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Psychologische Aspekte des Mobilitatsverhaltens
Energiegesprache imWenkenhof- Riehen, 25. Oktober2017
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Ubersicht

Wunschenswertes Mobilitatsverhalten?

Modelle des menschlichen Verhaltens & Strategien der Verhaltensbeeinflussung

Psychologische Studien zum Mobilitatsverhalten

Take Home Message
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Wunschenswertes Mobilitatsverhalten?

« Home-Office; Pendeln ausserhalb der Stosszeiten

E-CARPOOLING.CH -\ HitchHike

« Carpooling (Fahrgemeinschaften) G:sac

 Verlagerung von MIV auf OV und Langsamverkehr

« Kurzere Wege (attraktive Ziele in Wohnortsnahe, kombinierte Mobilitat)
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«System 2»: Rationales Verhalten (Rational Choice)

Basismodell: Theorie des geplanten Verhaltens (Ajzen, 1991)

Einstellungen
gegenuber dem
Verhalten

Wahrgenommene
Verhaltenskontrolle

Abb. 1
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«System 2»: Rationales Verhalten (Rational Choice)

Erweiterung: Stufenmodell selbst-regulierter Verhaltensanderung (Bamberg, 2013)
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Verhaltensbeeinflussung in Rational-Choice-Modellen

Anknupfungspunkte
fur Einflussnahme
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Verhaltensbeeinflussung in Rational-Choice-Modellen

Telefon-basierte Social Marketing-Kampagne zur Reduzierung der Auto-Nutzung
(Bamberg, 2013)

Pra-dezisionale Phase:

« ,Problemverhalten” (Autofahren)wird gewohnheitsmassig ausgefuhrt.
Negative Konsequenzen sind nicht sehr prasent. Grund fur
Verhaltensanderungwird nicht gesehen.

« Massnahmen:Person dazu bringen, Uber negative Konsequenzen des
Verhaltens nachzudenken.
- Bewusstsein steigt, dass eine Diskrepanzzwischendem Verhalten und
personlichen Werten (,Umweltschutz ist wichtig®) besteht.
- Einsichtin die Notwendigkeiteiner Verhaltensanderung wird erhoht. Es wird
die Absicht gebildet, das Verhalten zu verandern (Goal Intention).
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Verhaltensbeeinflussung in Rational-Choice-Modellen

Telefon-basierte Social Marketing-Kampagne zur Reduzierung der Auto-Nutzung
(Bamberg, 2013)

Pra-aktionale Phase:

« Person hatbereits die Absichtentwickelt, weniger Auto zu fahren. Nun gilt es,
ihr zu helfen, die fUr sie passende Strategie zur Umsetzung dieser Absicht
auszuwahlen.

« Massnahmen: Wissen anbieten UberPro und Kontra von verschiedenen
Handlungsmoglichkeiten, sowie uber deren Umsetzbarkeit. Unterstutzung bei
der Wahl der passendsten Handlungen.

Konkret: Zusammen mit Person Uber Mobilitatsbedurfnisse und Praferenzen
sprechen.
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Verhaltensbeeinflussung in Rational-Choice-Modellen

Telefon-basierte Social Marketing-Kampagne zur Reduzierung der Auto-Nutzung
(Bamberg, 2013)

Aktionale Phase:

« Personweiss nun,dass sie das Verhalten andern will (Goal Intention) und
weiss auch mit welcherVorgehensweise (Behavioural Intention). Es gilt nun,
die notigen Handlungen zu initiieren, um das gewunschte Verhalten
umzusetzen.

