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Sammanfattning

For att forsta vad som far en individ att fordndra beteenden till mer miljovénliga har studien
utgatt ifran Fogg behavior model som menar att faktorerna motivation, formaga och triggers
behovs for att ett beteende ska fordndras. Studien har undersokt i hur stor grad individer som
har motivation och forméga, samt fatt triggers, uppnatt sina miljoméssiga
beteendeforandringsmal. Det har 4ven undersokts hur stor skillnad triggern gor for att ett
beteende ska uppnas. Jag holl fyra, for allmidnheten Gppna, foreldsningar om kemikalier i
vardagen varpa deltagarna satte fem beteendeforandringsmal att uppna. Hilften fick under tva
manaders tid kontinuerliga triggers varpa samtliga respondenter fyllde i en uppf6ljning dir de
rankade i vilken grad de upplevde att deras beteendemal var uppfyllt. Resultatet visar att
gruppen med bade motivation, formaga och triggers i genomsnitt nadde sina mal med 82,6 %
och att gruppen med motivation och formaga, men utan triggers, uppnadde sina mal i
genomsnitt med 59,9%. Fishers exakta test visar en signifikansniva pa p < 0,01 vilket innebar
en hog signifikant. Detta tyder pa att Fogg behavior model ar tillforlitlig samt att faktorn
trigger dr viktig for att en beteendefordndring ska ske.

Nyckelord: beteendefordndring, Fogg behavior model, trigger, miljovinligt beteende

Abstract

To understand what makes individuals change their behaviors towards more environmentally
friendly, this study started with Fogg behavior model which says that the factors needed to
change a behavior is motivation, ability and triggers. This study investigated in which scale
individuals who has motivation, ability and triggers achieved their goals of changing behaviors
to more environmentally friendly, and how much effect the trigger had. I had four lectures, all
opened for the general public, about chemicals in the every day life and afterwords the
participants chose five “behavior-goals” they wanted to achieve. Half of the respondents got
triggers every week and after two months everybody made a follow-up where they rated in
which scale they experienced that their goals were achieved. The result shows that the group
with both motivation, ability and triggers reached their goals in average with 82,6% and the
group with motivation and ability but without triggers reached their goals in average with 59,9
% . Fisher’s Exact Test shows a significance level of p < 0,01 which is the same as a highly
significant. This indicates that Fogg behavior model might be reliable and that the trigger is
important for a behavior to occur.
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Inledning - foriandring for en hallbar varld

Vi ménniskor har en enorm inverkan pé planeten jorden (Gifford & Nilsson, 2014, s. 141). Det
ar en inverkan som inte star i proportion till var roll som enbart en av miljoner arter pa jorden.
Genom att vi formar planeten efter vara behov och var bekvamlighet gor vi skada pa bade
havet, landet och luften. Det finns dirfor en stor férhoppning om att en férédndring av
méanniskors sitt att leva ska 16sa de manga miljoproblem som finns. Genom att individer
exempelvis kor mindre bil och har ligre inomhustemperatur kommer hushallens
miljobelastning att minska och genom att vilja ekologiska matvaror och miljomérkta produkter
okar efterfragan pa dessa och efterfragan pa de mer miljoskadliga produkterna sjunker
(Lidskog & Sundqvist, 2011, s. 89). Att individer fordndrar sina beteenden till mer miljovinliga

ar ett av de viktigaste stegen mot en hallbar virld (Turaga, Howarth & Borsuk, 2010, s. 211).

Aven om ménga vill foriindra sina beteenden till mer miljovinliga ér det littare sagt #n gjort.
Det kan exempelvis uppfattas som dyrt, besvérligt och obekvimt att leva miljovénligt, vilka
alla &r faktorer som motverkar ett miljovénligt beteende (Naturvardsverket, 2008, s. 44). Aven
om en person bestdmt sig for att fordndra sitt beteende till ett mer miljovénligt, dr det inte alltid
latt att halla fast vid detta nir en stressig vardag kommer emellan. Vilka sitt finns det da for att

paverka och hjilpa ménniskor till att leva mer miljovénligt?

Under ménga ar har det forskats flitigt pa vad som paverkar individer till att bete sig
miljovinligt, likasa vilka faktorer som bidrar till generella beteendeforandringar (Kollmuss &
Agyeman, 2002, s. 240). Teoretiskt ramverk har under aren tagits fram och manga modeller
avser belysa vad som paverkar en beteendeforiandring. En av dem dr Fogg behavior model som
forklarar att faktorerna motivation, férmaga och trigger dr de som ligger bakom en
beteendeforidndring (Fogg, 2009, s. 1). I den hir uppsatsen undersoker jag déarfor Fogg
behavior model for att se i hur stor utstrickning individer med faktorerna motivation, formaga

och trigger uppnar sina miljomassiga beteendeforandringsmal.

Jag gér igenom teorier och modeller kring personlig beteendef6rindring och undersoker
djupare i hur stor grad en individ som bade har motivation och formaga och som @ven utsitts
for triggers, sa som Fogg behavior model menar &r optimalt, uppnar sina miljomassiga
beteendeforandringsmal. I studien anvinds metoden nudging for att utfora triggers, for att se

hur detta paverkar individers beteendeforandring, vilket mits i en enkiit.



Att undersoka en modell

Enligt Fogg behavior model (i fortsittningen forkortat till FBM) krivs tre faktorer: motivation,
formaga och triggers, for att ett nytt beteende ska utforas (Fogg, 2009, s. 1). FBM ir relativt ny
och outforskad och Fogg (2009, s. 1) beskriver dérfor sjélv att artikeln om FBM ér ett tidigt
sdtt for att dela ideér och soka feedback pa modellen, vilket &r precis det denna uppsats &mnar
gora. Uppsatsen undersoker i vilken grad respondenter som utsatts for alla tre faktorerna enligt
FBM uppnar sina miljoméssiga beteendefordandringsmal, samt mer specifikt hur stor skillnad

den tredje faktorn, triggern, gor for att malen ska uppnas.

Om modeller som forklarar ménsklig beteendeforindring utvecklas och lidr oss mer om hur en
beteendeforiandring gér till, kommer vi forhoppningsvis enklare kunna fa ménniskor att
fordndra sina beteenden till mer miljovinliga. Det hir dr nagonting som i slutindan kan bidra

till att 16sa de miljoproblem som finns och som grundar sig 1 ménniskors livsstil.

Studiens fragestillningar

- I hur hog grad uppfyller de individer som fatt faktorerna enligt FBM (motivation, férmaga

och trigger) sina miljomaissiga beteendeforandringsmal?

- Hur viktig dr faktorn “trigger” for att miljomissiga beteendeforiandringsmal ska uppnds?

En hypotes for undersokningen lyder:

- Kontinuerliga triggers okar sannolikheten for att en person ska uppna de mal hen satt upp.

Viktiga begrepp for studien

Miljovinligt beteende

CSD International Work Programme (Kommissionen for hallbar utveckling) definierar
miljovinligt beteende pa foljande sitt: en anvidndning av tjdnster och produkter ifran naturen
som svarar mot grundldggande behov och ger 6kad livskvalitet, samtidigt som en minskad
anvindning av naturresurser och giftigt material, minskat utslépp fran avfall och en minskning
av fororeningar sker for att inte kommande generationers mojlighet att uppfylla sina behov
dventyras (Park & Ha, 2012, s. 389). Det hir dr en omfattande och utmanande utopisk
definition av miljovinligt beteende. I denna uppsats anvinds begreppet pa en mer vardaglig
niva, dir Kollmuss och Agyemans (2002, s. 240) definition passar bra. De menar att ett

miljovénligt beteende helt enkelt dr ett beteende som verkar for att minska den negativa
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paverkan ens handlingar har pa miljon. Exempel pa miljovénliga beteenden &r enligt Kollmuss
och Agyman (2002, s. 240) att minska sitt resursanvdandande och sin energikonsumtion, att
minska sitt avfall och minska sin anvidndning av miljofarliga @mnen. Det &r pa detta mer

vardagliga sitt begreppet miljovinligt beteende anvénds i uppsatsen.

Nudging

Nudging (ingen bra svensk Oversittning finns varfor det engelska begreppet kommer att
anvindas) dr enligt Lehner, Mont och Heiskanen (2015, s. 2-3) att genom att leda ménniskor i
en viss riktning paverka deras omdome, val och beteenden pa ett forutbestamt sitt. Verktyg
som riknas som nudging dr exempelvis varningar av olika slag, dndringar i layouter och
utseende for att paverka tankemonster, pdminnelser om de val en person har,

uppmirksammande av sociala normer och inramning av information.

Syftet med nudging dr att genom fordndringar kring individen guida och forenkla
beslutsfattning av den typ av beslut och beteenden man genom nudging vill paverka (ibid).
Nudging fokuserar pa att mojliggora beteenden och beslut som &r fordelaktiga for samhéllet

och oftast dven fordelaktiga for individens intressen i det 1dnga loppet.

Trigger

Trigger idr ett begrepp Fogg (2009, s. 3) viljer att anvinda i sin modell FBM, och ér en av de
faktorer som enligt FBM behovs {or att en beteendefordandring ska genomforas. En trigger kan
ta manga olika former, sa som en siljannons, en motiverande film eller en mail-paminnelse.
Karaktérsdragen for att det ska ridknas som en trigger dr att man lagger mérke till den, att den
associeras med ett specifikt beteende och att den sker nér personen dr motiverad samt har en
formaga att utfora det associerade beteendet. En sédljannons dr alltsa enbart en trigger da den
uppfyller alla de tre karaktdrsdragen. Finns exempelvis inte mojligheten for personen att kopa
det som annonseras, dr det ingen trigger 1 denna bemirkelse. I studien kommer de triggers som
anvinds vara mail-paminnelser samt mail-tips kring &mnet kemikalier, som skickas till

respondenterna.

Trigger som begrepp kommer forklaras djupare langre fram 1 uppsatsen, under kapitlet Teori:

varfor gor vi som vi gor?



Bakgrund - att forandra det miljomaissiga beteendet

I detta avsnitt diskuteras tidigare forskning kring miljoméssigt beteende. Vilka faktorer som
paverkar vart miljovénliga beteende forklaras samt vad tidigare forskning pa effektiviteten av

nudging har visat.

