
Den Haag •  7 september 2017

nudging
pvko



www.braynz.nl

woord vooraf
met dank aan de vele wetenschappers, hun nieuwsgierigheid en vele onderzoeken

De theorie en voorbeelden die ik ga presenteren, zijn gebaseerd op de resultaten van 
duizenden wetenschappelijke experimenten en empirisch onderzoek. Hoewel ik het 
zelf razend interessant vind, vertegenwoordigt dit dus niet mijn mening.

onderbouwing 

bronvermelding
We hebben deze kennis te danken aan talloze wetenschappers die ik zoveel mogelijk 
met name zal noemen

http://www.braynz.nl


wie zijn wij?



Onze ontdekkingsreis naar 
de nieuwe wereld



de gouden tip!



source: nudgingforkids.com

http://nudgingforkids.com
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Nudging
of hoe het allemaal begon………
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neuromarketing
waarom is nudging ook neuromarketing?

“Any marketing or market research activity that uses the 
methods and techniques of brain science or is informed by the 

findings or insights of brain science” 

“Any marketing activity that is informed by the findings or 
insights of brain science” 



nudging is vaak al onderdeel van ons dagelijks leven

nudging

deze weg is smal! oeps ik rijdt te hard! irritante vlieg!
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nudge en libertarian paternalism
wat is een nudge eigenlijk?

A nudge, as we will use the term, is any aspect of the choice architecture that alters people’s behavior in a predictable way without 
forbidding any options or significantly changing their economic incentives. To count as a mere nudge, the intervention must be easy and 
cheap to avoid.”

NUDGE 1

A nudge is a function of the choicearchitecture that alters people’s behaviour in a predictable way 
(1)that is called for because of cognitive boundaries, biases, routines and habits in individual and social decision-making and which 
(2)works by making use of those boundaries, biases, routines, and habits as integral parts of the choicearchitecture. Thus a nudge amongst other 
things works independently of: 
(i)forbidding or adding any rational relevant choice options, 
(ii)changing incentives, whether regarded in terms of time, trouble, social sanctions, economic and so forth, or 
(iii) the provision off actual information or rational argumentation

NUDGE 2

Sunstein & Thaler - 2008

P. Gulberg-Hansen - 2016

A nudge is any aspect of choice architecture that should not influence 
peoples behavior in principle but does in practice

NUDGE 3
P. Gulberg-Hansen - 2016



nudging is het organiseren van de context waarin mensen beslissingen maken

wat doet een "nudger"?

"a nudger is a choice architect has the 
responsibility for organizing the context 

in which people make decisions"
foto 
sunstein en 
tharel



nudging
aanpassen van de keuze architectuur levert een significante verbetering op!

+ 95%



Waarom nudging werkt?



overleven in de oude wereld
ons brein leeft nog in de oertijd en is geëvolueerd om te overleven: snelheid is belangrijker dan precisie



dan ariely - behavioral economist

we verwarren makkelijk met positief



dan ariely - behavioral economist

we verwarren makkelijk met positief



overleven in de nieuwe wereld
we vragen complexe beslissingen van klanten, die nauwelijks impact hebben op ons brein en overleving



connectie ontbreekt
hoe beter we in staat zijn die connectie tot stand te brengen hoe effectiever we kunnen beïnvloeden

hoe dan?



breinprocessen - kennen en eventueel meten

attentie & 
perceptie

Hoe kunnen we aandacht sturen en gebruiken? 
Hoe werkt perceptie en hoe kunnen we dat beïnvloeden?

stimulus

herkenning & 
betekenis

Hoe	werkt	ons	geheugen	en	herkenning	in	ons	brein?	
Hoe	kennen	we	betekenis	toe	aan	wat	we	waarnemen?

waarde & 
beslisregels

Hoe	kent	ons	brein	waarde	toe	aan	wat	we	zien?	
Hoe	werkt	het	beslissingsproces	in	ons	brein?

keuze & 
gedrag

Hoe	maken	we	uiteindelijke	keuzes?	
Hoe	zetten	we	alle	informatie	om	in	gedrag	en	actie?
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heuristics & biases
goed om te begrijpen waar ons brein "in de fout gaat" is er veel informatie beschikbaar

http://www.braynz.nl


brein & context
gedrag ontstaat door interactie met de context waarin mensen zich begeven en beslissen

