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POLARIZAREA DE GRUP

Conceptia simtului comun asupra influentei de grup are la baza ideea ca interactiunea de
grup da nastere compromisului. Dupa o discutie intensa, la care au participat mai multi indivizi
cu opinii diferite, este probabil cafiecare si fi cedat mai mult sau mai putin si cafiecare si se fle
mult mai aproape de medie decit Tnaintea discutiei. Tn fond, conceptia aceasta din cunoasterea
comuna este similara concluziilor lui Sherif din 1935. Aplicata Tn domeniul deciziilor care
comporta un anumit grad de risc, ea conduce la presupunerea ca grupurile sunt retinute si
prudente (regresia catre medie 1i astimpara pe cel prea curgosi), iar indivizii sunt relativ dispusi
sariste.

Trebuie spus insa ca problema aceasta, a luarii deciziei Th grup cu privire la chestiuni
riscante, este una din cele care a dat prilejul psihologiei socide si contrazica simtul comun. Tntr-
adevar, in ciuda intuitiilor naive ae fiecaruia din noi, psihologii sociai au demonstrat ca

grupurile sunt mai putin conservatoare in deciziile pe care le iau decit indivizii.

1. Deciziileriscante ale grupului

Céampul acesta de cercetare - luarea deciziei de grup - a fost inaugurat de James Stoner Tn
1961. La vremea aceea, Stoner isi ficea teza de masterat. El a comparat luarea deciziei in situatii
care implicau riscuri de catre indivizi si de catre grupuri. In vederea acestei comparatii, Stoner a
folosit dileme decizionale: subiectului individual ori membrilor grupului li se prezenta un
scenariu Tn care evolua un persong si li se cerea si dea un sfat personajului respectiv in privinta
alegerii pe care urmasa o faca. lata unadin dilemele utilizate de psihologul social american:

“Helen este o scriitoare despre care se spune ca are un talent deosebit, dar care pina acum
n-a facut decit sa-si asigure un trai confortabil, scriind western-uri pentru studiouri nu tocmai
prestigioase. De curind, un cunoscut critic i-a propus si incerce si publice un roman serios. Daca
Helen ar izbuti sa se apuce de lucru (are citevaidel grozave), s-ar putea ca volumul ei sa fie unul
de mare succes, care si-i schimbe cu totul cariera. Pe de dta parte, daca romanul nu vafi apreciat

de critica, vapierde mai bine de un an si jumatate fara sa cistige nici un ban.
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Imaginati-va ca sunteti pusi in situatia de a-i da un sfat Helenei. Alegeti cea ma slaba
probabilitate pe care a-ti considera-o acceptabila pentru ca Helen sa incerce sa scrie romanul.

Helen ar trebui sa Tncegpa lucrul la roman daci sansele ca acesta si fie un succes sunt de
cel putin: a 1din 10; b. 2din 10; c. 3din 10; d. 4 din 10; e. 5din 10; f. 6 din 10; g. 7 din 10; h. 8
din 10;i.9din 10; j. 10din 10. “

Dupa ce alegeau varianta cea mai convenabila din punctul lor de vedere in 12 astfel de
dileme, subiectii discutau aceleasi dileme in grupuri de cinci si luau din nou o decizie, de data
aceasta colectiva.

Experimentele acestea simple ale [ui Stoner au uimit comunitatea stiintifica de psihologie
sociaa. Contrar tuturor previziunilor, Stoner a constatat ca grupurile iau decizii mai riscante decit
indivizii izolati. Astfel, s-a guns ca psihologia sociala sa-si asume cercetarea acestei teme
incitante. Schimbarea riscanta (risky shift) a fost definita ca tendinta discutiilor de grup de a
produce decizii de grup mai riscante decit media opiniilor membrilor din faza de pre-discutie. Tn
deceniul a 7-lea sau efectuat multe experimente care au confirmat concluziile lui Stoner.
Fenomenul schimbarii riscante gparea in mod constant, dar citiva ani psihologii sociai nu au
putut formula explicatii plauzibile. Cele doua explicatii credibile faceau apel la ideea de
difuziune a responsabilitatii (in grup, responsabilitatea pentru eventualul esec din cauza deciziei
riscante se imparte) sau laideea riscului ca vaoare sociala (indivizii dispusi sa riste se bucura de
mai mult prestigiu decit cei prudenti). Miza era foarte mare pentru psihologia sociaa, caci
grupuri de discutie n care poate aparea schimbarea spre risc sunt, de exemplu, condliile de
administratie ale firmelor industriale si ae bancilor, juriile din procesele americane, consiliile de
aparare ae statelor, etc.

Treptat, cercetatorii si-au dat seama ca tendinta grupurilor de a lua decizii riscante nu
apare Intotdeauna. Mai mult, au fost scoase laiveda situatii in care grupurile au facut aegeri mai
prudente decit indivizii. Astfel, psihologii sociai au realizat ca acest fenomen de grup nu este,
asa cum s-a crezut la Tnceput, o schimbare consistenta catre opinii mai riscante, ci mai curind o
calitate a discutiilor de grup de a intari opiniile initiale ale membrilor. Tn 1969, ntr-un articol
fundamental, Serge Moscoici si Marisa Zavaloni au propus termenul de polarizare de grup

pentru tendinta discutiilor de grup de a produce decizii de grup mai extreme n raport cu media
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opiniilor membrilor din faza de pre-discutie, in directia favorizata de medie. Riscul Tn grupuri

devenea astfel un caz particular a polarizarii de grup.

