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Twee cognitieve stijlen

Systeem 1 (Automatisch)

Systeem 2 (Analytisch)

(routine)

- Snel & onbewust

- Kost weinig energie
- Weinig flexibel

- Voorbeelden: ademen, autorijden

_angzaam & bewust
Kost veel energie

Hoge nauwkeurigheid

- Voorbeelden: huis kopen, pianospelen leren

Focus van nudging

Kahneman, D. (2011). thinking, fast and slow.






Twee cognitieve stijlen

Systeem 1 (Automatisch)

Systeem 2 (Analytisch)

- Snel & onbewust

- Kost weinig energie

- Weinig flexibel

- Voorbeelden: ademen, autorijden (routine)

- Langzaam & bewust

- Kost veel energie

- Hoge nauwkeurigheid

- Voorbeelden: huis kopen, pianospelen leren

Focus van nudging
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Klassieke nudges




Klassieke nudges

The fun theory: “The easiest way to change human behavior for the better is by making it fun to do.”



Nudging

Een nudge is elk aspect van de
keuzearchitectuur dat het gedrag van
mensen op een voorspelbare manier

verandert, zonder opties te verbieden of
significante economische prikkels te
veranderen.

-(Thaler & Sunstein, 2008)



Herkenbare voorbeelden van nudging

Zes veelgebruikte ontwerpprincipes — breed toepasbaar, niet aan één context gebonden
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Een zacht duwtje in de juiste richting

Nudging is een beinvloedingstechniek die gedrag stuurt zonder dwang. Terwijl de keuzevrijheid
volledig intact blijft.

Dwang/Wetgeving

Nudging
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Nudging

Een zacht duwtje in de juiste richting

Nudging is een beïnvloedingstechniek die gedrag stuurt zonder dwang. Terwijl de keuzevrijheid volledig intact blijft.

Dwang/Wetgeving





image1.png

CEEERTEY AR

1 o e st s st s
Xy e —— -—-- -l

J:f EARE li 1__4,

B ]

(Eﬁ III.III [ l






image2.png







image3.png







image4.png







image5.png







image6.png

















Ongedwongen gedragsbeinvloeding
op evenementen
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Entree (ticketscan & visitatie)

Nudge bij de poort
pictogram / animatie

Meer gewenst gedrag
scan en visitatie

Snellere doorstroom
kortere doorlooptijd

Bar (spreiding en bestellen)

Groen of rood licht
lichtbalk bij de bar

Andere barkeuze
bezoeker kiest groen

Nudge voor non-verbale
communicatie
Visual op barren

Betere spreiding
minder piek per bar

Meer gewenst gedrag

Non-verbale communicatie bij bestllen

Snellere doorstroom
Kortere doorlooptijd




~ Processen

DE TICKETSCAN

g
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(3)
2)

DE VISITATIE
~

W

— A

Ongewenst: Zoekt pas naar
de telefoon bij de scanner.

Gewenst:
Telefoon opgelicht in de

hand, klaar voor het proces.

— A

Ongewenst: Jaszakken zitten
nog vol, tas is gesloten.

Gewenst:

Zakken leeg, tas geopend en
proactief aangereikt.

— A

Ongewenst: Kiest de langste rij en
schreeuwt over de muziek heen.

Gewenst:

Kiest de minst drukke rij en
communiceert non-verbaal.



HET INSTRUMENTARIUM: DE INTERVENTIES

DE NULMETING

Zwart

VEREENVOUDIGING

Pictogram

VERHAALLLN & VOORDOEN

Animatie




-~




Bar Operatie: Spreiding & Snelheid

Spreiding via Lichtsturing

Bezoekers interpreteren rood/groen direct als
een intuitief stoplicht-principe. Zonder na te
denken kiezen zij de kortere rij.

Snelheid via Non-verbale Communicatie
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De grens van de keuzearchitectuur:
Wanneer werkt een nudge niet?

1. Te Opvallend 2. Contextuele Mismatch 3. Botsing met Behoeftes






Starten met nudging
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Bepaal de Analyseer de Ontwerp met behoud
probleemstelling psychologie van vrijheid

Welk specifiek gedrag wil je Kiezen mensen vanuit Systeem Kies de juiste nudge zonder

veranderen? 1 (gewoonte) of Systeem 27? andere opties te verbieden.

Wat motiveert hen? Test en stuur bij.




De Ethische Weegschaal
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JIU BENT DE SCHRUVER VAN HET SCRIPT, WELK GEDRAG ZOU JIJ
WILLEN STUREN?
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