« Massnahmen: Unterstutzung beider Planung der Initierung der Handlungen
(so konkretwie moglich). Positive Konsequenzen des neuen Verhaltensin
Erinnerung rufen. Tipps zur Uberwindung von Barrieren.
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Verhaltensbeeinflussung in Rational-Choice-Modellen

Telefon-basierte Social Marketing-Kampagne zur Reduzierung der Auto-Nutzung
(Bamberg,2013). 2> Ergebnis

Haufigkeit der Nutzung (Indexwert)

Kontroll-Gruppe Interventionsgruppe

o = N W B U1 OO N

B Autonutzung M QOV-Nutzung
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«System 1»: Automatisches Verhalten

Heuristiken («Faustregelny»)

Verkurzte kognitive Operationen, mit deren Hilfe Schlussfolgerungen
gezogen werden. 2> Wenn die Lagebeurteilungaus Zeit- oder Motivationsmangel
unvollsténdig ISt. Spektrum: Lexikon der Psychologie (2000)

« Tendenzzum Status Quo: Diejenige Option wird bevorzugt, bei welcher
keine aktive Entscheidung notig ist. Auch wenn dadurch Nachteile entstehen
(z.B. Probe-Abo wird nicht gekindigtund kostet dann).

 Herdenverhalten: Individuum passtsich dem Verhalten der Mehrheitan.

« Einfluss von Autoritatspersonen: Individuum orientiert sich an
Autoritatspersonen (z.B. Vorgesetzte, Eltern, Expertinnen).
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Richard H. Thaler

Cass R. Sunstein

nw Nudge

I
About Health, Wealth,
vvvvvvvvvvvvvv

Verhaltensbeeinflussung uber Nudging («<Anstubseny)

Nudging:

«Massnahmen, mit denen Entscheidungsarchitekten das Verhalten von
Menschenin vorhersagbarer Weise verandern kbnnen, ohne irgendwelche
Optionen auszuschliessen oderwirtschaftliche Anreize stark zu verdndern.

Ein Nudge muss zugleich leicht und ohne grossen Aufwand zu umgehen sein. Es

ist ein Anstoss, keine Anordnung.»
Thaler und Sunstein (2009, S. 15)

Verhalten wird beeinflusst,ohne dass von der Person bewusste Entscheidungen
gefallt werden mussen.
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Verhaltensbeeinflussung uber Nudging («<Anstubseny)

Beispiele von Nudging-Techniken:

« Setzenvon Defaults (Voreinstellungen): Z.B. Wird auf einer Online-Map ein
Weg gesucht, so gibt das Programm zuerst die OV-Verbindung an. Fiir Auto-
Route benotigtes ein zusatzliches Klicken.

* Platzierung von Produkten: In Kantine z.B. Obst auf Augenhdhe,
Schokolade weiter oben oder weiter unten.
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MINDSPACE: Ein integratives Framework zur Verhaltensbeeinflussung

©
O" SALIENCE: J,
Our attention is drawn to
DEFAULTS: what is novel and seems PRIMING:
We ‘go with the flow’ relevant to us Our acts are often
o of pre-set options influenced by sub-conscious
a* cues ?"
NORMS:
We are strongly AFFECT:

influenced by what

others do
X 5®
F g

INCENTIVES:

Our responses to
incentives are shaped by
predictable mental
shortcuts such as strongly
avoiding losses

MESSENGER:
We are heavily
influenced by who
communicates
information to us

Our emotional associations can
powerfully shape our actions

N
COMMITMENTS:
We seek to be consistent
with our public promises,
and reciprocate acts

®

EGO:
We act in ways that
make us feel better
about ourselves

Dolan et al. (2010)
BearingPoint. Institute

Source: ‘Influencing behaviour: The mindspace way’, Journal of Economic Psychology, New York, NY, USA, P Dolan, M Hallsworth, D Halpern, D King, R Metcalfe, I Vlaev. Volume 31, Issue 1, pages 264-277, 02/12 http//bit.ly/JOEP_MINDSPACE
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MINDSPACE: Ein integratives Framework zur Verhaltensbeeinflussung

Messenger: Die Bedeutung, die wir Informationen geben, hangtstark davon ab,
WER mit uns kommuniziert

Incentives: Unsere Entscheidungen hangen stark davon ab, wie wir die
erwarteten Gewinne und Verluste einschatzen.

