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ABSTRACT

Through a neuropsychological perspective this thesis seeks to understand how
insights into neural responses and cognitive information processing can contribute
to the development of behavior changing support systems, specifically within the
area of persuasive technology. The aim is to expand the theoretical foundation of
persuasive technology and further, on behalf of this theoretical expansion, to further
develop the Persuasive Systems Design Model designed by Oinas-Kukkonen &
Harjumaa (2009). The research led exploration of three progressive literature studies
leads to the identification of several neuropsychological insights into the diversity of
premises for human information processing.

The knowledge gained from the literature studies identifies the fact that the effect of
persuasive information, especially persuasive features such as praise and rewards, is
modulated by several neuropsychological processes such as emotion processing,
cognitive processing, and finally the user’s individual neuropsychological premises.
E.g., being diagnosed with ADHD or Autism Spectrum Disorder alters the perception,
emotional -and cognitive processing and thus affects behavior responses by
enhancing impulsivity and inhibiting reflexivity. Thus, it is a main argument of the
thesis that user's phenomenological experience of persuasive stimuli differentiates
across neuropsychological premises and differing cognitive styles, implicating a gap
in which the combination of information studies, persuasive technology and
neuropsychology together, can further enhance the effect of persuasive

information.

Methodologically the thesis is a further development of the article “A
Neuropsychological Perspective on Praise and Rewards in Persuasive Technology”, in
which the initial crossing of these field was explored. Since the crossing of these
scientific fields is a new domain, the current thesis springboards from a explorative
and research led mindset within Sanders’ & Stappers’ Design Landscape. This
methodological position is a result of prioritizing the establishment of a scientifically
qualified and theoretical foundation, of the cross field in which the scientific
contribution of this thesis is sought to contribute. Thus, it is prioritized to understand
what exactly is important to investigate empirically, before doing actual empirical
studies.

By establishing a theoretical foundation on behalf of these new insights, the PSD-
Model is methodologically further developed, thus including an overview of possible
different neuropsychological styles, all affecting the impact of persuasive
information.

The thesis thus indicates that it is possible to strategically design more effective
persuasive information systems by usage of these neuropsychological insights.



INDHOLDSFORTEGNELSE

INDLEDINING .....ouuuueeiiiiiiinnetieiiiianeesssisissesssssssssssssssssassesssssssssessssssssssssssssssssessssssssssssssssssssessessssansessssssnsessssssns 3
PROBLEMFORMULERING .cttuuttetiistteesitteeesisteessset e s seasat e s smas e s ssaba s e s eabaeessabateesaabaeesesba s e s eabaaeesanbaeesenbesesanbneeesanbaeesans 8
FREMGANGSIMADE ....cuvtteiteetttesitee sttt e st e st e et e sb e e e bt s bt e e e ateesabeesab e e s b e e eabe e e abeesabe e e sabe e st e e sabeesabeesabeesabeeeneesnaeenneeens 8

NEUROPSYKOLOGL ......cccoittiieiiiunneiiiiiiisresiiissssssesssssssssesssssssssessssssssssesssssssssessssssssssssssssssssesssssssasssssssssssssssssssns 9

TEORETISK FUNDAMENT ......cccoittiieiiiuntesiiiisssesiissssstsisssssassesssssssssessssssssssesssssssnsessssssssssssssssssssessssssasesssssssns 11
PERSUASIVE TECHNOLOGY OG PERSUASIVE SYSTEM DESIGN IMODEL.....cceiiiuriiiiiiiiiiiiniieseiiee e 11
DUAL-PROCESS THEORY ...eitiutteeiiitiee ettt sttt e st e s st siaa e s sba e s s sab et e s s b b e e s sab bt e e s s b e e e s esb e e e s saba e e s e baeesennaeesaanaee s 22

METODISK FUNDAMENT OG ANALYTISK PROCESSERING .......ccccovvmriiiiissunnimniissneesisssssssssssssssssssssssssessssssns 32
DATAINDSAMLING OG PROCESSERING ...uuvveeiinrreessnttesesnteeesssteessnatesssaratessmraeessamatesssabaeesssbaeesaabaeesssabasessnnaeesannaaess 32

ANALYSE OG DISKUSSION .....cotiiiiiiiniiiiiiiinneisiissssessisisssssssssssssssesssssssssessisssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssaness 38
NEUROVIDENSKAB, INFORMATIONSSYSTEMER & DIGITALE REWARDS....uvvvvvurrrrerrsrrersreressssssssssssssssnsnnnnssennnnnnnnnnnsnnnssesesens 38
EMOTIONER, KOGNITION OG RELEVANS FOR PERSUASIVE TECHNOLOGY 1vuuuueeerererunneeeererersnnaeeeeseesssniesesssessmsnneeeesssssnnnneens 45

PERSUASIVE SYSTEMER MED AFSZT | NEUROPSUKOLOGIEN ........ccetiiiiiiumriiniisinnesiisssseesissssssesssssssssesssssens 62
OPSUMMERENDE DISKUSSION ....vvtetiurteeesusteesirttesssraeessistesssiseeesesmsasesaasseessambesesesbeeesassaeessabbeeesasaeeesanbeeessnaeessannns 62
VIDENSKABELIGT POTENTIALE ..eetuuvteeiistteesiurreessmetessssaeeesessaeessnatesssabasessssaeesaabaeeseaabasesabaeeesasbaeeseanbasesannneeesanneeesans 67

VISUALISERING AF UDVIDELSE AF PSD-MIODELLEN..........ccctiiiiiinniiiinsinneniisissnneissssssnesssssssssesssssssssssssssssnnees 68

KONKLUSION .....ouuuiiiiiiiiunniieiiiistessssssssessssssssssssssssasssssssssassessassssssssssssssssssssssssassessesssssssssessssssssssssssasesssssssns 72

REFERENCER ....coiieutiiiiteiiieeiessatesesnssesssessesasssesasassssnssessnsasasssssassssssssasssssasessssssssssssasesssssassnessssasssssasasessnsssns 74



INDLEDNING

Neaervaerende specialeafhandling har sit faglige udspring i den viden -og interesse, som har
vaeret omdrejningspunkt for hele mit kandidatstudie, under hvilket fokus har veeret pa at
forbinde informationsvidenskab med indsigter fra neuropsykologisk forskning. Formalet med
denne kobling er et forsgg pa, i praksis, at tilgodese forskelligheder blandt brugerne af
adfeerdsunderstgttende teknologier, og i saerlig grad dem som i et eller omfang afviger fra
normalen. Fagligt er dette, koblingen mellem informationsvidenskab og neuropsykologi, et
forsgg pa at udvikle det teoretiske fundament for persuasive technology feltet gennem en
neuropsykologisk linse. Forsgget pa at udvide dette teoretiske fundament for persuasive
technology kommer sig af et gnske om at adfeerdsunderstgttende teknologier bade skal
anerkende — og rumme den bredde som disse teknologiers brugersegmenter repraesenterer.
At "afvige fra normalen”, skal i naervaerende specialeafhandling forstas som det potentielle
brugersegment med neurofysiologiske anderledes praemisser for at fa gavn af sadanne
teknologier. Eksempelvis brugere med ADHD, autisme spektrum forstyrrelse (ASD) eller

personer som lider under livstils-"sygdomme”, for eksempel sveer overvaegt, rygning etc.

Intentionen, i sig selv, om at udvikle persuasive technology til personer med de udfordringer
der relaterer sig fgernaevnte lidelser, er ambitigs i et omfang der tilneermer sig naivitet, men
ikke desto mindre er der mulighed for at identificere hvilke saerlige omrader der kan med
fordel kan tilgas med et neuropsykologisk perspektiv. Eksempelvis er personer med ADHD,
autisme etc. fgdt med en hjerne som af fysiske arsager ikke fungerer pa samme, made som
en typisk og normal hjerne. Saledes repraesenterer sddanne brugersegmenter "neurodiverse”

brugere, mens normale brugersegmenter repraesenterer det “neurotypiske” brugersegment.

| takt med den stigende digitalisering i samfundet er det afggrende at teknologier ikke kun
muligg@r understgttelse af borgere, men ogsa understgtter selve borgerens interaktion med
det offentlige. Foraeldres interaktion er eksempelvis digitaliseret sddan sa kommunikationen
faciliteres ved hjaelp af det digitale system AULA. Tidsbestilling i sygehusvaesnet sker ogsa i
stigende grad digitalt, mens patienter ogsa modtage svar pa prgver i digitale systemer.
Sadanne systemer er i forvejen komplekse af navigere i, og hvis man tilmed har kognitive
vanskeligheder, kan det vaere aldeles vanskeligt at kunne indga aktivt i et samarbejde med

det offentlige Danmark.



Argumentationen i specialet her vil ikke centreres specifikt om hverken neurodiverse brugere
eller konkrete digitale systemer, men i stedet omkring et argument om at nar faenomener og
egenskaber fra naturlig interaktion, repraesenteres i et digitalt design med det formal at
understgtte attitude -og/eller adfaerdsaendringer, er det essentielt at identificere 1) hvilke
egenskaber som meningsfuldt kan -og skal reproduceres og 2) hvordan mennesket
emotionelt, kognitivt -og i sidste ende adfeerdsmaessigt reagerer pa disse digitale

reprasentationer sammenlignet med dem fra naturlig interaktion.

Motivationen for netop denne tveerdisciplinere kobling, mellem hjerne og teknologi, har sit
ophav idet Bardzell & Bardzell bemaerker informationsvidenskabens fundament som det
konkrete genstandsfelt hvor humaniora bliver praktisk anvendeligt. Dette konkrete
genstandsfelt beskrives ved hjelp af Bardzell & Bardzells begreb om “kritisk hermeneutik”
(Bardzell & Bardzell, 2015). Kritisk hermeneutik refererer til det sagsforhold at alt ikke
ngdvendigvis er, som det umiddelbart tager sig ud, hvilket i praksis har konsekvenser for
mange befolkningsgrupper, og szerligt minoriteter. Bardzell & Bardzell bemarker dermed
risikoen for at reproducere de potentielt undertrykkende normativer, som i forvejen skiller
planetens befolkning ad hierarkisk, hvis ikke disse identificeres og elimineres i teknologisk

design.

Forud for lzesningen af Bardzell & Bardzell var en szerinteresse i hjernens neurologiske og
kognitive evne til at skabe -og forsta mening. En evne som ogsa varierer pa tveers af
befolkningen i og med neuropsykiatriske lidelser som, antager jeg, i mere eller mindre grad
influerer individets subjektive oplevelse af at vaere til relativt til andre mennesker, diskurs,
kultur, normativer, idealer etc. Gennem tidligere projekter er denne antagelse undersggt, og
hermed er det tydeliggjort at eksempelvis individer med ADHD har anderledes og ringere
forudsaetninger for at have gavn af adfeerds understgttende teknologier, hvis ikke
adferdsdesignets persuasive egenskaber malrettes netop dette brugersegments
neurofysiologiske preemisser. En hjerne med ADHD behandler simpelthen information

anderledes, end en hjerne uden ADHD.

Relevansen af dette faktum synes indlysende for informationsvidenskabens genstandsfelt,
som netop undersgger hvordan teknologi kan designes og implementeres saledes den

understgtter menneskets praksis, fremfor at begraense den, medmindre andet er ngdvendigt.



Sagen med ADHD og adfeerdsunderstgttende teknologi er blot ét eksempel pa en menneskelig
praksis og kontekst, som med det kritisk hermeneutiske blik, er ganske anderledes end det

man anser som prototypen pa en bruger.

Gram-Hansen (2021) foranlediger en yderligere faglig forankring i krydsfeltet mellem
neuropsykologi og informationsvidenskab, idet hun identificerer forskning som antyder, at
effekten fra egenskaber ved naturlig interaktion, sasom rewards, ikke ngdvendigvis kan
reproduceres i et 1:1 forhold i digitale designs(Gram-Hansen, 2021a; Kruse, 2020; Vincent,

2006), hvorfor det er relevant at overveje computational design, som et 4. sprog .

Teoretisk og designmaessigt er ‘praise og rewards’ almindeligt anerkendt som
adferdsunderstgttende egenskaber i Persuasiv Design (PD), fordi disse egenskaber fungerer
som motiverende faktorer og derved g@gre det nemmere at guide’ adfaerd i en bestemt retning
(Lykke, n.d.). (Gram-Hansen, 2021b) anser rewards fra forskellige (kritiserede) teorier, som
alle diskuterer hvorvidt belgnnende stimuli i virkeligheden anvendes som determinerende og
manipulerende elementer, eller om den subjektive bruger i en eller udstrakning kan siges at
bevare sin autonomi i forhold til at aendre attitude og adfeerd. Pa baggrund af disse
diskussioner anvender Bertel 'The Self-Determination Theory', som teoretisk fundament for
at udvikle en model med hvilken rewards inddeles i zoner, relativt til modtagerens subjektive

fglelse af motivation.

Saledes betragtes rewards som grupperinger pa et spektrum, hvor den regulerende effekt af
rewards, direkte modereres af subjektets individuelle fglelse af motivation. Fglelsen af
motivation gradueres, i modellen, fra helt manglende motivation til fglelsen af intrinsisk
motivation. Fremfor at betragte ekstrinsisk versus intrinsisk motivation, bygger The Self-
Determination Theory dermed pa en anerkendelse af, at motivation indimellem foranlediges
via eksterne miljgmaessige faktorer som alle kan pavirke individets fglelse af kontrol.
Eksempelvis i en didaktisk kontekst hvor barnet endnu ikke har fglelsen af motivation for
leering (Bertel, 2010). Saledes betragtes autonomi versus kontrol som de essentielle begreber,
idet man betragter graden af motivation hos den der skal motiveres adfaerdsmaessigt. Nar
motivation gradueres via dette kontinuum, implicerer det en accept af, at subjektive vaerdier

kan modereres via eksterne omstandigheder, men ogsa internaliseres i varierende grader.



"From a Persuasive Design perspective it seems that this continuum could indicate
when a certain behavior should be shaped, changed or reinforced".

(Bertel, 2, 2010).

Via min forskningspraktik pa Institut for Kommunikation & Psykologi ved Aalborg Universitet
undersggte jeg, med inspiration i Bertels reward-zones, Gram-Hansens betragtninger samt
mit eget onto-feenomenologiske standpunkt, om der forskningsmaessigt er tradition for at
holde tesen om den potentielle kognitive forskel -og dermed effekten af digitale stimuli, in
mente, nar egenskaber fra naturlig interaktion designes og reprasenteres i
adfaerdsunderstgttende teknologier (jf. persuasive technology). Forskningsprojektet
resulterede, foruden en publicering (se bilag: Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022) ved
workshoppen “Personalizing Persuasive Technologies”, Persuasive Technology Konferencen

2022, i en bred identificering af relevante temaer for netop dette faglige krydsfelt.

Davaerende projekt centreredes om ‘praise & rewards’, som konkret genstand for
forskningsprojektet, og gennem en neuropsykologisk linse blev relevante tematikker
identificeret. Temaer som fgrst bidrager til forstaelsen af dette krydsfelt -og siden kvalificerer
formuleringen af relevante forskningsspgrgsmal til fremadrettet forskning. Motivet for
davaerende forskningsprojekt udsprang af den ovenfor beskrevne “idé” om, at der hersker
nogle uomgeaengelige, men ogsa forskelligartede neurofysiologiske preemisser for menneskets
perception af virkeligheden som fordrer en anerkendelse af, at mennesker faanomenologisk
set, har forskellige syn pa -og oplevelser af interaktion med sin omverden. Nar teknologien
forsgger at reproducere de egenskaber som er en del af naturlig interaktion, hvordan kan den
sa undga at reproducere en diskurs med egenskaber som potentielt er undertrykkende? Og
videre, hvordan kan vi ontologisk set vide, hvilke egenskaber teknologien skal repraesentere,

hvis vi fenomenologisk set er uenige om vores ontologi?

At afklare disse spgrgsmal er naturligvis umuligt via et kandidatspeciales tids -og
pladsmaessige begraensninger, hvorfor naervaerende speciale tager udgangspunkt i
afgreensede forskningsspgrgsmal, som baseres pa den faglig indsigt fra arbejdet bag “A
Neuropsychological Perspective on Praise and Rewards in Persuasive Technology” (Grundahl
Holst & Gram-Hansen, 2022). Afhandlingen her, kan dermed ogsa anses som et forsgg pa at

koble tre forskellige perspektiver:



1. Etforsgg pa attreede et skridt tilbage i forhold til Bertels reward-zones, for at betragte
praemisserne for overhovedet at opleve rewards som belgnnende.
2. Etforsgg pa at tage Gram-Hansens pointer, som peger pa udfordringer med effektiv
digital design af repraesentanter fra naturlig interaktion, videre.
3. Dette med rod i de indsigter min forskningspraktik resulterede i, for at kunne
formulere kvalificerede forskningsspgrgsmal.
Det faglige tema som tydeligst traeder frem, pa baggrund af forskningspraktikkens projekt, er
koblingen mellem sakaldt ‘digital pollution” (Gram-Hansen, 2021) og ‘dual-process-theory’
(Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2021). Dual-process-theory henviser til den
forskningsmaessigt forankrede viden om, at menneskehjernen behandler information via to
forskellige kognitive systemer. Dual-process-theory repraesenteres via mange, mere eller
mindre, forskellige teorier (Kahnemann, The Elaboration Likelihood Model, etc.) som alle har
rod i denne viden om, at information behandles enten bevidst eller ubevidst. Med andre ord

hurtigt/intuitivt og ubevidst versus langsomt/reflekteret og bevidst.

Indenfor Persuasive Technology feltet er der udbredt konsensus om at adfeerdsdesign af
etiske hensyn skal veere “dbent”, hvorfor systemets egenskaber skal appellere til brugerens
refleksive og dermed bevidste beslutningstagning(Gram-Hansen, 2021b). For at kunne
designe’ pa denne made, anvendes ofte dual-process-theory som grundlaget for strategisk
design af systemets egenskaber, sa de netop malrettes det langsomme og refleksive system.
Digital forurening henviser til det fenomen at menneskehjernens kognitive kapacitet er i
risiko for at overskrides -og pacificeres i en digital kontekst, pa grund af maengden af digital

information som vedkommende ufrivilligt modtager.

Nar begreber som ‘digital pollution” er relevante at diskutere indenfor det
informationsvidenskabelige -og szerligt persuasive technology feltet, ma det vaere udtryk for
at dual-process-theory ikke ngdvendigvis favner de elementer som er veesentlige at skele til,
nar man designer til en bestemt form for teenkning. Derfor bgr neuropsykologien kunne
bidrage med nogle faglige nuancer, som med fordel kan anvendes til at udvide persuasive
technology design. Dermed vil naervaerende specialeafhandling tage afsaet i et kritisk blik pa
de teorier som traditionelt anvendes indenfor persuasive technology feltet. | praksis er
intentionen dermed metodeudvikling, med henblik pa at give et forskningsmaessigt forankret

bud pa hvordan den mest anvendte model indenfor persuasive technology feltet, Persuasive



Systems Design Model (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009) kan udvides ved hjalp af

neuropsykologi.

PROBLEMFORMULERING

Hvordan kan neuropsykologien bidrage til udvikling af adfeerdsunderstgttende teknologier?
e Hvilke metodiske bidrag indikeres i denne undersggelse?
e Hvordan kan dual process theory bidrage til videreudviklingen af det teoretiske

fundament for Persuasive Technology feltet

FREMGANGSMADE

Det teoretiske fundament for nzerveerende speciale uddybes i afsnittet “teori”. Afsnittet
introducerer til Persuasive Technology feltet, PSD-modellen og forskellige udlaegninger Dual-
Process-Theory. Fglgeligt vil afsnittet afklare begrebet "neuropsykologi”, som jeg anvender
som paraplyterm for kognitiv neurovidenskab og kognitionspsykologi. Slutteligt vil afsnittet
introducere til forskning som argumenterer for relevansen af at betragte det konkrete tema

”"emotioner”, i relation til kognitiv processering af information.

Dataanalysen udfgres pa baggrund af 3 litteratur-reviews, som er udfgrt pa baggrund af den
information som er ekstraheret fra den forudgdende teori samt overskydende data fra min
forskningspraktik. Konkret undersgger review#1, semistruktureret og med snowball-effekt,
hvordan neuropsykologien kan bidrage i udviklingen af persuasive technology, mens review#2
ogsa semistruktureret, laves med udgangspunkt i de temaer af relevans som er identificeret
via review#l. Og slutteligt laves det systematiske review#3 med henblik pa en stringent
identificering af forskningsmaessig opmaerksomhed pa de omrade der ved hjalp af
neuropsykologien er identificeret som mest essentielt at betragte, for at kunne designe

persuasive technology til bestemte tankesystemer.



