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Unravel Research 

Onderzoek 

Meet wat je klant echt 
vindt met neuromarketing-
methoden als Eye Tracking 

en EEG.

Unravel Behavior 

Advies 

Advies over 
gedragsbeïnvloeding in 

marketing en 
maatschappij.

Unravel Academy 

Training 

Ontdek de laatste 
neuromarketing-inzichten 

over jouw vakgebied.



De Psychologie van Prijsdesign 
Lunch-webinar



Topics van vandaag

De Psychologie van 
prijsdesign 

Hoe subtiele designaspecten 
prijsperceptie beïnvloeden

Prijsdesign Webinar

Het Schap 
Designtechnieken voor prijs 

in korting in retail

Online 
Technieken voor effectief 
prijsdesign op desktop en 

mobile

Aanbiedingen 
Zo ontwerp je de perfecte 

korting



De Psychologie van Prijsdesign Webinar

Hoe ervaart ons brein een prijs?

=

Knutson et al. (2007)

?



Waar Pricing Psychologie om Gaat

Price = Pain 

(Pricing) Psychology = Anesthesia



NEW
SODA

€ 0.60

Hoe kunnen we deze prijs slimmer designen?



1. Eurotekenpijn

Valutasymbolen doen zeer 
Maar haal alleen weg als prijsinformatie voor zich spreekt

(Yang et al., 2009)

NEW
SODA

€ 0.60

NEW
SODA

0.60

✘ Hoge prijsfocus ✓ Lage prijsfocus
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2. Prijslengte: decimalen

Hoe korter, hoe beter 
Bij specifieke prijzen:

(Coulter et al., 2012)

NEW
SODA

€ 0.60

NEW
SODA

0.60

✘ Hoge prijsfocus ✓ Lage prijsfocus
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2. Prijslengte: decimalen

Bij ronde prijzen:

€ 520.00 € 520

✘ Hoge prijsfocus ✓ Lage prijsfocus

(Coulter et al., 2012)
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2. Prijslengte: uitgesproken lettergrepen

Hoe meer lettergrepen, hoe langer de prijs voelt

✘ Hoge prijsfocus ✓ Lage prijsfocus

NEW
SODA

€ 0.67

NEW
SODA

€ 0.68

(Coulter et al., 2012)
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3. Uitlijning op prijskaartje

Links = Voordeling. Rechts = Kwaliteit en luxe

Coulter (2002)

‣ Voordelig ‣ Kwaliteit

NEW
SODA

€ 0.60

NEW
SODA

€ 0.60

De Psychologie van Prijsdesign Webinar



4. Hiërarchie in prijsdesign

Hoe meer focus op prijs, des te lager de verkoop! 
Maak prijs secundair op kleur, grootte en dikte

Huddleston et al. (2015)

NEW
SODA

€ 0.60

New Soda
NEW
SODA

€ 0.60

New Soda

✘ Hoge prijsfocus ✓ Lage prijsfocus
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1. Prijs soortgelijke producten niet identiek

Wisselende prijzen leidde bij kauwgom tot 
purchase rate van 46% naar 77% 

(Kim et al., 2013)

NEW
SODA

NEW
SODA

NEW
SODA

€ 0.68 € 0.68 € 0.68

NEW
SODA

NEW
SODA

NEW
SODA

€ 0.68 € 0.67 € 0.69

✘ Moeilijk keuzeproces ✓ Makkelijk keuzeproces
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2. Anchoring & Contrast

Verhoog referentieprijs met duur product 
Anchoring werkt het best met specifieke prijs

Janiszewski & Lichtenstein (1999)

✘ Geen anchor ✓ Anchor

NEW
SODA

€ 0.67

PREMIUM
SODA

€ 0.70

NEW
SODA

€ 0.67

PREMIUM
SODA

€ 1.20
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Omdraaien van wijn leverde 4.2% 
meer omzet op (Suk et al., 2012)  

Bij expert-categorieën werkt het 
minder



3. Orden prijs op hoogte

Hoog hoog=duur kiest men vaker de duurdere optie

Romero & Biswas (2016)

✘ Vaker goedkoop ✓ Vaker duur

NEW
SODA € 0.67

NEW
SODA € 0.68

NEW
SODA € 0.69

NEW
SODA € 0.69

NEW
SODA € 0.68

NEW
SODA € 0.67
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4. Assimilatie