2. Capacitatea grupurilor de a intensifica opiniile

Ideea polarizarii de grup este simpla: grupurile au calitatea de a face mai extreme ori de a
intensifica opiniile membrilor Tn directia In care ele inclinau deja Thaintea discutiei de grup.
Polarizarea nu semnifica nicidecum ca discutia de grup ar Tmparti membrii Tn doua tabere. Ea
corespunde gruparii opiniilor la un pol (la o extrema), si anume la polul spre care opiniile
membrilor tindeau in faza de pre-interactiune. De exemplu, o discutie intre citeva feministe are
darul de a intendfica atitudinile feministe ale participantelor - ele aveau atitudini moderate
Thainte de schimbul de opinii, iar Tn timpul discutiei acesteavor fi intarite.

Doua experimente au meritul de afi lamurit lucrurile. Moscovici si Zavaloni (1969) au
masurat opiniile unor studenti francezi fata de Charles de Gaulle si au constatat ca acestea erau
pozitive. Ei au cerut subiectilor, in faza urmatoare a experimentului, si discute 15 minute despre
de Gaulle si gpoi le-au masurat din nou atitudinile. Rezultatele au aratat ca discutia de grup a
facut ca subiectii sa aiba atitudini si mai favorabile fata de fostul presedinte al Frantei. Pe de dta
parte, utilizind aceeasi subiecti, Moscovici si Zavaloni au luat 0 masura a atitudinii lor fata de
americani n conditie individuala, i-au pus sa discute despre americani ntre ei si gooi au cules din
nou opiniile. Tn privinta acestei atitudini, discutia de grup a avut un efect de sens contrar: daca in
faza de pre-interactiune subiectii avusesera o atitudine negativa, in faza post-interactiune, e
declarau atitudini si mai negative. Astfel, autorii au probat ca grupurile determina intensificari ade
atitudinilor in functie de orientarea lor initiala: pe cele favorabile le face si mai favorabile, iar pe
cele negative, si mai negative. Remarcam ca Th acest experiment se vorbeste de atitudini si nu de
opinii si ca variabiladependentd s-a schimbat: subiectilor nu li se mai cere sa se puna de acord n
privintaunei aegeri, ci se masoara atitudineaindividuala dupa faza de discutie de grup.

Myers si Bishop (1970) au repetat aproximativ designul descris anterior. Acesti
cercetatori au selectionat, pe baza unor chestionare, subiecti rasisti si subiecti non-rasisti si au
format grupuri de discutie dupa criteriul prezentei sau absentei prejudecatilor: pe cel rasisti i-au
pus si steade vorba intre ei despre negri, iar pe cel non-rasisti, lafel. Autorii au observat astfel ca

discutiile de grup au marit diferenta de atitudine dintre cele doua categorii de subiecti: Tn urma
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discutiilor, rasistii au devenit mai rasisti, iar non-rasisti si mai putin nclinati sa-i acuze pe negri.
Asadar, interactiunile intre indivizii cu atitudini apropiate au darul de a intari aceste atitudini,
adica de ale face sa fie mai apropiate de extrema spre care inclinau inainte.

Evident, plarizarea atitudinilor se produce foarte frecvent si Tn viata cotidiana. Oamenii Tsi
formeaza grupuri de prieteni care au aceleasi atitudini ca si ei. Aceasta asociere intareste
atitudinile impartasite de membri.

Revenind la fenomenul schimbarii riscante, €l este un caz de polarizare Tntrucit grupul ia
decizia riscanta in functie de atitudinile anterioare ale membrilor, care aveau deja tendinta de a
risca in chestiunea respectiva. Discutia de grup amplifica tendinta anterioara spre risc a
membrilor. Daca la inceput, in faza de pre-interactiune, membrii sunt mai degraba Tnclinati spre
prudenta, discutia de grup va polariza atitudinea in directia prudentei: dupa interactiune membrii

vor fi mai prudenti decit nainte.

3. Explicatii ale fenomenului de polarizare

Tn cei 30 de ani de cercetiri asupra polarizarii au aparut multe teorii. Tn mare, e pot fi
incluse in doua grupuri: teorii ce pun accentul pe influenta informationala si teorii in care
accentul cade pe influenta normativa.