NEUROPSYKOLOGI

| naerveerende special anvendes begrebet “neuropsykologi” som paraplyterm for flere
forskellige, men staerkt forbundne, videnskabelige felter: psykologi og kognitiv
neurovidenskab. Disse discipliner har som formal at undersgge hjernen, adfaerd samt
forbindelserne mellem disse to aspekter (Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022).
Kognitionspsykologi og kognitionsvidenskab er staerkt beslagtede idet begge discipliner har
som mal metodisk at undersgge hjernens processering af information (Anderson).
Kognitionspsykologi treekker dog direkte trade tilbage til behaviorismen, med hvilken man,
traditionelt set, systematisk observerede adfzerd for bade at forsta den og for at udlede
lovmaessigheder (John R. Anderson, 2015). | kontrast til behaviorismen, sggte
kognitionspsykologien at undersgge de kognitive processer der relaterer sig til adfaerd, mens
kognitionsvidenskab logisk og analytisk opstiller modeller for kognitive processer (John R.
Anderson, 2015). Kognition processering af information sgrger for at subjektet kan blive

bevidst om sine oplevelser fgr det reagerer adfeerdsmaessigt (John R. Anderson, 2015).

For at kunne forsta den observerbare adfaerd, ma man saledes ogsa forsta den forudgaende
kognitive behandling af information (kognitionsvidenskab- og psykologi), men for at forsta de
kognitive processer ma man ogsa forsta de bagvedliggende neurale aktiveringer i hjernen
(Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022). Disse aktiveres som respons pa stimuli som enten
opfattes internt fra kroppen - eller fra det eksterne miljg. Stimuli af hvilken som helst karakter,
stimulerer nervesystemet hvorfra de relevante neurale kredslgb aktiveres (Gram-Hansen,
2021a). Saledes undersgger neurovidenskaben hele processen fra pavirkning af
nervesystemet- til adfeerdsmaessig respons pa disse stimuli. Eksempelvis ved hjaelp af
forskellige typer af hjernescanninger. EEG scanninger maler eksempelvis elektrisk aktivitet i
hjernen, mens fMRI scanninger maler a&endringer i blodgennemstrgmningen i hjernen (John
R. Anderson, 2015). Processen fra stimuli - til adfeerd, er aldeles kompleks, men ikke desto
mindre ganske relevant nar man som faglig disciplin har som hovedformal netop at designe
til at pavirke brugerens adfaerd i en bestemt retning. Nar PSD-modellen indeholder kategorier
som er mgntet pa ros, belgnning, tillid og sociale aspekter, implicerer dette en bevidsthed om
at mellemmenneskelig interaktion ogsa helt naturligt indeholder egenskaber, som anvendes

med det formal at facilitere distinkte kognitive og emotionelle tilstande. Eksempelvis er ros



og belgnning (praise & reward) med til at facilitere produktionen af dopamin, en
neurotransmitter staerkt forbundet med subjektets individuelle fglelse af motivation for at
handle i en given kontekst (Gram-Hansen, 2021). Belgnnende stimuli, rewards, kategoriseres
i to niveauer, henholdsvis primare- og sekundeere typer af rewards alt afheaengigt af om de
relaterer sig direkte til biologisk overlevelse (fx mad, erotik, etc.) eller kun indirekte associeres
med overlevelse (fx penge etc.) (Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022: (Bhanji & Delgado,
2014; Sescousse et al., 2013).

Sdledes anvendes begrebet “neuropsykologi” som paraplyterm under hvilken,
neurovidenskab, psykologi og kognitionsvidenskab hgrer. | det fglgende udfoldes flere

sakaldte dual-process-theories, som ogsa hgrer under dette neuropsykologiske perspektiv.
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TEORETISK FUNDAMENT

| naervaerende afsnit introduceres de primzere teoretiske afszet for dette speciales
omdrejningspunkt. Persuasive technology og Persuasive System Design introduceres som
rammesattende for specialets fokus pa adferdsunderstgttende digitale Igsninger.
Efterfglgende praesenteres Dual-Process-Theory som basis for specialets fokus pa
neuropsykologien, i bestraebelsen pa at diskutere og videreudvikle persuasive technology

feltets allerede etablerede metoder.

PERSUASIVE TECHNOLOGY OG PERSUASIVE SYSTEM DESIGN MODEL

Interaktiv teknologi, designet med det henblik at aendre brugerens attitude eller adfeerd,
betegnes persuasive technology (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009). Persuasion er saledes
et forspg pa at pavirke en persons attitude -og/eller adfaerd ved at opfordre til refleksiv
beslutningstagning (Dillard & Pfau, 2002; Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009). Med
internettet og teknologiens udvikling er det fgrst og fremmest blevet nemmere at
kommunikere med andre, ligesom teknologien som interaktivt og kommunikativt artefakt er
blevet lige sa almindelig som kommunikationsform, som naturlig interaktion i-sig-selv, er.
Saledes er det nemmere at na ud til mange pa én gang, hvorfor det er oplagt at bruge
teknologi til persuasion (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009). At anvende teknologien til dette

formal, er saledes en strategisk og anerkendt forlaengelse af retorikkens genstandsfelt.

| forleengelse af Fogg’s introduktion af persuasive teknologier, med fokus pa relationen
mellem interaktive teknologier og socialpsykologi, er feltet videreudviklet med blandt andet
digital design og teknologi forstdelse. Et af de oftest citerede eksempler pa denne
videreudvikling er Persuasive System Design Model (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009).
Persuasive Systems Design Modellen (PSD-modellen) med skabt med henblik pa at skabe et
metodisk anvendeligt bidrag til persuasive technology feltet. Foggs designredskaber
betragtes som utilstraekkelig fordi de ikke favner den, ifglge Oinas-Kukkonen & Harjumaas,
essentielle del af designprocessen som omhandler grundige undersggelser af hvordan de
brugs-relaterede behov kan omsezettes til operative funktioner i software designet (Oinas-

Kukkonen & Harjumaa, 2009).
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Persuasion implicerer et interaktivt forhold hvori mindst ét af de handlende individer har
specifikke intentioner. Nar dette forhold forskydes saledes det ene individ erstattes med et
teknologisk artefakt, komplicerer dette naturligvis begrebet "intention". Enten skal det
persuasivt intentionelle udfgres "af" teknologien dvs. "computer-human persuasion" (Oinas
2009 s. 486) eller ogsa, skal persuasionen forega mellemmenneskeligt, men med teknologien
som medie hvorigennem individerne kommunikerer, dvs. "computer-mediated persuasion"
(jf. oinas side 486). | sidste tilfaelde anvendes teknologien som instrument og i det fgrste
erstatter teknologien sa at sige, et menneske. Computer-human persuasion kan designes
sadan at teknologien repraesenterer nogle sociale egenskaber hvilket, i fglge forskning viser,
at brugerens interaktion med systemet baerer praeg af de samme mgnstre som ses i naturlig

social adfaerd.

Despite the fact that attitudinal theories from social psychology have been quite
extensively applied to the study of user intentions and behavior, these theories
have been developed for predicting user acceptance of the information technology
rather than for providing systematic analysis and design methods to develop

persuasive software solutions. (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009)

Som Oinas-Kukkonen & Harjumaa bemazerker, appliceres socialpsykologien traditionelt med
henblik pa at anvende viden om menneskets sociale adfardstendenser til at forudsige
hvordan teknologien vil accepteres og anvendes, fremfor at undersgge hvordan den samme
viden kan bringes metodisk i anvendelse design af persuasive technology. Netop i dette
krydsfelt, teknologi -og menneske imellem, placeres naervaerende specialeafhandling. For, nar
socialpsykologien anvendes til, i en eller anden udstraekning, at forudsige hvordan mennesker
vil respondere pa teknologien, sa ma den vide noget om hvad mennesker netop reagerer pa
-og hvordan. Og nar Oinas-Kukkonen & Harjumaa advokerer for at dreje linsen 180 grader for
at analysere p3, hvilke af de socialpsykologiske mekanismer der er i spil i naturlig interaktion,
og som metodisk bgr designes ind i systemet, fordrer det, med inspiration i Gram-Hansens
pointer, en grundig undersggelse af hvordan -og om(!) mennesket overhovedet reagerer pa

disse egenskaber ved social adfeerd i et digitalt design.
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Sagt pa en anden made, sa er det ngdvendigt at finde ud af hvilke egenskaber der er ved det
naturlige miljg, som mennesker befinder sig i bade socialt og objektivt sadan sa vi med
rimelighed kan antage hvilke af disse som skal reproduceres i det digitale design, nar det skal
repraesentere social intentionalitet. Endvidere, er det essentielt at forsta hvordan
menneskehjernen reagerer pa disse naturlige egenskaber, saledes vi kan undersgge om de
har den samme effekt nar de repraesenteres digitalt. PSD-modellen, som favner hele
designets proces, betragtes som et oplagt fundament for denne undersggelse fordi én af
modellens kvaliteter netop er at undersgge brugerbehovene og i forlaengelse heraf, hvordan
disse kan omseettes til operative egenskaber i software designet. | modellen inddeles
designprocessen i tre faser som inkluderer syv design postulater og 28 designprincipper. De
3 faser, som illustreret herunder, rammesaetter designprocessen som et forlgb under hvilket
man dels ma ggre sig specifikt tematiserede erfaringer vedrgrende brugerkonteksten og
samtidigt overveje grundigt hvordan viden om brugerkonteksten, og dermed brugerens

behov, kan omsaettes til operative funktioner i software designet.

Understanding key Analyzing the Design of system
issues behind persuasion context qualities
persuasive systems
Frimary
1. IMis aways on The task
2. Commitment Intent support
and consistency
needed
Dialogue Behavior
3. Drect and support andlor
ndirect routes The attitude
rent cha
4. heremental Event nge
System
5. Open credibity
oblrusive support
6, Unoblrusive The
7. Useful and Strategy
casy-louse Socal

support

FIGURE 1 - (OINAS-KUKKONEN & HARJUMAA, 2009) PROGRESSIONEN, IFGLGE PSD-MODELLEN

Progressionen, ifglge PSD-modellen, i et persuasive technology design. De tre faser

reprasenterer tre konceptuelle aspekter af forlgbet.

Den fgrste fase "Understanding key issues behind persuasive systems”, inkluderer 7 design

postulater som alle adresserer forskellige udfordringer ved PT:

13



Table 1. Postulates behind Persuasive Systems

Information technology is never neutral.

People like their views about the world to be organized and consistent.
Direct and indirect routes are key persuasion strategies.

Persuasion is often incremental.

Persuasion through persuasive systems should always be open.
Persuasive systems should aim at unobtrusiveness.

Persuasive systems should aim at being both useful and easy to use.

N@as W=

FIGURE 2 — (OINAS-KUKKONEN & HARJUMAA, 2009)

Af seerlig relevans for narveerende kontekst, betragtes postulaterne 2 og 3, som begge
adresserer brugerens kognitive behandling af information. “People like their views about the
world to be organized and consistent” (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009) baseres pa den
sakaldt ‘kognitive dissonans’. Kognitiv dissonans er en tilstand som opstar idet subjektet
erkender at der mangler overensstemmelse mellem attitude, intentioner og adfaerd.
Postulatets essens implicerer altsa, at folk som oftest forfglger og gennemfgrer
malsaetninger, hvis en afvigelse fra denne rute forarsager en ubehagelig emotionel tilstand,
altsa oplevelsen af “friktion” mellem intention og omstaendigheder. Hvis eksempelvis en
person under et rygestop ryger en cigaret, vil dette antageligt medfgre en emotionel tilstand
af personlig sergrelse, specielt hvis rygestoppet er tilkendegjort socialt, hvilket ifglge teorien
om kognitiv dissonans, potentielt, vil skabe nok friktion til at fa vedkommende tilbage pa rette

spor.

Anvendelsen af kognitiv dissonans som adfaerdsintervention kritiseres imidlertid, eftersom
tilstanden ikke menes at veere specielt forudsigelig i forhold til konsistente adfaerdsandringer
(Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009). Kritikere mener dermed, at der kan veere situationer
hvori subjektet ikke oplever friktionen mellem intention og adfaerd som ubehagelig nok til at
2ndre adfaerd, hvorfor vedkommende blot ender med at acceptere den ubehagelige tilstand.
Ikke desto mindre anses postulatet for relevant i forhold til at udvide PSD-modellen med
neuropsykologiske indsigter, eftersom scanninger af hjernen viser, at kognitiv dissonans er et
reelt feenomen (van Veen et al., 2009). | omtalte forsgg, blev forsggsdeltagerne bedt om at
argumentere for en holdning som vedkommende ikke subjektivt var enig med. Scanningerne

i pagxldende forsgg viste neural aktivitet i et omrade af hjernen som er associeret med
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"konflikt”, og videre var de sa praecise, at den synligt kognitive dissonans medvirkede til at

kunne forudsige fremtidige adfeerdsaendringer hos forsggsdeltagerne (van Veen et al., 2009).

Omend der kan argumenteres for et forbehold bade teoretisk og i praksis, mod at anse
kognitiv dissonans som entydig indikator for at kunne forudse individers potentielle
adfeerdseendringer, vil kognitiv dissonans alligevel betragtes som relevant i naerverende
kontekst, fordi neurale mgnstre og kognitiv processering alligevel aldrig kan forklares

udtgmmende (Cacioppo et al., 2018).
Pointen understreges konceptuelt ved PSD modellens postulat nr. 3 som heaevder at

“direct and indirect routes are key persuasion strategies”

(Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009).

Postulatet henviser til dual-processing-theory (DPT), som baseres pa at mennesket er i stand
til at behandle information via 2 forskellige systemer i hjernen, et bevidst og et ubevidst
system. Nar PSD-modellen inkluderer DPT implicerer dette en, i forvejen etableret, relation
mellem PT-feltet -og neuropsykologi. Fokus i specialet her er at nuancere denne relation, til
gavn for bade metode -og brugerne af PT. Der findes adskillige varianter af DPT og nogle af
dem vil blive gennemgaet i dybden senere i teoriafsnittet, men for nuveerende er
feellesnaevneren for disse teorier nok at navne, nemlig denne to-deling af
informationsbehandling i hjernen. DPT havder at hjernens made at opfatte og behandle
stimuli (altsa information) enten foregar pa en made sa informationen er tilgaengelig for ved

subjektets bevidsthed, hvorfor hjernens behandling af information siges at forega langsomt.

Anderledes er det i det ubevidste system, hvor hjernen behandler information hurtigt,
intuitivt og pa baggrund af sakaldte mentale genveje, ogsa kaldet heuristikker (Falk et al.,
2010). Heuristikker forudsaetter at brugeren pa forhand har etableret erfaring med
konteksten, saledes at hjernen blot skal repraesentere information som allerede er lagret
(Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009) Kort fortalt, foregar taenkning enten hurtigt og intuitivt
eller langsomt og refleksivt. | PSD-modellen betragtes dette tve-delte system ved at Oinas-
Kukkonen & Harjumaa refererer til persuasive strategier som enten direkte (det langsomme
system) versus indirekte (det hurtige system). Hvorvidt en person engagerer enten det ene

eller det andet system afhaenger af flere forskellige faktorer, nogle er eksterne kontekstuelle
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betingelser sasom tidsbegraensninger, mens andre er relateret til den subjektive brugers

interesse, motivation etc.

However, in the era of information overflow, people are often forced to use
indirect cues more often than before, because of the abundance of information to

be handled.
(Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009, 488)

Ovenstdende citat refererer til det samme fa&anomen som Gram-Hansen betegner "digital
pollution” (Gram-Hansen, 2021a). Digital pollution betragter den risiko der er, for at
brugerens perceptuelle kapacitet overskrides pa grund af maengden af information som
personen ufrivilligt perciperer ved anvendelse af teknologien. Nar vedkommende ufrivilligt
udsaettes for en mere eller mindre konstant strgm af stimuli, vil hjernen som resultat skulle
behandle sa meget information i det ubevidste system, at kapaciteten fra det refleksive
system overskrides. En sddan overbelastning kan resultere i at vedkommende enten glemmer
eller ligefrem overser information, som behgvede vedkommendes refleksive
opmarksomhed. En del af argumentationen i naervaerende speciale vil handle om at man i
relation til PT nuancerer forstaelsen af DPT og derved inkluderer individets evne til sakaldt
interoception. Interoception refererer til evnen til at tolke kroppens emotionelle tilstand.
Denne varierer nemlig pa tveers af neuro-typer, og hvis evnen til interoception er
dysfunktionel, pavirker det vedkommendes evne til at aktivere det refleksive kognitive system
og i sidste ende har det konsekvenser for personens adfaerd, samt evnen til at sendre pa

denne. Denne pointe uddybes under afsnittet” Dual-Process-Theory”.

Persuasive communication produces a complicated psychological event in a person’s mind.
Basically, the one being persuaded (persuadee), that is the user, is a human information
processor [McGuire 1973]. This information processing view emphasizes the role of attention

and comprehension in the persuasion process. (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009, 489).

Fase to | PSD-modellen relaterer sig til en analyse af konteksten i hvilken den persuasive
teknologi skal anvendes og fasen inddeles i yderligere tre dele; the intent, the event og the
strategy. At analysere konteksten implicerer dermed bade brugerbehov, brugskontekst og
hvilken type andring teknologien skal hjelpe til at facilitere - attitude, adfeerd eller

forstaerkning af en adfeerd som allerede er i gang med at indfinde sig.
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The Persuader

Intent Change type
The Use " Use Problem domain dependent features
Event User i context :
Technology ‘: T USSR SRR .
User User dependent features
¢ context E.g. goals, motivation, lifestyles, and others
The Message . Technology Technology dependent features
Strategy Route i context

FIGURE 3 - (OINAS-KUKKONEN & HARJUMAA, 2009).

Relativt til fase 2 findes der flere teorier som anvendes alt efter hvilken type aendring
teknologien skal medfgre. £ndringer i attitude og/eller adfeerd som skal manifestere sig langt
ind i fremtiden, kreever mere end blot situerede sma handlinger. Attitude og vanemaessig
adfaerd beror pa subjektive erfaringer, sociale tendenser, normer, emotionelle tilstande etc.
og sdledes kraever det en radikalt anderledes og stgrre indsats at @ndre pa attitude og

fastgroede vaner.

Ifglge teorien om kognitiv konsistens er det nemmest at @&ndre attitude, ved fgrst at aendre
pa adfeerden som relaterer sig til den. Da Danmark eksempelvis, for en hel del ar tilbage, skulle
venne sig til at rygning blev forbudt indendgrs pa de fleste offentlige steder, var der
utilfredshed og debat om hvorvidt det var i orden at indfgre sadanne restriktioner for sa stor
en del af befolkningen. Men spgrger man befolkningen nu, er det ganske plausibelt at de
fleste ville have det akavet med at sidde i en togkupé og ryge cigaretter. Det ville fgles
unaturligt og akavet fordi vores attitude langsomt har a&ndret sig. En adfeerdsmaessig sendring
som denne, kraever et radikalt skifte i individets veerdier, hvilket i nogle tilfeelde nemmere kan

ske, hvis @&ndringen fgrst sker adfeerdsmaessigt.

"The theory of reasoned action’ anvendes ofte til at forudsige brugeres intentioner og deres
adfaerd. Ifglge teorien er folks intentioner og attitude nemlig afggrende for at kunne
manifestere adferdsaendringer. Og attitude er baseret pa subjektive normativer. Saledes

hanger attitude, intentioner og adfeerdseendringer taet sammen og vejen frem er derfor at
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pavirke vedkommendes overbevisninger saledes at vedkommendes attitude og dermed

intentioner og adfeerd som faelge sendrer sig (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009).

