
ד"ר דן הרמן על:

משנה מוטיבציה – משנה התנהגות
מידת ההצלחה של קמפיינים לשינוי התנהגות ציבור תלויה בשני גורמים קריטיים:

האחד, שינוי המוטיבציה (התועלת המבוקשת) המנחה את ההתנהגות

השני, הצבעה על דרך התנהגות ספציפית שתשיג את התועלת החלופית.

החלטה חשובה בבסיס קמפיינים מצליחים היא בחירת קהל המטרה אשר צמד אחד, שינוי בהתנהגותו ישנה את התופעה שאותה רוצים לשנות (למשל: נהיגה בשיכרות), ומצד שני, השגת השינוי היא הקלה ביותר. לעיתים, קהל מטרה זה אינו הגורם המקורי המחולל את התופעה (הנהג השיכור) אלא מישהו אחר בעל השפעה אפקטיבית עליו (כמו בת זוגו).

לפני שניתן לשנות התנהגות, חשוב להבין שההתנהגות הנוכחית (אותה רוצים לשנות) משרתת מוטיבציה פעילה ומספקת תועלת. כשאנחנו רוצים שמישהו ישנה את התנהגותו, אנחנו מבקשים ממנו לוותר על סיפוק של תועלת. מכאן נובע הקושי העיקרי בשינוי התנהגות. התנהגות אינה מתמידה בשל הרגל והיא אף פעם לא סתמית, כלומר: חסרת מטרה. תנאי ראשון לשינוי התנהגות הוא הבנת עומק איזו תועלת ההתנהגות מספקת. נהיגה פרועה ומהירה מספקת תועלות כמו תחושת שליטה ומיומנות, תחושת עליונות וניצחון וגם ריגוש. מפתח אחד לשינוי התנהגות הוא הצעת דרך אחרת חליפית לסיפוק אותן תועלות. מפתח שני הוא הפיכה של תועלת אחרת לפעילה ומניעה והצעת דרך התנהגות המשיגה אותה.

"תועלת" היא משני סוגים: תועלת פוזיטיבית שפירושה השגת חוויה חושית או רגשית נעימה, ותועלת נגטיבית שפירושה הפסקת אי-נעימות או סכנה או רגשות שליליים כמו פחד ואשמה.

הצבעה על התנהגות ספציפית חדשה היא כאמור התנאי השני להצלחה (למשל: עצירה לפני מעבר חציה או חגירת חגורת בטיחות מאחור). המחשת ההתנהגות הספציפית בפרסום למשל, מאפשרת תרגול  בדמיון של ההתנהגות החדשה ומעלה את ההסתברות שזו ההתנהגות שתיבחר באון ספונטני בסיטואציה הרלבנטית.
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