a. Teoria argumentelor persuasive

In privinta procesdlor de influenta informationaa, multe cercetari au Tncercat si
stabileasca felul Tn care procesarea informatiei relevante poate afecta polarizarea de grup. Cea
mai sofisticata teorie construita din aceasta perspectiva este teoria argumentelor persuasive
(TAP), propusa si ameliorata de-a lungul unui deceniu de Amiram Vinokur si Eugene Burnstein.
Potrivit acestor cerctatori americani, pozitia unui individ ntr-o anumita chestiune este
determinata de numarul si capacitatea persuasiva a argumentelor pro si contra pe care el le
actualizeza din memorie atunci cind isi formuleaza pozitia. De pilda, apreciind vinovatia ori
inocenta unui acuzat, juratii dintr-un proces american isi fundamenteaza decizia lor dinaintea
deliberarii pe argumentele putine ori numeroase care exista si pe forta acestora. Discutiafinala de
juriu va determina schimbarea pozitiel unui jurat Tntr-o anumita directie Tn masura in care in

discutie se vehiculeaza argumente persuasive in favoarea acelei directii.
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Tntrucit notiunea de capecitate persuasiva este fundamentala pentru TAP, Burnstein si

Vinokur au realizat citeva studii pentru a determina caracteristicile care fac caun argument sa fie
persuasiv. Ei au stabilit doi factori principali ce determina capecitatea persuasivai a unui
argument: validitatea si noutatea. Validitatea perceputa a unui argument se refera la valoarea lui
de adevar, la calitatea unui argument de a se integra in conceptiile anterioare ale persoane,
precum si la calitatea lui de a decurge logic din faptele si ideile genera acceptate. Pe de ata
parte, noutatea perceputa a unui argument se refera la calitatea lui de a organiza informatia intr-
un mod inedit, la faptul ca sugereaza idei noi si la faptul ca Thgaduie un acces ma bun d
individului la informatia suplimentara stocata Tn memorie. Argumentele noi au, potrivit celor doi
autori americani, mai multa putere de persuasiune. Alaturi de validitate, noutatea determina
masurain care un argument cauzeaza schimbarea pozitiei unui individ.

Potrivit teoriei argiumentelor persuasive, intr-o discutie de grup, indivizii fac publice
argumentele pe care se bazeaza pozitialor. Daca grupul contine indivizi cu opinii similare, atunci
este probabil ca fiecare individ va auzi, pe linga argumentele familiare, citeva argumente noi in
favoarea pozitiei sale. Tn consecinti, pozitia fieciruia se vaintiri, iar pozitia grupului caintreg se
va polariza - deci va deveni mai extrema. De pilda un individ care se pronunta in general in
favoarea pedepsei cu moartea, va auzi argumente noi in favoarea pozitiel sale daca va participala
o discutie cu ati partizani ai acestei idei si va gjunge in felul acesta si-si intareasca convingerea.
Pe de dta parte, si el va oferi altora din grup argumente pe care acestia nu le cunosteau, ncit,
putem aprecia ca discutia de grup va reprezenta pentru toti participantii un prilej nu numai de
confirmare, dar de consolidare aopiniel lor.

b. Compararea sociala

Teoriile care explica polarizarea prin intermediul influentei normative mai degraba decit
prin influenta informationala, fac apel la cadrul teoretic generos care este teoria compararii
sociale. Potrivit acestel pespective, indivizii sunt motivati sa se perceapa si sa se prezinte pe el
Tngisi intr-o lumina favoabila. Pentru a reusi acest lucru, indivizii trebuie sa observe cum se
prezinta ceilalti si si-si gusteze In consecinta auto-prezentarea. Unele variante de teoriei
compararii socide arata ca multi indivizi au dorinta de a fi perceputi ca fiind mai buni decit
media celorlalti. Discutia de grup indica modele de comportament dezirabile socid si astfel

indivizii Tsi schimba pozitia in directia grupului pentru a cistiga gprobare si pentru a eluda
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dezaprobarea. De exemplu, un individ care se pronunta in favoarea pedepsei cu mortea, aflat

intr-un grup care inclina, de asemenea, sa sustina pedeapsa capitala, va aunge la concluzia (nu
negparat valida) ca aceasta atitudine este valorizata social. Dezirabilitatea sociala a sustinerii
pedepsei capitale va determina memebrii grupului sa devina mai extremisti Tn partizanatul lor.
Aparatorii explicatiel bazate pe compararea sociala au facut experimente in care subiectul
era expus pozitiei atora, fara sa fie expus la algumentele lor. Tn viata de zi cu zi, aceasta se
Tntimpa, de exemplu, atunci cind citim in ziar rezultatele unui sondaj de opinie. S-ademonstrat ca
indivizii au tendinta de a-si gusta raspunsurile pentru a mentine o pozitie valorizata social chiar
si In situatiain care afla pozitiile altora. Asadar, polarizarea este posibila si n lipsadiscutiei. Este
adevarat ca polarizarea rezultata din simpla comparare sociala este ma putin intensa decit cea
care se produce in timpul unei discutii. Totusi, e surprinzator ca indivizii hu numa ca se

conformeaza normel de grup, dar chiar o depasesc, tinzind sa adopte o pozitie ma extrema.

Fiecare din cele doua mari explicatii asupra polarizarii este sustinuta cu date
experimentale. Exista chiar experimente care confima una si o infirma pe cealalta. Dar nu se
poate sustine ca una din explicatii ar avea un avantgj empiric asupra celellalte. Cei mai multi

psihologi socidi cred ca ambele sunt corecte - fiecare explica polarizareain circumstante diferite.



