CARISMATICI SI NASCE O  SI DIVENTA?
Di Daniela Troiani

Il termine “carisma” racchiude in sé i significati, assai estesi, di ascendente, autorità, fascino.

Le scienze psicosociali indicano con questo termine la capacità  di esercitare una forte influenza su altre persone. La radice semantica della parola deriva dal sostantivo greco “chàris” “dono”, dal quale deriva la definizione cristiana di “carisma” inteso come grazia.

Questa definizione implica il significato di “attitudine derivata dalla volontà divina”.

In effetti per secoli ”carismatiche” sono state definite persone di altissima levatura morale, di grande ascendente, autorevolezza e sapienza, che andasse al di là del loro effettivo ruolo sociale.

Assai frequentemente queste persone erano accompagnate da un alone leggendario, che le rendeva simili a divinità e distanti dall’uomo comune.

Non a caso nel greco classico si usava il termine “anér” per indicare l’uomo eroico, dotato di carisma e poteri sovrannaturali e il termine “antropòs” per indicare l’uomo comune.

Nel tempo il carattere carismatico è stato utilizzato sia per indicare personaggi capaci di modificare il corso della storia e, quindi, la vita dei singoli, sia personaggi di eccezionale talento artistico e culturale.

Il sociologo Max Weber definì l’autorità carismatica come fondata sull’eccezionale santità, eroismo e carattere esemplare”, rifacendosi alla convinzione che il bello e il buono andassero indissolubilmente insieme.

Prima di lui lo storico e commentatore del XIX secolo Thomas Carlyle, affermò: "La storia del mondo non è altro che la biografia dei grandi uomini", proposizione che rifletteva il suo convincimento secondo cui gli eroi forgiano la storia con le loro eccezionali attitudini, ma anche con l'ispirazione divina.

Nel suo On Heroes, Hero-Worship and the Heroic in History, Carlyle precisa questa sua visione eroica della storia, analizzando dettagliatamente l'influenza espressa da vari personaggi, tra cui Maometto, Shakespeare, Lutero, Rousseau, e Napoleone (La teoria del Grande Uomo, da Wichypedia, l’Enciclopedia libera)

Ancora per molto tempo dopo Carlyle gli studiosi e le persone comuni furono convinti che i grandi uomini  fossero grandi di natura e solo per loro predisposizioni innate e grazie al consenso del Cielo.
Dopo la seconda Guerra mondiale, in seguito alla constatazione evidente che non tutti gli uomini carismatici potessero essere approvati dal Divino e che la loro ascesa non potesse esser solo il prodotto di meriti individuali, Herbert Spencer definì una nuova teoria. In essa l’Autore sottolineava come l’ascesa di un uomo e la sua possibilità di influire sul destino di molti popoli fosse il prodotto combinato di una molteplicità di fattori favorevoli, o infausti. I fattori coagenti sono di natura sociale, culturale, etica, politica, ecc.

In quest’ottica l’uomo che cambia il mondo lo può fare solo perché il contesto glielo consente, ovvero c’è un’interdipendenza tra capacità e riconoscimento di esse, tra effettive doti personali e attribuzione di doti da parte degli altri.

Negli ultimi decenni moltissimi Autori hanno dimostrato come le qualità del genio, o del carismatico, sono attitudini comuni che sono semplicemente portate alla loro massima evoluzione ed esplicazione attraverso situazioni favorevoli e grazie all’impegno e alla determinazione del singolo  (Ferrucci, ).

Diverse sono le ricerche, effettuate anche sui gemelli monozigoti, che dimostrano come l’ambiente possa riconoscere e, dunque, favorire l’emersione di un carisma o ignorarlo, determinando un temperamento introverso, insoddisfatto e scarsamente propenso alla relazione.

A tal proposito, si è visto come le madri dei gemelli tendano a dedicare maggiori attenzioni al piccolo che, tra i due, più facilmente si attacca al seno, più frequentemente risponde ai sorrisi, più positivamente interagisce con gli adulti e meno disturba.