Dog er der neurodiverse brugergrupper hvis hjerne ikke er stand til at reagere pa effektivt pa
intentioner pa samme made som normale mennesker. En hjerne med ADHD, er eksemeplvis
ikke i tilstraekkelig grad i stand til at mgnstre den ngdvendige mangde neurotransmittere,
seerligt dopamin, som er ngdvendige for at eksekvere pa intentioner med konsekvenser langt
ude i fremtiden og ligeledes har personer med denne lidelse en dysfunktionel
"haemningskontrol”, hvilket medfgrer en ringe evne til at relevanssortere i information .
Saledes er personer med ADHD steaerkt tilbgjelige til at engagere det impulsive system, fordi
dette kgrer pa hurtige dopamin ”spikes”, som er lettere at stimulere produktionen af ved
hjeelp af primaere rewards (Gozal & Molfese, 2005). (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009). Hvis
ikke denne preemis er identificeret for en brugergruppe som personer med ADHD, risikerer
man at designe PT til disse, som ikke har den gnskede effekt, fordi brugerbehovene ikke er

tilstraekkeligt identificerede.

Without carefully analyzing the persuasion context, it will be hard or even
impossible to recognize inconsistencies in a user’s thinking, discern opportune
and/or inopportune moments for delivering messages, and effectively persuade.
This context analysis includes recognizing the intent of the persuasion,
understanding the persuasion event, and defining and/or recognizing the
strategies in use.

(Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009)

At forsta brugs-konteksten (jf. use context) implicerer en analyse af de omstandigheder som
gor at den vanemaessige adfeerd eksisterer. Darlige sundhedsmaessige vaner er eksempelvis
udviklet over en lang arraekke og er ofte opstaet som en form for emotionel selvmedicinering,
eller fordi det socialt har vaeret acceptabelt at ryge og drikke og mindre velanset at sige nej
tak for i stedet at Ipbe en tur. Sociale tendenser kan altsa pavirke brugskonteksten ligesom
brugerens individuelle karaktertraek kan influere vedkommendes brug af systemet (jf. user
context). Bruger-konteksten henviser saledes til brugerens sakaldte “need for cognition”, som
afger hvor stor en tilbgjelighed vedkommende har til at engagere henholdsvis det hurtige -

eller det langsomme kognitive system (jf. dual-process-theory). Dermed er det essentielt at
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finde ud af hvilken kognitiv “rute”, systemets interaktive og persuasive egenskaber skal
designes til at malrette. Saledes er det ogsa vigtigt at finde ud af hvad selve “the message”

skal indeholde (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009).

De sidste pointer vedrgrende “the message” og hvilken kognitiv rute den skal malrette, er en
del af den fase der i PSD-modellen beskrives som The Strategy. De persuasive elementer
sasom notifikationer etc., som brugeren modtager via systemet, har symbolsk karakter og skal
dermed designes til at fremprovokere emotionelle tilstande, hvorfor det er essentielt at forsta

netop hvad der trigger’ den typiske bruger (Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009).

| henhold til PSD-modellens opbygning sker designet af systemets egenskaber som fglge af
den hidtil beskrevne undersggelse af brugs- og brugerkonteksten, med alt hvad disse
implicerer af ngdvendig information. Herefter inddeles og visualiseres fem kategorier af

egenskaber som et system typisk faciliterer:

1. Primary Task Support - skal centrere egenskaber som direkte relaterer sig til
problemet, altsd den attitude eller adfaerd som skal andres eller forsteerkes.
Eksempelvis skal systemet tillade at brugeren fgrer en form for selvmonitorering og
derved bevarer sin autonomi, alt i mens det skal reducere kompleksiteten ved at
skraeddersy nogle specifikke handlinger som brugeren kan udfgre i relation til den
gnskede a&ndring.

2. Dialogue Support - henviser til systemets interaktive egenskaber og skal eksempelvis
levere opmuntrende information som motiverer brugeren til at fortsaette sin
eventuelle livstilseendring. Eksempelvis leverer systemet ”praise & rewards”, som er
symbolske persuasive egenskaber med det formal at facilitere en bestemt form for
emotionel tilstand i brugeren.

3. System Credibility Support - skal facilitere tillid hos brugeren, saledes vedkommende
foler tillid til at alting foregar pa den mest optimale og bedst informerede made

4. Social Support - tillader brugeren at sammenligne sig selv med andre, hvilket kan give

vedkommende et selvtillidsboost og skabe en samhgrighedsfglelse.

Feelles for alle kategorierne, iszer de tre sidste er, at de repraesenterer mere eller mindre
abstrakte fanomener fra menneskets interaktive 3D-virkelighed. At reproducere en form for

symbolik som afstedkommer en fglelse af eksempelvis motivation, tillid eller samhgrighed har
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rod i noget helt fundamentalt menneskeligt, som ikke ngdvendigvis repraesenteres med
syntaks i det daglige. Snarere oplever mennesket, semantisk, hvordan en situation fgles fordi
vi, intuitivt, forstar hvad der foregar. Ofte foregar alt dette pa det ubevidste plan, fordi vii det
daglige er vant til at navigere i disse metafysiske tilstande, ligesom vi intuitivt kommunikerer
med hinanden pa mader som fremprovokerer bestemte emotionelle tilstande hos os selv og
andre. Med andre ord, skal systemet repraesentere nogle egenskaber ved hjzlp af sanselige
og symbolske stimuli, pa en radikalt anderledes made, end sadan som de normalt opleves hos

brugeren.

Naervaerende speciales omdrejningspunkt er bl.a. at advokere for hvordan neuropsykologien
kan bidrage til dels at identificere disse metafysiske egenskaber ved naturlig kommunikation,
og videre til at forsta hvordan mennesker reagerer pa dem, hvor og hvornar de anvendes og
i seerdeleshed hvorfor. Saledes vil PSD-modellen i naervaerende speciale, veere udgangspunkt
for et forsgg pa at udvide kategorien ”"Dialogue Support”, fordi denne kategori indeholder
"praise & rewards’, som er konkrete eksempler pa naturlige kommunikative egenskaber, som

i hgj grad repraesenteres i PT designs.

Grundahl Holst & Gram-Hansen (2022) betragter praise & rewards fra et neuropsykologisk
perspektiv, og undersgger hvordan neuropsykologien kan bidrage til at udvikle disse
egenskaber i PT. Ifglge Grundahl-Holst & Gram-Hansen inddeles belgnnende stimuli, fra
naturens side, i to forskellige niveauer i hjernen, henholdsvis primeere -og sekundzere, relativt
til om det belgnnende stimuli relaterer sig direkte til “artens overlevelse”, eller om det blot
indirekte associeres med overlevelse (Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022).
Forskningsmaessigt er der ikke noget som indikerer, at der er opmaerksomhed pa disse
niveauer af rewards nar man designer PT, hvilket Grundahl Holst & Gram-Hansen advokerer

for vigtigheden af.

| forleengelse af denne viden om den naturlige niveauinddeling af praise & rewards samt
Bertels (2010) “reward-zones”, er der beleeg for at betragte designet af bade praise &
rewards, men ogsa andre kommunikative egenskaber, i PT fra et neuropsykologisk perspektiv,
fordi dette felt kan bidrage til at PT kan designe mere strategisk og derved malrette de

kognitive funktioner hos brugeren som er mest optimale at anvende for at kunne manifestere
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en ny adfeerd. | det fglgende praesenteres dual-process-theory sammen med argumentation

for relevansen af at genoverveje hvordan man anvender DPT i designet af PT.
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DUAL-PROCESS THEORY

Dual-Process-Theory (DPT/DP) opstod i sidste halvdel af det 20. arhundrede, efterhanden som
kognitionspsykologiens udvikling viste, at menneskets kognitive kapacitet er begraenset og
@ndrer sig, relativt til forskellige kontekster (Vezich et al., 2016). Fellesnaevneren for de
mange forskellige teorier om DPT er, at hjernens behandling af information fordeles ito
forskellige kognitive systemer. Faktorerne som afggr hvilket system der aktiveres, beskrives
forskelligt pa tveers af DP-teorier, men det essentielle fundament ved teorierne er altsa, at
man enten er bevidst om den information hjernen behandler, og derfor kan “taenke” pa den
-modsat den information som behandles ubevidst, hvorfor man ikke teenker aktivt pa den

mens informationsprocesseringen sker.

Disse to forskellige former for taenkning refereres til pa flere forskellige mader, afhaengigt af
den konkrete teori. (Kahneman, 2012) henviser til de to kognitive systemer som henholdsvis
det langsomme -og det hurtige system (jf. Thinking Fast and Slow). Det langsomme system
karakteriseres pa tveers af forskellige DP-teorier ved at vaere analytisk, logisk, rationelt og
langsomt. Denne form for kognitivt engagement kraever tid og evner, mens det hurtige,
intuitive system kraever mindre engagement, fordi dette system netop behandler information

automatisk og ubevidst.

Indenfor eksempelvis neuromarketing, adfaerdsgkonomi og andre videnskabelige felter, som
undersgger menneskets beslutningstagning under pavirkning af forskellige faktorer, viser
mange studier at de to systemer bade anatomisk og funktionelt er adskilt fra hinanden i
hjernen. Det hurtige, system er karakteriseret ved at vaere impulsstyret. Systemet befinder
sig anatomisk i den nederste, “primitive”, del af hjernen og involverer omrader som behandler

information udenfor individets bevidsthed.

Det er dette omrade af hjernen som eksempelvis aktiveres, nar individet behandler sakaldte
primaere belgnnende stimuli, altsa stimuli som relaterer sig til “artens overlevelse”, dvs. mad,
erotik etc. (Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022). Omradet er altsa det der igangszetter
impulsstyret adfeerd, men heldigvis er menneskehjernen ogsa udviklet til at mgnstre en form
for selvregulering og derved inhibere sine impulsive tilskyndelser. "System 2”, relaterer sig
anatomisk til det forreste omrade af hjernen, og har bl.a. til opgave at sortere i den enorme

maengde af information som tilstremmer omrddet, fra resten af hjernen. Denne kognitive
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mekanisme kaldes haemningskontrollen (Barkley), og via hamningskontrollen er individet
altsa i stand til at sortere og kategorisere information og pa baggrund heraf igangsaette den

adfaerd der kontekstuelt set er relevant.

Nar forhjernen kategoriserer information betyder det i praksis at information videresendes til
relevante funktionelle omrader, dvs. de eksekutive funktioner, saledes individet kan handle
pa den rigtige made i forhold til den kontekst vedkommende befinder sig .
Haemningskontrollen sgrger altsa for at inhibere de impulsive tilskyndelser man pa baggrund
af eksempelvis primaere belgnnende stimuli fa, mens de eksekutive funktioner igangszetter
den ”fornuftige” adfeerd. (Cacioppo et al., 2018; Chen et al., 2018; Kahneman, 2012; Peng-Li
et al., 2022; Sohn et al., 2015; Volkow & Baler, 2015).

Da jeg eksempelvis skrev naerveaerende afsnit i specialet her, havde jeg fokus rettet mod
computerskaermen alt imens jeg grundigt, analytisk og rationelt overvejede stoffet. Dvs.
hvilken information der var relevant, mine seetningers konstruktion og sprogets tilpasning til
den akademiske kontekst etc. Saledes var jeg bevidst om hvad jeg foretog mig og i hgj grad
kognitivt engageret i processen. Sidelgbende med den situerede specialeskrivning, fulgte den
karakteristiske lyd af skrivning pa et computertastatur, dog var jeg ikke bevidst om denne lyd
for jeg intentionelt rettede min opmaerksomhed med den. Min hjerne var nemlig i stand til at
frasortere de irrelevant auditive stimuli fra tastaturet, saledes at disse stimuli er behandlet
ubevidst og altsa helt foruden min bevidsthed om denne kognitive proces. Foruden de
auditive stimuli fra tastaturet, fulgte somatiske indtryk fra fingrene ramte tastaturet og pa
samme made som med lyden fra tastaturet blev disse stimuli ikke bevidst tilgaengelige for jeg

intentionelt rettede min bevidsthed mod dem.

Trods omtalt den ”“primitive” del af hjernen, er omradet ret genialt indrettet fordi det
lynhurtigt er i stand til at genkende megnstre af stimuli som repraesenterer erfaringer
vedkommende allerede har lagret. Dette er smart fordi det betyder at individet har kognitivt
rum til at koncentrere sig om det der er veesentligt i en given situation. Jeg ville ganske givet
ikke na ret langt i mit skriveforlgb hvis jeg bade skulle rette min opmarksomhed mod
tastaturlyden, fglelsen af stolen mod min krop, lyden af trafik pa gaden og etc. imens jeg
forspger at formulere komplekst akademisk stof. Traditionelt set er dét omrade man

strategisk designer persuasive stimuli til, det primitive omrade. Det hurtige og intuitive system
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anvender nemlig "heuristikker”, som med andre ord kan beskrives som kognitive “genveje”
(cognitive shorthands) (Cacioppo et al., 2018; Oinas-Kukkonen & Harjumaa, 2009; Vezich et
al., 2016).

Disse kognitive genveje bestar af information som allerede er velkendt og lagret i hjernen -
altsa erfaringer. Nar bestemte stimuli repraesenterer viden som subjektet allerede har lagret,
aktiveres bestemte neurale netvaerk som er etableret i forbindelse med disse erfaringers
indkodning. Saledes er mennesker i stand til at foretage sig nogle ting i praksis, uden helt at
kunne forklare hvorfor, eksempelvis som at kgre pa cykel eller at spille et kompliceret stykke
pa klaveret. Denne form for viden, erfaringer, kan altsa anvendes intuitivt idet de neurale
menstre aktiveres automatisk nar hjernen behandler de stimuli som er relateret til den
specifikke handling eller kontekst, og saledes uden at hvert “naeste skridt” skal overvejes

grundigt.

Som sagt findes der flere forskellige dual-process-teorier, og flere anvendes som teoretisk
fundament for designet af PT. Bl.a. “The Heuristic Systematic Model” (HSM) og The
Elaboration Likelihood Model” (ELM) (Vezich et al., 2016). HSM beskriver kognitiv
processering af information som vaerende afhzengig af subjektets individuelle fglelse af
motivation samt dennes subjektive oplevelse af evnen til at analysere systematisk pa den.
Kognitiv processering foregar enten systematisk (systematic: Vezich et al., 2016) -eller ved

hjeelp af heuristikker (heuristics: Vezich et al., 2016).

Systematisk refleksion aktiveres nar modtageren af stimuli vurderer sig selv kompetent til at
behandle informationen og/eller hvis vedkommende motiveres pa baggrund af subjektive
faktorer sasom ansvarsfglelse, stolthed eller personlig interesse. Motivation og evne er
dermed gensidigt afhaengige faktorer for systematisk og bevidst taenkning (Vezich et al.,
2016). Modsat anvendes heuristikker i det tilfelde at modtageren af stimuli enten ikke er
interesseret -eller i stand til at elaborere pa informationen. | praksis vil det sige, at
vedkommende forlader sig pa stimuli som aktiverer i forvejen arkiveret erfaring, hvilket ifglge
HSM kan forega bade ubevidst og bevidst. Med andre ord beskriver HSM altsa aktiveringen
af det ”langsomme” systematiske system som afhzengigt af evne og interesse, mens
aktiveringen af det "hurtige” heuristiske system sker hvis vedkommende enten mangler

motivation — eller evne til at elaborere yderligere pa informationen. Heuristisk processering
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sker saledes pa baggrund af faktorer som overfladisk relaterer sig til informationen,
eksempelvis leengden pa en skriftlig information, hvor attraktiv og trovaerdig den er (Vezich
et al., 2016). Persuasion sker i hgjere grad nar modtageren af den persuasive information
engagerer systematisk teenkning, hvilket pa lang sigt, ogsa medfgrer mere holdbare

&ndringer i attitude og adfeerd.

“Systematic processing involves greater attention to the valence and quality of the
message, and it results in greater memory of message details, promoting lasting

attitude change
(Axsom, Yates, & Chaiken, 1987; McFarland, Ross, & Conway, 1984; Mackie, 1987.”
(Vezich et al., 2016)

Nar modtageren af det persuasive indhold tenker systematisk, implicerer det saledes et
stgrre personligt engagement i indholdet, hvilket i hgjere grad pavirker refleksion og dermed
attitude. The Elaboration Likelihood Model (ELM) refererer til de to kognitive processer som
henholdsvis ”“central processering” (central processing) -og perifer processering (peripheral
processing) (Cacioppo et al., 2018; Vezich et al., 2016). Aktivering af de respektive systemer
er ifglge ELM kontekstafhaengigt, hvorfor stimuli i sig selv ikke kan betragtes -og malrettes

som centrale eller perifere "cues”.

“The ELM also postulates that cues are not consistently only central or peripheral;
they can be either, based on context.”

(Vezich et al., 2016)

Ikke desto mindre viser forskning at jo mere personlig relevans den persuasive informationen
bzerer praeg af, desto hgjere er sandsynligheden for, at vedkommende sndrer attitude. Dog
er 'personlig relevans’ bade subjektivt og kontekstafhaengigt, sa trods det faktum at
mennesker, ifglge ELM, altid tilstraeber at opretholde den "korrekte” attitude, er det ikke
ngdvendigvis nemt at definere bestemte stimuli som centrale eller perifert malrettede, fordi

personlig relevans varierer pa tveers af individer (Vezich et al., 2016).

DUAL-PROCESS-THEORY & NEUROVIDENSKAB

Neurovidenskabelige undersggelser af forholdet mellem taenkning, beslutningstagning og
adfeerd betragter de to systemer, henholdsvis det langsomme versus det hurtige, som to

distinkte og funktionelt forskellige systemer i hjernen. Ved hjalp af neurovidenskabelige
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metoder, som eksempelvis fMRI scanninger, er det muligt at fa visuelt indblik i det kausale
forhold mellem stimuli, kognitiv processering og adfaerd, hvorfor denne type forskning kan
fungere som vigtig vidensbank i forhold til designet af stimuli i adfaerdsunderstgttende
teknologi. Eksempelvis identificerer Grundahl Holst & Gram-Hansen (2022) det forhold at
belgnnende stimuli, fra naturens side, kategoriseres i to forskellige niveauer hhv. primaere
versus sekundezere rewards. | det fglgende vil denne indsigt anvendes og yderligere
understreges med en teoretisk praesentation af neurovidenskabelig forskning i forholdet

mellem stimuli, dual-process-perspektivet og adfaerd.

Rationel beslutningstagning involverer individets evne til at evaluere de langsigtede
konsekvenser ved en given beslutning pa en made som ggr, at en tanken om denne abstrakte
fremtid, kan fa vedkommende til at afvige fra sine umiddelbare hedoniske behov for at undga
disse konsekvenser. | praksis kraever dette, at individet er i stand til at manifestere en adfaerd
som umiddelbart star i steerk kontrast til den emotionelle tilstand, og dermed et staerkt
oplevet behov som eksempelvis trang til sukker, rygning etc., til fordel for en vaerdibaseret

beslutningstagning (Peng-Li et al., 2022).

Vardibaseret beslutningstagning, altsa evnen til at handle rationelt og dermed i
overensstemmelse med langsigtede konsekvenser, fx at styre udenom cigaretten, involverer
de to systemer i hjernen som bade neuralt og funktionelt adskiller sig (jf. DPT) - ogsa refereret
til som henholdsvis "system 1" versus "system 2"(Cai et al., 2019; Peng-Li et al., 2022; Volkow
& Baler, 2015). De to neurale netvaerk som er involveret i beslutningstagning behandler
information pa forskellige mader, henholdsvis "top-down kognition" (jf. det “langsomme”

system) -og "bottum-up kognition" (jf. det "hurtige” system).

