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Conformismo: quando e perché 

• Per conformismo si intende un 

cambiamento del comportamento 

dovuto all’influenza reale o 

immaginaria degli altri.
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L’influenza sociale informazionale 

• L’influenza sociale informazionale è 
quella relativa l’influenza delle altre 
persone che ci porta a conformarci in 
quanto le vediamo come fonte di 
informazione che guidano il nostro 
comportamento. Ci conformiamo 
perché riteniamo superiore la capacità 
degli altri di interpretare situazioni 
ambigue. 
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L’influenza sociale informazionale

• Studio di Sherif (1936) sull’effetto 

autocinetico. 

• Una caratteristica dell’influenza sociale 

informazionale è che essa può portare 

all’accettazione privata, quando gli individui 

arrivano a credere che quello che stanno 

facendo o dicendo è giusto. 
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L’influenza sociale informazionale

• Si può anche verificare l’obbedienza 

pubblica, quando le persone si conformano 

ai comportamenti degli altri in maniera 

pubblica, senza necessariamente essere 

convinti di quello che dicono o fanno –

convenienza. 
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L’influenza sociale informazionale

• Quando ci si conforma all’influenza 

sociale informazionale?

Quando la situazione è ambigua

Quando la situazione è una crisi

Quando le altre persone sono degli esperti
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L’influenza sociale informazionale

• Come resistere all’influenza sociale 

informazionale 

Per resistere a un’eccessiva influenza 

sociale informazionale, bisogna considerare 

se la visione degli altri è o meno illegittima 

della propria. Comprenderne il 

funzionamento ci permette di sapere quando 

è utile conformarsi o quando non lo è. 
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L’influenza sociale normativa

• Le persone si conformano alle norme 

sociali di un gruppo, cioè quelle 

regole implicite o esplicite di un 

gruppo che indicano quali sono i 

comportamenti, valori, credenze 

accettabili.
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L’influenza sociale normativa

• Gli esseri umani sono esseri sociali 

che hanno il bisogno fondamentale 

di compagnia che costituisce la base 

dell’ influenza sociale normativa, 

conformarsi agli altri per piacere ed 

essere accettati.
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L’influenza sociale normativa

• Una conseguenza è l’acquiescenza 

pubblica, quando ci si conforma agli 

altri pubblicamente, senza 

necessariamente credere a quello 

che viene detto. 
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L’influenza sociale normativa

• Conformismo e approvazione sociale: Gli 

studi sulle linee di Asch (1956)

Asch (1951, 1956) ha visto che le persone si 

conformano alle situazioni anche se il giudizio 

degli altri era evidentemente sbagliato. 

Studio di Asch e le linee. 
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L’influenza sociale normativa

• L’importanza di essere accurati

Baron e colleghi (1996) hanno mostrato che è 

meno probabile che le persone si conformano 

a un giudizio chiaramente errato quando il 

compito è meno importante. Anche quando il 

compito è importante, le persone continuano 

a conformarsi per via dell’influenza sociale 

normativa. 
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L’influenza sociale normativa

• Le conseguenze della resistenza 

all’influenza sociale normativa

Quando qualcuno riesce a resistere 

all’influenza normativa del gruppo, gli altri 

membri del gruppo cercano di convincere 

l’elemento deviante affinché si conformi, 

altrimenti verrà espulso. 
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L’influenza sociale normativa

• L’influenza sociale normativa 

quotidiana

L’influenza sociale normativa spiega perché le 

donne cercano di creare immagini rispondenti 

al modello sociale desiderabile. 
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L’influenza sociale normativa

• L’influenza sociale normativa 

quotidiana

Anche gli uomini stanno sempre più 

rispondendo alle pressioni sociali di 

conformismo a ruoli desiderabili
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L’influenza sociale normativa

• Quando si conformano le persone 

all’influenza sociale normativa ?

La ricerca di Asch mostra che il conformismo 

non aumenta molto, dopo che il gruppo ha 

raggiunto le 4 o 5 unità. 
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L’influenza sociale normativa

• In quali casi le persone si conformano 

all’influenza sociale normativa?

La teoria di Latané (1981) dell’impatto sociale

indica che il conformismo alla pressione 

sociale dipende dalla 1) forza, importanza del 

gruppo; 2) dall’immediatezza, vicinanza del 

gruppo; 3) e dalla numerosità del gruppo
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L’influenza sociale normativa

• Quando si conformano le persone 

all’influenza sociale normativa?

