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Gedragswetenschapper



Nudging
Voorprogrammeren van de gewenste situatie

https://www.nrc.nl/nieuws/2017/06/22/hoe-het-urinoirvliegje-de-overheid-helpt-jouw-gedrag-te-sturen-a1563893/

https://www.nrc.nl/nieuws/2017/06/22/hoe-het-urinoirvliegje-de-overheid-helpt-jouw-gedrag-te-sturen-a1563893
https://www.nrc.nl/nieuws/2017/06/22/hoe-het-urinoirvliegje-de-overheid-helpt-jouw-gedrag-te-sturen-a1563893/


https://www.youtube.com/watch?v=Lx3_E2jRSIs

Presentator
Presentatienotities
Bij neuromarketing draait het om het onbewuste te onderzoeken

https://www.youtube.com/watch?v=Lx3_E2jRSIs
https://www.youtube.com/watch?v=Lx3_E2jRSIs


 Waardoor zijn we beïnvloedbaar?

 Wat kunnen we leren van e-commerce?

 Voorbeelden beïnvloedingsstrategieën



Waardoor zijn we beïnvloedbaar? 

Waardoor is ons gedrag zo gemakkelijk te sturen?





95% onbewust

Brein feit:



Automatische piloot

Presentator
Presentatienotities
Dagelijkse routines, instinctief/gevoelsmatig



Ons brein is lui. Het moet 

extreem veel informatie 

verwerken de hele dag, en dus 

zoekt het naar shortcuts om 

energie te besparen.



reptielenbrein



Shortcuts van ons reptielenbrein 
om energie te besparen

• Doen wat anderen doen; Kuddegedrag

• Doen wat je eerder hebt gedaan; Het verleden is de beste voorspeller

• We doen liever iets voor iemand die we leuk, aardig, mooi vinden

• We doen alles om te overleven; We vermijden gevaar, pijn, angst, verlies

 Emoties boven ratio

Presentator
Presentatienotities
We denken dat we rationeel afwegen, maar we onderschatten de rol van onze emoties



Mindf#ck: Kuddegedrag

https://www.youtube.com/watch?v=5lH2jd679Qk

https://www.youtube.com/watch?v=5lH2jd679Qk
https://www.youtube.com/watch?v=5lH2jd679Qk


Presentator
Presentatienotities
het onbewuste brein is de baas, daarna volgt pas het bewuste brein



Verkopers spelen hierop in



Wat kunnen we in de zorg / welzijn sector                                     

leren van e-commerce?





Kijken door de ogen van de consument

https://www.omg.nl/brainshuffle/kijk-eens-ogen-consument/

https://www.omg.nl/brainshuffle/kijk-eens-ogen-consument/






https://www.vpro.nl/programmas/tegenlicht/kijk/afleveringen/2016-2017/what-
makes-you-click.html
https://www.vpro.nl/programmas/tegenlicht/kijk/afleveringen/2016-2017/what-makes-you-click.html

https://www.vpro.nl/programmas/tegenlicht/kijk/afleveringen/2016-2017/what-makes-you-click.html
https://www.vpro.nl/programmas/tegenlicht/kijk/afleveringen/2016-2017/what-makes-you-click.html






https://twitter.com/hashtag/OnderDeDuim?src=hash

https://twitter.com/hashtag/OnderDeDuim?src=hash
https://twitter.com/hashtag/OnderDeDuim?src=hash


https://www.inspireertbeterondernemen.nl/

https://www.vaneldijk.nl/artikelen/infinite-scroll-vs-pagination

https://www.inspireertbeterondernemen.nl/
https://www.vaneldijk.nl/artikelen/infinite-scroll-vs-pagination


Duwtje in de goede richting



www.timewellspent.io

http://www.timewellspent.io/


https://www.rathenau.nl/nl/digitale-samenleving/hoe-bedrijven-ons-met-digitale-technieken-beinvloeden

Nudges for good

https://www.rathenau.nl/nl/digitale-samenleving/hoe-bedrijven-ons-met-digitale-technieken-beinvloeden


Welke tactieken en strategieën worden veel 

toegepast om ons online gedrag te sturen?