Kunskapens roll for en beteendeforiandring

I manga ar har forskare undersokt vad som far individer att bete sig miljovénligt eller inte. Ett
stort antal teoretiska ramverk har tagits fram for att forklara vad som paverkar kunskap om
miljon, miljdmedvetenhet och miljovinligt beteende samt hur dessa begrepp hinger ihop och
paverkar varandra (Kollmuss & Agyeman, 2002, s. 240). Trots att hundratals studier gjorts har

inga direkta svar givits pa vad som egentligen &r nyckeln till ett miljovinligt beteende.

Den dldsta och mest enkla modell som finns for att forklara miljovanligt beteende bestar av en
linjdr progression mellan kunskap om miljon, miljomedvetenhet (miljomaissiga attityder) och
ett miljovénligt beteende (ibid, s. 241). Enligt modellen ska mer miljomaéssig kunskap leda till
hogre miljomedvetenhet som i sin tur bidrar till ett mer miljovinligt beteende. Denna modell
visade sig dock troligtvis vara felaktig da forskning kunde visa att mer kunskap om miljon och
en hogre miljomedvetenhet generellt sett inte ledde till ett mer miljovinligt beteende (ibid, s
241). Trots detta baserar manga NGO:s (non-governmental organizations) fortfarande sina

kommunikationskampanjer pa tanken att mer kunskap leder till ett mer upplyst beteende.

Aven om det inte gér att se ett generellt samband dir mer kunskap alltid leder till ett forindrat
beteende, ses kunskap fortfarande som en viktig paverkansfaktor for att ett miljoméassigt
beteende ska uppsta. Chen et al. (2011, s. 6) menar att kunskap om vad som é&r bra eller daligt
for miljon, och varfor, okar forstaelsen for miljon vilket i sin tur kan gora en person villig att
bete sig mer miljovénligt. Daremot krivs ofta fler faktorer dn enbart kunskap for att ett

beteende ska fordndras (Kollmuss & Agyeman, 2002, s. 250).

Lindén (2009, s. 13) menar att attityder kan paverka de beslut som fattas kring det vardagliga
beteendet men att det ocksa kan ske i motsatt riktning. En person kan av en slump testa en ny
produkt eller ett nytt beteende som hen finner positivt och detta kan i sin tur leda till att inte
bara beteendet fordndras utan dven att gamla attityder omvirderas och ersitts med nya. En
forandringsprocess kan alltsa bade borja med en beteendeforandring, likvél som den kan borja

med mer kunskap som paverkar vara attityder.
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Enligt Lally, van Jaarsveld, Potts och Wardle (2010, s. 1107) tar det i genomsnitt 66 dagar, med
ett spann pa mellan 18 och 254 dagar, att forindra ett beteende. Tyvirr dr det generellt vildigt

fa som lyckas uppna de beteendefordndringsmal de satt upp.

Enligt en SIFO-undersokning var det enbart 19 % av de som satte upp nyarsloften arsskiftet
2013/2014 som lite drygt ett ar senare hade uppfyllt sina mal (Sifo, 2015). En amerikansk

undersokning visar att enbart 8 % av de nyarsloften som sitts uppfylls (Statistic Brain, 2015).

Konsekvens av en bristande kontroll

Hur stor paverkansmdjlighet en ménniska kénner att hen har spelar stor roll for det
miljovénliga beteendet (Gifford & Nilsson, 2014, s. 143). Enligt Fielding och Head (2011, s.
172) ar yngre personer generellt sdtt mer pessimistiskt instéillda till miljons framtid och till sin
egen formaga att paverka miljoproblemen. De har generellt en kinsla av brist pa kontroll 6ver
miljofragor vilket allra bast kan innefattas av begreppet kontrollokus. Begreppet behandlar var
individer upplever att deras formaga att ha kontroll 6ver olika situationer ligger och individers
upplevda grad av kontroll &r en faktor som kan paverka utfallet av ett beteende. Individer med
ett inre kontrollokus har en tro pa att ens egna handlingar kan paverka och férindra medan
individer med ett yttre kontrollokus menar att kontrollen ligger utanfor de sjdlva och att de

sjdlva stdr maktlosa infor situationen.

Ett inre kontrollokus har i tidigare forskning sammankopplats med en storre vilja att bete sig
miljovinligt, s som att konsumera mer miljovénliga produkter eller minska sin bilékning
samtidigt som ett externt kontrollfokus kopplas samman med en mindre lust att bete sig

miljovénligt (Gifford & Nilsson, 2014, s. 143).

En knuff i ratt riktning

Nudging har visat sig vara en lovande metod for att framja miljovinliga och hallbara
konsumtionsbeteenden (Lehner et al, 2015, s. 2). Nationalekonomin &r baserad pa att vi
maénniskor fattar beslut pa ett rationellt sétt, men enligt Lehner et al (2015, s. 2) dr médnniskans
beslutsfattande inte sa rationellt som detta kan ge sken av. Mianniskor tar ofta beslut som inte dr
de bésta vare sig for dem sjélva eller for exempelvis miljon pa grund av bland annat brist pa

sjalvkontroll eller for att resultatet av beslutet inte visar sig pa en gang. En stor méingd, sa stor
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del som upp till 45 %, av véra beteenden &dr vanemissiga och gar pa rutin. Nudging kan hjélpa
méinniskor att fatta mer rationella

beslut dven nir besluten gér pa rutin och darfor hjélper nudging, enligt Lehner et al. (2015, s.
3), till att korrigera “felaktigheter” i det médnskliga beteendet. Om vi exempelvis vet att vi
borde sldcka lyset innan vi gar hemifran, men detta inte gjorts tidigare och didrmed inte 4r ett
automatiskt beteende, kan vi hjilpas av att det sitter en lapp pa ytterdérren som paminner oss
om att sldcka lyset. Eller om den forvalda instéillningen pé skrivarmaskinen pa jobbet r att den
skriver ut pa bade fram- och baksidan, gor detta att vi kommer minska var pappersforbrukning

dven om vi sjédlva aldrig hade kommit ihag att dndra instdllningen till bade fram- och baksida.

Ett sétt att anvinda sig av nudging dr genom att pavisa sociala normer (ibid, s. 4). Da vi
manniskor dr sociala varelser &r var sociala omgivning en stark kraft for att fa oss att bete oss
pé olika sétt. Ett exempel som Lehner et al. (2015, s. 4) beskriver &r den skillnad som uppstod i
fruktkonsumtionen mellan tva skolor, dir personalen pa den ena skolan genom social
interaktion fragade eleverna om de ville ha en frukt till maten, medan personalen pa den andra
skolan inte gjorde det. Resultatet visade att pa skolan dér personalen aktivt fragade om
eleverna ville ha frukt tog 70 % eleverna frukt, medan enbart 40 % av eleverna pa den andra
skolan tog frukt. Ett annat exempel Lehner et al. (2015, s. 4) tar upp ér kraften av sociala
normer for att 6ka dtervindandet av handdukar hos hotellgéster. Pa ett hotell placerades texten
“majoriteten av vara géster ateranvander sin handduk” pa hotellrummens badrum vilket ledde
till att signifikant fler ateranvénde sina handdukar i jamforelse med nér hotellet istédllet hade
informationsskyltar med fokus pa miljoproblem pa badrummen. Detta visar tydligt kraften av

sociala normer och hur paverkade vi manniskor blir av andra personers beteende.
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Teori - varfor beter vi oss som vi gor?

I detta avsnitt presenteras teorier och modeller som finns inom forskningsfiltet. Modellen som
jag undersoker, Fogg behavior model, beskrivs samt Theory of planned behavior och Den
Transteoretiska modellen, da alla tre behandlar olika faktorer som behovs for en
beteendeforandring. Den gemensamma ndmnaren mellan de tre &r att de alla menar att nagon
form av socialt tryck kan vara viktigt vid beteendeforandring (Fogg, 2009; Ajzen, 1991;
Prochaska, DiClemente & Norcross, 1992).

Tre nycklar till fordndring

For att ett beteende ska fordndras maste personen, enligt Fogg Behavior Model (i fortsittningen
forkortat till FBM), ha bade motivationen for att utfora beteendet samt formagan att gora det
(Fogg, 2009). Detta behover sedan foljas av nagon form av effektiv trigger. Motivationen och
formagan paverkar det kognitiva. De kan alltsa fordndra attityden till beteendet, medan triggern

leder till att beteendet faktiskt utfors.

Modellen kan stillas upp som en figur (se fig. 1) med tva axlar, dir faktorn motivation finns pa
y-axeln och faktorn formaga pa x-axeln (ibid, s. 2). En person med lag motivation for beteendet
i fraga hamnar lagt pa y-axeln samtidigt som hogt upp pa axeln innebir en hog motivation for
att utfora beteendet. En person med hog formaga att utféra beteendet hamnar langt till hoger pa
x-axeln och en person med lag formaga att utfora beteendet hamnar 1angt till vinster pa x-
axeln. Det finns inga enheter pa respektive axel, da figuren enbart &r till for att visa relationen

mellan faktorerna och beteendet och inte till for att visa precisa virden pa varje.

Uppe i den hogra hornan finns en symbol som visar beteendeforiandringsmal, alltsa beteendet
som ska uppnas (ibid, s. 2). Placeringen dr symbolisk, men dmnar visa att en h6g motivation
samt en hog formaga &r bra forutsittningar for att na en beteendef6rindring. Pilen fran nedre
vianstra hornet mot det 6vre hogra hornet indikerar att ndr motivationen och formagan okar blir
chanserna att beteendemaélet uppnas storre. Innan symbolen for beteendeforiandringsmalet
ligger den tredje faktorn, triggern. Placeringen indikerar att det &r det sista som ska till innan ett

beteende sker.
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Hog motivation

¢ .
’ Trigger
Motivation ’

Lag motivation

Lag férmaga Hog formaga

Foérmaga
Fig 1. Figuren visar FBM med faktorerna motivation, férmaga och trigger (efter Fogg, 2009,
S.2).