Peng-Li et al (2022) undersgger, ved hjelp af The Regulation of Craving (ROC) task, hvilke
selvregulerende mekanismer som aktiveres i hjernen i situationer hvor individet skal traeffe
en vardibaseret, rationel beslutning, og derved modarbejde sin umiddelbare trang til en
bestemt type mad (sakaldte “cravings”). Testen anvendes generelt til at undersgge forholdet
mellem mentale selvreguleringsmekanismer -og adfaerd. Eksempelvis ggres dette ved at
undersgge hjernen pa folk som er afhaengige af cigaretter, alkohol, eller mad (Peng-Li et al.,
2022). | praksis giver testen altsa et indblik i hvordan forholdet mellem nu’et og situationens

oplevede “cravings”, reguleres ved hjelp af kognitive mekanismer idet individet teenker pa
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de negative konsekvenser som den umiddelbart behovsstyrede adfaerd ville medfgre. Det
kognitive arbejde som er engageret i forbindelse med umiddelbare hedoniske behov samt
rationel taenkning, kan saledes direkte repraesenteres via fMRI-scanninger af hjernen. ROC
testen viser eksempelvis ved hjzlp af fMRI-scanninger, at det prefrontale cortex (den forreste
del af hjernen), viser gget aktivitet nar individet teenker pa negative konsekvenser ved
forfglgelse af den umiddelbare hedoniske trang. Ligeledes mindskes aktiviteten i dybere
omrader i hjernen, som behandler den stimuli som reprasenterer hedoniske behov nar
vedkommende rationelt teenker pa de uhensigtsmaessige konsekvenser ved at fglge den
impulsstyrede adfaerd (ventral striatum og amygdala) (Peng-Li et al., 2022). Saledes er det
langsomme, refleksive og fornuftige system placeret forrest i hjernen, mens det hedoniske og

impulsive system befinder sig i dybereliggende omrader i hjernen.

| forhold til beslutningstagning, som PT netop forsgger at influere, er disse respektive
processer essentielle at kende til fordi de netop relaterer sig til “veerdibaseret”
beslutningstagning. At aendre pa subjektiv attitude, implicerer netop en andring i
vedkommendes veerdier hvorfor det er relevant at vide hvordan man kan designe strategiske
stimuli, som aktiverer den forreste del af hjernen. Nar brugeren refleksivt skal regulere sine
behov og dermed valge en anden adfaerd end den som bottum-up processen (impulsivitet,
det hurtige system) ellers ville igangszette, er det altsa vaesentligt at kunne designe til top-

down processen.

Mennesket sanser via forskellige modaliteter, dvs. ved hjelp af bade auditive, visuelle etc.
stimuli, som pavirker system 1 (bottum-up) via nervesystemet. Det vil altsa sige, at man ved
at designe forskellige sanselige stimuli i miljget, kan igangsaette en kausal psyko-fysiologisk
reaktion. Ved pavirkning af nervesystemet med en primaer reward, aktiveres automatiske
bottum-up processeringer i det impulsive system, hvilke i sidste ende kan resultere i at
individet igangsaetter impulsstyret adfeerd. Faktisk er det muligt at inducere sa stort en
kognitiv overbelastning via det impulsive system, at det refleksive systems (top-down)

effektivitet mindskes kraftigt! (Peng-Li et al., 2022).

Kort fortalt kan manipulering med sanselige stimuli medfgre sa megen stgj i vedkommendes
opmaerksomhed, at muligheden for rationel beslutningstagning forringes i mere eller mindre

grad. Et eksempel er duften af nybagte kanelsnegle som er designet til at manifestere sig pa

27



et bestemt tidspunkt af dggnet foran 7/11, hvor de fleste forbipasserende eksempelvis
befinder sig i en emotionel stressfuld tilstand grundet larm fra trafikken, traette bgrn samt

fysisk og mental udmattelse efter en lang dag pa arbejde.

| praksis er individets adfeerd altsa udtryk for summen af dennes psykofysiologiske respons pa
bade sit interne -og sit eksterne miljg (Peng-Li et al., 2022). Grundahl Holst & Gram-Hansen
(2022) bemzerker at, nar begreber som ”digital pollution” vinder indpas i diskussioner
indenfor informationsvidenskab og teknologi, da implicerer det at der er et problem med
digitale stimuli som ma have rod i den made de designes, organiseres og leveres pa fordi de
ikke formar at repraesentere den naturlige virkelighed pa en effektiv made. Effektivitet i
denne forstand, skal ikke forveksles med ’produktivitet’, men skal snarere forstas pa den
made, at nar digitale systemer repraesenterer naturlige stimuli, er det for at fa interaktionen

med systemet til forlgbe uden den store friktion.

| det naturlige miljg er stimuli, rumligt, anderledes fordelt, end pa eksempelvis en smart
phone skaerm. Pa smart phone skaermen er det muligt at foretage sig ting, som i det naturlige
miljg ville kraeve at individet manipulerer med sin egen rumlige placering relativt til andre
objekter. Eksempelvis som at tage telefonen, leese en bog, kigge i kalenderen, kgbe tgj i en
forretning, skrive sedler til bgrnenes lzerer etc. Disse interaktioner med objekter i det
naturlige miljg, er tidligst forskudt fra hinanden, hvilket implicerer at individets
opmaerksomhed ogsa naturligt vil fordeles -og afgreenses af -og mellem disse handlinger. Det
vil altsa sige, at individet fordeler sin opmaerksomhed intentionelt og autonomt. Mens disse
handlinger pa skaermen “dinger”, lyser, vibrerer og viser sig, ved hjzalp af notifikationer, uden
vedkommendes autonome sggen efter dem. Digitale stimuli transcenderer pa den made
autonomiens graenser og g@r sig vedkommende uden ngdvendigvis at vaere det, relativt til

konteksten, hvilken netop affgder begreber som digital pollution.

DUAL-PROCESS-THEORY & REWARD PROCESSING

Mennesket er evolutionzert indrettet saledes at det er i stand til dels at reagere pa
belgnnende stimuli og dels, at regulere pa individuel adfeerd via selvkontrol. Denne
balancering mellem selvkontrol og den umiddelbare forfglgelse af belgnnende stimuli,
aktiverer bestemte funktionsmaessigt adskilte, omrader i hjernen (Peng-Li et al., 2022; Volkow

& Baler, 2015). Falles for disse omraders aktiveringer er, at de moduleres af
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neurotransmitteren dopamin (DA), blot pa forskellige mader. Det omrade i hjernen som
aktiveres idet individet skal mgnstre en form for selvkontrol, kreever en langsom og konstant
tilfgrelse af dopamin til det prefrontale cortex. Modsat kraever det impulsive system hurtige
og kraftige dopamin fyringer, som produceres idet individet modtager sanseinformation
relateret til primaere belgnnende stimuli. De kraftfulde og hurtige dopamin fyringer sgrger
for, at vedkommende fastholder sin opmaerksomhed pa disse overlevelses-relaterede stimuli

(Volkow & Baler, 2015).

Forskning viser, at de hurtige DA-fyringer medfgrer fglelsen af ’belgnning’, mens den
langsomme DA tilfgrelse til forhjernen, fremfor fglelsen af belgnning, resulterer i fglelsen af
'motivation’. Motivation er kraftigt forbundet med evnen til at fastholde sin kognitive og
dermed adfaerdsmaessige selvkontrol, og bidrager til at vedkommende oplever en opgave

som interessant. (Volkow & Baler, 2015).

Generelt anses problemet for personer med vanskeligheder i forhold til selvkontrol (decision-
making-deficits) som vanskeligheder der har rod i det to-delte system jf. DPT. Problemet med
selvkontrol bestar dermed i overaktive bottum-up processer (impulsiv adfaerd), mens top-
down processer, som skal regulere disse impulsive tendenser, modsat, er hypoaktive. En
sadan uhensigtsmaessig fordeling i kognitiv processering resulterer saledes i at individets
selvkontrol haemmes betragteligt, og potentielt set medfgrer dette nogle problematiske
adfeerdsmaessige vanskeligheder. Idet det impulsive system er overaktivt, kan mange med

disse vanskeligheder udvikle afhaengighed af rusmidler (Chen et al., 2018).

Dog fremtreaeder en ny plausibel hypotese, som involverer en tredje kognitiv proces kaldet
interoception (Chen et al., 2018). Denne nye hypotese inkluderer saledes individets evne til at
overszette fysiske signaler fra kroppen, til en subjektiv bevidsthed om vedkommendes
emotionelle tilstand, altsa evnen til interoception. Interoceptiv bevidsthed implicerer dermed
en bevidsthed om kroppens fysiologiske tilstande, altsa evnen til at kunne maerke kunne
maerke 'fglelsen’ af disse signaler, fx fglelsen af at veere sulten, tgrstig, treet etc. Systemet er
ganske enkelt designet til at lade kroppens emotionelle signaler omsatte til subjektets
bevidste oplevelse af fglelsen af eksempelvis at vaere vred, ked af det, rygetreengende, glad,
forventningsfuld etc. Adskillige fMRI studier viser abnormal aktivitet i omradet forbundet med

interoception i hjernen (insula) hos personer som lider af overvaegt. Studierne viser at det
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interoceptive omrade, sammenlignet med normalvaegte, er overaktivt nar personerne
udseettes for stimuli der repraesenterer mad, og szerligt mad med et hgjt fedtindhold. Videre
viser studierne at omradet, til sammenligning med normalvaegtige, er overaktivt bade i
fastetilstand og nar forsggspersonerne er maette. Nar forsggspersonerne bliver bedt om at
regulere deres fglelser, viser scanningerne ligeledes ringe forbindelse mellem det
interoceptive system og det refleksive system. Med andre ord, er overvaegtiges interoceptive
system dysfunktionelt og resulterer i overdreven fglelse af sult mens de samtidigt ikke oplever
felelsen af maethed seerlig kraftigt. Endvidere demonstrerer de overvaegte forsggspersoner
dysfunktionel selvregulering af fglelser, dvs. abnormalt lav aktivering af det refleksive system

forrest i hjernen.

Det interoceptive system forbindes med dybere strukturer i hjernen og anatomisk ligger det
altsa teet ved det hurtige, impulsive, system og derved kan det forstaerke den impulsive
adfeerd og samtidig nedsaette funktionen i det refleksive system, hvis ikke der er funktionel
balance mellem de tre systemer som regulerer refleksion, interoception og impulsivitet. Det
vil altsa sige, at et individ som lider under sakaldt emotionel dysfunktion, altsa en ringe evne
til meerke vedkommendes emotionelle egen-tilstand, er udstyret med en hjerne som i flere
forskellige henseender overskrider de kognitive ressourcer som er ngdvendige for det
refleksive, adfaerdsregulerende, systems effektivitet (Chen et al., 2018). naturlige rewards

som mad, erotik etc. (Chen et al, 2018).

Vigtigt er dog at pointere, at der mangler forskning i hvilke “natural reinforcers” der eksisterer
relativt til forskellige stimuli -og hvordan hjernen reagerer pa disse ‘natural reinforcers’.
Eksempelvis er mad multimodalt, det vil sige at det stimulerer flere forskellige sanser pa én
gang og samtidigt er mad en primaer belgnning, hvorimod rusmidler ikke ngdvendigvis er
multimodalt sanselige pa samme made som mad. | stedet ma rusmidler skabe en kognitiv

associering som aktiverer belgnningssystemet (Chen et al., 2018).

Forskning som denne, altsa i “natural reinforcers” kan potentielt facilitere en bedre
videnskabelig og social forstaelse for de udtalte vanskeligheder mange oplever med
selvregulering og veerdibaseret beslutningstagning, som eksempelvis overvaegtige,
rusmiddelafhaengige, personer med ADHD eller andre neurodiverse profiler (Chen et al.,

2018). Digitale rewards skal netop anvende denne distinktion, og viden om selve
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associeringen, fordi digitale 2rewards ikke er multimodale. Dette ma veere szerligt relevant for
PT-feltet som i stor stil designer PT med sundhedsfremme som formal, eksempelvis vaegttab,

rygestop etc.
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METODISK FUNDAMENT OG ANALYTISK PROCESSERING

Som beskrevet i indledningen, har dette speciale til hensigt at bidrage til den teoretiske og
metodiske udvikling af Persuasive Technologies feltet, og i seerdeleshed PSD-modellen, ved at
udforske og diskutere hvordan neuropsykologien kan bidrage til udviklingen af feltets design
principper. | neervaerende speciale inddrages principperne for systembaseret anerkendelse
(Praise and Rewards) som afseet for undersggelsen, i en anerkendelse af det arbejde der
tidligere er udfgrt af (Bertel XXXX). Ambitionen er dog at undersggelsens metodiske rammer
vil veere tilsvarende applicerbart ved senere undersggelse og diskussion af andre af feltets
principper. Inspireret af (Gram-Hansen 2021) hvor det anbefales at Persuasive
Technologies feltet inddrager indsigter fra neuropsykologien i feltets videreudvikling, og
yderligere motiveret af en personlig interesse for digital understgttelse af brugere
med kognitiv dissonans, er neuropsykologien inddraget i dette speciale, som et nyt og ikke

tilstreekkeligt udforsket vidensfelt for persuasive design praktikere.

Idet projektet blandt andet spger at afdaekke potentielle overlap og relevante fzlles
forstdelse af teoretiske karakter, tager projektet sit videnskabsteoretiske afseet i
faanomenologien. — Skriv sa mere om faanomenologi her hvad er det og hvordan relaterer det
sig til dit problem og hvorfor er det en god tilgang. Du kan argumentere for at mens en mere
konkret videreudvikling af principper kan kalde pa en mere konstruktivistisk tilgang, er det

lidt for tidligt at kigge den vej nu.

DATAINDSAMLING OG PROCESSERING

| redeggrelsen for den metodiske tilgang til specialet, henvises til Sanders og Stappers Design
Landscape (figX). Mens modellens fokus er en forstaelse af forskellige designtilganges relation
til de forskellige metoder, er den samtidig en relevant kilde til inspiration og formidling af den
forskningsmaessige tilgang i dette speciale. Skelen til Sanders og Stappers er desuden relevant
fordi et af ambitionerne med dette speciale er at bidrage til videreudvikling af et etableret
metodisk rammevaerk, hvorfor man med fordel kan skele til eksisterende metodiske
teenkninger — allerede i dataindsamlingsprcessen.— Uddyb kort omkring Sanders og Stappers

her
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FIGURE 4 SANDERS & STAPPERS DESIGN LANDSCAPE. METODISK INDPLACERES NZARVZRENDE SPECIALEAFHANDLING SOM
EKSPLORATIVT OG RESEARCH LED MED FOKUS PA TVZARDICIPLINER FORSKNING.

Mens specialets fokus overordnet set kan kategoriseres som explorativ ((J. V. Brocke et al.,
2013; J. vom Brocke et al., 2020; J. vom Brocke & Liang, 2014)), er den metodiske tilgang at
se som Research-Led med et Expert Mindset. Det ekspertdrevne mindset har sin berettigelse
netop i kraft af at ambitionen er at udforske relationen mellem forskningsfelter, og at det i
denforbindelse kan vaere fordelagtigt at opna en eller anden grundlaeggende forstaelse for
krudsfeltet, fér man evt pa sigt beveaeger sig over i en mere participatorisk mindset, og evt
videreudvikler savel teoretisk forstaelse som PSD modellens praktiske anbefalinger i

samarbejde med andre akademikere og praktikere.

Det centrale metodiske rammevaerk i naervaerende speciale udggres af 3 litteraturreviews,
der hver isaer og i fellesskab bidrager til besvarelsen af specialets problemformulering. Mens
kriterier og s@geord er forskellige for de 3 review, er den indsamlede data kodet og analuseret
ved brug af NVIVO, for dermed at sikre muligheden for kodning og s@gninger pa tvaers af de
3 datasazet. NVivo er et dataprocesserings software der understgtter processering og analyse

af stgrre dataszet indefor savel kvalitative som kvantitative udersggelser. | de fglgende afsnit
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praesenteres den analytiske ramme for hver af de tre reviews, mens en oversigt over de

samlede datagrundlag er tilgaengeligt i bilag X

REVIEW 1

Start her med en kort tekst der forklarer hvad var udgangspunktet for det her review. Hvor
spgte du litteratur, hvorfor sggte du her osv. Du skal desuden her ggre opmaerksom pa at
resultatet af denne fgrste review danner grundlag for dit paper, og at npublikationen af det
arbejde og ikke mindst review kommentarerne fordu for publikationen, understgttede din

oprindelige hypotetese om at det her var et relevant omrade at undersgge
Spgningen bestod af forskellige kombinationer af fglgende termer:

e Neuropsychology,

e Persuasive technology,

e Her ¢ Praise and rewards,

e Context dependent reward processing,

e Neuroscience,

e Dual-process-theory and Reward processing,
e Attitude change,

e Behaviour change and neuroscience,

e fMRI and reward processing,

e Computer mediated rewards,

e Digital reward and cognitive processing.

Litteraturstudiet inkluderede 58 artikler (se bilag XX), som blev kodet tematisk via software-
programmet NVIVO. En gennemgang af de 58 artiklers abstracts medfgrte identificeringen af

4 relevante temaer:

e #NeurolS
e Neuroscience & Persuasion,
e fMRI & Persuasion

e Neuroscience & Reward processing.
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| henhold til den begraensede plads i artikelformatet, matte de fire temaer kondenseres

yderligere ind til to temaer.

e Neuroscience & Persuasion

e Neuroscience & Reward Processing

REVIEW 2

Litteratur studie #2 er udfgrt pa baggrund af de indsigter som er opnaet via review #1, dvs.
de forskellige niveauer af belgnnende stimuli, deres kognitivt forskellige behandlingssystemer

og slutteligt den indsigt at man, ifglge review #1, ikke anvender denne viden i designet af PT.

Litteraturstudie #2 er ogsa semistruktureret, men i mindre grad end review #1, fordi dette
review er udfgrt pa baggrund af sggninger som, grundet review #1 og yderligere faglig indsigt
i DPT-feltet (jf. teoriafsnittet), i hpjere grad er fagligt kvalificerede. Sggningerne i review #2 er
lavet med henblik pa at nuancere forstdelsen for hvordan hjernen behandler persuasiv
information, fordi denne viden er essentiel at kende til dels ndar man designer PT -og i saerlig
grad nar man designer PT til brugergrupper med szerlige neurofysiologiske -eller kontekstuelle
praemisser, som udfordrer evnen eller omstandighederne for kognitiv behandling af

persuasiv information.

Review #2 sggningerne er lavet med henblik pa begrebsmaessigt at favne tre sider af den
persuasive proces, med henblik pa at kunne identificere om -og hvordan, disse sider pavirker

effekten af den persuasive information:

e Beslutningstagning relativt til Persuasion: persuasion, “persuasive technology”,
“decision making”, “attitude change”

e Kognitiv Processering af Persuasiv Information: Neuropsychology OR Neuroscience
OR “cognitive science” OR “information processing”

e Emotionel Respons pa Persuasive Stimuli: Emotion OR praise OR appraisal OR

dopamine OR reward
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REVIEW 3

For at kunne sikre stringens samt et kvalificeret bud pa en udvidelse af PSD-modellen udfgrtes
et tredje og systematisk litteratur review, med henblik pa at identificere hvorvidt man

I ”

forskningsmaessigt betragter evnen til ”“interoception” som en mulig udvidelse af DPT i

relation til persuasive technology design.
Review #3 er udfgrt via ACM digital og inkluderer fglgende sggetermer:

e "information-processing  theory”, “need for cognition”, neuroscience,
neuropsychology, interoception, “emotion processing”

e Praise, reward, dopamine, persuasion, “persuasive technology”

Sggningen resulterede | 16 artikler hvoraf 2 blev sorteret fra grundet manglende relevans. De
resterende 14 artikler inkluderer adskillige gengangere fra review #2, mens resten

kategoriseres indenfor de samme temaer som review #2 medfgrte.

Review #3 blev sdledes udfgrt pa baggrund af de faglige indsigter opnaet via review #1 -og

review #2 som identificerer at

e Hjernen aktiverer anatomisk og funktionelt distinkte omrader, relativt til karakteren
af det belgnnende stimuli (primaer versus sekundaer).

e Hjernescanninger af neural aktivitet kan bidrage til at forudse adfaerds- og
attitudemaessige aendringer som respons pa persuasiv stimuli.

e Emotionel tilstand hos modtageren har direkte indflydelse pa hjernens kognitive
processering af den persuasive information, hvorfor den adfeerdsmaessige respons pa
denne information varierer alt afhaengigt af modtagerens emotionelle tilstand.

e Emotionel respons pa selve den persuasive stimuli influerer ogsa den kognitive
processering, hvorfor bade brugerens umiddelbare emotionelle tilstand, men ogs3,
dennes emotionelle respons pa persuasiv stimuli, har indflydelse pa den kognitive
processering og dermed den adfaerdsmaessige respons.

e Kognitiv behandling af information varierer pa tvaers af individer, idet alle individer

har en individuel, malbar, tendens til kognitivt at engagere sig i information (Need for
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Cognition). Evnen kan males, og denne har ogsa indflydelse pa kognitiv processering

og dermed effekten af persuasiv stimuli.

