
Beïnvloedings
psychologie 





Onze merken



We hebben veel rake 
campagnes gecreëerd

met onze partners.



Laten we beginnen met 
Een simpele vraag….



Speel je mee of niet?

10 euro winst 
Kop

10 euro verlies 

Munt



1 Beïnvloedings
psychologie 



1 Beïnvloedingspsychologie 

• Hoe verwerkt ons brein informatie? 

• Hoe maken we keuzes? 

• Op welke manier kun je dat beïnvloeden? 



“Wij zijn rationale wezens”



Wij zijn géén rationale wezens

95% van de 
beslissingen die 
we maken, nemen 
we onbewust 

We zijn slaven van ons

reptielenbrein



“Reptielenbrein”
Het reptielenbrein is een populaire term uit de psychologie en 
neurowetenschap die verwijst naar het meest primitieve deel van het 
menselijke brein — het gedeelte dat verantwoordelijk is voor overleving en 
automatische reacties



2 Neuromarketing



2 Neuromarketing
• Het gebruik van psychologie in je 
marketingstrategie 

• Als je eenmaal weet hoe je het 
onderbewuste kunt beïnvloeden, heb 
je goud in handen 



2 Neuromarketing

Jaren 

60/70 
opkomst 

neuromarketing

Japan van theeland 
naar koffieconsument 
dankzij neuromarketing 
Nestlé 



“Een merk ontstaat 
niet in de fabriek…

maar in het hoofd van 
de consument”



Zelfs Coca-Cola schiet 
niet altijd raak Of nouja…



Smaak is rationeel

Merk is emotie





Middels een EEG 
kwam één specifiek moment 
bovendrijven: Emotiepiek!



Welk moment?



zonder kikker werd het 
Informatieve 
deel (Sony Bravia) 
minder goed verwerkt

Zonder kikker verdween 
de positieve 

emotiepiek 



Je moet gaan 
snappen wat de 
kikkers zijn

Hoe kom je dat te 
weten?

Niet door het afnemen van 
vragenlijsten

Wél door te meten en/of 
te weten hoe je brein 
reageert 





Wat vinden jullie van 
deze commercial?



Wat vinden jullie van 
deze commercial?

Niet grappig Beetje gemeen Niet positief 



Wat vind je van 
Cheetos?

Chips voor kinderen

Testgroep vragenlijst

Emotiepiek

één specifiek onderdeel 
was verdomd lekker

Testgroep EEG



1 Niet positief

Testgroep vragenlijst

1 Breinactiviteit positieve 
ervaring

Testgroep EEG

2 Vooral vrouwen veel zin 
om Cheetos te eten 

2 Beetje gemeen

3 Niet grappig



zonder kikker werd het 
Informatieve 
deel (Sony Bravia) 
minder goed verwerkt

Wat is de kikker van 
Cheetos?



De plakkerige oranje 
vingers 

geven 
een kick!

Guilty 
Pleasure



Join the Orange Underground 

Campagne



3 Onderzoeks-
technieken 



3 Onderzoekstechnieken

1. EEG: hersenfilmpje

2. Eyetracking: ontcijferen waar mensen naar kijken, 
hoe lang en in welke volgorde 



Eyetracking



Met welke trucs 
beïnvloed je het 

brein?
Quick en dirty           maar 

wetenschappelijk bewezen



1 Decoy Pricing

€ 3 € 6,50 € 7 



2 Priming
Subtiele hints



2 Priming
Subtiele hints



3 Design & 
verpakking

Wit & groen tinten:
Natuurlijk/duurzaam/gezond

Minimalistisch design:
Zuiverheid/eerlijkheid

Versie ingrediënten:
Gezond!



4 Kleur



4 Beïnvloedings-
principes



“Robert Cialdini”



1 Social Proof
Als anderen het 
doen/goed vinden, 
zijn we sneller 
overtuigd dan 
wanneer we info 
over product 
hebben. 



2 Schaarste
Je bent eerder 

geneigd een 
aankoop te doen als 

je het gevoel hebt 
dat je snel moet 

handelen omdat je 
het anders misloopt.



3 Autoriteit

Dat kan zo simpel 
zijn als: trek iemand 
een witte jas aan 

Zelfs als de 
boodschap 
compleet 

ongeloofwaardig is 

Als iemand met 
autoriteit iets zegt, 

geloven we het 
sneller 



5 Vermijd ontkenningen



Denk niet aan een

 roze 
olifant

Oké, ‘t is tijd voor een test. 



Als je woorden 
ontkent, roep je 

toch die associatie 
op 

Herhaling legt een 
mentale associatie in 
het brein van je publiek 



Dit is wat Dick Schoof allemaal 
zei in zijn eerste week 



"Ik ben iemand die niet 
te snel van zijn stuk is." 

“Dit kabinet is geen 
kleuterklas.” 

"Dit kabinet is niet voor 
omvolkingstheorieën." 

"Dit kabinet is niet 
racistisch."

"Er zijn geen 
verstoorde relaties."

“Ik ben niet depressief 
thuisgekomen.” 

"Je moet niet het gevoel 
krijgen dat we in de 
Tweede Kamer een 
ontzettende hekel aan 
elkaar hebben.” 

"Ik ben niet naïef.”



"Ik ben iemand die       
te snel van zijn stuk is." 

“Dit kabinet is een 
kleuterklas.” 

"Dit kabinet is voor 
omvolkingstheorieën." 

"Dit kabinet is. 
racistisch.”

"Er zijn verstoorde 
relaties."

“Ik ben depressief 
thuisgekomen.” 

"Je moet het gevoel    
krijgen dat we in de 
Tweede Kamer een 
ontzettende hekel aan 
elkaar hebben.” 

"Ik ben naïef.”



Wat had Dick Schoof wél moeten 
doen?

Vertel waar je wél 
voor staat en waar 

je wél in gelooft 

Herhaal 
dat!



Nog even terug naar het 
begin…



Speel je mee of niet?

10 euro winst 
Kop

10 euro verlies 

Munt



De meeste mensen slaan dit spelletje 
af 

10 euro winst 
Kop

10 euro verlies 

Munt



“Loss Aversion”

Angst voor verlies weegt zwaarder 
dan plezier van winst 

10 euro winst 10 euro verlies versus

25 euro winst 10 euro verlies versus



Hoe pas je dat toe?



Voordat jullie mogen 
klappen…



Key takeaways



Ken je kikkers! 

1

Baby’s en katten zijn altijd 
een goed idee maar laat ze 

wegkijken
 

2

We zijn slaven van ons 
reptielenbrein 

3

Noem die roze olifant niet 
als je er niet aan wil 

denken 

4

Benadruk waar je wél voor 
staat

5



Beïnvloedings
psychologie 
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