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ABSTRACT

La popolazione anziana risulta essere quella piu colpita dal fenomeno delle truffe
a causa di alcuni fattori di vulnerabilita, tra cui un indebolimento della Teoria
della Mente e dei processi decisionali. L’intervento “Pensiamoci bene” ¢ uno
studio pilota che mira a verificare I’efficacia di un intervento educativo volto ad
allenare e promuovere le abilita sottostanti la suscettibilita alle truffe nella

popolazione anziana e analizzare 1 predittori dell’efticacia dell’intervento.

Sono stati reclutati 60 partecipanti senza decadimento cognitivo, suddivisi in tre
gruppi: il gruppo sperimentale, che ha ricevuto I’intervento “Pensiamoci bene”, il
gruppo di controllo attivo, che ha partecipato ad un training di stimolazione
cognitiva, il gruppo di controllo passivo che non ha ricevuto nessun tipo di
intervento. Per tutti e tre i gruppi sono stati utilizzati 1 seguenti questionari:
Questionario demografico, Susceptibility to Scam Scale (SSS) per misurare la
suscettibilita alle truffe, la Guillability Scale per valutare la capacita di individuare
comportamenti ingannevoli e persuasivi, Warwick-Edinburgh Mental Well-Being

Scale (WEMWBS) per il benessere e infine il Questionario truffe.

Dai risultati della presente ricerca ¢ emerso che vi ¢ stata una riduzione nei
punteggi della Guillability Scale dal pre-test al post-test soltanto nel gruppo
sperimentale. Gli anziani che hanno preso parte all’intervento educativo si
percepivano come meno creduloni e propensi ad essere ingannati, rispetto agli
altri due gruppi. Inoltre, coloro che partivano da punteggi piu alti nella
Guillability Scale indipendentemente dalle altre variabili prese in esame come eta,
genere ¢ anni di studio, erano coloro che hanno giovato maggiormente alla

partecipazione all’intervento sperimentale. Il training non ha prodotto nessun



effetto significativo né per quanto riguarda la suscettibilita alle truffe, né per

quanto riguarda il benessere.

Con il seguente studio pilota ¢ stato possibile lavorare sulle credenze dei
partecipanti, andando a ridurre in modo particolare la loro credenza circa 1’essere
creduloni. In una prospettiva futura sarebbe interessante lavorare anche sulle
abilita degli anziani di cogliere I’inganno. Dunque, ¢ di fondamentale importanza
proseguire la ricerca in quest’ambito, in modo tale da poter colmare le lacune

presenti in letteratura e fornire agli anziani una maggiore protezione.

The elderly population appears to be the most affected by the scam phenomenon
due to a number of vulnerability factors, including a weakened Theory of Mind
and of the decision-making processes. The "Pensiamoci bene" intervention is a
pilot study aiming to verify the effectiveness of an educational intervention to
train and promote those skills easily susceptible to scams in the elderly

population, and to analyze predictors of intervention effectiveness.

Sixty older participants without cognitive impairments were recruited and divided
into three groups: the experimental group, which received the "Pensiamoci bene"
intervention, the active control group, which participated in cognitive stimulation

training, and the passive control group, which received no intervention.

For all three groups, the following questionaries were used: Demographic
Questionnaire, Susceptibility to Scam Scale (SSS) to measure susceptibility to
scams, the Guillability Scale to assess the ability of detect deceptive and
persuasive  behaviours, ~Warwick-Edinburgh Mental Well-Being Scale

(WEMWRBS) for well-being and finally the Scams Questionnaire.



The results of the present research showed that there was a reduction in the
Guillability Scale scores from the pre-test and to the post-test only in the
experimental group. The elderly individuals who took part in the educational
intervention perceived themselves as less guillable and less inclined to be
deceived, compared to the other two groups. Furthermore, those who started with
higher scores in the Guillability Scale regardless of the other variabilities taken
into consideration such as age, gender, and years of study, were those who
benefited most from participating in the experimental intervention. The training

did not produce significant effect on either susceptibility to scams or well-being.

From the results of this pilot study, it was possible to work on the participants'
beliefs, specifically reducing their belief about being guillable. In a future
prospective, it would also be interesting to work on the elderly's ability to detect
deception. Therefore, it is of paramount importance to continue research in this
area, so that the gaps in the literature can be filled and the elderly individuals can

be better protected.



INTRODUZIONE

Gli episodi di truffa ai danni della popolazione anziana sono in costante crescita.
Tale fenomeno rappresenta un problema su cui bisogna soffermarsi considerando
che L’Organizzazione Mondiale della Sanita stima che entro il 2050 una persona
su sei avra piu di 65 anni. A tal proposito ¢ di fondamentale importanza trovare
delle strategie di prevenzione per evitare che gli anziani diventino vittime dei
malfattori, i quali fanno leva sulle loro vulnerabilita per raggiungere i propri
scopi. Tale fenomeno non reca solo un danno economico alla vittima, ma provoca
una sofferenza a livello psicologico, insicurezza e perdita nella percezione della

propria indipendenza.

Diverse evidenze scientifiche hanno mostrato come la ridotta capacita di
riconoscere comportamenti ingannevoli e persuasivi (abilita sottostanti la Teoria
della Mente) e una minore capacita di prendere decisioni analitiche, tipiche della
popolazione anziana, fanno si che quest’ultimi diventino il bersaglio principale dei
truffatori. Dunque, ¢ di fondamentale importanza preservare le capacita cognitive
e socio-cognitive, le quali con il passare del tempo si indeboliscono. In letteratura
perd, vi ¢ D’assenza di interventi evidence-based con lo scopo di verificare se
potenziando le competenze cognitive e socio-cognitive sottostanti ad una
maggiore vulnerabilita alle truffe nella popolazione anziana, questo fenomeno

possa essere contrastato.

L’intervento “Pensiamoci bene” € uno studio pilota i cui obiettivi sono:

e Verificare Defficacia di un intervento educativo volto ad allenare e
promuovere le abilita sottostanti la suscettibilita alle truffe nella popolazione

anziana;



e Analizzare i predittori dell’efficacia dell’intervento.

Per il seguente studio sono stati reclutati 60 anziani, con un range d’eta dai 63 agli
88 anni senza decadimento cognitivo. I partecipanti sono stati divisi in tre gruppi:
gruppo sperimentale, il quale ha ricevuto I’intervento educativo, il gruppo di
controllo attivo che ha ricevuto un intervento di stimolazione cognitiva, un gruppo

di controllo passivo che non ha ricevuto nessun intervento.

L’efficacia del training sperimentale verra analizzata tramite la riduzione nel
gruppo sperimentale della suscettibilita alle truffe (misurata con il questionario
Susceptibility to Scam Scale) (James et al., 2014), di un miglioramento circa la
percezione degli anziani della propria capacita di individuare comportamenti
ingannevoli e persuasivi (utilizzando lo strumento Guillability Scale) (Teunisse et
al., 2020) e un aumento dei livelli di benessere (misurati con il Warwick-

Edinburgh Mental Well-Being Scale) (Tennant et al., 2007).

Nel primo capitolo del seguente elaborato sono stati trattati diversi argomenti
riguardanti lo scenario delle truffe nella popolazione anziana. Nella prima parte ¢
stata riportata la definizione di truffa, la differenza tra truffa e furto e I’importanza
dell’inganno al riguardo, le varie tipologie di truffe che vengono messe in atto dai
malfattori ai danni dell’anziano, le conseguenze derivanti da questi atti fraudolenti
e come i truffatori si mostrano alle loro vittime. Successivamente sono stati
ampiamente descritti quelli che possono essere considerati i1 predittori delle truffe
nella popolazione anziana, tra cui eta, istruzione, benessere psicologico o
suscettibilita. Nell’ultima parte invece, sono stati riportati gli interventi di
prevenzione a livello nazionale e internazionale per garantire una maggiore

sicurezza ed evitare che 1’anziano cada vittima di schemi fraudolenti.



Nel secondo ed ultimo capitolo invece ¢ stato presentato 1’intervento “Pensiamoci
bene”, volto a colmare una lacuna significativa presente in letteratura,
potenziando le abilita decisionali degli anziani e la loro capacita di cogliere e
comprendere i comportamenti ingannevoli e persuasivi, promuovendo il pensiero

analitico.
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CAPITOLO 1 - TRUFFE AGLI ANZIANI: UN FENOMENO COMPLESSO

1.1 Che cos'¢ la truffa? L’importanza dell’inganno
Il fenomeno riguardante le truffe nella popolazione anziana si sta diffondendo
sempre di piu, generando disagio psicologico, perdita della percezione della

propria sicurezza e indipendenza, oltre a procurare danno economico.

L’anziano viene percepito dai truffatori come una persona debole e vulnerabile,
che possiede notevoli risorse economiche e per queste caratteristiche sembrerebbe

essere il bersaglio principale.

La truffa ¢ uno schema fraudolento o disonesto il cui scopo ¢ quello di ingannare
una persona, sottraendo denaro, oggetti di valore o dettagli personali (Teunisse et
al., 2020). Cio che differenzia la truffa dal furto ¢ I’inganno, attraverso il quale si
sottrae qualcosa ad una persona al fine di ottenere un guadagno personale. Molte
persone anziane non sono consapevoli che 1’inganno ¢ insito nella truffa, difatti
risultano essere meno capaci nel rilevarlo. Per evitare frodi o truffe nella vita
quotidiana, ¢ fondamentale saper rilevare I’inganno (Calso et al., 2019). Come
riportato dallo studio di Ebner (2023), sono stati individuati diversi fattori che

influiscono sull’individuazione dell’inganno, come ad esempio gli aspetti:

e cognitivi: Con I’avanzare dell’eta vi ¢ un declino della velocita di
elaborazione, della memoria di lavoro (associata ad una maggiore
suscettibilita al phishing tramite email), delle funzioni esecutive e del
ragionamento analitico (associato a una minore individuazione di fake news)
(Ebner et al., 2023);

e neurobiologici: meccanismi come la chimica periferica e cerebrale o la

struttura/funzione del cervello, rivestono un ruolo rilevante circa
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I’individuazione dell’inganno. Con 1’avanzare dell’eta, avvengono dei
cambiamenti a livello cerebrale, i quali sono associati a una minore capacita di
rilevare I’inganno e a una maggiore probabilita di essere truffati. E stato
riportato che gli anziani che hanno subito una truffa, rispetto a quelli che sono
riusciti a evitarla, presentano un volume corticale inferiore sia dell’insula, che
della corteccia temporale superiore. La ridotta attivitda dell’insula e della
corteccia temporale superiore ¢ stata associata ad una minore capacita di
cogliere I’inganno nella popolazione anziana (Ebner et al., 2023);

e socio-emotivi: Anche gli aspetti socio-emotivi rivestono un ruolo importante
nell’individuazione dell’inganno, difatti, mentre gli affetti negativi sono
associati ad una maggiore individuazione dell’inganno, quelli positivi la
compromettono. Allo stesso modo, un’intelligenza emotiva elevata, ¢ associata
ad una maggiore capacita di cogliere 1’inganno e riduce la suscettibilita alle
truffe (Ebner et al., 2023).

L’anziano vittima di truffa potrebbe provare una forte vergogna, motivo per il

quale decide di non parlare con 1 proprio familiari di cio che ¢ accaduto e di non

sporgere denuncia. A tal proposito, nella terza edizione della campagna nazionale
contro le truffe agli anziani ¢ emerso che 2 persone su 10 non denunciano per

imbarazzo o perché non si sono accorti tempestivamente (figura 1).
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Distribuzione degli intervistati per motivazione mancata denuncia
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Figura 1: esposizione degli anziani alle truffe (tratto dalla terza edizione campagna

nazionale contro le truffe agli anziani).

Inoltre, i risultati dell’indagine ANAP-Ancos sull’esposizione degli anziani alle
truffe riportano che aver subito una truffa o un tentativo di truffa ha delle
conseguenze sulla sfera personale. Come riportato in figura 2, nel 28% dei casi

I’anziano modifica la visione di sé.

Distribuzione degli intervistati per conseguenze reati sulla visione di sé stessi
% del ispondenti che hanno subito un tenativa di truffa, raggire, furto o scippo
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Figura 2: Percezione di sé post-truffa nella popolazione anziana (tratto dalla terza

edizione campagna nazionale contro le truffe agli anziani).
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Sempre dai risultati ottenuti dall’indagine ANAP-Ancos, ¢ emerso che gli anziani
vittime di tentativi di truffa o di truffa hanno modificato le loro relazioni con gli
altri nel 38,9% dei casi e che il 44% delle sensazioni negative verso gli altri
riguardano diffidenza o sospetto. Questi dati sono riportati nella figura 3 e nella

figura 4.

i jone degli intervistati per
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Figura 3: Modificazioni relazionali post-truffa nella popolazione anziana (tratto dalla

terza edizione campagna nazionale contro le truffe agli anziani).
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Figura 4: Modificazioni emotive post-truffa nella popolazione anziana (tratto dalla terza

edizione campagna nazionale contro le truffe agli anziani).

Le tipologie di truffa messe in atto nei confronti dell’anziano sono molteplici. Le

pit comuni sono:

e Truffa dei falsi funzionari INPS, Enel o INPDAP: i truffatori si presentano
a casa delle persone anziane con la scusa di dover controllare il contatore del
gas o della luce, oppure di dover controllare la loro situazione pensionistica. In
realta ingannano le persone sottraendo loro oggetti di valore e facendosi
consegnare soldi.

e Truffa delle banconote: questa tipologia di truffa si verifica quando 1’anziano
si reca in banca o in posta per ritirare la pensione. In questi casi i truffatori si
presentano come dipendenti dell’azienda, con il compito di controllare il
numero di serie delle banconote prelevate. Essi fingono di cercare 1’errore
relativo alle serie delle banconote, le quali vengono scambiate con delle
banconote false.

o Truffa del pacco: I truffatori si recano a casa dell’anziano e affermano di

dover consegnare un pacco ordinato dai propri parenti o figli. Alle vittime
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viene richiesto di pagare una somma di denaro, che sara destinata ai truffatori
stessi.

Finte donazioni o eredita: I truffatori agiscono in coppia, facendo credere
all’anziano di poter entrare in possesso di un’eredita derivante da un
benefattore. I truffatori fanno ritirare i soldi alla vittima e gli fanno credere che
lo accompagneranno da un notaio per perfezionare 1’atto di trasferimento.
Successivamente, con una scusa, fanno scendere 1’anziano dalla macchina e
scappano con il denaro.

Truffa del finto appartenente alle Forze dell’Ordine o tecnico del
Comune: il truffatore in questo caso finge di essere un Carabiniere o un
tecnico del Comune e insieme ad un complice, il quale finge a sua volta di
essere un addetto al controllo dell’impianto idrico, comunicano alla vittima la
possibilita di una contaminazione dell’acqua. Una volta entrati nella sua
abitazione, si appropriano dei beni del malcapitato, come oro o contanti.
Truffa del “finto bisognoso”: Il truffatore finge di essere una persona povera
e bisognosa. Fa in modo che la vittima gli invii del denaro tramite bonifico.
Truffa del “caro nipote”: la vittima viene contattata dal truffatore
telefonicamente, quest’ultimo afferma di essere un parente malato o con
difficolta economiche. In questo modo, convince la propria vittima a
consegnare denaro o oggetti preziosi ad un incaricato del ritiro.

Truffa dello specchietto: il truffatore attende nel suo veicolo che la vittima,
in un’altra auto, gli passi accanto e successivamente colpisce la sua auto in
modo tale da simulare il rumore di un incidente. Il malfattore riesce a far
credere al malcapitato di aver colpito la sua macchina allo specchietto,
chiedendogli il pagamento della riparazione, in modo tale da non coinvolgere

[’assicurazione.
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Truffe di shopping e annunci online: il malfattore finge di vendere un
prodotto con lo scopo di ottenere 1 dati della carta di credito o del conto

bancario della vittima.

Inoltre, a seguito del Covid-19 sono aumentate in maniera esponenziale le truffe

online, tra cui le pit comuni sono:

Phishing: frode informatica, il cui obiettivo ¢ quello di sottrarre dei dati
personali tramite I’invio di e-mail o sms, all’interno dei quali vi ¢ ’avviso di
un’attivita anomala riscontrata sul conto corrente. E’ presente un link che
rimanda ad un falso sito della banca. Dopo aver aperto il link viene chiesto
alla vittima di inserire il codice utente e il pin del conto corrente.
Successivamente, il malcapitato viene contatto dal truffatore che gli chiede
altri codici ricevuti via sms, in questo modo ha accesso al suo conto corrente;
Vishing: il truffatore contatta la vittima telefonicamente, chiamata che sembra
provenire dal servizio clienti della banca. L’anziano viene informato di un
tentativo di prelievo di una somma di denaro dalle sue carte di credito; a
questo punto la vittima comunica il proprio pin al truffatore, certa che venga
utilizzato per bloccare 1’addebito non autorizzato. Il pin perd, viene utilizzato
dai malfattori per prelevare da casse ATM;

Trojan: La vittima riceve da parte dei truffatori un’email avente come oggetto
“pagamento di una fattura”. Se la persona aprira il file allegato, 1 truffatori
potranno appropriarsi dei dati della vittima presenti all’interno dei device.
Truffa romantica: i truffatori contattano le vittime tramite social, si
presentano come persone di buon livello sociale e utilizzano delle foto profilo
false. Le conversazioni avvengono tramite chat, evitano videochiamate o

chiamate e si mostrano attenti ai bisogni della vittima fino ad arrivare a

17



dichiarare il proprio amore. La scusa che viene utilizzata dai truffatori ¢ quella
di avere difficolta economiche, motivo per il quale chiedono aiuto finanziario
alla vittima.
Durante la pandemia da Covid-19,1’isolamento sociale forzato ha portato ad una
maggiore dipendenza dalle piattaforme online. Gli anziani con minore abilita
informatiche risultavano essere piu vulnerabili a messaggi ingannevoli, come ad

esempio email fraudolente (Ebner et al., 2023).

Le truffe causano gravi ripercussioni sulla popolazione anziana provocando un
senso di angoscia in quanto viene a mancare la fiducia che era stata riposta in una
relazione ritenuta affidabile (Organizzazione Mondiale della Sanita, 2002). A tal

proposito si puo parlare di:

e Vittimizzazione primaria: dopo esser stati truffati, gli anziani subiscono
delle conseguenze di natura fisica, psicologica, sociale ed economica;

e Vittimizzazione secondaria: [’anziano prova un ulteriore sofferenza
psicologica e sociale legata ad una scarsa attenzione da parte delle agenzie di
controllo.

Tra le potenziali conseguenze a seguito di una truffa o un tentativo di truffa,

I’anziano potrebbe sentirsi fragile, indifeso e provare un eccessivo senso di colpa

per non essere stato in grado di gestire I’accaduto. Spesso accade che ’anziano si

sente perso, cerca di comprendere in tutti i modi come sia possibile che non abbia
colto I’inganno. L’essere vittima di truffa puo portare ad una perdita
dell’autonomia, diminuzione della socializzazione e chiusura in sé stessi, nei casi
piu gravi insorge depressione. Anche la famiglia ha un ruolo importante nella

percezione che 1’anziano ha di sé dopo aver subito una truffa o un tentativo di

truffa. Ci sono casi in cui le famiglie reagiscono con preoccupazione € rimproveri,
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peggiorando il modo in cui la vittima si percepisce (Dipartimento di

Comunicazione, 2018).