Le pressioni sociali normative sono molto più 

forti quando provengono da persone a cui noi 

teniamo. 
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L’influenza sociale normativa

• Quando si conformano le persone 

all’influenza sociale?

Le persone appartenenti a culture collettiviste 

si conformano all’influenza sociale normativa 

piuttosto che persone appartenenti a culture 

individualiste. 
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L’influenza sociale normativa

• Quando si conformano le persone 

all’influenza sociale?

E’ più probabile che persone con bassa stima 

di sé si conformino che quelle con livelli 

elevati di autostima.
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L’influenza sociale normativa

• Resistere all’influenza sociale 

normativa

Il primo passo è essere consapevoli di quello 

che stiamo facendo. Il passo successivo è 

trovare un alleato (meglio un gruppo) che la 

pensi come noi. 
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L’influenza sociale normativa

• L’influenza della minoranza: quando i 

pochi influenzano i molti

Una meta-analisi condotta da Wood et al. 

(1994) conclude che la maggioranza causa 

conformismo per via dell’influenza sociale 

normativa, la minoranza invece agisce 

attraverso l’influenza sociale informazionale, 

introducendo nel gruppo informazioni nuove e 

impreviste. 
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Conformismo 

• Il conformismo é un cambiamento 

del comportamento successivo alla 

richiesta di un’altra persona.
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Conformismo 

• Conformismo insensato: il pilota 

automatico

Si segue un conformismo insensato, si segue 

cioè una norma sociale interiorizzata senza 

effettuare una vera scelta (Langer, 1989 e 

Cialdini, 1993). 
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Conformismo

• Conformismo insensato: il pilota 

automatico

Esso facilita la vita quotidiana.  In molti casi 

l’esito è corretto. 



Psicologia sociale

David G. Myers
Copyright © 2009 – The McGraw-Hill Companies srl

Conformismo 

• Conformismo insensato: il pilota 

automatico

C’è un costo associato perché a volte 

seguiamo le norme sociali sbagliate

comportandoci in maniera errata. 
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Conformismo 

• La tecnica della porta in faccia

La tecnica della porta in faccia (Cialdini e al., 

1975) induce le persone a conformarsi a una 

richiesta facendo loro prima una richiesta 

consistente per poi passare a una più lieve. 
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Conformismo

• La tecnica della porta in faccia

A differenza delle persone che hanno ricevuto 

la prima richiesta, quelle che l’hanno ricevuta 

si conformeranno per via della norma di 

reciprocità secondo cui dobbiamo ricambiare 

le azioni gentili fatta dagli altri. Essa ha breve 

durata. 
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Tecnica della porta in faccia
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Conformismo

• La tecnica del piede nella porta

La tecnica del piede nella porta,  quando le 

persone accettano una piccola e insignificante 

richiesta, a cui fa seguito una più grande. 

Questa tecnica serve di più per un 

conformismo a lungo termine.
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V.  Obbedienza all’autorità



Psicologia sociale

David G. Myers
Copyright © 2009 – The McGraw-Hill Companies srl

Obbedienza all’autorità

• Milgram (1963, 1974, 1976) ha 

studiato il potere dell’ubbidienza 

all’autorità. I suoi risultati indicano 

che le persone hanno la tendenza ad 

ubbidire alle figure autoritarie anche 

quando gli ordini vanno contro i 

valori e la morale delle persone.  
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Obbedienza all’autorità

• Il ruolo dell’influenza sociale normativa

Una variante dell’esperimento di Milgram ha 

dimostrato il ruolo svolto dall’influenza 

sociale normativa. C’è meno conformismo 

se altre due persone di ‘autorità’ si rifiutano 

di continuare. 
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Obbedienza all’autorità

• Il ruolo dell’influenza sociale informazionale

Alcune varianti mostrano ancora il ruolo 

dell’influenza sociale informazionale a causa 

della confusione e ambiguità generata dalla 

situazione. 
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Percentuali di soggetti che diedero i livelli più alti di scosse, Milgram (1974) 
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Obbedienza all’autorità

• Altri motivi per cui obbediamo 

Altri fattori che incidono sull’obbedienza 

sono la scarsa conseguenza che emerge dal 

conformismo alla regola sbagliata, il 

fenomeno del piede-nella-porta che porta a 

un’auto-giustificazione e un bisogno di 

continuare ad obbedire e il bisogno di 

ridurre la dissonanza cognitiva. 
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Obbedienza all’autorità

• Altri motivi per cui obbediamo

La pressione sociale può combinare modi 

insidiosi per far agire le persone in maniera 

disumana. 
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