Det krivs inte alltid att bade motivationen och formagan ar hog for att ett beteende ska uppnas,
dven om scenariot dr det optimala (ibid, s. 3). Daremot krivs att ingen av faktorerna har en
noll-niva. Det maste alltsa finnas nagon form av motivation och nagon form av férmaga, dven
om den inte alltid behdver vara hog. Losningen for att fa till ett beteende &r generellt inte, som
manga tror, att 6ka motivationen. Oavsett hur hog motivationen dr kommer beteendet inte
utféras om det inte finns ndgon formaga alls. FBM menar att formaga och motivation kan
uppviiga varandra. Ar motivationen 1&g kan ett beteende #ndé utforas om formagan ér
tillrackligt hog, om det alltsa &r tillrdckligt enkelt att utfora beteendet. Exempelvis har jag nu
vildigt 1dg motivation for att kopa en bil, men skulle jag bli erbjuden att kopa en bil f6r 10
kronor skulle jag formodligen gora det. Detta for att formagan &r vildigt hog. Tvirtom giller
ocksé. Ar formagan 14g kan beteendet 4nd4 utféras om motivationen ir tillréickligt stark. Ett
exempel: Jag kommer fa 10 000 kronor om jag skriver upp mig pa ett mailutskick. Men for att
komma till mailutskicket maste jag 16sa ett svart matteproblem och jag har vildigt svart for
matte. Jag har alltsa en hog motivation da jag verkligen vill skriva upp min mail och fa de 10
000 kronorna, men jag har en lag formédga. Hér hade jag formodligen 16st det, kanske genom
att be en mattekunnig vén om hjilp for att 16sa talet, sa att jag slutligen kunde skriva in

mailadressen och f& pengarna. Ar motivationen tillriickligt hog kan man 16sa ménga problem
13



trots att formagan dr lag.

Utan en effektiv trigger spelar det enligt FBM oftast inte ndgon roll om personen i fraga har
bade motivationen och formagan, beteendet blir inte av i alla fall (ibid, s. 3). En trigger kan ta
manga olika former, sa som en séljannons, en motiverande film eller en mail-paminnelse.
Oavsett form har en lyckad trigger tre karaktiarsdrag. Den maste forst av allt innebira att man
lagger mirke till den, den maste associeras med det specifika beteendet och den maste ske nir
man dr bade motiverad och har formagan att utféra beteendet. En séljannons dr alltsa enbart en
trigger da den uppfyller alla de tre karaktirsdragen. Finns exempelvis inte mojligheten for
personen att kdpa det som annonseras, dr det ingen trigger i denna bemirkelse. En trigger kan
ocksa vara i form av ett socialt tryck och det dr precis som en sddan trigger nudging kan

fungera (Lehner, 2015, s. 4).

Ett exempel pa hur modellen fungerar i verkligheten kan vi hitta i beteendet att skriva en
statusuppdatering pa Facebook (Fogg, 2009, s. 4). De flesta méanniskor har en véldigt hog
formaga att skriva en statusuppdatering, da det ar ett enkelt beteende att utféra. Motivationen
for att skriva en statusuppdatering varierar sjdlvklart, hos vissa dr den hogre och hos andra
ldagre. Det Facebook gor ir att de ger en trigger till personen nir hen loggar in pa Facebook.
Genom en notis ber Facebook personen att skriva en statusuppdatering vilket leder till att de
med en liten motivation formodligen kommer utfora beteendet, eftersom formagan dr sa hog.
Utan triggern fran Facebook hade formodligen antal skrivna statusuppdateringar minskat

drastiskt.

Motivation

Faktorn motivation dr uppbyggd av tre olika motsatspar: njutning/sméirta; hopp/riadsla och
social acceptans/social avvisning (ibid, s. 4). Njutning/smirta dr en direkt motivering som
innebir vildigt lite tinkande och berdknande. Individer svarar pa det som hédnder i stunden och

det finns en stark motivationskraft i att skapa njutning och undvika smérta.

Hopp/réddsla dr tvd andra motpoler som kan skapa en motivation. De karakteriseras av en
berdkning av hur nagonting kommer bli, dér det a ena sidan finns hopp for att nagot bra hander
och a andra sidan en rddsla for att nagot daligt kommer hénda. Motivationen vill forsoka
minska rddslan for att nagot daligt hander och 6ka hoppet for att nagot bra hiander. Hopp och
ridsla &r ett kraftfullt sétt att skapa motivation och exempel som Fogg (2009, s. 4) visar dr att

méinniskor motiveras av hopp nér de koper en trisslott och av rddsla nér de tar en vaccinspruta.
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Den tredje motpolen, social acceptans/social avvisning, dr en social dimension som
kontrollerar mycket av vart sociala beteende, till allt fran vilka kldder vi bér till vilket sprak vi
anvinder (ibid, s.4). Ménniskor dr utan tvekan motiverade att gora saker som ger dem social
acceptans och de dr dven motiverade att undvika sadant som innebir social avvisning. Kraften
som den sociala motivationen besitter dr formodligen inbyggd i alla varelser som &r beroende
av att leva i grupper for att klara sig pa jorden, vilket gamla ségner kan beritta for oss genom
att straffet att bli fordriven fran ett samhdlle alltid varit ett av de hardaste straffen som funnits.
Metoderna for att motivera méanniskor genom social acceptans har okat i och med sociala
medier, ddr Facebook ér ett tydligt exempel. Alla handlingar, fran att 14gga upp en profilbild till

att skriva en statusuppdatering, &r fran grunden drivna av var ldngtan att bli socialt accepterade.

Formaga

Formaga har enligt Fogg (2009, s. 5-6) sex olika viktiga delar vilka alla relaterar till varandra
som en ldnk i en kedja.

Tid: Om ett beteende kréver tid och tiden inte finns eller dr knapp, innebér det att vi har en lag
formaga att utfora beteendet.

Pengar: For ménniskor med begrédnsade finansiella resurser &r ett beteende som kostar mycket
pengar inte enkelt att utfora.

Fysisk anstrdangning : Ett beteende som kriver fysisk anstringning &r olika svart for olika
individer, beroende pa den fysiska formagan.

Kognitiv belastning: Om ett beteende tvingar oss att tanka véldigt hart, kan det vara svart att
genomfora. Detta giller speciellt om var hjdrna dr ockuperad av manga andra problem och
tankar. Bade att tdnka djupt och att tdnka i nya banor kan vara svart.

Social avvikelse: Avser hir sadant som gar mot normen eller sadant som bryter mot samhdllets
oskrivna regler. Om ett beteende tvingar oss att bryta mot samhéllets normer dr beteendet inte
latt att utfora.

Icke-rutindissigt: Generellt upplever ménniskor ett beteende enkelt om det dr en rutinméssig
aktivitet de gor ofta. Nir minniskor soker efter enkelhet soker de sig ofta till rutiner, vilket

visar att sadana beteenden som é&r icke-rutinméssiga &r svarare att utféra dn rutinméssiga.

Alla ménniskor har olika stora svarigheter med faktorerna som paverkar férmagan. Vissa har
mer tid, andra mer pengar och vissa har ldttare for att arbeta med hjérnan. Formagan dr en
funktion av en ménniskas mest knappa resurs vid tidpunkten dé beteendet triggas. Oavsett
vilken resurs som visar sig vara mest knapp kan vi minska barridrerna for att genomfora ett

beteende sa fort vi borjar rikna med alla de olika faktorerna som paverkar férmagan och inte
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bara ser till den mest knappa resursen.

Trigger

Det finns enligt FBM (Fogg, 2009, s. 6) tre olika typer av triggers. Igdngkickning som trigger
ar bra att anvinda nér en person saknar motivation for ett beteende. Exempel pa sparkar kan
vara en text som anspelar pa riadsla eller en video som inspirerar till hopp. Sparkar kan komma
pé en mingd olika sitt och i en médngd olika former, det viktigaste dr att sparken okar

motivationen.

Underldttande som trigger &r en trigger som verkar for att 6ka formagan hos individen. Malet
med triggern 4r att gora beteendet enklare, eller i vilket fall att fa beteendet att verka enklare
(ibid). En underlittande trigger kan visa for en individ att ett beteende faktiskt dr enklare att
utfora dn vad hen egentligen tror, exempelvis en reklam som forklarar att det bara tar ett

musklick att installera en ny uppdatering.

En signal som trigger fungerar allra bést nér individen har bade motivation och formaga (ibid).
Den hir typen av trigger fungerar frimst som en paminnelse da alla, trots hog motivation och
formaga, kan glomma att utfora ett beteende. En signal som trigger kan vara ett mailutsick som
paminner om att géra nagonting, ett alarm som ringer eller ett klistermérke som paminner om

att slicka lyset.

Andra faktorer bakom en forindring

Theory of planned behavior (hddanefter forkortat som TPB, teorin om planerat beteende”) ar
en teori vars mal ar att forutsidga huruvida ett givet beteende kommer att genomforas eller inte
(Ajzen, 1991, s. 181). Den forsoker forklara vilka faktorer som paverkar att ett beteende utfors
eller inte. Teorin utgar ifrdn personens intention att utfora ett visst beteende dér intentionen
omfattar motivationsfaktorer som séger hur gérna personen vill forsoka utfora beteendet samt
hur stor anstrangning hen dr villig att utfora. Intentionen star alltsé i direkt relation till sjdlva

beteendet. Ju starkare intention desto storre chans att beteendet utfors.

Det finns tre olika faktorer som enligt teorin sdgs paverka intentionen. Dessa &r attityden till
beteendet, den subjektiva normen samt den upplevda kontrollen av beteendet (Ajzen, 1991, s.
188). Attityden till beteendet dr ett uttryck for individens samlade tankar och vérderingar kring

vad det specifika beteendet har for konsekvenser. Det dr personens positiva och negativa
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utvérdering av det aktuella beteendet.

Den subjektiva normen ir en social faktor som innebir det utomstaende tryck individen
uppfattar, antingen negativt eller positivt, gentemot beteendet (Ajzen, 1991, s. 184). Det

handlar om individens uppfattning om vad andra skulle tycka ifall hen utforde beteendet.

Upplevd kontroll av beteendet dr individens egna uppfattning om hur létt eller svart hen skulle
ha att genomfora beteendet, hur den egna forméagan samt resurser for att genomfora beteendet
ser ut. Den egna upplevda formagan att utfora beteendet kan vara paverkat av antingen egna
eller andras tidigare erfarenheter. Ju fler mgjligheter och resurser personen upplever att hen
besitter, och ju férre svarigheter hen upplever kopplade till beteendet, desto storre bor den
upplevda kontrollen vara. Den streckade linjen mellan upplevd kontroll av beteendet och
beteende (se figur 2 nedan) visar att sambandet mellan dessa kan vara antingen direkt eller

indirekt beroende pa graden av kontroll.

Forestalining om . Attityd till
beteendet beteendet - |

Forestalining om
kv ot P Subjektivnorm et Intention i Beteende

normen

Forestalining om . Upplevd kontroll
kontroll av beteendet

Fig 2. Modell av TPB (efter Ajzen & Manstead, 2007, s. 46).

