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Gedragseconomie is hot. De toekenning van 
de Nobelprijs voor de Economie in 2017 aan 
Richard Thaler voor zijn bijdragen aan de 
gedragseconomie onderstreept dat nog eens. 

Ook studenten hebben gedragseconomie ontdekt. Aan vele 
universiteiten worden inmiddels speciale masterstudies in de 
gedragseconomie aangeboden die grote aantallen studenten 
trekken. 

Maar niet alleen binnen de economische wetenschap, 
ook daarbuiten is de gedragseconomische revolutie opge-
merkt. Gedragseconomie heeft de economische wetenschap 
dichter bij de andere sociale wetenschappen gebracht, zoals 
de psychologie en sociologie. Soms is de overlap tussen de 
disciplines zelfs zo sterk dat psychologen het etiket gedrags-
econoom opgeplakt krijgen, zo vertelde Daniel Kahneman – 
psycholoog én Nobelprijswinnaar voor de economie – in een 
interview (Kahneman, 2013).

In het beleid is de invloed van gedragseconomie ook 
duidelijk zichtbaar. In navolging van het Verenigd Konink-
rijk zien we in veel landen behavioural insights teams opdui-
ken, die proberen tot beter beleid te komen door gebruik te 
maken van – onder andere – gedragseconomische kennis 
(Halpern en Sanders 2016). De meeste teams dragen ook 
volop bij aan de bestaande kennis door het uitvoeren van 
beleidsexperimenten, vaak in samenwerking met onderzoe-
kers uit de academische wereld. Ook in Nederland bestaan 
zulke initiatieven, bijvoorbeeld het Behavioural Insights 
 Netwerk Nederland van de gezamenlijke ministeries en de 
Behavioural Insights Group van de gemeente Rotterdam.

Hoe verschilt gedragseconomie van traditionele econo-
miebeoefening? Gedragseconomie laat – geïnspireerd door 
inzichten uit de psychologie – een aantal veronderstellin-
gen over menselijk gedrag los, zoals onbeperkte rationaliteit, 
onbeperkte wilskracht, onbeperkt egoïsme en stabiele prefe-
renties.

Economen wisten, uiteraard, altijd al wel dat deze 
veronder stellingen vaak niet opgaan. Ze waren slechts 
abstracties, bedoeld om economische analyses simpeler en 
uitvoerbaar te maken. De hoop was om bij het maken van 
deze veronderstellingen niet te veel aan realiteitswaarde te 
verliezen. 

Die hoop vervloog de afgelopen decennia, vooral onder 
invloed van empirische studies. Die lieten, op een steeds 
betrouwbaardere manier, de relevantie van irrationaliteit, 
beperkte wilskracht, sociale preferenties en instabiele prefe-
renties zien. In het begin vooral in de context van een gecon-
troleerd laboratorium. De afgelopen tien jaar steeds vaker met 
gebruikmaking van data buiten het laboratorium, zoals bij 
beleids- en veldexperimenten en quasi-experimentele analyses 
van observationele data (DellaVigna, 2009; Chetty, 2015). 

Intussen zijn bijna alle economen overtuigd van het 
belang van gedragseconomie voor het verklaren en voor-
spellen van economische verschijnselen. Zie bijvoorbeeld de 
recente peiling van IGM (2017) onder prominente Ame-
rikaanse economen. Hierin geeft 100 procent (!) van de 
 responderende economen aan het eens te zijn met de stelling 
“Insights from psychology about individual behavior – examples 
of which include limited rationality, low self- control, or a taste 
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for fairness – predict several important types of observed  market 
outcomes that fully-rational economic models do not.” De Euro-
pese tegenhanger van deze peiling laat iets meer aarzeling 
zien. Maar ook hier is 88 procent het eens met de stelling (de 
overige 12 procent geeft aan onzeker te zijn). Het is dan ook 
niet verrassend dat verreweg de meeste economen, ook hier 
in Nederland, tegenwoordig op de een of de andere manier 
gebruikmaken van gedragseconomie in hun onderzoek. Vol-
gens Erik Angner (2017) kunnen we gerust stellen dat we 
intussen allemaal gedragseconomen zijn (“We’re all behavio-
ral economists now.”).

De bundel KVS Preadviezen 2017 die voor u ligt, 
laat prominente jonge economen uit tien vakgebieden in 
de  economie aan het woord over de vraag hoe de gedrags-
economie hun vakgebied heeft veranderd. Tevens bespreken 
ze de implicaties van gedragseconomie voor beleid. Ten slot-
te komen ze elk met een concreet beleidsadvies voor Neder-
land, waarop een beleidsmaker een reactie geeft.

De bundel sluit aan op eerdere Nederlandstalige 
 rapporten over de beleidsimplicaties van gedragseconomie 
en gedragswetenschappen meer in het algemeen, zoals de 
WRR-verkenning De menselijke beslisser (Tiemeijer et al., 
2009) en de WRR-rapporten Met kennis van gedrag beleid 
maken (WRR, 2014) en Weten is nog geen doen (WRR, 
2017). Ook de Raad voor de Leefomgeving en Infrastructuur 
(RLI, 2014) en de Raad voor Maatschappelijke Ontwikke-
ling (RMO, 2014) presenteerden kort geleden adviezen 
over het gebruik van gedragsinzichten in beleid. Binnen-
kort  verschijnt ook een rapport van het Behavioural Insights 
 Network Nederland (BIN NL, 2017) waarin wordt beschre-
ven welke resultaten er in Nederland al zijn geboekt. 

De bijdragen in deze bundel beogen deze positieve 
 ontwikkelingen verder aan te jagen door het beschrijven van 
de nieuwste ontwikkelingen in de economische wetenschap-
pelijke literatuur en het aandragen van nieuwe ideeën voor 
beleid. Tien verschillende onderwerpen komen aan bod: 
arbeidsmarkt, onderwijs, belastingen, pensioenen, woning-
markt, milieu, criminaliteit, ontwikkelingseconomie, finan-
cieel gedrag van huishoudens, en industriële organisatie. Deze 
onderwerpen vormen het leeuwendeel van de moderne toege-

paste micro-economie – de invloed van gedragseconomie op 
de macro-economie verdient een afzonderlijke bundel.

Richard Thaler sprak vorig jaar in zijn Presidential 
Address bij de AEA Meeting over het verleden, heden en 
de toekomst van gedragseconomie. Gedragseconomie gaat 
 volgens hem, als het een beetje meezit, verdwijnen: “The 
term ‘behavioral economics’ will eventually disappear from our 
 lexicon. All economics will be as behavioral as the topic requires.” 
(Thaler, 2016) Wellicht ondergaan de Behavioural Insights 
Teams hetzelfde lot. Als alle beleidsmakers doordrongen 
zijn van het belang van gedragsinzichten, is de missie van de 
teams geslaagd. Ik hoop dat deze bundel een bijdrage levert 
om dat in Nederland te realiseren.
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Volgens de theorie van het menselijk kapitaal 
maken mensen, wanneer ze beslissen hoe-
veel jaar ze zullen investeren in onderwijs, een 
rationele afweging tussen de kosten en baten 

(Becker, 1994). De kosten van een extra jaar onderwijs zijn 
dan (behalve het eventuele lesgeld) vooral een kwestie van 
gederfde inkomsten – de betreffende persoon zal immers een 
jaar lang nog geen inkomen hebben. Daar staan op de lange-
re termijn echter wel baten tegenover in de vorm van een 
hoger inkomen. De extra, op school verworven, kennis en 
vaardigheden kunnen worden ingezet op de arbeidsmarkt, in 
ruil voor een hoger loon gedurende de rest van het werkzame 
leven. Wanneer de baten groter zijn dan de kosten, zal iemand 
ervoor kiezen om in extra onderwijs te investeren, maar extra 
onderwijs loont niet meer als extra onderwijs loont niet meer 
als dat even veel of meer kost dan het oplevert. 

Deze theorie van volledig rationele beslissers houdt in 
de praktijk echter lang niet altijd stand. In bepaalde situaties 
blijken mensen bijvoorbeeld beslissingen te nemen die op de 
lange termijn nadelig uitpakken, zoals voortijdige school-
verlating of een verkeerde studiekeuze. Nobelprijswinnaar 

Kahneman (2011) verwijst in dit verband naar twee denk-
systemen uit de psychologie, systeem 1 en systeem 2. Systeem 
1 staat daarbij voor een snelle, intuïtieve manier van denken, 
terwijl systeem 2 verwijst naar een langzame en weloverwo-
gen denkwijze. Terwijl de traditionele economische theorie 
uitgaat van systeem 2-denken, wordt een groot deel van de 
keuzes die mensen maken beïnvloed door systeem 1-denken. 

Dit geldt ook voor keuzes ten aanzien van onderwijs 
– en in veel gevallen zelfs in sterkere mate dan gemiddeld, 
omdat het vaak jongeren zijn die deze beslissingen nemen. 
Uit de neuropsychologie is bekend dat de hersenen bij jon-
geren nog niet zijn volgroeid waardoor zij vaker geneigd 
zijn om snelle, minder weloverwogen beslissingen te nemen 
(dominantie van systeem 1) (Giedd et al., 2012). 

Lavecchia et al. (2016) verkennen de mogelijkheden om 
gedragsinzichten toe te passen in het onderwijs. Zij onder-
scheiden vier barrières die leiden tot suboptimale onderwijs-
beslissingen door jongeren en/of hun ouders: een neiging tot 
kortetermijndenken, het te sterk vasthouden aan gewoontes, 
een te sterke focus op negatieve zelfbeelden en een veelheid 
aan keuzeopties in  combinatie met beperkte informatie. De 
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Ook in het onderwijs worden inzichten uit de gedragseconomie steeds vaker gebruikt. Deze 
inzichten vormen een belangrijke aanvulling op de traditionele theorie van het menselijk kapitaal, 
die ervan uitgaat dat mensen volledig rationele keuzes maken binnen een lang tijdsbestek.
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mate waarin deze belemmeringen optreden blijkt dan te vari-
eren wat betreft factoren als leeftijd, geslacht en sociaal-eco-
nomische status (Kahneman, 2013). 

Allereerst zijn sommige leerlingen te veel gefocust 
op het heden. Deze zogenoemde present bias houdt in dat 
mensen over het algemeen een voorkeur hebben voor een 
beloning op korte in plaats van op lange termijn, zelfs als 
die tweede aanzienlijk hoger is. Dit kan bijvoorbeeld ver-
klaren waarom sommige leerlingen voortijdig stoppen met 
het volgen van onderwijs. Ze kijken vooral naar de korteter-

mijnkosten en hebben minder oog voor de beloning die in 
de toekomst ligt. Zo heeft empirisch onderzoek uitgewezen 
dat ouders van kansarme kinderen een sterkere present bias 
hebben, waardoor ze minder investeren in hun kind. Een 
voorbeeld van een interventie die inspeelt op de present bias 
is de Parents and children together intervention (Mayer et al., 
2015). Zowel de controle- als de behandelgroep kreeg een 
tablet te leen waarop je boeken kon lezen. De behandelgroep 
kreeg als interventie sms’jes die de present bias beoogden te 
verhelpen door betrokkenheid te creëren, herinneringen te 
sturen en sociale beloningen uit te delen. In de interventie-
groep werden er gemiddeld twee tot drie boeken per week 
gelezen, tegenover slechts één boek in de controlegroep. 

Een tweede barrière is dat mensen zich soms te veel vast-
houden aan gewoontes. Gewoontes vergemakkelijken het 
leven omdat ze de kosten van de besluitvorming verlagen. 
Een keerzijde van het te veel vasthouden aan gewoontes kan 
zijn dat men kansen op verbetering misloopt. In zo’n geval 
kunnen kleine interventies mensen net dat duwtje in de rug 
geven dat ze nodig hebben om hun gedrag aan te passen. Het 
sturen van sms-berichten en herinneringen per e-mail kan 

bijvoorbeeld helpen om de besluiteloosheid terug te dringen, 
zodat mensen op tijd belangrijke beslissingen nemen. Een 
geslaagd voorbeeld van het doorbreken van gewoontes is het 
experiment met de Free Application for Federal Student Aid 
(FAFSA)in de VS (Bettinger et al., 2012). In dit experiment 
werden jongeren in het laatste jaar van de middelbare school 
geholpen door belastingconsulenten om een studiebeurs aan 
te vragen voor een vervolgopleiding. Deze interventie leidde 
tot een substantiële verhoging van de kans om na de middel-
bare school door te studeren. In de groep die deze interventie 
niet ontving was dat 30 procent, in de interventiegroep bleek 
het 41 procent te zijn. Ook steeg de kans op het invullen van 
een aanvraag voor een FAFSA van 40 naar 56 procent. Alleen 
maar het aanbieden van informatie over deze beurs aan een 
derde groep bleek geen enkel effect te hebben. 

Ten derde focussen leerlingen soms te veel op negatieve 
zelfbeelden. Ze zijn geneigd zich te identificeren met de groep 
waarin ze zich bevinden. Dit kan zowel positief als negatief 
uitpakken. Als de sociale norm in een klas is dat onderwijs 
onbelangrijk is en dat het niet uitmaakt of je je best doet, 
dan komt dat de onderwijsprestaties niet ten goede. Omge-
keerd kan het bevorderen van positieve zelfbeelden leiden tot 
betere schoolprestaties. In een Amerikaans experiment waar 
leerlingen werd bijgebracht dat intelligentie niet vaststaat 
en dat intellectuele capaciteit kan groeien door inspanning, 
verbeterden bijvoorbeeld de schoolprestaties in sterke mate 
ten opzichte van de groep die deze interventie niet kreeg 
(Blackwell et al., 2007). Positieve effecten werden ook gevon-
den bij een vergelijkbaar experiment met middelbare scholie-
ren in Noorwegen (Bettinger et al., 2017). 

Tot slot zijn foute keuzes waarschijnlijker bij een over-
vloed aan keuze-opties in combinatie met een beperkte infor-
matie. Mensen zijn in dat geval geneigd om terug te vallen op 
een standaardoptie, ook als die voor hen niet de beste is. Het 
beperken van de keuzemogelijkheden kan dan helpen om 
betere keuzes te maken. Verderop in dit artikel zullen we een 
voorstel doen voor een pilot gericht op schoolkeuzeverbete-
ring, die geïnspireerd is op een eerder nudge-project in de VS 
dat bewezen heeft effectief te zijn. 

Omdat hersenen bij jongeren nog niet 
volgroeid zijn, nemen ze vaker snelle, 
minder weloverwogen beslissingen
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DE BELANGRIJKSTE LESSEN VOOR DE 
NEDERLANDSE OVERHEID
Deze inzichten hebben een aantal implicaties voor de Neder-
landse overheid. Ten eerste is het belangrijk dat beleidsmakers 
en politici wanneer ze vormgeven aan beleid zich meer bewust 
worden van de barrières die jongeren en hun ouders ondervin-
den als ze allerlei belangrijke onderwijsbeslissingen moeten 
nemen, en van de nadelige consequenties die dit kan hebben. 
Deels zijn deze barrières al bekend vanuit eerder onderzoek 
(zoals mooi samengevat in het overzichtsartikel van Lavec-
chia et al. (2016)), maar een nadere gedragswetenschappe-
lijke analyse hiervan en van het vertoonde gedrag binnen de 
Nederlandse context anno 2017 heeft vaak een meerwaarde.

Ten tweede, het is goed om je bij de instrumentkeuze 
te realiseren dat er, naast veelgebruikte beleidsinstrumenten, 
zoals wet- en regelgeving, financiële prikkels en informatie-
voorziening, ook nudges kunnen worden ingezet. Nudging 
is een kansrijk beleidsinstrument en bestaat uit het geven van 
een duwtje in de goede richting door het gewenste gedrag 
aantrekkelijker te maken, zonder daarbij mensen in hun vrij-
heid te beperken. Diverse voorbeelden uit het overzichtsarti-
kel van Lavecchia et al. laten zien dat nudges bovendien soms 
veel kosteneffectiever zijn dan meer traditionele beleidsin-
strumenten. Dat geldt in het bijzonder voor bijvoorbeeld 
de sms-, brief- en e-mail-interventies, maar bijvoorbeeld ook 
voor lichte persoonlijke interventies. Een goed voorbeeld 
hiervan is het eerder genoemde FAFSA-experiment waarin 
jongeren werden geholpen door belastingconsulenten om 
een FAFSA-studiebeurs aan te vragen. Deze interventie 
kostte gemiddeld nog geen 100 dollar per persoon. In totaal 
kostte FAFSA met deze interventie gemiddeld 1.100 dollar 
om één student te bewegen om door te studeren. Ter ver-
gelijking, onderzoek naar de kosteneffectiviteit van een Cal 
Grant A (California state grant program) laat zien dat het 
72.000 dollar kost om met deze beurs één student te verlei-
den om door te studeren (Ross et al., 2013). 

Ten derde, het heeft een meerwaarde om, bij de keuze 
waar je nudges in wil zetten en bij het ontwerpen ervan, je 
te laten inspireren door nudge-interventies die in het bui-
tenland hun effectiviteit bewezen hebben. Tegelijkertijd is 

het van belang om dergelijke interventies niet zonder meer 
te kopië ren en gelijk grootschalig in te voeren, maar om ze 
eerst op kleinere schaal uit te testen. Iets wat in de ene con-
text werkt, werkt in een andere context soms helemaal niet of 
pakt zelfs averechts uit. Een voorbeeld hiervan is het gebruik 
van een  post-it envelop in plaats van de reguliere DUO-
envelop, bij een experiment dat tot doel had om debiteuren 
in het buiten land met (hoge) betalingsachterstanden op hun 
studie schulden te doen reageren. Zo’n van een post-it voor-
ziene brief werkte wel degelijk om de respons te verhogen in 

een eerder nudging-experiment bij de Belastingdienst (NRC, 
2015), maar niet bij de specifieke doelgroep van debiteuren 
met hoge betalingsachterstanden in het buitenland. 

Ten vierde, behalve bij meer bewustzijn bij  beleidsmakers, 
kan er ook voortgang worden geboekt als professionals in het 
veld zich bewuster worden van de elders bewezen effectieve 
nudging-mogelijkheden. Dat kan bijvoorbeeld door te inves-
teren in het opzetten van laagdrempelige What Works Tool-
kits voor professionals in het veld. Een fraai voorbeeld hier-
van in het Verenigd Koninkrijk is de Teaching and Learning 
Toolkit van de Education Endowment Foundation (EEF), 
waarbij onderwijsinterventies kunnen worden gerangschikt 
naar de kosten, impact en sterkte van het bewijs (zie figuur 1). 
Een ander voorbeeld is de recent geïntroduceerde Behavioral 
Evidence Hub (bhub.org) en de onderzoeksdatabase van de 
Gelijke Kansen Alliantie (gelijke-kansen.nl/onderzoek). 

Bij het Ministerie van Onderwijs, Cultuur en Weten-
schap en bij de uitvoeringsorganisatie Dienst Uitvoering 
Onderwijs (DUO) is er, evenals bij diverse andere depar-
tementen in Den Haag, de afgelopen jaren een voorzichtig 
begin gemaakt met het toepassen van gedrags inzichten bij 

De kwaliteit van het onderwijs 
verschilt sterk per school
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beleid en uitvoering door enkele nudge-pilots op te  zetten. 
Deze vonden en vinden onder andere plaats op het vlak 
van het leengedrag van studenten (zie Van der Steeg en 
Waterreus, 2015), het aflosgedrag van oud-studenten wat 
betreft hun studieschuld, en het bevorderen van bewuste 
studie keuzes en keuzes om wel of niet door te studeren. In 
het update-rapport van het Behavioural Insights Netwerk 
Nederland worden enkele van deze projecten en de resulta-
ten daarvan beschreven (BIN NL, 2017). 

VOORSTEL VOOR NUDGE RONDOM 
SCHOOLKEUZE DOOR OUDERS 
In artikel 23 van de Grondwet is de vrijheid van onderwijs 
vastgelegd. Het artikel stelt openbare en bijzondere scholen 

aan elkaar gelijk en garandeert onderwijsvrijheid. Onder-
wijsinstellingen krijgen hierdoor de ruimte om invulling te 
geven aan de organisatie van het onderwijs, het ‘hoe’. Dit 
zorgt voor variatie in scholen, wat de diversiteit vergroot. 
Ouders en leerlingen krijgen op deze manier de ruimte om 
de school te selecteren die het beste bij hen past. In haar Staat 
van het onderwijs constateert de Inspectie van het Onderwijs 
(2017) echter ook een keerzijde die aan het ontstaan is. Er is 
een grote variatie in de kwaliteit van het onderwijs op scho-
len, ook van scholen met vergelijkbare leerlingpopulaties. 
Voor de ontwikkeling van talent maakt het voor leerlingen 
uit naar welke school ze gaan, aldus de Inspectie. De school-
keuze lijkt daarmee een invloedrijke beslissing voor de ver-
dere ontwikkeling van een leerling. 

Bron: EEF, 2017

Voorbeeld What Works Toolkit FIGUUR 1
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Maar waar baseren ouders en leerlingen de keuze voor 
een school op? Borghans et al. (2014) onderzoeken de prefe-
renties van ouders voor kenmerken van basisscholen met 
behulp van een rijke dataset van een groot aantal basis scholen 
in Zuid-Limburg. Hierbij blijkt afstand de belangrijkste  factor 
te zijn bij de keuze die ouders maken. Een belangrijke observa-
tie is verder dat ouders van kinderen uit lage sociaal-economi-
sche milieus minder waarde hechten aan onderwijskwaliteit 
(gemeten naar eindtoetsscores en een positief oordeel van de 
Inspectie), en relatief meer aan afstand. Een reden hiervoor 
zou kunnen zijn dat deze ouders lagere resultaten verwachten 
van hun kinderen. Een andere mogelijke oorzaak zou zijn dat 
ze juist wel willen beslissen op basis van schoolkwaliteit, maar 
dat het voor hen lastiger en kostbaarder is om dit uit te zoe-
ken. Als dit het geval is dan zou overheids beleid om informa-
tie op een betere manier aan te bieden, kunnen resulteren in 
betere keuzes van ouders uit lage sociaal economische milieus. 

Er zijn al een aantal beleidsactiviteiten ontplooid, 
gericht op de beschikbaarheid van meer informatie. Ouders 
van leerlingen uit groep 7 en 8 ontvangen bijvoorbeeld een 
brief met informatie over het maken van een schoolkeuze. 
Daarnaast hebben de PO-Raad en de VO-Raad, in samen-
werking met Kennisnet, de website Scholen op de kaart   
(www.scholenopdekaart.nl) ontwikkeld. Op deze site is er 
veelzijdige informatie over basis- en middelbare scholen te 
vinden en is het mogelijk om scholen te vergelijken. Interes-
sant detail daarbij is dat Scholen op de kaart de scholen sor-
teert op afstand, de factor waarop ‘ouders met lage sociaal-
economische status’ steeds vaker hun schoolkeuze baseren. 
Uit de gedragswetenschappen blijkt dat meer beschikbaar-
heid van informatie vaak geen garantie voor gedragsbeïnvloe-
ding is. Of, om in de termen van de WRR (2017) te spreken: 
‘weten is nog geen doen’. 

Het anders aanbieden van informatie kan soms leiden 
tot betere keuzes. Hastings en Weinstein (2008) testten een 
interventie in achterstandsbuurten in de VS die bestond uit 
het aanbieden van simpele overzichten van de prestaties van 
scholen. Op een enkele pagina werden de scholen die bin-
nen een redelijke afstand lagen, gerangschikt op toetsscores. 
De controlegroep ontving geen brief, maar voor hen was het 

verder wel mogelijk om informatie op te zoeken in een bun-
del van meer dan honderd pagina’s. Het enkele  velletje bleek 
een significante invloed te hebben op de keuzes die ouders 
maakten. Het percentage van de ouders dat een betere school 
koos, steeg met 7 procentpunt (38 procent ten opzichte van 
31 procent in de controle groep). Het is dan natuurlijk de 
vraag of, door deze keuze voor beter presterende scholen, 
de leerlingen zelf ook daadwerkelijk beter gingen presteren. 
Hastings en Weinstein vonden ook hier een significant posi-
tief effect. Het aanbieden van een goed getimede, compacte 
rangschikking bleek derhalve positief. Belangrijk daarbij is 
om te weten dat de kosten van de interventie zeer laag waren. 

De constatering dat de schoolverschillen toenemen en 
dat het onderzoek van Hastings en Weinstein positieve effec-
ten op leerprestaties laat zien, vormen de aanleiding om ook 
in Nederland een soortgelijk experiment voor te stellen. In 
een aantal grote steden kan er gestart worden met een pilot 
waarbij de populatie, bestaande uit ouders van leerlingen die 
naar de basisschool gaan, at random wordt ingedeeld in drie 
groepen. De eerste groep ontvangt geen brief (de controle-
groep). De tweede groep ontvangt een brief met een nudge 
naar de website Scholen op de kaart. De laatste groep ont-
vangt een overzicht van de scholen in de buurt, gerangschikt 
op prestaties zoals Hastings en Weinstein dat doen. 

Op deze manier kunnen er verschillende inzichten 
 verkregen worden. Met deze pilot kunnen we allereerst 
leren of en in hoeverre de verschillende benaderingen effect 
 hebben op de schoolkeuzes. Kiezen ouders in de tweede of 
derde groep nu voor beter presterende scholen? Ten tweede 
kan het effect op de schoolprestaties van de leerlingen  worden 
gemeten (zoals zittenblijven en toetsscores). Additioneel zou 

Als de rangorde sec op de toetsscores 
gebaseerd is, biedt dit geen inzicht in de 

toegevoegde waarde van scholen
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er kunnen worden onderzocht welke timing bij het verstrek-
ken van de schoolkeuze-informatie het meest effectief is. 

Met grote zorgvuldigheid dient er gekeken te worden 
naar de wijze waarop de scholen gerankt worden. Als de 
rangorde sec op de toetsscores gebaseerd is, biedt dit geen 
inzicht in de toegevoegde waarde van scholen –, maar dat is 
voor sommige ouders wellicht lastig te begrijpen. Daarnaast 
 ontstaat er een dilemma. Enerzijds zit de kracht van het Ame-
rikaanse experiment waarschijnlijk in het aanbieden van een 
duidelijke ranking op één indicator (toetsscores). Anderzijds 
kan de behoefte ontstaan om meerdere (kwaliteits)dimensies 

mee te nemen. Dit laatste heeft als risico dat de informatie 
waarschijnlijk minder makkelijk te verwerken is voor ouders 
dan in het geval van één dimensie.

De resultaten van de Amerikaanse schoolkeuze-inter-
ventie zijn veelbelovend. Het is interessant om te zien in 
 hoeverre vergelijkbare resultaten ook in Nederland te berei-
ken zijn. Onder andere variatie in de mate van de school-
verschillen, het aantal keuzeopties in de directe omgeving en 
de indicator op basis waarvan scholen worden gerangschikt, 
kunnen van invloed zijn op de sterkte van de resultaten bij 
een vergelijkbaar project in Nederland.

In het kort
 ▶ Bij zowel jongeren als ouders 
kunnen gedragsmatige tenden
sen leiden tot suboptimale 
onderwijsbeslissingen.

 ▶ De overheid kan via nudging 
gewenst gedrag stimuleren, 
zonder mensen in hun vrijheid te 
beperken.

 ▶ Effectieve nudgeinterventies 
kunnen als voorbeeld dienen, mits 
er rekening gehouden wordt met 
contextafhankelijkheid.
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In hun zeer interessante analyse van de relevantie van 
inzichten uit de gedragseconomie voor onderwijs-
beleid komen Lisanne Grimberg, Marc van der Steeg 
en Ib Waterreus met het voorstel voor een experiment 

naar duidelijkere informatie over scholen om daarmee een 
goede schoolkeuze te bevorderen. Het voorstel heeft twee 
doelen: duidelijkere informatie verstrekken aan ouders en 
leerlingen en hen met een nudge de juiste kant op duwen. De 
duidelijkere informatie lijkt mij een goed plan, zeker als dat 
eerst experimenteel wordt getest. Bij de nudge kunnen echter 
vraagtekens worden gezet.

Het is zeker zo dat leerlingen en ouders moeite hebben 
om een school of opleiding te kiezen als ze die keuze hele-
maal uit zichzelf zouden moeten maken. Gelukkig is er echter 
enige ondersteuning omdat mensen met elkaar praten over 
hun ervaringen, en scholen leerlingen ondersteuning bieden 
bij hun keuzes. Een zorg voor de overheid is of deze keuze-
ondersteunende omgeving sterk genoeg is. In Borghans en 
Golsteyn (2006) laten we zien dat problemen bij de studie-
keuze tot hoge maatschappelijke kosten leiden en in Borg-
hans et al. (2015) vinden we dat leerlingen er baat bij hebben 
als middelbare scholen meer werk maken van de loopbaan-
begeleiding. We zijn lang bezig geweest om samen met de 
gemeente Rotterdam en schoolbesturen een experiment op te 
zetten met informatie over de basisscholen om zo de ouders te 
ondersteunen bij hun keuze. Helaas werd dit experiment op 

het laatste moment afgeblazen (het design van dit experiment 
is beschreven in het proefschrift van Ulf Zölitz (2014)). 

Het geven van een nudge, waarmee ouders en leerlin-
gen een bepaalde kant op worden geduwd, gaat echter ver-
der dan pure ondersteuning bij de keuze en heeft naar mijn 
mening twee nadelen die goed onder ogen moeten worden 
gezien. Ten eerste is er de veronderstelling dat de overheid 
weet wat een goede school is voor de betreffende ouders en 
leerlingen. In de voorbereiding van het Rotterdamse expe-
riment zijn wij met Marokkaanse en Turkse moeders gaan 
praten om te kijken of zij het overzicht met schoolinformatie 
dat wij hadden ontworpen, goed begrepen. Dat bleek geen 
probleem te zijn. Maar wat tijdens het gesprek vooral duide-
lijk werd, is dat de kijk van deze ouders op wat zij een goede 
school vinden, heel anders is dan wat wij vanuit onze acade-
mische leefwereld gewend waren. Dit komt ook naar voren 
uit het onderzoek (Borghans et al., 2014) dat Grimberg et 
al. in hun bijdrage noemen. Weliswaar is de invloed van de 
gemiddelde Cito-score op de schoolkeuze van laagopgeleide 
ouders kleiner, maar dat wil niet zeggen dat ze geen voorkeu-
ren voor bepaalde scholen zouden hebben en zomaar voor 
de dichtstbijzijnde school kiezen: de variatie in waardering 
van scholen door laagopgeleide ouders is even groot als de 
variatie in waardering door hoogopgeleide ouders. Het zijn 
echter andere scholen die hun voorkeur hebben. 