Review #3 medfgrte ikke i sig selv ny viden, men betragtes i stedet som en understregning af
den forskningsmaessige relevans af de artikler som gik igen fra sggningen i review #2.
Sggningen i review #3 resulterede i 16 resultater hvoraf to blev frasorteret, og de resterende
var enten gengangere eller konceptuelle gentagelser af pointerne fra review #2. De relevante
pointer fra review #3 er derfor prasenteret gennem analyse og diskussion af review #2 fordi
dette afsnit er baseret pa den litteratur som gik igen i begge litteraturstudier. Saledes
understreger review #3 relevansen af at betragte Need for Cognition, emotionel processering,
Neural Readiness og framing som vaesentlige emner at adressere i forhold til at give et

kvalificeret bud pa udvidelse af PSD-modellen.
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ANALYSE OG DISKUSSION

NEUROVIDENSKAB, INFORMATIONSSYSTEMER & DIGITALE REWARDS

| forbindelse med fgromtalte forskningspraktik, og dertilhgrende udarbejdelse af publicer bar
artikel, matte nogle tematiske indsigter frasorteres for at imgdekomme Springers stringente

krav til artikelformatet.

Specialet her betragtes som en mulighed for at anvende nogle af de indsigter som ikke kunne

inkluderes i det tidligere arbejde.

Analysen og diskussion i naervaerende afsnit vil sdledes tage udgangspunkt i tre temaer; fgrst
en kort praesentation af Temaet "#NeurolS” som matte ekskluderes i artiklen, hvilket
beskriver hvordan neurovidenskab allerede anvendes i designet af forskellige
informationssystemer. Dernaest litteratur omkring rewards, som beskriver hvordan
belgnnende stimuli kategoriseres fra naturens side og slutteligt, litteratur som beskriver
hvordan belgnnende stimuli kan opfattes anderledes, hvis man har en neurodivers profil som

eksempelvis autisme (ASD).

| Ipbet af det sidste arti er det tvaervidenskabelige felt “Neuroscience & Information Systems,
#NeurolS”, udviklet (J. V. Brocke et al., 2013; Riedl et al., 2020; J. vom Brocke et al., 2020; J.
vom Brocke & Liang, 2014).

“The advent of neuroscience tools and theories allows IS research to integrate
biological factors, in particular those related to the nervous system, into research
on how humans develop and use information and communication technologies.

(Riedl et al., 2020)

Neurovidenskaben tillader metodisk at undersgge menneskers biologiske respons pa stimuli,
bl.a. malinger der indikerer pavirkning af nervesystemet som eksempelvis s&endringer i puls,
temperatur etc. og endvidere, kan hjernescanninger give indblik i neurale mgnstres aktivering

i forbindelse med behandlingen af stimuli.
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This, in turn, advances our understanding of many IS phenomena (e.g.,
information processing, technology acceptance, or user well-being), and better
theories positively affect design and development of better systems” (p. 1)

(Riedl et al., 2020).

Ved at male nervesystemets respons pa stimuli samt hjernescanninger er det saledes muligt
at fa indblik i nogle af de ubevidste processer der sker forud for individets adfeerdsmaessige
respons. Pa denne made er det muligt at danne hypoteser over hvordan en brugergruppe vil

reagere pa, anvende -og acceptere et informationssystem.

Ifglge Riedl et al.’s (2020) litteraturstudie over de mest centrale omrader inden for NeurolS,
er forskning i emotioner i forbindelse med anvendelse af informationssystemer det mest
udbredte forskningsemne. Brugerens emotionelle tilstand har | flere studier vist sig at vaere
afggrende for vedkommendes accept -og anvendelse af informationssystemer, men,
emotioner er et komplekst feenomen at “male” pa, fordi et individs emotionelle tilstand sker

som fglge af ubevidste processer.

Emotionel respons pa stimuli, er en proces som starter uden individets bevidste intention, og
i praksis forarsager nervesystemets respons et signal til hjernens motoriske center, som
videresender et signal til relevante muskelgrupper om at traekke sig sammen. Saledes
reagerer individet emotionelt ved at lsegge ansigtet i stereotype "folder”, og ved at
positionere sin krop pa stereotype mader - alt sammen som led i en naturlig kausal
arsagssammenhang mellem indre/ydre miljg -og pavirkning af nervesystemet (Riedl et al.,

2020).

Dét aspekt af brugerens emotionelle tilstand, som vedkommende bevidst har adgang til, sker
f@rst sa sent i den neurokognitive proces, at vedkommende anvender de omrader i hjernen
som er nuancerede nok til at vedkommende kan fortolke pa situationen (Riedl et al., 2020).
Det vil altsa sige, at brugeren ikke udtgmmende kan forklare sin emotionelle tilstand. Fglelser,
er i praksis blot individets bevidste adgang til en kropslig manifestering af adfeerd, som

udlgses pa baggrund af ubevidst affektiv neural processering (J. vom Brocke et al., 2020).

Which IS constructs depend on affective information processing in the first place?

(J. vom Brocke et al., 2020)
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Som beskrevet i teoriafsnittet, pavirker emotionel neurokognitiv processering, altsa evenen
til interoception, individets evne til at mgnstre den ngdvendige selvkontrol i forbindelse med
veerdibaseret beslutningstagning. Videre har det, som ogsa beskrevet i teoriafsnittet, vist sig,
at der findes adskillige grupper af individer, eksempelvis overvaegtige etc. for hvem evnen til
interoception er dysfunktionel, hvilket forhindrer vedkommende i at aktivere det sakaldt

langsomme og refleksive omrade i forhjernen.

Det vil altsa sige, at hvis brugeren af et adferdsunderstgttende informationssystem, lider af
en tilstand som fordrsager emotionel dysfunktionel processering, vil vedkommende
antageligt have en anden faenomenologisk oplevelse af situationen, end den neurotypiske
bruger, som i de fleste tilfaelde udggr prototypen pa en bruger. Det er i praksis umuligt at
slukke for hjernens ubevidste behandling af information (hvilket ogsa ville vaere katatstrofalt),
hvorfor det ligeledes er umuligt at designe stimuli som ikke til en vis grad behandles ubevidst.
Ikke desto mindre er det, med indsigt i naturlig reward kategorisering, muligt at malrette
designet af eksempelvis praise og rewards, pa en made sa disse stimuli i hgjere grad faciliterer

den kognitive processering som er ngdvendig for at kunne mgnstre den rette adfeerd.

Rewards kategoriseres fra naturens side i to forskellige kategorier (primeere versus
sekundaere) alt afhaengigt af hvordan belgnningen relaterer sig til “artens overlevelse” (Bhanji
& Delgado, 2014; Izuma et al., 2008; Sescousse et al., 2013, 2013). Primare rewards er
eksempelvis mad, erotik etc. mens sekundare rewards kan vaere penge eller andre stimuli
som associativt forbindes med overlevelse, men som ikke direkte har biologisk relevans den

(Bhanji & Delgado, 2014; Sescousse et al., 2013).

In this study, we explore the ability of embodied agents (EAs) to influence users' assessments.
We propose the Predictive Elaboration Model of Persuasion (PEMP), which posits that the
need for cognition (NFC) can serve as a practical surrogate for elaboration likelihood in the
Elaboration Likelihood Model (ELM) of persuasion. PEMP is tested in a laboratory setting
involving embodied agents attempting to influence participants' credibility assessments of
individuals suspected of a crime. The results show that NFC behaves similarly to elaboration
likelihood. We argue that NFC provides greater predictive capability than elaboration

likelihood in determining how individuals process persuasive messages (Pickard et al., 2012)
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Relevansen i forhold til designet af persuasive technology bestar i det faktum at primaere
belgnnende stimuli aktiverer det ”“impulsive” omrade i hjernen, hvilket potentielt kan
haemme bade aktiveringen af -og effekten af det rationelle og refleksive omrade i for-hjernen,
som persuasive technology netop sgger at aktivere. Endvidere viser forskning at selve
associeringen med belgnningen, altsa forventningen om at modtage belgnnende stimuli er sa
steerk, at de relaterede netvaerk i hjernen aktiveres allerede inden belgnningen, har

manifesteret sig.

Dopamin produceres saledes allerede pa baggrund af forventning, hvilket implicerer at
belgnnende stimuli er staerkt kontekst relaterede (Bhanji & Delgado, 2014; Serenko & Turel,
2020). Studier viser at, som fglge af modtagelsen af 'Likes' pa sociale medier, aktiveres de
samme omrader i hjernen, som aktiveres som fglge at en gkonomisk belgnning. Dog med den
forskel at 'Likes' ogsa aktiverer distinkte omrader associeret med selvrefleksion og "Theory of
Mind", altsa evnen til at forestille sig andres mentale tilstand (lzuma, 2013; Sherman et al.,
2016, 2018). Dette implicerer altsa, at rewards som medieres gennem teknologi, aktiverer de
samme sub-neurale netvaerk, som aktiveres nar hjernen processerer henholdsvis primaere -
og sekundzere rewards (Grundahl Holst & Gram-Hansen, 2022). Dog er der stadig ikke
identificeret sakaldte "digitale feenotyper" (Montag, 2019) i forhold til hjernens respons pa
digitale rewards, og efter som belgnnende stimuli er staerkt kontekst relaterede
(Nieuwenhaus, de La Vega, Schulst), er det plausibelt at antage, at der kan vaere en vaesentlig
forskel pa multimodale belgnnende stimuli, som kvalitativt opleves radikalt anderledes, end

belgnnende stimuli som en-dimensionelt leveres via en skaerm.

Hvis effekten af de to medierende kategorier, altsa 3D versus digital levering af rewards, skal
korrelere, seerligt med henblik pa at designe til adfeerdsunderstgttelse, er det vaesentligt at
vide hvor de to former for mediering af stimuli adskiller sig i effektivitet. Og i forhold til at
designe rewards i adfaerdsunderstgttende teknologi, er det vaesentligt at vide hvordan
hjernen modtager og behandler disse stimuli og videre, om der er lovmaessigheder mellem

specifikke belgnnende stimuli og associerede omrader i hjernen.

Som allerede nzevnt, har nogle individer nogle anderledes neurofysiologiske praemisser,
hvilket influerer deres made at teenke og agere pa. Faktisk streekker praemissen om

anderledes neurofysiologi sig endnu videre, til at inkludere den ellers neurotypiske
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befolkning, idet fMRI-scanninger viser, at der strukturelt er forskel pa hjernen mellem
personer som er fgdt for 1980 og personer fadt efter 1980 (Ferebee & Wayne Davis, 2011).
Det viser sig yderligere, at personer fgdt efter 1980 er hurtigere til at processere -og agere,

pa flere typer stimuli pa én gang, end deres xldre peers (Ferebee & Wayne Davis, 2011).

Videre, beskriver Cacioppo et al. (2018) den aldrende hjerne som sarbar overfor manipulation
idet hjernen pa eldre potentielt kan underga nogle radikale forandringer, som ggr det
vanskeligt at vurdere information og baggrund deraf treeffe rationelle beslutninger.
Eksempelvis svaekkes hukommelsen hos nogle mens andre oplever forringede sanselige
evner. Disse naturlige, aldersbetingede, forandringer medfgrer at maden hvorpa
vedkommende processerer information kognitivt, sendrer sig, og dermed vanskeligggres

grundlaget altsa for at treeffe rationelle beslutninger (Cacioppo et al., 2018).

Praise & rewards er naturligvis kun ét enkelt aspekt af PSD-modellen, men ikke desto mindre,
er disse design features et veesentligt element at adressere, fordi de netop skal facilitere en
gget motivation for at skabe, @ndre eller fastholde en bestemt adfaerd, hvorfor de kan
betragtes som vigtige komponenter af beslutningstagning. Men hvis en person processerer
information anderledes end den gzengse bruger, kan det potentielt betyde at individets
neurokognitive respons pa rewards ogsa er anderledes, hvorfor vedkommende kan have en
anden feenomenologisk opfattelse af situationen, end den typiske bruger. Saledes opleves
stereotypiske belgnnende stimuli ikke ngdvendigvis som 'belgnnende’, hos alle brugertyper,
hvilket er essentielt at adressere i designet af adfeerdsunderstgttende teknologi, som i mange

tilfeelde designes til disse konkrete grupper af neurodiverse brugere.

Et studie i reward-processering sammenligner personer med Autism Spectrum Disorder (ASD)
-og neurotypiske (NT), og undersgger ved hjelp af sakaldt “double-EEG”, hvordan personer
fra de respektive grupper processerer sociale rewards under henholdsvis social interaktion -
versus interaktion med en computer. Forsgget viser, at personer med ASD processerer
rewards anderledes under social interaktion end neurotypiske peers, sammenlignet med

computer-interaktion.

From birth, human’s attention is drawn preferentially to conspecifics when they

are present due to intrinsic social reward (Dawson et al., 2004), thereby changing
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the meaning and importance of other environmental cues, including those that

may be rewarding.

(Constantin et al., 2017).

Nar opmaerksomheden, grundet den intrinsiske sociale belgnning, henledes pa andre
mennesker i sociale situationer, implicerer det saledes at tilstedeveeret af artsfeeller sendrer
perspektivet pa andre belgnnende stimuli (Rolison et al., 2018)Adfeerdsmaessigt er det dog
evident at personer med ASD i hgj grad udviser anderledes, eller direkte dysfunktionel, social
adfeerd, hvilket implicerer at disse individer potentielt kan processere socialt belgnnende
stimuli anderledes, end typisk udviklede individer (Rolison et al., 2018). Dog er der en
vaesentlig forskel pa forskningsmaessige paradigmer som undersgger adfaerdsmaessige
responser pa social interaktion. P4 den ene side er der neurovidenskabelig metode, som
undersgger hjernens neurale respons pa sociale stimuli, ved at personen scannes idet
vedkommende modtager sociale stimuli. Dette sker i praksis ved at stimuliene medieres
gennem et digitalt artefakt sdsom en skarm eller lignende. P4 den anden side er der
undersggelser som observerer naturlig social interaktion. | fgrstnaevnte scenarie er det ikke
muligt at reproducere de komplekse nuancer og dynamikker fra naturlig interaktion, mens
disse undersggelser til gengaeld kan fa indblik i hjernens neurale aktiveringer som fglge af

stimuliene.

Flere studier indikerer at bade bgrn og voksne med ASD processerer socialt belgnnende
stimuli anderledes, og i mindre grad, end deres neurotypiske peers, mens studier samtidig
ogsa indikerer at non-socialt belgnnende stimuli processeres pa samme made som hos
neurotypiske peers (Constantin et al., 2017; Rolison et al., 2018) Dette indikerer altsa at
personer med ASD kan have anderledes neurale netvaerk associeret med sociale belgnninger,
end neurotypiske, hvorfor individer med ASD kan have en anderledes feenomenologisk
oplevelse af sociale rewards hvilket i sidste ende producerer en anderledes adfaerdsmaessig

respons pa disse.

Nar nogle studier viser tvetydige resultater, kan det potentielt skyldes det faktum at man ikke
kan reproducere de vaesentlige sociale dynamikker i et forsgg hvor personer modtager stimuli
via en skeerm, fremfor gennem naturlig social interaktion(Rolison et al., 2018). Flere EEG og

fMRI studier i neurotypiske personers hjerneaktivitet under social interaktion, viser at
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neurotypiske personers hjerne a&ndrer neural aktivitet nar disse tror at de interagerer med et
rigtigt menneske, trods det at de uvidende, faktisk interagerer med en computer (Rolison et
al., 2018). £ndringerne i hjernen hos neurotypiske personer sker i omrader som er forbundet
med processering af belgnning, hvilket implicerer at neurotypiske, i mere eller mindre grad,
er socialt indrettede fra naturens side, hvorfor disse kan veere mere modtagelige overfor

social belgnning end personer med ASD (Rolison et al., 2018).

| omtalte forsgg, spillede forspgsdeltagerne et spil mod skiftevis en computer versus et
menneske. Forsggsdeltagerne med ASD, viste mindre neural forskel relativt til spillets udfald,
nar disse personer spillede mod et andet menneske, sammenlignet med neurotypiske
personers neurale respons pa spillets udfald. Disse resultater implicerer at der kan vaere en
vaesentlig forskel i processering af social belgnning mellem ASD'ere og NT'ere. Spgrgsmalet
er sa hvad denne forskel i processering af socialt belgnnende stimuli betyder for designet af

rewards i teknologi?

Sadan som ogsa Bertel (2010) bemaerker, er konceptet rewards omdrejningspunkt for megen
diskussion. Rewards er tiltaenkt en motiverende funktion, men ofte kritiseres rewards som
komponent i teknologi, fordi man ikke med sikkerhed kan sige, om rewards fordrsager
ekstrinsisk (eksempelvis et diplom) -eller intrinsisk motivation (det vil sige personlig

interesse/nydelsen ved en aktivitet).

Ekstrinsisk motivation har vist at have en gavnlig effekt for neurodiverse bgrn ved at motivere
til mere engagement i eksempelvis leeringssituationer (Constantin et al., 2017)). Digitale
leeringssystemer har den fordel, at belgnningen leveres som direkte fglge af elevens
feerdigggrelse af en given opgave. Constatin et al. (2017) undersgger, ved hjalp af
participatory design, hvordan digitale laeringssystemer til bgrn med ASD, ’Intellectual
Disorder’ (ID) eller begge diagnoser, kan inkorporere effektive og motiverende rewards i
digitale laeringssystemer til bgrn med disse vanskeligheder. Manuelle belgnningssystemer er
subjektivt kontrolleret af eksempelvis en lzerer eller paedagog, og saledes kan effekten
indskreenkes grundet faktorer sasom tidspres, subjektiv subjektive attitude etc. Digitale
systemer derimod, er objektive og ikke underlagt de samme kontekstuelt begraensende
faktorer som manuelle systemer. Videre, har digitale belgnningssystemer den fordel at

belgnningerne kan skraeddersyes enten til den individuelle bruger, hvilket kan vaere saerlig
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relevant for en brugergruppe som bgrn med ASD, fordi disse er tilbgjelige til at have udtalte

saerinteresser (Constantin et al., 2017).

The findings from Study 1 were clear. Children with ASD do prefer technologies
with embedded extrinsic rewards and the capacity to select from choices of
rewards is important, rather than a single reward being pre-specified.

(Constantin et al., 2017)

Studiet viser, at bgrnene har gavn af at deltage aktivt i designet af personlige rewards, og
videre, at bgrnene ogsa gnskede ”“smileys” eller sjove tegneserieansigter. Disse kan i teorien
kategoriseres som sociale stimuli, men, forskning viser at b@rn med ASD ikke har de samme
udtalte problemer med at genkende emotionelle tilstande i ansigtet pa en animeret karakter,

som de oplever i interaktion med andre mennesker (Constantin et al., 2017).

Ekstrinsiske belgnninger, nar disse skreeddersyes efter personens individuelle interesse, har
saledes vist sig at have en motiverende effekt pa bgrn med ASD. De ganske fa studier der
findesi bgrn med ASD og rewards, viser at, trods varians i individuelle belgnningspraeferencer,

overordnet set findes nogle stereotypiske kategorier hvori bgrn med ASD har interesser.

EMOTIONER, KOGNITION OG RELEVANS FOR PERSUASIVE TECHNOLOGY

Gennem arbejdet med artiklen samt review #1 her i specialet, blev det tydeligt, at det er
essentielt at forsta hvordan hjernen modtager -og behandler (digitale) stimuli, for at kunne
vide hvordan man skal designe dem pa en made sa brugeren af systemet bedst muligt kan
aktivere det refleksive system i forhjernen. Videre, blev det klart at der i krydsfeltet mellem
neurovidenskab og informationsvidenskab (#NeurolS) er szrligt fokus pa hvordan emotioner
pavirker brugerens accept- og anvendelse af et informationssystem, hvorfor review#2 ogsa i
serlig grad fokuserer pa hvordan interoception (emotionel processering) influerer dual-

processing. Review #2 er saledes udfgrt med fokus pa at forsta:

1. Hvordan hjernen modtager -og processerer stimuli

2. Hvordan dual-processing og interoception haenger sammen

3. Hvordan beslutningstagning og adfaerd influeres af disse aspekter.

4. Hvorvidt viden om disse neuropsykologiske aspekter er tydelige indenfor

persuasive technology feltet som det er i dag.
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Analysen af litteraturen fra review 2 viser, at der findes adskillige empiriske studier som
direkte undersgger forholdet mellem persuasion, hjernens neurale respons pa persuasive
stimuli og slutteligt attitude -og adfaerdsmaeessig respons pa persuasion. Saledes udggr
”"Neurovidenskab & Persuasion” ét af temaerne fra review #2. Dog er denne finding ikke som
sadan ny for naerveerende projekt, fordi dette tema ogsa identificeredes under review #1.
Faktisk er det i nogle tilfeelde muligt at forudsige adfeerdsmaessig respons pa persuasiv
information, via hjernescanninger af neural aktivering relativt til persuasiv stimuli (Cacioppo

et al.,, 2018; Falk et al., 2010; Vezich et al., 2016).