Ciò che alla nascita sarebbe solo una casuale risposta istintuale, verrebbe in tal  modo rinforzata fino a diventare una peculiarità temperamentale che porterebbe nel tempo uno dei due gemelli a mostrarsi maggiormente simpatico, affettuoso, estroverso, attraente, carismatico.

Anche una bella apparenza fisica attrae maggiormente gli stimoli e l’orgoglio parentale.

I bambini belli sono statisticamente più amati dai genitori e, quindi, ricevendo più riconoscimento, hanno maggiore possibilità di esprimere il loro parere, di raccontare le loro avventure, di attirare l’attenzione degli adulti. Tutte circostanze che aiutano a formarsi una buona opinione di se stessi e a ridurre il senso di inadeguatezza e di vergogna, a favore di  una maggiore spavalderia e disinvoltura nel relazionarsi agli altri e all’ambiente.
In particolar modo per l’instaurarsi di un inibente senso di vergogna l’età critica sembra essere intorno ai due/tre anni di età, quando il bambino comincia a confrontare la sua immagine con quella degli altri bambini e a sentirsi più o meno adeguato alle situazioni.

In quel preciso momento evolutivo, la disponibilità degli adulti a gratificare, incoraggiare, sostenere fornisce al bambino la base fondamentale per una immagine di sé positiva e poco condizionata da inibizioni superflue o paure ingiustificate.

Il bambino squalificato dal comportamento degli adulti di riferimento, o trascurato, o demotivato e scoraggiato nel fare le cose, apprenderà a non rischiare, a non esporsi, a contenersi, a considerare i suoi desideri pericolosi e sbagliati.

Mentre il bambino incoraggiato, gratificato e sostenuto avrà la certezza anche di poter volare se vuole, il piccolo squalificato avrà paura di volare, avrà la convinzione di non poterlo fare, di non poter essere né amato, né felice.

Difficilmente questo piccolo potrà arrivare nell’età adulta ad un espressione evoluta e massima della sua personalità.
In questo senso, la persona carismatica è quella che ha avuto la possibilità di esprimere al meglio e al massimo le sue migliori doti, o almeno così dovrebbe essere.

Spesso, infatti, vengono considerate “carismatiche” persone seduttive e manipolative, che nel loro relazionarsi agli altri hanno come scopo effettivo esclusivamente un loro tornaconto emozionale, economico o di altra natura.

Le persone seduttive attraggono gli altri aggrappandosi ai loro sogni, anzi spesso creando quei sogni, che nulla hanno a che fare con i bisogni reali.

Mentre le persone carismatiche nella maggior parte dei casi sono mosse da un senso etico, da una vocazione, da una missione da compiere, i seduttori giocano, inventano, costruiscono nella fantasia.

La persona carismatica , in genere, è pragmatica, distribuisce energia e ideali, il seduttore parla sul niente, esibisce avventure e vita di nessun spessore.

In comune questi due personaggi hanno la capacità di coinvolgere, di trascinare, di cambiare la vita altrui.

Purtuttavia, il carismatico rende liberi, apre le porte della mente e del cuore, il seduttore rende dipendenti con la sua mutevolezza, con la sua volubilità.

Il seduttore vuole il potere sull’altro, vuole condizionare la vita altrui e per questo squalifica ogni tentativo di emancipazione, fino a depauperare ogni sicurezza in sé, fino a portar via la gioia di vivere.

La persona carismatica, con il suo talento e le sue scelte esistenziali, diviene un modello positivo di vita, un esempio etico.

Il seduttore molto spesso si disperde e si perde, dopo aver disperso e fatto perdere altri prima di lui.