Dit komt ook naar voren als gekeken wordt naar de 
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studie keuze. Op basis van mijn proefschrift (Borghans, 
1993) vraagt het ROA sinds de jaren negentig aan school-
verlaters of ze achteraf gezien dezelfde studie weer zouden 
kiezen. Het idee is dat zo gekeken kan worden of schoolverla-
ters met de ervaring die ze inmiddels hebben, dezelfde keuze 
zouden maken. Afgestudeerden van kunstopleidingen doen 
het volgens de maatstaven die de overheid hanteert erg slecht 
op de arbeidsmarkt, maar toch is het percentage kunstenaars 
dat zegt spijt te hebben van de opleiding lager dan het per-
centage afgestudeerden bij andere opleidingen. Dat betekent 
dat hun studiekeuze doorgaans geen vergissing was, maar dat 
ze anders denken over wat voor hen een goede opleiding is. 
Van der Sluis et al. (2014) legden leerlingen, ouders, docen-
ten en beleidsambtenaren fictieve mbo-opleidingen voor 
met de vraag welke opleiding in hun ogen de beste kwaliteit 
heeft. Ook hier waren de keuzes van ouders en leerlingen 
anders dan die van beleidsambtenaren.

Ten tweede is het de vraag of de overheid niet nog meer 
dan individuele ouders en leerlingen gevoelig is voor druk 
om het belang van bepaalde opleidingen en scholen te behar-
tigen. Glaeser (2004) geeft een mooi overzicht waarom we 
voorzichtig moeten zijn om de overheid een paternalistische 
rol te geven. Een interessant voorbeeld is de vraag of de over-
heid de instroom in techniekopleidingen moet bevorderen. 
Sommigen denken dat het inderdaad van groot maatschap-
pelijk belang is dat de belangstelling voor techniek wordt 
vergroot, terwijl anderen hier vooral een goede lobby van 
de technieksector in zien. Politiek en overheid zijn juist de 
plaatsen waar beïnvloeden en beïnvloed worden aan de orde 
van de dag zijn. Het rapport van de Inspectie van het onder-
wijs (2017a) waarnaar Grimberg, Van der Steeg en Waterreus 
verwijzen om aan te tonen dat er grote verschillen bestaan in 
de kwaliteit van scholen is hiervan een goed voorbeeld. In het 
hoofdstuk Hoofdlijnen in het betreffende rapport staat dat 
“de grote verschillen in prestatie per [basis]school opvallen 
wanneer we scholen met eenzelfde leerlingpopulatie verge-
lijken” (p. 30). Er zou sprake zijn van tien punten verschil op 
de gemiddelde score van scholen op de eindtoets basisonder-
wijs. Dit is dan ook de boodschap die in het nieuws en de 
politiek werd opgevangen. In een technisch werk document 

schrijft de inspectie van het onderwijs (2017b) echter dat 
“deze benaderingen van leerlingpopulaties een enigszins 
beperkt beeld geven”. Als men gelijktijdig zou hebben gecor-
rigeerd voor geslacht, afkomst, en opleiding ouders zou dat 
“resulteren in een betere correctie voor de leerlingpopulatie, 
al zullen er altijd verschillen in de leerlingpopulatie blijven 
bestaan die niet geobserveerd worden” (p. 4). Het sensatio-
nele nieuws wordt dus prominent naar voren geschoven, ter-
wijl de nuance dat het allemaal wel mee zal vallen als er goed 
zou worden gecorrigeerd voor relevante factoren, in het tech-
nisch werkdocument wordt gezet. Nudging in optima forma.

Concluderend: ik deel de opvatting van Grimberg et al. 
dat we er niet zonder meer van uit kunnen gaan dat ouders en 
leerlingen de juiste school of opleiding weten te kiezen. Dui-
delijke informatie en steun bij die keuze is daarom gewenst, 
maar we moeten terughoudend zijn om in de keuze te gaan 
sturen, omdat de overheid niet goed weet wat mensen goed 
onderwijs vinden en de overheid zelf waarschijnlijk nog 
makkelijker beïnvloedbaar is in haar oordeel wat een goede 
schoolkeuze zou zijn.
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Sociale vergelijkingen gaan steeds vaker een nega-
tieve rol spelen op de Nederlandse arbeidsmarkt. 
Daar worden ze problematisch wanneer mensen 
het gevoel hebben dat er sprake is van ongelijk-

heid, en wanneer deze ongelijkheid als onrechtvaardig wordt 
ervaren. In de afgelopen jaren is dit in de Nederlandse media 
een van de meest controversiële onderwerpen geworden. De 
publieke discussie is daarbij aangezwengeld door zowel de 
economische crisis als de publicatie van Piketty’s boek Kapi-
taal in de 21ste eeuw (Piketty, 2014). Vooral sinds deze publi-
catie van Piketty is de indruk ontstaan dat in Nederland de 
ongelijkheid in de inkomens- en vermogensverdeling de afge-
lopen twintig jaar sterk is toegenomen. Deze perceptie is niet 
volledig juist, aangezien de inkomensongelijkheid in Neder-
land in internationaal perspectief gering is en ook nauwelijks 
is toegenomen (Caminada et al., 2017; Salverda, 2013). Des-
ondanks leeft de indruk dat de inkomensongelijkheid groter 
is geworden, en dit wordt steeds meer als onrechtvaardig 
beschouwd. De recente aandacht voor de inkomens van een 

selecte groep topbestuurders is hiervan een uitdrukking.
Ongelijkheid op de arbeidsmarkt beperkt zich echter 

niet tot het inkomen. Zo is, tussen 2006 en 2016, het aandeel 
werkenden met een vaste arbeidsrelatie met tien procentpunt 
gedaald. Met name jongeren en laagopgeleiden hebben 
steeds vaker geen vast dienstverband. Vanuit internationaal 
perspectief behoort Nederland daarom nu tot de OESO-
landen met het hoogste aandeel flexibele contracten (Cör-
vers et al., 2011). Logischerwijs zijn werknemers met een 
flexibel contract kwetsbaar in economisch moeilijke tijden: 
onder werknemers met een flexibele arbeidsrelatie was de 
werkloosheidstijging als gevolg van de economische crisis veel 
sterker. Dit betekent overigens niet dat flexibele contracten 
op zichzelf problematisch zijn. Zolang mensen de vrije keu-
ze hebben, kunnen flexibele contracten welvaartsverhogend 
werken. Sommigen waarderen de extra vrijheid als zzp’er, of 
prefereren een flexibel contract omdat ze voor de onzeker-
heid gecompenseerd worden. Het is echter zeer de vraag of 
mensen in de praktijk wel altijd een vrije keuze hebben. 
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In de afgelopen decennia hebben gedragseconomische inzichten een steeds belangrijkere plaats 
gekregen in de arbeidseconomie. Deze inzichten zien we vooral terug in nieuwe onderzoeksthema’s, 
zoals het belang van sociale vergelijkingen en de psychologie achter stimulansen op de werkvloer. Wel-
ke invloed hebben sociale vergelijkingen op de werking van de Nederlandse arbeidsmarkt? En hoe 
 helpen inzichten uit de gedragseconomie ons om de consequenties en urgentie daarvan te begrijpen?
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Zorgwekkend is bovendien dat CBS en TNO regis-
treren dat – niet alleen wat betreft de baanzekerheid, maar 
ook wat betreft de secundaire en tertiaire arbeidsvoorwaar-
den – de ongelijkheid sterk is toegenomen. De kwaliteit van 
arbeid is in de periode 2007–2015 teruggelopen, en wel het 
meest voor laagopgeleiden. Vooral voor laagopgeleiden bie-
den banen steeds minder zekerheid, uitdaging, autonomie 
en promotiemogelijkheden. Ook hier is er dus sprake van 
een toenemende kloof tussen hoger- en lageropgeleiden. Een 
gebrek aan baanzekerheid is daarbij voor sommige groepen 
problematischer dan voor andere. Ook ouderen en lagerop-

geleiden komen moeilijker aan werk, en stromen ook min-
der vaak door naar een vaste aanstelling (Mattijssen en Smits, 
2017). Dit wordt nog eens versterkt door verschillen in de 
mate waarin hoog- en laagopgeleiden hun kennis en vaar-
digheden actueel houden. Laagopgeleiden leren minder op 
het werk dan hogeropgeleiden, zowel in formele cursussen 
als door informeel te leren. Deze kloof lijkt de laatste jaren 
alleen maar groter te worden (Boermans et al., 2017). Gezien 
het toenemende belang om de kwalificaties op peil te hou-
den, lopen laagopgeleiden het risico om verliezers te worden 
door de flexibilisering van de arbeidsmarkt. 

Ten slotte heeft er de afgelopen jaren een verschuiving 
plaatsgevonden in de werkgelegenheid wat betreft de beroe-
pen. Uit een recente publicatie van CBS en TNO (CBS/
TNO, 2017) blijkt dat de werkgelegenheid in de hoog-
betaalde beroepen aanzienlijk is toegenomen. Ook in de 
laagst betaalde beroepen groeide de werkgelegenheid, terwijl 
er in de middengroep van beroepen sprake is van een afne-
mend werkgelegenheidsaandeel. 

INZICHTEN UIT DE GEDRAGSECONOMIE
De inzichten uit de gedragseconomie helpen ons om een 
beter beeld te krijgen van de consequenties van de geschetste 
ontwikkelingen. Een belangrijk inzicht is dat rechtvaardig-
heid en efficiëntie zich niet laten scheiden. In de economie 
wordt de productie, en de verdeling ervan over individuen, 
vaak voorgesteld als een koek die men in stukjes moet verde-
len. In standaard neoklassieke modellen wordt er veronder-
steld dat de grootte van de koek in principe los staat van de 
verdeling ervan. In de gedragseconomie zijn de productie en 
de daarbij behorende verdeling van de koek niet te scheiden, 
omdat individueel gedrag afhangt van de rechtvaardigheids-
percepties in het proces en van de uitkomsten. Percepties van 
onrechtvaardigheid op de werkvloer kunnen grote, negatie-
ve gevolgen hebben voor de prestaties van medewerkers en 
daarmee van ondernemingen en de samenleving als geheel. 
Er kan efficiëntieverlies in termen van productie ontstaan als 
werknemers de inkomensverdeling die daaruit voortvloeit als 
onrechtvaardig beschouwen. 

Een tweede belangrijk inzicht uit de gedragseconomie is 
dat rechtvaardigheid niet simpelweg samenvalt met gelijkheid 
in economische uitkomsten. De gedragseconomie heeft laten 
zien dat, in veel situaties, ongelijkheid – mits goed verant-
woord – wel degelijk als rechtvaardig kan worden beschouwd. 
Van belang is bijvoorbeeld dat het proces rechtvaardig is dat 
tot deze ongelijke uitkomsten heeft geleid. We zullen hieron-
der een aantal belangrijke gedragseconomische bevindingen 
bespreken. Daarna bekijken we dit in meer detail door de lite-
ratuur over wederkerigheid en arbeidsmotivatie te bespreken. 

RECHTVAARDIGHEID EN  
EFFICIËNTIE NIET TE SCHEIDEN
Meer ongelijkheid op de arbeidsmarkt creëert een voedings-
bodem voor sociale vergelijkingen. Het uitgangspunt in het 
traditionele neoklassieke model is dat individuen alleen 
geïnteresseerd zijn in hun eigen welzijn en consumptie. Uit 
de gedragseconomie weten we dat mensen dit weliswaar 
belangrijk vinden, maar dat sociale vergelijkingen ook een 
grote invloed hebben op het ervaren welzijn en de besluit-
vorming (Duesenberry, 1949; Frank, 1985a; 1985b; 2005; 

In internationaal perspectief 
is de inkomensongelijkheid in 
Nederland gering
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Hamermesh, 1975; Pollak, 1976; Veblen, 1899). Fliessbach 
et al. (2007) en Dohmen et al. (2011) tonen via neurofy-
siologisch onderzoek aan dat hogere relatieve beloningen 
de beloninggerelateerde hersengebieden sterker stimuleren 
dan een hogere absolute beloning. Verschillende empirische 
studies hebben dan ook laten zien dat inkomensvergelij-
kingen een aanzienlijke invloed hebben op de mate waarin 
mensen tevreden zijn met hun leven (bijvoorbeeld Clark 
en Oswald, 1996; Clark et al., 2008; 2010). Ter illustratie, 
Luttmer (2005) laat zien dat mensen ongelukkiger worden 
naarmate de buren meer verdienen. Ongelijkheid beïnvloedt 
niet alleen tevredenheid, maar wordt ook geassocieerd met 
negatieve gezondheidsuitkomsten. Er zijn aanwijzingen dat 
dit het gevolg is van de stress die mensen in achtergestelde 
positie ervaren (Falk et al., 2017). Een studie onder werkne-
mers van de Universiteit van Californië komt tot soortgelijke 
conclusies, namelijk Card et al. (2012). Zij laten zien dat het 
openbaar maken van de salarissen van collega’s leidt tot een 
vermindering van de werktevredenheid en een toename van 
de vertrekvoornemens onder degenen die een salaris verdie-
nen beneden de mediaan. De tevredenheid van werknemers 
die een salaris verdienen dat boven de mediaan ligt, wordt 
niet beïnvloed. Daarnaast zijn er diverse experimenten die 
aantonen dat een ongelijke verdeling van inkomsten de 
arbeidsmotivatie negatief beïnvloedt. Rechtvaardigheid is 
dus niet te scheiden van welzijn en productie. 

RECHTVAARDIGHEID
Het tweede inzicht is dat verschillen in inkomen of vermo-
gen niet per definitie onrechtvaardig of zelfs onwenselijk 
zijn. Belangrijk is echter hoe de verschillen tot stand komen. 
Allereerst is het van belang dat mensen gelijke kansen heb-
ben, en dat procedures eerlijk zijn. Een simpel voorbeeld is 
een loterij: zolang deze eerlijk verloopt, zal niemand klagen 
dat sommigen een hoger bedrag winnen dan anderen. Hoe-
wel de verdeling ex post ongelijk is, heeft iedereen ex ante 
dezelfde kans gehad. Ook verschillen die voortkomen uit ver-
schillen in inspanningen of prestaties worden doorgaans als 
rechtvaardig gezien (Almås et al., 2010; Abeler et al., 2010). 
Iemand die meer uren werkt dan iemand anders in dezelfde 

baan onder dezelfde omstandigheden, heeft recht op meer 
inkomsten dan die ander. Bovendien is een dergelijke onge-
lijkheid in economische uitkomsten niet alleen rechtvaardig, 
het is ook wenselijk vanwege de prikkels om te produceren. 
Hoewel culturele verschillen en politieke voorkeuren een rol 
spelen, is de bron van ongelijkheid het meest bepalend voor 
de acceptatie ervan (Almås et al., 2016). Bedrijven hoeven 
dus niet bang te zijn dat beloningsverschillen demotiverend 
werken, zolang deze maar toe te schrijven zijn aan evidente 
verschillen in prestaties, en het beloningssysteem bij we rk-
nemers vooraf bekend is en geaccepteerd wordt. 

Hoewel er over de basisprincipes van rechtvaardige ver-
deling een betrekkelijke consensus is, is de toepassing ervan 
in de praktijk niet eenvoudig. Allereerst is het de vraag of 
iedereen vindt dat er sprake is van een gelijk speelveld. Men-
sen kunnen immers vinden dat ze door hun achtergrond en 
opvoeding niet dezelfde kansen hebben gehad als anderen. 
Ook zijn verschillen in productiviteit niet altijd een eendui-
dige rechtvaardiging van verschillen in inkomsten. Prestaties 
zijn immers vaak niet eenduidig vast te stellen. Dit geldt zeker 
als er een vergelijking gemaakt wordt tussen verschillende 
beroepen. Uiteindelijk zijn salarissen een kwestie van vraag en 
aanbod, en dit hoeft ook niet altijd rechtvaardig te zijn. Uit 
een recente SCP-studie blijkt bijvoorbeeld dat Nederlanders 
geen moeite hebben met de hoge inkomsten van een succes-
volle ondernemer, maar dat er voor de – vaak extreem hoge 
–inkomsten van een getalenteerde voetballer minder begrip is 
(Soede et al., 2014). Mogelijk vindt men dat voetballers niet 
hard hoeven te werken voor het inkomen dat ze verdienen, of 
dat hun bijdrage aan het maatschappelijk welzijn beperkt is.

De indruk leeft dat de inkomens-
ongelijkheid groter is geworden
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Vanuit de eerder geschetste arbeidsmarktontwikkelin-
gen denken we dat deze literatuur belangrijke beleidsimpli-
caties heeft. De nadruk moet dus liggen op de kwestie van 
gelijke kansen. Uiteraard zijn kansen niet gelijk, omdat som-
mige ouders hun kinderen nu eenmaal meer mee kunnen 
geven dan andere. De overheid kan zich echter wel inspan-
nen om dit soort verschillen te verkleinen. Met name inter-
venties tijdens de vroege jeugd lijken effectief (Kosse et al., 
2016). Gelijke kansen in het onderwijs zouden daarom een 
speerpunt moeten zijn, zodat het ideaal van loon naar wer-
ken dichterbij komt. Dit geldt ook voor mogelijkheden om 

op latere leeftijd scholing te volgen, zodat een wilde jeugd of 
afkomst minder bepalend wordt voor uitkomsten op latere 
leeftijd. Daarnaast is het van belang om de inzichten uit de 
gedragseconomie in ogenschouw te nemen als we kijken 
naar de vraag wat de gevolgen zullen zijn van de toegeno-
men ongelijkheid in baanzekerheid en secundaire en tertiaire 
arbeidsvoorwaarden. Kiezen werknemers uit vrije wil voor 
een flexibel contract, dan is het proces fair. Echter, bieden 
bedrijven simpelweg alleen nog maar flexcontracten, dan 
ontstaat er een andere situatie. Als vaste en flexibele werk-
nemers hetzelfde werk doen, maar flexwerkers geen zicht 
hebben op een vaste aanstelling en minder opleidings- en 
promotiemogelijkheden hebben, dan zal dit tot onvrede lei-
den. Dergelijke verschillen in behandeling zijn immers niet 
eenvoudig te herleiden tot verschillen in prestaties, kwalifica-
ties of inzet. Deze onvrede kan zich uiten in gedemotiveerde 
medewerkers, met een geringere productiviteit als gevolg. 
Om dergelijke vergelijkingen te voorkomen doet de overheid 
er goed aan om het voor bedrijven aantrekkelijker te maken 
om werknemers in vaste dienst te nemen. 

Vanuit een breder maatschappelijk perspectief is het 
bovendien belangrijk dat ongelijke uitkomsten zo veel moge-
lijk gerechtvaardigd worden. Heldere procedurele richtlij-
nen waarin wordt uitgelegd hoe en waarom ongelijkheid tot 
stand komt, kan werknemers helpen om deze beter te accep-
teren. Daarbij kan men bijvoorbeeld denken aan bindende 
prestatieafspraken die nodig zijn voor het verkrijgen van een 
vast contract. 

WEDERKERIGHEID EN MOTIVATIE
Als werknemers ervaren dat zij oneerlijk worden behandeld 
kan dat grote gevolgen hebben voor hun gedrag op de werk-
vloer. Zij kunnen hun onvrede uiten door zich minder in te 
spannen op het werk of door zelfs doelbewust te proberen hun 
werkgever te schaden. Geïnspireerd door de sociale psycholo-
gie en de sociologie hebben Akerlof en Yellen (1990) dit idee 
geformaliseerd in de eerlijke-beloning-hypothese, die stelt dat 
werknemers hun inspanningen beperken wanneer hun loon 
lager ligt dan wat zij als een eerlijk loon zien. Een belangrijk 
element in deze theorie is het ‘eerlijke loon’, dat geldt als een 
referentiepunt. Beloningen onder dit referentiepunt worden 
door werknemers gezien als een slechte behandeling, en uit-
komsten boven het referentiepunt als een goede behandeling. 
De inspanningen van de werknemer hangen af van hoe hij 
zich behandeld voelt. Hierbij geldt het principe van weder-
kerigheid. Positieve wederkerigheid is een gunstige reactie op 
een vriendschappelijke en respectvolle behandeling, terwijl 
negatieve wederkerigheid kan worden omschreven met het 
‘oog om oog, tand om tand’-principe. In een arbeidsrelatie 
betekent dit dat werknemers zich meer in zullen zetten voor 
het bedrijf als ze zich goed behandeld voelen, maar dat hun 
betrokkenheid afneemt wanneer ze het idee krijgen dat hun 
werkgever ze probeert uit te buiten (Fehr en Gächter, 2000; 
Gächter en Falk, 2002; Gächter en Thöni, 2010). Dit kan ver-
klaren waarom bedrijven uiterst terughoudend zijn om in de 
lonen te snijden of met ‘demotie’ te komen. Diverse studies 
hebben het belang van wederkerigheid aangetoond (Fehr en 
Schmidt, 2006; Bowles, 2008). Uit de recente literatuur zijn 
er drie belangrijke conclusies te trekken. 

Ongelijkheid op de arbeidsmarkt 
beperkt zich niet tot het inkomen
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NEGATIEVE WEDERKERIGHEID IS  
STERKER DAN POSITIEVE WEDERKERIGHEID 
In het kader van de toenemende ongelijkheid op de Neder-
landse arbeidsmarkt is het ten eerste belangrijk om te besef-
fen dat negatieve wederkerigheid belangrijker is dan positieve 
wederkerigheid. Een aantal veldexperimenten laten zien dat 
het betalen van een hoog loon slechts een beperkt en kortdu-
rend effect heeft op de arbeidsmotivatie. Het betalen van een 
onverwacht laag loon heeft daarentegen een sterk negatief 
effect (Kube et al., 2013). Dit wordt bevestigd door een aan-
tal fascinerende casestudies. Krueger en Mas (2004) tonen 
aan dat een conflictperiode binnen een Amerikaanse auto-
bandenfabriek samenviel met het produceren van banden 
van een aanzienlijk lagere kwaliteit. Dit vloeit waarschijn-
lijk voort uit de verminderde inspanning van de werknemers 
tijdens deze strijd. Mas (2006; 2008) laat soortgelijke effec-
ten van arbeidsconflicten zien voor de Amerikaanse politie 
en voor Caterpillar, een fabrikant van zware bouwmachi-
nes. De geschatte kosten door verminderde productkwali-
teit bedragen 400 miljoen dollar. Een verslechtering van de 
arbeidsvoorwaarden zal dus negatieve effecten hebben op de 
arbeidsproductiviteit, en daarmee op de economische groei.

Negatieve wederkerigheid is sterker  
bij ongelijke behandeling 
Een verslechtering in arbeidsvoorwaarden beïnvloedt de 
arbeidsmotivatie vooral negatief als niet iedereen daardoor 
getroffen wordt, maar deze alleen willekeurig gekozen perso-
nen treft. Cohn et al. (2014) laten in een veldexperiment zien 
dat individuen die in groepen van twee werken negatief rea-
geren op een onverwachte loonverlaging. Wanneer zonder 
opgaaf van redenen het loon van één van hen gekort wordt, is 
de negatieve reactie van de getroffen persoon veel sterker. De 
productiviteit van de niet-getroffen persoon verandert nau-
welijks. Deze bevindingen zijn in lijn met een interessante 
studie gebaseerd op Nederlandse data van Montizaan et al. 
(2016). Zij bestuderen een grote hervorming van het pensi-
oenstelsel die alleen mensen geboren na 1 januari 1950 treft. 
Ze laten zien dat deze hervorming tot een significante ver-
mindering van de motivatie van werknemers heeft geleid. Dit 

gold specifiek voor de ‘pechvogels’: mensen die net na 1950 
geboren zijn en in het dagelijks leven vaker geneigd zijn om 
negatief wederkerig gedrag vertonen. Het ‘oog om oog, tand 
om tand’-principe kan dus zwaar wegen in de beleidspraktijk.

Een belangrijke beleidsimplicatie is dat de tweede-
ling die op de arbeidsmarkt dreigt te ontstaan, negatieve 
gevolgen kan hebben voor de motivatie van achtergestelde 
werknemers en dus negatief gedrag kan uitlokken. Natuur-
lijk zijn er altijd verschillen geweest in beloning en arbeids-
voorwaarden, maar dit hoeft, zoals eerder gezegd, niet tot 
 negatieve reacties te leiden als men het proces eerlijk vindt en 

de  verschillen niet al te prominent zijn. Wat nieuw is aan de 
huidige arbeidsmarktontwikkelingen, is dat de flexibele schil 
vaak een vergelijkbaar opleidingsniveau heeft, vergelijkbaar 
werk doet als de werknemers met een vast contract, en dat 
de reden waarom ze geen vast contract krijgen soms arbitrair 
is. De kans is dan ook groot dat dit schadelijk gedrag zal uit-
lokken. 

Het gaat niet om het geld maar om de intenties 
Zorgwekkend voor de Nederlandse beleidspraktijk is ver-
der dat negatieve reacties op ongelijke behandeling zich niet 
beperken tot financiële zaken zoals loon, vermogen of zelfs 
pensioenrechten. Montizaan en Vendrik (2014) tonen dit 
aan door de eerdergenoemde pensioenstelselhervorming, die 
alleen mensen geboren na 1 januari 1950 treft. Zij laten zien 
dat de vermindering van baantevredenheid door de versober-
de pensioenrechten niet zozeer het gevolg is van de feitelijke 
daling van hun pensioenrechten, als wel doordat mensen zich 
gewoonweg oneerlijk behandeld voelden. De hervorming 
had een sterk negatief effect op de baantevredenheid, ook 

Vooral voor laagopgeleiden bieden banen 
steeds minder zekerheid, uitdaging, 
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nadat zij controleerden voor de verwachtingen die mensen 
hebben ten aanzien van hun pensioenuitkeringen. 

Dat intenties belangrijker zijn dan de feitelijke materiële 
uitkomst, geldt niet alleen voor versoberingen maar ook voor 
beloningen. Twee recente veldexperimenten vormen een 
mooie illustratie. Kube et al. (2012) laten zien dat een cadeau-
tje, in dit geval een thermoskan, een veel grotere invloed heeft 
op de geleverde inspanning dan een geldelijke gift van dezelf-
de waarde als het cadeautje. Bradler et al. (2016) tonen aan 
dat de arbeidsmotivatie toeneemt wanneer werkgevers hun 
waardering publiekelijk kenbaar maken. Deze voorbeelden 
illustreren dat wederkerig gedrag vooral bepaald wordt door 

de gepercipieerde intenties, en niet alleen afhankelijk is van 
de financiële beloning. Voor de Nederlandse situatie valt dit 
op twee manieren uit te leggen. Een positieve interpretatie 
is dat een matige materiële behandeling gecompenseerd kan 
worden door het tonen van erkenning. Een negatieve inter-
pretatie is dat flexibele contracten en geringe investeringen in 
menselijk kapitaal symbool staan voor een gebrek aan erken-
ning, wat dan ook sterke negatieve emoties teweeg kan bren-
gen. Toekomstig onderzoek zal meer duidelijkheid hierover 
moeten verschaffen. Het belang van intenties die niet op geld 
zijn gebaseerd, is bijzonder relevant voor de Nederlandse 
situatie, aangezien de ongelijkheid vooral zit in de kwaliteit 
van arbeid en arbeidsvoorwaarden. 

BELEIDSAANBEVELINGEN
We hebben laten zien dat er op de Nederlandse arbeidsmarkt 
onder werknemers sprake is van een gevoel van groeiende 
ongelijkheid in de kwaliteit van arbeid en in de arbeidsvoor-

waarden. De gedragseconomie leert ons dat mensen gevoelig 
zijn voor hun positie ten opzichte van anderen. Verschillen 
die niet te herleiden zijn tot evidente verschillen in prestaties 
of inzet en/of die niet goed uitgelegd kunnen worden, kun-
nen leiden tot ontevredenheid en een vermindering van de 
arbeidsmotivatie. Een belangrijk mechanisme is hier negatief 
wederkerig gedrag, wat zich kan uiten door een geringere pro-
ductie of zelfs door de neiging om de eigen productie of die 
van anderen teniet te doen. 

Het is van groot belang dat de groeiende ongelijkheid 
op de arbeidsmarkt en de gevolgen hiervan goed gemoni-
tord worden. In hoeverre wordt de groei in ongelijkheid als 
onrechtvaardig ervaren? En belangrijker nog, in hoeverre 
wordt de toenemende ongelijkheid veroorzaakt doordat spe-
cifieke groepen werknemers ongewild minder kansen hebben 
in het onderwijs en de arbeidsmarkt? De gedragseconomie 
biedt drie belangrijke aanknopingspunten voor de overheid 
om de potentiële negatieve effecten van sociale vergelijkin-
gen door middel van beleid te verminderen. 

Ten eerste, de groeiende kloof tussen lager- en hoge-
ropgeleiden zorgt ervoor dat de kwestie van gelijke kansen 
in het onderwijs steeds belangrijker wordt, omdat zo het 
ideaal van loon naar werken dichterbij komt. Dit geldt uiter-
aard ook voor de mogelijkheden om op latere leeftijd scho-
ling te volgen. In principe hoeft de sterkere opdeling tussen 
lager- en hogeropgeleiden geen probleem te zijn als die wordt 
veroorzaakt door bewuste voorkeuren. Immers, als mensen 
bewust voor een bepaald opleidingsniveau kiezen, dan zal het 
onderscheid als rechtvaardig worden beschouwd. Maar dit is 
compleet anders wanneer mensen al in de beginfase van hun 
leven zijn achtergesteld en daardoor niet in staat zijn om te 
kiezen voor een hogere opleiding. 

Ten tweede, de toegenomen ongelijkheid in de primaire, 
maar vooral in de secundaire en tertiaire arbeidsvoorwaar-
den, vraagt ook om een betere monitoring van HR-procedu-
res die werkgevers inzetten. In hoeverre zijn deze procedures 
transparant? Om te voorkomen dat er vergelijkingen worden 
gemaakt en werknemers de toegenomen ongelijkheid als 
onrechtvaardig ervaren, moet de overheid aansturen op hel-
dere procedurele richtlijnen waarin wordt uitgelegd hoe en 

Het aandeel werkenden met een vaste 
arbeidsrelatie is tussen 2006 en 2016 
met tien procentpunt gedaald
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waarom ongelijkheid in arbeidsvoorwaarden tot stand komt, 
bijvoorbeeld in de cao’s. Relevant in dit opzicht is om ook 
specifiek aandacht te besteden aan niet-geldelijke factoren op 
de werkvloer. Gedragseconomie leert ons dat gepercipieerde 
intenties net zo belangrijk zijn als de financiële beloning. 