Videre viser analysen at dual-process-theory i hgj grad anvendes inden for persuasive
technology, men samtidigt, at disse teoriers udformning og anvendelse varierer ganske meget
hen over fellesnavneren som er, at information behandles i to forskellige systemer i hjernen.
Ikke desto mindre medfgrer dette ogsa et konkret tema, ”information-processing &
persuasion”, hvilket identificerer flere relevante begreber og diskussioner, som udfoldes og

perspektiveres i afsnittet her.

Slutteligt identificerer analysen at der indenfor information-processing-theory og persuasion,
ogsa er forskningsmaessigt fokus pa emotioners indflydelse pa bade kognitiv informations-
processering -og adferdsmaessig respons pa det persuasive stimuli. Men der er ikke
umiddelbart indikatorer for, at persuasive technology feltet har tradition for at betragte
interoception som et tredje aspekt af dual-process-theory, hvorfor neervaerende afsnit vil
indeholde argumentation for at udvide dual-process-theory i relation til persuasive
technology, saledes at man i stedet betragter kognitiv og emotionel processering som to
gensidigt afhaengige processer, som i hgj grad samskaber effekten af det persuasive stimuli.
At betragte brugerens evne til henholdsvis emotionel- og kognitiv processering er, i relation

til review#1, seerligt relevant for neurodiverse malgrupper.

| det fglgende redeggres og diskuteres de mest vaesentlige findings fra review #2 og saledes
vil afsnittet indeholde flere forskellige begreber, som, af hensyn til overblikket, vil gennemgas

relativt stringent:

e (van Veen et al., 2009) Kognitiv Dissonans: Betragter det forhold at mennesker i
praksis gnsker at leve i overensstemmelse med individuel attitude, hvorfor kognitiv

dissonans opstar som ubehag hvis ikke dette er tilfeeldet.
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e (Yang et al., 2009): Framing og Need for Cognition: Betragter forholdet mellem selve
det perusasive stimulis formulering/design i relation til brugerens individuelle
kognitive stil (jf. Need for Cognition)

e (Yang et al., 2009): Framing og Need for Cognition: Betragter forholdet mellem selve
det perusasive stimulis formulering/design i relation til brugerens individuelle
kognitive stil (jf. Need for Cognition)

e (Pickard et al., 2012): PEMP (Predictive Elaboration Likelihood Model): Modellen
foreslar at anvende Need for Cognition (brugerens individuelle kognitive stil) som
metodisk malestok for designet af persuasiv stimuli.

e The Neural Persuasion Model: Metodisk model som betragter brugerens
neurokognitive tilstand, som veerende bdde summen af individuelle -samt
kontekstuelle faktorer. Summen af disse praemisser, kan betragtes som udtryk for
hvor modtageligt vedkommende er overfor persuasive stimuli.

e (Petty & Brifol, 2015): Emotioner og Information-processing: Forskning i hvordan
emotioner pavirker effekten af persuasiv stimuli, og videre, hvordan timingen af

affektiv stimuli har betydning for kognition og beslutningstagning.

KOGNITIV DISSONANS

Kognitiv dissonans er en subjektiv tilstand, som opstar i individet idet vedkommendes
handlinger ikke reflekterer personens attitude. Fglelsen af denne diskrepans mellem
handlinger og intention, vil i mange tilfelde afstedkomme en andring, enten
adfeerdsmaessigt eller i forhold til subjektiv attitude (van Veen et al., 2009). Teorien er ganske
udbredt indenfor neuropsykologi, og fMRI-scanninger viser gget aktivitet i bestemte omrader
i hjernen, nar forsggspersoner eksempelvis skal argumentere for et standpunkt som ikke er i

overensstemmelse med vedkommendes subjektive attitude (van Veen et al., 2009).

Denne ubalance mellem subjektiv attitude og kontradiktoriske udsagn, medfgrer en
ubehagelig emotionel tilstand, kognitiv dissonans, hvorfor vedkommende i de fleste tilfeelde
vil justere pa enten adfeerd eller attitude, med henblik pa at mindske det emotionelle ubehag.
van Veen et al. (2009) viser, ved hjelp af dette "counter-attitudinal argument", at bestemte

omrader i hjernen aktiveres idet forsggspersonerne skal argumentere for at deres kvalitative
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oplevelse inde i en MR-scanner er ganske behagelig, trods det velkendte faktum, at det er

relativt ubehagelig at ligge inde i sddan en scanner.

Forsgget viser, at forsggsdeltagere som er under det indtryk, at deres falske udsagn har
direkte indflydelse pa en anden persons emotionelle tilstand, oplever stgrre kognitiv

dissonans end kontrolgruppen.

Efter forsgget med deltagere i MR-scanneren, blev forsggspersonerne interviewet og bedt
om at fortzelle hvad deres faktiske oplevelse af ligge inde i scanneren var, og her viste det sig,
at de personer som i fglge scanningerne oplevede stgrst kognitiv dissonans, var mere
tilbgjelige til at @ndre deres attitude overfor oplevelsen af at ligge inde i scanneren, end
kontrolgruppen (van Veen et al., 2009). Dette indikerer altsa at kognitiv dissonans kan vaere
effektiv som strategi i designet af persuasiv stimuli, fordi der antageligt kan vaere kontekster
som kraever at systemet saetter en “kaep i hjulet”, sa at sige, sadan sa brugeren ikke kan undga
at reflektere. Kognitiv dissonans navnes ogsa af Oinas-Kukkonen & Harjumaa (Oinas-
Kukkonen & Harjumaa, 2009), hvilket implicerer at det er et velkendt faenomen inden for

persuasive technology.
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FRAMING & NEED FOR COGNITION

"Frame" relaterer sig til en social dynamik i mellemmenneskelig kommunikation, som
influerer beslutnings-tagerens opfattelse af de handlinger og konsekvenser der relaterer sig
til et konkret valg (Yang et al., 2009). Framing kan altsa betragtes som en form for
kommunikativ forhandlingsstrategi og udfaldet vil i sidste ende afhange af de interagerende
parters subjektive og emotionelle oplevelse af kommunikationen. Det vaere sig eksempelvis
felelser relateret til det konkrete udfald, den handlingsmaessige proces, det intersubjektive
og relationelle aspekt samt vedkommendes kvalitative oplevelse af ’sig selv'. Hvordan det
individuelt emotionelle udfald bliver, afhzenger af forskellige personlighedsmassige
karakteristika sdsom Need for Cognition (NFC), altsa vedkommendes individuelle tendens til

kognitiv processering af information.

Idet NFC en uafhangig variabel som kan males, er det muligt at studere menneskers tendens
til at taenke naermere over persuasive stimuli, og om denne tendens andrer sig i takt med at
der manipuleres med konteksten, eksempelvis med framing, alt imens det essentielle indhold

af den persuasive information forbliver uzendret.

(Yang et al., 2009) undersgger i et empirisk studie hvordan forskellige frames influerer den
menneskelige part i en agent-to-human persuasiv kontekst i hvilken der manipuleres med

framing, men ikke selve den persuasive information.

"Framing” betyder at den persuasive information tilretteleegges sadan sa opmaerksomheden
henledes pa et bestemt udfald relativt til den handling som informationen laegger op til enten
at initiere -eller undga. | sakaldte ”gain/loss-frames” formuleres informationen sadan sa
modtageren forstar at vedkommende enten far -eller mister noget, eksempelvis: "hvis ikke
du holder op med at ryge, far du KOL" versus "hvis du holder op med at ryge, far du sunde
lunger". Forskning viser, ifglge (Yang et al., 2009) at hvis man framer' sa der er udsigt til at
modtage/opna noget, fremfor risikoen for at miste noget, er folk mere risikovillige (Yang et

al., 2009).

Der er forskel pa hvor megen kognitiv anstrengelse det kraever at processere information

relativt til den made den er “framet” pa. Frames kan saledes ogsa fokusere strategisk pa
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sakaldt non-gain/non-loss — "hvis ikke du ggr X, far du ikke Y". Sidstnaevnte kategori (non-

gain/non-loss) kraever stgrre kognitiv aktivering end fgrstnaevnte kategori (gain/loss frames).

Det vil altsa sige, at hvis man framer’ en persuasiv information saledes at vedkommende
stilles en belgnning i sigte, er der forskel pa hvordan folk agerer, relativt til selve
formuleringen selvom det persuasive indhold er det samme pa tveers af frames. Sadanne
indsigter i kognitiv processering relativt til framing, g#r det muligt at danne hypoteser over
hvilke neurotyper der reagerer mest hensigtsmaessigt i forhold til den specifikke framing-

strategi.

Studier viser eksempelvis at NFC og "argument quality" er staerkt forbundne i forhold til at
forudsige attitude andringer. Hgj NFC selekterer mere stringent i persuasiv information mens
individer med lav NFC er mere tilbgjelige til at lade sig pavirke af faktorer som ikke direkte
relaterer sig med den persuasive information, for eksempel attraktivitet, oplevelse af
erlighed etc. Personer med hgj NFC har endvidere stgrre tendens til at fastholde attitude -og

adfeerd over tid, end de med lav NFC.

Ifglge (Yang et al., 2009) viser studier, at forsggsdeltagere med hgj NFC oplever en staerkere
‘selv-fglelse’ efter at have truffet en beslutning i en non-gain/non-loss situation (som er mere
kognitiv kompleks at processere) end efter beslutningstagning i en situation med gain/loss
som er formuleret mere enkelt, mens personer med lav NFC viser det modsatte mgnster.
Forskning viser saledes, at situationer hvis udfald over flere forsgg er praecis det samme, blot
praesenteret ved hjzelp af varierende framing effekter, har indflydelse pa beslutningstagerens
subjektive selvfglelse altafthangigt af vedkommendes kognitive stil. Fordi varians i kognitiv stil

influerer vedkommendes opfattelse af bade situationen og vedkommende selv.

Antageligt vil NFC vise sig i vedkommendes individuelle adfeerd, ved eksempelvis
langsommere respons afhaengigt af hvor meget personen tanker over information. Digitale
systemer kan designes til at teste NFC og dermed skraeddersy en persuasiv teknologisk |gsning

til den individuelle brugers kognitive stil.
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PEMP: THE PREDICTIVE ELABORATION MODEL OF PERSUASION

ELM er et ganske anerkendt eksempel pa dual-process-theory. Teorien baseres pa den
praemis at persuasion lader sig ggre ved at information behandles via to "kognitive ruter", en

sakaldt central - og en perifer.

Den centrale rute aktiveres, ifglge (Pickard et al., 2012) relativt til kvaliteten af det persuasive
stimuli (argument quality) og resulterer i 'deep information processing' (Pickard et al., 2012),
dvs. refleksion samt logisk og faktuel teenkning. Den perifere rute derimod, baseres pa

heuristikker, og aktiverer i mindre grad bevidste kognitive processer.

Perifer kognitiv behandling af information er mindre kraevende, og aktiveres ofte relativt til
faktorer som ikke direkte relaterer sig til det persuasive stimulis indhold, men i hgjere grad til
overfladiske egenskaber sdsom fysisk attraktion, auditive stimuli som stemmefgring etc.
Graden af 'elaborering' pa det persuasive stimuli bestemmer hvilket kognitivt engagement
der mgnstres hos modtageren. Ved hgj elaborering aktiveres den centrale kognitive rute

mens lavt kognitivt engagement aktiverer den perifere rute.

Studier viser dog, at den ene form for kognitive processering ikke ngdvendigvis udelukker den
anden, og systemerne er naturligvis ogsa aktive pa samme tid, hvorfor det kan vaere sveert at

identificere greensen mellem de to slags taenkning. (Pickard et al., 2012).

(Pickard et al., 2012) forseger at gore ELM mere metodisk anvendelig ved at udskifte

'elaborering' med 'meed for cognition', hvilket beskrives som:

"an individual's tendency to engage in and enjoy effortful cognitive endeavors"

(Pickard et al., 2012).
Forskning har forsggt at identificere hvordan Need for Cognition kan forudsige motivation

fordi denne variabel og motivation tilsammen udggr:

"a stronger test of hypotheses in experiments designed to assess the importance
of issue-relevant thinking in attitude change" (30)"

(Pickard et al., s. 544, 2012).

Saledes adskiller Need for Cognition sig fra ELM ved, at individer som har hgj Need for

Cognition er mere motiverede, end individer som har lav Need for Cognition, til at elaborere
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(og dermed engagere central processering) pa trods af eventuelle situationelle faktorer som
ellers, objektivt set, er tilbgjelige til at mindske evnen til at processere informationen. Need
for Cognition har saledes direkte indflydelse pa individuel processering af stimuli, og dermed

ogsa den adfaerdsmaessige effekt af den (Pickard et al., 2012).

| PEMP-modellen erstattes "elaboration likelihood" altsa med Need for Cognition, idet de
situationelle variabler som relevans, distrahering, evne og erfaring elimineres og erstattes
med denne subjektive, iboende, tendens til Need for Cognition. Ifglge Pickard et al., anvendes
ELM som regel fgrst efter den kognitive processering er sket, hvorfor modellen ifglge Pickard
et al., ikke er tilstraekkeligt anvendelig, i forhold til at forudsige hvorvidt central eller perifer

kognition sker.

Forspget undersgger saledes om beslutningstagning og adfeerd modereres relativt til
individuel Need for Cognition (som males f@r forsgget), ved at manipulere med 3 forskellige
kategorier af stimuli: 1) "supporting evidence" (argument quality), 2) voice quality (peripheral

cue), 3) attractiveness (peripheral cue).

Forsgget viser at Need for Cognition modererer effekten af argument quality og perifere cues,

og konkluderer sa at Need for Cognition godt kan anvendes som erstatning i praksis for ELM.

”;

Det kan virke ulogisk at “erstatte” 'elaboration likelihood’, med Need for Cognition, i et forsgg
pa at tilsideseette nogle faktorer med sa stor indflydelse (og varians) som relevans,
distrahering, evne og erfaring har. 'Elaboration likelihood’ varierer antageligt mere, end Need
for Cognition, hvorfor Need for Cognition i stedet kunne betragtes som en faktor med
indflydelse pa ’elaboration likelihood’, fremfor en erstatning, idet sammenligningsgrundlaget
virker relativt tyndt. Ikke desto mindre viser Pickard et al.s studie, at Need for Cognition har

indflydelse pa den persuasive stimulis effekt.

ELABORATION LIKELIHOOD, EMOTIONER & META-KOGNITION

(Petty & Brifiol, 2015) udfgrer, et litteraturstudie over studier som undersgger emotionern
indflydelse pa kognitiv behandling af information, samt effekten beslutningstagning som fglge
af persuasivt stimuli under emotionel pavirkning. Udgangspunktet er at mennesket behandler
information sadan som det beskrives i ELM, altsd via henholdsvis centra -og perifer

processering.
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Elaboration Likelihood Modellen (ELM) beskriver flere mader hvorpa emotionelle tilstande
kan influere en persons attitude overfor kognitiv processering af information -hvilket i sidste
ende, har indflydelse pa effekten af persuasivinformation. Emotioner fungerer, ifglge teorien,
som en slags retningsvisere nar kognitiv processering er perifer, hvilket betyder, at individets
umiddelbare attitude korrelerer med vedkommendes emotionelle tilstand, altsa uden videre
refleksion (Petty & Brifiol, 2015). Dette implicerer altsa, at emotioner kraftigt pavirker et
individs attitude overfor en given situation, i hvert tilfaelde hvis kognitiv processering er

perifer. Sdledes burde individet vaere relativt pavirkelig i denne tilstand.

Ved central processering kan emotionelle tilstande dog have en lige sa steerk effekt som ved
perifer processering, men dette sker under andre preemisser og foregar pa en radikalt
anderledes made. Nar kognitiv processering er central, er individet nemlig tilbgjelig til at
teenke mere ngje at over sin egen emotionelle tilstand for at sammenholde den med
kontekstuelle (objektive) faktorer. Dette betyder, at vedkommende kan vaelge at betragte

hvorvidt subjektive fglelser, er relevante at betragte i en given situation.

Saledes kan individet evaluere om vedkommendes emotionelle egen-tilstand, kan fungere
som et godt eller et darligt beleeg for at have en given attitude (Petty & Brifiol, 2015). Men,
selvom kognitivt engagement er centralt, fungerer emotionel pavirkning forskelligt, relativt
til om vedkommende befinder sig i den emotionelle tilstand fgr pavirkning af persuasiv
information, eller om vedkommende pavirkes emotionelt efter modtagelsen af persuasiv

information.

Det vil altsa sige, at hvis personen forud for situationen, eksempelvis befinder sig i en meget
positiv/negativ emotionel tilstand kan, den emotionelle tilstand "farve" den kognitive
processering af persuasiv information, sadan sa vedkommendes opfattelse af eventuelle
konsekvenser, opfattes i overensstemmelse med den emotionelle tilstand. Hvis
vedkommende derimod pavirkes med affektiv stimuli umiddelbart efter den persuasive
information, er vedkommende tilbgjelig til at igangsaette meta-kognitive processer — altsa at
teenke over egne tanker, hvilket igen har indflydelse pa effekten af den persuasive

information (Petty & Brifiol, 2015).

Det vil altsa sige, at persuasiv stimuli, strategisk kan designes i kombination med affektiv

stimuli, alt afhaengigt af bruger- og brugskontekst (jf. PSD-modellen).
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FRAMING, PERSUASION & NEED FOR COGNITION

Studier viser endvidere at hos personer med high NFC (altsa en udtalt tendens til at taenke
naermere over information), og som befinder sig i en positivemotionel tilstand, kan persuasiv
stimuli som fokuseres pa positive konsekvenser, have stgrre persuasiv effekt end hvis der er
inkongruens mellem emotionel tilstand og informationens sdkaldte framing. Det samme ggr
sig geldende omvendt, altsa hos personer med emotionelt negativt udgangspunkt som

modtager information som er positivt “framet” (Petty & Brifiol, 2015).

| designet af adfeerdsunderstgttende persuasive technology, kan det vaere vaesentligt at vide
hvordan man strategisk skal frame’ den persuasive information, hvis man designer til
malgrupper som antageligt har en mere karakteristisk emotionel tilstand, end andre brugere.

Eksempelvis personer med psykiske lidelser.

Studier indikerer, at emotionelle tilstandes pavirkning af kognition og beslutningstagning,
yderligere nuanceres ved tilstandens oplevede intensitet (arousal) (Petty & Brifiol, 2015).
Eksempelvis er vrede og tristhed bade negative tilstande, mens det imidlertid kan fgles mere
intenst at vaere ophidset af vrede, end at vaere trist (arousal). | et forsgg som undersggte
beslutningstagning i emotionelt negative tilstande med forskellige intensitet, skulle deltagere
som enten var ophidsede af vrede eller mindre ophidsede, men triste, beslutte hvilken type
ferie de helst ville pa og fik valget mellem to typer. Den ene feriedestination var med megen

fysisk aktivitet, hvorimod den anden var en mere afslappet ferie.

Studiet viste at vrede forsggsdeltagere var mere tilbgjelige til at vaelge den aktive ferie, hvilket
kan haenge sammen med at nervesystemet er mere aktivt/pavirket under den vrede
emotionelle tilstand (Petty & Brifiol, 2008). Vigtigt er det dog at pointere, at disse tendenser
er pavist ved personer med hgj NFC og at disse, i og med tendensen til central processering,
kan veere tilbgjelige til at forsgge at moderere indflydelsen af deres fglelser pa

beslutningstagningen via metakognition (Petty & Brifiol, 2015).

Nar henholdsvis kongruens/inkongruens mellem en emotionel tilstand og informationens
frame, kan influere hvor persuasiv informationens effekt er, ma det betyde at modtagerens
kognitive bearbejdning af informationen, trods den er central, alligevel ikke er sa dyb som den

potentielt kunne vaere. Hvis vedkommendes umiddelbare emotionelle tilstand provokeres af
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et “modsatrettet” emotionelt frame, kan dette sa potentielt stikke “en kaep i hjulet” og

igangsaette yderligere refleksion?

