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Meer transacties



Funding tijd versneld



Completion rate vele malen hoger



Geen vragen/klachten meer



Overtuigingsprincipes



BJ Fogg Behavioral Model
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Overtuigingsprincipes



Framing

Small 
Commitments

Social 
Proof

Reduce 
mental effort

Reasons why

AnticipationPerceived 
Effort

Soft 
CTA’s



FOLDING INSTRUCTIONS“Put hot triggers in 
the path of motivat-
ed people”

“Elke motivatie- 
booster die je 
toevoegt, gaat ten 
koste van ability”

“Mensen kiezen niet 
uit opties, maar
uit beschrijvingen 
van opties”

reasons w
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Som
 op w

aarom
 ik een bepaalde actie zou m

oeten 
ondernem

en. Vinkjes helpen.

anchoring
Als je eerst reusachtige bedragen laat zien, vallen de 
bedragen die daarop volgen reuze m

ee.

anticipation 
H

elp m
ensen om

 zich het resultaat voor te stellen. 
Creëer voorpret.

decoy 
Voeg een lelijk broertje toe en stuur de voorkeur naar het 
m

ooie broertje.

perceived value 
Beleving van w

aarde w
ordt o.a. bepaald door de m

oeite 
die ik zelf ergens heb ingestoken of de m

oeite die jij als 
aanbieder zichtbaar hebt gedaan.

1. 2.

3. 4.
— BJ FOGG

— BUYERMINDS

— TVERSKY

tr
ek

 a
an

da
ch

t d
oo

r b
ew

eg
in

g,
 

m
en

se
n,

 o
pv

al
le

nd
e 

kl
eu

re
n 

of
 

vo
rm

en

ge
br

ui
k 

zo
 m

in
 m

og
el

ijk
 te

ks
t

vo
eg

 e
en

 o
ng

eb
ru

ik
el

ijk
 w

oo
rd

 
of

 b
ee

ld
 to

e 
(b

iz
ar

re
ne

ss
 e

ffe
ct

)

be
no

em
 h

et
 g

ew
en

st
e 

ge
dr

ag
 

le
tt

er
lij

k 
(v

oe
g 

to
e 

aa
n 

m
an

d,
 

kl
ik

 h
ie

r)

ge
ef

 u
rg

en
tie

 (n
u 

of
 n

oo
it,

 
la

at
st

e 
ka

ns
)

TR
IG

G
ER

 B
O

O
ST

ER
S

Ability 

M
o
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help mij samenstellen

help mij beslissen

bespaar mij tijd

  
 

moeilijk makkelijk

la
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minder keus / minder opties tegelijk / default en pre-filling / 

nudging (meest gekozen) / extreme aversion

help mij kiezen

barrières wegnemen / benadruk dat ik er weer onderuit kan / 

volledige informatie op één plek / bekrachtig keuzes door positieve feedback

don’t make me think (vermijd creatieve woordspelletjes) / 

don’t make me calculate / minder woorden (jenga principe) / familiarity

uitleg bij elke stap / liever niet meer dan 3 keuzes per stap / feedback na elke stap / 

kassabon houdt alles bij / forgiveness / geen afleiding

ABILITY BOOSTERS

succesvolle

B  = M  A  T
behavior motivation    ability     trigger

tegelijkertijd
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help mij anticiperen
maak toekomstig gebruik zichtbaar / presenteer als onderdeel van routine / 

geef aan welk product het vervangt

Triggers 

PERSUASION DESIGN

CHEAT SHEET
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DIT BOEKJE IS VANSAMENGESTELD DOOR
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Informatie 

behoeften
Boosters Barriers

Waar moeten we naar op zoek?



Voorbeelden informatiebehoeftes
• Wanneer heb ik het in huis? 

• Past het? 

• Krijg ik garantie? 

• Van wie koop ik dit eigenlijk? 

• Kan ik gemiste lessen inhalen? 



Voorbeelden barrières
• Is het ergens anders misschien goedkoper? 

• Vertrouw levertijd niet 

• Voelt te duur 

• Is het wel echt? 



Voorbeelden boosters
• Verzending is gratis 

• Ik profiteer maximaal van een actie 

• Ik kan het gratis retourneren 

• Ik voel me begrepen 



Multi-angle approach



Methoden die ik ga bespreken
Intercept 
Survey bestaande klanten 
Thinking aloud



#1 Intercept 



Productpagina, na 7 seconden 
(informatiebehoefte)



Salesfunnel, bij exit mouse 
(barrières)

1.We willen van je leren! 
Waarom ga je niet verder met bestellen?



Bedanktpagina 
(boosters)

1.Dankjewel! 
Waarom heb je voor ons gekozen?



#2 Survey bestaande klanten 



Vragen aan bestaande klanten

! Waarom heb je het gekocht? 
! Kun je bedenken wat redenen waren waarom je het 

misschien bijna niet gedaan had? 
! Kun je je voorstellen waarom anderen het niet wilden 

doen? 
! Wat had je graag vooraf willen weten?



#3 Thinking aloud 



Thinking aloud



Thinking aloud (Ekobaby, China)



Thinking aloud tips

! Niet langer dan 10 minuten per journey 
! Duo’s 
! Zo min mogelijk instructies



Methoden die we niet gebruiken

Eye tracking 
Kwantitatieve surveys (NPS, tevredenheid)



Rol van neuro 



Wat kan neuro toevoegen

Onbewuste barrières 
Onbewuste boosters



5 Tips voor maximale ROI 



Maximaliseer ROI van Research

!30-50% van totaal design budget 
!2-4 weken knallen 
!voorkom onderzoeksfetisjisme (bijv. 

eindeloze segmentaties) 
!focus op infoneeds/boosters/barriers 
!Hotjar 



Schaamteloze Promotie

!Projectmanagers 
!Persuasion designers 
!Senior researcher 
!Webanalist 
!Developer 
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