Als laatste is communicatie een cruciaal beleidsinstru-
ment dat de overheid kan inzetten om sociale vergelijkingen 
af te zwakken. In de samenleving bestaat de algemene indruk 
dat de inkomensongelijkheid sterk is toegenomen. In werke-
lijkheid blijkt dit echter wel mee te vallen. Deze tegenstelling 
vraag om een correctie. Transparant communiceren over de 
feitelijke trends kan helpen om de gevoelens van onrecht-
vaardigheid te verminderen. 

Een concreet voorbeeld waarbij de overheid kan probe-
ren om via communicatie sociale vergelijkingen en onrecht-
vaardigheidsgevoelens te verminderen is de stapsgewijze ver-
hoging van de AOW-leeftijd. Montizaan en Vendrik (2014) 
hebben reeds laten zien dat het welzijn van werknemers die 
langer moeten doorwerken sterk negatief beïnvloed wordt 
door sociale vergelijkingen. Ook bij de verhoging van de 
AOW-leeftijd kunnen we dergelijke effecten verwachten. 
Werknemers zijn er immers van op de hoogte dat verschil-
lende cohorten vanaf een andere leeftijd hun pensioen gaan 
ontvangen. 

De vraag is echter of het welzijn van werknemers en hun 
vertrouwen in het pensioensysteem ook sterk negatief wor-
den beïnvloed als ze expliciet krijgen uitgelegd waarom het 
pensioensysteem op deze manier wordt aangepast. Bijvoor-
beeld als hun verteld wordt dat oudere generaties minder tijd 
hebben om een eventueel gat in pensioenrechten te compen-
seren, en dus minder keuzevrijheid hebben. Een dergelijke 
uitleg kan wel eens een zeer grote uitwerking hebben op hoe 
verschillende generaties de veranderingen in het pensioen-
systeem zullen beleven. 

In het domein van pensioenen worden er reeds veel 
communicatie-experimenten uitgevoerd om te achterhalen 
hoe mensen beter geholpen kunnen worden bij het maken 
van complexe financiële keuzes. Deze experimenten kijken 
echter niet naar de bredere invloed die overheidscommuni-
catie kan hebben op sociale vergelijkingen, onrechtvaardig-

heidsgevoelens en welzijn. Hier zit nog een belangrijk hiaat 
in onze kennis. De verhoging van de AOW-leeftijd biedt een 
unieke mogelijkheid om, via experimenten waarin de com-
municatie steekproefsgewijs dient te worden aangepast, te 
achterhalen hoe het communicatiebeleid van de overheid 
beter kan worden ingezet om de negatieve effecten van soci-
ale vergelijkingen te minimaliseren. De basis voor een derge-
lijk experiment zou een brief kunnen zijn met een link naar 
een web-based enquête die vanuit de overheid en/of univer-
siteit wordt verstuurd naar verschillende werknemerscohor-
ten die op een andere manier door de hervorming worden 
getroffen.

Een onderdeel van deze enquête bestaat uit verschillen-
de vormen van informatievoorziening over waarom sommi-
ge groepen eerder met pensioen mogen en andere niet. Een 
belangrijke issue in dit kader is dat, vergeleken met oudere 
cohorten, jongere cohorten meer tijd hebben om hun pensi-
oen aan te passen. Een dergelijk inzicht kan vooral voor jon-
gere cohorten leiden tot een beter begrip van de gemaakte 
keuzes. Ten tweede kan er ook worden gedacht aan algemene 
informatie over de impact die de hoogte van de pensioenen 
heeft op de houdbaarheid van het pensioenstelsel. Een eer-
lijke uitleg over de reden achter de versoberingen kan helpen 
om bij alle cohorten tot een beter begrip te komen van de 
rechtvaardigheid van versoberingen. Een derde mogelijkheid 
is om de Nederlandse situatie te vergelijken met die in het 
buitenland (bijvoorbeeld de zeer lage pensioenen in Duits-
land en België). Door andere referentiegroepen (dus bui-
ten Nederland) te kiezen, zullen de cohorten in Nederland 
elkaar onderling wellicht minder vaak gaan vergelijken. 

Jongeren en laagopgeleiden 
hebben steeds minder vaak 

een vast dienstverband
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De toepassing van gedragseconomische inzich-
ten in beleid is waardevol, ook op het terrein 
van de arbeidsmarkt. Dit laten Dohmen, 
Montizaan en Non goed zien in hun bijdrage. 

En het Ministerie van Sociale Zaken en Werkgelegenheid 
(SZW) deelt dit uitgangspunt. Het ministerie is namens de 
minister, samen met de Belastingdienst, UWV en de Sociale 
Verzekeringsbank, verantwoordelijk voor belangrijke regelin-
gen die een grote invloed hebben op het dagelijks leven van 
mensen, zoals bijvoorbeeld de kinderopvangtoeslag, WW 
en WIA. Vanuit SZW vinden we het belangrijk dat men-
sen snappen hoe de inkomensregelingen werken en dat de 
informatie goed te vinden is. Dit vraagt constante aandacht 
en verbetering, en het is dus iets waar lessen uit de gedrags-
wetenschappen goed gebruikt kunnen worden. Dit is een van 
de redenen dat SZW hier ook bewust mee experimenteert, 
zoals bij de Algemene nabestaandenwet, en richting werk-
gevers bij de communicatie over de mobiliteitsbonus, maar 
ook bij onze uitvoeringsinstanties, zoals UWV. 

Dohmen et al. concentreren zich in hun bijdrage op 
ongelijkheid en (al dan niet gepercipieerde) onrechtvaardig-
heid op de arbeidsmarkt. Zij stippen bijvoorbeeld aan dat 
arbeidsmarktinstituties als onrechtvaardig kunnen worden 
beschouwd indien specifieke groepen werknemers ongewild 
minder kansen hebben in het onderwijs en op de arbeids-
markt, en daardoor tegen hun zin langdurig in flexbanen 
werken. Dit sluit aan op de conclusies – uit bijvoorbeeld 
het IBO ZZP (2015) en de Studiegroep Duurzame Groei 

(2016) – dat de aard van het werk, en niet de arbeidsmarkt-
instituties, bepalend moet zijn voor de contractvormkeuze 
door werkgevers en werkenden. 

Tegelijkertijd laat de analyse van Dohmen et al. ook 
meteen een belangrijke uitdaging zien. De meest kansrijke 
toepassing van gedragswetenschappen op arbeidsmarkt-
beleid vindt plaats op individueel en werkgeversniveau: voelt 
een werknemer zich gewaardeerd, hoe zit het met de belo-
ning ten opzichte van de collega’s, en in welke context wordt 
de keuze voor het zzp-schap gemaakt? Het pleidooi van de 
auteurs is er dus ook vooral een voor het toepassen van de les-
sen vanuit de gedragseconomie op de werkvloer. Hoe zorgt 
een werkgever er bijvoorbeeld voor dat zijn werknemers op 
de hoogte zijn van de HR-procedures en dat deze als recht-
vaardig worden ervaren? 

Vanuit het Ministerie van SZW denken wij dat weten-
schappers een cruciale rol kunnen spelen bij het vertalen van 
wetenschappelijke gedragsinzichten naar de werkvloer, en 
dat werkgevers en werknemers kunnen helpen bij gedrags-
wetenschappelijke toepassingen. Dit zou bijvoorbeeld kun-
nen gebeuren in de vorm van het begeleiden van experi-
menten. Vanuit de overheid doen wij dit al in programma’s 
zoals Duurzame Inzetbaarheid en het Actieplan Perspectief 
voor Vijftigplussers. Maar experimenten met hulp vanuit de 
wetenschap zou de gedragsinzichten een stap verder kunnen 
brengen, bijvoorbeeld op het vlak van beloningen. 

Ook stellen Dohmen et al. een  communicatie-experiment 
voor met als casus de verhoging van de AOW-leeftijd. Zij 
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 pleiten voor een experiment waarbij er, middels verschillende 
communicatieverhalen, wordt getoetst hoe het communicatie-
beleid van de overheid beter kan worden ingezet om de nega-
tieve effecten van sociale vergelijkingen te minimaliseren. 
Zoals de auteurs terecht aangeven, wordt er op het vlak van 
pensioencommunicatie al veel geëxperimenteerd. Lessen uit 
deze experimenten (door pensioenfondsen en uitvoerders) en 
ook uit de literatuur vanuit het buitenland worden meegeno-
men in zowel de beleidsvorming als de communicatie. 

Het voorgestelde experiment kan bijdragen aan inzicht 
in de wijze waarop het communicatiebeleid van de overheid 

ingezet kan worden om de negatieve effecten van  sociale 
 vergelijkingen te minimaliseren. Bij SZW denken wij, samen 
met de Sociale Verzekeringsbank, continu na over hoe com-
municatie richting de burger beter kan, juist ook op het 
AOW-beleidsterrein, omdat dit veel mensen direct raakt. 
Een belangrijk uitgangspunt hierbij is dat de overheid er voor 
iedereen is en dat het recht op informatie voor iedereen gelijk 
moet zijn. Gelijke informatie en rechtsgelijkheid zijn belang-
rijke uitgangspunten. Graag dagen wij de auteurs uit om het 
voorstel wat concreter uit te werken, met in het achterhoofd 
de hierboven geschetste uitgangspunten. 
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De gedragseconomie heeft de economische 
en psychologische kanten van pensioen met 
elkaar verbonden. De gedragseconomie geeft 
antwoorden op de belangrijke vraag waarom 

mensen zich minder in hun pensioen verdiepen dan rationeel 
verstandig lijkt. In de periode van de klassieke economie was 
de micro-economie nauw verbonden met de psychologie. 
(Adam Smith, bijvoorbeeld, schreef in 1759 het boek The 
 theory of moral sentiments, waarin hij verkent welke emoties 
bij het tot stand komen van onze morele oordelen en beslui-
ten een rol spelen. Tevens schreef Jeremy Bentham aan het 
begin van het 19e eeuw over de psychologische basis van nut.) 
Later zijn neoklassieke economen vooral van rationele econo-
mische agenten uitgegaan. Een belangrijk neoklassiek model 
in het pensioendomein is het levenscyclusmodel (Modigliani 
en Brumberg, 1954), waarbij mensen hun nut over de levens-
cyclus maximaliseren door te sparen tijdens het werkende 

leven en te ontsparen tijdens pensionering. Diverse onderzoe-
ken laten afwijkingen zien tussen de uitkomsten van het stan-
daard-levenscyclusmodel en het werkelijke spaargedrag van 
mensen: veelal sparen mensen minder voor hun pensioen dan 
volgens het levenscyclusmodel optimaal zou zijn, en besteden 
ze weinig aandacht aan hun pensioenplanning. Gedragseco-
nomische redenen spelen hierbij een rol en dit inzicht heeft 
het vakgebied Economie van pensioenen veranderd. 

Het merendeel van het pensioenonderzoek in Neder-
land vindt plaats onder de vlag van de denktank Network for 
Studies on Pensions, Aging and Retirement (Netspar). Uit de 
publicatie-database van Netspar blijkt dat in 2005 de eerste 
Netspar-papers verschenen die pensioen door een gedrags-
economische bril bekijken. Toonaangevend hierbij was voor-
al Henriëtte Prast, die in 2005 haar inaugurele rede gaf met 
de titel Emotie-Economie. Ook de paper What does behavior-
al economics mean for policy? Challenges to savings and health 
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policies in the Netherlands, van Kooreman en Prast uit 2007 
was een van de eerste Nederlandse studies die de implicaties 
van gedragseconomie op pensioen duidelijk maakte. 

Menig psycholoog en consumentenonderzoeker recla-
meerde dat economen “het gras onder hun voeten weg heb-
ben weggemaaid” – zij hadden immers al vele jaren eerder het 
irrationele, dus echte, gedrag van mensen bestudeerd. Het feit 
is dat zowel de economen als psychologen en consumenten-
onderzoekers veel kennis over dit onderwerp hebben, maar de 
invloed van gedragsonderzoek op beleidsmakers groeide pas 
toen dit door economen bestudeerd werd in een beleidsma-
tige economische context. Terwijl de aandacht van pensioen-
onderzoek in Nederland in eerste instantie met name gericht 
was op vraagstellingen rondom de financiering van pensioen, 
is, mede als gevolg van de gedragseconomie, de pensioendeel-
nemer steeds meer in de belangstelling komen te staan.

GEDRAGSECONOMIE
Vier hoofdfactoren worden vanuit de gedragseconomie 
benadrukt als het gaat om een tekort aan pensioenbespa-
ringen: beperkte rationaliteit, tekort aan zelfbeheersing, 
uitstelgedrag, en nominaal-verliesaversie. Door beperkte 
rationaliteit maken mensen soms niet de keuzes die hun 
nut maximaliseren. Een tekort aan zelfbeheersing en uitstel-
gedrag zorgen voor relatief veel consumptie in het heden 
vergeleken met de besparingen voor de toekomst. Verlies-
aversie kan ervoor zorgen dat mensen die gewend zijn aan 
een bepaald netto-inkomen geen extra pensioenbesparingen 
doen, omdat ze geen verlies willen ervaren van hun besteed-
bare inkomen. Tot slot denken mensen vaak in nominale in 
plaats van in reële termen, terwijl juist de koopkracht tijdens 
pensionering van belang is. 

Met behulp van de gedragseconomie kunnen we de 
problemen van beperkte rationaliteit, zelfbeheersing, uit-
stelgedrag en nominaal-verliesaversie beter begrijpen en 
vervolgens verminderen. Volledige keuzevrijheid, zoals vol-
gens de neoklassieke theorie het beste zou zijn, blijkt vanuit 
de gedragseconomie niet gewenst in het pensioendomein. 
Tevens is met de gedragseconomie naar voren gekomen dat 
framing een belangrijke rol kan spelen bij het verbeteren van 

pensioenkeuzes. Hieronder gaan we daarom dieper in op 
keuzevrijheid en op framing.

Keuzevrijheid 
Volgens de neoklassieke economische theorie zou je  mensen 
alle keuzevrijheid moeten geven ten aanzien van hun 
pensioen opbouw – dit wordt onderbouwd door academisch 
onderzoek. Keuzes verhogen de kans dat een betere match 
met de individuele doelen en voorkeuren bereikt kan worden 
(Baumol en Ide, 1956). Bovendien ervaren individuen bijko-
mend nut van het kiezen tussen alternatieven, omdat het de 
perceptie van keuzevrijheid creëert (Kahn et al., 1987) en de 
perceptie van controle verhoogt (Veitch en Gifford, 1996). 
Hoewel ruwe peilingen vaak aangeven dat mensen meer keu-
ze binnen het pensioenstelsel zouden willen hebben, laten Van 
Dalen en Henkens (2016) zien dat de manier waarop de vraag 
gesteld wordt het resultaat duidelijk beïnvloedt. De gewenste 
keuzevrijheid is veel minder groot dan ruwe peilingen aange-
ven. Veel studies hebben ook aangetoond dat individuen vaak 
niet kiezen of keuzes uitstellen (Iyengar en Lepper, 2000). 
Onderzoeken uit de VS, het VK, Zweden en Australië beves-
tigen dat pensioendeelnemers meestal bij de standaardoptie 
(default) blijven en geen actieve keuze maken (Bateman et al., 
2014; Cronqvist en Thaler, 2004; Madrian en Shea, 2001). 

Hoewel mensen graag keuze willen hebben, maken ze 
er dus weinig gebruik van. Bij de verklaring hiervan komt de 
gedragseconomie om de hoek kijken. Gebrek aan zelfbeheer-
sing en uitstelgedrag, bijvoorbeeld, zorgen ervoor dat mensen 
geen keuze maken (Krijnen et al., 2016; Wendel et al., 2016). 
Mensen zijn bang om verkeerde keuzes te maken en kiezen 
er dan voor om maar geen keuze te maken. Een overvloed 
aan literatuur laat zien dat keuzes beïnvloed worden door de 
keuzearchitectuur, en dat een goede keuzearchitectuur de 
pensioenopbouw van mensen kan verbeteren (voor een over-
zicht zie Brüggen et al., 2017). Het belangrijkste voorbeeld 
hiervan is het plan Save More Tomorrow van Thaler en Ber-
nartzi (2004). In dit programma committeren mensen zich 
vooraf om een gedeelte van een toekomstige salarisverho-
ging te sparen voor pensioen. Door mensen zichzelf vooraf 
te laten verbinden aan dit programma, is het probleem van 
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zelfbeheersing kleiner. Ook wordt er rekening gehouden met 
verliesaversie, doordat het programma pas begint wanneer 
mensen een loonsverhoging krijgen. 

Framing
Niet alleen keuzearchitectuur, maar ook het framen van een 
boodschap beïnvloedt pensioenkeuzes. Met de gedragseco-
nomie is het inzicht gekomen dat framing een aanzienlijke 
rol kan spelen bij het verbeteren van pensioenkeuzes. 

Al in 1953 liet Nobelprijswinnaar Maurice Allais zien 
dat de framing van loterijen de keuzes van mensen beïnvloedt 
(de Allais-paradox; Allais, 1953). Dit was een belangrijke 
stap voor de gedragseconomie. Het bekendste voorbeeld van 
het effect van framing op menselijk gedrag is van Tversky en 
Kahneman (1981). Zij lieten zien dat voorkeuren verande-
ren en zelfs omdraaien als het beslissingsprobleem anders 
geframed wordt. Inschattingen van kansen en risico’s ver-
anderen doordat het effect van het verlies groter is dan het 
effect van de winst. 

Een voorbeeld van framing in de pensioenpraktijk is het 
framen van beleggingskeuzes in de National Employment 
Savings Trust (NEST) in het Verenigd Koninkrijk. Omdat 
hun default voor de meeste mensen de beste keuze is, heeft 
NEST de low risk-optie ‘NEST lower growth fund’ genoemd 
(in plaats van low risk), terwijl de high risk-optie ‘NEST 
higher risk fund’ heet (in plaats van high return). Helaas kun-
nen de effecten van dit framen niet gemeten worden, omdat 
de framing voor iedereen ingevoerd is zonder een controle-
groep en doelgroep. 

BELEIDSIMPLICATIES
In het Nederlandse pensioensysteem bouwen veel werkne-
mers verplicht pensioen op, maar ze hebben geen keuze over 
de beleggingsstrategie. De enige keuze die de meeste mensen 
op dit moment hebben is ten eerste of ze het opgebouwde 
partnerpensioen in willen ruilen voor een hoger ouderdoms-
pension, ten tweede of ze een constante uitkering willen of 
een uitkering die hoog begint en na een 5 à 10 jaar omlaag 
gaat (hoog/laag pensioen), en ten derde of ze vroeger, later of 
in deeltijd met pensioen gaan. Echter, ontwikkelingen zoals 

de beweging van uitkeringsovereenkomsten (met afspraken 
over de hoogte van de uitkering) naar premieovereen komsten 
(met afspraken over de premie, waarvan de opbrengst nog 
onzeker is) vergroten de keuze van deelnemers, bijvoorbeeld 
wat betreft het beleggingsprofiel. Ook de Wet verbeterde 
premieregeling (Wvp) uit 2016 biedt mensen een keuze, 
namelijk een variabele uitkering waarbij het pensioenkapitaal 
doorbelegd wordt, of een vaste pensioenuitkering. 

De overheid, het pensioenveld en de sociale partners 
onderzoeken de mogelijkheden om in een nieuw pensi-
oenstelsel nog meer ruimte te bieden voor maatwerk en 
 keuze. Hierbij moeten zowel de kosten van het introduce-
ren,  administreren en promoten van een keuze als de kosten 
van verkeerde keuzes afgewogen worden tegen de baten van 
een betere afstemming van het pensioen op de persoonlijke 
 situatie. Op basis van het onderzoek binnen de gedragsecono-
mie is de conclusie duidelijk: mensen willen kunnen kiezen, 
maar als ze keuze hebben dan maken ze er vaak geen gebruik 
van, of ze gebruiken heuristieken en laten zich beïnvloeden 
door de keuzearchitectuur zoals de inhoud en framing van 
een boodschap. Dus een aanbeveling vanuit de gedragseco-
nomie is vooral om voorzichtig te zijn met het introduceren 
van keuzes op het vlak van pensioen. En als mensen kun-
nen kiezen is het belangrijk om de keuzearchitectuur en de 
 framing van de boodschap zorgvuldig te bepalen. We gaan 
hier nader in op de keuzearchitectuur en de communicatie. 

Keuzearchitectuur 
Een gedegen keuzearchitectuur kan de negatieve gedrags-
effecten van keuzevrijheid verminderen. Diverse studies laten 
zien dat mensen vaak geen keuze maken (passieve keuze). 
Daarom is een goede default belangrijk, bijvoorbeeld als het 

Een goede standaardoptie is belangrijk 
omdat mensen vaak geen keuze maken
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gaat om pensioeninleg, het beleggingsprofiel en het uitke-
ringsschema. De vraag rijst wat een goede default is bij een 
heterogene populatie. Woningbezitters zijn mogelijk gebaat 
bij een andere default dan huurders (Mehlkopf et al., 2017). 
In dat geval zou gedacht kunnen worden aan individu- 
specifieke defaults, die afhankelijk zijn van de kenmerken van 
een individu of huishouden. Een belangrijk aspect waar ook 
over nagedacht moet worden, is wie de verantwoordelijkheid 
voor een goede keuzearchitectuur heeft. Is dat de overheid? 
De sociale partners? Of de pensioenfondsen en verzeke-
raars? Om de keuzearchitectuur zorgvuldig te bepalen kan er 
gebruikgemaakt worden van het schema in kader 1. 

Pensioencommunicatie 
De AFM verwacht van pensioenuitvoerders dat ze  dusdanig 
met deelnemers communiceren dat deze in staat gesteld wor-
den om een goede financiële planning voor de oude dag te 
maken. Daarnaast bevat de Wet pensioencommunicatie, die 
op 5 maart 2015 is ingegaan, bepalingen die gericht zijn op 
het beter inzichtelijk maken van persoonlijke risico’s, het 
makkelijker vergelijken van pensioenregelingen, het inzich-
telijker maken van de keuzemogelijkheden en het bieden 
van handelingsperspectief. In de praktijk ligt hier echter 

een grote uitdaging: de meeste mensen lezen hun pensioen-
communicatie niet. Een onderzoek van GfK (2016) onder 
werknemers in 2016 laat zien dat twee op de vijf Nederlan-
ders ‘bewust onbezorgd’ zijn over pensioen, en maar een op 
de drie goed op de hoogte is van het Nederlandse pensioen-
stelsel en de mogelijkheden om meer pensioen op te bouwen. 

Vanuit de gedragsliteratuur kan positief gedrag worden 
gestimuleerd door gebruik te maken van de zes overtuiging-
principes van Cialdini (2006): sociale bewijskracht, weder-
kerigheid, commitment en consistentie, sympathie, auto-
riteit, en schaarste. Deze principes zouden getest kunnen 
worden in het pensioendomein (kader 2). 

Met betrekking tot framing hebben Eberhardt et al. 
(2017) twee verschillende framings getest voor een elektro-
nische nieuwsbrief van een pensioenfonds dat probeert deel-
nemers te motiveren om op een link te klikken waarin wij-
zigingen in het pensioenstelsel worden uitgelegd. Een eerste 
frame is het ‘investerings-’ ofwel winstkader waarbij indivi-
duen worden gewezen op de voordelen van het investeren in 
hun toekomst door zichzelf te informeren. Een tweede frame 
is het ‘zekerheids-’ ofwel verliesvermijdende kader waarin 
personen worden gestimuleerd om ervoor te zorgen dat ze 
niet verliezen door zich niet te informeren. Eberhardt et al. 
(2017) stellen vast dat er twee keer zoveel mensen (van 2,8 
procent naar 6,7 procent) op de link klikken wanneer zeker-
heid (verlies vermijden) in plaats van investeren (winst) bena-
drukt wordt. Ook Bauer et al. (2017) bestuderen hoe mensen 
beter gestimuleerd kunnen worden om hun  pensioensituatie 
te bekijken door in te loggen in de persoonlijke online-
omgeving van hun pensioenfonds. In het onderzoek met 
245.712 deelnemers blijkt dat meer mensen naar de online-
omgeving gaan als er een financiële incentive gebruikt wordt 
(verloting van honderd VVV-bonnen van 25 euro), dan bij 
het gebruik van sociale normen. Vijf procent van de mensen 
met een financiële incentive ging naar de persoonlijke online-
omgeving, ten opzichte van drie procent in de controlegroep. 

Nadat mensen op een link geklikt hebben is het de vraag 
of ze pensioeninformatie ook echt lezen en tot zich nemen. 
Knoef et al. (2017) vinden dat mensen die middels een brief 
pensioeninformatie ontvangen hebben, deze beter tot zich 

Schema voor de ontwikkeling van een goede 
keuzearchitectuur

KADER 1

Dit schema is een beknopte versie van Brüggen et al. (2017):
1. Bepaal welk gedrag je wilt stimuleren.
2. Bepaal hoeveel attributen er gecommuniceerd worden, in welke volgorde en hoe.
3. Houd het aantal alternatieven beperkt en categoriseer de alternatieven.
4. Denk na over de presentatie van de alternatieven. Voeg je een default toe of niet? 

Overweeg de alternatieven sequentieel te presenteren. 
5. Denk na over de framing (de manier waarop de keuzeset beschreven wordt), 

 priming (het subtiel teweegbrengen van een bepaalde mindset, die beïnvloedt hoe 
keuze wordt waargenomen) en de formulering van de tekst (begrijpelijke taal).

6. Test de keuzearchitectuur met behulp van proefpersonen, en stel indien nodig de 
keuzearchitectuur bij.
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nemen wanneer de introductie van de brief onheilspellend 
geformuleerd was (bijvoorbeeld “In de media lezen we som-
bere berichten over het pensioenstelsel”), dan wanneer de 
introductie positief geformuleerd was (bijvoorbeeld “Stel je 
voor: Na jaren werken is het zover, je mag met pensioen. Er is 
ineens tijd voor die wereldreis, die leuke hobby waar je nooit 
tijd voor had, of ga je toch de geraniums verpotten?”). Zij 
scoren hoger op het beantwoorden van een vijftal pensioen-
kennisvragen. Een bezoek aan mijnpensioenoverzicht.nl 
wordt door een brief niet significant bevorderd, maar wel 
door een Facebook-bericht waarbij mensen direct kunnen 
doorklikken. Een Facebook-bericht lijkt echter de pensioen-
kennis niet significant te verhogen, wellicht omdat de infor-
matie vluchtiger gelezen wordt. 

BELEIDSSUGGESTIE
De pensioenopbouw van zzp’ers is een zorg. Zo’n veertig 
procent van de zzp’ers stevent naar verwachting op een pen-
sioentekort af (bij een benchmark van zeventig procent van 
het huidige inkomen). Daarnaast bestaat het opgebouwde 
vermogen van zzp’ers voor een relatief groot deel uit vrije 
besparingen. Als zij hier bij pensionering geen annuïteit van 
kopen, zijn ze in veel mindere mate dan werknemers verze-
kerd voor het langlevenrisico (Zwinkels et al., 2017). Binnen 
het politieke landschap heerst onenigheid of zzp’ers, die nu 
niet verplicht aan een pensioenregeling meedoen, verplicht 
zouden moeten worden om pensioen op te bouwen. Iedereen 
is het er wel over eens dat zzp’ers een goed pensioen moeten 
kunnen opbouwen. 

Op basis van de eerder besproken inzichten uit de 
gedragseconomie zou het verstandig zijn om zzp’ers in 
plaats van een opt-in-regeling, een opt-out-regeling te geven. 
Hierbij heeft een zzp’er nog altijd een keuze, maar wordt 
 ongewenst uitstelgedrag voorkomen. 

Critici vinden een opt-out-regeling ‘paternalistisch’ 
(in de negatieve zin van het woord). Anderen noemen een 
 opt-out-regeling juist libertarian paternalism (Sunstein en 
Thaler, 2003) omdat de vrijheid om zelf te beslissen niet 
wordt beperkt. In de literatuur zien we ook de term  cautious 
paternalism (Camerer et al., 2003) omdat een opt-out- 

systeem mensen die problemen hebben met zelfcontrole aan-
zienlijk helpt, terwijl mensen zonder zelfcontroleproblemen 
niet benadeeld worden (zij kunnen switchen als zij dat wil-
len). Vanuit dat oogpunt zou het niet moeilijk hoeven te zijn 
om consensus te bereiken over een opt-out-regeling. 

Een aandachtspunt bij een opt-out-pensioenregeling 
voor zzp’ers is de hoogte van de pensioenopbouw die stan-
daard aangeboden wordt. Deze moet hoog genoeg zijn. 
Madrian en Shea (2001), Choi et al. (2004) en Towers Wat-
son (2014) analyseren automatische deelname in de VS met 
een lage premie. Zij vinden dat mensen weinig pensioen 
opbouwen, omdat de standaard-pensioenopbouw laag was en 
mensen niet geneigd zijn de standaardwaarde te veranderen. 

Administratief is er een hobbel te nemen. Hierbij zou 
ervoor gekozen kunnen worden om een meer experimente-
rend beleid te voeren, en bijvoorbeeld bij een bepaalde sector 
te beginnen (waar er grote problemen door uitstelgedrag lijken 
te zijn). De resultaten hiervan zouden zorgvuldig geanalyseerd 
moeten worden om te evalueren wie ervoor kiest om uit te 
stappen en wat de redenen hiervoor zijn. Ook kan met behulp 
van administratieve data onderzocht worden in hoeverre een 
opt-out-regeling tot nieuwe besparingen leidt, of dat andere 
besparingen gedeeltelijk verdreven worden. Dit zou niet alleen 
aansluiten bij de inzichten van de gedragseconomie, maar zou 
ook leiden tot een duidelijk evidence-based beleid.

Vijf punten om pensioencommunicatie 
te verbeteren

KADER 2

1. Maak gebruik van de zes overtuigingsprincipes van Cialdini: sociale bewijskracht, 
wederkerigheid, commitment en consistentie, sympathie, autoriteit, en schaarste.

2. Let op het framen van een boodschap. Beter een zekerheids ofwel verliesframing 
dan een investerings ofwel winstframing. 

3. Overweeg het gebruik van een financiële incentive om mensen in actie te krijgen. 
4. Sociale media kunnen effectief ingezet worden om mensen naar pensioenwebsites 

te verwijzen, maar de informatie lijkt wel vluchtig gelezen te worden. 
5. Voer veldexperimenten uit, meet hoe verschillende manieren van communicatie op 

gedrag werken, deel kennis met de sector.
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In het kort
 ▶ Mensen sparen veelal minder 
voor hun pensioen dan in theorie 
optimaal zou zijn.

 ▶ Bij het introduceren van keuzes 
in het pensioendomein is zorg
vuldigheid geboden.