"Maar iedere hersenonderzoeker weet dat de hersenen 
functioneren in voortdurende interactie met de omgeving; dit is 

ook een centraal punt in het hersenonderzoek "

Dick Swaab



Welke kies je ? Ga je altijd 
voor de gezonde keuze?



www.braynz.nl

context is bepalend
afhankelijk van de beslissingscontext gebruiken we andere mechanismen



easy
hoe kunnen we het leven een beetje makkelijker maken?



oplossingsmodellen
twee modellen die het leven van een nudger makkelijk kunnen maken



easy
we vinden defaults makkelijk, kost ons brein weinig energie

aantal orgaandonoren choice overload

Richard Thaler: if you want to encourage make it easy!



easy
hoe kunnen we isoleren van zolder effectief realiseren?

• Optie 1 : individueel 
• Optie 2 : groepskorting 
• Optie 3 : ?

• Optie 1 : individuele subsidie 
• Optie 2 : groepskorting  
• Optie 3 : advertentie zolder opruimen 

???



€ 8.00

nu voor

€ 5.99

€ 8.00
nu voor

€ 5.99

perceptie beïnvloeden door anders te visualiseren
objectief hetzelfde maar subjectief verschillend



perceptie 
ik zie ik zie wat jij niet ziet!



perceptie beïnvloeden door informatie te geven
objectief hetzelfde maar subjectief verschillend
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attract
Hoe zorg je ervoor dat mensen met een duidelijke voorkeur voor het offline kanaal kiezen voor het online kanaal?

69% 31%
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attract
Een DM tekstballon die aanspoort online te verlengen verhoogt de doorstroom naar de online flow met 45%

"We geven een reden voor het online kiezen en maken 
dat aantrekkelijk. De snelle levering was al het geval, we 

hebben alleen het argument gecommuniceerd."



zelfcontrole
verschillende interventies voor hetzelfde doel : zelfcontrole

concrete plannen maken! feedback geven!



motivatie
vergelijking met de norm en de meerderheid - sociaal bewijs

als huishoudens zien dat ze meer energie gebruiken dan de buren 
zijn ze meer gemotiveerd om energie te besparen

25% gebruikt drugs 
of  

75% gebruikt geen drugs



motivatie
afspraken vooraf leiden tot meer eerlijkheid

vooraf tekenen vermindert het aantal oneerlijke resultaten



nudging
onbewuste beïnvloeding uit onze eigen praktijk

DDMA - dagen 2016



welke stappen neem je?
succesvol nudgen vereist een structurele aanpak 
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beïnvloedingsplan
structureel optimaliseren met neuromarketing

stap voor stap doorlopen van alle facetten van het beslissingsproces 
van de klant en analyseren waar mogelijkheden tot optimalisatie zijn. 
de ultieme combinatie van data-driven marketing en neuromarketing

data-driven & neuromarketing

executie

analyse 
& 

gedrag

contextanalyse 
gedragsanalyse 
deskresearch 
hypotheses

ontwerp 
& 

structuur

interventies & flow 
aanbodoptimalisatie 

keuzearchitectuur 
nudges & beïnvloeding

design 
& 

copy

cta & respons 
attention flow 
visueel design 

teksten

executie  
& 

evaluatie

executie 
kpi & monitoring 

datacollectie 
analyse & evaluatie



pas op!
het voor de hand liggende is niet altijd waar…..



testen
randomised controle trials of AB-tests om hypotheses te toetsen

voor de hand liggend zaken niet testen maar gewoon doen!



uitdagingen
organisatorische uitdagingen van nudging (en neuromarketing in B2B)

collective decisions individual decisions



uitdaging
oplossingen zijn vaak contra- intuïtief, dat wordt een probleem als het niet lukt!
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kennis van het neuroscience & behavioral sciences

5 do’s voor succesvol nudgen!

kennis van de context en de invloed op gedrag

leren toepassen door te experimenteren

gestructureerde werkwijze / aanpak

organisatorische drempels wegnemen



Vragen?
sergio@braynz.nl 
0615051707 
@sergioromijn 
Skype: sergioromijn 
www.braynz.nl
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