Una modalità in cui spesso, non sempre, il carisma si esprime è la leadership.
Essa è una relazione asimmetrica in cui  una persona, per ruolo o personalità, viene attribuito dagli altri il controllo di una situazione. Talvolta è la persona stessa che, in circostanze di emergenza, si assume l’onere di organizzare, dirigere, incoraggiare, coinvolgere.

“La leadership è l’espressione più matura di una struttura di personalità. (…) riguarda il proprio modo di considerarsi, di relazionarsi alle cose pratiche e di entrare in relazione con gli altri” (Barbagli, Modello transteorico e orientamento efficace, p.12)

Il leader agisce sulle altre persone e ne condiziona i comportamenti. Il suo modo di  dirigere dipende dalla personalità.

Genericamente , una leadership efficace dovrebbe comprendere:

· capacità di organizzazione;

· capacità di azione;

· capacità di coinvolgimento.

Modalità comunicative efficaci in un leader sono:

· capacità di incoraggiare;

· capacità di gratificare;

· capacità di rimproverare.

I leader meno efficaci, in genere, sono quelli in cui la struttura di personalità è orientata prevalentemente all’autonomia e alla creatività, all’emozionalità e al piacere, alla  quiete e alla demotivazione.

Peraltro, le modalità relazionali che favoriscono una leadership efficace si possono apprendere, o migliorare, così come si possono migliorare le capacità di attrazione interpersonale.

Le persone maggiormente attraenti per gli altri sono quelle che sanno mettere a proprio agio e sono a proprio agio nelle situazioni.

A tale scopo è importante saper riconoscere l’altro, sintonizzando il tono della voce, la gestualità, gli argomenti in base al suo modo di fare e di essere.

Saper favorire la conversazione attraverso l’ascolto e la rielaborazione, sintetica, di quanto detto dall’altro, lo aiuta a sentirsi ascoltato.

La maggior parte delle persone amano raccontarsi. Per favorire la narrazione le tre domande-chiave sono “Dove”, “Quando” e “Come”.

Le domande che iniziano con “Perché” risultano inquisitorie e indagatorie e mettono a disagio, creando imbarazzi e chiusure.
Il sorriso e l’autoironia sono due componenti essenziali per essere attraente. E’ importante, tuttavia, che il sorriso non sia artificiale e che l’autoironia non sia eccessiva, né sia un modo per spostare l’attenzione su di sé.

L’ironia diretta sull’interlocutore, invece, va evitata sempre dal momento che può risultare squalificante, anche nel caso in cui la persona sembra divertirsi.

Anche per una leadership efficace è opportuno saper dosare l’umorismo, in modo da allentare i momenti di tensione eccessiva, senza, tuttavia, disperdere la concentrazione e la motivazione.

Anche la chiarezza e la semplicità del parlare rende la persona attraente.

Coloro che infarciscono di termini altisonanti il discorso spesso risultano squalificanti o dimostrano di avere un eccessivo bisogno di apparire.

La cura del proprio aspetto è importante per risultare simpatici e attraenti. Le persone di bell’aspetto vengono considerate positivamente anche nei campi in cui non sono dotate in modo particolare. Purtuttavia sono da evitare gli eccessi, che possono mettere in imbarazzo l’interlocutore  e rendere noi meno attraenti.

L’attrazione interpersonale viene ostacolata anche dall’eccessiva perfezione di uno dei due interlocutori. Risultare troppo perfetti rende antipatici, dal momento che accende nell’altro sensi di inadeguatezza.

Nel caso in cui, poi, ad apparire troppo perfetta è una donna rispetto ad un uomo, può risultarne svilito anche il suo sex appeal.

Nell’attrazione interpersonale l’uso sapiente del contatto fisico è un fattore importante. Tuttavia, per evitare che l’altra persona si senta invasa è necessario dosarlo in modo progressivo, in modo da valutare l’effetto che produce e l’opportunità di continuare.
Anche il contatto oculare va misurato. Guardare negli occhi  con eccessiva insistenza può produrre imbarazzo e mettere in soggezione. La posizione ideale in una conversazione è a ¾. Tale posizione consente all’interlocutore di poter distogliere lo sguardo e di sentirsi libero di alzarsi o sfilarsi quando vuole.
Anche in una relazione di leadership è opportuno che la vicinanza fisica non sia eccessiva e che il contatto oculare non sia inquisitore.