 ▶ Pensioenkeuzes worden 
 beïnvloed door de keuze
architectuur en framing.
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De door Brüggen en Knoef gegeven suggestie 
van een opt-out-regeling voor het pensioen 
van zzp’ers is vanuit de gedragswetenschap-
pen in principe een interessante optie. Dit 

kan zzp’ers op een niet-dwingende manier stimuleren om 
(meer) pensioen op te bouwen. Daarmee is het denken over 
een opt-out vooral interessant als je (al dan niet politiek) wel 
iets wilt doen, maar verplichtstelling of andere ‘harde’ prik-
kels om politieke redenen niet wilt benutten.

Bij een overheidsinterventie spelen echter ook andere 
overwegingen een rol. De opt-out-regeling is een mogelijk-
heid die wel de vraag oproept welke voorwaarden er worden 
gesteld aan ‘standaardpensioenen’, hoe zo’n regeling wordt 
uitgevoerd en of deze uiteindelijk de beoogde doelgroep wel 
bereikt. 

Het aantal deelnemers zal mede afhankelijk zijn van 
de voorwaarden van het geboden ‘standaardpensioen’. Aan-
nemelijk is dat de mate van collectieve risicodeling hierbij 
een rol speelt, waarbij er door het niet-verplicht stellen in 
principe geen solidariteit is. Zonder solidariteit dient men 
te overwegen wat de toegevoegde waarde in feite is van het 
‘standaardpensioen’ ten opzichte van de huidige derdepijler-
pensioenen die worden aangeboden door marktpartijen, en 
of dit kan leiden tot marktverstoringen. 

Indien een standaardpensioen voor zzp’ers wenselijk 
zou zijn, dan zou de regeling bij voorkeur flexibiliteit moeten 
bieden, zodat de inleg kan worden aangepast aan wisselende 
inkomsten en financiële verplichtingen van de zzp’ers. Dit 
kan echter de toegevoegde waarde van de opt-out ondermij-
nen, bijvoorbeeld omdat de voorwaarden zo flexibel zijn dat 
de zzp’er alsnog makkelijk af kan zien van inleg en/of opname 
van het opgebouwde vermogen. Als een regeling veel flexibi-
liteit biedt, kan dat ertoe leiden dat deelnemers alsnog geen 
toereikend pensioen opbouwen. 

Daarnaast is het de vraag wie het pensioen gaat uitvoe-
ren. Naast de uitvoeringsaspecten op zich, waarbij inning van 
de premies lastig kan zijn, is vertrouwen in de uitvoerende 
partij(en) fundamenteel om deelnemers aan de regeling te 
binden. Zo zullen bij een pensioenfonds de deelnemende 
zzp’ers vertrouwen moeten hebben in hun vertegenwoordi-
gers in het fondsbestuur en de governancestructuur.

Onafhankelijk van de voorwaarden en de opzet van de 
regeling is het op voorhand niet in te schatten welke groep 
zzp’ers uiteindelijk zal gaan meedoen met de pensioen-
regeling. Experimenteren kan helpen om dat inzichtelijk te 
maken. Daarbij kan er met kleine stapjes begonnen worden, 
zodat men kan bezien hoe overkomelijk bovenstaande aan-
dachtspunten zijn.

JORDY HUIS
Beleidsmedewerker 
bij het Ministerie 
van Sociale Zaken 
en Werkgelegenheid

Reactie: Experiment met 
opt-out-regeling zzp-pensioen 
kan duidelijkheid scheppen





Huishoudfinanciën KVS

39

“De overheid is geen geluksmachine.” Deze 
uitspraak van onze premier uit 2009 
verbeeldt de tijd waarin wij leven. Na 
decennia van collectiviteit is de over-

heid steeds minder in staat en/of zelfs voornemens om haar 
burgers te voorzien van het geluk dat zij zoeken. De Neder-
landse overheid trekt zich steeds verder terug. Uit de zorg, 
uit de pensioenen, uit de arbeidsmarkt, en uit de woning- 
en hypotheekmarkt. Nederlanders dienen zelfredzamer te 
 worden, zeker niet in de laatste plaats op het financiële vlak.

De recente financiële crisis heeft wereldwijd overheden 
geïnspireerd hun beleid sterker te richten op het stimuleren 
van huishoudens om zich bewust te worden van hun lange-
termijnbenodigdheden, in plaats van het prikkelen van kor-
tetermijnconsumptie door goedkope financiering. Met ande-
re woorden, het beheer van het huishoudboekje moet meer 
gericht zijn op de lange termijn. Deze trend wordt nog ver-
sterkt door de demografische vergrijzing die ervoor zorgt dat 
langetermijnbehoeften zoals zorg en pensioen steeds minder 
houdbaar zijn binnen de overheidsbegroting. Kortom, steeds 

vaker komt de burger zelf financieel aan zet. Deze wijziging 
in beleid vereist een brede aanwezigheid van de financiële 
basiskennis.

In theorie hoeft dit op geen enkele wijze een probleem 
te zijn. Neoklassieke levenscyclusmodellen uit de economie 
veronderstellen immers dat consumenten hun bestedingen 
zullen ‘uitsmeren’ over hun levensloop door een vooruitblik-
kend gedrag en slim uitgekiende planningen. Zo is de keuze 
voor sparen versus spenderen voor het eerst besproken in de 
literatuur door Ramsey (1928) en Fisher (1930) in hun zoge-
noemde ‘oneindige-levenscyclusmodel’. Dit raamwerk vormt 
de basis voor een economische denkwijze die ervan uitgaat 
dat tijd, inspanning en geld intertemporeel en prudent wor-
den verdeeld. In algemene termen veronderstelt dit model 
dat huishoudens alle informatie gebruiken om zorgvuldig 
achtereenvolgende keuzes te maken om een samenhangend 
doel te bereiken. In financiële termen betekent dit dat huis-
houdens een actieve spaarstrategie moeten inzetten om hun 
toekomstige consumptiepatroon te optimaliseren. 

Maar in de afgelopen jaren zijn er diverse studies 

DIRK BROUNEN
Hoogleraar aan 
Tilburg University

Huishoudfinanciën: meer  
financiële geletterdheid vereist

Omdat de overheid zich terugtrekt, moeten burgers zelfstandig steeds grotere beslissingen nemen, 
zoals het sparen voor de oude dag of het financieren van de studie. Maar in hoeverre zijn zij klaar 
voor deze overgang? Zijn Nederlandse huishoudens al bezig met hun financiële planning en zijn ze 
in staat om snel de stap te zetten naar de eigen financiële regie?
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 verschenen die duidelijk aantonen dat huishoudens in de 
praktijk aanzienlijk minder vooruitblikkend zijn, zeker wan-
neer het financiële kwesties betreft. Al in 2005 startte de 
OESO een project dat gericht was op het versterken van de 
financiële kennis binnen de verschillende landen. Dit pro-
ject lanceerde hiervoor de term ‘financiële geletterdheid’. De 
Australische resultaten lieten zien dat 72 procent van de res-
pondenten in het onderzoek niet in staat was om eenvoudige 
renteberekeningen zelfstandig te verrichten (OESO, 2005). 
Britse resultaten uit deze periode toonden aan dat Britse 
consumenten niet gericht op zoek gingen naar financiële 
informatie voordat zij grote keuzes maakten, en Canadese 
respondenten uit deze OESO-studies gaven zelfs aan een 
bezoek aan de tandarts als minder belastend te ervaren dan 
het nemen van een financiële investeringsbeslissing. 

In de academische literatuur is de analyse ten aanzien 
van de financiële huishoudplanning echt in zwang gekomen 
door Campbell (2006). Hij bestudeerde uitvoerig het ver-
schil tussen de aanwezige theoretische kennis over wat huis-
houdens zouden doen met hun financiële planningen, en wat 
huishoudens in de praktijk daadwerkelijk ondernamen op dit 
vlak. Hij liet helder zien dat, terwijl in de literatuur de finan-
ciële kennis zich steeds verder uitbreidde, er steeds minder 
kennis aanwezig bleek onder doorsnee-huishoudens. Terwijl 
sommige huishoudens er prima in slaagden om adequate 
financiële oplossingen te vinden, bleken steeds meer huis-
houdens vast te lopen in zeer basale beginnersfouten. Deze 
fouten werden vaker gemaakt door arme en lageropgeleide 
huishoudens, waardoor de roep om financiële opleidingen in 
het basisonderwijs en de overheidsregulering sterker werd.  

De financiële-geletterdheidsscore KADER 1

In navolging van Lusardi en Mitchell (2007) is 
de financiële-geletterdheidsscore een samen-
gestelde uitkomst van de antwoorden op (een 
variant van) onderstaande vragen. In zowel 
de studies van Lusardi en Mitchell (2007) 
als de Nederlandse studies verderop in dit 
artikel wordt het aantal correcte antwoorden 
gebruikt als een indicator van financiële 
geletterdheid.

Vraag 1
Stel, u heeft vandaag 100 euro op een spaarre-
kening bij de bank staan. Hierop wordt elk jaar 2 
procent rente uitgekeerd op uw spaarsaldo. Hoe-
veel geld zou u na 5 jaar op deze rekening hebben 
staan, indien u het geld niet tussentijds opneemt?
 A. Meer dan 102 euro
 B. 102 euro
 C. Minder dan 102

Vraag 2
Stel, de spaarrente op uw bankrekening bedraagt 
jaarlijks 1 procent. De inflatie is gelijk aan 2 procent 
per jaar. Hoeveel zou u  na 1 jaar kunnen kopen 
van uw geld op deze bankrekening?
 A. Meer dan vandaag
 B. Precies evenveel als vandaag
 C. Minder dan vandaag

Vraag 3
Stel, de algehele rentestand gaat morgen stijgen. 
Wat gebeurt er daardoor met de waarde van uit-
staande obligaties?
 A. Deze zullen in waarde stijgen
 B. Deze zullen in waarde dalen
 C. Deze blijven gelijk in waarde
 D. Er bestaat geen relatie tussen de 
    rentestand en de waarde van obligaties

Vraag 4
Een 15-jarige hypotheek kent doorgaans hogere 
maandlasten dan een 30-jarige hypotheek (met 
een gelijke leensom), maar de totale  rentelasten 
die men betaalt over de leentermijn van een 15-  
 jarige hypotheek zijn wel lager.
 A. Deze stelling is juist 
 B. Deze stelling is onjuist

Vraag 5
Het beleggen in aandelen van één enkel bedrijf is 
doorgaans veiliger dan hetzelfde bedrag beleggen 
in een beleggingsfonds.
 A. Deze stelling is juist
 B. Deze stelling is onjuist
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Lusardi en Mitchell (2007) toonden aan dat maar liefst 
45 procent van de Amerikaanse babyboomers (in de leeftijd 
van 56–60) in het geheel niet deed aan pensioenplanning, 
en daardoor dus aanstuurde op een pensionering zonder 
opbouw van enige vorm van vermogen. Een bepalende factor 
in dit planningsgedrag bleek opnieuw te liggen in ‘financi-
ele geletterdheid’: een verzameling van vaardigheden en ken-
nis die individuen in staat stelt om goed geïnformeerde en 
effectieve keuzes te maken op basis van financiële informa-
tie. Lusardi en Mitchell (2007) slaagden er vervolgens in om 
middels een compacte vragenlijst deze financiële geletterd-
heid op huishoudniveau in beeld te brengen. Deze maatstaf – 
de ‘financiële-geletterdheidsscore’ – combineert de juistheid 
van antwoorden op een vijftal verschillende financiële vragen 
tot een score (kader 1).  

De tijd heeft niet stilgestaan sinds 2007. Het uitbreken 
van de kredietcrisis heeft de aandacht voor financiële gelet-
terdheid in een stroomversnelling gebracht, en ook in de 
wetenschap is er steeds meer werk verricht op dit vlak. Zo 
heeft Huston (2010) het bovenstaande begrip verder uitge-
diept door een opsplitsing te maken tussen financiële kennis 
en financieel handelen. Zo bleek dat ook huishoudens met 
kennis van zaken er niet altijd in slaagden om verstandig te 
handelen. Vooral vanuit het vakgebied van de psychologie is 
veel additionele kennis inzake het financieel handelen aan-
gereikt. Zo zijn elementen met betrekking tot beperkte rati-
onaliteit (bounded rationality), gelimiteerde zelfbeheersing 
en overmatige risicoaversie inmiddels verwerkt in moderne 
levenscyclusliteratuur. Deze drie begrippen hebben betrek-
king op de discrepantie tussen consumentengedrag in de 
praktijk en de veronderstellingen ten aanzien van menselijk 
handelen binnen financieel-economische modellen. Zo blij-
ken consumenten maar beperkt rationeel te zijn in hun keu-
zes. Regelmatig worden op het eerste oog onlogische voor-
keuren uitgesproken, waarbij bijvoorbeeld gewoontes een 
belangrijke rol spelen. Ook blijken consumenten gulziger in 
hun aankopen, waardoor zij niet slechts hun ‘nut’ optimali-
seren, maar ook hun drang naar meer. Tot slot blijken consu-
menten financiële risico’s zeer zwaar te wegen. Psychologisch 
onderzoek laat zien dat verlies vrijwel tweemaal zwaarder 

weegt dan winst, waardoor veel consumenten verkrampt 
omgaan met de kans op verlies. Voor een uitvoerigere bespre-
king van aan deze life cycle gerelateerde literatuur, zie Bins-
wanger (2010), Browning en Crossley (2001) en Carbone en 
Duffy (2014).

Een belangrijk psychologisch begrip dat hierbij aan-
dacht verdient, is de zogenaamde locus of control – vrij ver-
taald ‘beheersingsoriëntatie’. Dit concept, in de psycho-
logische literatuur geïntroduceerd door Rotter (1966), is 
populair geworden als maatstaf voor de grondhouding van 
individuen. Bij locus of control wordt er gemeten in hoever-
re men ervan overtuigd is dat eigen initiatief loont. Bij een 
zwakke locus of control overheerst het gevoel dat het lot de 
toekomst van de betreffende persoon bepaalt, terwijl men-
sen met een sterke locus of control juist overtuigd zijn van de 
maakbaarheid van hun perspectieven. Net als bij financiële 
geletterdheid is een reeks van twaalf vragen de basis voor deze 
psychometrische maatstaf (deze twaalf vragen confronteren 
ondervraagden met stellingen aan de hand waarvan zij zich 
uit kunnen spreken wat betreft de maakbaarheid van succes 
en resultaat. Binnen deze twaalf vragen spelen ‘lot’, ‘kans’ en 
‘inzet’ een grote rol. Op grond van de reacties op deze stel-
lingen wordt er een eenduidige indexscore samengesteld, die 
per individu aangeeft in hoeverre men gelooft in de invloed 
van het lot versus de eigen inzet). Inmiddels is deze al ingezet 
in diverse vraagstukken, uiteenlopend van de medische kans 
op overgewicht tot het begrijpen van politiek stemgedrag. 
Ook binnen het wel of niet nemen van regie over de eigen 
financiële planning kan deze factor een rol spelen. 

SPAREN VERSUS SPENDEREN
“Regeren is vooruitzien”, en dat geldt ook in financieel 
opzicht. Niet alleen onze overheid, maar ook wijzelf moeten 
meerjarige plannen maken om onze doelen te bereiken zon-
der buiten ons budget te raken. Die doelen gaan steeds min-
der vaak over die zeilboot of dat vakantiehuisje in Toscane, 
maar steeds vaker over een aanvulling op het verschraalde 
pensioen of de extra ouderenzorg die straks niet meer ver-
goed zal worden. Kortom, plannen is geen weelde meer, 
eerder een must. In alle gevallen vereist dit voldoende voor-
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uitblikkend vermogen en de capaciteit en discipline om van-
daag te sparen voor wat morgen nodig is. Dit soort spaarge-
drag wordt door neoklassieke economen al snel als ‘normaal’ 
verondersteld. In hun modellen zijn consumenten immers 
geheel rationeel en hebben zij volledige beheersing over hun 
wensen en mogelijkheden.

De praktijk is echter weerbarstig. Zo liet onderzoek 
van het Nibud in 2012 nog zien dat ruim veertig procent 
van de Nederlandse huishoudens te weinig financiële buf-
fers had aangelegd. Maar liefst twintig procent had hele-
maal geen buffer, en nog eens twintig procent had een buffer 
van minder dan 2.000 euro. Dat is te weinig, aangezien een 
gemiddeld huishouden over tenminste 3.550 euro spaargeld 
zou moeten kunnen beschikken om te kunnen voldoen aan 
onderhoud van het huis of de auto, of het vervangen van 
inventaris (Nibud, 2012). Ongeveer vijftien procent van de 
huishoudens spaart niet; twaalf procent heeft zelfs helemaal 
geen spaarrekening. Deze huishoudens sparen nergens voor, 
laat staan voor hun oude dag. Uiteraard wordt dit deels ver-
klaard door het inkomen, dat voor sommige huishoudens 
eenvoudigweg niet toereikend is om te kunnen sparen. Maar 
in veel gevallen ligt de oorzaak elders. 

Een steekproef van spaarders 
Om een goed beeld te krijgen van het spaargedrag van 
Nederlandse huishoudens, maakten Kees Koedijk, Rachel 
Pownal en ik gebruik van het Dutch Household Panel, zoals 
dat binnen CentERdata is opgesteld voor De Nederlandsche 
Bank (DNB). Deze steekproef bevat 1.721 huishoudens die 
zorgvuldig zijn uitgekozen om een representatieve door-
snede van de Nederlandse samenleving weer te geven. Deze 
groep wordt al jarenlang gevolgd door DNB en perio diek 
ondervraagd over tal van financieel-economische  thema’s. 
In het kader van onze studie (Brounen et al., 2016) heb-
ben we een vragenlijst opgesteld waarin we het spaargedrag 
centraal stelden. Hierbij werd de respondenten in eerste 
instantie gevraagd naar de eigen perceptie van hun spaar- en 
spendeergedrag. Daarnaast is er informatie opgevraagd ten 
aanzien van de huishoudsituatie, jeugd en opvoeding, vaar-
digheden en interesses, en persoonlijkheid en gedrag. In tabel 
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Kenmerken van spaarders en spendeerders FIGUUR 1

Bron: Brounen et al. (2016)

Kenmerken van spaarders en spendeerders TABEL 1

Totaal 
(N = 1.721)

Spaarders
 (N = 566)

Spendeerders
 (N = 699)

Gemiddelde leeftijd hoofd 
huishouden 57 54 60

Gemiddeld aantal personen in 
huishouden 2,40 2,53 2,26

Gemiddeld aantal kinderen in 
huishouden 0,62 0,77 0,47

Gemiddeld maandelijks netto
inkomen (in euro’s) 1.846 2.097 1.751 

Financiële-geletterdheidsscore 
(aantal goede antwoorden uit zes) 4,18 4,31 4,13

Interne locus of control (antwoord 
op schaal van 0–6) 4,42 4,59 4,33

Gelooft in kans en lot (antwoord 
op schaal van 0–6) 3,39 3,30 3,44
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1 en figuur 1 staat een beschrijving van al deze achtergron-
den, voor zowel de steekproef als de groep respondenten die 
zichzelf kwalificeert als ‘spaarder’ of ‘spendeerder’. Op basis 
van een oplopende zevenpuntsschaal hebben ondervraagden 
zichzelf ingeschat ten aanzien van de moeite die zij ervaren 
om maandelijks inkomen te sparen voor later. 

Interessant in dit verband is om te zien dat de spen-
deerders gemiddeld een hogere leeftijd, een kleiner huishou-
den en een lager inkomen hebben. Uit deze cijfers blijkt dat 
spaarders vaker zijn geboren in ‘rijkere’ gezinnen, waarvan 
de ouders al het voorbeeld gaven door zelf te sparen voor de 
opleiding van hun kinderen, en ze leerden omgaan met geld 
door ze al op hun twaalfde zakgeld te geven.

 Spaarders zijn niet de mensen die thuis de adminis-
tratie doen. Eerder zijn het hogeropgeleiden met een lichte 
aanleg voor wiskunde en interesse in financieel nieuws. Ook 
is de financiële-geletterdheidsscore van Lusardi en Mitchell 
(2007) gemiddeld iets hoger onder de spaarders. Wellicht het 
meest vernieuwend in dit verband zijn de inzichten in de per-
soonlijkheden en het gedrag van spaarders. Zo lijkt de religi-
euze achtergrond geen rol te spelen en zijn spaarders eerder 
links dan rechts in hun politieke voorkeur. Groot zijn de ver-
schillen vooral ten aanzien van de economische vooruitzich-
ten. Spaarders zijn namelijk aanzienlijk optimistischer over 
de algehele economische vooruitzichten, terwijl pessimisme 
in dat verband spendeerders juist zou moeten motiveren om 
financiële reserves op te bouwen. Spaarders nemen liever 
risico’s dan spendeerders, terwijl niet-sparen in financiële zin 
gelijk staat aan het nemen van risico. Tot slot zien wij hier 
ook dat de locus of control – het gevoel dat eigen inspannin-
gen zullen resulteren in succes – sterker is onder spaarders. 
Spendeerders hechten eerder geloof aan de invloed van het 
lot, en lijken mede daarom minder waarde te hechten aan het 
financieel plannen van hun eigen toekomst. 

Zelfbeeld versus gedrag 
Een veelgehoorde en terechte kritiek op dit soort vragenlijst-
onderzoek is het verwijt dat de uitspraken van respondenten 
niet altijd stroken met hun daden. Zo zijn wij gestart met het 
indelen van respondenten in ‘spaarders’ en ‘spendeerders’ op 

basis van de eigen inschatting van de respondent. Maar in 
hoeverre zijn respondenten in staat om deze inschatting op 
de juiste wijze te maken? Hierbij spelen schaamte, het geven 
van sociaal wenselijke antwoorden, of het gebrek aan zelf-
reflectie een belangrijke rol. Om dit verschil tussen zeggen 
en doen in kaart te brengen, hebben wij een aantal aanvul-
lende achtergronden in beeld gebracht. Zo hebben wij opge-
vraagd hoe hoog het spaarsaldo van onze respondenten is en 
hoe dit zich verhoudt tot hun jaarlijkse inkomen. Voor een 
kleine groep van deze DHS-respondenten is er tevens een 
koppeling gemaakt naar de bijbehorende CBS-microdata 
ten aanzien van hun inkomen en vermogen. Uit deze externe 
datakoppeling bleek dat opgegeven spaartegoeden strookten 
met de bij CBS bekende cijfers wat betreft het spaarbedrag 
per huishouden. Ook hebben wij aanvullende vragen gesteld 
met betrekking tot hun spaarreserves om een jaar zonder 
inkomen te kunnen overbruggen of om de opleiding van hun 
kinderen te kunnen betalen. Tot slot hebben wij ook een aan-
tal vragen gesteld waarin de houding ten opzichte van hun 
oudedagsvoorziening wordt uitgediept. Zo vragen wij of 
men de jaarlijks thuis gestuurde pensioenoverzichten leest, 
en in hoeverre men zich verdiept in het financiële plaatje 
van die oude dag. Berekent men zelf hoeveel er nodig is om 
comfortabel te kunnen blijven leven in de toekomst; is men 
ook bezig met geld opzij leggen om dat bedrag bijeen te spa-
ren? Tabel 2 laat de resultaten van deze verdiepingsslag zien. 
Opnieuw rapporteren wij hier de uitkomsten voor zowel de 
gehele steekproef als voor de subgroepen van ‘spaarders’ en 
‘spendeerders’. Interessant in dit verband is om te bezien in 
hoeverre spaarders ook meer spaargedrag vertonen. Op het 
eerste oog lijkt het antwoord op deze vraag ‘ja’ te zijn. De 
spaardersgroep beschikt inderdaad over hogere spaartegoe-
den. Wanneer wij dit tegoed corrigeren voor onderliggende 
verschillen in inkomen, zien wij dat spaarders in relatieve 
zin ook daadwerkelijk meer hebben gespaard. Opmerkelijk 
blijft het echter om te zien dat ook slechts 34 procent van 
de spaarders genoeg spaargeld heeft opgebouwd om een jaar 
zonder inkomen te kunnen overbruggen – een conclusie die 
in lijn is met het eerdere werk van het Nibud. Verder blijkt 
dat 69 procent van de spaarders niet spaart voor de opleiding 
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van hun kinderen. Dus ook spaargedrag varieert nogal sterk. 
Tot slot zien wij ook dat wanneer het aankomt op de grada-
ties van financiële planning, de percentages snel slinken. Zo 
geeft 74 procent van de respondenten aan dat zij de pensi-
oenoverzichten jaarlijks lezen. Maar verdere acties worden 
door steeds kleinere groepen genomen. Zo spaart slechts 
de helft van de respondenten om deze oudedagvoorziening 
zelf aan te vullen, en heeft nog geen kwart van de responden-
ten ooit de moeite genomen om te berekenen hoeveel geld 
er eigenlijk nodig is om die oude dag aangenaam te kunnen 
doorbrengen. Deze percentages lopen overigens maar zeer 
beperkt uiteen tussen de twee subgroepen van spaarders en 
spendeerders. 

Wie spaart er nu echt?
Op basis van het hierboven genoemde spaargedrag van 
onze respondenten hebben we een nieuwe onderverdeling 
gemaakt, waarbij ‘echte spaarders’ de huishoudens zijn die 
ook daadwerkelijk hoog scoren op de spaargedragingen uit 

tabel 2. Vervolgens hebben wij de diverse achtergronden 
uit tabel 1 gekoppeld aan dit spaargedrag om vast te stellen 
 welke achtergronden in een samengestelde analyse het sterkst 
samenhangen met het spaargedrag van onze ondervraagden. 
Uiteraard verwachtten wij hierbij dezelfde achtergronden als 
eerder al benoemd in tabel 1. Maar ditmaal waren wij in staat 
om de hoofd- en bijzaken hierin te wegen. Door deze meer-
voudige regressieanalyse in deelstappen uit te voeren, zijn 
wij in staat om zowel het afzonderlijke als het samengestelde 
belang van de diverse verklaringen te schatten. 

Tabel 3 toont de uitkomsten van onze multivariate 
regressies, waarin de verschillende achtergronden stapsge-
wijs zijn toegevoegd aan een verklarend model voor de vraag: 
wie spaart er nu echt? Dit model wordt in vijf stappen opge-
bouwd. Vanaf de start, kolom (1), zien wij dat sparen min-
der gebeurt wanneer er kinderen in het huishouden zijn en 
wanneer het inkomen laag is. Beide achtergronden staan niet 
geheel los van elkaar, want hoewel het inkomen niet recht-
streeks door het wel of niet hebben van kinderen wordt beïn-
vloed, zijn de kosten van het levensonderhoud van kinderen 
bepalend voor wat er aan het eind van de maand overblijft. 
Deze twee invloeden zijn dus niet verrassend, maar wel bepa-
lend, want ook wanneer het model verder wordt uitgebreid, 
blijft hun invloed statistisch overeind. Ten aanzien van jeugd 
en opvoeding zien we dat, naast leeftijd, vooral het voorbeeld-
gedrag van ouders een rol speelt. Zo zien we dat indien ouders 
spaarden, ook onze respondenten een grotere kans hebben op 
spaargedrag in hun eigen leven. Wanneer wij dit beeld uitbrei-
den met opleiding en interesses, dan zien wij dat de mate van 
financiële geletterdheid eveneens bepalend is. Waar eerder 
in tabel 1 bleek dat opleiding en wiskundeaanleg bepalende 
factoren waren, zien we nu dat deze wegvallen tegen de inte-
resse in financieel nieuws en het vermogen om financiële keu-
zes te maken (financiële geletterdheid). Blijkbaar is interesse 
belangrijker dan opleiding. Zo kan men hoogopgeleid zijn in 
niet-financiële vakgebieden, en vervolgens door een gebrek 
aan financieel inzicht of interesse verzuimen om een deel van 
het hoge inkomen te sparen voor later.

Tot slot nog een laatste blik op persoonlijkheid en 
gedrag. Wanneer wij rekening houden met andere achter-

Spaargedrag in de praktijk TABEL 2

Totaal 
(n = 1.721)

Spaarders 
(n = 566)

Spendeerders 
(n = 699)

Gemiddeld huidig spaarsaldo  
(in euro’s) 32.731 36.904 30.886 

Heeft voldoende spaargeld om 
een jaar zonder inkomen te 
overbruggen (in procenten)

30,7 33,7 25,3

Heeft een spaarplan voor opleiding 
van kinderen  (in procenten) 27,7 31,4 23,5

Leest jaarlijkse pensioenoverzicht  
(in procenten) 74,4 75,1 74,1

Spaart aanvullend voor oude dag  
(in procenten) 50,2 53,0 46,8

Heeft berekend hoeveel er nodig is 
voor oude dag  (in procenten) 22,3 27,2 19,6



Huishoudfinanciën KVS

45

gronden zien we dat het meewegen van persoonlijkheid de 
verklarende kracht van ons model nog aanzienlijk versterkt. 
Daarbij valt op dat religie, politieke voorkeur en optimisme 
geen beduidende rol meer spelen in deze doorsnede. Spaar-
gedrag lijkt vooral nog te worden geprikkeld door het ant-
woord op de vraag hoe men in het leven staat. Zo blijkt dat 
mensen met een sterk gevoel voor maakbaarheid – een sterke 
locus of control – eerder overgaan tot het sparen voor later. Zij 
hebben immers geloof in het feit dat ze hun eigen toekomst 
kunnen bepalen. De overtuiging, daarentegen, dat het lot 
bepalend is voor de toekomst zorgt ervoor dat het spaarge-
drag afneemt. Ook zien wij hier dat de bereidheid om risico’s 
te nemen het spaargedrag versterkt – wellicht om voldoen-
de buffers aan te brengen voor als het mis gaat – en dat het 
voeren van een strakke administratie sparen bespoedigt. Een 
goed administratief overzicht is blijkbaar een belangrijk ver-
eiste om tot toekomstplanning over te gaan. 

IMPLICATIES VOOR BELEID
In deze bijdrage zijn er tal van onderzoeksresultaten gepre-
senteerd en besproken. Welke lessen zijn er te leren of geleerd? 
Hoe kan nieuw overheidsbeleid profijt trekken uit al deze 
cijfers? Met een reflectie op deze vraagstukken rond ik deze 
bijdrage af. De onderzoeksresultaten laten zien dat een grote 
groep huishoudens onvoldoende zicht heeft op de financiële 
consequenties van hun eigen daden. Zo is het spaargedrag 
van velen ontoereikend om toekomstige tegenvallers op te 
vangen, en is er nog veel te winnen wanneer het gaat om zorg-
vuldig beheer van het huishoudboekje. Een terugtrekkende 
overheid laat gaten vallen. Dus hoe kan nieuw flankerend 
beleid ervoor zorgen dat Jan Modaal de financiële regie weer 
op zich neemt wanneer de overheid die afstaat? 

