appaiono»; «La pace € piu che assenza
della guerra»... Essi dovevano discute-
re I’affermazione e «provare» la verita

o falsita dell’affermazione, e riferire
ad altri. Egli noto che, dopo averle ri-
ferite ad altri, essi non accettavano as-
solutamente obiezioni o contraddizio-
ni, € il gruppo che aveva discusso ’af-
fermazione non si spostava dalla pro-
pria posizione.

Allo stesso modo si nota come certe
posizioni irrazionali sono facilmente
sostenute da persone dogmatiche e de-
boli di capacita di ragionamento de-
duttivo e induttivo. Tutto cio lascia
presumere che per imparare a pensare
si deve badare non solo alla logicita
delle argomentazioni, ma anche ai pro-
pri atteggiamenti profondi e inconsci,
alle pressioni di conformita...

Ecco allora alcuni suggerimenti con-
clusivi utili per valutare un’argomenta-
zione informale.

Ul Comprendere I’argomento. La pri-
ma cosa da fare ¢ individuare I’«affer-
mazione chiave» circa la quale ci si de-
ve 0 si vuole convincere, e a sostegno
della quale vengono addotte le ragioni.
Queste possono essere asserite indiret-
tamente o implicitamente, cosicché ta-
lora pud essere difficile esplicitarle.
Ma questo deve essere fatto. Se I’argo-
mentazione non pud essere esplicitata,
non puo essere valutata.

O Considerare se gli argomenti portati
sono veri. Ogni asserzione dimostrata
falsa non aumenta la credibilita del-
I’asserzione chiave.

[J Considerare se ogni argomento rite-
nuto vero di fatto sostiene I’afferma-
zione chiave. Cid € importante perché
ogni argomento deve essere ritenuto
vero e sostenente l’argomentazione
chiave per aumentare la sua credibilita.
Al contrario, € necessario escludere le
affermazioni che non riguardano I’ar-
gomento chiave o che sono relativa-
mente poco decisive nel sostenerlo.

[J Cercare di costruire un contro-ar-
gomento. Esso ¢ un’argomentazione
che tende a contraddire ’affermazione
chiave. Questa capacita dipende molto




dalla conoscenza che si ha dell’argo-
mento stesso.

O Infine valutare la plausibilita del-
I’affermazione chiave alla luce degli
argomenti a favore e di quelli contro.

TRAINING

Trova le argomentazioni a favore e contro que-
ste affermazioni.

Situazione |
a. Tutti siamo in qualche modo responsabili
della societa.

CONCLUSIONE

b. Il benessere di oggi non & una sicurezza
per domani.

c. E necessario allontanare il traffico dal
centro della citta.

d. Il punto centrale del’essere cristiano &
credere alla vita.

NB. Per necessita di brevita non riportiamo
modelli di risposte.

A conclusione di questo lungo arti-
colo forse il lettore/animatore si do-
mandera a che cosa puo servire tutto
questo.

Un primo obiettivo pud essere stato
raggiunto se egli da tutto cid riuscira a
percepire le complesse operazioni di
cui dispone la nostra mente. «Educare
a pensare» o «a riflettere» esige un’at-
tenzione alle diverse operazioni e non
solo dibattere dei problemi o porre dei
temi di discussione.

Un secondo obiettivo di queste ri-
flessioni era richiamare I’animatore
sul’limportanza e delicatezza dell’o-
biettivo stesso. Educare i giovani a
«pensare» significa «aprire» la mente a
una grande e complessa attivita menta-
le. Questo obiettivo, come altri obietti-
vi educativi, non puo essere lasciato al-
la casualita e improvvisazione. Ritorna
qui il discorso di apertura di questa se-
rie di interventi: un animatore/educa-
tore deve essere «professionalmente
preparato», deve possedere una «ma-
nagerialitd» educativa, deve «essere
ricco di stimoli educativi» per il grup-

po.

Terzo e ultimo obiettivo era fornire
una serie di modelli ed esemplificazioni
ricorrendo ai quali un educatore puo
suscitare, dare avvio o innescare delle
attivitad stimolanti nella riflessione di
gruppo.
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COSA FA UN BUON PENSARE?

(da R.S. Nickerson, 1987)

La seguente lista di atteggiamenti, conoscenze, abilita, modi usuali di comportarsi, co-
stituisce un buon esempio delle caratteristiche di un «buon pensatore»:
* uso abile e imparziale dell’evidenza;
* organizzazione dei pensieri e loro articolazione concisa e coerente;
* distinzione tra inferenze logicamente valide e invalide;
* sospensione del giudizio in assenza di evidenza sufficiente;
* comprensione della differenza tra ragionamento e razionalizzazione;

* tentativi di anticipare le probabili conseguenze di azioni alternative prima di decidersi
per quale;

* comprensione dell’idea di «gradi di credenza»;

* conoscenza del valore e del costo dell’informazione, di come cercarla, e disponibilita a
cercarla effettivamente quando & importante;

* visione delle somiglianze e analogie che immediatamente non appaiono;
* capacita di imparare da solo e, almeno altrettanto importante, costante interesse a farlo;

* applicazione appropriata di tecniche di problem-solving in campi diversi rispetto a quelli
in cui tali tecniche sono state apprese;

* capacita di strutturare problemi presentati in modo non formalizzato, in modo da potervi
applicare per risolverli tecniche formali (come ad esempio la matematica);

* ascolto attento delle idee degli altri;

* comprensione della differenza che ¢’é tra far valere le proprie idee e aver ragione;

* riconoscimento che la maggior parte dei problemi del mondo reale hanno piu di una sola
soluzione e che queste soluzioni possono essere diverse sotto molteplici aspetti e che pud
risultare difficile compararle tenendo conto solo di un loro lato positivo;

* ricerca di approcci insoliti per problemi complessi;

* capacita di eliminare le quisquilie da una argomentazione e di esprimerla verbalmente
solo nei suoi termini essenziali;

* comprensione della differenza tra conclusioni, supposizioni e ipotesi;

* abitudine a mettere in discussione i propri punti di vista, e seri tentativi di comprendere
sia le argomentazioni contrarie sia le implicanze di tali punti di vista;

* capacita di afferrare la differenza tra fa validita di una credenza e I'intensita con cui ci si
attiene;

* abilita a ridire punti di vista differenti senza distorcerli, esagerarli o metterli in ridicolo;

* consapevolezza del fatto che la propria capacita di comprensione &€ sempre limitata, e
spesso pil di guanto non risulta a chi non & abituato ad indagare continuamente;

* riconoscimento delia fallibilita deile proprie opinioni, della possibilita di pregiudizi nasco-
sti in esse e del pericolo di dar diverso peso all’evidenza a seconda delle preferenze
personali.