1.2 Epidemiologia delle truffe

L’Organizzazione Mondiale della Sanita indica i 65 anni come I’eta di passaggio
alla condizione di “anziano”. L’immagine della persona anziana a livello sociale
cambia in base ad alcuni aspetti: industrializzazione, basso o alto reddito del Paese

di provenienza.

L’ aspettativa di vita alla nascita riflette I’andamento della mortalita per ogni causa
sulla popolazione mondiale e nel 2008 era stimata a 68 anni, con una variabile dai
57 anni per 1 Paesi a basso reddito, sino agli 80 anni nei Paesi ad alto reddito

(WHO, 2020).

L’OMS stima che entro il 2050 una persona su sei avra piu di 65 anni, dato che nel
2019 si aggirava intorno ad una persona su undici. Secondo i dati riportati
dall’ISTAT nel 2020, le persone over 65 residenti in Italia nel 2019 erano un totale
di 13,8 milioni, ovvero 22,8% della popolazione; dato in aumento rispetto agli
anni Sessanta, dove la popolazione anziana si aggirava intorno ai 4,6 milioni, pari
al 9,3% della popolazione. Cosi come 1’Organizzazione Mondiale della Sanita,
anche I’ISTAT conviene che si puo parlare di anziano dai 65 anni in su. Ad oggi
pero, molti di loro sono ancora in piena attivita, difatti molti Paesi industrializzati
considerano molte persone over 60 capaci di una produttivita efficiente, motivo

per il quale I’ingresso nella terza eta, potrebbe spostarsi piu avanti.

Nei prossimi anni si prevede un aumento degli abitanti over 65 nella nostra

nazione. Il primo gennaio 2022 ¢ stato registrato un aumento dei residenti over 65
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che ha raggiunto il 23,8% del totale della popolazione. La popolazione anziana ¢
caratterizzata da alcuni fattori di vulnerabilita che la espongono ad alcuni rischi
come ad esempio le truffe. Il truffatore si approfitta della buona fede dell’anziano,
della sua ingenuita, mette in atto degli stratagemmi per raggirarlo facendo leva su

aspetti emotivi e sul suo bisogno di vicinanza (Ministero dell’Interno, 2023).

Lo sfruttamento finanziario puo colpire qualsiasi individuo di qualsiasi eta. Dalla
letteratura perd emerge che gli anziani sono presi maggiormente di mira dai
truffatori, in quanto sono considerati piu vulnerabili (Acierno et al., 2010).
Nell’analisi di MetLife (2011) ¢ stato riportato che in totale gli anziani perdono
almeno 2,9 miliardi di dollari ’anno a causa degli abusi finanziari, dato in
aumento del 12% rispetto al 2008 e che il 51% delle frodi ¢ stato messo in atto da
estranei e il 34% dai propri familiari (Wood & Lichtenberg, 2016). Dallo studio di
Lichtenberg e colleghi (2016) ¢ emerso che tra il 2008 e il 2012, le frodi nella
popolazione anziana sono aumentate in modo significativo del 22%. Inoltre, nel
seguente studio ¢ stato riportato che la vulnerabilita psicologica, le variabili
demografiche, il basso soddisfacimento dei bisogni sociali e la depressione, sono
tutti predittori legati ad una maggiore probabilitda di subire frodi. I ricercatori
hanno reclutato 69 afroamericani anziani, di cui il 18% aveva subito uno
sfruttamento finanziario, evidenziando che gli anziani sfruttati a livello finanziario
nell’ultimo anno, erano piu vulnerabili psicologicamente ed erano anche meno
sicuri nel prendere decisioni finanziare rispetto a coloro che non avevano subito

nessun tipo di sfruttamento (Lichtenberg et al., 2016).

Per quanto riguarda I’andamento generale del reato di truffa in Italia, sebbene sia
stata registrata una diminuzione della delittuosita nel periodo tra il 2017 e il 2019,

1 reati di truffa sono aumentati (Ministero dell’Interno, 2020).
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Come riportato nella figura 5, nel 2018 c’¢ stato un incremento delle truffe pari al
9,4% rispetto al 2017 e nel 2019 ¢ stato registrato un ulteriore aumento pari al

3,4% rispetto all’anno precedente.

s N\
Truffe Totali
132.429
128.078
117.095
2017 2018 2019
\_ Y,

Figura 5: andamento generale delle truffe in Italia (Ministero dell’Interno, 2020).

Durante il periodo del lockdown ¢ stata registrata una riduzione del reato di truffa
rispetto al 2019, pari al 17%, diminuzione meno evidente rispetto ai delitti in
generale che nello stesso periodo ¢ stata del 43,8% (Figura 6), tuttavia questo

periodo ha dato lo slancio per una maggiore diffusione delle truffe online.

4 £y
Truffe totali - Periodo del Lockdown
33.956
28.191
u 1 Marzo - 31 Maggio 2019 1 Marzo - 31 Maggio 2020
\_ »

Figura 6: Truffe totali nel periodo del lockdown. (Ministero dell’Interno, 2020).
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Difatti, nel 2022 sono 99.805 le vittime che hanno subito una truffa online nel
nostro paese, di cui 12,7% sono persone con un’eta superiore ai 65 anni (Figura 7)

(Ministero dell’Interno, 2023).

Q VITTIME DI TRUFFA ON LINE - 2022

12.649

Vittime totali Vittime over 65

Figura 7: Vittime di truffa online nell’anno 2022 (Ministero dell’Interno, 2023).

Sempre secondo I’analisi effettuata in ambito territoriale, le regioni con un
maggior numero di truffe messe in atto ai danni della popolazione anziana sono:
Lombardia, Lazio, Campania, Emilia Romagna, Piemonte (figura 8). La fascia
d’eta piu colpita ¢ quella tra 1 65 e 1 70 anni con una prevalenza di vittime di sesso

maschile. Con I’avanzare dell’eta questa differenza si inverte (figura 9).
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VITTIME DI TRUFFA OVER 65 PRIME 5 REGIONI
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Figura 8: Vittime di truffa over 65 nelle prime 5 regioni d’Italia (Ministero dell’Interno,

2023).
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Figura 9: Vittime di truffa over 65 per genere e fascia d’eta (Ministero dell’Interno,

2023).

I truffatori sono persone molto intelligenti, sanno come raggiungere il loro
obiettivo. Sfruttano le nuove tecnologie, servizi, prodotti nuovi e creano storie che
all’apparenza sembrano credibili per convincere le vittime a cedere denaro o

fornire i loro dati personali (ACCC, 2016). Ad esempio, durante il periodo del
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lockdown 1 truffatori hanno ingannato gli anziani utilizzando dei falsi tesserini da
operatori sanitari, fingendo di eseguire in modo gratuito il tampone per verificare
la positivita al Covid-19. Una volta entrati nell’abitazione, derubavano 1’anziano

del proprio denaro o dei beni preziosi.

1.3 Fattori di rischio e vulnerabilita alle truffe

Nonostante 1’anzianita in sé non predispone necessariamente 1’individuo ad essere
truffato, alcuni fattori come quelli sociali, cognitivi, emotivi e fisici, legati all’eta
possono contribuire ad una maggiore vulnerabilita (Kurrle et al.,1992; Smith,

1999).

Per quanto riguarda la vulnerabilita sociale, alcuni studiosi hanno cercato di
concettualizzarla definendola come il grado di suscettibilita allo sfruttamento, che
puo richiedere una complessa gamma di capacita intellettuali e cognitive per
individuare le sottili sfumature dell’inganno e formulare rapide strategie per
sfuggire a queste situazioni (Pinsker et al., 2006; Pinsker et al., 2010). Per
comprendere la vulnerabilitda sociale negli anziani, sono state utilizzate come
punto di partenza le componenti delle competenze personali del modello di
Greenspan (Greenspan et al., 2001), elaborato per spiegare la vulnerabilita sociale
negli adulti piu giovani con disturbo dello sviluppo (Pinsker et al., 2010) (Figura

10).

Secondo il modello, 'interazione tra la competenza personale e I’influenza
ambientale gioca un ruolo importante sulla vulnerabilita. La competenza

personale ¢ costituita da quattro domini:

¢ Intelligenza quotidiana: comprende sia I’intelligenza pratica sia quella sociale;
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e Comunicazione;

e Competenza fisica;

e Motivazione/personalita: comprende obiettivi/bisogni, convinzioni di

efficacia, attenzione e affetto.

L’intelligenza sociale, cosi come la comunicazione, hanno un ruolo importante nel
rilevare ed evitare situazioni di sfruttamento. Una persona con un’elevata
intelligenza sociale potrebbe essere piu abile nel comprendere le intenzioni di
sfruttamento del malfattore; inoltre, chi possiede capacita comunicative, come ad
esempio I’assertivita, potrebbe essere piu abile nel terminare quelle interazioni che

potrebbero essere ingannevoli (Pinsker et al., 2010).

Per quanto riguarda gli aspetti legati alla personalita, persone con tratti di
amicalita elevati potrebbero correre maggiormente il rischio di essere sfruttati
rispetto a chi presenta un grado di amicalita basso, in quanto sono piu propensi a
soddisfare in modo volontario le richieste altrui. Per comprendere 1’importanza
della motivazione/personalita e degli aspetti emotivi, basterebbe pensare ad una
persona con un deficit cognitivo o socialmente isolata; quest’ultima potrebbe
essere motivata a interagire con gli estranei a causa della solitudine. Una persona
anziana socialmente isolata potrebbe vedere il truffatore come un individuo che
offre sia conforto sociale che affettivo. Inoltre, queste persone potrebbero avere
una bassa autoefficacia e presentare dei problemi attentivi, tutti questi aspetti
potrebbero rendere 1’anziano piu vulnerabile allo sfruttamento (Pinsker et al.,

2010).

La componente del funzionamento sociale ¢ costituita da quelle abilita che
consentono 1’interazione con I’altro, come ad esempio la Teoria della Mente. 11
suo buon funzionamento ¢ vantaggioso in contesti ingannevoli, per cui ¢
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importante saper utilizzare in modo adeguato le proprie competenze personali, in

alcune circostanze ambientali, in modo da evitare 1’inganno (Pinsker et al., 2010).

Physical
Functioning
e.g., Sensory
Functions &
Mobility

Motivation/
Personality
Traits
e.g., Agreeableness

General
Intellectual
Functioning
e.g., Verbal &
Performance 1Q

Cognitive
Functioning
e.g., Memory &
Executive Abilities

Social
Vulnerability
e.g., Gullibility &
Credulity

Social
Intelligence
e.g., Theory of
Mind & Self-
Awareness

Social Skill
e.g., Communication
& Assertiveness

Figura 10: Quadro proposto per concettualizzare le relazioni tra fattori di competenza

personale e vulnerabilita sociale negli anziani (Pinsker et al., 2010).

Per quanto concerne, invece, la vulnerabilita cognitiva, il modello di Pinsker

(2010) definisce la componente del funzionamento cognitivo come una vasta

gamma di abilita cognitive che hanno un ruolo rilevante sia nell’individuazione di

situazioni ingannevoli, sia nel formulare delle rapide strategie utili per evitare

situazioni di sfruttamento. L.’anziano potrebbe essere maggiormente predisposto a

sviluppare deficit di memoria e nel problem-solving, i quali potrebbero limitare

sia ’abilita di recupero di informazioni importanti nella formulazione di un
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giudizio, sia la capacita di creare strategie per evitare situazioni ingannevoli

(Pinsker et al., 2010).

Un ruolo importante ¢ assunto anche dalla vulnerabilita emotiva dell’anziano.
Uno studio condotto da Shao e colleghi (2021) su 251 anziani cinesi ha
evidenziato che alcuni fattori psicologici, come ad esempio la paura di
invecchiare, 1’intolleranza all’incertezza e 1’autocontrollo, giochino un ruolo
fondamentale in molti casi in cui I’anziano ¢ vittima di frode. Gli anziani che
percepiscono maggiori minacce durante il processo di invecchiamento hanno
maggiori probabilita di considerare inaccettabili le incertezze associate al
cambiamento in eta avanzata che a sua volta, pud contribuire ad un aumento del

rischio di cadere vittima di schemi fraudolenti (Shao et al., 2021).

La paura dell’invecchiamento ¢ un’emozione comunemente vissuta dalla
popolazione anziana, in quanto questo processo ¢ caratterizzato da una crescente
possibilita di perdita del funzionamento fisico, deterioramento della salute,
dipendenza da altre persone e preoccupazioni a livello finanziario. Nonostante la
paura di invecchiare sia considerata uno dei fattori di rischio per la vulnerabilita
alle truffe nella popolazione anziana, bisogna tenere in considerazione che non
tutti gli anziani possiedono questa paura (Pinsker & McFaralnd, 2010; Titus &
Gover, 2001). Sono presenti alcuni elementi che possono moderare la paura
dell’invecchiamento tra cui I’autocontrollo ovvero la capacita di monitorare,
inibire, perseverare ¢ adattare le proprie emozioni, comportamenti, pensieri €
desideri al fine di raggiungere un determinato obiettivo (Duckworth, 2011). Al
contrario degli individui con un alto livello di autocontrollo, chi possiede un
livello di autocontrollo basso ha una maggiore probabilita di essere “catturato” da

una gratificazione immediata (Hirschi & Gottfredson, 1993). Nello studio di Shao
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(2021) ¢ emerso che gli anziani con maggiore autocontrollo, di fronte a situazioni
di frode, possono correre un rischio minore di sperimentare un’incertezza
intollerabile e, dunque, I’effetto negativo della paura di invecchiare legato al

rischio di essere truffati potrebbe ridursi (Shao et al., 2021).

L’intolleranza all’incertezza ¢ definita come un bias cognitivo che influenza il
modo in cui un individuo percepisce, interpreta e risponde a situazioni o eventi
incerti a livello cognitivo, emotivo ¢ comportamentale (Dugas et al., 2004). Gli
individui con un’eccessiva intolleranza all’incertezza hanno la tendenza sia a
valutare le situazioni incerte come stressanti, sia a credere che gli eventi inattesi
siano da evitare, in quanto sono percepiti come inaccettabili. Secondo alcuni studi
I’intolleranza all’incertezza influisce sia sull’elaborazione delle informazioni
(Dugas et al., 2005), ma anche sulle capacita decisionali (Luhmann et al., 2011).
Difatti, 1 malfattori utilizzano tattiche di persuasione, attraverso le quali pongono
la vittima in situazioni incerte, interferendo cosi con i loro processi decisionali
(Lea et al., 2009) e coinvolgendoli emotivamente attraverso vari stratagemmi. Ad
esempio, si avvicinano agli anziani con la scusa che un proprio familiare sia stato
coinvolto in un incidente stradale, chiedendo loro una somma di denaro da dare
allo sconosciuto, in modo tale da poter risolvere velocemente 1’accaduto senza

doversi rivolgere all’assicurazione.
g

In letteratura si ipotizza che un’elevata eccitazione emotiva focalizzi 1’attenzione
sugli indizi di ricompensa associati a una truffa e riduca D’attenzione sugli
indicatori di inganno che possono aumentare la probabilita di reagire (Langenderf
& Shrimp, 2001). A tal proposito, € stato condotto uno studio da Kircanski (2018)
per analizzare gli effetti che le emozioni positive, come eccitazione e euforia

(HAP), e quelle negative, tra cui rabbia e paura (HAN) (Russell, 1980), hanno
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sulla suscettibilita alle frodi (Kircanski et al., 2018). In questo studio sono stati
reclutati sia anziani con un’eta compresa tra i 65 e gli 85 anni, sia persone piu
giovani con un’eta compresa tra i 30 e 1 40 anni. I partecipanti sono stati assegnati

casualmente a una delle tre condizioni:

e HAP: emozioni positive ad alto arousal;

e HAN: emozioni negative ad alto arousal;

e L A: bassa eccitazione.

Da questa ricerca ¢ emerso che gli individui che si trovavano in una condizione di
elevato arousal emotivo potevano essere maggiormente ingannati rispetto a chi si
trovava in una condizione di basso arousal. Infatti, nelle condizioni di HAP ¢
HAN, gli individui erano piu intenzionati ad acquistare articoli derivanti da
pubblicita ingannevoli e questo effetto era piu significativo negli adulti anziani.
Questo studio supporta un precedente lavoro teorico che rilevava che la reattivita
emotiva potrebbe avere effetti a valle sul comportamento (Lowenstin, 1996;

Lowenstein & Lener, 2002).

L’anziano potrebbe essere maggiormente predisposto alle truffe anche per via
della sua vulnerabilita fisica. La componente del funzionamento fisico nel
modello di Pinsker (2010), gioca un ruolo fondamentale in quanto la presenza di
limitazioni fisiche sia invalidanti che meno gravi, potrebbe aumentare la
probabilita che I’anziano venga sfruttato. Anche il modello di Greenspan (2001),
riporta che le limitazioni fisiche possono contribuire allo sfruttamento delle
persone. Tra queste limitazioni rientrano, ad esempio, deficit uditivi a causa dei
quali I’individuo potrebbe non cogliere importanti segnali verbali, risultando cosi

piu suscettibile all’ inganno (Pinsker et al., 2010).
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Inoltre, persone con disabilita fisiche possono ricevere assistenza dai familiari o

accompagnatori, i quali potrebbero assumere un ruolo fondamentale nella gestione

finanziaria, rendendo cosi le persone potenzialmente piu vulnerabili all’essere

influenzati e allo sfruttamento (Pinsker et al., 2010).

A sostegno delle potenziali condizioni di vulnerabilita elencate, sono in corso

attualmente ricerche mirate a delineare esaustivamente i fattori di rischio rispetto

all’esposizione alle truffe della popolazione anziana (Ebner et al., 2023), tra cui

rientrano:

Basse risorse cognitive: Con I’avanzare dell’eta si verificano dei cambiamenti
a livello neurobiologico, come ad esempio la riduzione del volume corticale e
I’alterazione della connettivita funzionale, le quali sono associate ad una
minore capacitd di individuare 1’inganno e a un maggior rischio di
sfruttamento finanziario nella popolazione anziana (Ebner et al., 2023). Anche
la presenza di Mild Cognitive Impairment o di demenza (Marson et al., 2000)
ha delle ripercussioni significative sulle abilitd cognitive della persona,
coinvolgendo le capacita decisionali, di giudizio, di comprensione delle
informazioni e anche quelle di riconoscere ed evitare le truffe. Difatti, come
riportato nello studio di Marson e colleghi (2000), persone affette da demenza,
insieme alle loro famiglie, si trovano a dover affrontare difficolta legate alla
perdita delle capacita finanziarie, che in molti casi ¢ associata a sfruttamento e
impoverimento (Marson et al., 2000).

Maggior fiducia nel prossimo: Nonostante 1’invecchiamento sia un
fenomeno a livello globale, sono pochi gli studi che hanno esaminato I’aspetto

relazionale legato all’eta (Li & Fung., 2013). La fiducia rappresenta
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I’ingrediente piu importante per lo sviluppo e il mantenimento di relazioni
felici e ben funzionanti (Simpson, 2007).