Creëer een prijsstandaard door veel soortgelijke 
prijzen toe te voegen

Mussweiler (2002)

Hoge prijs is uitzonderlijk: contrast

NEW
SODA

€ 0.67

PREMIUM
SODA

€ 1.20

NEW
SODA

€ 0.66

NEW
SODA

€ 0.66

PREMIUM
SODA

€ 1.20

NEW
SODA

€ 0.66

NEW
SODA

€ 0.66€ 1.22

PREMIUM
SODA

Meerdere hoge prijzen: assimilatie
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5. Decoy

Voeg een slechte optie tegen een hoge prijs toe

Huber & Puto (1983)

✘ Geen decoy

NEW
SODA

€ 0.70

NEW
SODA

€ 0.90

✓ Decoy verhoogt aantrekkingskracht van duurste

NEW
SODA

€ 0.70 € 0.90

NEW
SODA

NEW
SODA

€ 0.88
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Anchoring 

Voeg een uitzonderlijk duur product toe 

Werkt goed bij onbekende categorieën, door 
creatie referentieprijs

Decoy 

Voeg een laagwaardige optie tegen 
hoge prijs toe 

Werkt goed bij bekende categorieën, 
door mensen minder prijsbewust te 

maken

Assimilatie 

Voeg meerdere dure opties toe 

Schuift de gehele acceptatiegrens van op. 
Werkt goed bij onbekende categorieën
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Online 
Technieken voor effectief 
prijsdesign op desktop en 

mobile

Aanbiedingen 
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Online contrast-effecten

Bied drie opties, en voeg een dure optie tegen een 
hoge prijs toe

Voorbeeld door studio.design
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Prijs labelling

Vermijd generieke labels

✘ Generieke labels ✓ Afgestemd op toepassing

Voorbeeld door studio.design
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Houd prijzen vergelijkbaar

Vermijd switchen tussen schermen

✘ Carousel ✓ Vloeiend scrollbaar
Voorbeeld door studio.design
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Trek je CTA-knop weg bij de prijs

Houd het CTA-gebied positief

✘ Prijs dichtbij call-to-action ✓ Positieve claim bij winkelwagenknop
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✘ Verwijderknop 
bij prijs

✓ Verwijderknop bij 
product



Eye Tracker

EEG
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1. On Sale

Signing met on-sale werkt zeer effectief, 
zelfs zonder noemenswaardige korting 
(Anderson & Simester, 2013) 
Het heeft een verkoopverhogend effect 
totdat 25% van alle producten in een 
omgeving een sale-cue bevatten 
(Anderson & Simester, 2001)
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2. Plaats oude prijs links van nieuwe

Hoogste prijs links is het makkelijkst te 
berekenen, waardoor korting groter voelt

(Biswas et al., 2013)

NEW
SODA

€ 0.48€ 0.60

✓ Makkelijk

Van Voor

NEW
SODA

€ 0.48
Voor

€ 0.60
Van

✘ Moeilijk
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3. Design met Embodied Cognition technieken

Fysieke aspecten roepen mentale associaties op

(Coulter & Norberg, 2009) 

NEW
SODA

€ 0.48

Rationeel kortingsdesign

€ 0.60
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NEW
SODA

€ 0.48

Rationeel kortingsdesign

€ 0.60



NEW
SODA

€ 0.48
Fysieke afstand = mentale sprong

€ 0.60



NEW
SODA

€ 0.48
Kleine prijs = "kleine prijs"

€ 0.60



NEW
SODA

€ 0.48
Dunne prijs = "kleine prijs"

€ 0.60



NEW
SODA

€ 0.48
Clarity Booster

€ 0.60
Van

Voor



NEW
SODA

€ 0.48

€ 0.60
Van

Voor

Warme kleuren leiden tot actie



Take-Aways: De Psychologie van Prijs

✓ Heb je inzicht hoe je prijs op dit moment ervaren wordt? 
Neuro onderzoek geeft inzicht in onbewuste prijsperceptie

✓ In je prijs(kaartje) breinvriendelijk ontworpen? Pas 
psychologische designprincipes toe.

✓ Is je prijs op alle touch points geoptimaliseerd? Online en 
offline kennen elk hun eigen kansen en valkuilen.