Forskning viser, at under ubegraensende omstandigheder i forhold til kognitiv processering,
altsa situationer hvori kontekstens ”ydre” omstaendigheder (eksempelvis tidspres) ikke
determinerer hvilken type kognitiv processering der kan ske, vil indflydelse fra emotionelle
tilstande variere alt afhaengig af individets subjektive motiv (eksempelvis underholdning eller

leering) (Petty & Brifiol, 2008).

PETTY: EMOTIONERS EFFEKT PA META-KOGNITION

Emotioner pavirker ikke kun i hvilken udstraekning en person engageres kognitivt i
behandlingen af information, men ogsa vedkommendes tanker om, sine tanker. Emotionelle
tilstande kan saledes medfgre en tilstand kaldet cognitive validation (selvsikkerhed) (Petty,
10, 2014) - som refererer til den effekt som tilstandes intensitet (arousal) kan have pa
vedkommendes vurdering af situationen. Det vil altsa sige, at vrede, stor gleede og andre
tilstande som pa denne made er emotionelt intense, influerer vedkommendes egen-attitude
overfor dennes subjektive fglelse af retmaessighed. Sdledes medfgrer den emotionelle
tilstand, potentielt set, denne kognitive validerings effekt hvor vedkommendes egen
emotionelle tilstand kan medfgre en kognitiv validering af, at man subjektivt har vurderet

situationen korrekt.

Glaede, tristhed, vrede, overraskelse, afsky etc. kan sdledes pavirke subjektiv vurdering af
kontekstuel tilgeengelig information i flere forskellige lag og kategorier, lige fra valget af ferie
til valg af hedoniske midler. Men, studier viser, at hvis der er inkongruens mellem persuasive
stimuli og modtagerens emotionelle tilstand, vil den persuasive effekt mindskes
sammenlignet med kongruent framing (Petty & Brifiol, 2008). Dette er pavist ved at pavirke
forsggspersonerne emotionel efter kognitiv processering af stimuli, fordi forskning som
beskrevet oven for, ogsa vider, at kognitiv processering af information ogsa influeres af

emotionel pavirkning umiddelbart fgr perception af det persuasive stimuli.

(Petty & Brifol, 2008) litteraturstudie identificerer saledes forskning som paviser at
emotionelle tilstande har direkte indflydelse pa bade viljen og evne, til at processere

information kognitivt og dermed ogsa effekten af persuasiv information. Den samme fglelse
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kan saledes medfgre helt forskelligartede tanker afhaengigt af hvornar den emotionelle

stimuli processeres relativt til det persuasive.

THE NEURAL PERSUASION MODEL (NPM)

(Ferebee & Davis, 2012) designer “The Neural Persuasion Model” (NPM), som baseres pa "The
Theory of Neuroscience' samt begrebet om ”“neural readiness" (Ferebee & Davis, 2012). NPM
struktureres omkring forskellige strategier som hver i sar kan anvendes relativt til niveauet
af "neural readiness”, samt modtagerens subjektive oplevelse af behovet for at andre
attitude og/eller adfeerd (jf. "perceived need"). Konkret tager modellen saledes hgjde for, at
menneskers kognitive stile, emotionelle tilstande etc. varierer pa tveers af kontekst og
individuelle faktorer som eksempelvis psykiatriske lidelse, rusmiddelafhaengig etc. Modellen
kan saledes anvendes til at designe PT til malgrupper som eksempelvis mennesker med
afhaengighed, hvis neurofysiologiske tilstand antageligt vil vaere i en mindre modtagelig
tilstand, specielt hvis vedkommende forsgger at sendre adfaerd, men oplever abstinenser
hvilket, antageligt, vil bringe personen i en vanskelig emotionel tilstand som igen vil pavirke

vedkommendes evne og motivation for at processere information.

”The Theory of Neuroscience” er som sagt fundamentet for NPM fordi neurovidenskaben
betragter forskellige fysiske hjerneprocesser, som alle understgtter og influerer adfzerd.
Saledes har NPM modellen rod i disse fire neurovidenskabelige emner: bevidsthed,
perception, kognition og adferd (Ferebee, 132 (oktar (5)). Oktar (The Theory of
Neuroscience) beskriver bevidsthed, som den tilstand hvorfra lering og hukommelse
becomes factors of the neuronal state, som saledes influerer perception og adfzerd.
'Kognition' befinder sig midt mellem bevidsthed og adfeerd, og neurale kredslgb sendrer sig i
takt med kognitive processer, hvorfor kognition og adfeerd ma forstds gennem

neurovidenskab (Ferebee & Davis, 2012).

Behovet for at anvende neurovidenskab i designet af persuasiv teknologi adresseres idet
'attitude' ikke kan males empirisk hvorfor sammenhaengen mellem attitude og
adfaerdsaendringer ikke kan udledes direkte ved observation ((Ferebee & Davis, 2012): Miller).
Individets attitude er formet af processer som denne ikke har bevidst adgang til, hvorfor
selvrapportering ikke udtgmmende kan beskrive hvilke stimuli hjernen har behandlet og

hvilken adfaerdsmaessig respons der hgrer til den. At anvende fMRI-scanninger, som maler
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tilstremningen af blod til aktive omrader i hjernen, kan saledes veere med til at kortlegge

neurale mgnstre relativt til attitude -og andringer deraf.

"Neural readiness" henviser til den individuelle brugers situerede, neurologiske tilstand
hvilken er produktet af forskellige kontekstuelle omstaendigheder, sdsom vedkommendes
subjektive oplevelse af situationen og vedkommendes oplevede behov for at aendre attitude
-og/eller adfeerd. Disse omstaendigheder er staerkt pavirkelige af kritiske emotionelle tilstande
sasom eksempelvis abstinenser hos rusmiddelafhaengige. Som beskrevet i teoriafsnittet
aktiverer belgnninger netop forskellige omrader i hjernen, relativt til det belgnnende stimulis
karakteristika (primaer versus sekundaeer) (jf. det impulsive, det reflektive -og det interoceptive

system).

Hvis en subjektiv oplevelse af staerk rygetrang aktiverer det hurtige og impulsive system i
hjernen, vil vedkommendes “neural readiness” altsa ikke vaere optimal i forhold til at
processere persuasivinformation som skal dirigere vedkommendes adfeerd i en anden retning
fordi, det netop er det refleksive og "modsatte” system, som skal anvendes til at treeffe denne
veerdibaserede og fornuftige beslutning. Hvis vedkommende samtidig lider af en
neurofysiologisk lidelse som ADHD, og derfor har en dysfunktionel haemningskontrol, vil
personen have radikalt anderledes (ringere) forudsaetninger for kognitivt at processere

stimuli som skal aktivere det refleksive system.

Saledes er “perceived need” ogsa pavirkelig af neural readiness idet vedkommende med
steerk rygetrang antagelig vil vaere under indflydelse af det impulsive belgnningssystem som

kan hindre det reflektive langtidsorienterede system.

“Allport used the term neural readiness when he defined attitude as a “neural
state of readiness, organized through experience, exerting a directive or dynamic
influence upon an individual’s response to all objects and situations with which it

is related”

(Ferebee & Davis, 2012, p.810)

Neural readiness, i begrebets bogstavelige forstand, implicerer saledes en hjerne som er parat
til er modtage og processere persuasiv information, uden at veere negativt pavirket af nogen

former for negativt pavirkelige faktorer. | praksis er mange dog under pavirkning af faktorer
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som negativt influerer neural readiness, hvorfor det persuasive indhold, strategisk, ma rettes

mod det situerede neurale stadie vedkommende befinder sig i.

Neural State in Existence (NSIE) udgagr summen af de forskellige faktorer som
pavirker neural readiness

(Ferebee & Davis, 2012).

Eksempelvis individets subjektive viden om den konkrete situation, vedkommendes
emotionelle tilstand og vedkommendes subjektive oplevelse af behovet for at aendre
adfeerd/attitude (jf. perceived need: Ferebee & Davis, 2012). En rygers perceived need kan
eksempelvis veaere lavt idet vedkommende er uvidende om hvor darligt personens lunger
fungerer, hvorfor vedkommende sandsynligvis vil vaere mindre modtagelig overfor persuasiv
stimuli ift. et rygestop, sammenlignet med en person som netop har faet en alvorlig besked

fra legen.

Summen af den situerede kontekst og vedkommendes emotionelle tilstand kan altsa variere
alt afhaengig af forskelligartede faktorer som alle pavirker personens NSIE, eksempelvis
kronisk smerte, rusmiddelafhaengighed, eksterne faktorer som trusler, akutte situationer,
fattigdom og emotionelle tilstande sasom sorg etc. Desuden viser bade kronisk smerte -og
sgvnunderskud, i fMRI-scanninger, @ndringer i belgnningscentrene samt neural aktivitet

under beslutningstagning (Ferebee & Davis, 2012).

KOGNITIV DISSONANS

Kognitiv dissonans beskriver en subjektiv tilstand, som opstar i individet idet vedkommendes
handlinger ikke reflekterer personens attitude. Fglelsen af denne diskrepans mellem
handlinger og intention, vil i mange tilfelde afstedkomme en andring, enten
adfaerdsmaessigt eller i forhold til subjektiv attitude (Well ikke for ADHD’ere!) (van Veen et
al., 2009). Teorien er ganske udbredt indenfor neuropsykologi, og fMRI-scanninger viser ogsa
gget aktivitet i bestemte omrader i hjernen, nar forsggspersoner skal argumentere for et
standpunkt som ikke er i overensstemmelse med vedkommendes subjektive attitude (van

Veen et al., 2009).

Denne ubalance mellem subjektiv attitude og modsatrettede udsagn, medfgrer en ubehagelig

emotionel tilstand hvorfor vedkommende som oplevelser kognitiv dissonans i de fleste
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tilfeelde vil justere pa enten adfeerd eller attitude, med henblik pa at mindske det emotionelle
ubehag. van Veen et al. (2009) viser, ved hjalp af "the counter-attitudinal argument”, at
bestemte omrader i hjernen aktiveres idet forsggspersonerne skal argumentere for at deres
kvalitative oplevelse inde i en MR-scanner er ganske behagelig, trods det velkendte faktum,

at det er relativt ubehagelig, at ligge inde i sadan en scanner.

| forsgget "manipuleres" deltagerne i forsggsgruppen til at tro, at deres falske udsagn
repraesenteres pa en skeerm for en ventende, og meget nervgs, forsggsdeltager, sadan sa
vedkommende vil fgle sig beroliget. Kontrolgruppen far ingen falske informationer, men
instrueres blot i, med en gkonomisk gevinst i sigte, at udtale nogle falske udsagn om deres
oplevelse af at veere i scanneren. Forsgget viser at forspgsdeltagere som er under det indtryk,
at deres falske udsagn har direkte indflydelse pa en anden persons emotionelle tilstand,

oplever stgrre kognitiv dissonans end kontrolgruppen.

Personernes neural aktivitet forgges i et omrade som ogsa aktiveres nar man udfgrer "The
Stroop Task”. Testen handler om at personer skal angive farven pa et ord, som repraesenterer

en anden farve end farven pa bogstaverne(van Veen et al.,, 2009). Hvis ordet RAD

fremtraeder, er det meningen at personen skal svare ”bla”, sadan sa der opstar kognitiv
dissonans idet individet skal selektere aktivt mellem 2 semantiske domaener i konflikt (van

Veen et al., 2009).

Efter forsgget med deltagere i MR-scanneren, blev forsggspersonerne interviewet og bedt
om at fortzelle hvad deres faktiske oplevelse af ligge inde i scanneren var, og her viste det sig,
at de personer som i fglge scanningerne oplevede stgrst kognitiv dissonans, var mere
tilbgjelige til at @ndre deres attitude overfor oplevelsen af at ligge inde i scanneren, end
kontrolgruppen (van Veen et al., 2009). Dette indikerer altsa at kognitiv dissonans kan vaere

meget effektiv.

FRAMING & NEED FOR COGNITION

"Frame" relaterer sig til en social dynamik i mellemmenneskelig kommunikation, som
influerer beslutnings-tagerens opfattelse af de handlinger og konsekvenser der relaterer sig
til et konkret valg (Yang et al., 2009). Framing kan altsa betragtes som en form for

kommunikativ forhandlingsstrategi og udfaldet vil i sidste ende afhange af de interagerende
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parters subjektive og emotionelle oplevelse af kommunikationen. Det vaere sig eksempelvis
felelser relateret til det konkrete udfald, den handlingsmaessige proces, det intersubjektive
og relationelle aspekt samt vedkommendes kvalitative oplevelse af ’sig selv'. Hvordan det
individuelt emotionelle udfald bliver, afhzenger af forskellige personlighedsmassige
karakteristika sasom NFC, altsa vedkommendes individuelle tendens til kognitiv processering
af information. Idet NFC en uafhaengig variabel som kan males, er det muligt at studere
menneskers tendens til at teenke naermere over persuasive stimuli, og om denne tendens
&ndrer sig i takt med at der manipuleres med konteksten, eksempelvis med framing, alt

imens det essentielle indhold af den persuasive information forbliver uaendret.

(Yang et al., 2009) undersgger i et empirisk studie hvordan forskellige frames influerer den
menneskelige part i en agent-to-human persuasiv kontekst i hvilken der manipuleres med

framing, men ikke selve den persuasive information.

"Framing” betyder at den persuasive information tilretteleegges sadan sa opmaerksomheden
henledes pa et bestemt udfald relativt til handlingen som informationen laegger op til at
initiere -eller undga. | sakaldte ”“gain/loss-frames” formuleres informationen sadan sa
modtageren forstar at vedkommende enten far -eller mister noget, eksempelvis: "hvis ikke
du holder op med at ryge, far du KOL" versus "hvis du holder op med at ryge, far du sunde
lunger". Forskning viser, ifglge (Yang et al., 2009) at hvis man framer' sa der er udsigt til at
modtage/opna noget, fremfor risikoen for at miste noget, er folk mere risikovillige (Yang et

al., 2009).

Der er forskel pa hvor megen kognitiv anstrengelse det kraever at processere information
relativt til den made den er “framet” pa. Frames kan ogsa fokusere strategisk pa sakaldt non-
gain/non-loss — "hvis ikke du ger X, far du ikke Y". Sidstnaevnte kategori (non-gain/non-loss)

kraever stgrre kognitiv aktivering end f@rstnaevnte kategori (gain/loss frames).

Det vil altsa sige, at hvis man framer’ en persuasiv infromation sdledes at vedkommende
stilles en belgnning i sigte, er der forskel pa hvordan folk agerer, relativt til selve
formuleringen selvom det persuasive indhold er det samme pa tveers af frames. Sadanne
indsigter i kognitiv processering relativt til framing ggr det muligt at danne hypoteser over
hvilke neurotyper der reagerer mest hensigtsmaessigt i forhold til framing strategien.

Eksempelvis er der forskel pa Need for Cognition henviser til det individuelle karaktertraek om
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hvorvidt en person er tilbgjelig til at foretreekke stimuli som kraever dybere og
leengerevarende tankeproccess -eller om vedkommende i hgjere grad er afhsengig af

heuristikker.

NFC er alment anerkendt som indikator for forudse folks reaktion pa persuasiv stimuli(Yang
et al., 2009). studier viser eksempelvis at NFC og "argument quality" er staerkt forbundne i
forhold til at forudsige attitude sendringer. Hgj NFC selekterer mere stringent i persuasiv
information mens individer med lav NFC er mere tilbgjelige til at lade sig pavirke af faktorer
som ikke direkte relaterer sig med den persuasive information, for eksempel attraktivitet,
oplevelse af xrlighed etc. Personer med hgj NFC har endvidere stgrre tendens til at fastholde
attitude -og adfeerd over tid, end de med lav NFC. Ifglge (Yang et al., 2009) viser studier, at
forsggsdeltagere med hgj NFC oplever en stzerkere ’selv-fglelse’ efter at have truffet en
beslutning i en non-gain/non-loss situation (som er mere kognitiv kompleks at processere)
end efter beslutningstagning i en situation med gain/loss som er formuleret mere enkelt,

mens personer med lav NFC viser det modsatte mgnster.

Forskning viser saledes, at situationer hvis udfald over flere forsgg er praecis det samme, blot
praesenteret ved hjzelp af varierende framing effekter, har indflydelse pa beslutningstagerens
subjektive selvfglelse altafthangigt af vedkommendes kognitive stil. Fordi varians i kognitiv stil

influerer vedkommendes opfattelse af bade situationen og vedkommende selv.

Antageligt vil NFC vise sig i vedkommendes individuelle adfeerd, ved eksempelvis
langsommere respons afhaengigt af hvor meget personen tanker over information. Digitale
systemer kan designes til at teste NFC og dermed skraeddersy en persuasiv teknologisk |gsning

til den individuelle brugers kognitive stil (Yang et al., 2009).
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PERSUASIVE SYSTEMER MED AFSAT | NEUROPSUKOLOGIEN

En gennemgang af litteraturen affgder flere forskellige mader at betragte kognitiv
processering i forbindelse med persuasive technology og dermed ogsa identificeringen af nye
begreber i relation til dual-process-theory, som eksempelvis “framing” og ”“Need for
Cognition”. Flere teorier behandler emotioner som et aspekt med direkte indflydelse pa
effekten af den persuasive stimuli og flere studier viser ogsa, at kognitiv processering af
information influeres direkte af flere faktorer som eksempelvis individets emotionelle tilstand
og vedkommendes Need for Cognition (NFC), dvs. vedkommendes individuelle tendens til at

elaborere kognitivt pa information.

Trods det tydelige kausale forhold mellem emotioner, kognitiv processering og
adfaerdsmaessig respons pa den persuasive information, betragter ingen af teorierne evnen
til interoception, altsa evnen til at forsta sin egen emotionelle tilstand, som essentiel at
adressere i relation til designet af PT. Diskussionen nedenfor fremlaegger og perspektiverer
de forskellige teorier, ligesom den indeholder argumentation for, at det netop er essentielt
at forsta hvordan brugeren modtager -og forstar den information som leveres af teknologien,
nar denne designes til at pavirke vedkommendes adfaerd. Der er tydeligvis stor variation i
maden hvorpa teenkning udfolder sig, fordi den betinges af bade brugerens implicitte NFC
samt vedkommendes emotionelle tilstand, ligesom kontekstuelle faktorer som eksempelvis

tid, ogsa spiller ind.

OPSUMMERENDE DISKUSSION

Nar PSD-modellen anvendes som informationsvidenskabeligt fundament for naervaerende
speciale, er det bl.a. fordi Oinas-Kukkonen & Harjumaa (2009) netop adresserer bruger-
konteksten som vaesentlig at adressere, for at kunne forsta hvilke preemisser det specifikke
brugersegment har for anvendelsen af informationssystemet- og videre for at forsta, hvordan

man bedst muligt kan designe til adfaerds -og attitude sendringer.

Det er saledes et kerneargument i naervaerende specialeafhandling at en del af denne analyse
af brugerkonteksten, altsa vedrgrer brugerens eventuelle neurofysiologiske praemisser for at
have gavn af persuasive technology. Nar denne pointe er cementeret, er der videre evidens

for, at selv blandt neurotypiske brugere af informationssystemer, er alder en vaesentlig faktor
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at tage i betragtning. Bade Cacioppo et al. (2018) samt Ferebee et al. (2011) bemaerker at
"naturlige” strukturelle sendringer i hjernen indfinder sig og andrer pa vedkommendes
kognitive processering af information, hvor Cacioppo et al., advokerer for det vaesentlige i at
betragte den aldrende hjernes kognitive forandringer, bemazerker Ferebee et al. Al ved hjalp
af hjernescanninger, at der er strukturelle forskelle pa hjernen mellem personer fgdt
henholdsvis fgr- og efter 1980, og at personer fgdt efter 1980 har nemmere ved at processere

flere typer stimuli simultant.

Disse generationsmaessige forskellige pa hjernens strukturer indfinder sig som fglge af
teknologiens udvikling -og langsomme transcendens af graensen mellem ”“naturligt”
hverdagsliv og hverdagsliv som enten er understgttet eller medieret af digitale systemer. Det
perceptuelle miljg aendrer sig i takt med denne udvikling, og et helt almindeligt hverdagsliv i
dagens Danmark kraever administrering af teknologi som i vid udstraekning anvender flere
forskellige digitale platforme, fra det samme objektive artefakt. Sdledes medieres og re-
praesenteres rumligt udstrakt ”liv”, som normalt er multi-modalt sanseligt samt adskilt bade
fysisk og konceptuelt, pa en made hvor brugeren intentionelt skal henholdsvis abne -og lukke

disse platforme.

