Bihevioralni dizajn - Handout za grupni rad

Istrazivanje ciljne populacije

Jeste li se cijepili i hoéete li? Zasto se niste jos cijepili?

a) Cijepio sam se —48% a) Cekad da vidim kako ¢ée djelovati kod drugih —

b) Nisam se cijepio, ali ho¢u —16.5% 26.6%

c) Necu se cijepiti — 25.5% b) Nisam jos stigao nared —23.2%

d) Prebolio sam COVID —9% c) Planiram se cijepiti na jesen da budem

otporniji na novi soj — 15.1%

Zasto se necete cijepiti? Zasto ste se cijepili?

a) Strah me mogucih nuspojava —31.2% a) Strah od korone —34.4%

b) Cjepivo je nesigurno—27.7% b) Zelim se vratiti starom nacinu Zivota — 24.4%

c) Korona je laz, opasnosti bolesti se c) To je jedini nacin da se zaustavi epidemija-
preuvelicavaju — 15.8% 20.3%

d) Protiv svakog cijepiva sam —5.7% d) Cijepljenje je rijesilo velike bolesti u proslosti

e) Bill Gates Cipira ljude — 1.9% -6.5%

e) Poslodavac je zahtijevao —4.5%

Klju€ni razlozi za promjenu misljenja iz fokus grupa

a)
b)

c)

d)

Percipirani rizik od dobivanja COVID-19 nadmasio je zabrinutost oko sigurnosti cjepiva

Motivirale su ih stvari koje Zele raditi, poput putovanja, odlaska na sportska dogadanja i sigurnog
druzenja s prijateljima i obitelji

Najutjecajniji izvor informacija o cjepivima protiv COVID-19 bili su lije¢nik, ljekarnik ili drugi
medicinski djelatnik kojeg ljudi poznaju i kojem vjeruju

Ljudi su se osjecali sigurnijima kad su vidjeli da su se ljudi koje poznaju cijepili bez ve¢ih komplikacija
(to je bilo puno vaZnije od gledanja kako se politicari, sportasi ili druge poznate osobe cijepe)

O kojim psiholoskim cimbenicima voditi ra€una kako bi povecali vjerojatnost uspjeha nase
intervencije?

a)
b)

c)

d)
e)

Reactance — ljudi na pokusaje persuazije reagiraju defanzivno i reaktivno

Endowment - ljudi precjenjuju vrijednost trenutnog stanja i mrze gubitke dvostruko viSe nego Sto
vole dobitke

Distance - Uspjeh promjene ovisi o necijoj po¢etnoj poziciji, ako ne pazimo mozemo postiéi suprotni
efekt

Uncertainty — ljudi se boje rizika, nejasnoée, dvosmislenosti i kontradiktornosti uporavaju promjenu
Corraborating evidence - Sto je stav snaniji, potrebno je vise dokaza za promjenu, a izvor
informacija mora biti blizak/vjerodostojan

Kakva intervencija treba biti da bismo povecali vjerojatnost njezing uspjeha?

a)
b)
c)
d)

Easy — smanji trud potreban za obavljanje ponasanja na sve moguce nacine

Attractive — istakni intervenciju kroz personalizaciju, slike, boje itd.

Social — iskoristi socijalne norme (ako idu u korist ponasanju) i utjecaj drustvenih mreza

Timing — dobitke zbog promjene ponasanja prevedi u “sadasnje” termine, planovi i pravovremeni
podsjetnici takoder rade ¢uda