Bade attityden, den subjektiva normen och den upplevda kontrollen &r alla tre funktioner av
bakomliggande forestillningar (Ajzen, 1991, s. 189). Bakom en persons attityd till beteendet
finns sk. forestédllningar om beteendet, vilka &r olika mojliga konsekvenser av beteendet, samt

hur dessa olika konsekvenser virderas.

Bakom den subjektiva normen finns sk. forestdllningar om normen, vilket dr asikter kring
beteendet ifran personer eller grupper som for den specifika personen dr viktiga och som bidrar

till det sociala trycket, samt hur stark viljan att passa in hos dessa personer dr hos den specifika
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personen.

Aven den upplevda kontrollen har bakomliggande forestillningar, sk. forestillningar om
kontroll, vilka kan besta av egna tidigare erfarenheter av beteendet, andrahandsinformation
fran vénner och bekanta eller annat som kan oka eller minska den upplevda svarigheten att

utfora ett beteende.

Enligt TPB ér alltsa de faktorer som styr huruvida man kommer etablera ett beteende eller inte,
ens egen attityd till beteendet, hur ”grupptrycket” gentemot beteendet ser ut och hur litt eller

svart man sjélv tycker att beteendet verkar vara att genomfora.

Kritik mot TPB
Det finns en del kritik mot Ajzens teori, kritik som bland annat menar att TPB endast kan
forutsdga och forklara beslut om beteendeforiandringar som tas pa en medveten niva (Ajzen &

Manstead, 2007, s. 54). Den forklarar exempelvis inte automatiska, invanda beteenden.

Ett repeterat beteende kan resultera i etablerandet av en vana (Ajzen & Manstead, 2007, s. 54;
Conner & Armitage, 1998, s. 1436). Nir en vana blivit etablerad, sigs intentionen till beteendet
uppsta som en direkt f6ljd av externa eller interna stimuli (Ajzen & Manstead, 2007, s. 54). Ju
mer vanemissigt ett beteende ir, och ju mer ett beteende aktiveras direkt av stimuli, desto mer
irrelevant blir sjélva intentionen.TPB tappar alltsd i forutsdgelsekraft nér det handlar om ett
beteende som utforts manga ganger och ddrmed dr invant. Exempelvis skulle da ett beteende
som att anvinda eller inte anvinda bilbélte, vilket till stor del utfors pa ren ruin, inte forutségas

sarskilt bra med TPB.

En annan kritik TPB ofta fatt dr att den inte tar hinsyn till olika typer av kidnslor som kan
komma 1 samband med ett beteende (Conner & Armitage, 1998, s. 1446). Kénsloméssiga
reaktioner kopplade till att ett beteende utfors eller inte utférs kan vara en viktig faktor som
paverkar attityder och intentionen och ddrmed beteendet. Conner och Armitage (1998, s. 1447)
menar att om en person exempelvis kdnner skam efter att ha utfort ett beteende, dr det mindre
troligt att beteendet kommer utdvas igen, till skillnad fran om personen inte upplevt nagon
skam. Enligt Conner och Armitage (1998, s. 1446-1447) tar TPB inte hénsyn till kinsloméssiga
faktorer, vilket Ajzen (2011, s. 1116) menar beror pa den felaktiga uppfattningen att teorin
utgar fran en rationell individ. Enligt Ajzen (2011, s. 1116) finns kénslor som faktor medriknad

i TPB da kinslor kan vara en bakgrundsfaktor som paverkar den upplevda kontrollen av
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beteendet. Detta da det dr allmént ként att kdnslor kan ha effekt pa hur stor tilltro individen
sjdlv har till att utfora beteendet. En person med negativ instillning kidnner ofta en mindre
tilltro till att kunna utfora beteendet &n en person med positiv instillning. Kénslor kan alltsa
paverka den upplevda kontrollen av ett beteende och pa sa sitt paverka intentionen vilket i sin

tur leder till en fordndring av det slutgiltiga beteendet.

Varje trappsteg for dig framat

Den transteoretiska modellen (hddanefter refererad som TTM) visar hur en beteendeforindring
sker stegvis dér varje steg kriver olika insatser (Prochaska et al, 1992, s. 1103). Det forsta
steget dr en fas da individen inte haft nagra tankar pa att fordndra sitt beteende eftersom hen
inte sett anledningen till detta (Precontemplation). Det andra steget dr den begrundande fasen,
da individen borjar fundera pa att dndra sitt beteende (Contemplation) och under nésta fas
soker hen information som gor att utforandet av det nya beteendet blir enklare (Preparation)
(Prochaska et al, 1992, s. 1104; Burkholder & Nigg, 2002, s. 62-64). Det fjirde steget ar
handlingsfasen, som intriffar da individen borjat agera pa det nya beteendet (Action) och i den
femte fasen handlar det om att halla kvar vid beteendet och inte falla tillbaka in i gamla

monster igen (Maintenance) och slutligen etableras beteendet.

Bevarande

Handling

Forberedande/

: > Maintenance
Informationsstkande

T

Begrundande Action

v -
inga Preperation )

foriindringstankar

Contemplation
Pre- T

contemplation

Fig.2. TTMs olika steg som leder till ett nytt beteende (efter Burkholder & Nigg, 2002, s. 64).

Under de olika stegen ar det viktigt att individen utsétts fOr ritt sorts saker fOr att ett beteende
slutligen ska bli implementerat (Burkholder & Nigg, 2002, s. 71). Varje steg kréaver olika
insatser, bade fran individen sjdlv och fran omgivningen. Under det forsta steget
(Preconcemplation) &r det viktigt att fa individen uppmérksam pa vilka problem dagens

beteende kan innebira eller vilka mojligheter ett annat beteende kan ge. Under steg tva

19



(Contemplation) @r individen mer 6ppen for information dé en 6kad medvetenhet om hur hen
kan fordndra sig och varfor finns. Hér géller det att individen far rétt sorts information som
fortsétter att sporra individen till att fordndra sitt beteende. Under steg tre (Preparation) dr den
sociala omgivningen speciellt viktig. Individen maste fa stod och bekriftelse fran som
omgivning som gor hen Gvertygad om att det nya beteendet &r ritt vig att gd. Ett positivt
grupptryck som visar att omgivningen star bakom det nya beteendet &r hér viktigt. Det &r
tydligt att den sociala omgivningen och pétryckningar darifran blir viktig under alla de tre

forsta stegen.

Under steg fyra, innan det nya beteendet blivit helt etablerat, dr det kritiskt och risken &r stor
for att individen gar tillbaka till sitt gamla beteende (Burkholder & Nigg, 2002, s. 72). Dérfor
ar det hér viktigt att det nya alternativa beteendet dr mer tilldragande dn det gamla och att det
nya beteendet motsvarar de forvéintningar individen haft fran borjan. Under steg fem &r positiva
erfarenheter av det nya beteendet fortfarande viktiga, men det &r inte langre lika kritiskt och

individen &r inte ldangre lika kénslig for negativa upplevelser, vilket gor beteendet mer stabilt.

En tydlig koppling
Det finns en tydlig koppling mellan de modeller och teorier som nu forklarats 1 uppsatsen,

Fogg behavior model, Theory of planned behavior och den Transteoretiska modellen. Alla tre

menar att ett socialt tryck i nagon form kan behovas for att ett beteende ska bli till.

Enligt Fogg (2009) dr det dock inte alltid sa att det &r just ett socialt tryck som behovs. Vad
som ddremot dr nodvéndigt dr att det finns nagon form av trigger, och ett socialt tryck riknas
som en trigger (Fogg, 2009, s. 6). En trigger kan ta méanga olika former, sa som ett alarm som
ringer, ett textmeddelande, en mail-paminnelse osv. Ett meddelande eller en paminnelse fran en

annan person &r en trigger och samtidigt ett exempel pa ett socialt tryck.

Ajzen (1991, s. 184) menar att en subjektiv norm paverkar intentionen och om ett beteende
uppstar eller inte. Den subjektiva normen &r en social faktor och innebir den utomstaende

paverkan individen uppfattar, alltsa ett socialt tryck (ibid, s. 184).

Den transteoretiska modellen skiljer sig fran TPB och FBM da den inte pavisar de faktorer som
ligger bakom en beteendeforandring, pa det sitt TPB och FBM gor. Den Transteoretiska
modellen visar istéllet de olika steg en individ generellt sétt gar igenom innan ett nytt beteende

20



blivit etablerat (Prochaska et al, 1992). Den transteoretiska modellen visar dven vad som dr
viktigt for individen och vad hen behdver under varje steg for att beteendefordndringen ska
fortsétta, och hér beskrivs tydligt att ett socialt tryck gentemot det nya beteendet kan vara
viktigt, och till och med avgorande for att beteendet ska foridndras (Burkholder & Nigg, 2002,
s. 71). Det dr nér individen &r pa steg tre som det &r som mest viktigt att den sociala
omgivningen trycker pa. Det kan behovas stod och bekriiftelse fran omgivningen som visar att

det nya beteendet ar ritt och att omgivningen stiar bakom och stottar individen.

Aven om bade TPB, FBM och TTM p4 olika siitt beskriver faktorer krivs for en
beteendeforiandring enas alla kring att ett socialt tryck i nagon form kan vara viktigt for att en

beteendeforidndring ska bli till.
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Metod - fran forelésning till beteendeforindring

Jag holl 1 borjan av 2016 fyra, for allmédnheten 6ppna, foreldsningar om kemikalier i vardagen.
Frivilliga deltagare fran publiken bestimde efter foreldsningen fem egna
beteendeforandringsmal de ville uppna. Hélften av dessa utsattes sedan for kontinuerliga
triggers under tva manaders tid medan den andra hélften inte utsattes for nagra triggers. Som
triggers anvindes email-paminnelser i form av uppf6ljningar samt tips. Efter tva manader
svarade samtliga respondenter pa en uppfoljning, baserad pé de personliga
beteendeforandringsmalen, som visade hur vil malen uppnatts. Signifikansen mellan de bada

gruppernas svarsresultat i uppfoljningen testades sedan med Fishers exakta test.

Knuffar och kvantitativ enkit

Studien har undersokt i vilken grad de respondenter som haft motivation och formaga, samt
utsatts for triggers, 1 enlighet med modellen FBM, uppfyllt sina miljoméssiga
beteendeforandringsmal. Studien har dven jamfort deras resultat med i vilken grad de
respondenter som inte utsatts for nagra triggers natt sina beteendeforandringsmal. Studien &r av
kvantitativ och jamforande karaktér, dir harda data samlats in for att jamforas med varandra.
Som nudging har triggers, i form av paminnelser och tips, skickats ut och en slutgiltig

uppfdljning har samlats in via en enkiit.