De studie van Lusardi (2008) is helder: grote delen van 
de samenleving zijn onvoldoende in staat om zelfstandig en 
zorgvuldig om te gaan met hun financiële planning.  Lusardi 
(2008) ziet het gebrek aan financiële geletterdheid als de 
voornaamste oorzaak. Het niet begrijpen van concepten 
als ‘rente’ en ‘rendement’ maken een zorgvuldige planning 
voor de toekomst bijna onmogelijk. Vandaar ook dat ik pleit 
voor financiële training en workshops om deze  geletterdheid 

Regressieresultaten:  
De bepalende achtergronden van echt spaargedrag

TABEL 3

(1) (2) (3) (4) (5)

Achtergrondkenmerken
Mannelijk hoofd huishouden −0,01 0,03 −0,03 −0,03 −0,02
Leeftijd hoofd huishouden 0,01     
Aantal personen in huishouden 0,16 0,22* 0,22* 0,18 0,19
Heeft kinderen −0,97*** −1,13*** −1,09*** −1,04*** −1,02***
Aantal kinderen in huishouden −0,09 −0,18 −0,22 −0,20 −0,19
Maandelijks nettoinkomen 0,76*** 0,71*** 0,61*** 0,60*** 0,51***
Jeugd en opvoeding
Geboren vóór 1945  0,60** 0,58** 0,40 0,60**
Geboren in de periode 
1945–1960  0,73*** 0,72*** 0,64** 0,85***

Geboren in de periode 
1961–1975  0,86*** 0,90*** 0,83*** 0,97***

Geboren in ‘rijkere’ gezinnen  0,10 0,05 0,04 −0,01
Ouders hadden spaarplan voor 
opleiding  0,52*** 0,53*** 0,48*** 0,42***

Kreeg op twaalfde zakgeld  0,08 0,07 0,09 0,02
Opleiding en interesses
Hogeropgeleid   0,03 0,06 0,03
Goed in wiskunde   −0,06 −0,09 −0,17
Houdt financieel nieuws bij   0,59*** 0,48** 0,38*
Doet thuis de administratie   0,15 0,09 0,11
Hoge financiële-
geletterdheidsscore   0,37** 0,35** 0,32**

Persoonlijkheid en gedrag
Religieus    0,20 0,21*
Politiek links    −0,10 −0,09
Positieve economische 
verwachtingen    −0,10 −0,12

Houdt een strakke 
administratie bij    0,35*** 0,32**

Neemt graag risico’s    0,50** 0,42**
Sterke interne locus of control     0,35***
Constante −6,57*** −6,78*** −6,20*** −6,19*** −6,29***
R2adjusted 0,06 0,08 0,09 0,10 0,12
Observaties 1.438 1.438 1.438 1.438 1.438

*/**/*** Significant op tien-, vijf- en eenprocentsniveau
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 verder te versterken. Zo zijn er inmiddels al diverse initia-
tieven genomen, ook in Nederland, waarin financiële 
workshops kinderen op lagere scholen bekend maken met 
de grondbeginselen van verstandig financieel beleid. Vaak 
gebeurt dit op speelse wijze, waardoor zowel het vocabulaire 
als het besef van risico wordt aangeleerd. De resultaten ten 
aanzien van de effectiviteit van dergelijke lesprogramma’s 
zijn echter zeer wisselend. Een verklaring voor dit wisselende 
succes ligt in de resultaten van uit de paragraaf Wie spaart 
er nu echt? hierboven. Financiële kennis alleen blijkt immers 
niet de enige factor achter financieel wenselijk (spaar)gedrag. 
Een groot deel van de waargenomen variatie in spaargedrag 
wordt mede bepaald door persoonlijkheid. Vooral de ‘locus 
of control’ is relevant in dit verband. Het gevoel dat de eigen 
inspanningen renderen en succesvol zijn, blijkt minstens zo 
belangrijk te zijn als kennis van zaken om de juiste keuzes te 
maken. Dit verschil tussen weten en doen leidt ertoe dat in de 
praktijk keuzes verschillend worden gemaakt.

Extra financiële scholing voor tieners op de middelbare 
school is dan ook nuttig om de kenniscomponent van finan-
ciële geletterdheid te versterken (zie voor een uitgebreidere 
bespreking over het nut en de doelmatigheid van financiële 
scholing onder tieners Cordero et al. (2016), Fernandes et al. 
(2014), Walstad et al. (2010), McCormick (2009), en Swin-
ton et al. (2007)). Maar toekomstig overheidsbeleid op dit 
terrein dient erop toe te zien dat deze financiële kennisover-

dracht gepaard gaat met de overtuiging dat eigen regie loont. 
In zekere zin moet er ook meer aandacht komen voor het ver-
trouwen van consumenten in eigen daden. Als kinderen thuis 
te horen krijgen dat een dubbeltje nooit een kwartje wordt, 
rendeert een financiële workshop maar beperkt. Extra aan-
dacht voor een overtuigd zelfbeeld en vertrouwen in eigen 
kunnen, gecombineerd met een basiscursus financiën, zal 
meer resultaat boeken. Het consumentenvertrouwen is een 
veelbesproken indicator in onze economie wanneer de wind 
tegen staat. Meer vertrouwen in eigen kunnen zou structu-
reel grotere aandacht verdienen in een tijd waarin de over-
heid een appèl doet op financiële zelfredzaamheid.  

Resumerend, bij een terugtrekkende overheid hoort 
nieuw beleid dat oog heeft voor financiële geletterdheid. 
Annamaria Lusardi noemde deze financiële geletterdheid 
in 2008 al een essentiële vereiste voor verstandig consumen-
tengedrag. Het versterken van deze financiële geletterdheid 
vergt aandachtig onderwijs, waarin niet alleen de kennis over 
financiële thema’s wordt overgedragen, maar waarbij er ook 
ruimte wordt gemaakt voor het versterken en verbreden van 
het geloof in maakbaarheid. Een nieuwe generatie Nederlan-
ders groeit op in een toekomst waarin zij zelf verantwoorde-
lijk worden gemaakt voor grote keuzes ten aanzien van hun 
hypotheek, onderwijs, zorg en oude dag. Kennis en ervaring 
die niet van nature worden overgedragen thuis, omdat vorige 
generaties deze regie minder hebben gehad. 

In het kort
 ▶ Een grote groep huishoudens 
heeft onvoldoende zicht op de 
financiële consequenties van de 
eigen daden. 

 ▶ De financiële geletterdheid 
van huishoudens kan worden 
 vergroot via training en work
shops.

 ▶ Scholing is effectiever als er ook 
aandacht is voor het zelfbeeld 
van de deelnemer.
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In zijn bijdrage kaart Dirk Brounen een belangrijke 
maatschappelijke ontwikkeling aan: er wordt in toe-
nemende mate een beroep gedaan op de financiële 
zelfredzaamheid van Nederlanders. Burgers moeten 

steeds meer complexe financiële beslissingen nemen op 
 terreinen als onderwijs, arbeid, wonen, zorg en pensioen. 
Dit terwijl de wereld in hoog tempo digitaliseert (wat ervoor 
zorgt dat de manier waarop we met geldzaken omgaan ingrij-
pend verandert) en terwijl jongeren steeds vroeger deel-
nemen aan het economisch verkeer. Onlangs publiceerde 
het Centraal Bureau voor de Statistiek dan ook cijfers waar-
uit bleek dat drie miljoen Nederlanders financieel kwetsbaar 
zijn (CBS, 2017). 

Brounen pleit voor het versterken van (met name de 
kenniscomponent van) financiële geletterdheid in het onder-
wijs, en voor het verbreden van het geloof in maakbaarheid 
(interne locus of control). Dit sluit deels aan bij de visie van 
Wijzer in geldzaken (Wig): Wig wil dat jongeren leren 
omgaan met geld en dat financiële vaardigheden een struc-
turele plek in het schoolcurriculum krijgen. De partners van 
Wig hebben de afgelopen jaren veel activiteiten ontplooid 
om dit te realiseren, met de Week van het geld als aanjager. 

Echter, financiële geletterdheid en locus of control zijn 
niet de enige variabelen die invloed hebben op financieel 
verantwoord gedrag. Het inzetten op kennis is nodig, maar 
alleen kennis is doorgaans niet voldoende. Bij Wig hanteren 
we de volgende definitie van verantwoord financieel gedrag: 
“Iemand vertoont verantwoord financieel gedrag wanneer 

hij weloverwogen keuzes maakt zodanig dat zijn financiën in 
balans zijn, zowel op de korte als op de lange termijn.” Aan 
deze definitie liggen drie aspecten ten grondslag: manage-
ment van geld, financieel plannen en bewust beslissingen 
nemen ten aanzien van financiële producten. Management 
van geld betreft met name het in balans houden van de 
inkomsten en uitgaven (rondkomen) en controle houden 
(budgetteren, administratie voeren, buffers houden). Finan-
cieel plannen betreft het rekening houden met mogelijk al 
dan niet voorzienbare gebeurtenissen op de korte en lange 
termijn en hierop anticiperen. Bewust beslissingen nemen ten 
aanzien van financiële producten betreft het kritisch kopen 
van producten (advies zoeken waar nodig, niet alleen naar de 
prijs kijken), met name ten aanzien van het aanschaffen van 
financiële producten en het evalueren van de producten die 
men eerder heeft aangeschaft.

Deze drie componenten hangen onderling zo weinig 
samen dat financieel gedrag niet als één dimensie moet wor-
den gezien, maar als drie dimensies die los staan van elkaar. 
Dat betekent dat als iemand goed is in bijvoorbeeld manage-
ment van geld, dat niet betekent dat die persoon ook goed 
is in bijvoorbeeld financieel plannen of bewust beslissingen 
nemen ten aanzien van financiële producten (Wig, 2013). 

Het aanleren van een geloof in maakbaarheid (interne 
locus of control) zal ongetwijfeld bijdragen aan finan ciële 
vaardigheden en aan het bevorderen van financieel verant-
woord gedrag. Er zijn echter meer factoren die bepalen of 
financiële educatie succesvol is. De laatste jaren is er veel 

BART 
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in geldzaken en bij 
het Ministerie van 
Financiën

Reactie: Financiële 
educatie vereist brede aanpak
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Drie miljoen Nederlanders 
zijn financieel kwetsbaar

onderzoek gedaan naar de effectiviteit van financiële  educatie. 
Nibud en Wig (2017) hebben zo veel mogelijk onderzoeken 
op dit terrein op een rij gezet en hieruit komt een wisselend 
beeld naar voren. Traditionele vormen van kennisoverdracht 
blijken weinig effectief. Maar recent onderzoek laat steeds 
vaker zien dat financiële educatie bij kan  dragen aan de finan-
ciële vaardigheden van jongeren. 

Een aantal factoren zijn van belang bij het vergroten van 
de financiële vaardigheden van jongeren. Zo is het essentieel 
dat er wordt ingezet op vaardigheden, want lessen die zich 
beperken tot kennisoverdracht hebben weinig effect. Daar-
naast is een structurele aanpak vereist:  eenmalige of kort-
durende interventies zijn niet genoeg. Ook is het belangrijk 
dat er wordt aangesloten bij situaties in het echte leven van 
de jongeren die op dat moment spelen. Als de lessen meteen 
in de praktijk kunnen worden gebracht, neemt de effecti-
viteit toe. Daarnaast is het van belang dat er wordt aange-
sloten bij de cognitieve, sociale en psychologische ontwik-
keling van de kinderen en jongeren. Essentieel is ook dat 
onderwijs professionals betrokken worden bij het maken van 
 lesmateriaal en dat er gebruikgemaakt wordt van bewezen 
effectieve, activerende didactische methoden. Ten slotte is 
het belangrijk dat de interventie getest wordt. Pas dan weet 
je of zij effectief is. 

Wij komen dan ook met de suggestie om de voor-
gestelde aanpak van Brounen op drie manieren te verbreden: 
ten eerste door niet alleen in te zetten op de kenniscompo-
nent van financiële geletterdheid, maar ook op de vaardig-
heden in dit opzicht. Ten tweede door aandacht te besteden 
aan alle drie de componenten van verantwoord financieel 
gedrag. En ten derde door in te zetten op meerdere psycho-

logische  aspecten (niet alleen op locus of control). Een ander 
erg belangrijk psychologisch principe (wat sterk met locus of 
control samenhangt) is bijvoorbeeld self-efficacy (het vertrou-
wen in eigen kunnen). Daarnaast kan het zowel bij volwas-
senen als bij jongeren goed werken om praktische psycholo-
gische noties – zoals mentaal boekhouden, ankeren, framen, 
impulsiviteit en zelfcontrole – over te brengen zodat mensen 
meer inzicht krijgen in hun eigen gedragingen en hoe deze 
worden beïnvloed. Deze inzichten kunnen zij in het dagelijks 
leven toepassen, zodat zij bewustere keuzes gaan maken. 

Samenvattend: wij delen de visie van Dirk Brounen dat 
er in het onderwijs meer aandacht moet komen voor finan-
ciële educatie. Wig pleit voor verankering van financiële 
vaardigheden in het schoolcurriculum. Hierbij zouden wij 
de inzet echter op drie manieren willen verbreden: focus niet 
alleen op kennis maar ook op vaardigheden, zet in op alle drie 
de dimensies van financieel verantwoord gedrag en besteed 
aandacht aan alle relevante psychologische principes (niet 
alleen aan locus of control).
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Stel, u gaat beleggen en leent hiervoor een geld-
bedrag van circa viermaal uw jaarsalaris. Dit geleen-
de geld belegt u vervolgens niet netjes gespreid, 
maar u investeert het in één specifiek beleggings-

goed dat ook nog eens flink in waarde kan fluctueren, en 
waarvan bovendien de aan- en verkoop gepaard gaat met 
flinke transactiekosten. En dat alles in een markt waarin de 
overheid vraag en aanbod significant verstoort, en waarin de 
fiscale behandeling van het betreffende investeringsgoed ook 
nog eens uiterst complex is. Dit mag dan klinken als een niet 
zo verstandige belegging, maar toch is de kans aanzienlijk dat 
u iets soortgelijks al gedaan heeft of wellicht nog gaat doen.

Welkom op de Nederlandse woningmarkt! Als er één 
markt is waar rationeel economisch gedrag wordt uitge-
daagd, dan is het de woningmarkt wel. En in het bijzonder de 
Nederlandse markt voor koopwoningen, waar de wetgever 
meer woorden nodig heeft om de fiscale eigenwoningschuld 
te definiëren dan het aantal woorden dat dit artikel bevat 
(zie artikel 3.119a tot en met 3.119g van de Wet inkomsten-

belasting 2001). Bij uitstek dus een markt waarvan gedrags-
economen veel kunnen leren. 

Een volledig overzicht van alle inzichten die de gedrags-
economie op het gebied van de woningmarkt heeft opgele-
verd, gaat voor dit hoofdstuk te ver. Daarom richt ik me op 
drie saillante inzichten: de irrationele verwachtingen over 
huizenprijzen, de verliesaversie bij verkoop, en de onder-
schatting van de opportuniteitskosten (impliciete woon-
lasten) van de eigen woning.

IRRATIONALE VERWACHTINGEN OVER 
HUIZENPRIJZEN
Een huis gaat tientallen tot soms zelfs wel honderden jaren 
mee. Verwachtingen over de huizenprijzen spelen dan ook 
een cruciale rol op de woningmarkt. Hoewel een algehele 
consensus ontbreekt, worden de inzichten van Case en Shil-
ler (1989; 2003) toch breed gedeeld onder woningmarkt-
economen (Brocker en Hanes, 2014). Case en Shiller beto-
gen dat verwachtingen veel meer adaptief dan rationeel zijn. 
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Woningmarkt: het verzachten 
van de pijn van een hervorming

Het werk van gedragseconomen heeft een aantal inzichten opgeleverd wat betreft de woning-
markt. Wat zijn hiervan de consequenties voor het woonbeleid? En hoe valt de voor sommige huis-
houdens onvermijdelijke pijn van een vergaande hervorming van het Nederlandse woonbeleid te 
bestrijden met gedragseconomische pijnstillers? Een overzicht plus een belastingvoorstel.
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Kennis over huizenprijsverwachtingen is belangrijk, 
omdat onrealistische verwachtingen tot zeepbellen kunnen 
leiden. En het uiteenspatten van zeepbellen hakt er meestal 
stevig in. Huishoudens zien in zo’n geval een deel van hun 
vermogen verdampen en hun huis komt mogelijk ‘onder 
water’ te staan. De transacties op de woningmarkt nemen 
af, net als de bouw van nieuwe woningen. In dat geval dreigt 
er financiële chaos, met hoge sociale kosten (Glaeser, 2013). 
Inzicht in het ontstaan van zeepbellen kan wellicht helpen 
om ze tijdig de kop in te drukken. 

Op een voorraadmarkt als de woningmarkt zullen ver-
anderingen in vraag allereerst leiden tot prijseffecten, sim-
pelweg omdat voorraadaanpassingen traag verlopen. Als de 
verwachtingen rationeel zijn, dan blijft het bij een initiële 
prijsschok, waarna de voorraden zich weer langzaam aanpas-
sen en de prijzen zich weer geleidelijk bewegen richting het 
nieuwe langetermijnevenwicht. Volgens onder meer Case en 
Shiller (1989, 2003) gebeurt er echter nog iets anders bij een 
‘vraagschok’: de initiële prijsschok gaat volgens hen als het 
ware een eigen leven leiden.

Clayton (1996) laat empirisch zien dat verwachtingen 
over huizenprijzen niet rationeel zijn. Volgens Case et al. 
(2012) hanteren huishoudens sterk adaptieve, irrationele 
prijsverwachtingen: stijgende huizenprijzen leiden tot hoge-
re verwachte huizenprijsstijgingen die vervolgens weer leiden 
tot een grotere vraag naar huizen. Dit feedbackmechanisme 
genereert een huizenprijsbubbel die op een bepaald moment 
uiteen zal spatten. Waarna hetzelfde mechanisme weer leidt 
tot zichzelf versterkende huizenprijsdalingen. Glaeser (2013) 
voegt daar nog aan toe dat op zich de verwachtingen die huis-
houdens hanteren best verdedigbaar kunnen zijn, maar dat 

huizenkopers vooral de langetermijneffecten van voorraad-
aanpassingen op de huizenprijzen onderschatten.

Brunnermeier en Julliard (2008) doen ook nog een 
interessante observatie. Als huizenbezitters last hebben van 
‘geldillusie’, zo stellen zij, dan zal een neerwaartse inflatie-
schok leiden tot hogere huizenprijzen. Normaliter leidt een 
dalende inflatie tot een lagere nominale rente. Vanwege hun 
focus op nominale geldbedragen interpreteren huishoudens 
deze lagere nominale rente ten onrechte als een lagere reële 
rente. Daardoor lijkt het alsof kopen ten opzichte van huren 
een stuk voordeliger is geworden, waardoor de vraag naar 
koopwoningen toeneemt en de huizenprijzen stijgen. Brun-
nermeier en Julliard (2008) tonen empirisch aan dat de afwij-
king van huizenprijzen van hun fundamentele waarde goed 
verklaard kan worden door inflatie en nominale rentevoeten. 
Zo zien zij hun hypothese van geldillusie bevestigd. 

Dröes (2011), ten slotte, onderzoekt onder meer de 
invloed van de hypothecaire lening op de door Nederlandse 
huishoudens verwachte waarde van de eigen woning. Hij laat 
zien dat de hoogte van de hypotheek (ten opzichte van het 
inkomen) een niet-rationeel verklaarbaar positief effect heeft 
op de verwachte huizenprijs bij eventuele verkoop.

Wat de precieze oorzaak van niet-rationele prijzenver-
wachtingen ook mag zijn, het gevaar bestaat dat vraagschok-
ken voor korte of lange tijd de verwachtingen aangaande 
toekomstige huizenprijsstijgingen sterk kunnen vertekenen. 
Verderop kom ik terug op de beleidsimplicaties hiervan.

VERLIESAVERSIE 
Empirisch onderzoek naar prijszettingsgedrag op de woning-
markt in verschillende landen, regio’s en tijdvakken heeft 
overtuigend bewijs geleverd dat huizenverkopers verliesavers 
zijn (Anenberg, 2011; Einiö et al., 2008; Engelhardt, 2003; 
Genesove en Mayer, 2001). Huiseigenaren die hun huis wil-
len verkopen, blijken bij een verwacht verlies minder bereid 
met de vraagprijs te zakken dan huiseigenaren die vermoede-
lijk hun huis met winst zullen verkopen. 

Rationeel gezien zou de aankoopprijs geen rol mogen 
spelen in het bepalen van de vraagprijs. De aankoopprijs 
heeft immers het karakter van ‘verzonken kosten’. Hoe hoog 

‘Gedragseconomische pijnstillers’ 
maken een hervorming van de 
woningmarkt mogelijk
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of laag de aankoopprijs ook is geweest, bij verkoop zal je altijd 
proberen om het maximale eruit te halen. In de praktijk gaat 
het echter anders. Verliesaversie leidt ertoe dat een verkoper 
die een verlies verwacht, een hogere prijs vraagt en minder 
bereid is met zijn prijs te zakken dan een huiseigenaar die op 
een verwachte winst rekent. 

Verliesaversie is een relevant fenomeen, omdat het kan 
verklaren waarom dalende huizenprijzen vaak gepaard gaan 
met sterk dalende verkopen (zie CPB (2013)) voor een aan-
tal additionele verklaringen voor dit fenomeen). Een nega-
tieve vraagschok leidt tot dalende huizenprijzen, waardoor 
meer huiseigenaren denken met een verlies geconfronteerd 
te worden. Zij zullen dan steeds minder bereid zijn om hun 
vraagprijs naar beneden bij te stellen, waardoor transacties 
steeds moeizamer tot stand komen. 

Gegeven de eensluidende resultaten van empirisch 
onderzoek in andere landen is het zeer aannemelijk dat ver-
liesaversie ook bij Nederlandse huishoudens een rol speelt 
als zij hun woning te koop aanbieden. Maar mogelijk is de 
hoogte van de uitstaande hypothecaire lening ten opzichte 
van de verwachte waarde van de woning (de zogenaamde 
LTV-ratio) ook een belangrijk psychologisch ijkpunt voor 
Nederlandse huiseigenaren bij de bepaling van hun reserve-
ringsprijs. Voor veel Nederlandse huishoudens is de LTV op 
dit moment nog altijd groter dan 1. Dat betekent dat zij na 
verkoop van de woning met een restschuld blijven zitten. Net 
als de aankoopprijs zou de LTV dus ook een psychologisch 
ijkpunt kunnen zijn. Naast verliesaversie zou er dan ook spra-
ke kunnen zijn van een restschuldaversie.

Recent onderzoek laat inderdaad zien dat onder Neder-
landse huizenbezitters de aankoopprijs en de hypothecaire 
schuld allebei als een psychologisch ijkpunt fungeren. Steeg-
mans (2017) toont aan dat voor Nederlandse huishoudens 
bij verkoop het effect van verliesaversie ongeveer twee keer zo 
groot is als het effect van een verwachte restschuld. 

ONDERSCHATTING IMPLICIETE WOONLASTEN 
Woonlasten zijn deels expliciet en deels impliciet. Expliciete 
woonlasten zijn woonlasten die huishoudens daadwerkelijk 
moeten uitgeven. Denk daarbij vooral aan de maandelijkse 

rentelasten. Deze noemen we ook wel out-of-pocket-kosten. 
Impliciete woonlasten zijn dan woonlasten die niet daadwer-
kelijk betaald worden. De belangrijkste impliciete woonlas-
ten zijn de gederfde inkomsten uit het eigen vermogen dat in 
de woning is geïnvesteerd. Dit worden ook wel de opportu-
niteitskosten genoemd. 

Impliciete kosten worden makkelijker over het hoofd 
gezien dan expliciete kosten, omdat ze veel minder saillant 
zijn. Veel mensen zouden dan ook kunnen denken dat de 
woonlasten van een woning met een volledig afgeloste hypo-
thecaire lening zeer laag of zelfs nihil zijn. Meer eigen vermo-
gen in de woning zou dan tot een grotere vraag naar woon-
consumptie kunnen leiden. 

Een ander verschil tussen impliciete en expliciete kosten 
is dat de kosten van het eigen vermogen (lees: de gederfde 
inkomsten hieruit) ervaren kunnen worden als een door 
een huishouden misgelopen vorm van winst, terwijl de kos-
ten van vreemd vermogen veel meer als een verlies worden 
geïnterpreteerd. Als verliezen inderdaad een groter mentaal 
gewicht krijgen dan (gederfde) winsten, dan voorspelt de 
prospect-theorie van Kahneman en Tversky (1979) ons even-
eens dat een lagere schuld-waardeverhouding tot een grotere 
woonconsumptie leidt. 

Met behulp van data op huishoudniveau over woon-
consumptie en de financiering ervan is deze hypothese goed 
te toetsen. Huishoudens die een woning kopen en deze voor 
een groot deel met eigen geld financieren, zouden relatief 
meer aan woonconsumptie moeten uitgeven dan huishou-
dens die een woning grotendeels met een lening financieren. 
Een dergelijk onderzoek kan ons leren welk gewicht huis-
houdens in de praktijk toekennen aan impliciete kosten. 

Van Dijk (2017) laat op deze manier zien dat huizenbe-
zitters de expliciete woonlasten circa twee keer zo zwaar laten 
wegen in hun woonconsumptiebeslissing dan de impliciete 
woonlasten. Het is dus niet zo dat huishoudens de opportu-
niteitskosten volledig negeren (zoals betoogd door Frederick 
et al., 2009), maar wel dat deze een beduidend lager gewicht 
krijgen dan de out-of-pocket-kosten (conform de visie in Tha-
ler, 1980). 

Een onderschatting van de impliciete woonlasten kan 
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ook verklaren waarom de ‘woonquote’ (woonlasten als per-
centage van het besteedbare inkomen) toeneemt naarmate 
huishoudens over meer vermogen beschikken. Een bekend en 
logisch verklaarbaar empirisch fenomeen is dat woonquotes 
dalen als inkomens stijgen (figuur 1). Huishoudens met lage 
inkomens zijn een relatief groot deel van hun inkomen kwijt 
aan woonlasten. Dat komt omdat een deel van de vraag naar 
woonconsumptie als het ware vastligt. Het aandeel van deze 
vaste minimale woonconsumptie daalt logischerwijs als het 
inkomen stijgt. Maar we zien ook dat naarmate huishoudens 
over meer vermogen beschikken hun woonquote juist toe-
neemt (Van Dijk, 2013). Een onderschatting van de implicie-
te woonlasten kan dit fenomeen goed verklaren. Veel vermo-
gen betekent meestal veel eigen vermogen in de woning. En 
veel eigen vermogen betekent relatief veel impliciete woon-
lasten en relatief weinig expliciete woonlasten – in Van Dijk 
(2013) wordt uitgelegd hoe er met de mogelijke endogeniteit 
van deze relaties is omgegaan. Daardoor lijkt wonen goed-
koop en ligt de consumptie van wonen navenant ook hoger.

BELEIDSIMPLICATIES
Wat is nu de beleidsrelevantie van bovenstaande inzichten? 
Sterk adaptieve verwachtingen over huizenprijzen – het 
eerste van de drie genoemde inzichten – kunnen leiden tot 
zeepbellen die grote maatschappelijke kosten genereren als ze 
uiteenspatten. Overheidsbeleid dat zich richt op het voorkó-
men van excessieve prijsstijgingen lijkt dus legitiem. 

Het tweede inzicht bestaat uit verlies- en restschuld-
aversie. Beide vormen van aversie zijn op zich geen voor-
beelden van marktfalen op de woningmarkt. Het zwaardere 
gewicht dat mensen mentaal toekennen aan verlies en rest-
schuld is als het ware een onderdeel van hun preferenties 
 waarnaar zij zelf kunnen handelen. Verlies- en restschuld-
aversie vormen dus geen directe legitimering voor het over-
heidsbeleid (CPB, 2013). De gevolgen ervan ( minder 
mobiliteit op de woning- en arbeidsmarkt bij dalende 
 huizenprijzen) kunnen beleidsmatig echter wel aanknopings-
punten bieden. Deze mobiliteitseffecten blijken overigens 
vrij beperkt te zijn (CPB, 2016). 
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De beleidsimplicaties van het lage gewicht dat huis-
houdens toekennen aan impliciete woonlasten (het derde 
gedragseconomische inzicht wat betreft de woningmarkt) 
hangen af van wat de precieze onderliggende oorzaak is. 
Wanneer het lage gewicht van impliciete kosten het gevolg 
is van een onderschatting ervan, dan zou men kunnen beto-
gen dat de woonconsumptie verstoord wordt als huishou-
dens hun woning grotendeels uit eigen geld financieren. In 
dat geval is deze verstoring beleidsrelevant. Maar wanneer 
verliesaversie ten grondslag ligt aan het lagere gewicht van 
impliciete woonlasten, dan zijn deze uitkomsten nauwelijks 
relevant voor het woonbeleid. Het relatief lage gewicht van 
impliciete woonlasten is dan immers ‘slechts’ het gevolg van 
prospect- ofwel verwachtingstheoretische voorkeuren. 

Kortom, de drie genoemde inzichten legitimeren wel 
enige mate van overheidsingrijpen, maar het is verre van 
evident hoe dit zou moeten worden vormgegeven. Het lijkt 
bijvoorbeeld weinig zinvol en realistisch om de huizenprijs-
verwachtingen van huishoudens minder adaptief en meer 
rationeel te maken. Net zo min als het zinvol is om huis-
houdens verliesaversie af te leren, of om huishoudens te 
leren de impliciete kosten meer te laten meewegen in hun 
consumptie beslissing. 

De oorzaken bieden dus niet echt een beleidsmatig aan-
grijpingspunt, maar de gevolgen doen dat wellicht wel. De 
onwenselijke effecten van adaptieve verwachtingen en ver-
liesaversie manifesteren zich bij prijsveranderingen. Die zijn 
op de woningmarkt natuurlijk niet altijd te voorkomen, maar 
de overheid kan er toch wel zo veel mogelijk voor zorgen dat 
ze zelf geen bron van prijsfluctuaties is. 

