Corriere del Ticino
Venerdi 21maggio 2021

TICINO F SVIZZERA

11

Distinguere il sacro dal profano

COMUNICAZIONE / «La persuasione della propaganda» e l'ultimo libro pubblicato dal ricercatore Alessandro Trivilini - Un pratico manuale
per aiutare giovanie meno giovani a non farsi «fregare» nelle piu svariate situazioni: dalle truffe informatiche fino al terrorista che cerca nuovi adepti

Paolo Gianinazzi

Una truffainformatica via e-
mail, un like» su Instagram, il
tentativo di adescamento da
parte di un terrorista tramite
unachat.Tre azioniche, alme-
noapparentemente, non han-
no nullain comune traloro.
Eppure, nel complesso mon-
dochecicirconda, untemain
comune ce’hanno:la persua-
sione, o perlomeno il tentati-
vo di persuadere qualcuno a
fare qualcosa tramite determi-
nate tecniche comunicative.
Proprio attorno al tema della
persuasione ruotal'ultimo li-
bro diAlessandro Trivilini, re-
sponsabile del Servizio infor-
matica forense del Diparti-
mento tecnologie innovative
della SUPSI. «La persuasione
dellapropaganda» eil titolo del
volume in pubblicazione in
questi giorni. Ma a far vera-
mente capirel'intentodi que-
stoagilelibro accessibileatut-
ti e il sottotitolo: «<Manuale
contro la radicalizzazione e
l'estremismoviolento». Un te-
stoquindi ascopodivulgativo
che, cispiegalostesso autore,
vuole fornire a tutti, giovani
emeno giovani, «<una cassetta
degliattrezzi» per capire quan-
do qualcuno o qualcosa, con
intenzionibuone o menobuo-
ne, cerca di persuaderci e di
farci fare (spessoanostrainsa-
puta)qualcosa controlanostra
volonta. E, come detto, si trat-
tadiunac«cassettadegliattrez-
zi» che puovenirutile nelle pit
svariate situazioni. Determi-
nate tecniche di persuasione
(che l’autore passo per passo
approfondisce nel testo) ven-
gonoinfatti utilizzate nei cam-
pipiudiversi:sipassadal ten-
tativo dirubareinostridati(o
peggio) tramite una truffa in-
formatica via e-mail (il cosid-
detto phishing) alla maniera
in cui gli algoritmi ci propon-
gono in modo mirato le pub-
blicita online che vediamo sui
nostrischermi tuttiigiorni.
Manon solo: nei casi pit estre-
mi, eloabbiamovistobene an-
cheinEuropadal 2015,sonole
organizzazioniterroristichea
sviluppare tecniche di persua-
sione (e di propagandaideolo-

-

La pandemia ha reso la vita dei «truffatori» piut facile perché sanno che possono sfruttare le nostre fragilita.

Il malintenzionato
cercadifarlevasulle
nostre emozioni per
ottenere unareazione
da usare a suo favore

gica ereligiosa) per reclutare
nuove leve, magari mirando ai
pitgiovaniviasocial network
o tramite le chat sui loro tele-
fonini. Ed e proprio qui che si
inserisce questo pratico ma-

nuale, ideato da Trivilini par-
tendo dal modello scientifico
chehasviluppatoal Politecni-
codiMilano performareima-
gistratiacondurre con effica-
ciauninterrogatorio forense.
Un libro (ordinabile sul sito
www.trivilini.info) realizzato
nonacaso conil sostegnodel-
la Piattaforma cantonale di
prevenzione dellaradicalizza-
zione e dell’estremismo vio-
lento.

Come una cassaforte

Ma come fare, dunque, perri-
conoscere i primi segnali di
qualcuno che cercadiconvin-
cerciacompiere qualcosa con-
trolanostravolonta? Rispon-
de Trivilini: «Il ritmo. E spesso
la ritmica uno degli elementi
che contraddistinguel’azione
di qualcuno o qualcosa che ci
avvicina per convincerci del-
le suebuone (apparenti)inten-
zioni. C’e una certaripetitivi-
ta,unacertainsistenzada par-

te diquesta persona. Unasor-
tadi ‘bombardamento’ diin-
formazioni. E questo perchéla
persuasione non avviene con
uno schiocco delle dita. Eun
processo cherichiede del tem-
po». Perdirla con unametafo-
ra: <E come se il persuasore si
trovasse davantia una cassa-
forte da aprire, ascoltando
ogni rumore per trovare la
combinazione giusta». E spes-
so, e questo éunaltro elemen-
to che tornasovente nellibro,
uno degli strumenti per apri-
re quella cassaforte sono le
emozioni: larabbia, il risenti-
mento, ma pure la gioia, poco
importa. Ancora Trivilini: <In
questo processo la persona
cerca di far leva sulle nostre
emozioni per suscitare in noi
unareazione. E quando ottie-
ne questareazionelasfruttaa
suovantaggio perottenere cio
che cercan.

Ma non si pensi solo al ter-
rorista che cerca di adescare

nuovi adepti. Anche i social
network e gli algoritmi su cui
sono basati, per fare un esem-
pioche tocca tuttinoi, funzio-
nano con questalogica: «Per-
ché Instagram d’'improvviso ci
propone un postdi Chiara Fer-
ragni? Magari perché poco pri-
ma ne abbiamo visto uno di
Bobo Vieri e hasuscitatoinnoi
unareazione, mettendoil like.
Ealloral’algoritmo sabenissi-
mo cosa proporci divoltain
volta per tenerci il piu possi-
bileincollatiallo schermo». Lo
stesso meccanismo, percitare
un altro esempio attuale, che
sfruttanole fake news per por-
tarci a «cliccare»: un titolo ac-
cattivante, una reazione di
sdegno eil «click» e servito.
Tutte situazioni che nella
stragrande maggioranza dei
casiavvengono nell’inconsa-
pevolezza della «vittimay. Sen-
zadimenticare che, spiegaan-
coraTrivilini,lapandemiaha
reso lavitadei persuasoripiu
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facile: «<Dauna parte ha acce-
leratoil processo didigitaliz-
zazione, portando molta gen-
te ausare piu sovente la tec-
nologia. E dall’altra ha fatto
emergere in tutta la societa
un’importante fragilita emo-
tiva, che i malintenzionati
possono sfruttare». «Sipensi-
aggiunge il ricercatore - all'au-
mento dei casi di phishing in
questo periodo. I truffatori
sanno che possono sfruttare
la fragilita delle persone in
questo particolare momentop.
Ed ecco che, dall'importanza
sempre piu attuale diimpara-
reariconoscereisegnali del-
la persuasione e della propa-
ganda,l'autore havoluto pro-
porre questa «cassetta degli
attrezzi» di cui si parlava
all'inizio. <E un piccolo ma ef-
ficace manuale per capire co-
me muoversi (giovani e adul-
ti)inunasocietain cuidistin-
guere il sacro dal profano di-
venterasempre piudifficile».
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Sta arrivando l'estate e la voglia di

godersi le giornate all’aria aperta
= -

proteggi le tue