Nudging dr en metod dér syftet dr att paverka en individs beteenden, omdomen och val genom
att guida och leda hen 1 en forutbestimd riktning (Lehner, 2015, s. 3). Det handlar om att
“knuffa” individen mot forutbestimda beteenden och val dér “knuffningen” kan ske pa en
méngd olika sétt, s& som exempelvis genom forindring i layout, genom paminnelser eller
genom uppmirksammande av sociala normer. I denna undersokning sker nudging genom olika

triggers i form av paminnelser via mail till respondenterna.

Resultatet fran nudgingen har miitts i en kvantitativ enkit, genom en uppf6ljning av de fem
beteendeforandingmal respondenten sjélv satte upp. Detta for att harda data fran
respondenterna ska kunna jamforas med varandra. En kvantitativ metod &r bra nédr malet dr att
mita sma skillnader for att kunna fa en exakt bild av vilken relation som foreligger (Bryman,
2011, sid. 40). En kvantitativ metod har ett deduktivt synsitt, dir tyngden ligger pa att hirleda

slutsatser fran givna premisser och att préva hypoteser.
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En motiverande forelisning

Malet med studien var att testa i hur stor grad respondenter som har alla tre faktorerna enligt
FBM, motivation, férmaga och trigger, efter tvd méanader uppnatt sina miljoméssiga
beteendeforandringsmal, samt att se hur viktig faktorn trigger i FBM ér for att en
beteendeforiandring ska ske. Dérfor har alla respondenter de tva forsta faktorerna i modellen,
motivation samt formdga, men enbart hilften av respondenterna har utsatts for kontinuerliga

triggers.

Jag holl foreldsningen “Giftfri vardag” fyra ganger i borjan av 2016. Varje foreldsning var
gratis och 6ppen for allménheten. Foreldsningen handlade om kemikalier i var vardag och om
hur vi ménniskor samt var miljo paverkas av de farliga kemikalierna, fraimst med fokus pa
hormonst6rande “vardagskemikalier”. Foreldsningen gav en mingd tips och trix pa enkla sitt

man 1 sin egen vardag kan gora for att minska sin och miljons exponering av farliga kemikalier.

Tva foreldsningar holls i ABF:s lokaler i Malmo, en pd BVC Bambino i Malmé och en pa
Trelleborgs bibliotek. Alla foreldsningar annonserades via Facebook och med lappar pa
relevanta stéllen. Foreldsningarna 1 ABF:s lokaler annonserades dven via ABF:s hemsida,
foreldsningen pa BVC Bambino annonserades ocksa via deras hemsida och da foreldsningen i
Trelleborg var ett samarbete med Naturskyddsforeningen och Studiefrdmjandet annonserades

den dven via deras hemsidor.

Malet med foreldsningen var att motivera publiken med motivationskraften hopp/radsla, som
Fogg (2009, s. 4). beskriver i modellen FBM. Hopp och ridsla &r tva motpoler, vilka berdknar
hur framtiden kommer bli. Motivation kan skapas genom en riddsla for att nagot ska intrdaffa om
man inte gor pa ett visst sitt, eller genom ett hopp om att nagot bra kommer hianda om man gor
pa ett sétt. Malet med foreldsningen var att skapa en riadsla hos publiken genom att pavisa hur
vi ménniskor och miljon paverkas av farliga kemikalier, men ocksa att ge ett hopp genom att
visa pa enkla sitt att minska denna exponering och forhindra de negativa konsekvenserna.
Forhoppningen med foreldsningen var alltsa att fa personerna i publiken motiverade till

fordndra sina beteenden pa grund av faktorerna ridsla och hopp.

De som efter foreldsningen ville fick fylla i fem beteendeforindringsmal som de sjdlva avsag
uppnad. I och med att respondenterna forst lyssnat pa foreldsningen och sedan sjélva valt att

sitta upp fem stycken beteendeforandringsmal gar det att anta att de alla fatt en relativt hog
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motivation for att utfora sina beteendeforandringsmal. De som efter foreldsningen inte var
motiverade till att forindra nagot beteende valde att inte sétta upp nagra
beteendeforandringsmal. Eftersom de som valde att sdtta upp mal sjdlva valde egna personliga
mal som de ansag att de skulle kunna klara, gar det att formoda att alla ocksa har en relativt
hog formdga. Att ha bade en hog motivation samt en hog formdga ér enligt FBM en bra
utgangspunkt for att férdndra ett beteende (Fogg, 2009). Daremot menar Fogg (2009) att det
dven krivs en trigger for att beteendet ska utforas. Darfor utsattes hélften av respondenterna for

triggers.

Samtliga mal samt mailadress till varje respondent samlades in vid foreldsningstillfdllet och
sammanstélldes 1 internetverktyget MeBook, vilket dr det verktyg som anvinds for
empiriinsamlingen. MeBook ir ett digitalt stodsystem for uppfoljning av individuell utveckling
och beteendeforiandring (www.mebook.se). Respondenterna fran varje foreldsning delades in i

tva grupper:

- G1: respondenter som blev utsatta for kontinuerliga triggers

- G2: respondenter som inte blev utsatta for nagra triggers.

Efter varje foreldsning drogs slumpmassigt hilften av respondenterna till G1 och den andra
hilften till G2. Respondenterna i G1 fick en vecka efter foreldsningen via mail varsitt konto

tilldelat i MeBook dir de ocksa fick sin forsta trigger.

Gamla och unga, min och kvinnor

Undersokningen har inte tagit hdnsyn till respondenternas kon och élder, vilka dr faktorer som i
forhallande till miljovénligt beteende ofta studerats. Den mélgrupp som for denna studie var
intressant att undersoka var personer med ett intresse for kemikalier och hur de paverkar oss
ménniskor och miljon, oavsett kon eller alder. Anledningen till att malgruppen var personer
med ett intresse for kemikalier var att motivation for en beteendeforidndring var en faktor jag
ville att respondenterna skulle ha, och den é&r svar att framkalla om det inte fran borjan finns ett

intresse.

Pa grund av detta styrdes inte urvalet mer 4n att det var en gratis foreldsning som var 6ppen for
alla och att det var frivilligt att ga pa forelasningen. Respondenterna var dédrfor en blandning av

dldre och unga, mén och kvinnor, med en sak gemensamt; ett intresse for kemikalier. Att det
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fanns ett intresse gick att anta eftersom alla frivilligt valde att ga pa foreldsningen.

Hade det funnits fler respondenter hade det dven varit intressant att dela upp dem efter andra
kategorier, sa som alder eller kon, med med den méingd respondenter som fanns i denna studie

var det inte mojligt.

Vilka respondenter som hamnade i G1 och G2 var dven det slumpartat. Respondenterna fran
varje foreldsning delades in i varsin grupp. Det var viktigt att respondenterna fran varje
foreldsning delas in i tva grupper och att inte exempelvis respondenter fran foresldsning 1 & 2
hamnade i en grupp och respondenter fran foreldsning 3 & 4 i den andra gruppen. Detta
eftersom kvalitén pa foreldsningen sjédlvklart kan skifta mellan varje gang, och for att det inte

ska paverka utfallet i undersokningen.

Triggers som kickar igang och underlittar

Respondenterna i G1 fick en trigger varje vecka i 2 manaders tid. Varannan vecka fick de en
uppfoljning dir de fyllde i hur vil de dn sa ldnge upplevde att de uppfyllt sina mal och
varannan vecka skickades ett tips ut. De fick sammanlagt 4 olika tips dér det forsta var en guide
fran organisationen Medveten Konsumtion som forklarar de olika mérkningarna som finns pa
textiler och vad de innebir (se bilaga). Den hér triggern var en underldittande trigger for att
skapa formaga (Fogg, 2009, s. 6). Det andra tipset var ett videoklipp dér Ethel Forsberg,
tidigare generalsekreterare pa Kemikalieinspektionen, berittar om kemikalier i vardagen pa

TV4 (for att se klippet, anvénd lidnken https://www.youtube.com/watch?v=qCP81gAPCFQ).

Denna trigger agerade som en igdngkickande trigger for att skapa motivation (Fogg, 2009, s.
6). Efter det fick respondenterna i G1 tips pa att anvinda sig av Naturskyddsforeningens app
Gron Guide och sist fick dem ett tips pa en blogg som handlar om kemikalier

(www.kemikaliepappan.se). Den Grona guiden var dven den en underldttande trigger och

tipset om bloggen en igdngkickande trigger (Fogg, 2009, s. 6). Det tipsen hade gemensamt var
att de alla handlade om dmnet kemikalier och miljo. Tipsen agerade som forlangning av
foreldsningen och mélet med tipsen var att respondenten skulle f& motivation, forméga och en
paminnelse om de mal hen satt upp kring kemikalier. Aven uppf6ljningarna hade som mal att

respondenterna skulle bli paminda om sina mal.

Uppfoljningen for varje respondent var personlig och baserad pa de mal hen satt upp. I

uppfoljningen stod mélet som ett pastaende och respondenten fick svara pa en skala mellan
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1-10 hur vl hen upplevde att hen uppfyllt malet. 10 betyder att malet &r helt uppfyllt och 1
betyder att malet inte dr uppfyllt alls. Nir respondenten fyllt i sin uppfoljning fick de ett mail
dér det for varje mal visas en cirkel som dr mer ifylld och morkare gron ju hogre siffra
respondenten svarat. Att cirkeln blev mer ifylld och morkare gron ju bittre de uppfyllt sina mal
var en trigger i sig da det kunde ha inverkan att det paverkade personen att vilja na malet dnnu

bittre och fa cirkeln dnnu mer ifylld och morkare gron nista gang.

Q Jag dammsuger och vattorkar mitt sovrum en gang i veckan. (7)

@ Jag sprider kunskapen jag lart mig om kemikalier. (4)

Fig 4. Exempel pa tva mal och hur cirkeln fylls i mer ju hogre siffra respondenten svarat.

Varje respondent i G1 har sammanlagt fatt fylla i fyra stycken uppfoljningar innan den sista
slutgiltiga skickades ut. Efter tva manader fick samtliga respondenter, bdde G1 och G2, fylla i
en slutgiltig uppfoljning av malen. Detta blev forsta kontakten med G2 efter foreldsningen, da

de inte fatt nagra triggers under de tvd manader som gatt.

