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Waar hebben we het eigenlijk over?

“Simple changes in ‘choice architecture’ (presentation of 
alternatives) that do not interfere with an autonomous choice but 
provide subtle hints to make another choice”

√ aantrekkelijke standaard opties

√ respecteren autonome keuze

√ alternatieve keuze zonder grote kosten



Nudges zijn populair

In beleid en onder

professionals

Duurzaam gedrag, verkeer, 

prosociaal behavior, openbare

gezondheidszorg, orgaan donatie,

pensioensparen – omdat ze een veelbelovend alternatief zijn
voor minder succesvolle pogingen om te overtuigen om de juiste
keuze te maken



Nudges zijn ook omstreden

Soft paternalism?

SMUDGE FUDGE NAG

Zorgen over manipulatie en de overheid als

marketeer; over bedreiging autonome keuze

Maar ook over te veel nadruk op individuele 
verantwoordelijkheid waar wetgeving gericht op bescherming 
individu gepast is

Bovens, 2008

Hausman & Welch, 2010



Nudging in the land of the free

Nudging enige alternatief als

wetgeving voor paternalistische

keuzesturing

er niet door heen komt

Denk aan verplicht pensioensparen of

ziektekostenverzekering

Europese nudges om meer fruit te eten

zijn tamelijk onschuldig



Nudges minder controversieel voor 
psychologen



Zelfregulatie dilemma’s



Nudges zijn de oplossing voor

Onwetendheid: we willlen een gelukkig en gezond leven leiden 
maar weten niet hoe

Inertie: we willlen een gelukkig en gezond leven leiden maar we 
zijn te druk/lui/vergeetachtig

Gebrek aan wilskracht: we willlen een gelukkig en gezond leven 
leiden maar we zijn afgeleid door onmiddellijke verleidingen

Ongemak: we willlen een gelukkig en gezond leven leiden maar 
erover nadenken maakt ons nerveus



De belofte van nudges inlossen

Onderliggende psychologische

principes van nudging

beter in kaart brengen

1 Wanneer zijn nudges geschikt?

2 Wanneer worden ze geaccepteerd?

3 Wat zijn de lange-termijn effecten?

De Ridder. 2014

Marchiori, Adriaanse, & De Ridder, 2016



Behavioral economics of psychologie?

Thaler: Read a good book recently?

Kahneman: Dick Thaler wrote a book with Cass Sunstein.

And it is a good book. It explains behavioral economics

and the importance of behavioral economics in policy.

And it illustrates the strange ways in which psychology does influence policy. 
But, basically, you never cite a single psychology thing.

Thaler: Oh, that’s not true. You appear on every third page.

Kahneman: Well, but I appear in my guise as an economist.

Thaler: You have no guise as an economist.

APS 20th Convention 2008,

Inside the Psychologist’s Studio



Kwestie 1

Wanneer zijn nudges geschikt?

Ofwel: hoe maken mensen eigenlijk keuzes?



Theorie achter nudging

Nudges zijn slimme toepassingen van

het inzicht dat mensen beperkt rationeel

zijn (Simon, 1955)

De meeste alledaagse beslissingen 

berusten op heuristieken en vergen weinig

cognitieve inspanning



Kahneman’s dual system benadering

Systeem 1: fast, automatic, ‘unconscious’

Staat standaard aan en is adaptief in geval

van snelle beslissingen – maar ook

foutengevoelig

Systeem 2: slow, effortful, ‘conscious’

Vereist cognitieve inspanning die beperkt voorradig is



Beslissingen over voedsel

Zijn meestal automatisch

(‘mindless’)

-> Speel in op mindlessness – er tegenin gaan is zinloos



Proximity effect

Maas, De Ridder, De Vet & De Wit, 2012



Dual Systems onder vuur

Klopt Systeem denken wel? Snel kan ook reflectief zijn …

Is Systeem 1 wel inherent foutengevoelig?

Heeft grote implicaties voor hoe nudges werken en hoe ze 

geframed worden:

Ook bij ‘automatisch denken’ spelen preferenties en 

motivatie een grote rol en kunnen effect van nudges 

bepalen 

Onbewust ≠ bewusteloos 



Nudge effect afhankelijk van motivatie en preferenties

Laag: Nudge niet effectief Medium: Nudge effectief Hoog: Nudge niet effectief



Kwestie 2

Acceptatie van nudges:

Stellen mensen een beetje keuzehulp op prijs?



Houden mensen van nudges?

Ja!

Afhankelijk van wie de nudger is (experts worden meer 
vertrouwd dan ‘de overheid’)

Als ze begrijpen waar de nudge over gaat (meer waardering voor 
gezondheidsnudges dan financiële nudges)

Als ze zich kunnen vinden in de waarde waar de nudge voor staat 
(gezondheid, duurzaamheid, veiligheid)

Junghans, Cheung & De Ridder, 2015

Junghans et al., 2016



Waardering voor nudges (of wat daar op lijkt)

Survey in 6 EU landen (N = 7000) naar de mate van ingrijpendheid

Overheidscampagnes (voorlichting gericht op reductie roken en 
ongezond eten): >77%

Overheidsregels (zout/calorielabels; stoplicht labels): >78%

Default regels (gezond voedsel meer prominent aanbieden): 
>75%

Subliminale advertenties: > 43%

Andere mandaten (snoepvrije kassa, vleesloze vrijdag): > 60%

Mensen stellen soft paternalisme meer op prijs dan hard 
paternalisme

Reisch & Sunstein, 2016; Schroeder et al., 2017



Waarschuwing maakt nudge niet minder 
effectief



Nudge waardering voor echte keuzes

Helpt dit arrangement om de goede keuze te maken?  55% ja

Heeft het jouw keuze beïnvloed?  90% Nee

Wat vind je ervan dat we je keuze proberen te beïnvloeden? 

Good (N = 76)

Annoying (N = 4)

Don't care (N = 9)



Kwestie 3

Lange-termijn effecten van nudges:

Dooft het uit of draagt het bij aan betere routines?



Lange-termijn effecten

Meeste nudge projecten zijn eenmalig met voor- en nameting op 
groepsniveau

Nauwelijks studies naar herhaalde blootstelling
(met controlegroep) die individuen volgen

De paar uitzonderingen suggereren dat effect
minstens 4 weken aanhoudt

Weghorst, 2016



Lollig is wellicht niet zo effectief

Grappige  nudges:

Hoe lang zouden mensen de bekende

Pianotrap blijven gebruiken?

Al te ‘aantrekkelijke’ opties stuiten mogelijk

Op weerstand

Gemakkelijker maken is effectiever -

tenzij de grap onmiddellijk herkend wordt



Prangende vragen

Nudge design & categorisatie (nudge inflatie)

Terminologie: manipulatie of keuze-architectuur? Heeft 
groot effect op acceptatie

Leidt nudging tot meer autonomie omdat het helpt te 
doen wat je eigenlijk wilde doen?

Helpt nudging vooral bij twijfel – kleiner effect bij sterke 
preferenties voor of tegen
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