
               

                      



     

Marketing psychologie

▪ Mensen maken geen logische keuzes

▪ Eerst doen, dan denken

▪ Voorspellen gedrag van consument

▪ Hoe beïnvloeden van gedrag



     

Inhoud

▪ 1 – Cognitieve dissonantie

▪ 2 – Visualisatie

▪ 3 – Winst & verlies

▪ 4 – Social proof

▪ 5 – Paradox van keus

▪ 6 – Fear of missing out



     

1 – Cognitieve dissonantie

▪ Tegenstrijdigheid in denken en 

doen

▪ Bang verkeerde keuze te maken

▪ Na keuze: “Shit, had ik maar…”

▪ Onprettig gevoel 



     

1 – Cognitieve dissonantie – VB1

▪ Voorbeeld Intratuin

▪ Kiezen kerstboom

▪ Dissonantie na aankoop

▪ Bevestiging juiste keuze



     

1 – Cognitieve dissonantie – VB2

▪ SALE-periode, de korting 

loopt op

▪ Uitsluiten eerdere kopers 

bij hogere korting

▪ Significant minder 

klachten en retouren



     

1 – Take Home Messages

Dissonantie:

Tegenstrijdigheid 

in denken en doen

Mail na aankoop die 

de keuze positief 

bevestigt

Tijdelijk uitsluiten 

kopers van latere 

aanbiedingen



     

2 – Visualisatie 

▪ Afhankelijk van ons zicht

▪ Visualisatie impact op 

emotie & gedrag

▪ Just-Image Technique:

▪ Inbeelden positief 

resultaat

▪ Vergroot wens te kopen



     

2 – Visualisatie – VB1

▪ FitForMe – multivitamines

na maagverkleining

▪ Overhalen klant 

overstappen op andere 

multivitamine

▪ Roept actief het beeld op 

van slechts 1 pil per dag



     

2 – Visualisatie – VB2



     

2 – Visualisatie – VB2

Opens:

+4%



     

2 – Take Home Messages

Visualiseren 

vergroot de wens te 

kopen

Bepaal van je klant 

wat ideaalbeeld is

Schets ideaalbeeld 

voor je klant met 

jouw product



     

3 – Winst & verlies

▪ Meer aandacht aan verlies 

dan aan winst

▪ Kahneman: verlies 10 

dollar 2x meer pijn dan 

krijgen

▪ Gehecht, willen niet 

kwijtraken



     

3 – Winst & verlies – VB1

Welke groep heeft de meest belegde pizza?

▪ Start met kale pizza, voegt ingrediënten toe

▪ Start met volle pizza, haalt ingrediënten weg



     

3 – Winst & verlies – VB2

▪ H&B punten sparen

▪ 1. Omzetten in waardebon 

(niet korting!)

▪ 2. Reminder: je raakt 

waardebon kwijt

▪ Significant meer conversie

Hi Michelle. We willen je graag laten 

weten dat je waardebon t.w.v. € 10,00 

nog t/m 15 december 2023 geldig is.  

Voorkom dat je deze waarde kwijtraakt 

en shop nu jouw H&B-favoriet. 
Note: voorbeeld van e-mail is ter illustratie van een campagne uit 2018 en geen echt materiaal. 



     

3 – Take Home Messages

Verlies doet meer 

pijn, dan dat 

winnen goed voelt

Wat heeft jouw 

klant te verliezen?

Wat kan je klant 

doen om dit verlies 

te voorkomen?



     

Taskmaster



     

4 – Social Proof

▪ Het kopiëren van gedrag van anderen in een situatie

▪ Onzekere situatie, wat werkt dan?

▪ Overeenkomsten tussen jou en ander



     

4 – Social Proof – VB1

▪ Testimonials van klanten

▪ Leeftijd en type operatie



     

4 – Social Proof – VB2

▪ Tonen aantal sterren

▪ “Goed beoordeeld door 

anderen, zal wel goed zijn”

▪ Significant meer kliks en 

conversie

▪ Effect ook zonder 

aanbieding



     

4 – Take Home Messages

Neem de 

onzekerheid weg 

met social proof

Verzamel reviews, 

toon ze op de 

onzekere keuze-

momenten

Profiel van jouw 

klant, wie zijn ze?