Cialdini principes

1. Nu of nooit ~ schaarste

2. Leuke mensen hebben de halve wereld ~ sympathie

3. Wie geeft, die ontvangt ~ wederkerigheid

4. Wie A zegt, moet wel B zeggen ~ consistentie

5. De kracht van de massa ~ sociaal bewijs

6. Naam en faam ~ autoriteit



#1



Schaarste
Nu of nooit



Mensen willen meer

waar ze minder van kunnen hebben. 

Als een product moeilijk verkrijgbaar is of wordt, 

dan wordt het in de beleving meer waard.

















Presentator
Presentatienotities
1



#2



Sympathie
Aardige mensen hebben de halve wereld



Mensen zeggen eerder ‘ja’ tegen 

mensen die ze leuk vinden.



Presentator
Presentatienotities
2 sympathie













#3



Wederkerigheid
Wie geeft, die ontvangt



Mensen voelen zich verplicht 

om terug te geven wat zij 

eerder hebben ontvangen.



We houden een mentale bankrekening bij





Presentator
Presentatienotities
3













#4



Consistentie

Presentator
Presentatienotities
Wie a zegt, moet wel b zeggen



Mensen willen graag consistent handelen met wat 

ze eerder gedaan of gezegd hebben. 

Laat bezoekers ‘ja’ zeggen op een klein verzoek.





Progressive profiling

Presentator
Presentatienotities
Stap voor stap de klant beter leren kennen, progressive profiling



https://www.drukwerkdeal.nl/nl/blog/show/marketing/spaarkaart-maken-de-beste-tip-voor-klantenbinding\

https://www.drukwerkdeal.nl/nl/blog/show/marketing/spaarkaart-maken-de-beste-tip-voor-klantenbinding/










#5



Sociaal bewijs
De kracht van de massa



Teveel keuze verlamt ons brein 
ons brein zoekt houvast





Mensen kijken naar anderen wat te doen

in tijden van onzekerheid

en bij iets nieuws.



• Reviews

• Beoordelingscijfer, ratings

• Aantal volgers, likes, shares





Presentator
Presentatienotities
thuisbezorgd



Bang om iets te missen: 
We willen op de hoogte blijven en constant in verbinding staan met anderen, omdat we niet buitengesloten willen worden

Presentator
Presentatienotities
https://www.besocialized.nl/blog/storytelling-campagnes-inspiratie/



Presentator
Presentatienotities
Booking.com



Presentator
Presentatienotities
Contrast effect - > CTA winkelmand, labels: aanbieding + prijs doorgestreept, 1236 reviews + rating, veel info maar toch goed vindbaar83% van NL consumenten maakt gebruik van reviews bij het doen van een online aankoop







https://www.marketingfacts.nl/berichten/caution-fake-reviews-at-online-stores

https://www.marketingfacts.nl/berichten/caution-fake-reviews-at-online-stores


#6



Autoriteit
Naam en faam



Mensen volgen kredietwaardige, 

onafhankelijke experts. Het geeft een 

gevoel van veiligheid en vertrouwen.

https://marketingmed.nl/overtuig-autoriteit-tonen/

https://marketingmed.nl/overtuig-autoriteit-tonen/


+20% boekingen





















https://www.marketingfacts.nl/berichten/cialdinis-nieuwe-boek-pre-suasion-timing-priming-en-aandacht

De rol van associaties
& het zevende principe Unity

Nieuwsgierig?



Priming voorbeelden
• Het urinoirvliegje

• Proefpersonen besteden meer geld aan een dinertje als de naam van het restaurant ‘Studio 97’ was ipv

‘Studio 17’

• Het afbeelden van een bibliotheek in een stiltecoupé van de trein, leidt tot een daling van het 

geluidsniveau

• De geur van wasmiddel leidt tot schoonmaakgedrag

• De geur van versgebakken brood verhoogt de verkoop in een bakkerij

• Het zien van filmpjes met bejaarden maakt dat we langzamer gaan lopen 

• Woorden (prikkels) die we verbinden aan ‘slecht ter been’ of ‘langzaam’ daadwerkelijk invloed hebben 

op hoe snel we zelf lopen (reactie)

https://www.allesoversport.nl/artikel/priming-waarom-we-automatisch-reageren-op-de-omgeving/

https://www.allesoversport.nl/artikel/priming-waarom-we-automatisch-reageren-op-de-omgeving/