Bade uppfoljningarna och tipsen skickades till respondenterna i G1 via mail. Med uppf6ljning
varannan vecka och tips den andra veckan fick respondenterna sammanlagt en trigger varje
vecka i tvd manaders tid. Enligt Fry och Neff (2009) dr det som mest effektivt med paminnelser
om de skickas ut varje vecka, vilket dr anledningen till att triggers i denna studie skickades till
respondenterna med just det tidsintervallet. Da uppfoljningen enbart kunde halla pa i tva
manaders tid var det ocksa relevant att respondenterna i G1 skulle hinna fa ett antal triggers,
for att det skulle vara en stor skillnad mellan G1 och G2, och dérfor skickades det ut en trigger

varje vecka.

Nir alla svarat pa den slutgiltiga uppf6ljningen visades de sammanlagda svaren fran
respondenterna i G1 respektive G2 ett medelvérde i procent. Detta virde visade hur hog
respektive grupps maluppfyllnad var samt i hur hdg utstrickning de individer som haft alla

faktorer enligt FBM uppnatt sina mal. Virdet kommer ocksé kunna sdga om hypotesen
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stimmer; att G1 natt sina mal i hogre utstrickning dn G2, alltsa att triggers paverkar

beteendeforidndringen positivt.

Testa signifikansnivan

For att se om den eventuella skillnad som uppstatt i de bade gruppernas maluppfyllnadsgrad &r
storre @n den som skulle uppstatt om endast slumpen spelat roll gjordes sedan Fishers exakta
test pa svarsresultaten. Fishers exakta test undersoker om nollhypotesen, alltsa att det inte
foreligger nagon skillnad mellan grupperna, stimmer (Connelly, 2016). Testet kallas Fishers
exakta test da det identifierar exakt den skillnad fran nollhypotesen som finns. Andra test, sa

som exempelvis ett chi2-test, ger endast en Gverblicksbild 6ver skillnaden fran nollhypotesen.

Om Fishers exakta test visar en signifikansniva som ligger under virdet 0,05 innebir detta att
skillnaden mellan de bada gruppernas svar &r storre dn slumpen. Det visar att det finns en hog

signifikans.

De svar som inte kom

Nir metoden enkit anvinds finns det stor risk for svarsbortfall, alltsa att respondenter inte
svarar pa enkdten. Ju storre bortfallet &r, desto storre dr risken for att det uppstar fel och
skevhet. For att minska bortfall &r atgirder, som enligt Bryman (2011, sid. 232) &r bra for att
minska bortfall, vidtagna. For att minska bortfall dr det viktigt att utforma ett bra
informationsbrev som forklarar syftet med enkiten. Redan efter varje foreldasning forklarades
syftet med undersokningen och varfor den ir viktig varpa deltagarna sjéilva fick vilja om de
ville delta eller inte. Ett informationsmail skickades dven ut till varje respondent vid den forsta

kontakten efter foreldsningen.

Det dr viktigt att respondenterna far tydliga instruktioner for hur de ska ga till viga for att svara
pé enkditen, vilket jag menar att de fétt (ibid). Da respondenter inte svarar pa enkéten bor
paminnelser skickas ut. I detta fall har olika ménga paminnelser skickats ut till olika

respondenter beroende pa nér de svarat pa enkéten. Paminnelser har skett via mail.
Korta enkiter har ofta ett mindre bortfall dn 1dnga enkdter (ibid). I undersokningen har varje

enkit bestatt av 5 pastdenden som gar vildigt snabbt att svara pa, vilket dirmed borde leda till

ett mindre bortfall.
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I G1 var svarsfrekvensen 76 % da 13 av de 17 respondenterna svarat pa den sista
uppfojningsenkiten. I G2 var bortfallet betydligt hgre med en svarsfrekvens pa 47 % da
enbart 8 av de 17 respondenterna svarat pa den sista uppfoljningsenkéten. Detta innebir en
sammanlagd svarsfrekvens pa 62 % vilket enligt Bryman (2009, s. 231 ) anses vara ett

acceptabelt bortfall.

Som beskrivet ovan fick respondenterna i G1 fylla i fyra stycken uppfoljningar innan den
slutgiltiga uppfoljningen skickades ut. Nagra av respondenterna har missat eller valt att att inte
fylla i ndgon eller nagra av dessa mellanliggande uppfoljningarna, dven om de fyllt i den sista

uppfdljningen.

Forskningsetiska principer att ta hiansyn till

Undersokningen har 6ljt de forskningsetiska principer som géller. De forskningsetiska
principerna har till syfte att ange normer for forhallandet mellan forskare och
undersokningsdeltagare (Bryman, 2011, s. 131-132). Principerna utgor riktlinjer for forskaren

och dr avsedda for att viigleda forskaren vid planering av projekt.

De fyra huvudkraven ér:

- Informationskravet: De som berors av forskningen ska informeras om forskningens syfte.

- Samtyckeskravet: De som deltar i en undersokning har sjédlva ritt att bestimma 6ver sin
medverkan.

- Konfidentialiteteskravet: Uppgifter om deltagare i en undersokning ska ges storsta mojliga
konfidentialitet och alla personuppgifter ska forvaras pa ett sékert sitt dir obehoriga inte kan ta
del av dem.

- Nyttjandekravet: De uppgifter som samlats in om enskilda personer far enbart anvéndas for

forskningens dndamal.

28



Resultat - triggers gor skillnad

Respondenter som haft motivation och férmaga samt utsatts for triggers, G1, har i genomsnitt
uppnatt sina mal med 82,6 %. Det finns en spridning mellan respondenterna i G1 dér den som
uppnatt sina mal samst uppnatt dem med 58 % och den som uppnatt sina mal bést uppnatt dem
med 100 %. Majoriteten, 8 respondenter av 13 respondenter, uppnadde sina mal med dver 80

%.

Gruppen som enbart haft motivation och férmaga men inte utsatts for nagra triggers, alltsa G2,
har i genomsnitt uppnatt sina mal med 59,9 %. I G2 finns en spridning i respondenternas
uppfyllnadsgrad fran 30 % till 80 %, vilket visar att maluppfyllnaden hos respondenterna i G1

skiljer sig kraftigt 4t mellan individerna.

Maluppfyllnad for varje grupp
Bilden visar de 13 respondenterna i G1:s sista uppfoljning. Varje stapel visar den
genomsnittliga maluppfyllnaden av malen i procent. Stapeln dr morkare gron och mer ifylld ju

bittre respondenten upplevt att hen uppfyllt sitt mal. Den genomsnittliga méaluppfyllnaden for
hela G1 ar 82,6 %.

80% av masierurn [ ) 85% v i [ ) 84% v maxiur [ )
conovmaimorn N ) so% ov e . 9% av maieuen [ )
78% av maxirur [ ) 98% o maxierue [ 7% av maxieor [ )
100% o maceru [ 78% ov maiore [ Cop——

905 o i )

Figur 5. Den sammanlagda méaluppfyllnaden for G1. Varje stapel representerar en respondent

och i vilket genomsnitt hen upplever att hen uppfyllt sina 5 mal i den sista undersokningen.
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Av de sammanlagda malen respondenterna i G1 haft uppfylldes 28 % av dem till 100 %.

Respondenterna i G2 upplevde i genomsnitt att de uppfyllt sina mal i lagre grad én
respondenterna i G1. Bilden nedan visar de 8 respondenterna i G2s sista uppfoljning. Varje
stapel visar den genomsnittliga maluppfyllnaden av de 5 mélen i procent. Stapeln dr morkare
gron och langre ifylld ju bittre respondenten upplevt att hen uppfyllt sitt mal. Den

genomsnittliga maluppfyllnaden for hela G2 dr 59,9 %.

005 ov mosiror ] 48% o mavirurn [T )

705 v i ] 6% v i [

30% av maximum 0] | | ssxwvmoime( N |

43% av maximum)| | ] 76% av maximum [N |

Figur 6. Den sammanlagda maluppfyllnaden for G2. Varje stapel representerar en respondent

och i vilket genomsnitt hen upplever att hen uppfyllt sina 5 mal i den sista undersokningen.

Av de sammanlagda malen respondenterna i G1 haft uppfylldes 18 % av dem till 100 %.

Tabell 1. Tabellen visar en sammanstillning av resultatet for G1 och G2. Den genomsnittliga

maluppfyllnaden for de bada grupperna samt hur stor andel av malen som uppfyllts till 100 %.

G1 G2

Genomsnittlig maluppfylinad 82,6 % 59,9 %
Andel mal uppfyllda till 100 % 28 % 18 %
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Fishers exakta test

Det fanns en stor skillnad i uppfyllnadsgrad hos de bade grupperna da G1 uppnatt sina mal
med 82,6 % och G2 uppnatt sina mal med 59,9 %. Dock kan olikheter i resultat uppsta pa
grund av slumpen och for att se om skillnaden i uppfyllnadsgraden mellan grupperna &r storre

an den skillnad som skulle uppstétt av slumpen anvéndes Fishers exakta test.

For att gora Fishers test sammanstélldes undersokningens resultat i en tabell och genom

programmet “Easy Fisher’s Exact Test Calculator” riknades signifikansnivan for resultaten ut.

Resultat
Lyckades Lyckades inte Total
Triggers 83 17 100
Inga triggers 60 40 100
Totai 143 57 200

Tabell 2. Tabellen visar en sammanstillning av GI och G2s maluppfyllnadsgrad sa som den

fylldes 11 programmet Easy Fisher’s Exact Test Calculator.

Resultatet visar en signifikansniva pa p < 0,01, vilket innebdr att det finns en mycket hog

signifikans som alltsa tyder pa en stark effekt av att utfora triggers pa respondenterna.
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Diskussion - vad kan vi forsta av resultatet?

Det finns en tydlig skillnad mellan hur vil beteendeforandringsmalen genomsnittligt uppnatts i
G1 och G2, alltsa mellan de respondenter som blivit utsatta for kontinuerliga triggers och de
som inte blivit utsatta for nagra triggers. Forutom triggers har respondenterna i de bada
grupperna haft, sa vitt det gar att veta, samma forutséttningar. De har alla gatt pa foreldsningen
om kemikalier i vardagen, de har alla fatt samma information och férhoppningsvis motivation
och inspiration till att fordndra vissa beteenden och de har alla velat sitta upp egna
beteendeforiandringsmal efter sin egen formaga. Det enda som skiljer de bada grupperna at &r
att den ena fatt kontinuerliga triggers fran mig och den andra har inte fatt nagra triggers ifran
mig. Da G1 i genomsnitt natt sina mal med 22,7 procentenheter hogre dn vad G2 i genomsnitt
gjort samt att Fishers exakta test visar en signifikansniva pa p < 0,01, tyder det pa att den hér

typen av kontinuerliga triggers har hjédlpt respondenterna att lédttare na sina mal.

