
Werken met het Behavior Model (deel 1) –  
Voorkom Interventie Missers 
Lunch-webinar



De Meest Gemaakte Fout 
in Gedragsverandering? 

De verkeerde driver



"Ik heb ook Cialdini gelezen"





Het gebruik van 
de trap is een 

goede manier om 
aan 

lichaamsbeweging 
te komen

De meeste 
mensen 

gebruiken de 
trap 

46% 

Burger, J. M., & Shelton, M. (2011). Changing everyday health behaviors through descriptive norm manipulations. Social Influence, 6(2), 69-77.



Zumthurm, S., & Stämpfli, A. (2024). A diet-related health prompt with the Swiss 
Food Pyramid as a nudge to reduce meat consumption. Food Quality and Preference, 

0%

Social proof voor vegetarische opties?

"De meerderheid 
van bezoekers 
bestelt een 
vegetarische optie"



Twee voorwaarden voor gedragsverandering
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Driver

X
Context



Topics van vandaag

7 Drivers van Gedrag  
Wat zijn de routes tot 
gedragsverandering?

Aan de slag (deel 2) 
Van driver analyse tot 
geslaagde interventie

Webinar Behavior Model

7



Drivers van gedrag

Hoe informatie tot ons 
bewustzijn doordringt

Hoe we informatie selectief 
verwerken

Hoe beloning en straf ons 
gedrag beïnvloeden

Onze kennis en mening

Emotie en 
associaties

Onbewuste gewoontes 
en triggers
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ONBEWUSTE DRIVERS

Automatisch Gedrag & Gewoontes

Motivatie & Weerstand

Gemak & Barrières

Verwerking & Biases
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Kennis & 
Attituden

Aandacht
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4
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7

Emotie6

De effecten van 
motivaties en 
beloningen
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Driver 1

Aandacht



EFFECT
+++

-80%

SplashbackEFFECT
+++

-8%

Kosten

Thaler, R. H., & Sunstein, C. R. (2021). Nudge: The final edition. Yale University Press.

Aandacht en gedrag
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Thaler, R. H., & Sunstein, C. R. (2021). Nudge: The final edition. Yale University Press.

Aandacht en gedrag

Men moet het 
gedrag willen 

uitvoeren

Motivatie
=

Willen
Men moet in staat 
zijn het gewenste 

gedrag uit te 
voeren

Ability
= 

Kunnen
De omgeving moet 

het gewenste 
gedrag activeren

Prompt
=

Doen
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Aandacht en gedrag

Moeite

M
ot
iv
at
ie

MakkelijkMoeilijk

Laag

Hoog

Prompt 

Succesvol

Prompt 

Faalt
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Driver 2

Kennis & 
Attitudes



Hoofdregel. Richt je op gedrag, niet op kennis

Stel jezelf nooit meer enkel tot doel 
"awareness te creëren" 
Interventies op kennis doen over het 
algemeen het minst

Albarracín, D., Fayaz-Farkhad, B., & Granados Samayoa, J. A. (2024). Determinants of behaviour and their 
efficacy as targets of behavioural change interventions. Nature Reviews Psychology, 1-16.
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Wanneer is kennis wél belangrijk?

Kennis is zelden genoeg voor gedragsverandering, 
maar soms wel een voorwaarde. Vooral bij high-
involvement of toekomstgerichte domeinen (e.g., 
finance)

Albarracín, D., Fayaz-Farkhad, B., & Granados Samayoa, J. A. (2024). Determinants of behaviour and their 
efficacy as targets of behavioural change interventions. Nature Reviews Psychology, 1-16.
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Sterke attitudes beïnvloeden gedrag wel

Attitudes over persoonlijke relevante 
gedragingen voorspellen sterk (naar de 
kerk gaan) 
Backfire-effect: Bij sterke bestaande 
attitudes zal contrasterende informatie 
de bestaande attitude versterken

Fouten Gedragsbeïnvloeding     //     Webinar



Tweedaagse opleiding 
5 & 12 sep, Utrecht 

Behavior 
Bootcamp

➡ tom@unravelbehavior.com



Driver 3

Verwerking 
& Biases





Temporal Discounting

€ 1000,00 
Over 6 maanden

€ 900,00 
NUVS 



Voorbeeld. Voordeel van temporal discounting

‣ Gebruik de optimism bias: 
Commiteer nu tot een latere 
verhoging in contributie. 