3. Kijkrichting sturen
(gazing cues)

http://www.wheelofpersuasion.com/technique/gaze-cueing/

http://www.wheelofpersuasion.com/technique/gaze-cueing/


http://www.emerce.nl/opleidingen/



Kracht van de default

Presentator
Presentatienotities
Letterlijk: De weg van de minste weerstand





Framing
De roze olifant is een beroemd gedachte-experiment 

van neurolinguïst George Lakoff om te bewijzen dat 

framing werkt. 

?
https://www.consumpsy.nl/blog/2013/framing/#more-627

Presentator
Presentatienotities
Priming (schema’s)

https://www.consumpsy.nl/blog/2013/framing/#more-627


Presentator
Presentatienotities
Oefening 





Ik ben gEEN leugenaar

Het gebruik van NIET resulteert in het tegenovergestelde

Presentator
Presentatienotities
Iets ontkennen is op framing-niveau hetzelfde als iets erkennenOndanks het woordje ‘niet' leggen we de verbinding in ; ons brein en is het beeld al gevormd. Zeg dus niet: "Ik ben geen leugenaar". Want in dat geval is de toon al gezet. De ontkenning blijft niet hangen, maar ‘ik' en ‘leugenaar' wél. 



ontkennen 

= erkennen
niet doen dus!

http://www.powerbytez.nl/index.php/5-
vuistregels-voor-succesvol-overtuigen-met-
framing/

Presentator
Presentatienotities
Terug naar de roze olifant en P; wat hebbben beide gemeen? De lange neus (leugenaar) ontkennen is erkennenWat je volgens Gagestein bij framen absoluut niet moet doen is ontkennen. Gevalletje ‘denk aan een roze olifant’. Bij framing geldt: ontkenning is erkenning. Een voorbeeld: wanneer je zegt ‘Ik ben geen leugenaar’, dan slaan de hersenen van jouw gesprekspartner automatisch een brug tussen ‘jou’ en ‘leugenaar’. Zonde om hier je podium aan te verspelen. Beter is daarom: ‘ik ben te vertrouwen’. In dat geval wordt er op neurologisch niveau een link gelegd tussen ‘jou’ en ‘vertrouwen’. Een stuk positiever.

http://www.powerbytez.nl/index.php/5-vuistregels-voor-succesvol-overtuigen-met-framing/


Woorden roepen in je hoofd een beeld/emotie op
Kies je woorden zorgvuldig



De framing techniek bestaat eruit woorden en beelden zo te kiezen, 

dat daarbij impliciet een aantal aspecten wordt uitgelicht. 

Deze uitgelichte aspecten helpen om een mening 

daarover te propageren

https://nl.wikipedia.org/wiki/Propaganda_(communicatie)




Bewoording & associatie

• Werkloos → in between jobs

• Sloom middagdutje → powernap

• Hypotheekrente aftrek → villasubsidie

• Vluchteling → gelukszoeker

• Tegen abortus → pro-life

• Zonder kunstmatige toevoegingen →  puur natuur

ttps://www.boomcommunicatie.nl/actueel/de-kunst-van-framing

https://www.boomcommunicatie.nl/actueel/de-kunst-van-framing


Presentator
Presentatienotities
Een sapfabrikant kan dus beter woorden als: ‘puur natuur' gebruiken, in plaats van: ‘zonder kunstmatige kleurstoffen'



https://studentmind.nl/overtuigen-met-framing/

Presentator
Presentatienotities
Slim framen met cijfers, goed verhaal

https://studentmind.nl/overtuigen-met-framing/


Tweedekans



Verliestaal (= framing)

‘Met zoekmachine-optimalisatie trekt u 
veel extra bezoekers naar uw website’, 
speelt in op een mogelijke winst van deze dienst. 