Nello studio di Li & Fung del 2013, ¢ stato indagato il grado di fiducia in

relazione alle differenze di eta in 38 paesi. Dalla seguente ricerca ¢ emerso che gli

anziani hanno la tendenza a fidarsi di piu rispetto ai giovani in quanto la fiducia
nel prossimo, potrebbe essere una strategia di coping che I’anziano mette in atto
per “difendersi” dal declino che I’anzianita implica. Una maggiore fiducia nel

prossimo presuppone di affidarsi maggiormente all’aiuto dell’altro nei momenti di

difficolta, invece di cercare di svolgere le attivitd in maniera autonoma

(Bookwala, 2011). Altri dati interessanti sono emersi dalla ricerca di Castel e

colleghi (2012). Sono stati condotti 2 studi, uno comportamentale e uno

neurologico (attraverso la metodologia di neuroimaging). E’ stato osservato che
sia le persone anziane che quelle giovani hanno valutato 1 volti affidabili in

maniera simile, tuttavia sono state rilevate delle differenze nel modo di percepire i

volti inaffidabili. Le persone anziane hanno percepito i volti inaftidabili come piu

affidabili rispetto ai giovani adulti, in quanto presentano un’attivazione dell’insula
anteriore differente. Difatti i giovani adulti, a differenza degli anziani, nella
valutazione di una particolare situazione presentavano un’attivazione dell’insula
cerebrale sia in condizioni di affidabilita che inaffidabilita. La fiducia eccessiva
nei confronti degli altri fa si che gli anziani possano essere maggiormente

ingannati (Castel et al., 2012).

e Maggior fragilita psicologica: la fragilita psichica pud essere associata ad
una maggiore probabilita che 1’anziano possa essere preso di mira dai
truffatori (Lichtemberg et al., 2016). Come riportato dallo studio di Acierno
(2010) gli anziani isolati socialmente o che avevano vissuto esperienze di vita

negative come ad esempio disastri naturali, presentavano un rischio maggiore
31



di soffrire di depressione o disturbo d’ansia generalizzato. Aspetti come bassi
livelli di benessere non sono da sottovalutare, in quanto possono rendere
I’anziano piu fragile e dunque il bersaglio prediletto dai malfattori (Acierno et
al., 2010).

e Isolamento sociale: La solitudine ¢ un importante fattore di rischio per la
vittimizzazione delle frodi, in particolare nella popolazione anziana (Alves &
Wilson, 2008). Gli anziani privi delle forme di interazione sociali, tra cui
famiglia e amici, possono essere piu propensi a comunicare con gli estranei € a
sviluppare una dipendenza dagli operatori di marketing con lo scopo di
soddisfare il loro bisogno di vicinanza (Kang & Ridgway,1996). Un altro
aspetto da tenere in considerazione ¢ che ci sono casi in cui I’anziano che vive
da solo non riceve una supervisione adeguata da parte dei familiari, motivo per
il quale potrebbe essere considerato dai truffatori un bersaglio ideale. Come si
evince dalla figura 11, chi vive da solo ¢ piu esposto alle visite di falsi
funzionari pubblici.

Distribuzione degli intervistati per composizione nucleo familiare e tipologia di reato
% dei rispondenti che hanno subito il tentativo
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Figura 11: Visite in casa di falsi funzionari pubblici: piu esposto chi vive solo (tratto

dalla terza edizione campagna nazionale contro le truffe agli anziani).
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Bassa percezione del rischio: una ridotta percezione del rischio, puo portare
I’anziano a prendere delle decisioni finanziare pericolose e puod far si che
riponga una maggiore fiducia verso persone estranee (Penz & Kirchler, 2006;
Schoepfer & Piquero, 2009), aumentando cosi la probabilita di cadere
nell’inganno.

Scarse conoscenze finanziarie: Nello studio di Ebner e colleghi (2023) ¢
stato riportato che, con I’avanzare dell’eta, vi € un deterioramento riguardante
’alfabetizzazione finanziaria ovvero della capacita di acquisire € manipolare
le conoscenze finanziarie, rendendo I’anziano piu vulnerabile alle truffe
(Ebner et al., 2023). Possedere scarse abilita finanziarie, fa si che 1’anziano
commetta gravi errori come, ad esempio, spendere soldi velocemente
(DeLiema et al., 2018). Nonostante gli anziani potrebbero presentare una
scarsa alfabetizzazione a livello finanziario, associata a comportamenti
disfunzionali in ambito economico-finanziario (DeLiema et al., 2020), ci sono
altri casi in cui quest’ultimi possono sopravvalutare le loro conoscenze

finanziarie, cadendo cosi maggiormente nell’inganno (Lusardi., 2012).

1.4 I predittori delle truffe nella popolazione anziana

Il fenomeno delle truffe nella popolazione anziana potrebbe essere valutato

attraverso quelli che potrebbero essere 1 predittori, ovvero:

Suscettibilita: la maggior parte delle vittime di frodi sono anziani (AARP,
2003), i quali rispetto alle persone piu giovani, hanno una probabilita piu
bassa di riconoscere il loro ruolo di vittima e di denunciare alle autorita
I’accaduto (Pak & Shadel, 2011), difatti sono chiamati “vittime dimenticate
del crimine finanziario” (Deem & Nerenberg, 2000). A tal proposito, potrebbe
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essere utile andare ad esaminare i correlati della suscettibilita alle truffe. Nello
studio di James e colleghi (2014) sono stati osservati 639 anziani senza
demenza, residenti in comunitd, per esaminare come l’abilita cognitiva, i
fattori psicosociali, 1’alfabetizzazione sanitaria e finanziaria e lo stato
funzionale, fossero associati alla suscettibilita alle truffe. Dai risultati ottenuti
si puo osservare che gli anziani con bassi livelli di funzioni cognitive, minore
benessere psicologico e scarsa alfabetizzazione sanitaria e finanziaria,
indipendentemente dal grado di istruzione, reddito e genere, risultavano essere
piu suscettibili alle truffe (James et al., 2014). Gli aspetti socioeconomici,
come ad esempio istruzione e reddito, non sono stati determinanti nel rilevare
quali anziani potessero essere piu vulnerabili. Inoltre, questo studio supporta
I’idea secondo cui gli anziani vittima di truffa potrebbero non essere isolati
socialmente e fisicamente fragili (AARP, 1996; Johnson, 2003; Alves &
Wilson, 2008,), in quanto variabili esaminate come problemi di salute,
disabilita, integrazione sociale, non erano associate alla suscettibilita alle
truffe, dunque gli anziani sani e attivi potrebbero essere suscettibili allo stesso
modo (James et al., 2014).

Benessere psicologico: cresce sempre di piu I’interesse riguardante il concetto
di salute mentale e I’influenza che ha sulla vita delle persone.
L’Organizzazione Mondiale della Sanita definisce la salute mentale positiva
come lo stato che consente agli individui di realizzarsi, di far fronte alle
difficolta, di lavorare in maniera produttiva e dare un contributo alla comunita
(Tennant et al., 2007). Spesso, invece del termine salute mentale positiva, si
utilizza il termine benessere psicologico. Secondo Cowen, il benessere
psicologico non dovrebbe essere legato esclusivamente all’assenza di

psicopatologia, ma ad aspetti positivi del funzionamento legati
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all’acquisizione di abilitd cognitive, interpersonali e anche di strategie di
coping in relazione all’eta (Cowen,1991). Quando si parla di benessere, due
sono le prospettive da dover prendere in considerazione:

1) Prospettiva edonica: concettualizza il benessere attraverso il raggiungimento
del piacere ed evitamento del dolore, concentrandosi sulla felicita;

2) Prospettiva eudaimonica: il benessere ¢ definito in base alla funzionalita di
una persona. Questa prospettiva si basa sull’autorealizzazione (Ryan & Deci,
2000).

La salute mentale positiva svolge un ruolo importante sia a livello sociale, che

sulla salute delle persone. Difatti, ¢ stato riportato che una riduzione, sia nel

benessere eudaimonico che in quello edonico, ¢ associata ad una riduzione della

salute mentale (Tennant et al., 2007).

Come riportato dal gruppo di Sur (2023), uno scarso benessere psicologico e
un’alfabetizzazione limitata, possono essere correlati significativamente alla
suscettibilita alle truffe nella popolazione anziana (Sur et al., 2023). Nello studio
sono state utilizzate delle micro-simulazioni per valutare gli effetti di alcuni
interventi legati al benessere e all’alfabetizzazione finanziaria e sanitaria con lo
scopo di ridurre la suscettibilita alle truffe negli anziani. Gli studiosi hanno
mostrato che un intervento di miglioramento sia del benessere che
dell’alfabetizzazione finanziaria e sanitaria, riduce in modo significativo la
probabilita di vittimizzazione alle frodi nella popolazione anziana, confermando
cosi 1 risultati ottenuti della ricerca precedente (James et al., 2014). Tuttavia si
suggerisce di dare la precedenza agli interventi volti al benessere, producendo
effetti immediati e a lungo termine nel ridurre la suscettibilita e la vittimizzazione

negli anziani. La riduzione della suscettibilita alle truffe negli anziani legata al
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miglioramento del benessere, si pud osservare nell’arco di un anno, mentre per
I’alfabetizzazione sono necessari tre anni di intervento per poter osservare risultati

significativi (Sur et al., 2023).

Molti aspetti legati al benessere come autonomia, relazioni positive, padronanza
dell’ambiente e avere uno scopo nella vita possono far in modo che I’anziano non
diventi vittima di truffa. Maggiore ¢ il grado di benessere psicologico, tanto piu ¢
il supporto sociale percepito dagli anziani, determinando una maggiore riduzione
della suscettibilita alle truffe e una minore vittimizzazione (Sur et al., 2023). La
maggiore influenza del benessere dell’anziano rispetto all’alfabetizzazione
finanziaria, nei confronti della predisposizione alle truffe, ¢ confermata anche
dallo studio di Yu e colleghi (2023). Essi sostengono che, quando il truffatore
utilizza tattiche di persuasione e fa leva sugli aspetti emotivi, possedere
un’alfabetizzazione finanziaria e sanitaria potrebbe non fungere da fattore
protettivo (Yu et al., 2023). Potrebbe essere questo il motivo per cui ipotetici
interventi mirati al benessere hanno prodotto una riduzione nella suscettibilita alle
truffe maggiore rispetto agli interventi sull’alfabetizzazione sanitaria e finanziaria

(Sur et al., 2023).

e Creduloneria: un altro aspetto importante da prendere in considerazione ¢ la
tendenza alla credulita e alla creduloneria. La credulita ¢ una propensione a
credere a cose che non sono provate o che difficilmente sono vere, mentre la
creduloneria ¢ la suscettibilita a essere manipolati o ingannati ripetutamente
nonostante evidenti segnali di allarme (Greenspan et al., 2001; Greenspan,
2005).

Nonostante gli anziani si fidino maggiormente degli estranei (Castle et al., 2012,

Poulin & Haase, 2015), alcuni ricercatori sostengono che un’eccessiva fiducia nel
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prossimo non ¢ necessariamente associata alla vittimizzazione fraudolenta (Rotter,
1980 & Gurtman,1992), cosi com’¢ emerso da studi precedenti (Ebner et al.,
2018; Judges et al., 2017).

Uno studio condotto reclutando 254 anziani con un’eta pari o superiore a 60 anni,
il cui scopo era quello di chiarire il ruolo della credulita e della fiducia sulla
vulnerabilita alle frodi nell’anziano (Shao et al., 2019) ha fatto emergere due
ipotesi:

1) La vulnerabilita alle frodi potrebbe non derivare dalla fiducia generale, ma

dalla credulita;
2) La suscettibilita alla persuasione puo fungere da mediatore tra la credulita e la
vulnerabilita alla frode.

Nonostante la suscettibilita alla persuasione pud aumentare la vulnerabilita alle
frodi (Pinsker & McFarland, 2010; Titus & Gover, 2001), ci possono essere alcuni
tratti, come ad esempio D’aviditd, che possono moderare 1’impatto della
suscettibilita alla persuasione sulla vulnerabilita ad essere ingannati (Shao et al.,
2019). Gli individui con livelli di avidita alti, hanno una maggiore probabilita di
essere truffati (Titus & Gover, 2001; Whitty, 2015), in quanto hanno un minor
autocontrollo (Seuntgjens et al., 2019). Quest’ultima puo attivare delle emozioni
forti (Langenderfer & Shimp, 2001; Lowewnstein, 2000), attraverso le quali, la
vittima potrebbe non utilizzare la sua capacita di pensiero logico (Rusch,1999) e
non elaborare le informazioni presentate dal truffatore (Fischer et al., 2013). I
truffatori utilizzano alcune tecniche di persuasione per attivare I’avidita, come ad

esempio omaggi o seminari con pranzi gratuiti (Atkins & Huang, 2013).

I risultati dello studio hanno dimostrato che ¢ la credulita e non la fiducia generale

ad aumentare la vulnerabilita alle frodi nella popolazione anziana (Shao et al.,
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2019). Attraverso la fiducia nel prossimo, gli anziani potrebbero sperimentare una
maggiore sicurezza nel loro ambiente sociale e una maggiore connessione
emotiva. La credulita ¢ associata in modo significativamente positivo alla
suscettibilita alla persuasione, la quale pud aumentare ulteriormente la
vulnerabilita alle frodi nella popolazione anziana (Shao et al., 2019). Gli anziani
con livelli di credulita piu elevati, a causa dell’assenza di giudizio cognitivo e
intelligenza sociale, potrebbero non essere in grado di riconoscere tentativi di
vendita fraudolente, aumentando cosi il rischio di essere ingannati (Pinsker et al.,
2010). Inoltre, la credulita pud aumentare la suscettibilita alla persuasione in
modo particolare negli anziani con maggiori livelli di avidita, aumentando cosi la

probabilita di essere vulnerabili alle truffe (Shao et al., 2019).

e Istruzione: in una ricerca, in cui la maggior parte dei partecipanti era in
possesso di un titolo di studio universitario, ¢ emerso che gli anziani con un
livello di istruzione inferiore hanno ricevuto piu chiamate di telemarketing e
perso pit denaro (Alves and Wilson, 2008). Cio ¢ in linea con studi
precedenti, in cui gli anziani meno istruiti avevano una probabilita maggiore
di essere vittimizzati, rispetto a coloro che avevano un grado di istruzione piu
elevato (Friedman, 1992 — 1997).

¢ Differenza etniche: Poco ci si ¢ soffermati sulle differenze razziali legate alla
suscettibilita alle truffe. La ricerca di Han e colleghi (2021), in cui si analizza
la suscettibilita negli anziani di colore bianco e nero, ha ipotizzato
preliminarmente che gli individui neri sarebbero stati piu suscettibili alle truffe
rispetto ai bianchi, con caratteristiche demografiche corrispondenti, a causa
delle disuguaglianze strutturali e della fatica di vivere in ambienti inospitali

(Han et al., 2021). Tuttavia, degli oltre 500 anziani, appartenenti alla stessa
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area demografica, ¢ emerso che quelli neri mostravano una minore
suscettibilita alle truffe. Fattori come discriminazione auto-riferita, status
socioeconomico, alfabetizzazione finanziaria e sanitaria, fiducia, avversione al
rischio e solitudine, non hanno moderato questa differenza. Inoltre, ¢ emerso
che i neri erano meno disponibili a rispondere al telefono quando non
sapevano chi li stava chiamando ed erano piu propensi a sostenere 1'idea che

gli anziani spesso sono presi di mira dai truffatori (Han et al., 2021).

Risultati differenti si riscontrano, invece, nello studio di Alves e Wilson (2008), i

quali hanno indagato le probabili differenze dovute all’etnia rispetto la

suscettibilita alle truffe. Il campione studiato era costituito da 28 vittime di frodi

di telemarketing, con un range d’eta compreso tra i 60 ai 90 anni, in cui il 53,6%

dei partecipanti si identificavano come caucasici/bianchi e il 32,1% come

ispanici/latini. L’indagine ha mostrato che gli individui definitisi bianchi hanno

riferito di aver perso denaro solo una o due volte, mentre i non bianchi hanno

perso denaro tre o piu volte. Alla luce delle evidenze discordanti si necessita di un

maggior approfondimento e ricerche riguardo questo fattore.

Differenze di genere: anche la differenza di genere potrebbe essere un
predittore delle truffe nella popolazione anziana, nonostante gli studi condotti
presentino dei risultati contrastanti (Sweeney & Ceci, 2014). In uno studio del
2005, ¢ stato scoperto che le donne anziane, rispetto agli uomini anziani e gli
adulti piu giovani di entrambi i sessi, erano piu accurate nel rilevare 1'inganno
(Bond et al., 2006). Nello studio di Stanley e Blanchard-Fields (2008), invece,
non ¢ emersa nessuna differenza di genere, ma una differenza legata all’eta.
Gli anziani, rispetto agli adulti piu giovani, avevano piu difficolta nel rilevare

I’inganno (Sweeney & Ceci, 2014).
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1.5 L’importanza della Teoria della Mente e dei processi decisionali

La Teoria della Mente rappresenta la capacita di attribuire stati mentali
indipendenti a s¢ e agli altri al fine di spiegare e prevedere il comportamento
sociale (Carruthers & Smith 1996, Baron- Cohen et al., 2000). Questa capacita
svolge un ruolo importante lungo I’intero arco di vita (Henry et al., 2013) ed ¢
proprio per questo motivo che sono stati condotti diversi studi, attraverso i quali ¢
stato rilevato che con 1’avanzare dell’eta vi ¢ un declino della Teoria della Mente e
che quest’ultima ¢ fondamentale per le relazioni sociali (Shamay-Tsoory et al.,

2007; Krach et al., 2010) e nella rilevazione dell’inganno (Calso et al., 2019).

E’ la corteccia prefrontale che riveste un ruolo fondamentale quando si parla di
Teoria della Mente, in quanto quest’ultima supporta funzioni cognitive molto
complesse come l'attenzione, la memoria di lavoro, la pianificazione (MacPherson
et al., 2002) e la comprensione degli stati emotivi/affettivi altrui (Duval et al.,
2011), abilita necessarie per svolgere diverse attivita nella vita quotidiana e per
adattare il comportamento a nuovi contesti. Inoltre, queste abilita consentono
anche di valutare possibili rischi e ricompense e avere buone interazioni sociali
(Stuss, 2008). Con I’avanzare dell’eta pero, vi ¢ un deterioramento delle funzioni
del lobo frontale (Denburg & Hedgcock, 2015; Lamar & Resnick, 2004;
MacPherson at al., 2002) e cio potrebbe rendere 1’anziano un bersaglio facile per 1
truffatori. Difatti, per evitare sfruttamenti o inganni, ¢ importante saper
riconoscere le motivazioni e le intenzioni altrui, in modo tale da prevederne il
comportamento. Proprio per questo motivo si ritiene che la Teoria della Mente,
cosi come I’autoconsapevolezza, rappresentino due delle capacita dell’intelligenza
sociale (Pinsker et al.,, 2010). Infatti, diversi autori sostengono che per

comprendere i pensieri e le intenzioni altrui, per prima cosa, bisogna essere in
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grado di concepire le proprie esperienze mentali (Gallup, 1998; Gallup et al.,
2003; Johnson et al., 2005; Keenan et al., 2003). E’ proprio questa capacita che

rende possibile la Teoria della Mente (Pinscker & McFarland, 2010).

