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REPUTAZIONE
La reputazione comporta impegni morali e crea aspettative rispetto alle azioni 
altrui. Non può esservi economia o etica, diritto o politica senza reputazione. 
La cultura della reputazione, essenziale per la società contemporanea nel 
suo complesso, si collega per di più al grande tema della fiducia, sentimento 
morale costitutivo della comunità scientifica e di fondamentale importanza 
nei rapporti tra questa e i cittadini. Spesso, inoltre, la reputazione dello scien-
ziato dipende o viene influenzata dalla sua immagine pubblica, così come 
veicolata dai media, con effetti talora fuorvianti e con ricadute potenzialmente 
distorsive sul sistema della ricerca. 
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ABSTRACT

Il testo analizza il ruolo della fiducia 
nella scienza e nella medicina con-
temporanee dal punto di vista della 
prassi linguistica, soprattutto reto-
rico-argomentativa. In particolare, 
si mettono in evidenza l’importan-
za della persuasione nel discorso 
scientifico e il ruolo giocato dalle 
credibilità di chi parla o scrive. Si 
analizzano poi il concetto retorico 
di ethos e le particolarità dell’ethos 
scientifico, concentrandosi infine 
su alcune questioni aperte relative 
al rapporto di fiducia tra comunità 
scientifica e cittadini.

ABSTRACT

This paper focuses on the role of 
reputation and confidence (fides) in 
contemporary sciences and medi-
cine from a rhetorical and argumen-
tative perspective. In particular, the 
text reflects on the importance of 
persuasion in scientific discours-
es, on the orators’ reliability, on the 
rhetorical concept of ethos, and on 
typical aspects of scientific ethos. 
As a final point, the paper concisely 
considers some social implications 
of adopting a linguistic perspective 
in the analysis of the reputation role 
in science.
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1. INTRODUZIONE

Perché una rivista scientifica do-
vrebbe dedicare oggi un’ampia se-
zione al tema della reputazione? È 
questa la domanda dalla quale 
prenderemo le mosse nelle pagine 
che seguono. Come è noto, la no-
zione di reputazione attraversa i 
campi del diritto, della morale, 
dell’economia, della psicologia, del-
la sociologia, della retorica e così 
via, sino a divenire, più recente-
mente, anche oggetto di riflessione 
nelle analisi che riguardano il web e 
i social media. Volendo considerare 
in particolare il suo significato in 
ambito accademico e nelle relazioni 
tra la comunità dei ricercatori e la 
società, è utile riformulare il quesito 
iniziale in termini più specifici, ovve-
ro chiedendosi: cosa lega reputa-
zione e scienza e perché questo 
legame è di capitale importanza?

Ciò chiama in causa un secondo 
concetto, quello di fiducia, il cui nes-
so con la reputazione si manifesta 
con chiarezza non appena si risale 
alla nozione latina di fides. In effetti, 
secondo la ricostruzione de Il voca-
bolario delle istituzioni indoeuropee 
di Benveniste, la parola fides si 
comprende a pieno traducendola 
letteralmente con credito (e non 
esclusivamente con fiducia), termi-
ne che enfatizza non tanto la rela-
zione per cui si può dare la propria 
fiducia a qualcuno quanto il legame 
grazie al quale si può avere la fidu-
cia di qualcuno, godere di credito 
presso di lui e ispirargli fiducia 
(Benveniste 1969: 85-90)1.  Tale 
rapporto di fiducia  ̶  o, meglio, l’attri-
buzione del credito cui si connette 
la costruzione di una buona reputa-
zione  ̶  è in primo luogo una relazio-
ne tra parlanti, tra colui che parla (o 
scrive) e i suoi interlocutori, nella 
quale convergono sia aspetti piena-
mente discorsivi (esistono, per 
esempio, atti linguistici specifici 
come il giuramento, la promessa o 
la confessione) sia aspetti che ri-
guardano più in generale la presen-
tazione di sé intersecandosi co-
munque con la sfera linguistica 
(carisma, prestigio, funzioni istitu-
zionali, statuto, potere, etc., contri-
buiscono all’immagine che il pubbli-
co si fa dell’oratore ascoltando il 
suo discorso, come sottolineano 
studi recenti sul tema2). In questa 
relazione tra parlanti, reputazione e 
fiducia rappresentano due facce 
della stessa medaglia: la costruzio-
ne di un’immagine di sé positiva, di 
una buona reputazione, è intreccia-
ta con la possibilità di guadagnare 
la fiducia dell’ascoltatore, persua-
dendolo attraverso il discorso.
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Il presente contributo intende focaliz-
zarsi sull’analisi del ruolo della fiducia 
nella scienza e nella medicina con-
temporanee da una prospettiva spe-
cifica, quella della prassi linguistica 
intesa in senso ampio, nel tentativo di 
integrare il contributo di altre discipli-
ne con alcune riflessioni di carattere 
linguistico ed epistemologico e di for-
nire, così, un quadro il più possibile 
ampio delle questioni in gioco. In par-
ticolare, si metteranno in risalto l’im-
portanza della persuasione nel di-
scorso scientifico, il ruolo giocato 
dalla credibilità di chi parla o scrive, i 
modi in cui si costruisce un’immagine 
di sé quale fonte affidabile nella 
scienza. Infine, si farà cenno ad alcu-
ne questioni aperte relative al rappor-
to di fiducia tra comunità scientifica e 
cittadini.