De verkoopkracht van de boodschap wordt 
veel groter wanneer u zou zeggen: 

‘Loop niet langer websitebezoekers mis. Start 
vandaag nog met zoekmachine-optimalisatie’.

https://www.consumpsy.nl/blog/2013/framing/

https://www.consumpsy.nl/blog/2013/framing/


Loss aversion: 

De angst voor verlies is 
groter dan het geluk 

om te kunnen winnen.
Uit onderzoek van Nobelprijswinnaars Daniel 

Kahneman en Amos Tversky blijkt dat iemands verdriet 

veel groter is als hij geld verliest, dan wanneer hij 

vreugde voelt als hij precies hetzelfde bedrag 

ontvangt.





Bang om iets te missen: 
We willen op de hoogte blijven en constant in verbinding staan met anderen, omdat we niet buitengesloten willen worden

Presentator
Presentatienotities
https://www.besocialized.nl/blog/storytelling-campagnes-inspiratie/



Presentator
Presentatienotities
Werkt ook beeldend; beeld van complete set laat zien wat je bij de andere opties dan niet hebt/mist



A daily vaction for your mind



Gebruik ‘u’ of ‘je’
Zelfrelevantie: 

Het onbewuste is egoïstisch en kijkt alleen 

maar naar wat onszelf aangaat.

https://www.frankwatching.com/archive/2017/08/13
/online-pre-suasion-5-succesvolle-voorbeelden-voor-
meer-conversie/

https://www.frankwatching.com/archive/2017/08/13/online-pre-suasion-5-succesvolle-voorbeelden-voor-meer-conversie/




Tutoyeren?

https://www.creatiefschrijven.net/gebruik-je-u-jij-op-je-website/

https://www.frankwatching.com/archive/2017/04/10/mag-ik-je-zeggen-ikea-doet-het-wel-nespresso-niet-4-stappenplan/

Persoonlijk: JE | Beleefdheid: U
Zorg wel dat je per kanaal consequent ben.

Wie is de doelgroep? Je en jij als het voor een jonge doelgroep is

https://www.creatiefschrijven.net/gebruik-je-u-jij-op-je-website/
https://www.frankwatching.com/archive/2017/04/10/mag-ik-je-zeggen-ikea-doet-het-wel-nespresso-niet-4-stappenplan/


Winnaar categorie:
Meest onweerstaanbaar



Onafgemaakte taken
(cognitive disclosure)











Doe de notification challenge



Gemiddelde persoon: 65 tot 80 notificaties per dag
Tot verrassing van Fitz werkte het helemaal uitzetten 
van notificaties niet

Notificaties drie keer op een dag gegroepeerd 
afleveren lijkt de beste manier te zijn, waarbij mensen 
zich productiever en positiever voelen en het idee 
hebben meer grip te hebben.

https://www.businessinsider.nl/notificaties-checken-smartphone/

De magie van 3… 

https://www.businessinsider.nl/notificaties-checken-smartphone/


Meer bolletjes… Bullet list

+15 % beter lezen

• 3 = best en 7 = maximum -> nieuwe alinea.

• Oneven is beter dan even: lezers ‘haken’ sneller aan

• Eerste bullet = belangrijkste wat je hebt te melden.

https://www.managementsupport.nl/communiceren/checklist/2018/03/eenvoudige-teksten-schrijven-5-tips

https://www.managementsupport.nl/communiceren/checklist/2018/03/eenvoudige-teksten-schrijven-5-tips-10114317?vakmedianet-approve-cookies=1&_ga=2.264387023.1359699507.1541020665-1704022835.1541020665


Meer online 
beïnvloedingsstrategieën



www.masteronlineovertuigen.nl

http://www.masteronlineovertuigen.nl/




www.denieuwezaak.nl/conversiebooster



Persuasion game deel 2 aanvragen

https://www.omg.nl/brainshuffle/omg-persuasion-game/

https://www.omg.nl/brainshuffle/omg-persuasion-game/


https://www.frankwatching.com/archive/2017/01/24/ux-onderzoek-wat-het-is-hoe-je-het-inzet/

https://www.frankwatching.com/archive/2017/01/24/ux-onderzoek-wat-het-is-hoe-je-het-inzet/


Contact:
nicol@yard.nl
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