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Mensen maken geen volledig
rationele beslissingen, hoe
rationeel we zijn is begrensd
(boundedly rational)

Simon, 1957
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Onze wilskracht is Ons eigenbelang is
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Mensen gebruiken heuristieken bij het maken van beslissingen

e Heuristiek: mentale shortcut

Bijv.

Ritselende bosjes = gevaar
Pak = professioneel
Economie docent = slim
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Sociaal Bewijs

Amsterdam: 531 properties found

I T Sort by: Top Picks for Solo Travelers
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Commission paid on bookings and other factors can affect property rankings. Learn about these ranking parameters and X
how to select and modify them. Learn more
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Cialdini, R. B. (2001). The science of persuasion. Scientific American, 284(2), 76-81.

Amadi Panorama Hotel

burg, Amsterdam Show on map 6.6 km from downtown

Limited-time Deal

Deluxe Single Room with View

1 twin bed

Only 2 rooms left at this price on our site

Good 7.8

5,638 reviews

1 night, 1 adult

e120€ 821

Includes taxes and fees

See availability >




Cialdini, R. B. (2001). The science of persuasion. Scientific American, 284(2), 76-81.



Interactionistisch perspectief

Beinvloeding

Gedrag = persoon x omgeving

Persoonskenmerken jongeren

(Financieel) gedrag




Gemiddeld aantal minuten op social media per dag

65+

40-64 jaar

20-39 jaar

15-19 jaar

o
N
o
ey
o
D
o
(o)
o

100 120 140 160 180

https://www.businessinsider.com/tiktok-ads-sponsored-posts-for-you-page-affiliate-creators-promotion-2023-11?international=true&r=US&IR=T
https://www.newcom.nl/wp-content/uploads/2025/01/Nationale-Social-Media-onderzoek-2025-Basisrapportage-Newcom-25-1-2025.pdf



Liking

How | make a doctor’s
- salary from memecoins &

Vandaag-.customlceer ik
du"i mijn Stanlev cup

-
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Abonneren

#passiveincome #solana #fyp #moneytok
#lifestyle #entrepreneur

Autoriteit

Sociaal bewijs

“You see people spend money — often on
extravagant purchases — daily, which makes

viewers feel they should do the same.” [ TO BETTER_ SERVE ALL d 1
OF OUR CUSTOMERS: [ oy T e

ALL STANLEY
QUENCHER TUMBLERS
(2002, 300z and 400z) — —
WILL BE LIMITED
TO (20) UNITS EACH
PER CUSTOMER.

LN
ANLEY.

SEE ASSOCIATE FOR MORE DETAILS.
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https://youngworks.nl/blog/tiktok-made-me-buy-it-waarom-jongeren-vallen-voor-microtrends-op-tiktok/



Interactionistisch perspectief

Beinvloeding

Gedrag = persoon x omgeving

Persoonskenmerken jongeren

(Financieel) gedrag
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F/i‘ Pre-frontale cortex: Plannen, prioriteiten stellen, consequenties van beslissingen

Focus op sociale relaties: Sociale beoordeling door anderen staat centraal

Somerville, L. H. (2013). The teenage brain: Sensitivity to social evaluation. Current directions in psychological science, 22(2), 121-127.

https://www.nimh.nih.gov/health/publications/the-teen-brain-7-things-to-know



Somerville, L. H. (2013). The teenage brain: Sensitivity to social evaluation. Current directions in psychological science, 22(2), 121-127.
https://www.nimh.nih.gov/health/publications/the-teen-brain-7-things-to-know



Impulsiever, gericht op korte termijn

Sterk beinvloed door leeftijdsgenoten

Somerville, L. H. (2013). The teenage brain: Sensitivity to social evaluation. Current directions in psychological science, 22(2), 121-127.

https://www.nimh.nih.gov/health/publications/the-teen-brain-7-things-to-know
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Gedrag = persoon x omgeving

Beinvloeding (Financieel) gedrag




Financiéle Educatie







Waarom staan we niet in de rij voor geldlessen?

Hedonische diensten Utilitaire (Functionele) diensten

Emotie gedreven @ @ Cognitief gedreven
Ervaring staat centraal S

Wordt gezien als onnodig (wil ik doen) <]'
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Gezamenlijke band Eﬁ Afhankelijkheidsrelatie
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Barrett, J. A. M., Jaakkola, E., Heller, J., & Brliggen, E. C. (2024). Customer engagement in utilitarian vs. hedonic service contexts. Journal of Service Research, 10946705241242901.

Uitkomst staat centraal

Wordt gezien als nodig (moet ik doen)
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Maak het sociaal

* Goed voorbeeld uit gezondheidscontext

 Campagnes die zich richten op sociale consequenties (stinkende
adem, gele nagels) werken beter dan lange termijn
consequenties (gezondheid)

’echmann 1997; Peracchio and Luna 1998; Smith and Stutts 2003




Maak het relevant

Spaarpercentage Uitbetaling nu Uitbetaling over 6
maanden

5% €316.35 €22.31
25% €249.75 €111.56
50% €166.50 €223.13
75% €83.25 €334.69

95% €16.65 €423.94
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Maak het leuk
ARP

Hoe hoog is jouw
inkomen straks?

Beste mevrouw Barrett,

Je hebt het misschien niet door, maar elke
dag werk je al hard voor je inkomen voor



Maak het leuk

Pl
AP 2025-05

Nieuwe stelsel
V¥ belangrijk
ol

Pension-TikTok’s and Effect on Pension Engagement
2zp'er fixt pensioen
L Deel 2

N ufalljouw
A AP
ipensioenigeld:

l)

z . ' -
el : Pensieemevent
b - r : -
Jesse Blokzijl, Niek den Tex, Colin Eijer, Lieke Musteling, Thomas Post ' - ’ -
- '] FJ . B .

Academic paper

&etspar




Gedrag = persoon x omgeving

Beinvloeding (Financieel) gedrag
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Dankjewel!




	Dianummer 1
	Dianummer 2
	2 + 2 = ?
	368 x 15 = ?
	Dianummer 5
	Dianummer 6
	Dianummer 7
	Dianummer 8
	Dianummer 9
	Mensen gebruiken heuristieken bij het maken van beslissingen
	Deze heuristieken vormen de basis van �hoe we (onbewust) beïnvloed worden in ons gedrag
	Dianummer 12
	Dianummer 13
	Dianummer 14
	Dianummer 15
	Dianummer 16
	Dianummer 17
	Dianummer 18
	Dianummer 19
	Dianummer 20
	Dianummer 21
	Dianummer 22
	Dianummer 23
	Dianummer 24
	Dianummer 25
	Dianummer 26
	Dianummer 27
	Dianummer 28
	Dianummer 29
	Dianummer 30
	Dianummer 31
	Dianummer 32
	Dianummer 33
	Dianummer 34
	Dianummer 35