     

OK, tijd voor mijn favoriete test



     

OK, tijd voor mijn favoriete test
Opt-in:

+9%



     

5 – Paradox der keuzes

▪ Mensen willen graag 

keuzes kunnen maken

▪ Keuze = controle = 

overleven

▪ Single-Option Aversion



     

5 – Paradox der keuzes – VB1
Opt-in:

+9%



     

5 – Paradox der keuzes

▪ Keuze is top, teveel keuze 

is nop

▪ Teveel keuzes = verlies 

controle = stress

▪ Vuistregel: zo’n 7 keuzes

▪ Oplossing: filters of 

keuzemenu



     

5 – Paradox der keuzes – VB2



     

5 – Paradox der keuzes – VB2



     

5 – Paradox der keuzes – VB2



     

5 – Take Home Messages

Geef je klant de 

keuze. Dat wordt 

zeer gewaardeerd

Beperkt tot zo’n 7 

keuzes. Teveel 

keuze geeft stress

Maak gebruik van 

filters of een 

keuzehulp 



     

6 – Fear of missing out

▪ Bang iets te missen dat 

leven beter maakt

▪ Spijt, “had ik het maar wel 

gedaan”

▪ Dus we zeggen maar JA!



     

6 – Fear of missing out – VB1

▪ Loogman Wasstraat

▪ Tonen status aan klanten

▪ Status aantal wasbeurten

▪ Gelinkt aan voordeel

▪ Missen voordeel bij niet 

bereiken volgende status

▪ Significant betere status
Note: voorbeeld van e-mail is ter illustratie van een eenmalige campagne uit 2020 en geen echt materiaal. 



     

6 – Fear of missing out – VB2

▪ Unieke aanbieding

▪ Snel actie ondernemen

▪ Extra druk door afteller

▪ Significant meer conversie



     

6 – Take Home Messages

Bang te missen wat 

leven beter maakt

Toon wat de klant 

mist bij niet 

ondernemen actie

Voer druk uit op 

ondernemen actie 

door tijdslimiet



     

Ja, en nu?



     

Hm… is dat wel zo slim?



     

Alles doen is niet altijd slim

▪ Gebruik niet alles tegelijk

▪ Ken je klant en diens aankoopreis

▪ Hoe helpt psychologie hierin

▪ Blijft testen!



     

Contact
Heb je naar aanleiding van deze presentatie nog vragen?

Of wil je een keer vrijblijvend van gedachten wisselen?

Neem dan contact op met Andreas

❑ andreas@kotakmarketing.com

❑ +31 (0)6 23 93 79 08

❑www.kotakmarketing.com

mailto:andreas@kotakmarketing.com?subject=Contact
https://kotakmarketing.com/


               

                      

www.kotakmarketing.com

https://kotakmarketing.com/


     

Disclaimer en Auteursrecht

Disclaimer

Deze presentatie is een product van Kotak Marketing. Kotak Marketing accepteert geen enkele aansprakelijkheid voor schade ontstaan door het gebruik van, of door 

informatie aangeboden door, of door onvolledigheid op welke manier dan ook.

Bij het ontwerpen en samenstellen van deze presentatie is de grootst mogelijke zorgvuldigheid betracht. In deze presentatie zijn voorbeelden gebruikt van zowel 

klanten als niet-klanten van Kotak Marketing op basis van de bestaande samenwerkingsrelatie of ervaringen uit een eerder arbeidsverleden. De gebruikte illustraties 

zijn voorbeelden uit de praktijk of zelf samengesteld als fictief voorbeeld ter ondersteuning en verduidelijking van het verhaal. Mocht u problemen of onjuistheden 

ondervinden met inhoud uit deze presentatie, neem dan contact met ons op. Wij zullen dan onze uiterste best doen om dit zo spoedig mogelijk te verhelpen.

Auteursrecht

Zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van Kotak Marketing is het de gebruiker van deze presentatie niet toegestaan de producten en/of informatiediensten 

die in deze presentatie worden aangeboden te verveelvoudigen of openbaar te maken.

Alle inhoudelijke informatie en het beeldmateriaal blijven te allen tijde voorbehouden aan Kotak Marketing. Voor gebruik dient u schriftelijk toestemming te hebben 

van Kotak Marketing. Dit kunt u aanvragen door contact op te nemen.
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