2. FIDUCIA NELLA SCIENZA:
IL RUOLO DELLA PERSUASIONE

Perché crediamo nella scienza? Le 
risposte più immediate potrebbero 
forse essere di questo genere: per-
ché la scienza è il nostro modo di de-
scrivere il mondo, perché le sue pro-
posizioni sono dimostrate in modo 
rigoroso, perché esistono protocolli 
per la ripetibilità degli esperimenti e 
percorsi di garanzia, perché abbiamo 
imparato come funziona il metodo 
scientifico, e così via. È così, ma que-
ste spiegazioni non sono sufficienti, 
soprattutto perché non chiariscono 
come mai talvolta non ci si fida della 
scienza o degli scienziati.

Anche la scienza è una questione di 
persuasione. Tra i principali insegna-
menti della retorica antica e della teo-
ria dell’argomentazione contempora-
nea vi è l’idea secondo cui non c’è 
ragione di aspettarsi una correlazio-
ne diretta e immediata tra il grado di 
validità di una proposizione e il suo 
grado di persuasività. Non è affatto 
scontato, cioè, che più un argomento 
sarà logicamente coerente e ben co-
struito, più sarà credibile (Garver 
1996: 146). In altri termini, il fatto che 
qualcosa sia stato dimostrato scrupo-
losamente non implica necessaria-
mente che risulterà persuasivo per 
chi legge o ascolta. Al contrario, non 
solo si può essere persuasi da qual-
cosa indipendentemente dalla sua 
dimostrazione, ma la cogenza di un 
argomento può addirittura essere 
controproducente: gli argomenti pos-
sono fallire perché troppo forti, e, nel 
caso della scienza, troppo complessi. 
Si pensi, per esempio, al fallimento 
della comunicazione scientifica nello 
spiegare la sicurezza e l’efficacia dei 
vaccini e, di converso, al successo 
delle campagne che sostengono esi-
sta una correlazione tra vaccinazioni 

e autismo. Anche il discorso scientifi-
co e il discorso medico, in definitiva, 
hanno a che vedere con i modi in cui 
si argomenta e con la fiducia che ri-
poniamo in chi ci parla.