Molti ricercatori hanno studiato la Teoria della Mente (Henry et al., 2013; Kemp
et al., 2012; Moran, 2013) e il processo decisionale (Beitz et al., 2014; Han et al.,
2016; Zamarian et al., 2008) in relazione al normale invecchiamento, ma sono
pochi gli studi che si sono concentrati sul ruolo che svolgono nell’individuazione
dell’inganno (James et al., 2014; Judges et al., 2017), nonostante le frodi nella
popolazione anziana siano in aumento. Altri studi, invece, hanno messo in
evidenza la relazione tra la Teoria della Mente e altre funzioni cognitive come, ad

esempio, la memoria (Naito, 2003).

A tal proposito, il gruppo guidato da Calso (2019) ha condotto uno studio in cui
sono stati coinvolti 35 giovani adulti con un’eta compresa tra 20 e 40 anni, 35
anziani con un range di eta tra 65 e 79 anni e 30 adulti molto anziani con eta
compresa tra gli 80 e 1 95 anni (Calso et al., 2019). L’obiettivo di questa ricerca
non si basava esclusivamente sulla capacita dell’anziano di rilevare o meno
I’inganno, ma anche di studiare le correlazioni tra la rilevazione dell’inganno e
altre funzioni cognitive come il ragionamento, memoria di lavoro, flessibilita e
inibizione (Miyake et al., 2000). I risultati ottenuti hanno evidenziato differenze
tra 1 gruppi nell’individuazione dell’inganno. I due gruppi di anziani avevano piu
difficolta rispetto ai giovani adulti nel rilevarlo, cosi com’era gia emerso da
ricerche precedenti (Stanley & Blanchard-Fields, 2008; Sweeney & Ceci, 2014).
Inoltre, ¢ stata anche dimostrata 1’associazione attesa tra la Teoria della Mente,

I’individuazione dell’inganno e le funzioni esecutive (Calso et al., 2019).
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Data 1’evidenza che la Teoria della Mente riveste un ruolo decisivo durante la vita,
¢ stato condotto uno studio (Lecce et al., 2015) su un campione non clinico con lo
scopo di allenare gli anziani su questo aspetto, essendo rare le ricerche che

indagano un possibile miglioramento di questa capacita.

Gli anziani con una fascia di eta compresa tra i 58 e gli 85 anni sono stati

assegnati a uno dei seguenti training:

1) conversazione ToM;

2) conversazione fisica;

3) contatto sociale.

Mentre nei primi due training gli anziani hanno preso parte sia a conversazioni
guidate sugli stati mentali, che a quelle incentrate su inferenze fisiche, nel gruppo
di contatto sociale, gli anziani hanno partecipato a conversazioni generali
sull’invecchiamento. I risultati mostrano che il training sulla ToM ha aumentato le
competenze degli anziani circa la Teoria della Mente rispetto agli altri due gruppi

(Lecce et al., 2015).

Analogamente, un ulteriore studio effettuato nel 2015, ha valutato I’impatto che
puo avere il training ToM sulle attivita pratiche e di trasferimento (Cavallini et al.,
2015). Sono stati reclutati 63 anziani sani, con una fascia di eta compresa tra i 63

e gli 81 anni, 1 quali sono stati assegnati causalmente a uno dei seguenti gruppi:

1) Training ToM: gli anziani hanno preso parte a diversi compiti e conversazioni
sugli stati mentali.

2) Training fisico-conversazionale: i1 partecipanti, insieme ad un formatore,
hanno fatto pratica e discusso su materiali legati agli eventi fisici.

Gli effetti del training sono stati misurati attraverso le “strange stories” (compito

pratico) e attivita di animazione (compito di trasferimento).
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Sono state progettate varie attivita utilizzando storie, stimoli orali e immagini
statiche per stimolare il ragionamento ToM avanzato. Questo programma di
formazione ha reso gli anziani piu sensibili e piu consapevoli degli stati mentali
che guidano i comportamenti sociali. Inoltre, ¢ probabile che il training abbia
rafforzato 1’abilita delle persone anziane di dedurre in modo appropriato

informazioni riguardanti situazioni sociali complesse (Cavallini et al., 2015).

I ricercatori sostengono che i benefici di questo intervento, legato all’ effetto di
trasferimento, derivino, almeno in parte, dall'approccio dinamico che ¢ stato
utilizzato. Infatti, ai partecipanti ¢ stato chiesto sia di analizzare e di fare delle
riflessioni su situazioni sociali complesse, sia di ragionare su come loro avrebbero
potuto risolvere alcune situazioni. Far riflettere gli anziani sul fatto che gli stati
mentali possono cambiare nel tempo e che non sono statici, potrebbe essere un
prerequisito legato alla possibilita di ottenere un cambiamento nella

ToM (Cavallini et al., 2015).

E’ stata riportata, in aggiunta, un miglioramento della prestazione della Teoria
della Mente rispetto al gruppo di controllo attivo che ha svolto un training fisico-
conversazionale basato su conversazioni su stati fisici piuttosto che mentali

(Cavallini et al., 2015).

Inoltre, ¢ stato evidenziato che non solo le capacita cognitive (ad esempio la
memoria) possono essere migliorate nella popolazione anziana attraverso gli
interventi, ma anche le competenze socio-cognitive, confermando in tal modo la

plasticita presente nell’anziano (Greenwood, 2007).

Tale aspetto si ritrova anche in altre indagini come quella condotta dal gruppo
guidato da Rosi (2015), in cui sono state confrontate le prestazioni riguardanti

compiti di ToM in persone anziane (eta compresa tra i 60 e 69 anni) e persone
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anziane-anziane (eta compresa tra 70 e 85 anni) successivamente ad un training. [
ricercatori hanno trovato che entrambi i gruppi avevano migliorato le prestazioni
riguardante la Teoria della Mente, suggerendo un livello simile di plasticita

cerebrale nonostante I’eta differente (Rosi el al., 2015).

I risultati ottenuti dallo studio di Cavallini (2015) sono allineati all'idea secondo
cui le competenze riguardanti la Teoria della Mente, non possono essere
totalmente spiegate da competenze cognitive generali, come ad esempio le
funzioni esecutive (Cavallini et al., 2015). Difatti, durante il training ¢ stata posta
poca enfasi su aspetti come inibizione e memoria di lavoro (Cavallini et al., 2015).
Dunque, gli effetti positivi riscontrati in questo studio confermano 1'idea secondo
cui, nonostante le funzioni esecutive giochino un ruolo importante, sono solo uno

dei possibili meccanismi alla base della ToM (Cavallini et al., 2015).

I cambiamenti cerebrali, dovuti dall’invecchiamento, hanno un’influenza anche
sulle capacita decisionali (Samanez- Larkin & Knutson, 2015), le quali hanno un
impatto diretto sulla competenza finanziaria e sul rischio di essere sfruttati. Il
processo decisionale ¢ un’abilita fondamentale che viene utilizzata lungo 1’intero
arco di vita, in quanto consente di avere una vita indipendente e di fare delle scelte

autonome (Mather, 2006).

Gli anziani presentano un minor controllo cognitivo necessario per adattarsi in
modo flessibile a nuove situazioni ambientali (Spreng et al., 2016). A tal
proposito si parla di processi di controllo "fluidi" o "esecutivi" che includono
flessibilita mentale, inibizione, memoria di lavoro, memoria episodica e
pianificazione futura (Park et al., 2001; Schacter et al., 2012). Gli anziani

presentano uno stile decisionale piu rischioso, a causa di un minor controllo
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esecutivo e una memoria episodica ridotta, aumentando, in tal modo, la

probabilita di essere truffati dai malfattori (Boyle et al., 2012; James et al., 2014).

Non tutti i processi cognitivi perd diminuiscono con l'avanzare dell'eta, difatti, la
conoscenza di sé e del mondo, definita come conoscenza "cristallizzata”, aumenta
durante il percorso di vita (Park et al., 2001). Gli anziani, a differenza dei giovani
adulti, utilizzano maggiormente il processo esperienziale per prendere decisioni.
Secondo alcuni studiosi, la capacita cognitiva cristallizzata negli anziani potrebbe
compensare il declino del sistema analitico (Li et al., 2013). Il declino delle
capacita decisionali nella popolazione anziana, pud essere spiegato attraverso la
teoria del doppio processo (Epstein, 1994; Evans, 2008; Kahneman, 2003;
Stanovich & West, 2000). Le decisioni che si basano sull’esperienza sono
automatiche, veloci e intuitive; al contrario delle decisioni deliberative, piu lente,
basate su ragionamenti e analisi delle informazioni (Rosi et al., 2019). Vi ¢ un
consenso generale tra gli studiosi, secondo cui gli anziani nei compiti decisionali
che richiedono processi analitici mettono in atto prestazioni peggiori rispetto ai
giovani (Queen & Hess, 2010; Strough et al., 2008) e utilizzano maggiormente
I’esperienza, la quale pud portare a commettere errori (Peters et al., 2012; Peters

et al., 2008; Peters et al., 2007; Queen et al., 2010).

Il declino delle capacita decisionali che caratterizza la popolazione anziana (Hess
et al., 2015), ha fatto si che alcuni ricercatori abbiano indagato la possibilita di
poterle migliorare (Rosi et al., 2019). Sono stati esaminati 66 anziani con una

fascia di eta compresa tra i 60 e gli 81 anni, assegnati a due gruppi di training:

1) Training decisionale metacognitivo-strategico;
2) Gruppo di controllo attivo: su cui veniva effettuato un intervento di memoria

strategica.
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[ risultati hanno evidenziato che gli anziani del training decisionale
metacognitivo-strategico hanno migliorato in modo significativo le loro abilita
decisionali rispetto al gruppo di controllo attivo. Inoltre, gli effetti positivi del
training specifico sono emersi sia nei compiti decisionali pratici che in quelli non

pratici (Rosi et al., 2019).

1.6 Interventi di prevenzione alle truffe nel panorama nazionale e

internazionale

Come detto in precedenza I’eta, il declino fisico e psicologico, la scarsa istruzione
e un bisogno molto forte di comunicare e socializzare, sono dei fattori di
vulnerabilitd per I’anziano, rendendolo cosi potenzialmente vittima di reati,

maltrattamenti e abbandoni (Ministero dell’Interno, 2020).

La maggior parte delle truffe sono costituite da tre fasi (Competition Bureau

Canada, 2012):

1) Approccio;

2) Comunicazione;

3) Trattamento.

I truffatori creano delle storie elaborate, ma convincenti per ingannare la vittima e

utilizzano degli strumenti per far abbassare le difese, ad esempio:

e Utilizzano i dati personali della vittima per far credere che in precedenza

avevano gia contrattato con i malfattori;

e Possono contattare la vittima facendo credere di essere amici o di avere

interessi romantici;
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e [ truffatori giocano con i sentimenti del malcapitato, sfruttando I’entusiasmo

provato per una vincita, il senso di colpa o anche la paura per una multa;

e (Creano un senso di urgenza, cosi la vittima non riesce a riflettere e reagire;

e Utilizzano depliant lucidi con un lessico tecnico supportati da siti web
professionali. Una truffa puo avere tutte le caratteristiche di un vero e proprio

affare;

e Utilizzano Internet per creare documenti che all’apparenza sembrano ufficiali.
Un documento che sembra avere al suo interno termini legali o che sembra

approvato dal governo, rende la truffa piu credibile.

Per ridurre I’incidenza delle truffe nella popolazione anziana, ¢ fondamentale
promuovere attivita di prevenzione che si concretizzino in un rapporto consolidato
con le Forze dell’ordine. Bisognerebbe stimolare gli anziani a mettere in atto
comportamenti autoprotettivi e collaborativi, in modo tale da ridurre il rischio di
essere truffati dai malfattori e rafforzare la fiducia nelle Forze dell’ordine

(Ministero dell’Interno, 2020).

Le Forze dell’ordine, d’altro canto, dovrebbero sapersi confrontare con le
problematiche legate ad una popolazione che sta invecchiando sempre di piu,
prestando particolare attenzione alla prevenzione dei reati riguardanti quella parte

della popolazione che ¢ piu vulnerabile ( Ministero dell’interno, 2020).

La prevenzione puo essere potenziata attraverso:

e Dispositivi territoriali di controllo del territorio: per aumentare il livello di
sicurezza bisognerebbe disporre di volantini sul territorio e avere una

maggiore presenza di forze dell’ordine in uniforme. Inoltre, bisognerebbe
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tenere in considerazione sia le fasce orarie in cui gli anziani escono con
maggiore frequenza, sia i luoghi frequentati assiduamente;

Azioni di prossimita e campagne informative: attraverso quest’ultime
vengono distribuiti agli anziani degli opuscoli, all’interno dei quali si trovano
dei suggerimenti riguardanti come mettere 1in atto comportamenti
autoprotettivi, in modo tale da ridurre il rischio di vittimizzazione;

Incontri presso uffici postali e istituti di credito: se si verificano situazioni
anomale, direttori o dipendenti possono informare il Comando Stazione
Carabinieri.

La ricezione a domicilio delle denunce: fondamentale per coloro che hanno
difficolta di movimento e non possono recarsi presso un Ufficio di polizia per
denunciare;

Colloquio con le vittime di reato a distanza di alcuni giorni dalla
denuncia: I colloqui sono utili sia perché la vittima riceve aggiornamenti sulle
investigazioni, sia perché attraverso di essi si possono recuperare altre
informazioni ricollegate all’evento;

Incontri con gli anziani: quest’ultimi possono avvenire nelle loro abitazioni,
nelle parrocchie e nei centri anziani. Sono effettuati con prevalenza nei centri
abitati minori;

Rete di protezione sociale: ¢ fondamentale diffondere locandine, attraverso le
quali si possono elencare dei suggerimenti per prevenire situazioni rischiose,
utilizzando un linguaggio semplice;

Piani di assistenza: soprattutto nel periodo estivo, in quanto in questo periodo

le truffe aumentano a causa dello svuotamento delle citta. Gli anziani restano
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da soli per piu tempo e i malfattori agiscono per truffarli, motivo per cui

bisognerebbe coinvolgere i servizi sociali (Ministero dell’Interno, 2020).

In aggiunta, le forze dell’ordine hanno fornito dei consigli utili per evitare che le

potenziali vittime cadano nell’inganno e di evitare il contatto personale con:

Enti socio-assistenziali: INPS, INAIL, ASL: questi enti non hanno un
personale addetto alle telefonate o visite a casa. L’ASL ha una sola eccezione
riguardante le visita a domicilio richieste dal medico di base e comunicate al
paziente. Bisogna perd prestare attenzione al giorno e all’ora in cui ¢ stata
prenotata la visita specialistica a domicilio, in quanto i malfattori, potrebbero
presentarsi come il personale ASL.

Aziende di servizi: gas, energia elettrica, acqua, telefono, rifiuti: Le
aziende di fornitura di servizi non mandano a casa delle persone i funzionari
per riscuotere le bollette o per effettuare rimborsi. In questi casi, ¢ consigliato
non aprire la porta e chiamare un parente, in quanto le visite dei tecnici
vengono comunicate, specificando giorno, orario, motivi ¢ modalita in cui
verra messo in atto 1’intervento.

Operazioni di prelievo o versamento in banca o in un ufficio postale:
bisognerebbe ricordarsi che nessun dipendente di banca o di ufficio postale
rincorre un cliente a seguito di un errore nel conteggiare le banconote che ha
consegnato. E preferibile farsi accompagnare da qualcuno quando bisogna
prelevare la pensione, nei giorni di pagamento e in quelli di scadenze. Inoltre,
¢ consigliato non fermarsi per strada quando qualcuno cerca di offrire dei
guadagni facili, oppure quando chiedono di controllare i soldi o il libretto.

Le Forze dell’Ordine: si consiglia di non aprire la porta ad agenti in

borghese, in quanto quest’ultimi di solito operano in divisa e in coppia.
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Inoltre, ¢ consigliato controllare il tesserino e vedere se in strada sia
parcheggiata 1’auto delle forze dell’ordine (FNP Nazionale, 2018).
Spesso accade che le vittime vengono truffate perché non vogliono risultare
maleducate nei confronti dei malfattori, in quanto quest’ultimi assumono
atteggiamenti gentili. Difatti, per gli anziani, il timore di poter offendere 1’altro
puo diventare un fattore di rischio, ecco perché sarebbe opportuno in questi casi
chiamare un familiare, oppure se ci si sente minacciati, ¢ importante rivolgersi alle

Forze dell’Ordine, senza temere di essere fragili (FNP Nazionale, 2018).

Provare vergogna o sensi di colpa a seguito di una truffa, come detto in
precedenza, fa si che I’anziano non denunci I’accaduto (Acierno et al., 2010;
Acierno et al., 2003). Proprio per questo motivo, la maggior parte degli Stati, ha
adottato statuti di segnalazione obbligatoria (Wood & Lictenberg, 2016). Secondo
queste leggi, vi ¢ I’obbligo di segnalazione dal momento in cui si ha a che fare con
un anziano che si sospetti sia a rischio di sfruttamento e che non vuole o non puo

denunciare.

A tal proposito, nelle raccomandazioni per la pratica e la politica sono inclusi

alcuni elementi importanti:

1) Migliorare la collaborazione tra i vari professionisti: forze dell’ordine; servizi
finanziari; professionisti legali; medici e psicologi; in quanto sono figure
coinvolte quando si parla di sfruttamento degli anziani;

2) Creare nuovi strumenti di valutazione, migliorando la base empirica, 1 quali
possono essere utilizzati sia da professionisti giuridici che non. E importante
disporre di strumenti efficienti e validi, in quanto attraverso quest’ultimi si

puo rilevare la vulnerabilita e la capacita finanziaria di un individuo;
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3) Aumentare i finanziamenti federali per cercare di risolvere il problema dello
sfruttamento finanziario sugli anziani. E fondamentale ricevere maggiori
finanziamenti per la ricerca riguardante il tema delle truffe nella popolazione
anziana, in quanto ci sono degli anziani affetti da Alzheimer o altre forme di
demenza che potrebbero essere maggiormente suscettibili a tutti i vari tipi di
abusi (Wood & Lichtenberg, 2016).

Secondo Kircanski e colleghi (2018) possono essere adottate diverse strategie per

sfuggire al tentativo di truffa. In primis, bisognerebbe prendere decisioni in uno

stato emotivo “calmo e neutrale”, placando 1’eccitazione viscerale che porta a

prendere decisioni a breve termine solo per soddisfare le proprie pulsioni emotive

(Loewenstein,1996). Difatti, 1 fattori viscerali portano I’individuo ad agire

immediatamente sulla base dell’istinto (Langenderfr & Shrimp, 2001).
Altre strategie per evitare di essere truffati, potrebbero essere:

e Evitare situazioni di vendita ad alta tensione;

e Non rispondere al telefono quando si riceve una chiamata da uno sconosciuto;
e Non aprire la porta di fronte a sollecitazioni da parte di sconosciuti;

e Eliminare email potenzialmente fraudolente come quelle riguardanti le

lotterie.