In theorie zou de overheid via anticyclisch beleid actief 
kunnen proberen om de prijsfluctuaties op de woningmarkt 
te beperken. Dit is echter riskant vanwege overheidsfalen. 
Niet alleen is het vaststellen van bovenmatige prijs stijgingen 
lastig, maar ook de (al dan niet regionale) juiste dosering en de 
timing van actief anticyclisch beleid is niet eenvoudig te bepa-
len. Wat in dit kader misschien wel zou kunnen  helpen zijn 
slimmere leennormen. Momenteel bestaan er leen normen 
zowel op basis van inkomen als op basis van de waarde van de 
woning. Deze laatste worden steeds  restrictie ver  (CPB, 2017), 

 maar werken wat betreft het dempen van prijsfluctuaties pre-
cies de verkeerde kant op. Want als de huizen prijzen stijgen, 
mag je immers meer lenen (en vice versa). Leennormen op 
basis van inkomen kennen dit nadeel een stuk minder. 

Maar misschien ligt het afschaffen van alle fiscale subsi-
dies en andere marktverstorende instrumenten meer voor de 
hand. Zowel de fiscale subsidiëring van het eigenwoningbezit 
als de regulering van huurwoningen genereert immers onno-
dige verstoringen en ze leiden eens in de zoveel tijd tot poli-
tieke onrust en onzekerheid onder huizenbezitters (Donders 
et al. (2010) en Gruber et al. (2017) tonen empirisch aan hoe 
hypotheekrenteaftrek niet alleen de woonconsumptie maar 
ook de financieringsbeslissing verstoort). Uiteraard genereer 
je als overheid in eerste instantie juist een vraagschok als je 
flink gaat hervormen, maar daar zal je als maatschappij toch 
een keer doorheen moeten wanneer je af wilt van het versto-
rende overheidsbeleid. De vraag is dus vooral: hoe doe je dat?

CONCLUSIE EN BELEIDSVOORSTEL 
Volledig afschaffen van de hypotheekrenteaftrek is nogal 
ingrijpend. Zo’n hervorming leidt op korte termijn al tot 
lagere huizenprijzen en zal de huidige generatie woningbezit-
ters dus pijn doen, terwijl de baten van deze hervorming pas 
over langere tijd te merken zijn. Het politieke draagvlak hier-
voor is dan ook waarschijnlijk gering. Is daarmee dan elke 
grote hervorming op de woningmarkt al bij voorbaat kans-
loos? Is er geen scenario te bedenken waarin de woningmarkt 
in één keer volledig hervormd wordt, waarbij de welvaarts-
winsten maximaal zijn en de onvermijdelijke pijn op korte 
termijn geminimaliseerd wordt? 

De gedragseconomie biedt hier mogelijk een ‘ja’ als ant-
woord. Als we gebruikmaken van psychologische inzichten, 
kan deze discipline ons leren hoe de pijn van een hervormings-
operatie te verzachten is. Door gebruik te maken van ‘gedrags-
economische pijnstillers’ kan men wellicht een hervormings-
scenario bedenken dat wel voldoende draagvlak heeft. 

De gedragseconomie leert ons onder andere dat mensen 
nieuwe situaties vooral evalueren in termen van veranderin-
gen vergeleken met de bestaande situatie. Daarbij kijkt men 
voornamelijk naar de gevolgen op de (zeer) korte termijn en 
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rekent men veel vaker in nominale prijzen dan in reële groot-
heden. Het belangrijkste criterium wat betreft een effectieve 
gedragseconomische pijnstiller is dan ook dat mensen, als 
gevolg van de hervorming, in nominale termen er ten opzich-
te van hun huidige situatie zo min mogelijk op achteruitgaan. 
Dat genereert de minste pijn. En gegeven deze criteria zou 
het volgende hervormingsscenario draaglijk kunnen zijn. 

Verplaats de eigen woning en de eigenwoningschuld in 
één keer van box 1 naar box 3 van de inkomstenbelasting. 
Daarbij krijgen dan, op het moment van de hervorming, alle 
huidige huizenbezitters een levenslange, niet-geïndexeer-
de vrijstelling voor de waarde van hun woning in box 3 ter 
grootte van maximaal de WOZ-waarde van hun woning. De 
meeste huiseigenaren zullen dan te maken krijgen met een 
negatief saldo in box 3, omdat er tegenover hun hypothecaire 
schuld geen waarde voor het eigen woningbezit staat. Deze 
negatieve grondslag wordt vervolgens tegen een forfaitair 
tarief uitgekeerd, of als korting verrekend met de aanslag in 
box 1 en 2. Tegelijkertijd wordt ook de overdrachtsbelasting 
in één klap afgeschaft. 

Het geld dat het Rijk per saldo overhoudt aan deze 
 operatie kan worden ingezet om de tarieven voor de 
inkomsten belasting te verlagen. Een deel van de fiscale 
opbrengsten zal echter worden aangewend ter financiering 
van een inkomensafhankelijke (ongebonden) woontoeslag 
voor toekomstige huizenbezitters. Zij missen de vrijstelling in 
box 3, maar hebben mogelijk toch recht op een woon toeslag. 

Natuurlijk zal een dergelijke hervorming nooit volle-
dig pijnloos zijn. Huidige huizenbezitters zullen de waarde 
van hun woning zien dalen. Maar wel blijven zij de rest van 
hun leven recht houden op een (forfaitaire) hypotheekrente-
aftrek. En zij profiteren bovendien van lagere belasting-
tarieven. Nominaal verandert daarom hun huishoudboekje 
waarschijnlijk nauwelijks. 

Toegegeven, in dit scenario lijken starters op de koop-
markt er op het eerste gezicht wat bekaaid van af te komen. 
Ze missen immers de vrijstelling in box 3. Ze profiteren 
 echter wel van het afschaffen van de overdrachtsbelasting en 
van de lagere huizenprijzen. Bovendien hebben zij, afhanke-
lijk van hun inkomen, recht op een woontoeslag. Huidige 
huizen bezitters krijgen dat recht niet. 

Een beetje pijn en wat scheve gezichten zijn bij deze 
hervorming dus onvermijdelijk, maar daar staan een paar 
grote voordelen tegenover. Dit scenario kan voor de koop-
markt in één keer worden doorgevoerd; dat geeft in ieder 
geval duidelijkheid en zekerheid. Daarnaast wordt er in dit 
scenario vanzelf een eindtoestand bereikt waarin verstorende 
overheidsbemoeienissen op de woningmarkt minimaal zijn. 
Bijkomend voordeel van deze eindsituatie – met de woning 
en lening volledig in box 3 – is dat het erg eenvoudig en 
overzichtelijk is geworden. Want het kopen van een woning 
met bijbehorende financiering is voor de meeste mensen al 
 complex genoeg.

In het kort
 ▶ Verwachtingen van toe koms tige 
huizenprijsstijgingen zijn niet 
rationeel en kunnen ver tekend 
worden door vraagschokken. 

 ▶ Door verliesaversie en rest schuld
aversie gaan dalende huizen
prijzen vaak gepaard met sterk 
dalende verkopen. 

 ▶ Huishoudens onderschatten de 
opportuniteitskosten van eigen
woningbezit, die minder zicht
baar zijn dan de expliciete kosten.



Woningmarkt KVS

57

LITERATUUR
Anenberg, E. (2011) Loss aversion, equity constraints 

and seller behavior in the real estate market, Regional 
Science and Urban Economics, 41(1), 67–76.

Brocker, M. en C. Hanes (2014) The 1920s American 

real estate boom and the downturn of the Great 

Depression: evidence from city crosssections. In: 

E.N. White, K. Snowden en P. Fishback (red.), Hous-
ing and mortgage markets in historical perspective. 

Cambridge: NBER, 161–201.

Brunnermeier, M. en C. Julliard (2008) Money illu

sion and housing frenzies. The Review of Financial 
Studies, 21(1), 135–180.

Case, K. en R. Shiller (1989) The efficiency of the 

market for singlefamily homes. The American 
 Economic Review, 79(1), 125–137.

Case, K. en R. Shiller (2003) Is there a bubble in 

the housing market? Brookings Papers on Economic 
 Activity, 2, 299–362.

Case, K., R. Shiller en A. Thompson (2012) What 

have they been thinking? Homebuyer behavior in 

hot and cold markets. Brookings Papers on Economic 
Activity, 45(2), 265–315.

Clayton, J. (1996) Rational expectations, market 

fundamentals and housing price volatility. Real  
Estate Economics, 24(4), 441–470.

CPB (2013) Verliesaversie op de woningmarkt. Achter

gronddocument, 18 juli 2013.

CPB (2016) De invloed van onderwaterhypotheken op de 
mobiliteit van huishoudens. CPB Discussion Paper, 323.

CPB (2017) Actualisatie economische effecten van een 
verdere verlaging van de LTV-limiet. CPB Achtergrond

document, 6 juni 2017.

Dijk, M. van (2013) Wie minder leent koopt meer 

eigen woning. ESB, 98(4670), 604–607. 

Dijk, M. van (2017) Estimating the weight of oppor

tunity costs in housing consumption.  Applied Econo-
mics, 49(57), 5762–5770.

Donders, J., M. van Dijk en G. Romijn (2010) 

 Hervorming van het Nederlandse woonbeleid. CPB 

 Bijzondere publicatie, 84.

Dröes, M. (2011) House price uncertainty in the Dutch 
owner-occupied housing market. Proefschrift Utrecht 

University School of Economics. 

Einiö, M., K. Markku en V. Puttonen (2008) Price set

ting and the reluctance to realize losses in apartment 

markets. Journal of Economic Psychology, 29(1), 19–34.

Engelhardt, G. (2003) Nominal loss aversion, hous

ing equity constraints, and household mobility: 

 evidence from the United States. Journal of Urban  
Economics, 53(1), 171–195.

Frederick, S., N. Novemsky, J. Wang et al. (2009) 

Opportunity cost neglect. Journal of Consumer 
Research, 36(4), 553–561.

Genesove, D. en C. Mayer (2001) Loss aversion and 

seller behavior: evidence from the housing market. 

The Quarterly Journal of Economics, 116(4), 1233–1260.

Glaeser, E. (2013) A nation of gamblers: real estate 
speculation and American history. NBER Working 

Paper, 18825.

Gruber, J., A. Jensen en H. Kleven (2017) Do people 
respond to the mortage interest deduction? Quasi- 
experimental evidence from Denmark. NBER Working 

Paper, 23600.

Kahneman, D. en A. Tversky (1979) Prospect  theory: 

an analysis of decision under risk. Econometrica, 

47(2), 263–291.

Steegmans, J. (2017) House prices and household 
mobility in the Netherlands: empirical analyses of 
financial characteristics of the household. Proefschrift 

Utrecht University School of Economics. 

Thaler, R. (1980) Toward a positive theory of 

 consumer choice. Journal of Economic Behavior & 
Organization, 1(1), 39–60.



KVS Preadviezen 2017

58

De bijdrage van Machiel van Dijk over gedrags-
economie en de woningmarkt geeft een mooie 
lijst van de voor de woningmarkt interes-
sante literatuur hierover. Van Dijk beschrijft 

drie inzichten die de gedragseconomie op het gebied van 
de woningmarkt heeft opgeleverd. Dit zijn, kort verwoord, 
het inzicht dat huizenprijsverwachtingen niet per se ratio-
neel zijn, dat verlies- en restschuldaversie een rol spelen, en 
dat impliciete woonlasten worden onderschat. De inzichten 
worden helder beschreven en zijn actueel. 

Het inzicht dat impliciete woonlasten doorgaans wor-
den onderschat, is bijvoorbeeld actueel in het licht van 
de toename van vrijwillige hypotheekaflossingen in 2013 
en 2014. In die periode stond de spaarrente laag en kon er 
gebruik worden gemaakt van een ruimere vrijstelling in de 
schenkbelasting (DNB, 2015). De opportuniteitskosten van 
aflossen waren dus relatief laag. De hogere aflossingen dui-
den erop dat huishoudens zich goed bewust zijn van deze 
opportuniteitskosten, en dit ook sterk laten meewegen in 
hun aflosbeslissing. 

Een ander actueel thema is de loan-to-value-ratio 
(LTV). Van Dijk stelt dat huishoudens, naast verliesavers, 
ook restschuldavers kunnen zijn. De LTV is dan, net als de 
aankoopprijs, een ‘psychologisch ijkpunt’ voor huishoudens 
betreffende de prijs waartegen zij bereid zijn hun woning 

te verkopen. Een potentiële restschuld is naar verwachting 
zeker een belangrijk ijkpunt, maar niet alleen een psycholo-
gisch ijkpunt. Het hebben van een restschuld heeft financiële 
consequenties. Er moet op worden afgelost en rente betaald. 
Ook brengt een restschuld iemand in een slechtere positie op 
de kredietmarkt, waardoor het wellicht moeilijker wordt om 
een nieuwe hypotheek of andere leningen te krijgen. Hierin 
verschilt een restschuld van een papieren verlies dat iemand 
lijdt als de woning tegen een lagere prijs wordt verkocht dan 
het aankoopbedrag.

Het beleidsvoorstel dat in het stuk wordt gepresenteerd, 
is om de hypotheekrenteaftrek af te schaffen, iets waar eco-
nomen al sinds de jaren negentig veelvuldig voor pleiten. Zij 
wijzen op de verstorende werking van de hypotheekrente-
aftrek, die het goed functioneren van de woningmarkt in 
de weg staat. Wat dat betreft is het voorstel van Van Dijk 
begrijpelijk. Het is alleen niet duidelijk hoe het afschaffen 
van de aftrek zich verhoudt tot het eerder beschreven inzicht 
dat impliciete woonlasten worden onderschat. Te lezen valt 
dat onderschatting van impliciete woonlasten leidt tot een 
 grotere woonconsumptie. Als meer eigen vermogen in de 
woning wordt geïnvesteerd, zijn de expliciete woonlasten 
(de kosten van de hypotheek) lager en lijkt wonen goed koper 
dan het werkelijk is. Als een laag gewicht voor impliciete 
 lasten suggereert dat veel eigen vermogen leidt tot verstoring 
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van de woonconsumptie, dan zou dit juist pleiten voor het 
behoud van de hypotheekrenteaftrek. Het stimuleren van 
vreemd vermogen kan immers tegenwicht bieden aan de 
onderschatting van impliciete woonlasten. 

Het voorstel van Van Dijk is om de hypotheekrente-
aftrek in één keer af te schaffen, en mensen hiervoor een 
compensatie of ‘pijnstiller’ te geven. Het doel van de ‘pijn-
stiller’ is om mensen er in nominale termen niet op achter-
uit te laten gaan. Hierbij wordt er gebruikgemaakt van het 
gedrags economische inzicht dat mensen hun situatie evalu-
eren, rekening houdend met nominale prijzen en niet met 
reële prijzen. Met Van Dijk delen wij de mening dat gedrag-
seconomische inzichten de potentie hebben om beleid te 
 verbeteren. Zo kan met beleid bijvoorbeeld tegenwicht wor-
den geboden aan het feit dat mensen langetermijnbeslissin-

gen onvoldoende kunnen overzien. Dit gebeurt bijvoorbeeld 
bij pensioenen waar sparen is vastgelegd als de standaard-
optie. In het voorstel van Van Dijk wordt gedragseconomie 
op een andere manier ingezet. Met de ‘pijnstiller’ worden 
mensen bevestigd in een gedachte die niet klopt of niet vol-
ledig is – namelijk dat een persoon er niet op achteruitgaat 
als zijn situatie ongewijzigd is in nominale termen – terwijl 
de situatie in reële termen wel degelijk kan zijn gewijzigd. 
Wij vragen ons af of de gedragseconomie op die manier door 
beleidsmakers moet worden ingezet. De overheid kan er dan 
van beticht worden niet eerlijk te zijn, of niet het volledige 
verhaal te vertellen. 

Tot slot valt er te lezen dat het Rijk geld zal overhouden 
aan het plan. Het afschaffen van de hypotheekrenteaftrek 
levert inderdaad een flink bedrag op. Hier staat een aanzien-
lijke derving tegenover door het afschaffen van het eigen-

woningforfait en de overdrachtsbelasting, in combinatie 
met een box 3-regime waarin de woning is vrijgesteld maar 
de schuld aftrekbaar. Als daarnaast ook nog de inkomsten-
belastingtarieven worden verlaagd en nieuwe woningkopers 
een woontoeslag kunnen ontvangen, dan is het de vraag of 
dit budgetneutraal uitpakt voor de overheidsfinanciën. Ook 
is het maar de vraag of individuele huishoudens er, ondanks 
de compensatie, niet toch op achteruitgaan in nominale ter-
men. Macro kan het voorstel neutraal uitpakken, maar op 
het niveau van het huishouden is dit afhankelijk van de 
hoogte van de hypotheekrente en het geldende aftrektarief. 

Een belangrijk gedragseconomisch inzicht dat door Van 
Dijk wordt beschreven, is dat verwachtingen van huizen-
prijsontwikkelingen vooral adaptief en dus niet rationeel 
zijn. Het idee dat huizenprijzen alleen maar kunnen  stijgen, 
kan ertoe leiden dat mensen bereid zijn meer risico te nemen. 
Huizen worden in toenemende mate boven de vraagprijs 
verkocht, en er worden niet altijd voorbehouden op finan-
ciering en bouwkundige keuring bedongen. In tegenstelling 
tot Van Dijk denken wij dat hier wel kansen liggen voor 
beleid. Als we gebruikmaken van het gedragseconomische 
inzicht dat mensen vaak gaan voor de standaardoptie zou-
den we bijvoorbeeld kunnen kijken naar de inhoud van 
modelkoop contracten. Als de wens bestaat dat consumenten 
een voorbehoud van financiering of bouwkundige keuring 
wel bedingen, kan het opnemen daarvan in het standaard-
contract soelaas bieden. 
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In 1988 publiceerde Nobelprijswinnaar Jean Tirole 
(1988) zijn leerboek The theory of industrial organiza-
tion. Zeker twee decennia lang was dit het standaard-
werk binnen het vakgebied van de Industriële organisa-

tie. Het boek vat op elegante wijze inzichten uit dit vakgebied 
samen die in de jaren tachtig waren ontwikkeld op basis van 
speltheoretische modellen. Wij hebben jarenlang met veel 
enthousiasme de inzichten uit het boek van Tirole gedoceerd. 
Dankzij de opkomst van de gedragseconomie werden we in 
de loop der jaren echter steeds meer met onze neuzen op het 
feit gedrukt dat het boek louter bevolkt wordt door homines 
economici: consumenten behept met menselijke gedragingen 
worden hier zorgvuldig genegeerd (zie ook kader 1).

Dankzij de opkomst van de gedragseconomie worden 
ook die speltheoretische modellen nu steeds meer bevolkt door 
‘gedragsconsumenten’ met eigenschappen als hyper bolisch 
verdisconteren (hyperbolic discounting), excessief zelfvertrou-
wen (overconfidence), verliesaversie en sociale voorkeuren. 
Soms vereist dat subtiele veranderingen in het speltheoreti-
sche raamwerk, bijvoorbeeld door een individuele consument 
te modelleren die spelletjes speelt tegen zijn toekomstige zelf 
(zie bijvoorbeeld Kőszegi en Rabin, 2006). Of het kan bijvoor-
beeld worden toegestaan dat de zoek- of omschakelkosten van 

consumenten hoger zijn dan je op basis van rationele overwe-
gingen zou verwachten. In zulke gevallen is het standaardraam-
werk nog steeds toepasbaar. Grubb (2015a) concludeert dat 
IO-economen twee grote stappen voorwaarts hebben gezet. 
Ten eerste  bieden de moderne modellen betere verklaringen 
voor geobserveerd gedrag van consumenten en bedrijven bin-
nen een breed scala aan markten. In de tweede plaats geven de 
modellen scherpere inzichten over de beste manier waarop de 
overheid kan ingrijpen in markten.

INZICHTEN
Hieronder bieden we tien ‘lessen’ aan – onderverdeeld in 
vier inzichten en zes beleidsimplicaties – die de literatuur tot 
nu toe heeft opgeleverd. Dit overzicht is niet uitputtend, en 
bovendien is de literatuur nog volop in ontwikkeling.

Les 1: Consumenten gedragen zich niet altijd als  
homo economicus
De recente empirische IO-literatuur levert een schat aan 
observaties waarin het gedrag van consumenten systematisch 
afwijkt van dat van de homo economicus. DellaVigna en Mal-
mendier (2006) laten zien dat klanten van een sportschool 
te veel betalen voor hun lidmaatschap omdat ze hun zelf-
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Het inzicht dat de mens zich niet als homo economicus gedraagt, is in de economische wetenschap 
de afgelopen decennia een belangrijke rol gaan spelen. Dat geldt ook voor het vakgebied  Industriële 
organisatie (IO) dat de werking van markten bestudeert die niet volkomen concurrerend zijn.
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discipline wat betreft sportschoolbezoek systematisch over-
schatten. Hossain en Morgan (2006) constateren dat consu-
menten bereid zijn om een hogere prijs te betalen voor cd’s 
en Xbox-spellen als een groter deel van de prijs wordt opge-
voerd als verzendkosten, terwijl voor een rationele consument 
alleen de totale prijs relevant zou moeten zijn. Grubb (2009) 
en Grubb en Osborne (2015) observeren dat veel consumen-
ten een telefooncontract kiezen met te weinig belminuten, 
zodat ze aan het eind van de maand flink moeten bijbetalen. 

Een verklaring hiervoor is dat consumenten overoptimistisch 
zijn wat betreft hun precieze inschatting van hoeveel ze in een 
maand zullen bellen. En Bhargava et al. (2017) laten zien dat 
een meerderheid van de medewerkers van een groot Ameri-
kaans bedrijf kiest voor een zorgpolis met een laag eigen risico 
terwijl er een alternatieve zorgpolis met een hoger eigen risico 
beschikbaar is die altijd beter voor hen uitpakt, ongeacht hoe-
veel ziektekosten ze gaan maken.

Les 2: Bedrijven kunnen profiteren van het gedrag  
aan de vraagzijde
De theoretische IO-literatuur laat zien dat bedrijven soms 
kunnen profiteren van gedragsaspecten aan de vraagzijde 
(Grubb, 2015b). Bedrijven hebben een prikkel om complica-
ties aan contracten toe te voegen. Zo is het aantrekkelijker om 
een klant een kortingsbon te geven die pas later kan worden 
verzilverd, dan om de korting direct van de prijs af te trek-
ken. Een consument die de kans dat hij de bon zal verzilveren 
te hoog inschat, overschat daarmee ook zijn waardering voor 
het product-met-bon, waardoor het bedrijf de prijs ervan kan 
verhogen. Volgens dezelfde logica kunnen bedrijven ook de 
prijs van extramarginale eenheden verhogen voor klanten die 

de kans dat ze deze eenheden zullen kopen te laag inschat-
ten. Sommige telecombundels vertonen deze eigenschap. 
Kredietverleners kunnen profiteren van hyperoptimisme 
van consumenten over het terugbetalen van schulden door 
hypotheken en creditcards aan te bieden met hoge boetes bij 
te laat aflossen (Heidhues en Kőszegi, 2010). Bovendien kan 
het aantrekkelijk zijn voor bedrijven om klanten te screenen 
op basis van hun mate van naïviteit (Heidhues en Kőszegi, 
2017; Johnen, 2017). Hypotheekverstrekkers en creditcard-
bedrijven lijken dat in de praktijk ook te doen (Gurun et al., 
2016; Ru en Schoar, 2016).

Les 3: Markten kunnen slechter werken bij de 
aanwezigheid van gedragsconsumenten 
Elke eerstejaarsstudent Economie leert dat markten  kunnen 
falen vanwege marktmacht, informatieasymmetrie en externa-
liteiten. Sommige docenten voegen daaraan toe dat gedrags-
aspecten een bron van marktfalen kunnen zijn en duiden 
deze soms aan als ‘internaliteiten’ (Allcott en Sunstein, 2015; 
Vollaard, 2016). Zo wordt er in een competitieve markt met 
present-biased consumenten te weinig gehandeld in ‘inves-
teringsgoederen’, oftewel goederen waarbij ‘de kost voor de 
baat uitgaat’ zoals bijvoorbeeld bezoeken aan de sportschool. 
Omgekeerd gaan er te veel ‘zondige producten’ – waar-
bij de ‘baten’ voor de ‘kosten’ uitgaan – over de toonbank, 
zoals sigaretten of creditcardleningen. De welvaarts verliezen 
 kunnen aanzienlijk zijn. Heidhues en Kőszegi (2015) beargu-
menteren dat de meeste creditcardeigenaren beter af zijn 
zonder creditcard en schatten het totale welvaartsverlies 
van hun deelname aan de markt op driehonderd dollar per 
huishouden. Er zal ook (extra) welvaartsverlies optreden als 
 consumenten hun zoekkosten overschatten. Ze zouden dan 
te weinig zoeken, en dat vergroot niet alleen de marktmacht 
van bedrijven, het verkleint ook de kans dat de consument 
een product vindt dat bij haar of zijn voorkeuren past.

Les 4: Markten kunnen echter ook beter werken  
dankzij gedragsconsumenten
Tegelijkertijd lijken gedragsaspecten soms juist de olie die de 
markten soepeler doet draaien. Platforms als Uber, AirBnB 

Consumenten zijn bereid om een hogere 
prijs te betalen als een deel van de prijs 
wordt opgevoerd als verzendkosten



Markten KVS

63

en eBay worden geplaagd door informatieasymmetrie aan 
beide zijden van de markt. Reputatiemechanismen lijken te 
helpen om dat probleem op te lossen omdat er voldoende 
gebruikers bereid zijn een informatieve beoordeling van hun 
handelspartner te geven (Cabral en Hortaçsu, 2010;  Werner, 
2015). Maar een homo economicus zal dat nooit doen: het 
leveren van feedback is immers kostbaar, en het levert de 
individuele consument niets op omdat het meestal om een-
malige interacties gaat. Een gebruiker met sociale preferen-
ties heeft wel een prikkel om een beoordeling te geven en zo 
de tegenpartij te belonen of te straffen voor haar gedrag. 

Ook kunnen gedragsconsumenten concurrentie tussen 
bedrijven aanwakkeren. Als consumenten bijvoorbeeld niet 
bereid zijn de moeite te nemen om te onderzoeken wat de 
verschillen zijn tussen de producten van diverse aanbieders, 
dan zullen zij die producten percipiëren als meer homo-
geen dan ze in werkelijkheid zijn. Maar bij meer homogene 
producten zal er feller geconcurreerd worden, waardoor de 
prijzen uiteindelijk lager zijn. In het model van Haan et al. 
(2017) kunnen consumenten prijzen waarnemen, maar 
moeten ze zoeken naar productkarakteristieken. Hogere 
zoekkosten leiden dan tot lagere prijzen. Juist omdat door 
hogere zoekkosten klanten minder snel naar de concurrent 
zullen gaan, geeft het bedrijven een sterkere prikkel om klant-
en aan te trekken via een lagere prijs.

BELEIDSIMPLICATIES
Overheidsfalen ligt op de loer als gedragsaspecten niet wor-
den meegenomen bij het ontwerp van beleidsinterventies. 
De interventie werkt dan niet of niet helemaal uit zoals ver-
wacht werd. In deze paragraaf bespreken we de effectiviteit 
van beleidsinterventies, waarbij er expliciet rekening gehou-
den wordt met de aanwezigheid van gedragsconsumenten.

Les 5: Concurrentie hoeft geen effectief instrument te 
zijn om gedragsconsumenten te beschermen 
Een voormalig voorzitter van de Amerikaanse Federal  Trade 
Commission betoogt dat stevige concurrentie de beste 
manier is om de consument te beschermen (Armstrong, 
2008). Effectief mededingingsbeleid zou dus volstaan. Maar 

deze vlieger hoeft niet op te gaan voor gedragsconsumen-
ten (zie ACM (2013) voor een meer gedetailleerde discus-
sie). Ten eerste ontstaat er op een competitieve markt een 
phishing-for-phools-evenwicht dat efficiënt is, mits men uit-
gaat van de misplaatste verwachtingen van consumenten 
over hun toekomstige preferenties (Akerlof en Shiller, 2015). 
Met andere woorden, ook in een competitieve markt worden 
consumenten door bedrijven uitgebuit. Ten tweede kan extra 
concurrentie in markten voor dubieuze producten juist meer 
consumenten ertoe aanzetten om deze welvaartsverlagende 
producten te kopen (Spiegler, 2006b). Ten derde hebben 
bedrijven in een meer competitieve markt een grotere prikkel 
om de markt ondoorzichtiger te maken, zodat consumenten 
tot slechtere keuzes kunnen komen (Spiegler, 2006a).

Les 6: Nudges kunnen averechts werken in markten 
Gezien de recente populariteit van behavioral insight teams 
en libertarian paternalism lijken nudges een eerste voor de 
hand liggende beleidsreactie op gedragsaspecten. Nudges 
zijn duwtjes in de rug, zoals het aanbieden van een specifieke 
standaardoptie (default option) of de wijze waarop de keuze-

Irrationeel gedrag van bedrijven KADER 1

In dit preadvies bespreken we alleen 
gedragsaspecten van consumenten. 
Maar we zijn ons ervan bewust dat ook 
bedrijven zich in de praktijk niet altijd 
rationeel gedragen (Armstrong en Huck, 
2010). Zo maken bedrijven gebruik van 
eenvoudige maar suboptimale vuistre
gels, zoals het imiteren van strategieën 
van succesvolle concurrenten. Daar
naast zijn topmanagers mogelijk over
optimistisch over grote strategische 
beslissingen zoals fusies. Ook kunnen 
bedrijven ‘sociale preferenties’ hebben, 
waardoor ze bijvoorbeeld bereid zijn 

winsten op te offeren om concurrenten 
te ‘straffen’ die zich ‘oneerlijk’ gedra
gen. Dergelijke gedragsaspecten van 
de kant van bedrijven kunnen de wer
king van een markt gunstig en ongun
stig beïnvloeden. Zo kan imitatiegedrag 
leiden tot een meer competitieve markt 
(Vega-Redondo, 1997). Sociale prefe
renties van bedrijven kunnen de prijs 
juist opdrijven omdat zulke bedrijven 
beter in staat zijn een stabiel kartel te 
vormen. Deze inzichten zijn belangrijk, 
maar komen in dit preadvies verder niet 
aan de orde.
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mogelijkheden worden gepresenteerd (Thaler en Sunstein, 
2008). Nudges worden gezien als een relatief onschuldige 
beleidsinterventie omdat ze de keuzevrijheid van consumen-
ten niet inperken. In markten kunnen nudges echter onge-
wenste bijwerkingen hebben omdat bedrijven hun strategie 
erop zullen aanpassen. 