Affinché quest’ultima affermazione 
non venga interpretata in senso rela-
tivista o antiscientifico e affinché pos-
sa cogliersi il ruolo peculiare della fi-
ducia nel campo delle scienze, è 
necessario esaminare la questione 
con gli strumenti della filosofia del lin-
guaggio, principalmente al fine di su-
perare alcuni pregiudizi sulla comuni-
cazione e la persuasione. Benché 
abbandonata dai filosofi del linguag-
gio, l’idea che il linguaggio sia mera-
mente un veicolo per trasmettere in-
formazioni da una mente all’altra 
continua ad essere radicata in altre 
discipline; ad essa si connette, inol-
tre, una profonda diffidenza nei con-
fronti della persuasione, considerata 
il luogo dell’inganno, della manipola-
zione e della coercizione (cfr. Piazza 
2004; Di Piazza 2010: 17-18; Cimatti 
2004). Spesso la parola persuasione 
viene erroneamente associata a 
qualcosa di negativo e insidioso at-
traverso un implicito rimando alla vo-
lontà di mascherare o occultare deli-
beratamente la verità per manipolare 
gli interlocutori. Tuttavia, si tratta 
esclusivamente di un pregiudizio, ba-
sato sull’esistenza di usi degenerati e 
violenti della parola, e non invece di 
un vero e proprio giudizio fondato sul-
la natura del fenomeno persuasivo3. 
La persuasione, infatti, va al di là dei 
giochi di prestigio volti ad ammaliare 
e fuorviare gli ascoltatori (che senza 
dubbio esistono), coincidendo invece 
con una vera e propria facoltà natura-
le e spontanea, un tratto antropologi-
co tale per cui gli esseri umani sono 
continuamente impegnati a indagare 
su qualche tesi e a sostenerla, a sco-
prire cosa può esservi di persuasivo 
in ogni argomento (Aristotele, Rh. 
1354a 4-54). In questa prospettiva, le 
parole non sono equiparate a un cal-
colo ma considerate per il loro carat-
tere sociale, come azioni del nostro 
stare al mondo con le quali orientia-
mo altre azioni, proprie o altrui; a loro 
volta, esse si intrecciano con l’insie-
me delle altre attività che svolgiamo e 
pertanto – veniamo al punto nodale 
– non sono mai indipendenti rispetto 
a chi le pronuncia, a chi le ascolta e al 
contesto in cui vengono proferite. 
Ecco perché nessuna verità può dirsi 
auto-persuasiva; la sua solidità si 
basa sul fatto di essere provata, in-
tendendo per prove tutti quei mezzi 
utilizzati per ottenere e stabilizzare 
una credenza.
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3. LA CREDIBILITÀ DI CHI PAR-
LA: UNO SGUARDO RETORICO

La retorica ha un gergo tecnico per 
esprimere questi concetti e per par-
lare di prove. Da Aristotele in poi si 
distinguono due tipi di prove retori-
che: le prove non tecniche (elemen-
ti grezzi preesistenti a disposizione 
dell’oratore per rafforzare la propria 
tesi o indebolire quella contraria, 
come i documenti scritti, le testimo-
nianze o le confessioni) e le prove 
tecniche, costruite per mezzo del 
discorso (Aristotele, Rh. 1355b 35-
39). Le prove tecniche o discorsive 
sono classificate a partire da un’i-
dea ben precisa del ruolo degli 
ascoltatori e dei parlanti nel lin-
guaggio: essi non sono utenti che si 
collocano all’esterno di esso, ma 
veri e propri elementi costitutivi che 
contribuiscono a determinare le ca-
ratteristiche dei discorsi. In termini 
aristotelici, colui che parla, colui a 
cui si parla e ciò di cui si parla sono 
le tre parti di cui consta il discorso 
(Aristotele, Rh. 1358a 37-1358b 
1)5, alle quali corrispondono rispetti-
vamente tre prove tecniche (discor-
sive) basate su:

1. la credibilità dell’oratore, di co-
lui che parla – detta comune-
mente ethos;

2. il coinvolgimento emotivo 
dell’ascoltatore, di colui a cui si 
parla – chiamata pathos;

3. l’argomento stesso, ciò che si 
dice – detta brevemente logos 
(Aristotele, Rh. 1356a).