In aggiunta alle suddette strategie di prevenzione sia pratiche che politiche,
potrebbe essere opportuno effettuare dei training ad hoc, rivolti alla popolazione
anziana, con lo scopo di formare e istruire le persone sugli aspetti socio-cognitivi
potenzialmente vulnerabili all’atto della truffa. Purtroppo, esistono poche ricerche
ed evidenze che valutano la potenziale efficacia di un training specifico nel

riconoscere e sventare un tentativo di truffa.
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CAPITOLO 2 - LA RICERCA

2.1 Obiettivi e ipotesi

Il progetto “Pensiamoci bene” ¢ stato creato con lo scopo di potenziare nella

popolazione anziana le abilita decisionali, la capacita di cogliere I’inganno e di

comprendere i comportamenti persuasivi in relazione al contesto delle truffe. Il

protocollo ¢ stato sviluppato sulla base di training precedenti, risultati essere

efficaci nel migliorare le capacita decisionali (Rosi et al., 2019) e la Teoria della

Mente negli anziani (Cavallini et al., 2015). Come vedremo, in maniera piu

approfondita successivamente, i partecipanti del seguente studio sono stati

assegnati a uno dei tre gruppi di intervento:

e Gruppo sperimentale;

e Gruppo di controllo attivo;

e Gruppo di controllo passivo.

Ogni gruppo ¢ stato trattato in maniera differente, in particolare il gruppo

sperimentale ha ricevuto un intervento educativo alle truffe e di potenziamento

delle abilita socio-cognitive, il gruppo di controllo attivo un training di

stimolazione cognitiva, mentre il gruppo passivo non ha ricevuto nessun

intervento.

L’ipotesi di partenza dello studio ¢ che il gruppo sperimentale, a seguito dello

specifico training, mostri rispetto agli altri due gruppi di controllo:

e una maggiore riduzione della suscettibilita alle truffe (misurata utilizzando lo
strumento Susceptibility to Scam Scale) (James et al., 2014);

e un miglioramento nella capacita di individuare comportamenti ingannevoli e

persuasivi (valutata attraverso il Guillability Scale) (Teunisse et al., 2020);
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e un aumento del benessere (misurato con il Warwick-Edinburgh Mental
Well-Being) (Tennant et al., 2007).

Invece, il gruppo di controllo attivo, soggetto solo a stimolazione cognitiva, non

dovrebbe ricevere benefici sostanziali dal training e, dunque, non modificare gli

aspetti di partenza quali la credenza circa la propria creduloneria e suscettibilita

alle truffe. Si ipotizza, invece di osservare il medesimo benessere mentale del

gruppo sperimentale, in entrambi i casi maggiore rispetto al gruppo di controllo

passivo.

Diversi fattori di variabilita del presente studio tra cui eta, sesso, istruzione, stato

cognitivo potrebbero assumere un ruolo rilevante.

In relazione a queste variabili emerge un’ulteriore ipotesi secondo cui gli anziani

di eta inferiore, grado di istruzione superiore e miglior stato cognitivo, potrebbero

ottenere un maggior beneficio dall’intervento (e.g. Rosi et al., 2018).

Tale studio assume un enorme rilevanza in quanto sono rare le ricerche volte a

migliorare le competenze cognitive e socio-cognitive degli anziani in relazione

alle truffe attraverso training specifici. Allo scopo di colmare le lacune presenti in

letteratura a tal riguardo, il presente studio pilota si propone di:

e Verificare I’'implementazione e 1’efficacia di un intervento volto ad allenare e
promuovere le abilita sottostanti la suscettibilita alle truffe;

e Analizzare i predittori dell’efficacia dell’intervento.

2.2 Partecipanti
Per il seguente studio sono stati reclutati 60 partecipanti (17 maschi e 43
femmine) con invecchiamento fisiologico e con un range di eta compreso tra i 63

e gli 85 anni. Ognuno di loro ¢ stato assegnato a uno dei seguenti gruppi:
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Gruppo sperimentale: costituito da 20 partecipanti con un’eta compresa tra i
63 e gli 84 anni, di cui 16 femmine e 4 maschi. Questo gruppo ¢ stato reclutato
presso i centri anziani di Seregno (MB): il Centro Nobili in Via Schiapparelli,
lo Spazio InConTatto in Via Montello e il Centro Pastorale Mons Enrico Ratti
in Via Cavour, nei quali ¢ stato svolto il training specifico condotto dalla
dott.ssa Maria Butti e dalla dott.ssa Sara La Volpe dell’Associazione
Sociosfera Onlus.

Gruppo di controllo attivo: reclutato presso due centri sociali: il Centro
anziani Colori della vita in Via della Lega Lombarda a Lissone (MB) e il
Centro Prossimita Sociosfera in Via Pacinotti (MI). Questo gruppo ¢ formato
da 16 persone (11 femmine e 5 maschi), con un range d’eta compreso tra i 71
e gli 85 anni.

Gruppo di controllo passivo: il quale ¢ stato reclutato tramite contatti degli
sperimentatori. E formato da 24 soggetti (16 femmine e 8 maschi), con un

range d’eta compresa tra i 64 e gli 88 anni.

2.2.1 Criteri di inclusione ed esclusione

Prima dell’inizio del training ai partecipanti ¢ stato richiesto di compilare un
questionario demografico allo scopo di assicurarsi che non ci fossero diagnosi di
demenza, storie di ictus, disturbi psichiatrici o neurologici o abuso di sostanze,
quali criteri di esclusione dal progetto. Inoltre, un requisito fondamentale per
I’inclusione al training era avere un’eta pari o superiore ai 65 anni.

Nella Tabella 1 sono riportate le descrittive del campione in termini di eta, anni di

studio, genere, stato civile, esperienza di truffa e dropout.
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Gruppo Gruppo controllo | Gruppo controllo
sperimentale attivo passivo
Eta 75.80 (6.03) 79.06(5) 74.25(7.15)
Anni di studio 8.30 (3.85) 9.19(3.02) 10.08(5.66)
Genere (f/m), n 16/4 11/5 16/8
Stato civile
o Celibe/nubile 2 1 0
e Coniugato 9 4 17
e Divorziati 2 1 1
e Vedovo 7 9 6
Truffa (si/no), n 317 3/13 717
Dropout (n) 22 11 -

Tabella 1: Descrittive campione analizzato.
Si puo osservare che nel gruppo sperimentale e nel gruppo di controllo attivo sono
3 le persone che hanno subito una truffa, numero che aumenta nel gruppo di
controllo passivo in quanto emerge che le persone truffate sono in totale 7.
Inoltre, il numero di dropout ovvero il numero di partecipanti che hanno
abbandonato il training sperimentale e quello di stimolazione cognitiva ¢ pari a 22

nel gruppo sperimentale e 11 nel gruppo di controllo attivo.

2.3 Strumenti

Prima di somministrare ai partecipanti i questionari utili allo studio pilota, ¢ stato
consegnato loro il Consenso Informato alla ricerca, contenente gli obiettivi della
ricerca, la possibilita di partecipazione volontaria e di abbandono del progetto in

qualsiasi momento, e simultaneamente 1’informativa sul trattamento dei dati
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personali. E stato garantito 1’anonimato dei dati personali e il periodo di

conservazione dei dati.

A seguito dell’accettazione sulla privacy e [D’esposizione delle finalita

dell’intervento, sono stati somministrati i seguenti questionari al pre-test:

Questionario demografico: costruito ad hoc per il seguente studio, al fine di
ottenere informazioni riguardanti eta, genere, istruzione, stato coniugale,
salute fisica;

Warwick-Edinburgh Mental Well-Being Scale (WEMWBS) (Tennant et
al., 2007): questionario standardizzato costituito da 12 item che esamina il
benessere mentale nella dimensione affettiva, cognitiva, relazionale e di
funzionamento psicologico. Le risposte vengono fornite su una scala Likert a
5 punti, dove 1 corrisponde alla risposta “mai” e 5 alla risposta “sempre”. 1l
range dei punteggi va da un minimo di 12 ad un massimo di 60, in cui i
punteggi elevati indicano un maggior benessere psicologico;

Susceptibility to Scam Scale (SSS) (James et., 2014): questionario
standardizzato volto alla valutazione della suscettibilita alle truffe. E composto
da 5 item e le risposte vengono fornite su una scala Likert a 7 punti, dove 1
indica che il soggetto ¢ “fortemente in accordo” con I’affermazione presente
nell’item, al contrario del 7 che corrisponde all’essere “fortemente in
disaccordo” con una o piu delle 5 affermazioni presenti nel questionario. I
punteggi vanno da un minimo di 5 a un massimo di 35; quanto piu sono alti,
tanto piu la persona presenta una maggiore vulnerabilita alle truffe;
Guillability Scale (Teunisse et al., 2020): ¢ un questionario standardizzato
che misura la propensione ad essere persuasi o ingannati. E costituito da 12
item e 1 punteggi sono stati calcolati su una scala Likert a 7 punti. Anche per

questo questionario ¢ stato chiesto ai partecipanti di indicare il grado di
56



accordo rispetto agli item presenti nel Guillability Scale. Il punteggio di 1
corrisponde a “ fortemente in disaccordo” rispetto all’item proposto, e 7 a
“fortemente in accordo”; il 4, invece, indica che la persona non ¢ “né in
accordo né in disaccordo” con uno o piu degli item presenti all’interno del
questionario. I punteggi vanno da un minimo di 12 a un massimo di 84; piu
sono alti, maggiore ¢ la tendenza a essere ingannati e persuasi,

e Questionario truffe (Teunisse et al., 2020): utilizzato per ricevere
informazioni dai partecipanti riguardo una passata truffa o un suo tentativo. Il
questionario, in particolare, raccoglie il numero di tentativi subiti, di truffe
sventate e del tempo trascorso dagli episodi, oltre una descrizione precisa
dell’accaduto.

Per quanto riguarda il post-test, il Questionario Demografico ¢ il Questionario

truffe non sono stati somministrati, sono stati invece riproposti 1 seguenti

questionari:

e Warwick-Edinburgh Mental Well-Being Scale (WEMWBS);

e Suscettibility to Scam Scale (SSS);

e Guillibility Scale.

Somministrare i medesimi questionari al pre-test e al post-test, sia al gruppo

sperimentale che ai due gruppi di controllo attivo e passivo, ¢ stato necessario al

fine di verificare 1’efficacia dell’intervento educativo. Solo per quanto concerne il

gruppo sperimentale, ¢ stato utilizzato al post-test un Questionario di

valutazione corso, costruito ad hoc per la ricerca, il cui scopo era quello di

rilevare il livello di soddisfazione, interesse, utilita dell’intervento da parte dei

partecipanti, sia in termini qualitativi che quantitativi.
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2.4 Procedura

Per il seguente studio pilota sono state proposte delle attivita di training differenti

per il gruppo sperimentale rispetto al gruppo di controllo attivo.

2.4.1 Training sperimentale

\

Per quanto riguarda il gruppo sperimentale, I’intervento ¢ stato diviso in 8

incontri di 90 minuti ciascuno, una volta a settimana, in cui era previsto lo

sviluppo di uno specifico modulo.

Nella tabella 2 sono riportati i moduli svolti durante 1’intero corso.

Sessione

Training sperimenitale “Pensiamoci bene™

Modulo 1

Pitt le conosco e pitt le evito: conosciamo le

truffe

Introduzione al corso

Esempi di truffe e spiegazione del
comportamento di inganno
Introduzione e applicazione ToM nella
comprensione dell’inganno

Modulo 2

Ti conasco, non mi freghi: identikit del truffatore

Analisi dei comportamenti di inganno ¢
identikit del truffatore

Attivita: identificazione dei comportamenti
di inganno tramite filmati

Modulo 3

Alleniamao la mente a conoscere le emozioni e le
intenzioni dell ‘altro

Attivita: analisi del comportamento di
inganno ¢ delle emozioni all’interno di
immagini statiche

Attivita: identificazione dei comportamenti
di inganno e stati emotivi tramite filmati

Modulo 4

L’apparenza inganna: come riconoscere
l'inganno?

Attivita: credenze e comprensione del
comportamento di inganno tramite vignette
Attivita: credenze e comprensione del
comportamento di inganno tramite storie

Modulo 5

Pensieri lenti e veloci: promuovere decisioni
riflessive

Introduzione all’ Analisi Decisionale
Attivita: applicazione analisi decisionale a
situazione emotiva

Modulo 6

Quale decisione prendo? Esercizi per allenare il
cervello

Attivita: applicazione Analisi Decisionale in
situazioni ambigue

Attivita: analisi e comprensione di una
situazione di inganno emotiva

Maodulo 7

Cosa fare se sono stato truffato?

Attivita: simulazione di truffe tramite role-
playing

Modulo 8

Riflessioni conclusive: cosa abbiamo imparato?

Attivita: Raccontami tu — riflessione emotiva
e comportamentale di una situazione di truffa

Tabella 2: Moduli training sperimentale.

Precedentemente allo svolgimento dei moduli, i partecipanti venivano informati

dai trainers sugli argomenti trattati durante il corso.
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In particolare nell’introduzione del Modulo 1, ¢ stato chiesto agli anziani quali

fossero le loro aspettative sul training. Tra le varie risposte fornite, quella piu

frequente ¢ stata quella di ridurre la paura legata alla possibilita di essere truffati.

Fin dal primo incontro gli anziani hanno mostrato una partecipazione attiva.

Per un adeguata conduzione del gruppo e degli incontri, sono stati considerati tre

principi fondamentali da rispettare:

e Coinvolgimento attivo: partecipazione degli anziani alle conversazioni
riguardanti gli esercizi proposti;

e Fornire feedback: ¢ fondamentale fornire ai partecipanti feedback correttivi
ed esplicativi, in modo da chiare le motivazioni e le conseguenze relative alle
diverse affermazioni emerse durante lo svolgimento degli esercizi,

e Discussione: coinvolgimento attivo di tutti durante le discussioni che
insorgono durante il training.

Sulla base di questi principi chiave la dott.ssa Maria Butti e la dott.ssa Sara La
Volpe, con la collaborazione delle tesiste, hanno condotto il training creando un
clima positivo, in cui gli anziani potevano esporre liberamente le loro idee senza
sentirsi giudicati. Tutti 1 partecipanti, anche quelli piu reticenti sono stati motivati
alla partecipazione e coinvolti in maniera attiva in ogni esercizio. Inoltre, per
agevolare la comprensione ¢ stato fondamentale fare esempi di vita quotidiana
correlati agli esercizi proposti e, al termine dell’attivita, riassumere 1 punti chiave
degli esercizi e delle discussioni.

Modulo 1

Questo modulo riassunto con la frase “ piu le conosco, piu le evito: conosciamo

le truffe”, presentava:

e Parte 1: ai partecipanti viene mostrata un’immagine di due persone che

attuavano una truffa;
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e Parte 2: narrazioni di varie tipologie di truffe, gia ampiamente descritte nel
capitolo 1.

Riguardo alla prima fase, ¢ stato chiesto agli anziani di descrivere 1’immagine

presentata. Sono state fornite interpretazioni contrastanti dell’illustrazione in

quanto, una parte del gruppo vedeva solo un abbraccio amichevole, mentre altri

sostenevano I’ipotesi della truffa da parte di uno solo dei personaggi.

Per quanto concerne la seconda fase ¢ stato chiesto agli anziani, sulla base dei

racconti forniti dal trainer, di descrivere la situazione in cui i personaggi del

racconto si sono trovati coinvolti nella truffa e di riflettere su quali aspetti i

truffatori hanno fatto leva.

In aggiunta, considerate le scarse nozioni teoriche dei partecipanti, sono stati

forniti anche degli approfondimenti e chiarimenti sulla differenza tra truffa e

furto, in quanto alcuni di loro confondevano i due fenomeni, sulla ToM e sulla sua

importanza circa la rilevazione dell’inganno.

Al termine della sessione, sono stati ribaditi gli obiettivi del corso:

e Rendere la mente piu flessibile, cosi da comprendere situazioni
potenzialmente fraudolente;

e Ragionare analizzando le situazioni ingannevoli.

Modulo 2

Il secondo modulo “ Ti conosco, non mi freghi: identikit del truffatore” ha

previsto due attivita da svolgere:

e Analizzare I’identikit di un truffatore;

e Visione di un filmato, attraverso cui gli anziani dovevano identificare specifici
comportamenti.

Nella prima attivita ¢ stata mostrata agli anziani la variabilita delle caratteristiche

fisiche che 1 truffatori possono avere (uomini, donne, giovani o anziani). Inoltre,
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sono state illustrate le loro tendenze comuni tra cui il vestire elegante, il modo di
fare gentile, ’abilita di linguaggio, I’empatia e la generosita, e le tattiche di
inganno come I’utilizzo di un lessico articolato e I’abbondanza di informazioni.

In aggiunta, sono stati discussi 1 principali aspetti su cui fanno leva i malfattori
quando mettono in atto una truffa o un tentativo di truffa:

e [ sentimenti della vittima, che possono essere positivi o negativi,

e La fretta, in modo da concludere velocemente un affare;

e Lapresenza di un complice che vuole offrire il proprio aiuto alla vittima;

e La creazione di situazioni sociali di fiducia.

Nella seconda attivita gli anziani sono stati sottoposti alla visione di un filmato
che mostrava la “truffa della statuetta”. In questo caso il truffatore riesce a
vendere una statuetta di valore ad una coppia sposata, per poi scambiarla con
un’altra di nessun valore al termine della trattativa.

Successivamente sono state poste delle domande al gruppo riguardo la dinamica
dell’accaduto tra cui:

e “Come si presenta fisicamente il truffatore?”

e “Secondo voi, perch¢ la donna lo fa entrare in casa?”

e “Cosa fa credere il truffatore ai due coniugi?”

e “Quali sono gli inganni che mette in atto il truffatore?”

e “Quali sono gli aspetti su cui fa leva il truffatore?”

e “Viviene in mente un modo in cui i due coniugi potevano evitare I’inganno?”
In relazione alla seconda e ultima domanda, alcuni partecipanti hanno avuto piu
difficolta rispetto ad altri nel mettersi nei panni del prossimo. Difficolta
probabilmente dovuta ad una ridotta capacita della Teoria della Mente, tipica della

popolazione anziana.
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Modulo 3

1l terzo modulo “Allenare la mente a comprendere le emozioni e le intenzioni
altrui” era costituito da tre attivita distinte.

Durante la prima attivita, gli anziani dovevano analizzare un’immagine di un
uomo che stava per essere truffato da alcune donne. Ai partecipanti sono state
sottoposte alcune questioni mentre guardavano I’immagine con lo scopo di
esplorare la loro percezione. Dopo aver coinvolto attivamente gli anziani e
ascoltato con interesse le loro risposte, il trainer ha fornito loro dei feedback
rispetto a cio che era emerso dalla discussione.