Een voorbeeld. In een markt waar klanten langetermijn-
contracten aangaan (bijvoorbeeld voor creditcards of mobie-
le telecommunicatie) kunnen bedrijven ervan profiteren als 
klanten het bedrag dat ze uiteindelijk betalen systematisch 
onderschatten. Een op het eerste oog voor de hand liggende 
nudge is dat de bedrijven verplicht zijn om potentiële klanten 
te informeren over de effectieve prijs per eenheid die klanten 
uit een vergelijkbare doelgroep betalen (Thaler en Sunstein, 
2008). Spiegler (2015) modelleert het effect van een dergelij-
ke nudge in een duopolie waarin naïeve klanten kiezen voor 
het bedrijf waarvan klanten de laagste effectieve prijs beta-
len. Hij laat zien dat, dankzij de nudge, de marginale tarie-
ven dalen tot marginale kosten – de efficiënte uitkomst voor 
ratio nele consumenten. De nudge werkt echter averechts 
voor naïeve klanten, omdat hun overconsumptie alleen maar 
toeneemt vanwege de lagere marginale tarieven. 

Les 7: Beleid dat kwetsbare consumenten beschermt, kan 
rationele consumenten juist schaden 
Armstrong (2008) en Bhargava et al. (2017) beargumenteren 
dat kwetsbare consumenten beter af kunnen zijn door minder 
keuzes, juist omdat ze dan minder mogelijkheden hebben om 
een keuze te maken die misschien goed lijkt maar dat niet is. 
Maar minder keuze is in het nadeel van rationele consumen-
ten, voor wie meer keuze altijd beter is. (Terzijde: vaak wordt 
er betoogd dat meer keuze sowieso slecht zou zijn voor consu-
menten, want dit zou leiden tot keuzestress. De klassieke studie 
die dat zou aantonen is Iyengar en Lepper (2000). In een meta-
analyse van vijftig experimenten constateren Scheibehenne et 
al. (2010) echter dat er geen enkel bewijs is voor zo’n effect.) 

Een ander voorbeeld is de mogelijkheid van prijsdiscri-
minatie. Stel dat er rationele en minder rationele consumen-
ten zijn, en dat een bedrijf erin slaagt om met verschillende 
prijzen te discrimineren zodanig dat de rationele consumen-

ten een relatief lage prijs betalen terwijl de niet-rationele 
consumenten een relatief hoge prijs betalen. Als deze vorm 
van prijsdiscriminatie niet meer mogelijk zou zijn, betaalt de 
niet-rationele consument weliswaar een lagere prijs, maar de 
rationele consument ziet zijn prijs stijgen. 

Les 8: Beleid dat gedragsconsumenten beschermt, kan 
ook gunstig zijn voor andere consumenten 
Stel dat er op een markt met homogene producten consumen-
ten zijn die alle prijzen kennen, maar ook consumenten die 
geen flauw benul van de prijzen hebben. Deze laatste groep 
koopt bij een willekeurig bedrijf zonder de prijzen van ver-
schillende aanbieders te vergelijken. Varian (1980) laat zien 
dat in zo’n geval de prijs wordt bepaald door enerzijds de prik-
kel om te concurreren om de geïnformeerde consumenten, en 
anderzijds door de prikkel om de ongeïnformeerde consumen-
ten die toevallig langskomen een poot uit te draaien. Op het 
moment dat overheidsbeleid er bijvoorbeeld voor zorgt dat 
alle consumenten geïnformeerd zijn, zal de concurrentie veel 
scherper worden: dan speelt alleen nog de prikkel om geïn-
formeerde consumenten aan te trekken een rol. Uiteindelijk 
zullen alle consumenten daar baat bij hebben (Spiegler, 2015).

Les 9: Consumentenbescherming kan consumenten  
in slaap wiegen 
Armstrong (2008) betoogt dat een overheid die consumen-
ten beschermt, kan leiden tot moral hazard. In het geval van 
bijvoorbeeld autoverzekeringen leidt een lager eigen risico 
tot meer ongelukken. Maatschappelijk gezien is dat een min-
der gewenste uitkomst. Bij het beschermen van consumenten 
kan er een vergelijkbaar mechanisme optreden. Als de over-
heid de consument beschermt tegen elke vorm van niet-rati-
oneel gedrag, dan let die consument zelf ook minder goed 
op. Uiteindelijk kan dit tot een maatschappelijk minder effi-
ciënte uitkomst leiden. 

Les 10: Beleid dat consumenten bewust maakt van 
overstapmogelijkheden, werkt 
Recent onderzoek kwantificeert de kosten van een vorm van 
present bias: de neiging van consumenten om een complexe 
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beslissing uit te stellen. Kiss (2017) onderzoekt het overstap-
gedrag van Hongaarse consumenten wat betreft autoverzeke-
ringen. In Hongarije konden consumenten in het verleden 
alleen in november wisselen van autoverzekering – net als in 
Nederland consumenten alleen in januari kunnen overstap-
pen naar een andere ziektekostenverzekeraar. Sinds 2010 is 
dat echter veranderd, en kan er jaarlijks worden overgestapt 
in de maand dat de auto oorspronkelijk was aangeschaft. Dit 
moment verschilt nu per consument. In het oude regime werd 
traditiegetrouw in november een intensieve reclamecampag-
ne gevoerd door de diverse aanbieders van autoverzekeringen. 
In het nieuwe regime was er niet meer zo’n geconcentreerde 
reclamecampagne. Zodoende kan Kiss (2017) het effect van 
een bewustwordings campagne zonder inhoudelijke informa-
tie op overstapgedrag schatten. De resultaten van Kiss over-
tuigen. Bij een intensieve, geconcentreerde campagne stapt 36 
procent van de consumenten over. In het nieuwe regime is dat 
slechts 20 procent. In het oude regime is meer dan de helft van 
de consumenten zich bewust van de mogelijkheid om over te 
stappen. In het nieuwe regime is dat slechts 30 procent.

BELEIDSAANBEVELING: OVERSTAPKALENDER
Kiss (2017) suggereert dat het goed is als consumenten slechts 
op één moment per jaar kunnen overstappen op een andere 
aanbieder. Zo’n geconcentreerd overstapmoment leidt tot veel 
media-aandacht en reclame-inspanning, waardoor consumen-
ten zich sterker bewust worden van de overstapmogelijkheid. 

De conclusie is duidelijk: bij producten en diensten 
waar consumenten eigenlijk geen zin in hebben om er zich 
druk over te maken, moet de overheid consumenten massaal 
gaan attenderen op de mogelijkheid te wisselen van aanbie-
der, zoals bij leveringen van nutsbedrijven en bij bank- en 
verzekeringsproducten. Daarbij hoeft er geen gedetailleerde, 
inhoudelijke informatie gegeven te worden over de diverse 
aanbieders. Alleen het coördineren van het overstapmoment 
van alle consumenten is al voldoende. We pleiten dan ook 
voor een jaarlijkse Overstapkalender. Om consumenten niet 
in verwarring te brengen zou dan elke maand gereserveerd 
kunnen worden voor een specifiek product, uiteraard onder-
steund door een passende overheidscampagne. Mei wordt 

bijvoorbeeld de MobielMaand. In januari hebben we de 
WinterWifiWeken. Maart is de maand dat uw bankrekening 
verjaart. Oktober is voor de OpstalOpkrikker. In augustus 
doen we de autoverzekering. 

CONCLUSIE
In het bovenstaande hebben we een aantal lessen getrokken 
uit de Behavioral Industrial Organization. Zetten we die les-
sen op een rijtje, dan ontstaat er een diffuus beeld. Allereerst: 
ook op markten gedraagt de consument zich niet altijd als 
homo economicus. Bedrijven kunnen daarvan profiteren, 
maar markten kunnen daardoor ook slechter gaan werken 
dan in het standaardmodel. Maar dankzij gedragsconsu-
menten kunnen markten ook juist beter gaan werken. In lijn 
hiermee zijn de beleidsimplicaties subtiel. Concurrentie is 
geen wondermiddel tegen een marktfalen dat veroorzaakt 
wordt door internaliteiten. Nudges die goed werken buiten 
een marktcontext kunnen averechts uitpakken in markten. 
Beleid gericht op de bescherming van gedragsconsumenten 
kan averechts werken omdat consumenten in slaap worden 
gewiegd, of omdat het ten koste gaat van rationele consu-
menten. Beleid dat consumenten wijst op overstapmogelijk-
heden, blijkt juist wel goed te werken.

Toen Jean Tirole in 2014 de Nobelprijs kreeg, roemde de 
commissie zijn werk vooral omdat het laat zien dat het belang-
rijk is de specifieke kenmerken van een bepaalde sector mee te 
nemen. Er is dus geen model dat voor alle sectoren van toepas-
sing is. Telecom is wezenlijk anders dan spoorwegen. En de 
markt voor auto’s is een heel andere dan die voor hotelboekin-
gen op internet. Om een markt goed te kunnen begrijpen, zijn 
details belangrijk. Er zijn geen maatregelen die altijd werken. 

Hetzelfde blijkt nu te gelden voor het toepassen van 
gedragseconomische aspecten op markten. Het standaardi-
seren van contracten kan goed uitpakken, maar kan ook ave-
rechts werken. Markten bevolkt door gedragsconsumenten 
kunnen slecht zijn voor de welvaart, maar kunnen ook juist 
goed uitpakken. Voor iedere markt is een uitgebreide, aparte 
analyse onontkoombaar.
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In het kort

 ▶ Nudges die goed werken  buiten 
een marktcontext kunnen in 
markten  anders uitpakken. 

 ▶ Beleid gericht op de bescherming 
van gedragsconsumenten kan 
averechts werken. 

 ▶ Beleid dat consumenten bewust 
maakt van overstapmogelijkheden 
blijkt juist wel goed te werken.
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Haan, Hinloopen en Onderstal trekken zin-
volle lessen uit de recente literatuur op het 
gebied van Industriële organisatie. De impli-
caties voor beleid en toezicht zijn niet een-

duidig. Er is geen one size fits all-oplossing voor markten met 
‘gedragsconsumenten’, zoals de auteurs terecht concluderen. 
Dit geldt ook voor het specifieke geval van consumenten-
inertie, waar hun beleidssuggestie zich op richt. 

Voorafgaand aan de vraag wát de overheid zou moeten 
doen, moeten we bedenken óf de overheid consumenteniner-
tie wel moet aanpakken. Hier is ruime discussie over moge-
lijk, zeker in situaties waarin overheidsingrijpen ten koste 
gaat van bewuste consumenten. Ook in morele zin is die 
vraag aan de orde. Enkel en alleen wanneer inertie het gevolg 
is van een gebrek aan kennis en aan cognitieve of juist non-
cognitieve vaardigheden, zou de overheid moeten beslissen 
om die onderliggende oorzaken aan te pakken. Zo ontstaat 
ook onder consumenten een level playing field, waarbij ieders 
kansen om overstapwinsten te pakken praktisch gelijk zijn. 
Of consumenten die kansen vervolgens aangrijpen of niet, is 
aan hen. De Autoriteit Consument en Markt (ACM) pro-
moot daarom ook niet het overstappen op zich – wel het 
maken van bewuste keuzes.

Een vast jaarlijks overstapmoment, zoals Haan en col-
lega's voorstellen, kan helpen consumenten bewuster te 
maken, zo blijkt uit het onderzoek naar de Hongaarse auto-
verzekeringsmarkt. Het is een open vraag of dit ook voor 
andere markten geldt. Zo is het denkbaar dat een vast jaar-
lijks overstapmoment in markten met veel innovatie onwen-
selijk is. De Nederlandse cijfers, hoewel ze verschillende 
markten betreffen en beperkt vergelijkbaar zijn, geven een 
gemengd beeld: het overstappercentage in de zorgverzeke-
ringsmarkt, waar consumenten eens per jaar kunnen over-
stappen, bedraagt al jaren zes à zeven procent. Dit is hoger 
dan bij betaalrekeningen (drie procent) en autoverzekerin-

gen (vijf procent), maar relatief laag in vergelijking met de 
energiemarkt (zestien procent) (ACM, 2016; 2017). In die 
drie laatste markten kunnen consumenten het hele jaar door 
overstappen. In de zorg verzekeringsmarkt is 63 procent van 
de consumenten nog nooit overgestapt sinds de introductie 
van het zorgstelsel in 2006 en heeft het gros zich ook niet 
georiën teerd (Vektis, 2017). Het jaarlijkse overstapmoment 
lijkt daar niet aan te zetten tot gedragsverandering. 

Per markt moet worden bekeken welke interventie, of 
combinatie van interventies, effectief is. De literatuur over 
inertie biedt hiervoor aanknopingspunten (Van Putten et al., 
2016). Campagnes kunnen helpen, en herhaling is nodig om 
een attitudeverandering op de lange termijn te bewerkstelli-
gen. Een overstapkalender met twaalf spitsvondige overstap-
campagnes op rij, zoals de auteurs voorstellen, lijkt echter wat 
veel van het goede. Het kan weerstand oproepen bij consu-
menten en overige boodschappen van de overheid verdrin-
gen. Het vereenvoudigen van het keuzeproces en het wegne-
men van overstapbelemmeringen is wellicht effectiever. De 
manier om daar achter te komen? Durven experimenteren! 
Door interventies te testen, kunnen de reacties van consu-
menten, rationeel of niet, vooraf worden gepeild. Op die 
manier is wetenschappelijk onderbouwd maatwerk mogelijk 
om de (consumenten)welvaart te bevorderen. 
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Reactie: Effectief maatwerk nodig 
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Mensen hebben een beperkt aantal  drijfveren, 
waaronder het verwerven van status, macht 
en liefde. Deze doelen zijn op legale, maar 
ook op illegale wijze te bereiken. Wie  status 

wil door bijvoorbeeld sportwedstrijden te winnen, kan dat 
bereiken door hard te trainen, maar ook door verboden 
 prestatieverhogende middelen te gebruiken. De economie 
van de criminaliteit richt zich op de vraag waarom mensen 
soms het illegale pad kiezen. Economen denken daarbij dan 
natuurlijk in termen van vraag en aanbod. Het verschil met 
het meer gebruikelijke, legale spel van vraag en aanbod is dat 
er geen vraag naar criminaliteit bestaat, maar een vraag naar 
bescherming tegen criminaliteit. Het spel van vraag en  aanbod 
ziet er hierbij dus als volgt uit: potentiële daders benutten 
kansen tot criminaliteit als hun dat zo uitkomt (de ‘aanbod-
kant’); potentiële slachtoffers nemen maatregelen om schade 
door criminaliteit te beperken (de ‘vraagkant’). Preventie-
maatregelen kunnen door privaat initiatief tot stand komen 
(denk aan verzekeren tegen diefstalschade of het gebruiken 
van een moeilijk wachtwoord), maar ook door  collectief 
 initiatief (denk dan aan de inzet van politie en justitie).

Gezien dit perspectief op de criminaliteit is er geen sim-
pel onderscheid te maken tussen criminelen en niet-crimine-
len. Het is maar net hoe de interactie verloopt of iemand de 
legale of illegale weg kiest. Zo kan iemand het ene moment 
eerlijk zijn en het andere moment niet. Net zoals er geen vas-
te hoeveelheid te verdelen werk bestaat binnen de economie 
(denk aan de lump of labor fallacy), zo bestaat er ook geen 
vaste hoeveelheid criminaliteit, gepleegd door hen die daar-
toe voorbestemd zijn. Iedereen is in potentie een crimineel. 
Al naar gelang de omstandigheden blijft illegaal gedrag bij de 
een beperkt tot wat kleine belastingfraude en het opkloppen 
van onderzoeksresultaten, maar bij de ander, die in net iets 
andere situaties verzeild raakt, kan het gaan om grootschalige 
fraude en ernstige geweldsdelicten. 

In dit artikel geef ik aan welke inzichten de gedrags-
economie tot nog toe heeft opgeleverd op het terrein van 
de economie van criminaliteit. Gegeven het doel van deze 
 bundel beperk ik mij tot de economische literatuur en laat 
ik aanpalende literatuur in de vakgebieden sociale psycholo-
gie en criminologie buiten beschouwing (dat geldt eveneens 
voor studies gepubliceerd in economische tijdschriften die 
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Criminaliteit: het belang van 
dader- en slachtofferpercepties

Hoe sociale, cognitieve en emotionele factoren inwerken op het gedrag van de daders en slacht-
offers van criminaliteit is binnen de economie een nog pril onderzoeksgebied. Welke inzichten 
heeft de gedragseconomie op dit terrein tot nog toe opgeleverd? En wat is de relevantie daarvan 
voor het criminaliteitsbeleid?
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sterk leunen op de psychologische literatuur, zoals bijvoor-
beeld Heller et al. (2017) en Blattman et al. (2017)).

DADERGEDRAG
De gedragseconomie op het terrein van de criminaliteits-
economie heeft zich voornamelijk beperkt tot het bestuderen 
van percepties van daders – en dan met name de perceptie van 
de pakkans. Deze focus  is niet verrassend, omdat het meeste 
werk van economen zich richt op de interactie tussen daders 
en handhaving, met Gary Becker als startpunt. In het tradi-
tionele model, geïnspireerd op Becker (1968), spelen percep-

ties geen rol. Daders worden verondersteld perfect geïnfor-
meerd te zijn over de te verwachten straf op illegaal gedrag. 
Raaj Sah (1991) is de eerste die in een model uitwerkt hoe de 
perceptie van potentiële daders verandert door de interactie 
met handhaving. Percepties zijn veelal gebaseerd op eerdere 
ervaringen met handhaving. Een belangrijk inzicht van zijn 
model is dat handhaving vertraagd doorwerkt. Handhaving 
biedt daarom zelden een onmiddellijke ‘oplossing’ voor een 
criminaliteitsprobleem. 

Na Sah (1991) blijft het lange tijd stil. Meer dan vijf-
tien jaar later komt Lance Lochner (2007) met een empiri-

Beleidsexperimenten: daders KADER 1

De studie van de pakkansperceptie heeft ver
schillende beleidsexperimenten geïnspireerd. 
Allereerst is er een reeks experimenten uit
gevoerd die toetsen of herinnering aan straf
dreiging een afschrikwekkend effect heeft. 
Kleven et al. (2011), Fellner et al. (2013), Bott 
et al. (2017), PerezTruglia en Trioano (2015) 
en Chirico et al. (2016) onderzoeken dit bin
nen de context van belastingaangiften. Zij vin
den inderdaad een duidelijk gedragseffect van 
deze goedkope interventie. Telle (2013) biedt 
soortgelijke bevindingen aangaande straf
dreiging voor milieudelicten van bedrijven. 
Een gerelateerd experiment toetst of het in 
herinnering brengen van eerdere, bestrafte 
overtredingen een afschrikwekkend effect 
heeft (Lu et al., 2016). Zij doen dat binnen de 
context van verkeersovertredingen. De politie 
stuurt automobilisten die eerder een overtre
ding hebben begaan een smsbericht waarin 
die eerdere overtreding vermeld wordt. Dit 
blijkt het aantal latere verkeersovertredin
gen sterk te verlagen. Dit ligt niet aan de 
 verrassing om een bericht van de politie te 

ontvangen. Als het bericht enkel adviezen 
over veilig rijden bevat of waarschuwingen 
dat de  politie met camera’s controleert, dan 
blijft een gedragsreactie namelijk uit.
Een ander experiment richt zich op het zicht
baarder maken van bestaande handhavings
activiteiten (Dur en Vollaard, 2017). Het 
idee achter deze interventie is om mogelijke 
daders te helpen hun gedrag aan te passen 
alvorens ze tegen de lamp lopen. Leren door 
het krijgen van straf gaat in de regel erg lang
zaam vanwege de lage pakkans. Veel daders 
zouden het delict wellicht helemaal niet 
gepleegd hebben als de werkelijk te verwach
ten straf onderdeel zou zijn van hun actieve 
kennis. Handhavers van de gemeente Heer
len plakten bij gezamenlijke containers voor 
huishoudelijk afval felgekleurde stickers op 
vuilniszakken die niet in maar naast de con
tainer waren geplaatst. Op de stickers staat: 
“Aangetroffen door handhaving. Boete 90 
euro.” Dit idee was eerder in een andere con
text gesuggereerd, maar nog niet getoetst 
(Jolls et al., 1998). De interventie blijkt de ille

gale ‘bijplaatsing’ van afval naast de contai
ner sterk te verlagen. Deze goedkope inter
ventie blijkt dus een onderschatting van de 
pakkans vanwege de afwezigheid van eigen 
handhavingservaring te corrigeren. 
Ten slotte toetst een recent experiment of 
de perceptie van de te verwachten straf ver
andert als het plegen van het delict meer 
opvalt (Dur en Vollaard, 2016). Dit gebeurt 
door het inzetten van schrikverlichting op 
plekken waar veel illegaal gedrag plaats
vindt, in dit geval wildplassen. In de donkere 
nissen van het Koninklijk Paleis op de Dam is 
schrik verlichting aangebracht. Deze springt 
aan zodra iemand op een nis afloopt. Wild
plassen blijkt dankzij deze interventie sterk 
af te nemen. Dit kan overigens niet alleen te 
maken hebben met de perceptie van de te ver
wachten straf – de pakkans is immers hoger 
als een wildplasser in de schijnwerper wordt 
gezet (al valt dit gezien de zeldzame aanwe
zigheid van politie wel mee) – maar ook met 
een toegenomen perceptie van de afkeuring 
van anderen.
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sche toets op het model van Sah. Op basis van een analyse 
van een tweetal enquêtes onder Amerikaanse jongeren laat 
Lochner allereerst zien dat de perceptie van de te verwachten 
straf sterk kan variëren – los van de daadwerkelijke hoogte 
van deze straf. Vervolgens blijkt de perceptie bijna uitslui-
tend bepaald te worden door eigen ervaringen met ‘de lange 
arm der wet’. De perceptie neemt af als een delict ongestraft 
blijft en neemt toe als er wel straf volgt op het plegen van een 
delict. Jongeren met een relatief lage perceptie van de pak-
kans blijken inderdaad relatief eerder een delict te plegen. 

Na Lochner (2007) volgen er meer empirische artike-
len gericht op het verklaren van pakkanspercepties (Hjal-
marsson, 2009; Loeffler en Chalfin, 2017; Lee en McCrary, 
2017). Deze studies geven aan dat men zelfs grote verschil-
len in de daadwerkelijke pakkans niet of nauwelijks terug 
hoeft te zien in de percepties, en daarmee in het gedrag. 
Het is echt de eigen ervaring met handhaving die het gedrag 
bepaalt, niet datgene wat door wetgevers is bedacht. Tussen 
de ervaringskennis en de daadwerkelijke situatie kan daarom 
een groot gat zitten. Dit verklaart ook waarom er criminali-
teit bestaat die niet loont, zoals bankovervallen in een land 
als het Verenigd Koninkrijk (Wilson en Abrahamse, 1998; 
Reilly et al., 2012). Bij gebrek aan ervaring met handhaving 
kunnen daders sterk onderschatten wat de kosten van crimi-
naliteit zijn in termen van te verwachten straf.

Voor het verklaren van dadergedrag is het niet alleen 
relevant hoe de pakkanspercepties zich vormen. Belangrijk 
zijn ook percepties van de gelegenheid tot criminaliteit. Die 
komen ook tot stand door interactie met de omgeving. Voor 
zover mij bekend is dit nog onontgonnen terrein binnen het 
economisch onderzoek.

SLACHTOFFERGEDRAG
Binnen de criminaliteitseconomie zijn slachtoffers altijd een 
onderschoven kindje geweest – een korte periode van aan-
dacht eind jaren zeventig, begin jaren tachtig van de vorige 
eeuw daargelaten. Dat is ook terug te zien in de gedrags-
economische bijdragen. Het traditionele model waarin 
slachtoffers volledig geïnformeerd zijn over het criminali-
teitsrisico en de waarde van preventiemaatregelen (Cook, 

1986; Ehrlich, 1996) is nauwelijks onder de loep genomen 
vanuit een gedragseconomisch perspectief. Een recente uit-
zondering is een studie naar de perceptie van de criminali-
teitsfrequentie in de eigen buurt (Salm en Vollaard, 2017). 
Deze studie laat zien dat die percepties in sterke mate bepaald 
worden door persoonlijke ervaring met criminaliteit. Bij de 
afwezigheid van zulke ervaringen – bijvoorbeeld na pas ver-
huisd te zijn naar een andere plaats – liggen deze percepties 
veel lager dan wanneer die ervaringen wel aanwezig zijn. Dit 
impliceert dat de criminaliteitsdreiging vertraagd doorwerkt 
in de percepties van slachtoffers – net als de dreiging van 
straf vertraagd doorwerkt in de percepties van daders. Slacht-
offers zouden dus baat kunnen hebben bij de correctie van 
hun percepties, anders dan door het eigen slachtofferschap. 
Om deze reden worden er in veel Nederlandse gemeenten 
‘besmettingsbrieven’ gebruikt: na een inbraak ontvangen 
bewoners van de direct omliggende woningen een brief 

Beleidsexperimenten: slachtoffers KADER 2

Een gedragseconomisch experiment 
gericht op de perceptie van slacht
offers van criminaliteit toetst het 
effect van informatieverstrekking 
over inbraakbeveiliging in direct 
omliggende woningen, de zogenoem
de social comparison (Vollaard en Bart
mann, 2016). Dit kan mensen helpen 
om de juiste preventiebeslissingen 
te nemen. Het is immers nadelig om 
minder aan inbraak preventie te doen 
dan anderen in nabijgelegen wonin
gen die aan hetzelfde risico bloot
staan. Daarnaast is onderling verge
lijken waarschijnlijk een  effectieve 
manier om mensen tot preventie
maatregelen te bewegen, omdat we 
weten dat men sterk gevoelig is voor 

wat anderen doen (zie Vollaard (2017) 
over het ‘besmettelijke’ gebruik 
van rolluiken tegen inbraak). In de 
gemeente Haarlemmermeer kregen 
preventieadviseurs de opdracht om 
bij een willekeurig gekozen groep te 
bezoeken  woningen niet alleen een 
preventieadvies te geven over hoe 
de woning effectief tegen inbraak te 
beveiligen, maar ook het beveiliging
sniveau van de woning op een aantal 
punten te vergelijken met dat van 
soortgelijke woningen in de buurt. 
Uiteindelijk blijkt het  aantal bezochte 
woningen te beperkt om harde con
clusies te kunnen trekken over het 
effect van deze interventie.
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met  gegevens over de inbraak. Of deze interventie helpt om 
 betere p reventiebeslissingen te nemen is nog onbekend. 

In een geheel andere context – slachtofferschap van 
geweld in Afghanistan – laten Callen et al. (2014) zien dat 
de gevoeligheid voor tekenen van een bepaald criminaliteits-
risico blijvend beïnvloed wordt door ervaring met crimi-
naliteit. Deze gevoeligheid uit zich in een verhoogde mate 
van risicoaversie. Hoe grover het geweld en hoe recenter het 
plaats heeft gevonden, des te sterker de reactie. 

Naast mogelijk incorrecte percepties van het crimina-
liteitsrisico hebben potentiële slachtoffers veelal geen enkel 
idee van de waarde van preventiemaatregelen (Vollaard, 
2014). Iemand kan bijvoorbeeld zijn huis goed beveiligen, 
maar zal nooit weten hoeveel inbraken er daarmee zijn voor-
komen. Empirisch bewijs op basis van onderzoek is er ook 
vaak niet. Zo is er naar mijn weten nooit een geloofwaardige 
studie uitgevoerd naar het inbraakverlagende effect van een 
inbraakalarm. De ruim tien procent van de Nederlandse 
huishoudens met een inbraakalarm hebben deze investering 
dus puur gedaan omdat ze geloven dat het werkt. 

Als mogelijke slachtoffers van inbraak geen idee hebben 
van de inbraakkans en van de waarde van preventie, dan kun-
nen zij moeilijk adequate preventiemaatregelen nemen. De 
voorspellingen van het traditionele model van slachtoffer-
gedrag zouden er daarom wel eens flink naast kunnen zit-
ten. Vanuit dit perspectief is het weinig verrassend dat het 
verplicht voorschrijven van preventie gunstig uitpakt in ter-
men van kosten en baten. Vollaard en Van Ours (2011) laten 
dit zien wat betreft het opnemen van minimumeisen voor de 
inbraakwerendheid van ramen en deuren in de Nederlandse 
bouwregulering; Van Ours en Vollaard (2016) wat betreft 

het voorschrijven van elektronische startonderbrekers in 
personen wagens in Europese regelgeving.

BELEIDSRELEVANTIE EN  -INTERVENTIE
Er zijn twee belangrijke implicaties van de gedragseconomi-
sche studie naar dader- en slachtoffergedrag. Ten eerste werkt 
de dreiging van straf zeer vertraagd door in de perceptie en 
daarmee in het criminaliteitsgedrag van daders. De reden 
is dat percepties voornamelijk gevormd worden door eigen 
ervaringen met handhaving. Ten tweede werkt de dreiging 
van criminaliteit zeer vertraagd door in de perceptie en daar-
mee in het gedrag van  criminaliteitsslachtoffers. De reden is 
dat percepties zich voornamelijk vormen via eigen ervaring 
met criminaliteit. 

Deze twee inzichten geven een verklaring voor de inef-
fectiviteit van twee veelgebruikte beleidsinstrumenten. Aller-
eerst is de inzet van handhaving om de criminaliteit te verla-
gen alleen effectief als de percepties van de mogelijke daders 
zich hierop aanpassen. Dat gaat zeer traag. Daarnaast biedt 
voorlichting van potentiële slachtoffers over de criminali-
teitsdreiging en de waarde van preventiemaatregelen alleen 
soelaas als de percepties van slachtoffers zich hierop aanpas-
sen. Dat gebeurt echter niet, omdat percepties vooral bepaald 
worden door eigen ervaring met criminaliteit. 

In kader 1 en 2 heb ik verschillende voorbeelden gege-
ven van hoe gedragseconomische inzichten kunnen resul-
teren in nieuwe, creatieve ideeën voor beleidsinterventies 
met een gunstige kosten-baten-verhouding. Een concrete 
suggestie voor een veelbelovende interventie richt zich op 
de afschrikking van daders. Bij het in kader 1 besproken 
experiment rond het Koninklijk Paleis in Amsterdam bleek 

In het kort
 ▶ Percepties worden voornamelijk 
door eigen ervaringen gevormd. 

 ▶ De strafdreiging werkt daardoor 
zeer vertraagd door in het gedrag 
van daders. 

 ▶ En de criminaliteitsdreiging 
werkt zeer vertraagd door in het 
gedrag van slachtoffers. 
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dat schrikverlichting op plekken waar veel illegaal gedrag 
plaatsvindt de aandacht vestigt op beveiligingscamera’s. De 
camera’s leken pas aandacht te krijgen ná het aanspringen 
van de verlichting. Als dat zo is, dan zou dit de effectiviteit 
van camera-inzet als toezichtmiddel kunnen verhogen. Dit is 

binnen de Nederlandse context zeer relevant, omdat Neder-
land internationaal voorop loopt in het gebruik van camera’s 
in de publieke ruimte. Het zou de moeite waard zijn om op 
kleine schaal uit te proberen of het combineren van camera’s 
met schrikverlichting effectief is.