Tralasciando i tecnicismi, il corolla-
rio fondamentale del sistema retori-
co di Aristotele è il seguente: le 
emozioni e la credibilità dei parlanti 
sono elementi intrinseci del discor-
so e svolgono un ruolo essenziale 
nella formulazione e nella compren-
sione delle argomentazioni, com-
prese quelle della scienza. Che l’o-
ratore si mostri in un certo modo, 
che gli ascoltatori si facciano un’i-
dea di chi parla e che si pongano in 
una certa disposizione d’animo nei 
suoi confronti, sono aspetti che ap-
partengono ad ogni processo di-
scorsivo e come tali vanno trattati. 
Non c’è ragione di ritenerli elementi 
estrinseci, superflui o irrazionali 
come invece avviene nell’immagi-
nario collettivo dove vige il mito del 
giudizio neutro, imparziale, a “men-
te fredda” nonché l’idea di una 
scienza come entità astratta che 
parla per sé. Anzi, un approccio di 
tal genere è del tutto controprodu-
cente in quanto, estromettendo 
queste valutazioni, non permette di 
sviluppare la capacità di distinguere 
un appello alle emozioni o alla repu-

tazione di chi parla adeguato da 
uno inadeguato al discorso che si 
sta conducendo o, viceversa, ascol-
tando. La conseguenza è quella di 
rendere chi si interessa di temati-
che scientifiche più esposto al ri-
schio della manipolazione, più incli-
ne all’adesione a tesi 
pseudo-scientifiche diffuse e sorret-
te da personaggi che godono di po-
polarità mediatica, e, nei casi peg-
giori, più avvezzo a coltivare 
credenze cospirazioniste.

Delle tre prove tecniche della retori-
ca è quella basata sulla credibilità 
dell’oratore a destare il nostro inte-
resse per un’analisi del ruolo della 
fiducia nel discorso medico-scienti-
fico. Riconoscere alla credibilità 
dell’oratore, al suo ethos, un generi-
co ruolo “positivo” (come elemento 
non irrazionale, non estrinseco, non 
superfluo ma, al contrario, costituti-
vo, pertinente ed epistemologica-
mente rilevante) nelle questioni per-
suasive è un primo passo 
fondamentale del nostro percorso. 

Soffermiamoci adesso su un punto 
più specifico: come è costituito un 
discorso che dia un’immagine di chi 
parla positiva e affidabile? Oppure, 
cambiando punto di vista, esistono 
tracce che possano indicarci se 
stiamo riponendo bene la nostra fi-
ducia? Il fatto che l’ethos sia un ele-
mento tecnico implica che, secondo 
le circostanze, vi sono modi appro-
priati e inappropriati di farvi ricorso 
nel proferire un discorso che renda 
degno di fede colui che parla. L’im-
magine di sé che l’oratore mostra 
attraverso il suo discorso non va 
intesa, si badi, come una finzione o 
come un adeguamento strumentale 
all’uditorio, ma come un mezzo per-
suasivo dal significato profonda-
mente etico: un ricercatore (o un 
medico) responsabile6, che parla 
delle proprie ricerche ed espone 
dati scientifici, deve tenere conto 
del pubblico che ha di fronte e del 
potenziale impatto emotivo del pro-
prio discorso. Talvolta sarà appro-
priato argomentare in modo da non 
infondere in chi ascolta false spe-
ranze o aspettative (per esempio, 
su una potenziale nuova cura), altre 
volte sarà opportuno fare attenzio-
ne ad argomentare in modo rassi-
curante per non destare paure in-
fondate (per esempio, su un 
possibile virus), in altri casi si dovrà 
cercare di mitigare il senso di diso-
rientamento che suscita spesso la 
comunicazione scientifica nei non 
specialisti. L’ethos del discorso 
scientifico si costruisce, perciò, di 
volta in volta in base al contesto e al 
pubblico al quale ci si rivolge ed è 
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orientato all’ascoltatore; il linguaggio 
utilizzato non può essere standardiz-
zato ma è diverso nel caso in cui si 
parli a una platea di colleghi, si scriva 
per una pubblicazione scientifica, si 
interloquisca con un paziente, si rila-
sci un’intervista giornalistica e così 
via; per di più, le argomentazioni uti-
lizzate sono diversificate anche in re-
lazione alle situazioni in cui un ricer-
catore è chiamato a parlare a nome 
di un gruppo, di un ente di ricerca 
oppure a titolo personale. E ancora, 
quando si dibatte su temi particolar-
mente controversi, il discorso scientifi-
co dovrebbe essere costruito tenendo 
a mente l’esistenza di atteggiamenti 
diffidenti o di posizioni conflittuali sulle 
questioni analizzate, al fine di costruire 
una relazione di fiducia con chi ascolta 
o legge.