Studien inleddes med en vilja att forsta om Foggs (2009) modell, FBM, ir en tillforlitlig
modell som gér att applicera pa miljomassig beteendeforandring. Stimmer det att faktorerna
motivation, férmaga och trigger ofta dr de tre faktorer som behovs for att en
beteendeforindring ska bli till? Med de resultat denna studie uppvisar kan vi se att
respondenter som haft faktorerna motivation, féorméga och trigers, har uppnatt sina
beteendeforandringsmal med 82,6 %. Da det inte finns en grupp att jamfora med, som inte haft
varken motivation, férmaga eller blivit utsatta for triggers, gar det inte med sékerhet att veta
om detta betyder att modellen stimmer eller inte. Kanske hade respondenterna natt malen i
samma, hogre eller lagre utstrickning om de haft andra faktorer och forutsittningar som andra
modeller och teorier menar ér viktiga. I jamforelse med den SIFO-undersokning som gjordes
2015 som visade att enbart 19 % av de nyhetsloften som sattes arsskiftet 2013/2014 uppnaddes
(Sifo, 2015), dr andelen helt uppnadda mél i G1 hogre, da den landade pa 28 %. Andelen
uppnadda mal i G2 dr ddremot snarlik andelen uppnadda nyarsloften enligt SIFO, da den
hamnade pa 18 %. En amerikansk undersdkning visar att enbart 8 % av satta nyarsloften

uppfylls (Statistic Brain, 2015), vilket denna studies resultat skiljer sig mycket ifran.

Den slutsats som gar att dra fran resultaten &r att de respondenter som fatt alla faktorer enligt
FBM, uppnatt sina mal med i genomsnitt 82,6 %, och att 28 % av malen &r uppfyllda till 100

% . Den sista siffran dr hog i jamforelse med vad bade SIFO-undersokningen och den
amerikanska undersokningen visat. Att 28 % av malen uppfyllts till 100 % &r en hog siffra dven

i jaimforelse med hur stor andel av malen i G2 som uppnaddes till 100 %, 18 %, vilket kan tyda
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pa att triggern gjort stor skillnad i hur hog grad malen uppnatts. Att Fishers exakta test visade
en signifikansniva pa p < 0,01 &r ocksa det en indikator pa att triggers har stor effekt och

hjélper respondenterna att uppna sina mal.

Resultatet gar dven att koppla samman med TTB och TTM, da bada menar att ett den sociala
omgivningen och ett socialt tryck &r viktigt for att en beteendefordndring ska ske. Att bli utsatt
for triggers varje vecka, sa som G1 blev, kan formodligen verka som detta sociala tryck, da
respondenterna dr medvetna om att deras triggers kommer ifran mig och da syftet med varje

trigger var att peppa respondenten till att fortsitta forsoka na sina beteendeforandringsmal.

Enligt den TTM ér det under steg tre, da det nya beteendet forbereds, i en beteendeforandring
viktigt med ett socialt tryck (Burkholder & Nigg, 2002, s. 71). Finns inte detta &r risken for att
beteendet inte utfors stor. G1 fick ett socialt tryck i form av kontinuerliga triggers, men det
optimala tillstandet hade dock varit forekomsten av ett storre socialt tryck, samt ett tryck fran
personer som stod respondenten ndra, vilket jag i studien inte kan veta om det funnits eller inte.
Under steg tva enligt den TTM ir det viktigt att individen far rétt sorts information som far hen
att fortsitta sin beteendeforiandring, vilket tipsen respondentena i G1 fatt varannan vecka agerat
som Tipsen har varit information om kemikalier i vardagen med syftet att pa olika sétt sporra
respondenten till att fortsétta att forsoka na sina mal. De respondenter som i och med triggersen
bade fatt ett socialt tryck samt bra information, alltsa de som fatt det som enligt den TTM
behovs i steg tva och tre, har natt sina mal i hogre grad én de respondenter som inte fatt nagra
triggers. Det hir kan ddrmed innebéra att de faktorer den TTM menar &r viktiga under steg tva

och tre 1 en beteendeforidndring, 1 det hér fallet stimmer.

Nir TPB talar om det sociala trycket beskrivs det i termen av en subjektiv norm. Den
subjektiva normen dr en social faktor och innebér det fran omgivningen kommande tryck som
individen uppfattar. Ett positivt tryck forstirker beteendeforindringen medan ett negativt tryck
kan stoppa den. De respondenter som fatt sociala triggers ifrdn mig har natt sina mal i hogre
grad dn de respondenter som inte fatt nagra triggers, vilket kan innebéra att den subjektiva

normen, det positiva trycket, i det hir fallet paverkat maluppfyllnaden positivt.

Da det inte finns nagon empiri pa i vilken grad respondenterna upplevde att deras mal var
uppnéadda fran borjan, vid tidpunkten da de satte sina mal, gar det inte att se hur mycket malen
uppfylits i jaimforelse med i vilken grad de var uppfyllda fran borjan. Det gar endast att utga

ifran att varje persons mal inte var uppfyllt nir de bestimde sig for att séitta malet. Hade det
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funnits mer tid for undersokningen hade det varit bra om respondenterna nér de satte sina mal
fick ranka i vilken grad de upplevde att det redan var uppfyllt, dd de mal en person sitter

formodligen inte alltid utgar fran ett nollige.

Svarsbortfall tyder pa lag motivation

Det har skett ett relativt stort svarsbortfall i enkéten. Efter foreldsningarna ville sammanlagt 34
personer vara med i undersokningen och sitta upp egna miljomaissiga beteendeforandringsmal.
Sjutton av dessa respondenter placerades i G1, och har ddrmed haft kontinuerliga triggers
under tvd manaders tid, och resterande 17 respondenter placerades i G2. Alla respondenter,
bade i G1 och G2, fick tva manader efter den foreldsning de deltog i, en enkit dédr de ombads
fylla i en uppfoljning av de mél de velat uppna. Uppfoljningen var utformad pa samma stt till
alla, men sag olika ut da den inneholl de egna personliga beteendeforandringsmalen. Av de 17
respondenter fran G1, som fatt kontinuerliga triggers och som varannan vecka fatt fylla i en
likadan uppfoljning, svarade 13 respondenter pa den sista uppfoljningen. Av de 17
respondenter fran G2, som inte haft ndgon kontakt med mig under tva ménader, svarade enbart

8 av respondenterna, varav 4 svar kom efter tva paminnelser.

Det dr alltsa hogre svarsfrekvens i G1 dn i G2, trots att man annars kan ténka sig att
respondenterna i G1 skulle vara trétta pa att fylla i uppfoljningar efter att redan fyllt i fyra
stycken under tva manaders tid. Svarsbortfallet visade ddremot tvirtom, vilket skulle kunna
tyda pa att det dr viktigt att ha kontinuerliga triggers, eller en kontinuerlig kontakt, for att ens
beteendeforandringsmal inte ska rinna ut i sanden och for att malen fortfarande ska kénnas
aktuella tva manader senare. Alla respondenter som deltog i undersokningen visste att de skulle
fa fylla i en enkét tva manader senare, och trots det &r svarsbortfallet relativt stort. Jag tror att
det kan tyda pa att det generellt &r ldtt att i stunden bli inspirerad och motiverad av nagonting
och kiinna ett stort engagemang, men att detta engagemang och denna motivation vildigt latt
forsvinner igen. Hos de respondenter som fétt kontinuerliga triggers har det troligtvis knappt
funnits nagon mojlighet for malen att glommas bort eller for motivationen att forsvinna.
Motivationen har mojligen minskat, men da de hela tiden fatt pAminnelser och blivit matade
med mer information om kemikalier har detta kunnat trigga den motivation som finns. Ddaremot
ar det littare for de respondenter som inte utsatts for nagra triggers under tva méanaders tid att
glomma bort malen samt att tappa den motivation som fanns, vilket senare resulterar i ett hogre

bortfall hos respondenter 1 G2.
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Om malen natts direkt eller successivt

Det har gatt att folja utvecklingen av respondenterna i G1s maluppfyllnadsgrad under de fem
tillfdllen de svarat pa uppfoljningen. En del av respondenterna i G1 har valt att inte svara pa en
eller flera av uppféljningarna. Det finns inget monster som visar att de som struntat i en eller
flera uppfoljningar uppnatt sina mal pa ett annat sétt dn de som fyllt i alla uppfoljningarna. Att
det inte finns nagon skillnad kan bero pa att aven om de valt att inte fylla i en uppfoljning en

vecka, har de fortfarande sett mailet angédende uppfoljningen och ddrmed fatt paminnelsen.

Hur respondenternas mal uppfyllts skiljer sig at. Vissa har redan vid den forsta uppfoljningen
uppfyllt malen i hdg grad och sedan fortsatt halla ungefir samma niva under resterande
uppfoljningar. Nagra respondenter har uppfyllt sina mal successivt och andra har pendlat upp
och ner i uppfyllnadsgrad under veckornas gang. Det gar inte att genom empirin se nagra
monster kring huruvida respondenterna i den slutgiltiga uppf6ljningen uppnatt sina mal olika i

forhallande till hur resultaten vid varje uppfoljning sett ut under de tva manaderna.

Nedan visas exempel pa tva olika respondenter, dir den ena uppfyllt sina mal i hog grad vid

forsta métningen och den andra uppfyllt alla sina mal successivt under de fem mittillféllena.

Mittlale

1 2 3 4 s
I') a O O :) Jag vidrar Bgerheten 2 ginger per dag.

Senaste motivering: “Har svirt 2t komma ihdig att gira det och blir drfor endast 1ptlag garska ofta”

00000

Senaste motivering: "Kdper inga konservburkar alls Mingre. Finns altid andra alternativ 2t villia”

. . . . . Jag virmer inte mat i plastférpackningar.

Senaste motivering: “Virmer aldrig mat | plastfdrpackningar Mngre. Upplever inte det som ndgot svirt.”

ra
‘ ‘ . . ‘ Jag tar endast kassakvitton nis det 3¢ nddvindigt.

Senaste motivering: "Tov endast kvitto wd de tilWiNen g behdver dem 10 garanti eler dyivkt.”