Nella seconda attivita 1 partecipanti hanno guardato un video tratto da una
simulazione mandata in onda dal programma “Striscia la Notizia”. Il video in
questione rappresentava “la truffa delle banconote”. Dopo il video, ¢ stato chiesto
agli anziani di descrivere la situazione e poi di soffermarsi e riflettere su alcuni
aspetti, in particolare:

e “Cosa fa credere il truffatore (o i truffatori) alla donna?”

e “Come il truffatore (o i truffatori) riesce a ingannare la donna?”’

e “Quali sono gli aspetti su cui fa leva il truffatore (o i truffatori)?”

e “Secondo voi, perch¢ la donna consegna i soldi al truffatore?”

La terza attivita, invece, dava maggior rilievo agli aspetti emotivi della vittima e
del truffatore, e alle azioni che il malcapitato poteva mettere in atto per sventare la
truffa. Durante questa fase il trainer ha fatto rivedere il filmato ai partecipanti,
fermandolo nei punti piu cruciali che permettessero agli anziani di riflettere
maggiormente sulle motivazioni che hanno spinto la protagonista del video a
fidarsi del truffatore e su quali strategie avrebbe potuto mettere in atto per evitare
di essere ingannata. Al termine della discussione sono stati forniti dei feedback

riguardanti la proiezione del filmato.
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Modulo 4

Il quarto modulo “L’apparenza inganna: come riconoscere I’inganno?” ¢ stato
caratterizzato da due distinte attivita.

Nella prima attivita il trainer ha mostrato ai partecipanti una vignetta da osservare
con attenzione. Lo scopo era quello di indagare le credenze e la comprensione
dell’inganno. I partecipanti, dunque, sono stati invitati ad analizzare le strategie
messe in atto dai truffatori per ingannare la vittima, prestando particolare
attenzione agli aspetti su cui fanno leva. In questo caso specifico, la maggior parte
dei partecipanti era d’accordo sul fatto che i truffatori avessero puntato sulle
emozioni provate dalla vittima.

La seconda attivita, invece, ha previsto il racconto “Antonella e la cena”.
Antonella, intenta a organizzare una cena a casa tra amici, inganna suo marito
(che non poteva essere presente in quanto gia impegnato) dicendo che sarebbe
stata a base di tartufo, il suo alimento preferito. Dopo aver letto il racconto, ¢ stato
chiesto ai partecipanti di rispondere a domande specifiche, con lo scopo di
valutare e riconoscere il comportamento ingannevole.

Modulo 5

Con il quinto modulo ci si ¢ concentrati sui “Pensieri lenti e veloci: promuovere
I’inganno”.

Nella prima fase ¢ stato spiegato agli anziani la natura delle decisioni che possono
essere prese ovvero intuitive o riflessive. A tal proposito, € stato chiesto di pensare
a situazioni di vita quotidiana e alle connesse modalitd con cui si prendono le
decisioni.

In seguito, la spiegazione del trainer si ¢ concentrata sui processi implicati nelle
decisioni quotidiane: aspetti cognitivi, sociali ed emotivi, sottolineando la

maggiore probabilitda di scelte sbagliate secondo la modalita intuitiva. Tale
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approccio risulta ancora piu critico se il processo decisionale presenta numerose e

ambigue informazioni.

Al fine di una migliore analisi situazionale, sono state fornite le seguenti domande

riflessive:

e “Qual ¢ la decisione/situazione che devo affrontare? Se non ho capito, rileggo
o rivaluto il problema fino a quando non ho compreso completamente la
situazione.”;

e “Quali sono le informazioni principali della situazione?”’;

e “Ho tutte le informazioni necessarie per prendere una decisione? Se no, quali
ulteriori informazioni ho bisogno per prendere una decisione?”;

e “Chi puo aiutarmi in questa decisione?”’;

e “Quali sono le possibili scelte? Per ogni scelta, prova a pensare anche a come
ti sentirai dopo che avrai fatto ciascuna scelta.”

Successivamente sono state proposte due attivita:

e “Il racconto della signora Maria”;

e Epilogo del “racconto della signora Maria”.

A questo punto ¢ stato chiesto ai partecipanti di applicare ’analisi decisionale

emotiva al racconto della signora Maria e di rispondere alle domande in forma

scritta. In aggiunta, ¢ stato richiesto di analizzare la storia attraverso specifiche
domande:

e “Perché secondo voi la signora Maria consegna 1 soldi al truffatore?”;

e “In che modo il truffatore riesce a ingannare la signora Maria?”’;

e “Quali sono gli aspetti su cui fa leva il truffatore?”’;

e “Come la Signora Maria avrebbe potuto evitare la truffa?”
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Modulo 6

I1 sesto modulo “ Quale decisione prendo? Esercizi per allenare il cervello” si
articolava in tre diverse fasi.

La prima ha previsto 1’analisi di situazioni ambigue tramite messaggi, e-mail o
volantini, connessa ai seguenti quesiti:

e “Qual ¢ la decisione/situazione che dovete affrontare?”

e “Quali sono le informazioni principali della situazione?”

e “Avete tutte le informazioni necessarie per prendere una decisione?”

e “Chi puo aiutarvi in questa decisione?”

e “Quali sono le possibili scelte?”

e “Quale decisione prendere?”

Nella seconda fase agli anziani ¢ stato mostrato un video, allo scopo di analizzare
e comprendere una situazione di inganno.

E’ stato chiesto ai partecipanti di descrivere brevemente la dinamica del filmato, il
ruolo del truffatore, quali tattiche avesse utilizzato e quali emozioni la vittima
avesse provato.

La terza fase ha riproposto nuovamente il video, seguito da domande piu
specifiche sulle scelte adottate dalla vittima, ai probabili aiuti, alle modalita con
cui poteva sventare la truffa e il personale comportamento adottato in una
situazione simile. Anche in questo caso, al termine della sessione sono stati forniti
ai partecipanti dei feedback correttivi.

Modulo 7

Il settimo modulo “ Cosa fare se sono stato truffato?” era composto da quattro
attivita di role-playing che hanno previsto la simulazione di differenti tipologie di

truffa, in cui gli anziani assumevano il ruolo di vittima (su base volontaria),
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mentre il conduttore quello di truffatore. Lo scopo era quello di creare
un’interazione attiva con chi svolgeva il ruolo di vittima, in modo da promuovere
la riflessione e presentare una serie di consigli generali e utili riguardo la specifica
tipologia di truffa. Gli anziani si sono prestati con entusiasmo ad assumere il ruolo
di vittima, si sono confrontati tra loro durante le varie simulazioni ed hanno
mostrato maggiore sicurezza nell’affrontare e nell’analizzare le varie situazioni di
truffa proposte. In particolare gli scenari prospettati erano:

e truffa in casa;

e truffa telefonica;

e truffa fuori casa;

e truffa online.

Modulo 8

L’ottavo modulo “Riflessioni conclusive: cosa abbiamo imparato?” prevedeva
due attivita.

Nella prima ¢ stato chiesto agli anziani di descrivere in modo dettagliato
un’esperienza di truffa subita in prima persona o da un conoscente. In un secondo
momento ¢ stato chiesto loro di rispondere a domande specifiche riguardo i
pensieri e le emozioni provate, le modalita di inganno della vittima, gli aspetti
critici e le possibili soluzioni per evitare 1’inganno. L’obiettivo ¢ stato quello di
stimolare una riflessione emotiva e comportamentale rispetto ad una situazione di
truffa reale.

Nella seconda attivita, ¢ stato chiesto ai partecipanti di riassumere i concetti
chiave, le informazioni e strategie apprese durante il corso, promuovendo
continuamente la riflessione durante la discussione. In chiusura dell’ottava nonché

ultima sessione di training, il conduttore ha ricordato agli anziani di:

¢ Non agire impulsivamente;
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e Analizzare tutte le informazioni della situazione;
e Riflettere sugli stati mentali e le intenzioni dell’altro;

e Non agire da soli.

2.4.2 Training controllo attivo

A differenza delle attivita educative proposte per il gruppo sperimentale, il

gruppo di controllo attivo ha ricevuto un training di stimolazione cognitiva. La

durata del trattamento ¢ stata analoga al gruppo sperimentale (8 settimane) con

incontri a cadenza settimanale della durata di un’ora. Le sessioni si sono svolte

presso il Centro Prossimita Sociosfera Milano e presso il centro Anziani di

Lissone “Colori della vita”. Le attivita svoltesi a Milano, sono state seguite dalla

dott.ssa Silvia D’Inca, mentre quelle di Lissone dalla dott.ssa Maria Butti.

Esse hanno previsto lo svolgimento autonomo da parte degli anziani di esercizi

relativi a diverse aree di abilita, specifiche per ogni incontro:

Esercizi di orientamento: veniva chiesto ai partecipanti di indicare il giorno
della settimana, il mese, 1’ anno e I’orario senza guardare 1’orologio.

Esercizi di linguaggio: gli anziani dovevano riordinare le sillabe per formare
parole di senso compiuto, trovare i sinonimi o i contrari di alcune parole,
completare parole con sillabe mancati oppure dovevano individuare all’interno
di un elenco di parole, quella fuori contesto.

Esercizi di memoria: in questo caso alcuni esercizi consistevano
nell’osservare coppie di oggetti per poi riprodurli nella pagina successiva,
oppure memorizzare coppie di parole per poi inserirle nella giusta categoria di

appartenenza.
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e Esercizi di attenzione: uno degli esercizi consisteva nel presentare ai
partecipanti un disegno, che doveva essere trovato nello schema sottostante,
oppure ricercare tutte le “r”” su un foglio che conteneva molte altre lettere e poi
contarle.

o [Esercizi di ragionamento e calcolo: i partecipanti dovevano eseguire dei
calcoli a mente, in altri indicare la somma dei numeri, oppure comprendere il
meccanismo sottostante per continuare una seria numerica o alfanumerica.

e Esercizio extra per chi finisce prima: con lo scopo di gratificare e
intrattenere 1 partecipanti che finivano prima gli esercizi sopra elencati, era

sempre presente una pagina con un cruciverba.

2.4.3 Gruppo di controllo passivo

Diversamente dal gruppo sperimentale e il gruppo di controllo attivo, il gruppo di
controllo passivo non ha ricevuto nessun intervento tra il pre-test e il post-test. In
questo caso, agli anziani sono stati somministrati i questionari descritti in
precedenza e per le 8 settimane successive hanno svolto le loro tipiche attivita
quotidiane. Al termine dell’ottava settimana, hanno compilato nuovamente i

questionari.

2.5 Risultati
Le analisi sono state effettuate con il programma statistico SPSS (Statistical

Package for the Social Sciences).

2.5.1 Analisi preliminare delle caratteristiche del campione
Per valutare le differenze tra il gruppo sperimentale, il gruppo di controllo attivo e

quello passivo, sulle variabili di background, quali eta, anni di studio, genere,
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esperienze di truffe subite in precedenza e sui punteggi ai questionari Warwick-
Edinburgh Mental Well-Being Scale (WEMWBS), il Suscettibility to Scam Scale
(SSS) e il Guillability Scale, al pre-test, sono state condotte una serie di ANOVA
a una via preliminari.

Dalle seguenti analisi non sono emerse differenze significative tra i tre gruppi in
termini di eta, F(2,57) = 2.85, p = .066, e in termini di anni di studio, F(2,57) =
0.86,p = .430. Per quanto riguarda il genere, ¢ stato applicato il test del chi-
quadro, dal quale non sono emerse differenze tra i tre gruppi, x> (2) = 1.05, p =
.593. Anche relativamente “all’aver subito una truffa in precedenza”, il test del
chi-quadro non ha rilevato differenze statisticamente significative tra il gruppo
sperimentale, quello di controllo attivo e quello di controllo passivo ¥ = (2)=
1.40, p=.497.

Per quanto riguarda il questionario sul benessere, il Warwick-Edinburgh Mental
Well-Being Scale (WEMWBS), non emergono differenze significative tra i tre
gruppi F(2,55) =0.93, p=.401.

Invece, per quanto riguarda il questionario sulla suscettibilita alle truffe, il
Suscettibility to Scam Scale (SSS) emergono differenze statisticamente
significative al pre-test tra i tre gruppi, F (2,57)=3.29, p = .045, con il gruppo di
controllo passivo che riporta un livello di suscettibilita alle truffe
significativamente piu alto alla baseline (pre-test) rispetto al gruppo di controllo
attivo (Figura 12).

Per quanto concerne il questionario Guillability Scale, sono emerse differenze
significative alla baseline (pre-test) tra gruppo sperimentale e gruppo di controllo
attivo F(2,54)= 3.21, p=.048, con il gruppo sperimentale che riporta un livello di
credulita significativamente piu alto rispetto al gruppo di controllo attivo (Figura

1
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PRE_WMWBS VS PRE_SSS VS PRE_GUILLLABILITY

PRE_WEMWBS PRE_SSS PRE_GUILLABILITY

W sperimentale  mcontrollo attivo  m controllo passivo

Figura 12: Medie relative al pre-test dei questionari WEMWBS, SSS e

Guillability nei gruppi sperimentali e i due gruppi di controllo.

2.5.2. Efficacia dell’intervento

Per valutare gli effetti dell’intervento sperimentale sui questionari somministrati,
sono state effettuate una serie di ANCOVA sui punteggi post-test, covariando per
1 punteggi ottenuti al pre-test al fine di controllare le differenze tra i gruppi emersi
nell’ Anova preliminare.

Per quanto riguarda il questionario Suscettibility to Scam Scale (SSS), I’effetto
principale del gruppo non emerge significativo, F(2,56) = 0.81, p = .448,
controllando per il punteggio al pre-test, F(1,56) = 10.42, p = .002. Tale risultato
indica che I’intervento non ha modificato le credenze che 1 partecipanti del gruppo
sperimentale avevano riguardo la propria suscettibilita alla truffa. 1 grafici
sottostanti mostrano la differenza tra le medie al pre-test e post-test tra i tre gruppi

presi in esame (Figura 13).
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SSS

SPERIMENTALE CONTROLLOATTIVO CONTROLLO PASSIVO

W PRE_SSS mPOST_SSS

Figura 13: Medie relative al pre-test vs. post test del questionario SSS nel

gruppo sperimentale e due gruppi di controllo.

Per quanto riguarda il questionario Guillability Scale, emerge significativo
I’effetto principale legato al gruppo, F(2,52) = 3.68, p = .032, controllando per il
punteggio al pre-test, F(1,52) = 67.24, p <.001. Sono state effettuate delle analisi
post-hoc, le quali evidenziano come solo il gruppo sperimentale riporta una
riduzione nei punteggi della Guillability Scale dal pre-test al post-test, indicando
come Vi sia stata una riduzione nel percepirsi meno creduloni € meno propensi a
cadere nell’inganno t(18)=2.63, p = .017 (Figura 14). Non sono emerse differenze
statisticamente significative dal confronto del pre-test e del post-test nel gruppo di
controllo attivo, t(12)=-0.27, p=.795. Questo risultato indica che 1’aver seguito un
training di stimolazione cognitiva, non ha fatto in modo che i partecipanti si
percepissero meno creduloni e meno propensi ad essere ingannati.

Anche nel gruppo di controllo passivo, non sono emerse differenze statisticamente

significative dal pre-test al post-test, t (23)=-1.79, p=.086.

71



Nel grafico riportato in figura 14, ¢ possibile osservare le differenze tra i gruppi,

confrontando le medie relative al pre-test e post-test.

GUILLABILITY
SPERIMENTALE CONTROLLOATTIVO CONTROLLO PASSIVO

W PRE_GUILLABILITY ~ mPOST_GUILLABILITY

Figura 14: Medie relative al pre-test vs. post test del questionario Guillabilty nel gruppo

sperimentale e due gruppi di controllo.

Per analizzare dettagliatamente le differenze emerse nel gruppo sperimentale in
relazione al questionario Guillability Scale al pre-test e al post-test, ¢ stato
effettuato un t-test per campioni appaiati su ogni singolo item della Guillability.
Dall’analisi, emergono differenze statisticamente significative tra pre-test e post
test negli item 1 * Sono abbastanza bravo a capire quando qualcuno sta cercando
di ingannarmi”, ¢ (19) = 2.27, p=.035; nell’ item 5 “ Non sono molto bravo a
capire se qualcuno mi sta ingannando”, t (19) = 2.33, p=.031 e una tendenza alla
significativita nell’item 12, “Immagino di essere piu credulone della media”,
1(19)=2.03, p=.057. Per tutti gli altri item non emergono differenze significative,
p = .255. Nella Figura 15 sono state riportate le medie relative agli item 1, 5 ¢ 12
del questionario Guillability Scale al pre-test e al post-test. Nella tabella 3,
invece, sono state riportate le medie e la deviazione standard degli item del pre-

test e post-test della Guillability Scale.
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PRE VS POST GUILLABILITY
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ITEM 1

m Pre_guillability

Figura 15: Medie relative al pre-test vs. post test del questionario Guillability Scale

m Post_guillability

ITEM 12

0 I' I' 'i

ITEM 5

negli ITEM 1, 5e 12.
ITEM GUILLABILITY MEDIA | DS
Pre
1. Sono abbastanza bravo a capire quando qualcuno sta cercando di | Guillability | 3.95 0.945
ingannarmi Post
Guillability | 2.95 1.356
Pre
Guillability |  2.50 1.638
2.La mia famiglia pensa che io sia un bersaglio facile per i truffatori
Post
Guillability | 2.65 1.725
Pre
Guillability |  3.75 1.618
3.Di solito capisco subito quando qualcuno sta cercando di ingannarmi
Post
Guillability |  3.50 1.100
4. Se ¢é probabile che qualcuno cada in un tranello, quello sono io Pre 3.30 2.080
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Guillability

Post
Guillability | 3.95 1.701
Pre
Guillability | 4.50 1.960
5.Non sono molto bravo a capire se qualcuno mi sta ingannando
Post
Guillability | 3.45 1.761
Pre
Guillability | 2.89 1.56
6.1 miei amici pensano che io sia facilmente ingannabile
Post
Guillability | 2.84 1.772
Pre
7.Mi rendo conto rapidamente quando qualcuno mi sta prendendo in | Guillability | 3.85 1.981
giro Post
Guillability | 3.40 2.010
Pre
Guillability |  3.20 2.167
8.Nel complesso, vengo manipolato abbastanza facilmente
Post
Guillability |  2.55 1.146
Pre
9.Di solito mi ci vuole un po' per capire quando qualcuno mi sta Guillability |  3.50 2.013
ingannando Post
Guillability |  3.40 1.667
Pre
10.La gente pensa che io sia un po' ingenuo
Guillability | 2.85 1.725
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Post

Guillability |  2.40 1.392
Pre
11.Non sono cosi bravo a cogliere i segnali che indicano che qualcuno | Guillability | 3.50 1.878
sta cercando di manipolarmi Post
Guillability |  3.40 1.635
Pre
Guillability |  3.00 1.451
12.Immagino di essere piu credulone della media
Post
Guillability |  2.20 1.281

Tabella 3.Punteggi singoli item Guillability.

Per quanto riguarda il Warwick Edinburgh Mental Wellbeing Scale
(WEMWRBS), l’effetto principale del gruppo non ¢ emerso statisticamente
significativo F(2,53)=.118, p=.889, controllando per il punteggio al pre-test
F(1,53)=26,29,p=< .001. Cio significa che il training non ha prodotto alcun

beneficio dal punto di vista del benessere, né per il gruppo sperimentale, né per il

gruppo di controllo attivo.