Va precisato che non esistono istru-
zioni o metodi sicuri per ottenere l’ef-
ficacia persuasiva di un discorso e 
per garantire la credibilità a un orato-
re né, per converso, per riconoscere 
con certezza un’informazione di qua-
lità da una che non lo è. Un problema 
rilevante è poi rappresentato dal fatto 
che nel mondo accademico non vi è 
ancora sufficiente attenzione verso la 
sensibilizzazione dei ricercatori ri-
spetto alle loro responsabilità nella 
comunicazione e divulgazione scien-
tifica, né vi sono particolari incorag-
giamenti per chi si impegna in attività 
di “terza missione”. Inoltre, se si guar-
da alla medicina contemporanea – 
nonostante a livello internazionale si 
insista sulla necessità di coinvolgere i 
pazienti nella progettazione dell’assi-
stenza sanitaria di cui hanno biso-
gno, fornendo loro informazioni che 
possano condurre a una decisione li-
bera e consapevole riguardo il pro-
prio percorso terapeutico – il riferi-
mento generico ad un’informazione 
adeguata, comprensibile, esaustiva, 
oggettiva, sufficientemente chiara e 
opportunamente formulata non risul-
ta supportato da una riflessione teori-
ca che documenti e favorisca il pas-
saggio da un modello comunicativo di 
tipo direttivo (che apparteneva alla 
medicina paternalistica) a un para-
digma argomentativo. Con l’espres-
sione paradigma argomentativo si fa 
riferimento al fatto che nella medicina 
contemporanea il medico non comu-
nica dati, informazioni o verità già 
precostituite ad un ascoltatore che le 
assorbe inerme, o, peggio le subisce, 
ma trova insieme al paziente, nella 
discussione e nello scambio, tenendo 
conto delle emozioni in gioco e co-
struendo una relazione di fiducia, il 
trattamento che risulta maggiormente 
adeguato al paziente anche in ragio-
ne dei suoi valori e delle sue prefe-
renze e che può in alcuni casi essere 

rinegoziato7; ciò richiede un’attenzio-
ne particolare e una formazione spe-
cifica rispetto alle pratiche argomen-
tative e alle caratteristiche dei 
meccanismi deliberativi.

In generale, benché non esistano for-
mule o istruzioni sicure, o proprio per 
via del fatto che non esistono e biso-
gna che ognuno sia capace di costru-
ire un’immagine di sé efficace non-
ché di valutare di volta in volta le 
informazioni ricevute, si avverte l’esi-
genza di uno studio sistematico sulle 
dinamiche persuasive e sulla nozione 
di credibilità nel campo della ricerca 
scientifica e nella pratica medico-sa-
nitaria, che possa anche concretiz-
zarsi in percorsi formativi per i ricer-
catori.