Un leader carismatico è quello che sa mostrarsi sereno, forte, capace di gestire le situazioni, non minaccioso o all’erta.

Saper gratificare per un lavoro ben fatto e saper riconoscere le attitudini positive delle persone con cui si parla o si lavora è un valore aggiunto in una leadership efficace e per risultare attraenti.

Tuttavia le lodi eccessive, fuori contesto o in un momento di concentrazione possono sembrare inopportune e calcolate.

Risulta piacevole e attraente anche chi si interessa, realmente, ai problemi altrui e chi è disponibile a risolvere problemi e a fare favori. Nondimeno, nel caso in cui chi riceve il favore senta di essere obbligato a restituirlo, o si senta squalificato o senta che lo si vuole legare, l’effetto attrattivo diminuisce notevolmente.

L’attrazione aumenta altresì quando la persona si mostra disponibile a condividere momenti difficili: è capace di sostenere e incoraggiare e di ritirarsi quando  sente che l’altro ha bisogno di solitudine o si vergogna della sua situazione.

Una persona attraente sa criticare in modo efficace. Ovvero, sottolinea ciò che nello specifico potrebbe esser migliorato, fornendo suggerimenti e alternative, senza spostare l’attenzione sulla persona in toto. Inoltre è importante che la critica sia fatta in privato e tenga conto del temperamento di chi la riceve.

Essenziale, per non risultare opprimenti o squalificanti, è che l’obiettivo della critica sia il miglioramento e la costruttività.

Il leader carismatico è sensibile nei confronti dell’altro e dimostra calda simpatia e apprezzamento umano anche quando è in profondo disaccordo. Lo scopo è quello di risolvere le tensioni senza lasciare strascichi nell’altro e nella relazione.

L’attrazione interpersonale è anche incrementata dalla capacità di far sentire sempre tutti accolti e accettati, riconosciuti nelle loro capacità , nelle loro somiglianze e nelle diversità.

Anzi, per risultare attraenti, interessanti, una certa dose di differenziazione è necessaria, perché aumenta la curiosità.

Insomma, con qualche accorgimento è possibile risultare molto più affascinanti e socievoli, aperti e attendibili.

Concludendo, si può dire che l’attrazione interpersonale è la capacità di risultare simpatici, essere apprezzati, piacere, essere desiderati come compagni di lavoro, amici, partner.
Le persone che risultano ‘simpatiche’ hanno più facilità ad instaurare relazioni, e una volta che ciò si sia verificato è molto probabile che tali relazioni diventino profonde e durature. Inoltre l’attrazione influisce sull’obiettività dei giudizi interpersonali e del consenso sociale: la simpatia che una persona ispira influisce sui pareri che altri esprimono sul suo conto, sulla valutazione del suo operato, sulla decisione di condividerne o meno le idee e di imitarne i comportamenti.
I motivi di attrazione non sono attributi statici delle persone, una sorta di ‘dote’ che alcuni possiedono e altri no. Si può imparare a risultare più attraenti prestando attenzione ai propri comportamenti e a quelli altrui. Aumentare la nostra attrazione interpersonale può portare ad un miglioramento dei nostri rapporti con gli altri: se riusciamo a risultare simpatici è più facile creare intorno a noi dei rapporti costruttivi e positivi, creare le condizioni per una socialità più serena e soddisfacente.

Magari non avremo mai la possibilità di cambiare il mondo, ma nel piccolo del nostro contesto ambientale potremmo convincere le persone a migliorare la loro esistenza, semplicemente apparendo dei modelli positivi, validi.

E anche questo è carisma.
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