Norms: Unser Verhalten ist stark beeinflusstvom Verhalten, das wir bei
Personen wahrnehmen.

Defaults: Bei fur uns unwichtigen Entscheidungen gehen wir mit dem Flow. Wir
machen uns nicht die Muhe, voreingestellte Optionen zu verandern.

Salience: Unsere Aufmerksamkeitwird auf das gerichtet, was neu ist und flr uns
relevant. Deshalb wird unserVerhalten stark beeinflusstdurch das, was unsere

Aufmerksamkeitanzieht.
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MINDSPACE: Ein integratives Framework zur Verhaltensbeeinflussung

Priming: Unsere Handlungen werden oft beeinflusstdurch unbewusste
Hinweisreize. Bsp.: Musik, Geruche in Geschaften.

Affect: Unser Verhalten wird durch emotionale Verknupfungen beeinflusst.

Commitments: Haben wir uns offentlich zu einem bestimmten Verhalten
verpflichtet, so steigt die Wahrscheinlichkeit, dass wir das Verhalten auch
ausfuhren.

Ego: Wir verhalten uns so, dass wir uns gut fuhlen und ein positives Bild von uns
selbst erhalten.

Dr. Martin Soland 23.10.17 17



nw

Psychologische Studien zum Mobilitatsverhalten

Von was hangtdie Verkehrsmittelwahlab?
Lanzini & Khan (2017): Meta-Analyse mit Daten aus 58 Studien

- AbsichtOV/Velo zu nutzen anstatt Auto (Verhaltensabsicht)
- Starker Einfluss: Gewohnheit, Gefiihl der Verpflichtung, Einstellung
- Mittlerer Einfluss: Sozialen Normen, Wahrgenommene Verhaltenskontrolle

- Nutzung von OV/Velo anstatt Auto
- Starker Einfluss: Gewohnheitund Verhaltensabsicht

- Mittlerer Einfluss: Einstellung, Gefiihl der Verpflichtung, Wahrgenommene
Verhaltenskontrolle
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Psychologische Studien zum Mobilitatsverhalten

Von was hangtdie Bereitschaftab, Carpooling zu nutzen?
Carreseetal. (2017, Umfrage in ltalien)

» Vertrautheit mit dem Carpooling-System

» Beurteilung der Nitzlichkeit von Carpooling

» Beurteilung des Komforts

Nielsenet al. (2017, Interviews und Fokusgruppen in Danemark)

- Grunde fur Ablehnung: Unsicherheitbeziiglich der Verfligbarkeit von
Mitfahrtgelegenheiten, Sicherheitsbedenken, ungewohnte soziale Situation

- Grunde fur Zustimmung: Kosteneinsparungen, flexible Reisezeiten, Leute
kennenlernen
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Take Home Message

Entscheiden und Verhalten erfolgen sowohl rational (,System 2%) wie auch
automatisch (,System 1).

Verkehrsmittelwahlist stark gepragtvon Gewohnheiten.

Carpooling: Akzeptanzabhangig von Vertrauen in die Funktionalitatdes
Systems, aber auch von Personlichkeit (Offenheitfur soziale Kontakte).

Beeinflussung von Mobilitatsverhaltenin die gewiunschte Richtung istmoglich.

Beeinflussung uber System 2: Gezielte Beeinflussungvon psychologischen
Konstrukten (z.B. Wissen). Es sollen Denkprozessein Gang gesetztwerden.

Beeinflussung uber System 1: Veranderungvon Umgebungsvariablen. (vgl.
Nudging, z.B. ,Defaults®).

MINDSPACE-Modell als Checkliste zur Massnahmenplanung.
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Herzlichen Dank fur lhre Aufmerksamkeit!

martin.soland@fhnw.ch
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