Nella figura 16 sono riportate le differenze tra le medie del Warwick Edinburgh

Mental Wellbeing Scale (WEMWBS) nei tre gruppi al pre-test e al post- test.

75




WEMWBS

SPERIMENTALE CONTROLLOATTIVO CONTROLLO PASSIVO

mPRE_WEMWBS mPOST_WEMWBS

Figura 3. Medie relative al pre-test vs. post test del questionario Warwick Edinburgh

Mental Wellbeing Scale (WEMWBS) nel gruppo sperimentale e due gruppi di controllo.

2.5.3 Correlazione tra le variabili di interesse

Sono state condotte analisi di correlazione di Pearson bivariate per esaminare le
relazioni tra le variabili demografiche (eta, sesso, anni di istruzione), punteggi alla
baseline (pre-test) nei questionari SSS, WEMWBS e i punteggi al pre-test e post-
test del questionario Guillability Scale. Dalle analisi ¢ emersa una correlazione
significativa positiva tra il pre-test della Guillability Scale e la variabile eta, r(19)
= .50, p = .030. Questa correlazione media/forte indica che nel campione le
persone piu anziane erano coloro che al pre-test della Guillability riportavano un
punteggio di maggior creduloneria e maggior propensione ad essere ingannati.
Inoltre, ¢ emersa una correlazione significativa negativa tra il pre-test della
Guillability e gli anni di studio, r(19)=.-49,p=.032. Tale risultato indica che le

persone piu credulone e suscettibili all’inganno, avevano meno anni di istruzione.
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Per quanto riguarda la relazione tra le altre variabili, non emergono correlazioni
significative. I risultati delle analisi di correlazione tra le variabili di interesse

sono presentati nella Tabella 4.

Anni Baseline Baseline
Tempo Eta Genere
studio SSS WEMBS
Guillability
pre-test 0.50* -0.07 -0.49* 0.14 -0.06
scale
post-
0.16 -0.40 0.09 0.13 -0.12
test

Note: la variabile genere & codificata come O=maschi e 1=femmine

Tabella 4: Correlazioni.

2.5.4. Predittori intervento

Per esaminare i predittori del cambiamento, ovvero quelle variabili che spiegano il

cambiamento associato alla Guillability Scale in seguito all’intervento, ¢ stata

condotta una regressione lineare stepwise.

Nella regressione ¢ stato inserito il punteggio del post-test della Guillability Scale

come variabile dipendente e come predittori:

e Allo Step 1 il punteggio del pre-test del questionario Guillabilty Scale per
esaminare se 1 punteggi alla baseline potessero spiegare gli effetti
dell’intervento;

e Allo Step 2 le variabili demografiche quali eta, anni di studio e genere;

e Allo Step 3 i punteggi al pre-test di tutti gli altri questionari al fine di indagare

i predittori di miglioramento, controllando per I'effetto del pre-test.
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Dalle analisi ¢ emerso che allo Step 1 i punteggi al pre-test della Guillability Scale
spiegavano una percentuale significativa della varianza, ovvero il cambiamento
dal pre-test al post-test. L’inserimento delle variabili demografiche allo Step 2 e
I’aggiunta dei punteggi al pre-test della SSS e del WEMWBS allo Step 3, non
hanno modificato la quantita di varianza spiegata. Dunque, solo il pre-test della
Guillability ¢ una variabile che spiega il cambiamento del training al post-test. Le
persone che partivano da punteggi alti al questionario della Guillability Scale al
pre-test erano coloro che avevano una credenza elevata rispetto alla loro
suscettibilita all’inganno e alla creduloneria e sono coloro che hanno giovato
maggiormente dalla partecipazione all’intervento. L’aggiunta delle altre variabili,
ovvero eta, anni di studio, genere, baseline SSS, baseline WEMWBS, non hanno

spiegato il cambiamento osservato al post-test. I valori statistici sono riportati in

Tabella 5.
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Variabile dipendente Post-test Guillability

B ESB B
Step 1 Pre-test Guillability 048 0.19 0.52*
Step 2 Pre-test Guillability 065 0.24 0.71*
Eta -0.01 0.36 -0.01
Anni studio 0.95 0.58 0.40
Genere -3.74 5.38 -0.15
Step 3 Pre-test Guillability 0.77 0.27 0.84*
Eta -0,13 0.41 -0.08
Anni studio 1.39 0.63 0.59
Genere -4.70 5.34 -0.19
Baseline SSS -0.20 0.31 -0.15
Baseline Benessere -0.47  0.31 -0.33

R? = 0.27 for Step 1, p = .022;
AR? = 0.46 for Step 2, p = .056;

AR? = 0.55 for Step 3, p = .087.

Tabella 5: Regressione logistica.

2.5.5 Implementazione e soddisfazione intervento truffe

Al termine degli 8 incontri ¢ stato somministrato al gruppo sperimentale un
Questionario di valutazione del corso (descritto in precedenza).

E stato chiesto ai partecipanti di leggere attentamente ciascuna affermazione e
indicare quanto erano in accordo o in disaccordo con ciascuna delle affermazioni
riportate nel questionario. Le risposte erano fornite su una scala Likert a 7 punti,

dove 1 indicava “per nulla d’accordo” e 7 “completamente d’accordo”. La
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valutazione complessiva del corso ¢ stata abbastanza elevata, con una media pari a

4,15 e con un punteggio complessivo che va da un minimo di 2 a un massimo di

5.

Come riportato in tabella 6, dai punteggi dei singoli Item, ¢ emerso un buon

livello di soddisfazione a seguito dell’intervento.

Punteggio | Punteggio
minimo massimo
ITEM MEDIA| DS
Ho trovato questo corso interessante 1 7 59 1.518
Ho trovato questo corso piacevole 2 7 5.95 1.234
Penso che questo corso sia stato utile 2 7 6.25 1.251
Ho provato benessere a frequentare questo corso 5 7 6.26 0.806
Penso che questo corso sia stato importante per me 2 7 5.95 1.317
Questo che questo corso ha trattato dei temi di cui 2 7
non ero a conoscenza 54 1.569
Penso che questo corso abbia migliorato la mia 1 7
conoscenza sulle truffe 6.00 1.522
Valutazione complessiva del corso 2 7 4.15 0.933

Tabella 6: Item questionario di soddisfazione.

Nella seconda parte del questionario i partecipanti dovevano rispondere ad alcune

domande aperte, riguardanti quali argomenti avessero trovato pil 0 meno

interessanti, quali temi sarebbe stato opportuno approfondire di piu e fornire

suggerimenti per poter migliorare in futuro 1’intervento. Per quanto riguarda la

domanda “Quali sono state le attivita e gli argomenti trattati che ha trovato piu

interessanti e utili?”, sono state riportate le risposte piu significative nella tabella 7
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Risposta: Frequenza

“Come comportarmi con i truffatori” 1
“Condividere le situazioni” 1

“Ho allargato la mia conoscenza sulle truffe” 1
“I filmati e 1 dibattiti successivi’; “I filmati 2

sulle truffe 1i ho trovati interessanti e utili”

“I vari esempi e le diverse risposte con i vari 1
confronti”

“L’approfondimento di ogni singola 1
situazione”

“La truffa in banca/nell’abitazione” 1

“Le truffe al telefono” 2

“Le varie truffe, sia a livello personale che 1

tramite Internet”

“Pensare e non avere fretta”; “Pensieri veloci e 2

pensieri lenti”

“Tutti gli argomenti” 2

“L’episodio dello specchietto della macchina” 1

Tabella 7: Risposte al questionario di valutazione sull’interesse e sull’utilita

degli argomenti trattati.
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In relazione alla domanda:” Quali sono le attivita e gli argomenti che ha trovato meno utili/

interessanti?”, le risposte dei partecipanti sono state le seguenti (Tabella 8):

Risposte Frequenza
Scrivere di meno 3
Quello della statuetta 1
Anche se erano cose che sapevo, ¢ stato utile 1
rinfrescare

Tabella 8: Risposte dei partecipanti rispetto gli argomenti meno interessanti/utili.
Inoltre, nel questionario di soddisfazione ¢ stato chiesto di indicare quali tra le
attivita e gli argomenti trattati necessitano di ulteriori approfondimenti. A tal

proposito, 1 partecipanti hanno risposto in questo modo (Tabella 9):
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Risposte Frequenza

“Approfondimenti sulle telefonate che si 1
ricevono”

“Comprendere il comportamento delle 1
persone”

“Internet” 1

“Le truffe sui cellulari con messaggi o email di 1

dubbia provenienza, qui ho capito di leggerli

sempre attentamente”

“Manipolazione attuata dai mass media. 1
Aspetti di psicologia del potenziale truffatore.

Truffe da Internet da analizzare maggiormente”

“Pensare prima di agire” 1
“Truffe vicino le banche” 3
“Sul nostro comportamento, come ci dobbiamo 1

comportare in situazioni nuove”

“Teoria della Mente” 1

“Truffe online” 1

Tabella 9: Suggerimenti da parte dei partecipanti su quali argomenti
approfondire.
Successivamente, 1 partecipanti hanno risposto alla seguente domanda: “Ha dei
suggerimenti da proporre per migliorare la realizzazione del corso?”” Come si puo

osservare in tabella 10, le risposte registrate sono state:
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Risposte Frequenze

“Qualche corso in pin” 1

“Avere piu tempo, altrimenti non si riesce a 1

discutere e avere tempo per ognuno”

“Continuare con altri corsi” 1
“Far scrivere meno” 1
“Mi interessano gli aspetti manipolativi attuati 1

tutti 1 giorni dai poteri forti”

“Pubblicizzare maggiormente il corso perché 1

molto utile soprattutto per gli anziani”

Tabella 10: Suggerimenti da parte dei partecipanti su come migliorare il
COrso.

In sintesi, dal Questionario di valutazione del corso ¢ emerso che i partecipanti
hanno valutato positivamente I’intervento. Hanno espresso un forte interesse
rispetto a tutti gli argomenti trattati, in modo particolare verso le truffe online e
telefoniche, e hanno affermato che ¢ stato molto utile trattare anche quegli
argomenti di cui erano gia a conoscenza, in quanto hanno avuto la possibilita di
rinfrescare la memoria. Hanno apprezzato in modo particolare gli esercizi in cui
erano richieste delle riflessioni orali rispetto a quelli di scrittura in cui hanno
trovato piu difficolta.
Per quanto riguarda le risposte dei partecipanti rispetto agli argomenti che
avrebbero approfondito maggiormente, sono emersi aspetti legati alla Teoria della
Mente e alla capacita di mettersi nei panni dell’altro, comprendendone cosi il
comportamento ¢ dando maggior importanza al locus of control interno. Altri

invece avrebbero approfondito di piu gli argomenti legati alle tipologie di truffe,
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enfatizzando ci0 che accade al di fuori del nostro controllo e dunque al locus of

control esterno.

2.6 Discussione

Il fenomeno delle truffe nella popolazione anziana ¢ alquanto complesso e

richiede maggiore attenzione perche¢ appare in graduale aumento.

Gli anziani risultano essere i1 bersagli principali dei truffatori in quanto presentano

sia una ridotta capacita nel riconoscere i comportamenti ingannevoli e persuasivi,

abilita sottostante la Teoria della Mente, sia una ridotta capacita di prendere

decisioni analitiche (Boyle et al., 2012; Calso et al., 2020; Castle et al., 2012b).

Purtroppo, in letteratura non sono presenti interventi evidence-based volti a

verificare se, potenziando le competenze cognitive e socio-cognitive sottostanti a

una maggiore vulnerabilita alle truffe nell’anziano, questo fenomeno possa essere

contrastato.

A tal proposito, I’intervento “Pensiamoci Bene” ¢ uno studio pilota volto a:

e Verificare I'implementazione e 1’efficacia di un intervento mirato ad allenare e
promuovere le abilita sottostanti la suscettibilita alle truffe.

e Analizzare i predittori dell’efficacia dell’intervento.

Sono stati reclutati 60 partecipanti (17 maschi e 43 femmine) con un range di eta

compresa tra i 63 e gli 88 anni e con un invecchiamento sano, suddivisi in un

gruppo sperimentale, di controllo attivo e controllo passivo.

L’ipotesi di partenza ¢ stata che, a seguito dell’intervento “Pensiamoci bene”, gli

anziani potessero presentare:

e Una riduzione rispetto la loro suscettibilita alle truffe, misurata attraverso il

questionario Susceptibility to Scam Scale (SSS) (James et al., 2014);
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e Un miglioramento nella percezione della propria capacita di individuare
comportamenti di inganno e di persuasione, utilizzando la Guillability Scale
(Teunisse et al., 2020);

e Un aumento del benessere, misurato con il Warwick-Edinburgh Mental
Well-Being Scale (WEMWBS) (Tennant et al., 2007).

Dall’analisi preliminare in cui sono state utilizzate una serie di ANOVA a una via

preliminari e il Test del chi-quadro, non sono emerse differenze statisticamente

significative tra i tre gruppi in termini di etd, anni di studio, genere e precedenti
esperienze di truffe. Sono emerse pero delle differenze significative al pre-test tra

1 tre gruppi rispetto la Susceptibility to Scam Scale e la Guillability Scale. Il

gruppo di controllo passivo presentava dei livelli di suscettibilita alle truffe

significativamente piu elevati al pre-test rispetto al gruppo di controllo attivo,
invece il gruppo sperimentale riportava un livello di credulita significativamente

piu alto al pre-test rispetto al gruppo di controllo attivo. Per quanto riguarda il

benessere invece, non sono emerse differenze statisticamente significative tra i tre

gruppi presi in esame. Per valutare gli effetti dell’intervento sperimentale, sono

state effettuate una serie di ANCOVA sui punteggi post-test, covariando per i

punteggi al pre-test, in modo tale da eliminare le differenze emerse tra i tre gruppi

nell’analisi preliminare.

Dalle analisi sull’efficacia dell’intervento, sono emerse delle differenze

statisticamente significative nei punteggi della Guillability Scale. In particolare, il

gruppo sperimentale ha riportato dei punteggi piu bassi al post-test rispetto al pre-

test della Guillability Scale, cio indica che coloro che hanno partecipato

all’intervento ‘“Pensiamoci bene”, si percepivano meno creduloni e propensi a

cadere nell’inganno rispetto ai partecipanti degli altri due gruppi di controllo.

Questo risultato ¢ molto importante, in quanto suggerisce che la stimolazione
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cognitiva non ¢ sufficiente a generare nell’anziano un cambiamento nel percepirsi
come meno credulone e vulnerabile all’inganno. Dunque, secondo quanto ¢
emerso dal presente studio, formare i1 partecipanti rispetto le abilita riguardanti la
Teoria della Mente e i processi decisionali, ha fatto si che gli anziani si
percepissero meno creduloni e piu capaci nell’individuare comportamenti
ingannevoli e persuasivi. Cio significa che I’effetto rilevato nei punteggi della
Guillability Scale dal pre-test al post-test ¢ dovuto al training sperimentale.

Per quanto riguarda la Susceptibility to Scam Scale (SSS) (James et al.,2014), non
sono emerse delle differenze significative tra i tre gruppi confrontando il pre-test
con il post-test. Questo vuol dire che il training non ha modificato le credenze che
1 partecipanti del gruppo sperimentale avevano rispetto la propria suscettibilita
alla truffa.

In letteratura, sono presenti diversi studi, 1 quali sostengono che interventi come
role-playing e feedback sono molto utili nel modificare le credenze rispetto la
propria vulnerabilita (Yong et al.,2023). Gli interventi applicati all’interno del
training sperimentale sono stati difatti di questa tipologia:

e Spiegazioni teoriche;

e Role - playing;

e Esercizi basati sulla Teoria della Mente e processi decisionali;

e Discussione attiva ¢ Feedback.

Per tale motivo era prevedibile attendersi una riduzione della suscettibilita alle
truffe nel gruppo sperimentale, ipotesi che perd non ¢ stata confermata.
Probabilmente cid ¢ accaduto in quanto gli anziani hanno avuto difficolta a
comprendere alcuni item del questionario SSS, in particolare I’item 3 “se qualcosa
sembra troppo bello per essere vero, di solito lo ¢”. Di conseguenza hanno avuto

una maggiore difficolta nel fornire le risposte, attraverso le quali dovevano
87



indicare il grado di accordo o disaccordo rispetto ad uno specifico item. A tal
proposito per le ricerche future, si potrebbe pensare di modificare alcuni item,
rendendoli pit comprensibili per la popolazione di riferimento.

Inoltre, non ¢ emerso nessun effetto significativo per quanto riguarda il benessere,
misurato attraverso il Warwick Edinburgh Mental Well-Being Scale (WEMWBS)
(Tennant et al., 2007), confutando cosi ’ipotesi iniziale secondo cui a seguito
dell’intervento educativo, i partecipanti potessero sperimentare un aumento del
benessere. Difatti, ci si aspettava che I’interazione, aspetto che ha caratterizzato il
training, portasse ad un incremento del benessere dei partecipanti del gruppo
sperimentale e del gruppo di controllo attivo, rispetto al gruppo di controllo
passivo. In letteratura non ¢ ancora chiaro I’effetto che pud avere un training di
stimolazione cognitiva o socio-cognitiva sul benessere personale. Secondo alcuni
studi perd non ci sarebbe un’associazione tra questi due aspetti, ma potrebbe
esserci una relazione tra partecipare ad attivita d’interesse personale nel tempo
libero e un maggior senso di benessere percepito dall’anziano (Bures et al., 2016).
Cercare di prevenire il decadimento cognitivo nell’anziano per evitare un
peggioramento significativo rispetto al proprio benessere mentale(Calza et al.,
2015; Missotten et al., 2008; Ready et al., 2003), ¢ di fondamentale importanza, in
quanto quest’ultimo rappresenta uno dei predittori delle truffe soprattutto per
questa parte della popolazione. A tal proposito, potrebbe essere utile in una
prospettiva futura, utilizzare all’interno dell’intervento educativo anche delle
pratiche di consapevolezza (Mindfulness). Difatti, in letteratura sono presenti
studi che evidenziano I’efficacia di training con Mindfulness nel produrre effetti
positivi sul controllo cognitivo e sulla riduzione di pensieri e emozioni negative
nelle persone anziane, migliorando cosi il loro benessere mentale (Brown &

Ryan,2003). Al fine di analizzare la relazione tra i questionari al pre e post-test e
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le caratteristiche demografiche e disposizione dei partecipanti, sono state condotte
delle analisi di correlazione tra le variabili di interesse che hanno fatto emergere
una correlazione positiva tra il pre-test della Guillability Scale e la variabile eta.
Questa correlazione indica che nel campione (gruppo sperimentale) le persone piu
anziane erano coloro che al pre-test riportavano un punteggio di maggior
creduloneria e maggior propensione ad essere ingannati. Inoltre, ¢ emersa anche
una correlazione significativa negativa tra il pre-test della Guillability Scale e gli
anni di studio. Tale risultato indica che gli anziani con un livello di istruzione
inferiore erano quelli piu creduloni e suscettibili all’inganno. Motivo per il quale
I’etd avanzata e bassi livelli di istruzione sembrano essere fattori che
predispongono maggiormente all’essere truffati.