‣ Zo gebruik je het temporal 
discounting effect in je 
voordeel.

Beshears, J., Dai, H., Milkman, K. L., & Benartzi, S. (2021). Using fresh starts to nudge increased retirement 
savings. Organizational behavior and human decision processes, 167, 72-87.

+25% 
Gemiddeld meer contributie



Voorbeeld. Denk aan je oude ik

‣ Contact leggen met 'future 
self' leidt tot verstandigere 
keuzes voor toekomst 
(gezondheid, financiën) 

‣ Schrijven aan jezelf helpt



Driver 4

Gemak en 
barrières
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Psychologisch

A B

Klassiek



Voorbeeld. De drivers van rookalarm-gebruik

Succes. Test op gedrag

Jansen, P., Snijders, C., & Willemsen, M. C. (2023). When increasing risk perception does not work. Using behavioral psychology to increase 
smoke alarm ownership. Risk analysis.



Driver 5

Motivatie & 
Weerstand



Voorbeeld. Functionele motivatie
Gedragswetenschappelijk Consult

Benadruk snelheid van 
alternatieve route 
(met streepjes)



Voorbeeld. Psychologische motivatie
Gedragswetenschappelijk Consult

Benadruk relevante 
motivatie die blokkeert 
(sociale afkeuring)



Het gevaar van beloningen en straf



Zou je bloed doneren?

Help je medemens 
door een simpele 

bloeddonatie.

Mellström & Johannesson (2008)

Gewoontegedrag Webinar



Zou je bloed doneren?

Help je medemens 
door een simpele 
bloeddonatie. Je 

krijgt €10,-

Mellström & Johannesson (2008)

Gewoontegedrag Webinar



Zou je bloed doneren?

Mellström & Johannesson (2008)

0%

15%

30%

45%

60%

Geen beloning Wel beloning

Gewoontegedrag Webinar



Driver 6

Emotie





Negatieve emotiegerichte informatie

Emotiegerichte nudges

Donnelly, G. E., Zatz, L. Y., Svirsky, D., & John, L. K. (2018). The effect of graphic warnings on sugary-drink purchasing. Psychological science, 29(8), 1321-1333.



Leukmakers

Emotiegerichte nudges

Turnwald, B. P., Boles, D. Z., & Crum, A. J. (2017). Association between indulgent descriptions and vegetable consumption: 
Twisted carrots and dynamite beets. JAMA internal medicine, 177(8), 1216-1218.

+25% 
Meer gezonde keuze



Yuksel & Boulatoff (2016)

Het effect van subtielere schaamte

‣ Canada introduceerde de Clean Bag Policy 
‣ Dit maakt recyclebare objecten zichtbaar 
voor buren en vuilnisophalers > schaamte 

‣+15% recycling 
‣-27% afval



Driver 7

Automatisch 
Gedrag & 
Gewoontes



Gewoontes & Primes



Beste moment voor gedragsverandering

Training 1De Wetenschap achter Schrijven

Op moment van grote veranderingen 

Gewoontes doorbreken 

Voorbeeld: Ander transport naar werk? Verhuizing

Gewoontegedrag Webinar



Topics van vandaag

7 Drivers van Gedrag  
Wat zijn de routes tot 
gedragsverandering?

Aan de slag (deel 2) 
Van driver analyse tot 
geslaagde interventie
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Effectieve beïnvloeding. Het PATHS model



Tweedaagse opleiding 
5 & 12 sep, Utrecht 

Behavior 
Bootcamp

➡ tom@unravelbehavior.com



Take-Aways: Nudging voor pensioen en sparen

✓ Maak je interventie. Richt je interventie op evidence based 
maatregelen van die driver.

✓ Wat is de driver?  Wat drijft gewenst gedrag en wat blokkeert ongewenst 
gedrag?

✓ Drie bronnen van drivers. Bestaande literatuur, gedragsobservatie en 
interviews.


