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De eenzame CTA



Hubson’s +1



Forced choice



Loss aversion
• Regret averse 

• reluctance to say no



Limieten
• Clicks ≠ conversions



Opt-in?
A. Ja, ik krĳg graag 5 euro korting en de nieuwsbrief 

B. Nee, ik mis liever het laatste nieuws



Product Placement
• https://www.youtube.com/watch?v=WJ_-uXQeGSo 

• https://www.youtube.com/watch?v=eb5fpva5iEs

https://www.youtube.com/watch?v=WJ_-uXQeGSo
https://www.youtube.com/watch?v=eb5fpva5iEs


Product placement



Voor en tegen
• Valt meer op (wordt meer gezien) 

• Wordt beter onthouden 

Maar: 

• persuasion knowledge  

• negatieve attitude 



Cialdini

Sociaal Psycholoog
Robert Cialdini



Schaarste

„Ik wil hebben wat ik niet kan krijgen"



Schaarste
Te veel vraag



Schaarste
Limited supply



Need for uniqueness
• Low 

• conformeren aan de groep 

• High 

• onderscheidend 



Loss / gain frame
• Low need for uniqueness 

• gain frame 

• High need for uniqueness 

• loss frame



The Fee Effect



Fee of Free
• Kamer upgrade 

• gratis  

• voor 10 euro



The Fee effect
• Meer waardering voor betaalde goederen  

• Let op: werkt alleen bĳ producten



Meer?
Elke twee weken nieuwe inzichten in je postvak-in