Infine, la regressione lineare stepwise per i1 predittori dell’intervento, ha
evidenziato che 1 punteggi al pre-test della Guillability Scale spiegavano una
percentuale significativa della varianza, ossia il cambiamento emerso dal pre-test
al post-test. Cio significa che gli anziani che partivano da punteggi alti al
questionario Guillability Scale, sono coloro che hanno giovato maggiormente
dalla partecipazione al training sperimentale. Le altre variabili prese in esame eta,
genere, anni di studio, punteggi ottenuti al pre-test nel questionario Susceptibility
to Scam Scale e nel Warwick-Edinburgh Mental Wellbeing Scales, non hanno
spiegato il cambiamento. Dunque ¢ emerso che le persone piu credulone sono
coloro che traggono maggior beneficio dall’intervento indipendentemente dall’eta,
genere, anni di studio, dal benessere o grado di suscettibilita alle truffe. A tal
proposito, puod essere utile per studi futuri somministrare la Guillability Scale per
selezionare le persone che hanno effettivamente bisogno di questo intervento cio¢
quelle con livelli piu alti di creduloneria, indipendentemente da altri fattori.

Seppur I’intervento “Pensiamoci bene” si ¢ mostrato efficace, presenta dei limiti:
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La ricerca ¢ uno studio pilota, in cui le analisi sono state effettuate su un
campione limitato di partecipanti. Dunque, le analisi di regressione e di
correlazione devono essere interpretate con cautela, in quanto alcune variabili
potrebbero diventare significative con [’aumento della numerosita del
campione.

Attraverso il seguente studio pilota sono state indagate prettamente le
credenze dei partecipanti circa la loro suscettibilita, credulita e il loro
benessere. Sarebbe interessante in una prospettiva futura utilizzare anche dei
questionari volti a valutare le abilita di cogliere I’inganno, per verificare se il
training modifica anche la performance. Attraverso strumenti come le Strange
Stories (White et al., 2009), oppure il Modified Picture Stories-Theory of
Mind Questionnaire (MPS-TOMQ) (Calso et al., 2020) si potrebbe valutare
se I’anziano migliori la propria abilita nel cogliere I’inganno. A seguito dei
risultati ottenuti dalla ricerca, si puo affermare che vi ¢ stato un cambiamento
rispetto la credenza dell’essere piu creduloni, ma non rispetto ad un eventuale
cambiamento dal punto di vista cognitivo circa le abilita di cogliere I’inganno.

La partecipazione al training sperimentale ¢ stata volontaria, cid significa che
sono stati reclutati gli anziani piut motivati all’apprendimento e al
cambiamento. Si potrebbe pensare di coinvolgere anche coloro che sono meno
inclini a questi due aspetti, tenendo in considerazione che potrebbero emergere

differenze rispetto 1’efficacia dell’intervento.

Alla luce dei risultati ottenuti ¢ possibili affermare che 1’intervento “Pensiamoci
bene” colma una lacuna significativa presente in letteratura in quanto ¢ volto a

verificare 1’efficacia di un intervento educativo e di potenziamento socio-

cognitivo con lo scopo di ridurre la credulita e la suscettibilita alle truffe nella

popolazione anziana, migliorando la capacita di individuare comportamenti
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ingannevoli e persuasivi attraverso il pensiero analitico. Inoltre, sarebbe
opportuno promuovere delle campagne di sensibilizzazione rispetto questo tema
utilizzando volantini, social-media, ma anche testimonianze di anziani che hanno
partecipato al training. E importante che gli anziani, cosi come i loro familiari
siano a conoscenza dei rischi legati alle truffe e come prevenirle (Lecce et

al.,2019).

2.7 Conclusioni

L’intervento “Pensiamoci bene” ¢ stato ideato con lo scopo di prevenire le truffe
nella popolazione anziana, in quanto ¢ quella piu colpita da questo fenomeno.
Tale ricerca ¢ stata finalizzata a verificare I’implementazione e I’efficacia di un
intervento mirato ad allenare e promuovere le abilita sottostanti la suscettibilita
alle truffe negli anziani e analizzare i predittori dell’efficacia dell’intervento.

Per questo studio sono stati reclutati 60 partecipanti, i cui criteri di inclusione
comprendevano eta pari o superiore ai 65 anni e assenza di decadimento
cognitivo. Le attivita del training sperimentale sono state svolte una volta a
settimana per un totale di 8 settimane dalla durata di 90 minuti ciascuno.

Per verificare 1’efficacia dell’intervento sono stati presi in esame altri due gruppi
oltre a quello sperimentale: il gruppo di controllo attivo che ha seguito un training
di stimolazione cognitiva, anch’esso dalla durata di 8 settimane, e il gruppo di
controllo passivo che non ha ricevuto nessun intervento.

Si ¢ ipotizzato che chi avesse preso parte al training sperimentale, avrebbe potuto
ridurre la propria suscettibilita alle truffe, migliorare la propria percezione circa la
capacita di individuare comportamenti ingannevoli e persuasivi, € aumentare il

livello di benessere.
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Dall’analisi preliminare sono emerse delle differenze statisticamente significative
al pre-test tra i tre gruppi rispetto la Susceptibility to Scam Scale (James et al.,
2014) e la Guillability Scale (Teunisse et al., 2020). Per quanto riguarda il
benessere invece, non sono emerse differenze significative.

Dalle analisi sull’efficacia dell’intervento ¢ emerso significativo 1’effetto
principale legato al gruppo soltanto per quanto riguarda la Guillability Scale
(Teunisse et al., 2020). Le analisi post-hoc hanno evidenziato come solo il gruppo
sperimentale riporta una riduzione nei punteggi della Guillability Scale dal pre-
test al post-test, indicando come vi sia stata una riduzione nel percepirsi meno
creduloni e meno propensi a cadere nell’inganno rispetto agli altri due gruppi di
controllo.

Non sono emerse differenze statisticamente significative tra i tre gruppi dal pre-
test al post-test per quanto riguarda la Susceptibility to Scam Scale (James et al.,
2014). Anche se durante gli incontri sono stati proposti esercizi con simulazioni
pratiche, role-playing e feedback, riconosciuti efficaci da diversi studi nel
modificare le proprie credenze rispetto la vulnerabilita (Yong et al.,2023), non ci
sono stati dei cambiamenti nel gruppo sperimentale rispetto la credenza dei
partecipanti circa la propria suscettibilita alle truffe, confutando cosi I’ipotesi
iniziale secondo cui coloro che avessero preso parte all’intervento educativo
avrebbero riportato una riduzione di tale aspetto.

Infine, il training non ha prodotto nessun effetto significativo neanche per quanto
riguarda il benessere misurato attraverso il Warwick Edinburgh Mental Well-
Being Scale (Tennant et al.,2007), non confermando un’altra ipotesi di questa
ricerca. Bisogna considerare perd che nel Questionario di valutazione del corso,
gli anziani hanno affermato di aver provato benessere nel frequentarlo e hanno

riconosciuto la sua utilita.
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Dalle analisi di correlazione tra le variabili di interesse ¢ emersa una correlazione
significativa positiva tra il pre-test della Guillability Scale e la variabile eta, cio
indica che le persone piu anziane erano piu credulone e presentavano una
maggiore propensione all’inganno. Inoltre, ¢ emersa anche una correlazione
significativa negativa tra il pre-test della Guillability e gli anni di studio. Dunque,
le persone piu credulone e suscettibili all’inganno erano coloro che avevano meno
anni di istruzione.

Esaminando 1 predittori dell’intervento attraverso una regressione lineare
stepwise, ¢ emerso che chi ha giovato maggiormente dalla partecipazione al
training sperimentale erano coloro che partivano da punteggi piu alti alla
Guillability Scale indipendentemente dalle altre variabili come eta, anni di studio,
genere, baseline SSS e baseline WEMWBS. Questo risultato potrebbe essere utile
per studi futuri, utilizzare la Guillability Scale per selezionare le persone che
hanno effettivamente bisogno di questo intervento, ovvero persone con livelli piu
alti livelli di creduloneria.

L’intervento “Pensiamoci bene” ¢ uno studio pilota e in quanto tale presenta dei
limiti, il primo tra questi riguarda la limitatezza del campione, dunque 1 risultati
delle rispettive analisi devono essere interpretate con cautela, in quanto con
I’aumento della numerosita del campione potrebbero verificarsi dei cambiamenti
significativi in relazione ad alcune variabili.

Inoltre, attraverso questo intervento sono state indagate solo le credenze dei
partecipanti circa la propria suscettibilitd, credulita e benessere, sarebbe
interessante in futuro, indagare e lavorare anche sulle abilita di cogliere 1’inganno
attraverso test di performance.

Infine, gli anziani hanno partecipato volontariamente al training con lo scopo di

riuscire a sventare una truffa o un tentativo di truffa. Sarebbe interessante
93



reclutare dei partecipanti meno motivati, in modo tale da poter osservare
un’eventuale modifica circa I’efficacia dell’intervento.

Per concludere, ¢ di fondamentale importanza mettere in atto delle strategie di
prevenzione per evitare che 1’anziano diventi vittima di una truffa. Bisognerebbe
disporre di volantini sul territorio, avere una maggiore presenza di forze
dell’ordine in uniforme soprattutto nelle fasce orarie in cui gli anziani escono
maggiormente, diffondere locandine, aumentare i finanziamenti federali per
contrastare questo fenomeno, promuovere la collaborazione tra 1 vari
professionisti tra cui forze dell’ordine, medici o psicologi.

A tal proposito, ’Intervento “Pensiamoci bene” pud essere utilizzato come
modello di prevenzione alle truffe, in quanto mira a potenziare le competenze
cognitive e socio-cognitive nella popolazione anziana al fine di renderli meno
vulnerabili alle truffe.

I risultati ottenuti dal seguente studio pilota potrebbero essere utilizzati al fine di
promuovere delle campagne di sensibilizzazioni in modo tale da evitare il
fenomeno delle truffe nella popolazione anziana. In relazione a questo aspetto, si
potrebbero utilizzare le testimonianze dei partecipanti al training in modo tale da
creare una maggiore sensibilizzazione su questo tema e fornire agli anziani la

protezione di cui hanno bisogno.
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APPENDICE

Questionario demografico

Codice

Mome Cognome

1. Sesso

T Maschio

2 Femmina

@ Non mi identifico con alcuna opzione
@ Preferisco non rispondere

2. Data di nascita: 3. Eta:

3. Stato civile:

Mubile/celibe
Sposatofa
Divorziato/a
Vedovola
Convivente
Altro

@eee e

4. Anni di studio

5. Titolo di studio (il livello pil alto di educazione che Lei ha ottenuto):

@ Elementari
@ Licenzia Media
@ Diploma maturita
@ Laurea triennale
& Laurea magistrale
& Dottorato di ricerca/Specializzazione
Si Mo
6. Lei & attualmente incura O O 6.a Se si,
da un medico per qualche Quale problema?
problema di salute?
Si No
7. Lei sta attualmente o Qa
assumendo dei medicinali T.a Se si, Quali medicinali?

che possono
compromettere le Sue

capacita attentive?
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Mome

{James eral., 20014)

CODICE

Cognome

SSS

TEMPO

Indica il grado in cui & d’accorde o in disaccordo con ciascuna delle seguenti

affermazioni:

1. Rispondo al telefono ogni volta che squilla, anche se non so chi sta chiamando

Completamente
in disaccordo

Molto in
disaccordo

Poco in
disaccordo

Mé in
disaccordo
né in
accordo

Poco in
accordo

Molto in
accordo

Completamente
in accordo

2. Ho difficolta a terminare una telefonata, anche se la persona che sta chiamando & un
venditore di telemarketing, qualcuno che non conosco o qualcuno che non voleva

chiamare me.

Completamente
in disaccordo

Maolto in
disaccordo

Poco in
disaccordo

MNé in
disaccordo
né in
accordo

Poca in
accordo

Molto in
accordo

Completamente
in accordo

3. Se qualcosa sembra troppo bello per essere vero, di solito lo &.

Completamente
in disaccordo

Molto in
disaccordo

Poco in
disaccordo

MNé in
disaccordo
né in
accordo

Poco in
accordo

Molto in
accordo

Completamente
in accordo

4. Le persone di etd superiore ai 65 anni sono spesso prese di mira dai truffatori.

Completamente
in disaccordo

Maolto in
disaccordo

Poco in
disaccordo

MNé in
disaccordo
né in
accordo

Poca in
accordo

Molto in
accordo

Completamente
in accordo

5. Se un venditore di telemarketing mi chiama. di solito ascolte quelle che ha da dire.

Completamente
in disaccordo

Maolto in
disaccordo

Poco in
disaccordo

Mé in
disaccordo
né in
accordo

Poca in
accordo

Molto in
accordo

Completamente
in accordo
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Codice Tempo___

Mome Cognome

Warwick Edinburgh Mental Wellbeing Scale
(WEMWBS)

Di seguito sono riportate alcune affermazioni che descrivono pensieri & modi di sentirsi.

FPer ciascuna affermazione, indichi la risposta che meglio descrive la Sua esperienza
nelle ultime 2 settimane.

&
o S

Mi sono sentito ottimista riguardo al futuro 1 2

Mi sono sentito utile 1 2 3 4 5
Mi sono sentito rilassato 1 2 3 4 5
Mi sono sentito interessato ad altre persone 1 2 3 4 5
Ho avuto grinta da vendere 1 2 3 4 5
Ho affrontato bene i problemi 1 2 3 4 5
Ho pensato in modo chiaro 1 2 3 4 5
Mi sono sentito vicino ad altre persone 1 pel 3 4 5
Mi sono sentito sicuro di me 1 z2 3 L 5
Sono stato in grado di prendere decisioni 1 2 3 4 5
Mi sono interessato a cose nuove 1 2 3 4 5
Mi sono sentito di buon umore 1 2 3 4 5
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Codice Tempo

MNome Cognome

The Guillibility Scale

[Teunisse er al., 2020

Compdll il seguente questonario riguardante le Sue credenze e comportamenti. Legga attentamente
ognuna delle affermazionl e per clascuna indichi il grado in cui @ d’accordo o in disaccordo. Mon
impleghi troppo tempo per rispondere a clascuna affermazione.

1 z 3 4 3 & T
Completamente in Né i':‘:‘;:_:.nrdn Completamente
disaccordo lisaccord in accordo

1. Sono abbastanza bravo a capire quando gqualcuno sta cercando di

ingannarmi.
2. La mia famiglia pensa che io sia un bersaglio facile per § truffatori. 1 2 3 4 5 6 7
3. Dl solito capisco subito quando qualcuno sta cercando di ingannarmi. 1 2 3 4 3 & 7T
4. Se & probabile che gualcuno cada in un tranells, quello sono jo. I 2 3 4 5 6 7
5. Monsono molto bravo a capire se qualcuno mi sta ingannando. I 2 3 4 5 &6 7
G. I miel amicl pensano che io sia facilmente ingannabile. I 2 3 4 > &6 7

7. Mi rendo conto rapidamente quando qualcuno mi sta prendendo in
@iro.

& MNel complesso, vengo manipolato abbastanza facilmente. I 2 3 4 5 6 7

9. Di solito mi ci vuole un po” per capire quando qualcuno mi sta
ingannando.

10. La gente pensa che io sia un po’ ingenwo. I 2 3 4 5 &6 7

11. Mon sono cosl bravo a cogliere § segnall che indicano che qualcuno
sia cercando di manipolarmi.

12, Immagino di essere pin credulone della media. I 2 3 4 5 &6 7
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CODICE TERMPOD .

Mome Cognome

QUESTIOMARIO TRUFFE

La presente sezione contiene alcune domande sulle truffe.
La preghiamo di rispondere alle seguenti domande della SEZIONE A e SEZIONE B.

SEZIONE A

Si Mo
la. Lei & mai stato vittima di una truffa? . | a
La truffo & uno schema froudolento o disonesto valto o truffare una persana ol fine di sottrarre

denaro, oggetti di valore o dettoagli persornall,

Se La sua risposta & stata 51, allora la preghiamo di rispondere alle domande successive. Se la
sua risposta & stata MO, allora la preghiamo di rispondere alle domande nella SEZIONE 2.

2a. Quante volte & stato truffato?

3a. Descriva brevemente Multima truffa subita

da. Quanto tempo é passato dall’ultima truffa subita?

SEZIONE B

Si Mo
1b. Se non @ mai stato vittima di truffa, ha subito un tentativo di truffa? [ |

Se La sua risposta & stata 51, allora la preghiamo di rispondere alle domande successive.

2b. Quanti tentativi di truffa ha subito?
3b. Descriva brevemente "ultimo tentativo di truffa subito

—» continua nella pagina seguente
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4b. Descriva brevemente in che modo & riuscito a evitare di cadere vittima di truffa

Sh. Quanto tempo & passato dall’ultimo tentative di truffa?
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CODICE

Questionario di valutazione del corso

Il seguente questionario ha lo scopo di rilevare alcuni dati sull’andamento del corso utili a misurare
il grado di soddisfazione ottenuto e sondare la validita dell’iniziativa.

Inoltre, i dati raccolti potranno fornire indicazioni per la pianificazione di ulteriori iniziative
formative sullo stesso tema oggetto del corso.

Legga attentamente ciascuna delle seguenti affermazioni e indichi quanto & d'accordo o in
disaccordo con ciascuna delle affermazioni cerchiando il numero che corrisponde maggiormente
il suo pensiero. Risponda ad ogni affermazione secondo la seguente scala:

1 F 3 4 5 6 7
Per nulla Molto poco Poco Mediamente Abbastanza Fortemente Completamente
d'accordo d'accordo d'accordo d'accordo d'accordo d'accordo d'accordo
1. Ho trovato questo corso interessante. 1 (2|3 |4(|5]|6]|7
2. Ho trovato questo corso piacevole. 1 (2|3 |4(|5]|6]|7
3. Penso che questo corso sia stato utile 1 (2|3 |4(|5]|6]|7
4. Ho provato benessere a frequentare questo corso 1 (2|3 |4(|5]|6]|7
5. Penso che gquesto corso sia stato importante per me 1 (2|3 |4(|5]|6]|7
6. Questo corso ha trattato dei temi di cui non ero a conoscenza 112 (3|45 |67
7. Penso che questo corso abbia migliorato la mia conoscenza
. & 1l2|3|a|s|6]|7
sulle truffe

Risponda alle seguenti domande:

1) Quali sono le attivita e gli argomenti trattati che ha trovato pit utili/interessanti?
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2) Quali sono le attivita e gli argomenti trattati che ha trovato meno utili/interessanti?

3) Tra le attivita e gli argomenti trattati durante il corso, pud segnalare quelli per i quali ritiene
necessari ulteriori approfondimenti?

4) Ha dei suggerimenti da proporre per migliorare la realizzazione del corso?

5) Valutazione complessiva del corso:

Insoddisfatto

Poco soddisfatto
Abbastanza soddisfatto
Soddisfatto

Completamente soddisfatto
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