Fgr 1980 laeste man i en avis, lagde den fra sig og rejste sig op, for at finde en kontaktbog
frem, for at kvittere for en meddelelse fra bgrnenes lerer. Nu laeser man avisen og kvitterer
via ét og samme artefakt, men i fgrstneevnte scenarie indeholder konteksten naturlige
indikatorer for henholdsvis pabegyndelse og afslutning af en handling fordi handlingsforlgbet
er rumligt udstrakt og implicerer en intuitiv proces. At reproducere -og re-praesentere denne
proces digitalt, stiller krav til systemets design pa flere forskellige niveauer, som relaterer sig

til begrebsapparatet i neervaerende speciale.

For at kunne designe digitale systemer, som strategisk malretter konkrete aspekter af
menneskelig adfaerd, er det essentielt at forsta hvilke kategorier af stimuli hjernen reagerer
pa, og i hvilken udstraekning den fglgelige kognitive processering, influerer individets
adfaerdsmaessige respons. Eksempelvis er hjernen, fra naturens side, udviklet til at reagere pa
perceptionen af praise og rewards ved neural kategorisering af disse, som vaerende enten
primeere -eller sekundzere (Bhanji & Delgado, 2014; Sescousse et al., 2013). Men, som

litteraturen i teoriafsnittet viser, er kognitiv processering af information i vid udstraekning
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pavirket af evnen til interoception, altsa individets evne til at ggre sig selv bevidst om sin

felelsesmaessige egen-tilstand.

Dysfunktionel interoception er nemlig, ifglge neurovidenskabelige studier, direkte forbundet
med eventuelle vanskeligheder ved at aktivere det logiske, analytiske og refleksive system i
for-hjernen — altsa det system som skal mgnstre individets selvkontrol og veerdibaserede
beslutningstagning (Sohn et al., 2015). Videre, viser bade litteratur studie #1 og #2, at
emotioner bade pavirker brugerens accept af- og anvendelse af informationssystemer,
ligesom emotioner samt konkrete -og situationelle faktorer, sasom timing af affektiv stimuli,
framing og Need for Cognition ogsa har signifikant betydning for hvor effektiv persuasiv
information er (Cacioppo et al., 2018; Ferebee & Davis, 2012; Petty & Brifiol, 2015; Pickard et
al., 2012; Yang et al., 2009).

Videre kraeves det at systemet ”“stgjer” nok, sa at sige, til at det treeder frem blandt andre,
mere eller mindre vigtige systemer, og videre, at det kan reproducere de elementer fra den
fysiske kontekst, som gg@r at brugeren ikke er i tvivl om hvornar denne har udfgrt sin opgave.
Sperger man forzeldrene til eleverne i folkeskolen, om de mener at intranettet, AULA,
meningsfuldt og intuitivt reproducerer denne proces, vil der antageligt vaere ganske stor

varians i svarene.

Den f&enomenologiske oplevelse af at have gjort noget “feerdigt” -eller “rigtigt”, er vaesentlig
at kunne reproducere sadan sa brugeren intuitivt kan afkode, at vedkommende har afsluttet
sin digitale handling “rigtigt”. Og videre, skal der noget til for at fastholde brugerens
opmarksomhed i henhold til en opgave, som kontekstuelt er mere vaesentlig at prioritere end
notifikationer fra diverse sociale medier. Men, som beskrevet i litteratur review #1 og #2,
aktiverer ”Likes” pa sociale medier, nogle af de samme sub-neurale processer som
tilstedeveeret af fysisk sociale stimuli, hvilket yderligere kompliceres af det faktum at
menneskets neurale belgnningssystem, fra naturens side, aktiveres ved det blotte tilstedevaer

(eller overbevisningen om dette) af andre mennesker (Rolison).

Saledes bliver Gram-Hansens begreb om digital pollution (Gram-Hansen, 2021a) ganske
vaesentligt fordi de usynlige, konceptuelle greenser, som eksisterer i en tidsligt- og rumligt
udstrakt virkelighed, ikke ngdvendigvis er tilstraekkeligt repraesenteret i et digitale

adfaerdsunderstgttende systemer. Det vil i praksis sige, at brugeren modtager en lind strgm
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af impuls-aktiverende stimuli altimens vedkommende skal mgnstre aktiveringen af det
refleksive system for at kunne na i mal med en kedelig og vigtig opgave, og maske i et
kontraintuitivt og forvirrende system. Nar Instagram pinger, kan det sdledes, af
neurofysiologiske arsager, vaere aldeles sveert, at svare pa en besked via AULA. Specielt hvis
brugeren ikke har nogen intuitiv fornemmelse for navigation i systemet, samtidigt har ADHD
og er emotionelt pavirket af sociale stimuli som faciliterer en overaktivering af det

impulsstyrede belgnningssystem.

AULA anvendes selvsagt af mange tusinder mennesker, som ikke har ligeveerdige
forudsaetninger for at anvende systemet, hvilket implicerer at socialt undertrykkende
tendenser risikerer at reproduceres -og forvaerre disse forskelle i digitale systemer. Digitale
systemer, kan saledes drage nytte af neuropsykologien som bidrag, seerligt taget det faktum
i betragtning af PSD-modellen netop fokuserer pa ”behavior change support” (Oinas-

Kukkonen & Harjumaa, 2009).

Neuropsykologien kan saledes bidrage i udviklingen af adfaerdsunderstgttende teknologier pa
flere niveauer, men samtidigt er det essentielt at man skaber et ontologisk fundament (kan
man sige det?) som indikerer hvad der egentligt betragtes som heuristisk information.
Heuristikker er som tidligere beskrevet, en slags mentale “"genveje” som det hurtige og
impulsive system anvender til at processere information. Men, hvis det er tilfeeldet at hjernen
indeholder information af denne karakter, ma heuristisk information veere summen af flere
forskellige konceptuelle erfaringer. Spgrgsmalet er, hvordan man informationsvidenskabeligt,
eller neuropsykologisk, for den sags skyld, kan identificere hvilke elementer fra det naturlige
domane i 3D, som, tilsammen, udggr heuristisk information? Og videre, hvordan man kan

reproducerer sadanne erfaringsdomaener digitalt?

Disse spgrgsmal er vaesentlige at adressere, fordi der findes adskillige brugere med en kognitiv
stil som hovedsageligt forlader sig pa heuristikker — det vil sige individer med sakaldt low Need
for Cognition. NFC adresseres bade af Oinas-Kukkonen & Harjumaa (2009) og videre
fremtraeder konceptet som vaesentligt via litteratur review #2, hvorfor der tydeligvis er en
forskningsmaessig opmaerksomhed pa at der er forskel i hvordan brugere processerer
information. | og med narverende speciale tveaerdisciplinere karakter, baerer de to

litteraturstudier naturligvis preeg af at veere undersggende indgange til dette
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tvaervidenskabelige felt, hvorfor omdrejningspunktet har vaeret at identificere hvilke omrader
af neuropsykologien der kan bidrage til informationsvidenskaben og adfeerdsunderstgttende
teknologi. Saledes er er litteraturstudierne ikke udfgrt med direkte fokus pa hvordan man
spger at svare pa et spgrgsmal om hvordan man identificerer -og fglgelig reproducerer
mentale heuristikker. Ikke desto mindre eksemplificerer sprggsmalet et af de omrader som
er vaesentlige at adressere i krydsfeltet mellem neuropsykologi, informationsvidenskab og

persuasive technology.

Hypotetisk kan man forestille sig to brugere med det samme behov for Primary Task Support

(jf. PSD-modellen) men med forskellige behov for Dialogue Support: bruger A OG B) skal

melde et barn 1 sygt i AULA ( ), svare pa henvendelse fra barn 2’s lzerer
vedrgrende lejrskole ( ). Barn 1 kaster op ( ) og barn 2 skal
felges i skole ( ). Bruger A) har ADHD ( ), low
NFC ( ), akut rygetrang ( ) og en telefon som leverer
primeaere rewards ( ) i en lind strem. Bruger B) er neurotypisk
( ), med high NFC ( ), har lige faerdiggjort dagens
meditation ( ) og har ogsa en telefon som leverer primaere rewards i en lind
strom ( ). Begge brugere skal navigere rundt i AULA for

at melde et barn sygt og svare pa barn 2’s laerer vedrgrende kommende lejrskole. For bruger
A vil der ganske plausibelt opsta friktion mellem bruger, opgaver, praeemisser og kontekst. Det
vil der maske ogsa for bruger B, men deres vilkar naturlige vilkar ma siges at adskille sig
fundamentalt — en fundamental ubalance som antageligt vil reproducere sig i og med det
digitale system, hvis ikke dette er designet til at kunne rumme en meget bred palette af
brugere. Disse individers sakaldte Neural Readiness (jf. (Ferebee & Davis, 2012) befinder sig
pa meget forskellige stadier, men ikke desto mindre er opgaven den samme, ligesom de

sociale forventninger ogsa er det!

Faenomenologisk vil de to brugere, antageligt, ogsa have vidt forskellige oplevelser af
systemets funktionalitet — hvilket i sidste ende vil forplante sig til brugerens hverdag. Om end
et system som AULA ikke fylder vedkommendes dag udtgmmende, vil det alligevel veere til
gene for mange brugere, hvis ikke det designes sadan sa det rummer den palette af diversitet

som disse repraesenterer.
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VIDENSKABELIGT POTENTIALE

Viden om at naturlig, ikke-digital, interaktion implicerer naturlige egenskaber, som forarsager
distinkte neuro-kognitive responser, hjalper til at forsta hvordan mennesker er forbundet til
hinanden og deres miljg, men ogsa til at kunne opstille hypoteser over hvornar -og hvordan
man effektivt kan manipulere med en kontekst. At understgtte adfaerd er én ting, men at
designe til attitude -og/eller adfaerdsandringer, implicerer at man andrer pa brugerens

feenomenologiske oplevelse af en konkret situation.

Indisigter som disse kan muligggre ekstraheringen af de egenskaber fra naturlig interaktion,
som er relevante at reproducere i et digitalt system. Hvis ikke et digitalt system er i stand til,
meningsfuldt, at repraesentere de egenskaber som det skal reproducere, vil det ikke kunne
facilitere det fundament for beslutningstagning som er essentielt for en kunne traeffe
veerdibaserede beslutninger. Saledes vil yderligere forskning i disse omrader medfgre at
systemer kan skraeddersy digitale kontekster som faciliterer refleksiv og analytisk taenkning,
tilpasset neurofysiologiske praemisser, kognitive stilarter etc. Men dette kraever viden om
hvad brugere tror de ved, i forskellige kategorier af kontekster og videre, hvad der i grunden

kan betragtes som heuristisk information.

Multimodal interaktion kan ses, hgres, lugtes, og r@res ved -men dette foregar alt sammen pa
baggrund af subjektets individuelle praemisser neurofysiologisk, kognitivt, erfaringsmaessigt
og kontekstuelt. Hvis et digitalt system, meningsfuldt skal kunne repraesentere
multimodalitet og erfaringsdomaener, kraever det, at systemet kan ”“oversatte” summen af
erfaringer og egenskaber som ikke, i-sig-selv, kan repraesenteres i en digital kontekst, til noget
meningsfuldt. Brugeren skal saledes navigere pa baggrund af “ny” information, som har til

opgave at reprasentere “gamle” erfaringer.

Ontologisk implicerer dette forskellige domaner, som igen implicerer faenomenologisk
differentierede oplevelser, som grundlaeggende er betingede af den individuelle brugers

neurofysiologiske preemisser, kognitive stilart og kontekstuelt betingende faktorer.

Rewards er blot ét eksempel, men ikke desto mindre illustrerer disse vigtigheden af at forsta
hvordan mennesket opfatter, forstdr og reagerer adfaerdsmaessigt pa miljpmaessig

information. Strategisk designet digital information Igber den risko at malrette det forkerte
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kognitive system, og derved modarbejde den intenderede hensigt med systemet. Emotionel
processering, interoception, viser sig eksempelvis at veere essential i forbindelse med kognitiv
processering af information hvorfor dual-process-theories til fordel for det teoretiske

fundament for dual-process-theories kan ekspanderes til at inkludere interoception.

VISUALISERING AF UDVIDELSE AF PSD-MODELLEN

Formalet med naervaerende specialeafthandling har fgrst og fremmest vaeret en udvidelse af
det teoretiske fundament for persuasive technologies gennem et neuropsykologisk
perspektiv. Pa baggrund af denne udvidelse af det teoretiske fundament, har
specialeafhandlingen haft som yderligere formal at udvide det metodiske rammevaerk, PSD-
modellen, i og med en anerkendelse af, at det i hgj grad af folk indenfor computerscience som
arbejdermed udviklingen af persuasive technologies, hvorfor disse ikke kan forventes at have

hverken tid -eller interesse for at saette sig ind i komplicerede neuropsykologiske teorier.

Nzervaerende forsgg pa en udvidelse af det teoretiske fundament for persuasive technologies,
sker pa baggrund af de indsigter som er opnaet via litteraturstudierne 1-3. Disse indsigter

centrerer sig om tre kategorier af viden:

BRUGERSEGMENTER HAR FORSKELLIGARTEDE NEUROFYSIOLOGISKE PREMISSER

a. Neurofysiologiske lidelser som eksempelvis ADHD eller individer som befinder sig
pa autismespektret

b. Strukturelle sendringer i hjernen pa tveaers af generationer (fgr 1980 versus efter
1980).

c. Aldersbetingede sendringer, eksempelvis nedsat syn, hgretab el. lign., kan a&ndre

individets evne til at behandle information kognitivt.

EVNEN TIL AT ENGAGERE DET REFLEKSIVE SYSTEM | HIERNEN PAVIRKES AF

A. HENHOLDSVIS PRIMARE -VERSUS SEKUNDAR. FORDI DISSE KATEGORIER AKTIVERER HENHOLDSVIS
DET IMPULSIVE/HURTIGE SYSTEM -VERSUS DET LANGSOMME/REFLEKSIVE SYSTEM | HIERNEN.

B. BRUGERENS KOGNITIVE STIL, ALTSA NEED FOR COGNTION.

68



EVNEN TIL INTEROCEPTION (EMOTIONEL PROCESSERING) PAVIRKER KOGNITIVE PROCESSER OG
DERMED EVNEN TIL AT ENGAGERE HENHOLDSVIS DET IMPULSIVE -VERSUS DET REFLEKSIVE SYSTEM.
EVNEN TIL INTEROCEPTION PAVIRKES AF NEUROFYSIOLOGISKE PRAMISSER SOM EKSEMPELVIS
ADHD.

FENOMENOLOGISKE OPLEVELSER AF BEL@NNENDE STIMULI VARIERER SOM F@LGE AF
NEUROFYSIOLOGISKE PREMISSER. PERSONER PA AUTISMESPEKTRET OPLEVER EKSEMPELVIS SOCIALE
REWARDS ANDERLEDES END NEUROTYPISKE.

KONTEKSTUELLE FAKTORER SOM TIDSPRES ETC.

Persuasiv information kan designes til at imgdekomme neurofysiologi, kognition og

interoception ved hjeelp af

a.

Framing (jf. gain/loss versus non-gain/non-loss)

b. Affektive stimulis placering hhv. fgr -eller efter den persuasive information.

C.

Need for Cognition.

d. Kontekstuelle faktorer, eksempelvis tidspres, interesse etc.

69



The Persuader

Intent Change type
The Use Use Problem domain dependent features
Event User L oontext
Technology ' :
User User dependent features
T e Ccontext | E.g.goals, motivaton, Ifestyles, and others
The Message - Technology Technology dependent features
Strategy Route - context

Figure 2. Analyzing the Persuasion Context

Udvidelsen af det teoretiske fundament, kan ved hjzelp af det neuropsykologiske perspektiv
saledes indskrives i The Event i PSD-Modellen. The Event omhandler netop User Context,
hvilket, ifglge indsigterne fra naervaerende speciales litteraturstudier, implicerer

vedkommendes neuropsykologiske pramisser.

Via de indsigter som er opnaet via litteraturstudierne i naervaerende speciale, er der saledes
grundlag for at udvide dette aspekt af PSD-modellen til at inkludere brugerens alder,
neurofysiologiske praeemisser (fx ADHD/ASD etc.), evnen til interoception og slutteligt kognitiv

processering.

Nar disse fem aspekter er adresseret, vil det sdledes vaere muligt at designe kvalificerede

praise og rewards ved hjalp af framing, timing af affektive stimuli og Need for Cognition.
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Table 3. Dialogue Support

Principle

Example requirement

Example implementation

Praise
By offering praise, a system

System should use praise via
words, images, symbols, or

Mobile application that aims
at motivating teenagers to

can make users more open to | sounds as a way to provide | exercise praises user by
persuasion. user feedback information | sending automated text-
based on his/her behaviors. messages for reaching
individual goals. [Toscos et

al. 2006]
Rewards System should provide virtual | Heart rate monitor give

Systems that reward target
behaviors may have great
persuasive powers.

rewards for users in order to
give credit for performing the
target behavior.

users a virtual trophy if they
follow their fitness program.

Game rewards users by
altering media items, such as
sounds, background skin, or
a user’s avatar according to
user's performance. [Sohn
and Lee 2007]

SAMT DET BELONNENDE STIMULIS KARAKTER HHV. PRIMZR -ELLER SEKUNDER.
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KONKLUSION

Nzerveerende specialeafthandling har haft som formal at wundersgge hvordan
neuropsykologien kan bidrage til udvikling af adfeerdsunderstgttende teknologier. Dette
formal er konkretiseret ved hjelp af to forskningsspgrgsmal som er sggt besvaret ved hjzelp

af tre, pa hinanden fglgende, litteraturstudier.

Hvordan kan metodiske bidrag indikeres af denne undersggelse? Via indsigterne fra
afhandlingens litteraturstudier er det blevet tydeligt, at det metodiske rammeveerk, PSD-
modellen, kan udvides ved hjeelp af en neuropsykologisk linse med hvilken brugerkonteksten
kan analyseres ganske nuanceret. Med indblik i brugerens evne til at modtage, behandle og
forsta persuasiv information er det saledes muligt, pa dette kvalificerede grundlag, at designe
praise og rewards som i hgjere grad malrettes det kognitive engagement, der kraeves for at
understgtte brugerens attitude -og/eller adfaerd. Saledes kan adfaerdsunderstgttende
teknologier malrettes ganske sarlige malgrupper, eksempelvis bgrn med ASD, hvis hjerne
processerer sociale rewards anderledes end neurotypiske. Videre, kan sadanne indsigter
anvendes til at designe offentlige digitale systemer som bader anerkender og tilgodeser en
bred palette af brugere. lkke alle har lige forudseetninger for at anvende digitale systemer,
som i forvejen kan veere ganske komplekse af navigere i, hvorfor et metodisk rammevaerk
med udgangspunkt i forskellige neuropsykologiske praemisser, kan hjalpe til at mindske

risikoen for at reproducere socialt undertrykkende tendenser i digitale systemer.

Hvordan kan dual-process-theory bidrage til videreudviklingen af det teoretiske fundament
for persuasive technology feltet? Forskellige dual-process-theories, kan beskrives som
varierende hen over den samme grundleeggende praemis som er, at hjernen kognitivt
engagerer to forskellige systemer i forbindelse med modtagelse -og behandling af
information. Dual-process-theory kan med en nuanceret indblik i de afggrende faktorer for
engagement af henholdsvis det refleksive -versus det impulsive system, udvide det teoretiske
fundament for persuasive technology feltet. Sadledes er interoception identificeret som en
afggrende faktor i forbindelse med dette kognitive arbejde, hvorfor persuasive technology
feltets teoretiske grundlag kan have gavn af, at traditionelle dual-process-theories betragter
evnen til interoception som en essentiel og 3. komponent hjernens kognitive behandling af

information. Hvis brugerens evne til interoception er dysfunktionel, kan dette have svaere
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konsekvenser for vedkommendes evne til at mgnstre det refleksive systems engagement,
hvilket potentielt kan medf@re problematiske adfaerdsmaessige responser. Hjernescanninger
indikerer eksempelvis at svaert overvaegtige lider under dysfunktionel interoception, hvilket
er essentielt at adressere i en adfeerdsunderstgttende teknologi med fokus pa dette

specifikke brugersegment og deres sezerlige udfordring.
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