‘ . . . ‘ Minst var Jie barrplagg jag kiper ir ekologiskt eller lknande

Senaste motivering: “Nistan alla plage 3r ekologiska som lag kiper, skulie pissa 80% o de mesta Gvriga plage pd second hand.”

Fig. 6. Uppfoljningssvaren fran en respondent i G1 som redan vid mittillfélle 1 uppfyllt fyra av
sina fem mal i hog grad. Varje cirkel motsvarar i hur hog grad respondenten upplever att hen

uppfyllt malet (som stdr skrivet till hoger om cirklarna) vid det mattillféllet.
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Mattilifslle

e
( Q “ . . . Jag virmer sillan mat i plastmatiddor

Seraste motivering:

:) (’ ’ O ’ Jag tar sdllan emot kvitton,

Senaste motivering

:’ (’ 3 O O Jag lollar innehdlisforteckningar pd kroppsprodukter.

Senaste motivering:

‘ ‘ “ ‘ Jag arwinder sillan plastredskap vid stekning/matlagnirg.

Senaste motivering:

Nrrre=s

Senaste motivering:

Fig. 7. Uppféljningssvaren fran en respondent i G1 som uppfyllt sina mal successivt. Varje
cirkel motsvarar i hur hog grad respondenten upplever att hen uppfyllt malet (som star skrivet

till hoger om cirklarna) vid det mattillfdllet.

Studiens begrinsningar

Da studien enbart pagick i tvda manaders tid gar det inte att veta hur resultatet skulle sett ut om
annu lidngre tid fatt ga. En tidigare studie visar att det tar i genomsnitt 66 dagar, med en
variation pa mellan 18 och 254 dagar, att féréindra ett beteende vilket sédger att tiden for att en
beteendeforidndring ska ske dr hogst personlig (Lally et al. 2010, s. 1107). Det skulle i
framtiden vara intressant att genomfora en likadan studie men under en lidngre tid, for att se hur

resultaten skulle skilja sig fran denna studies.

Respondenterna i den slutgiltiga uppfoljningen har svarat pa i vilken grad de sjdlva upplever att
de uppnatt sina mal vilket &r en subjektiv upplevelse som utgar ifran varje respondent sjilv.
Respondenterna fick pa en skala mellan 1- 10 ranka hur vél de sjdlva upplevde att de uppnatt
sin mal, och sjélvklart finns da majligheten att tva olika personer, som haft samma mal och
gjort i princip samma sak, inte rankat sin maluppfyllnad pa samma sitt. Alla har olika
upplevelser av hur mycket som krévs for att mélet ska vara uppfyllt och en persons egna matt
pa prestation och nér ett mal dr uppfyllt spelar stor roll for vilken siffra de i uppf6ljningen

rankar att de uppnatt sitt mal. Samtidigt finns det ingen annan dn personen sjilv som kan
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bestimma nér hens mal dr uppfyllt, och det som ville undersokas med studien handlade om den
egna beteendemassiga maluppfyllnaden, vilket gor att det inte skulle kunna métas pa nagot

annat satt.

Da malen varje respondent bestdimde sig for var helt personliga utefter deras egna formaga och
vilja, skiljer de sig sjdlvklart at mellan varandra. En del har satt upp, i mina 6gon, svarare mal
och andra enklare. Hur svart ett mal &r att na beror ju sjdlvklart pa hur langt personen redan
kommit med sin beteendeforindring. Under foreldsningen gav jag vildigt manga sma, enkla
tips pa saker man kan fordndra i sin vardag for att minska sin egen och miljons exponering av
kemikalier, och manga av respondenterna valde just dessa tips som mal att uppna. Att manga
holl sig till tipsen jag gav betyder att manga av malen var pa liknande svarighetsgrad utifran
sett, trots att samma mal kan vara olika svart for olika personer att uppna. Exempelvis kan
malet "Jag ska stdda tva ganger i veckan” vara svarare att uppna for en person @n vad det for en
annan person ir att uppna malet Jag ska stdda sex ganger i veckan”, om den andra personen
redan stddar fem génger i veckan och den forsta personen aldrig stddat. Det skulle alltsa bli helt
fel att sétta samma mal for alla, da alla har helt olika utgangspunkter. Det mest rimliga
tillvagagangssittet for att fa det sa jamnt som mojligt var att de sjélva fick bestimma sina mal.

Da utgick de fran sin egen féorméga och sin egen situation.

Aven om det, i mina 6gon, fanns skillnader i svirighetsgrad mellan mélen var inte detta
ndgonting som stack ut eller som maérktes i resultaten. De som nétt sina mal i hog utstrackning

hade liknande mal som de som nadde malen i 1ag utstrickning.

Tankar for ett minskat bortfall

Den sammanlagda svarsfrekvens i studien hamnade pa 62 %, trots att manga av de tips Bryman
(2011) beskriver gjorts. Respondenterna fick den slutgiltiga uppféljningen via email, och ett
satt som kanske hade kunnat minska bortfallet hade varit att ge dem en pappersuppfoljning i
handen. Det hade dock varit ett &nnu storre jobb for respondenten att fa pappersuppf6ljningen
hemskickad for att sedan skicka tillbaka den, vilket formodligen hade lett till ett &nnu storre
bortfall. Det mest optimala sittet for att minska bortfallet for denna typ av undersokning tror
jag dr att gora undersokningen pa tva grupper som man vet att man kommer tréffa igen. Kanske
att det &r tva foreldsningar de ska ga pa, en forst och sedan en till efter tva manader. Under
dessa tva manaderna genomfors triggers pa den ena gruppen och nir alla ses igen for var och

en fylla i en pappersuppfoljning. Detta hade gjort att de flesta inte sg nagot annat alternativ dn

37



att fylla 1 uppfoljningen, samtidigt som de hade sett hur enkel och snabb uppfoljningen var att

fylla i.

Kan man mita beteendeforindring?

Sjdlva idéen att mita beteendeforindring dr i sig ytterst svar. Teorier och modeller har ldnge
skapats for att forsta vad det egentligen dr som paverkar beteendeforéndringar. Vi forsoker
forsta vara minskliga beteenden pa samma sétt som vi kan forsta naturvetenskapliga fenomen,
sa som fysik och matematik. Vi vill kunna fanga in méinskligt beteende i begrepp och vi vill
kunna forklara varfor en ménniska agerar pa ett visst sitt pa samma sétt vi kan forklara varfor
tva viteatomer och en syreatom bildar vatten. Men att forklara manskligt beteende ér inte lika
enkelt som att forklara ett naturvetenskapligt fenomen. En atom &r en atom, det dr samma sak
oavsett vem som pratar om en atom. Begreppet atom ér inte fritt for tolkning. Daremot ar
begreppet motivation eller begreppet lust det. Tva begrepp som handlar om ménskliga
fenomen. Vad som dr motivation for en méinniska &r inte nddvéndigtvis motivation for en
annan ménniska. En kunskap som fér en person att agera pa ett visst séitt kommer fa en annan
person att agera pa ett annat sitt. Vi manniskor har helt enkelt olika saker med oss som gor att
vi agerar pa olika siitt, vilket gor det svart att forutse ageranden, eller att forklara vilka faktorer

som kommer leda till vilket beteende.

Trots dessa svarigheter fortsitter det forskas pa &mnet och det tror jag beror pa att vinsten om
vi ldr oss forsta det ménskliga beteendet dr sa otroligt stor. Desto mer vi forstar, desto mer gar
det ocksa att paverka och det dr nagonting som kan ge stora positiva effekter. Kan vi paverka
ménniskor att faktiskt fordndra sina beteenden till mer miljovinliga gor det en enormt stor
nytta, en nytta som vi i dagens ldge verkligen behover. Det ér alltsa viktigt att det fortsitter

forskas pa dmnet, inte minst for miljons skull.
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Slutsats - triggers verkar spela roll

De tva fragestillningarna for studien var foljande:
- I hur hog grad uppfyller de individer som fatt faktorerna enligt FBM (motivation, férmaga

och trigger) sina miljomaissiga beteendeforandringsmal?

- Hur viktig dr faktorn “trigger” for att miljomissiga beteendeforiandringsmal ska uppnds?

Resultaten av studien visar att respondenter som fatt faktorerna enligt FBM (motivation,
forméga och trigger) natt sina miljomaissiga beteendeforandringsmal med 82,6 % vilket jag
anser vara en hog siffra nédr det handlar om att uppna beteendeforandringsmal. Det gar ddaremot
inte att veta med sikerhet hur respondenterna skulle uppnatt samma mal om de inte haft
faktorerna enligt FBM men istéllet andra faktorer som andra modeller och teorier menar 4r

viktiga for att fordndra beteenden.

I denna studie gjorde faktorn trigger stor skillnad for i hur hog grad de miljomassiga
beteendemalen uppnaddes. De respondenter som i studien fick triggers nadde i genomsnitt sina
mal med 22,7 procentenheter hogre dn respondenterna i gruppen som inte utsatts for triggers.
Fishers Exakta test visade en signifikansniva pa p < 0,01 vilket tyder pa en hog signifikans som
innebdr att skillnaden i gruppernas uppfyllnadsgrad dr betydligt storre an den som skulle
funnits som enbart slumpen avgjort. Detta tyder pa att faktorn triggers dr viktig och ger en
positiv paverkan nir det kommer till att fordndra miljomaissiga beteenden och att triggers i

denna studien hjélpt respondenterna att enklare uppna sina mal.

Som beskrivet i uppsatsens syfte &r FBM en relativt ny och outforskad modell, vilken i denna
studie undersokts lite djupare. Studiens resultat tyder pa att FBM ir en palitlig modell men for

att vara séker pa i vilket grad Foggs (2009) modell stimmer krdvs mer forskning pa den.

Det ar viktigt att det fortsétter forskas inom det hiar amnet da det for att paverka méanskligt
beteende krivs en forstaelse for vad manniskor blir paverkade av och vad som far dem att
lyckas med beteendeforidndringar. Hittas modeller eller teorier kring ménskligt beteende som
fungerar dr vérdet otroligt hogt. Gar det att dra generella slutsatser om vad som motiverar och
inte motiverar personer kan det forhoppningsvis resultera i att det blir enklare att paverka
méinniskor till att leva mer miljovénligt. Borjar vi médnniskor leva mer miljovinligt kommer
detta i sin tur minska den negativa miljobelastning vi médnniskor har pa planeten, vilket enligt

mig dr nagot virt att striva efter.
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