4. L’ETHOS DEL DISCORSO 
SCIENTIFICO

Un percorso di questo genere do-
vrebbe prendere le mosse da quanto 
emerge negli studi di settore che si 
soffermano sulle particolarità 
dell’ethos della scienza, dai quali è 
possibile trarre alcune importanti 
considerazioni generali ancora non 
particolarmente diffuse in ambito me-
dico-scientifico. Abbiamo già mostra-
to in che senso è possibile affermare 
che non vi sono discorsi davvero indi-
pendenti da chi li pronuncia, da chi li 
ascolta e dal contesto in cui vengono 
proferiti. Vi sono però, certamente, 
discorsi che sembrano tali, enunciati 
sprovvisti di pronomi, marcatori e rife-
rimenti personali che paiono anche 
privi di una soggettività garante, sem-
plici veicoli trasparenti di verità for-
malizzate. Se si riflette intorno a quel-
la visione naif del discorso scientifico 
secondo cui esso si svolge in manie-
ra del tutto impersonale, neutrale, og-
gettiva, senza costruire o manifestare 
alcuna identità discorsiva, troviamo 
che in realtà, anche dove sembra non 
esservi, è sempre all’opera un’artico-
lata costruzione della presentazione 
dell’autore. Siamo in presenza di un 
ethos che si lascia cogliere proprio 
attraverso il tentativo di rendere il di-
scorso il più neutrale possibile, sradi-
cando ogni traccia di coinvolgimento 
o valutazione personale in nome di 
un interesse comune per l’obiettività 
della scienza (Amossy 2010: 186-
199). Tale strategia, tipica del discorso 
scientifico, prende il nome di auto-can-
cellatura enunciativa (effacement én-
conciatif), espressione con cui si fa rife-
rimento alle strategie adottate dal 
locutore per eliminare negli enunciati 
proferiti o scritti ogni traccia della pro-
pria presenza (Vion 2001; La Mantia 
2015; Bourdieu 1991), con il risultato 
di produrre un effetto di obiettività 
(Kerbrat-Orecchioni 2009 [1980]) tra-
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mite una gioco di sparizioni che 
dona l’impressione di lasciar parla-
re il discorso per se stesso. L’ethos 
è costruito in modo da dissimulare 
la figura del locutore, dando così 
una parvenza di impersonalità e og-
gettività, ma è in questo tentativo di 
neutralizzazione che l’immagine di 
sé finisce per ricomporsi e affermar-
si nuovamente (Amossy 2010: 188) 
per mezzo di strategie discorsive 
peculiari che, nello sforzo di occul-
tare la figura di chi parla, contribui-
scono a attribuirgli il ruolo di porta-
voce, di membro riconosciuto nella 
comunità della scienza e autorevole 
garante di quanto sostenuto nel te-
sto o nel discorso.

Come ricordato anche da Segal e 
Richardson (2003), esistono due 
tesi sulla credibilità scientifica sulle 
quali quasi tutti i teorici della scien-
za di tutte le discipline sarebbero 
disposti ad assentire: primo, quan-
do la scienza parla, lo fa attraverso 
gli scienziati; secondo, la credibilità 
di un singolo scienziato è potenzia-
ta dal suo status di scienziato, cioè 
dalla possibilità che egli ha di parla-
re in veste istituzionale. Essere ri-
conosciuti come ricercatori richiede 
sia requisiti formali certificati, sia la 
pratica reiterata di atti di parola co-
dificati che servono sia a esporre 
contenuti relativi a una determinata 
disciplina, sia a rivendicare la pro-
pria appartenenza alla comunità 
accademico-scientifica contribuen-
do alla costruzione della propria 
credibilità e della propria reputazio-
ne. È, infatti, proprio mostrando di 
argomentare in modo “scientifico” 
che l’oratore si mostra competente 
e affidabile sia all’interno della co-
munità dei suoi pari sia verso l’e-
sterno.

Una delle caratteristiche principali 
dell’ethos scientifico è, dunque, che 
la presentazione di sé si effettua at-
traverso la sua negazione, cancel-
lando il più possibile dal discorso le 
tracce dell’enunciatore. La sparizio-
ne dei marcatori non coincide affat-
to con l’assenza di una soggettività, 
la cui affidabilità e credibilità si ma-
nifesta, oltre che attraverso tecni-
che dell’impersonalità e strategie 
oggettivanti, in una seconda pecu-
liarità: l’oratore proietta un’immagi-
ne degna di fiducia permettendo al 
lettore/ascoltatore una partecipa-
zione attiva e ricostruttiva al proces-
so logico utilizzato nella elaborazio-
ne del testo (per esempio, fornendo 
dati e rimandi bibliografici meticolo-
si, esplicitando il metodo utilizzato 
per la raccolta e l’interpretazione 
delle fonti, esponendo sin dall’inizio 
il piano di lavoro e procedendo se-

condo i punti elencati, etc.). L’auto-
re, in uno stile cooperativo definito 
reader-friendly (Fløttum & Vold 
2010), si presenta come guida, aiu-
tando il lettore a orientarsi nel testo, 
mettendo al primo posto il carattere 
pubblico della ricerca nonché incar-
nando alcuni valori di riferimento 
come la modestia, la serietà e la 
diligenza8. Il risultato auspicato 
coincide con la costruzione di una 
relazione di fiducia con chi legge o 
ascolta, fondamentale non solo per 
la divulgazione dei risultati scientifi-
ci ma anche nei casi in cui si dialo-
ga con pazienti in procinto di com-
piere scelte a rischio elevato (anche 
per i suoi effetti positivi sull’adesio-
ne alle terapie) oppure nei casi in 
cui l’opinione dell’oratore può in-
fluenzare un comportamento speci-
fico (come la decisione di vaccinare 
o meno i propri figli).

Queste caratteristiche sono natural-
mente troppo generali e non tengo-
no conto delle differenze tra le disci-
pline, tra i contesti comunicativi e 
tra le epoche di riferimento. Per i 
nostri scopi sono tuttavia esempi 
sufficienti a indirizzare l’attenzione 
sul fatto che un testo scientifico non 
svolge la semplice funzione di sup-
porto (formalizzato, anonimo e tra-
sparente) per la diffusione di cono-
scenze ma è parte integrante diretta 
della produzione del sapere e che 
in questo processo sono particolar-
mente pertinenti e rilevanti le strate-
gie persuasive utilizzate dai locutori 
per la costruzione della propria cre-
dibilità. La credibilità costruita da 
chi parla contribuisce in maniera 
costitutiva all’efficacia del suo dire e 
funge da guida per l’ascoltatore 
chiamato ad aderire o a respingere 
le tesi sostenute. Ciò avviene an-
che quando l’enunciatore cerca di 
celare la propria immagine donan-
do l’impressione che la scienza par-
li per sé, elaborando un discorso ri-
costruibile in ogni sua parte 
dall’apparenza neutra e impersona-
le. Anzi, sono proprio queste tracce 
che testimoniano la presenza di un 
locutore responsabile e che posso-
no fungere da cornice per la valuta-
zione delle argomentazioni scientifi-
che.

5. QUESTIONI APERTE
E CONCLUSIONI

Parallelamente alle ricerche 
sull’ethos scientifico nell’ambito del-
la retorica, della teoria dell’argo-
mentazione, della teoria dell’enun-
ciazione e dell’analisi del discorso9, 
esistono due filoni di studio che an-
drebbero integrati in una riflessione 
linguistica sul nesso tra fiducia e 
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scienza (di cui accenneremo solo bre-
vemente per ragioni di spazio).

Primo, le ricerche che si occupano di 
individuare i tratti caratteristici delle 
argomentazioni complottiste, metten-
do in evidenza quali differenze vi sono 
nella costruzione e presentazione 
delle prove nelle teorie dei complotti 
rispetto al discorso scientifico. Tali ri-
cerche sono particolarmente impor-
tanti perché possono contribuire alla 
prevenzione dell’analfabetismo medi-
co-scientifico e delle sue pericolose 
conseguenze socio-politiche10.

Secondo, merita di essere approfon-
dito il tema dell’integrità nella ricerca 
(Caporale e Fanelli 2016) relativa-
mente alle strategie discorsive utiliz-
zate dagli scienziati e degli enti di ri-
cerca nella produzione e nella 
divulgazione scientifica, anche per il 
ruolo fondamentale che esse assu-
mono nella costruzione della credibili-
tà della scienza. La posta in gioco 
nella comunicazione pubblica e nella 
divulgazione della scienza è sia la 
credibilità dei singoli ricercatori, sia la 
reputazione delle istituzioni all’interno 
delle quali essi svolgono attività di ri-
cerca, sia, per loro tramite, la fiducia 
nella scienza stessa in generale con 
importantissime ricadute sulla so-
cietà. Per tale ragione sarebbe auspi-
cabile che ogni ricercatore (e giornali-
sta scientifico) familiarizzasse, nel 
suo percorso formativo, con alcuni 
studi sulla persuasione, sui processi 
argomentativi propri della scienza, 
sull’impatto negativo delle carenze 
comunicative e con i princìpi di etica 
della comunicazione della scienza.

Ricapitolando e concludendo, un’ana-
lisi della persuasione e della fiducia 
nel discorso scientifico mette in evi-
denza e consente di riflettere su alcu-
ne questioni filosoficamente rilevanti 
per l’impostazione di un lavoro di ri-
cerca nonché per la sua comprensio-
ne.

In primo luogo, se da una parte è ra-
gionevole e opportuno sostenere che 
l’accesso alle verità scientifiche ri-
chieda l’esercizio reiterato del dubbio 
e la sospensione delle proprie certez-
ze, non va tuttavia trascurato che uno 
dei comportamenti adattativi più im-
portanti per l’animale linguistico con-
siste nello stabilire di volta in volta un 
limite oltre il quale la giustificazione 
delle prove diviene un mero regresso 
all’infinito o uno sterile esercizio scet-
tico. Il processo di giustificazione si 
imbatte nella fiducia come tratto basi-
lare e costitutivo del sistema delle co-
noscenze tramandate all’interno della 
comunità (Wittgenstein 1969). 
Così – ed ecco una seconda questio-

ne rilevante – la fiducia si trova ad es-
sere alla base di due processi fonda-
mentali per la comunità scientifica. 
Uno riguarda i meccanismi che rego-
lano il rapporto della scienza con la 
società: affinché la scienza possa ri-
sultare persuasiva, è necessario che i 
discorsi scientifici tengano conto del 
loro impatto emotivo e che possa co-
gliersi dietro di essi la figura di un ora-
tore affidabile e onesto. In particolare, 
quando il rapporto è diretto, come nel 
caso di medico e paziente, la relazio-
ne di fiducia è essenziale per la co-
struzione del percorso terapeutico e 
per l’adesione alle terapie. L’altro pro-
cesso riguarda, invece, le dinamiche 
interne alla comunità scientifica che 
– come affermano Caporale e Fanelli 
(2016) – sempre più tende a elabora-
re e perfezionare linee guida e per-
corsi di garanzia per arginare condot-
te scorrette, atteggiamenti sleali, 
frodi, falsificazioni e altri comporta-
menti i quali, venendo recentemente 
a galla con maggiore facilità, danneg-
giano non solo la reputazione di chi li 
compie ma l’immagine pubblica della 
scienza (per non parlare dei danni 
economici e in taluni casi dei rischi 
potenziali per la salute).

Infine, preme sottolineare che l’analisi 
appena svolta dalla prospettiva della 
prassi linguistica, da noi condotta per 
lo più sul piano della costruzione dei 
discorsi scientifici ossia dalla prospet-
tiva di chi fa ricerca, ha un suo corri-
spettivo sul piano di chi i discorsi 
scientifici li legge, li ascolta e li valuta. 
Lo studio dei modi in cui l’immagine 
della scienza si costruisce nei discorsi 
è utile sia a mostrarsi degni della fidu-
cia di chi ci legge o ascolta sia ad indi-
viduare nei testi altrui le tracce che 
testimoniano la presenza di un locuto-
re responsabile (o meno) cui affidarsi 
o dal quale difendersi.
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NOTE

1. Vedi anche Zagarella 2015a: 76.

2. Si veda per esempio il volume col-
lettaneo a cura di R. Amossy (1999).

3.  Si pensi che il verbo greco peitho 
(persuado) è il corrispondente della 
famiglia latina di fides (Piazza 2008: 
16-17). Il rimando alla manipolazio-
ne non è perciò intrinseco.
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4.  Un approccio analogo si trova, re-
centemente, in Danblon 2013.

5.  Vedi anche Piazza 2011.

6.  L’aggettivo responsabile va inteso 
nel contesto del dibattito sull’integrità 
nella ricerca.

7.  Per riferimenti bibliografici sul 
tema si rimanda a Zagarella 2015b.

8.  Si tenga presente che esistono 
sia differenze tra culture caratteriz-
zate da un individualismo più o meno 
marcato sia differenze stilistiche tra 
giovani ricercatori e ricercatori con-
fermati.

9.  Tra i quali si annoverano, oltre 
quelle già citate, anche le ricerche di 
Gross 2006 e Livnat 2014. 

10.  Cfr. Zagarella 2016.
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