LITERATUUR
Becker, G.S. (1968) Crime and punishment: an 

 economic approach. Journal of Political Economy, 

76(2), 169–217.

Blattman, C., J. Jamison en M. Sheridan (2017) 

 Reducing crime and violence: experimental  evidence 

on cognitive behavioral therapy in Liberia. American 
Economic Review, 107(4), 1165–1206.

Bott, K., A.W. Cappelen, E.Ø. Sørensen en B. Tungod

den (2017) You’ve got mail: a randomized field experi-
ment on tax evasion. NHH Discussion Paper, 10/2017.

Callen, M., M. Isaqzadeh, J. Long en C. Sprenger 

(2014) Violence and risk preference: experimen

tal evidence from Afghanistan. American Economic 
Review, 104(1), 123–148.

Chirico, M., R. Inman, C. Loeffler et al. (2016) Deter-
ring delinquency: a field experiment in improving tax 
compliance behavior. Working Paper, University of 

Pennsylvania.

Cook, P.J. (1986) The demand and supply of criminal 

opportunities. Crime and Justice, 7, 1–27.

Dur, R. en B. Vollaard (2016) Preventing disorderly 
behavior with motion sensor lights: a field experiment at 
the Royal Palace. Working Paper, Erasmus Universi

teit/Tilburg University.

Dur, R. en B. Vollaard (2017) Salience of law enforce-
ment: a field experiment. CESifo Working Paper, 6499.

Ehrlich, I. (1996) Crime, punishment, and the  market 

for offenses. Journal of Economic Perspectives, 10(1), 

43–67.

Fellner, G., R. Sausgruber en C. Traxler (2013) Tes

ting enforcement strategies in the field: threat, 

moral appeal and social information. Journal of the 
European Economic Association, 11(3), 634–660.

Heller, S.B., A.K. Shah, J. Guryan et al. (2017) 

 Thinking, fast and slow? Some field experiments to 

reduce crime and dropout in Chicago. The Quarterly 
Journal of Economics, 132(1), 1–54.

Hjalmarsson, R. (2009) Crime and expected punish

ment: changes in perceptions at the age of criminal 

majority. American Law and Economics Review, 11(1), 

209–248.

Jolls, C., C.R. Sunstein en R. Thaler (1998) A beha

vioral approach to law and economics. Stanford Law 
Review, 50, 1471–1476.

Kleven, H., M. Knudsen, C. Kreiner et al. (2011) 

Unwilling or unable to cheat? Evidence from a tax 

audit experiment in Denmark. Econometrica, 79(3), 

651–692.

Lee, D.S. en J. McCrary (2017) The deterrence effect 

of prison: dynamic theory and evidence. Advances in 
Econometrics, 38, 73–146.

Lochner, L. (2007) Individual perceptions of the 

criminal justice system. American Economic Review, 

97(1), 444–460.

Loeffler, C.E. en A. Chalfin (2017) Estimating the crime 

effects of raising the age of majority: evidence from 

Connecticut. Criminology & Public Policy, 16(1), 45–71.

Lu, F., J. Zhang en J. Perloff (2016) General and  

 specific information in deterring traffic violations: 

evidence from a randomized experiment. Journal of 
Economic Behavior and Organization, 123, 97–107.

Ours, J.C. van, en B. Vollaard (2016) The engine 

immobilizer: a nonstarter for car thieves. The 
Econo mic Journal, 126(593), 1264–1291.

PerezTruglia, R. en U. Trioano (2015) Shaming tax 
delinquents: Theory and evidence from a field experi-
ment in the US. NBER Working Paper, 21264.

Reilly, B., N. Rickman en R. Witt (2012) Robbing 

banks: crime does pay – but not very much. Signifi-
cance, 9(3), 17–21.

Sah, R.K. (1991) Social osmosis and patterns of 

 crime. Journal of Political Economy, 99(6), 1272–1295.

Salm, M. en B. Vollaard (2017) Perceptions follow 
experience: assessment of local crime risk. Working 

Paper, Tilburg University.

Telle, K. (2013) Monitoring and enforcement of envi

ronmental regulations: lessons from a natural field 

experiment in Norway. Journal of Public Economics, 

99, 24–34.

Vollaard, B. (2014) Beïnvloeding van inbraakpreventie-
gedrag – een handreiking. CCV/Tilburg University.

Vollaard, B. (2017) Perceptie van criminaliteit. ESB, 

102(4746), 64–67.

Vollaard, B. en N. Bartmann (2016) De effectiviteit van 
inbraakpreventieadvies. Evaluatie van een veldexperiment 
in de gemeente Haarlemmermeer. Tilburg University.

Vollaard, B. en J.C. van Ours (2011) Does regulation 

of builtin security reduce crime? Evidence from a 

natural experiment. The Economic Journal, 121(552), 

485–504.

Wilson, J.Q. en A. Abrahamse (1998) Does crime 

pay? Justice Quarterly, 9(3), 359–377.





Belastingen KVS

75

Mensen nemen niet altijd de economische 
beslissingen die het beste zijn voor henzelf. 
We kunnen ons wel eens vergissen. Soms 
worden we bij onze consumptieve bestedin-

gen verleid door iets dat kortstondig plezier oplevert maar op 
lange termijn ons welzijn ondermijnt. Bij andere beslissingen 
zijn de consequenties dermate complex dat velen überhaupt 
niet weten wat de juiste keuze is. Bovendien zijn onze beslis-
singen gevoelig voor hoe onze keuzemogelijkheden worden 
geframed, voor hoe saillant bepaalde relevante informatie is, 
en voor arbitraire referentiepunten in ons inkomens- en con-
sumptiepatroon. Meer in het algemeen: menselijk gedrag 
vertoont kenmerken die niet altijd stroken met de traditio-
nele aannames binnen de economie. Gedragseconomie – de 
verzamelnaam voor economische studies die dit soort van 
niet-traditioneel gedrag bestuderen – oefent sinds een aantal 
decennia een grote invloed uit op vrijwel iedere economische 
subdiscipline. Zodoende kunnen we datgene wat voorheen 

als anomaal economisch gedrag beschouwd werd tegenwoor-
dig een stuk beter begrijpen. Daarnaast heeft de gedragseco-
nomie geleid tot nieuwe uitdagingen aangaande een aloude 
vraag: wat is goed economisch overheidsbeleid? In mijn 
bespreking richt ik me op drie prominente onderwerpen bin-
nen de belastingtheorie: corrigerend belastingbeleid, herver-
delend belastingbeleid en handhaving van het belastingbeleid. 

Corrigerend belastingbeleid staat traditioneel in het 
teken van de correctie van externe effecten. Als de consump-
tie van een bepaald goed negatieve welzijnseffecten heeft 
voor derden – bijvoorbeeld middels de uitstoot van broei-
kasgassen – dan leidt dit tot overconsumptie van dit goed. 
Een corrigerende belasting kan dan de private kosten weer 
in lijn brengen met de sociale kosten en zo overconsum ptie 
tegengaan. Ditzelfde argument kan worden gebruikt als 
mensen het mis hebben, bijvoorbeeld als ze het risico op de 
lange  termijn van suikerconsumptie onderschatten en daar-
door tegen hun eigen belang in te veel suiker consumeren. 
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Belastingen: 
optimaal afstemmen op gedrag

Gedragseconomie roept een groot aantal vragen op over ons belastingbeleid. Hoe kunnen we onze 
belastingen zo inrichten dat mensen hun economische gedrag minder baseren op misvattingen? 
Als mensen verschillen in de mate waarin ze hun gedrag optimaliseren, hoe kunnen belastingen dan 
worden gebruikt om de resulterende welvaartsverschillen te verkleinen? En hoe kan de overheid 
gebruikmaken van framing en referentiepunten zodat belastingbetalers gestimuleerd worden om 
zo eerlijk mogelijk hun belastingaangifte te doen en hun aanslagen te betalen?
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Internaliteiten kunnen ertoe leiden 
dat het gedrag van consumenten tegen 
hun eigen welzijn indruist

Een belasting op suikerhoudende producten zou deze over-
consumptie kunnen corrigeren. In de volgende paragraaf 
bespreek ik de logica achter dergelijke corrigerende belastin-
gen, alsmede de tekortkomingen ervan. Zo is het moeilijk 
vast te stellen in welke mate mensen zich daadwerkelijk ver-
gissen, zijn corrigerende belastingen veelal ineffectief gericht 
en regressief, en voelen velen zich ongemakkelijk bij een over-
heid die mensen behoedt voor hun eigen misvattingen. 

Vervolgens bespreek ik de inzichten die de gedrags-
economie genereert voor herverdelend belastingbeleid – met 
name op het gebied van de vermogensrendementsheffing. 
Een consistente bevinding binnen de gedragseconomie is dat 
mensen verschillen in de mate waarin zij verstand hebben van 
financiële producten. Hierdoor voelen sommigen zich meer 
aangetrokken tot fors nadelige woekerleningen dan ande-
ren, en hebben mensen ook verschillende rendementen op 
hun vermogen. Bovendien zijn vermogensposities over het 
algemeen niet perfect gediversifieerd, waardoor mensen zijn 
blootgesteld aan idiosyncratisch risico. Beide factoren zijn in 
strijd met de traditionele economische aannames dat ieder-
een gelijke toegang heeft tot financiële markten en er perfecte 
kennis over heeft. Het suggereert bovendien dat de overheid 
een vermogensrendementsheffing zou moeten gebruiken om 
de resulterende ongelijkheid te verminderen. Dus een échte 
vermogensrendementsheffing die het daadwerkelijk behaal-
de rendement belast, in tegenstelling tot wat we nu in Neder-
land hebben.

Tot slot levert de gedragseconomie nieuwe inzichten op 
over hoe belastingbetalers hun belastingaangiften al dan niet 
waarheidsgetrouw invullen en hun  belastingaanslagen op tijd 
betalen. Dit heeft mogelijk implicaties voor het handhavings-

beleid. De traditionele belastingtheorie stelt dat ontwijkings-
gedrag slechts bepaald wordt door de hoogte van boetes en 
de kans dat een ontwijker door de mand valt. Maar  recente 
experimenten tonen aan dat ontwijkingsgedrag tevens 
wordt beïnvloed door ogenschijnlijk irrelevante factoren. 
Belasting betalers lijken gevoelig voor verschillende variaties 
in hoe de Belastingdienst met hen communiceert, en door 
verlies aversie zijn ze minder geneigd om hun belastingdruk 
verder te verlagen wanneer zij een teruggaaf in plaats van een 
aanslag kunnen verwachten. Een belangrijke les uit de litera-
tuur is dat de effectiviteit van beleidsmaatregelen die gebruik-
maken van deze gedragsinzichten in grote mate afhangt van 
de specifieke context. Om deze reden is er in Nederland 
meer experimenteren nodig om het handhavingsbeleid van 
de Belastingdienst zo effectief mogelijk te kunnen inrichten. 
Dit bespreek ik in een volgende paragraaf.

CORRIGERENDE BELASTINGEN
Een van de belangrijkste doelen van belastingbeleid is het stu-
ren van economisch gedrag dat wordt gekenmerkt door exter-
naliteiten – kosten of baten voor derden die de consument 
niet internaliseert (Pigou, 1920; Sandmo, 1975). Het klassie-
ke voorbeeld van een externaliteit is de uitstoot van broeikas-
gassen. Als de sociale uitstootkosten boven de private kosten 
uitstijgen, dan leidt dit tot overconsumptie van goederen die 
veel uitstoot veroorzaken en is een corrigerende belasting op 
zijn plaats. Als de externe kosten bijvoorbeeld 33 dollar per 
ton CO2 bedragen, dan is ook de optimale corrigerende belas-
ting gelijk aan 33 dollar per ton CO2 ( Jacobs en De Mooij, 
2015). In recente jaren is er echter steeds meer aandacht voor 
een ander type corrigerende belasting, een die consumenten 
moet behoeden voor keuzes die nadelig zijn voor henzelf. De 
correctie van zelfschadend gedrag speelt een grote rol in de 
beleidsdiscussies over een eventuele invoering van een suiker-
accijns of vettaks, en over de hoogte van accijnzen op alco-
hol en tabak. Het is bijvoorbeeld een van de belangrijkste 
redenen waarom het Verenigd Koninkrijk is overgegaan tot 
de invoering van een belasting op suiker houdende softdrinks 
(Griffith et al., 2016). Maar wat is  precies de welvaartsecono-
mische basis van dit soort corrigerende belastingen? 
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De gedragseconomie leert ons dat veel economisch 
gedrag onderhevig is aan internaliteiten – kosten of baten 
voor de consument zelf die hij desondanks niet internaliseert. 
Internaliteiten kunnen ertoe leiden dat het gedrag van con-
sumenten tegen hun eigen welzijn indruist (Kahneman et 
al., 1997). Dit is bijvoorbeeld het geval als consumenten toe-
komstige kosten en baten buitenproportioneel verdisconte-
ren (Laibson, 1997; Loewenstein et al., 2003). Dat kan men-
sen verleiden om nu te veel suiker of tabak te consumeren of 
te weinig werk te verrichten – gedrag dat op korte termijn 
bevredigend is, maar waarbij er te weinig rekening wordt 
gehouden met de langetermijngevolgen in de vorm van over-
gewicht en diabetes, longaandoeningen en een misgelopen 
carrière. Maar zelfs als mensen niet lijden onder dergelijke 
tijdsinconsistente voorkeuren kunnen ze zich vergissen als 
ze de financiële consequenties van hun economische gedrag 
onvoldoende doorzien. Zo begrijpen veel mensen niet het 
verschil tussen gemiddelde en marginale prijzen en belas-
tingtarieven (de Bartolome, 1995; Liebman en Zeckhauser, 
2004). Ook blijken consumenten prijscomponenten soms 
over het hoofd te zien omdat ze onvoldoende saillant zijn – 
denk bijvoorbeeld aan de Amerikaanse verkoopbelasting die 
veelal niet in de getoonde prijs wordt verrekend (Gabaix en 
Laibson, 2006; Chetty et al., 2009).

Bovendien zijn de potentiële kosten van internaliteiten 
enorm. Zo geeft de Wereldgezondheidsorganisatie (WHO) 
aan dat maar liefst 39 procent van de wereldwijde volwassen 
bevolking lijdt aan overgewicht en 13 procent lijdt aan ernstig 
overgewicht. In Nederland liggen deze percentages volgens het 
CBS nóg hoger: rond de 50 respectievelijk 14 procent, terwijl 
deze in 1990 nog rond de 35 en de 6 procent lagen. Onder-
zoek laat zien dat excessieve suikerconsumptie een belangrij-
ke bijdrage levert aan deze obesitas-epidemie en daarmee het 
risico op hartaandoeningen, diabetes, beroertes en sommige 
vormen van kanker verhoogt (SACN, 2015). Gedragseco-
nomische inzichten maken het bovendien aannemelijk dat 
consumenten deze kosten maar in beperkte mate internalise-
ren – zeker waar het groepen betreft, zoals kinderen, die door-
gaans slecht zijn ingelicht over de gezondheidsgevolgen van 
suikerconsumptie en gevoeliger zijn voor verleidende adver-

tenties (Nestle, 2006). Om deze reden pleit de WHO sinds 
2015 dan ook voor een belasting op suikerhoudende frisdrank 
van maar liefst twintig procent (WHO, 2015). Gelijksoorti-
ge argumenten zijn aan te dragen voor accijnzen op tabak en 
alcohol (Gruber en Kőszegi, 2001; Hummel et al., 2016). 

De logica achter deze beleidsconclusies komt overeen met 
de logica achter pigouviaanse belastingen en is wat dat betreft 
glashelder (Mullainathan et al., 2011; Gerritsen, 2016). Toch 
zijn er een aantal redenen om zeer terughoudend te zijn met de 
invoer van dergelijke corrigerende belastingen. Ten eerste is het 
bijzonder moeilijk om daadwerkelijk de grootte van de inter-
naliteit te bepalen. Is het wel echt zo dat consumenten te wei-
nig rekening houden met bepaalde gevolgen van gedrag? Zo 
ja, hoe hoog zijn de niet-geïnternaliseerde kosten (en baten) 
dan precies? Er zijn verschillende methoden ontwikkeld om 
deze vragen te beantwoorden, zie ook de discussie in Chet-
ty (2015). We kunnen bijvoorbeeld het welzijn van mensen 
meten door middel van geënquêteerde gelukscores, en bepa-
len hoe dit geluk afhangt van de consumptie van afzonderlijke 
producten (Kahneman en Sugden, 2005). Of we kunnen ons 
richten op een situatie waarin we zeker weten dat consumen-
ten de best mogelijke beslissing nemen, en deze beslissing dan 
vergelijken met gedrag in andere situaties (Bernheim en Ran-
gel, 2009). Helaas worden gelukscores veelal geplaagd door 
significante – maar niet onoverkoombare – meetproblemen, 
en is het lang niet altijd duidelijk in welke situatie consumen-
ten er wél in slagen om een goede beslissing te nemen. Hoewel 
de hoop is dat toekomstig onderzoek aan deze moeilijkheden 
het hoofd zal weten te bieden, is het momenteel vrijwel onmo-
gelijk om internaliteiten juist te beprijzen. 

Ten tweede werken corrigerende belastingen vaak 
regressief. Lagere inkomensgroepen besteden veelal een 
 groter gedeelte van hun inkomen aan producten die volgens 
bovenstaande logica een accijns verdienen. Figuur 1 laat zien 
dat dit in Nederland bijvoorbeeld zeer sterk geldt voor tabak 
en in mindere mate voor suiker, zoetwaren en ijs. Hoewel ik 
voor Nederland geen data kon vinden over bestedingen aan 
suikerhoudende frisdrank, blijkt uit internationaal onder-
zoek dat ook een belasting op suikerhoudende frisdrank 
waarschijnlijk regressief is (Wang, 2015; Griffith, 2017). 
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Als belasting op producten als frisdrank en tabak inderdaad 
regressief uitpakt, moet dit herverdelingsverlies worden 
afgewogen tegen de welvaartswinsten van de resulterende 
gedragscorrectie. (Dit geldt natuurlijk niet voor alle corri-
gerende belastingen. In Gerritsen (2016) geef ik empirische 
onderbouwing voor de claim dat hoge inkomens te veel, en 
lage inkomens te weinig arbeid aanbieden. Om dit te corrige-
ren zou de overheid de inkomstenbelasting voor hoge inko-
mens moeten verhogen en die voor lage inkomens verlagen.) 
Als overconsumptie samenhangt met cognitieve vaardighe-
den, kan de regressieve werking van een corrigerende belas-
ting bovendien niet simpelweg via de inkomstenbelasting 
worden gecompenseerd (Lockwood en Taubinsky, 2017). 

Ten derde kunnen corrigerende belastingen op interna-
liteiten wel eens heel slecht gericht zijn. Als een belasting op 
tabak ervoor zorgt dat vooral ‘rationele’ rokers stoppen met 
roken, terwijl ‘irrationele’ rokers zich niets van deze accijns 
aantrekken, dan leidt het enkel tot verstoringen zonder dat 
er een welvaartswinst tegenover staat. Zo vinden Chetty et 
al. (2014) dat een subsidie op het Deense pensioensparen op 
geaggregeerd niveau weliswaar tot een toename in spaargeld 
leidt, maar dat dit volledig toe te schrijven is aan huishoudens 

die waarschijnlijk toch al hun spaargedrag optimaliseerden. 
Allcott et al. (2015) beargumenteren dat groene subsidies in 
de Verenigde Staten vooral het gedrag beïnvloeden van huis-
houdens die toch al een milieubewust consumptiepatroon 
hebben. En ook Griffith (2017) laat zien dat hardnekkige 
suikerconsumenten minder gevoelig zijn voor corrigerende 
belastingen. Dit suggereert dat belasting een relatief ondoel-
matig instrument is om internaliteiten te corrigeren. 

Tot slot is het idee dat de overheid burgers tegen zichzelf 
in bescherming moet nemen lang niet zo algemeen geaccep-
teerd als het idee dat de overheid externe effecten moet beprij-
zen. Bernheim en Rangel (2007) laten zien hoe gedragseco-
nomen zijn opgesplitst in twee verschillende kampen. Het 
ene kamp betoogt dat de overheid inderdaad mag ingrijpen als 
er duidelijk empirisch bewijs voorhanden is dat consumenten 
systematisch vergissingen maken. Het tweede kamp betoogt 
echter dat normatieve economie te allen tijde het vrije gedrag 
van consumenten als welvaartsmaatstaf zou moeten respec-
teren. Aangezien deze discussie al in de negentiende eeuw 
woedde (zo is de eerste helft van Dostojevski’s Aantekeningen 
uit het ondergrondse uit 1864 grotendeels gewijd aan de vraag 
of het inderdaad wenselijk is om, voor hun eigen bestwil, het 
gedrag van mensen te corrigeren), ligt het helaas niet in de lijn 
der verwachting dat deze twee kampen elkaar spoedig zullen 
vinden. Samenvattend: belastingen kunnen wel degelijk hel-
pen om zelfschadend gedrag te corrigeren. Maar helaas zijn de 
gevolgen van dit gedrag lastig te bepalen en zijn corrigerende 
belastingen veelal regressief, slecht gericht en vanuit ethisch 
oogpunt lang niet universeel omarmd.

HERVERDELENDE BELASTINGEN
Hoe kunnen we ons belastingsysteem zo inrichten dat het 
leidt tot een rechtvaardige verdeling van middelen, zonder de 
economische beslissingen van huishoudens – om te werken, 
sparen, consumeren – al te veel te verstoren? Het ligt voor 
de hand dat een belasting op arbeidsinkomen helpt om een 
rechtvaardige inkomensverdeling te bewerkstelligen. Maar 
hoe zit dat met belastingen op spaargelden of op de inkom-
sten daaruit? In een tijd waarin vermogensongelijkheid weer 
hoog op de agenda staat, lijkt deze vraag nu relevanter dan 
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ooit (Piketty, 2014). De belasting op vermogen is een onder-
werp dat al lange tijd centraal staat binnen de theorie van 
optimale belastingen. Traditioneel wordt hierbij aangeno-
men dat ieder huishouden gelijke toegang heeft tot en per-
fecte kennis van financiële producten. Het gevolg is dat bin-
nen de optimale belastingtheorie over het algemeen wordt 
aangenomen dat elk huishouden hetzelfde rendement op 
vermogen kan halen, en dat dit vermogen bovendien perfect 
is gespreid en daardoor niet is blootgesteld aan idiosyncra-
tisch risico. Deze aannames hebben twee belangrijke gevol-
gen voor de beleidslessen die uit deze literatuur voortvloeien. 

Ten eerste levert het een opvallend beeld op over de 
onderliggende factoren van ongelijkheid wat betreft inkom-
sten uit vermogen. Volgens de traditionele belastingtheo-
rie vloeit deze ongelijkheid direct voort uit ongelijkheid in 
besparingen, welke op haar beurt weer direct voortvloeit uit 
ongelijkheid in arbeidsinkomen. De herverdelingswinsten en 
arbeidsaanbodverstoringen van een vermogensrendements-
heffing komen daarom overeen met die van een belasting 
op arbeidsinkomen, maar een vermogensrendementsheffing 
leidt daarnaast tot een extra verstoring van besparingsbeslis-
singen (Atkinson en Stiglitz, 1976). Om deze reden is de 
wenselijkheid van een heffing op vermogen onder economen 
controversieel. (Zie, voor een discussie tussen het tegenkamp 
en het voorkamp, Mankiw et al. (2009) versus Diamond 
en Saez (2011). Diamond en Saez laten namelijk zien dat 
argumenten vóór een belasting op vermogen veelal berus-
ten op vermeende complementariteiten tussen sparen en 
vrije tijd in de toekomst, of tussen verdientalent en sparen 
– zie bijvoorbeeld ook Erosa en Gervais (2002), Diamond 
en Spinnewijn (2011) en Jacobs en Schindler (2012)). Ten 
 tweede maakt de belastingtheorie op deze manier geen zin-
vol onderscheid tussen een belasting op de inkomsten uit 
vermogen en een belasting op het vermogen zelf. Als ieder-
een een rendement haalt van 4 procent, maakt het verder 
niet uit of de overheid het behaalde rendement belast met 
30  procent of het onderliggende vermogen met 1,2 procent. 

Onder invloed van de gedragseconomie worden cruci-
ale aannames van traditionele economische modellen echter 
steeds meer in twijfel getrokken. Klopt het wel dat iedereen 

volledig op de hoogte is van de gevolgen van allerlei finan-
ciële producten? Het blijkt – niet geheel verrassend – dat 
dit absoluut niet het geval is. Zo heeft zich in de afgelopen 
jaren een enorme literatuur ontwikkeld die onomstotelijk 
aantoont dat mensen onderling in belangrijke mate verschil-
len in hun financiële kennis of geletterdheid. Hastings et al. 
(2013) en Lusardi en Mitchell (2014) beschrijven deze lite-
ratuur en laten zien dat grote groepen mensen, in verschil-
lende rijke landen en met verschillende sociaal-economische 
achtergronden, niet in staat zijn om eenvoudige financiële 
vragen te beantwoorden. Zo laat een enquête onder een 
representatieve steekproef van Nederlanders zien dat velen 
niet goed het verschil weten tussen aandelen en obligaties, en 
dat minder dan de helft van de respondenten begrijpt dat een 
investering in aandelen van een enkel bedrijf over het alge-
meen riskanter is dan een investering in een aandelenfonds 
met meerdere bedrijven (Van Rooij et al., 2011). Het is moei-
lijk om zich voor te stellen hoe mensen met zulke gebrekkige 
kennis toch optimale beslissingen aangaande hun vermo-
gensopbouw kunnen nemen – zoals in de meeste economi-
sche modellen doorgaans wordt verondersteld. 

Heterogeniteit in financiële geletterdheid lijkt op twee 
cruciale manieren door te werken in economische uitkom-
sten. Ten eerste leidt het ertoe dat mensen verschillende ren-
dementen behalen op hun vermogen. En ten tweede wordt 
dit vermogen onnodig blootgesteld aan idiosyncratisch risico. 
Zo schatten Lusardi et al. (2017) dat maar liefst dertig tot 
veertig procent van de Amerikaanse vermogensongelijkheid is 
toe te schrijven aan verschillen in financiële geletterdheid. Van 
Rooij et al. (2011) laten zien dat mensen met betere financi-
ele geletterdheid meer geneigd zijn om te beleggen in aande-
len en daarmee hogere rendementen op hun vermogen halen. 
Choi et al. (2010) laten participanten in een experiment kie-
zen tussen een aantal beleggingsfondsen die alleen verschillen 
in hun service fees, en stellen vast dat mensen met een hogere 
 financiële geletterdheid vaker voor het goedkoopste beleg-
gingsfonds kiezen. En ook Clark et al. (2015) vinden dat men-
sen met meer financiële kennis hogere risico-gewogen rende-
menten halen, en bovendien beter zijn in het spreiden van 
hun risico. Von Gaudecker (2015) laat zien dat de vermogens-
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Schrap de huidige belasting 
op vermogen en voer een echte 
vermogenrendementsheffing in

opbouw van veel Nederlandse huishoudens is blootgesteld 
aan idiosyncratisch risico, en verklaart dit gedeeltelijk aan de 
hand van lage financiële geletterdheid. Een gebrek aan finan-
ciële kennis gaat bovendien niet alleen gepaard met slechte 
besparingsbeslissingen, maar ook met het afsluiten van te 
dure woeker leningen (Lusardi en Tufano, 2009). Het is dan 
ook weinig verrassend dat bedrijven en financiële instellingen 
kunnen profiteren van mensen met lage financiële geletterd-
heid door hun nadelige en ondoorzichtige producten aan te 
 bieden (Gabaix en Laibson, 2006; Egan et al., 2017). 

Deze bevindingen hebben tot gevolg dat een positieve 
vermogensrendementsheffing vanuit zowel rechtvaardig-
heids- als doelmatigheidsoverwegingen zeker gewenst is. 
Ongelijkheid in vermogensrendement is niet simpelweg terug 
te voeren op ongelijkheid in arbeidsinkomen of besparingen. 
Mensen met hetzelfde arbeidsinkomen en dezelfde besparin-
gen kunnen evengoed verschillen in het rendement op hun 
vermogen. Een vermogensrendementsheffing herverdeelt 
daarom de economische middelen van financieel geletterden 
met een consistent hoog rendement ten gunste van financieel 
ongeletterden met een consistent laag rendement op vermo-
gen. Dit is een gewenste vorm van herverdeling die onmo-
gelijk tot stand kan worden gebracht met een belasting op 
arbeidsinkomen (deze beleidsimplicatie is formeel bewezen in 
Gerritsen et al., 2017). Het feit dat het rendement op vermo-
gen voor veel huishoudens is blootgesteld aan idiosyncratisch 
risico geeft bovendien een doelmatigheidsreden voor een posi-
tieve vermogensrendementsheffing. Een dergelijke belasting 
zorgt immers ook voor een herverdeling van de inkomsten 
van gelukkige investeerders naar ongelukkige investeerders en 
drukt daarmee het rendementsrisico dat huishoudens lopen. 

Bovenstaande conclusies gelden overigens alleen voor 
een belasting op het werkelijk behaalde vermogensrendement. 
Een belasting op vermogen zelf maakt geen enkel onderscheid 
tussen mensen die een hoog of die een laag rendement halen, 
en is daarmee op grond van zowel rechtvaardigheids- als doel-
matigheidsoverwegingen dubieus. (Zelfs kan een rendement 
op vermogen regressief uitpakken omdat een slechtgeletterd 
huishouden meer moet sparen dan een goedgeletterd huis-
houden – en dus een groter vermogen moet opbouwen – voor 
eenzelfde toekomstig consumptiepatroon.) Dit betekent dan 
ook dat Nederland het precies verkeerd doet. Boven een hef-
fingsvrij vermogen heft de Nederlandse overheid een belas-
ting van dertig procent op een forfaitair of fictief percentage 
van het vermogen (tot 2016 bedroeg het forfaitaire rende-
ment vier procent van het vermogen; vanaf 2017 hangt dit af 
van de hoogte van het vermogen). Dit forfaitaire rendement 
heeft niets te maken met het daadwerkelijk behaalde rende-
ment, en de Nederlandse ‘vermogensrendements heffing’ is 
daarom niets anders dan een belasting op vermogen. Jacobs 
(2015) toont bovendien aan dat de huidige Nederlandse 
 vermogensrendementsheffing internationaal gezien een 
“bizar fiscaal curiosum” is. Ook benadrukt hij dat de huidige 
heffing procyclisch uitpakt – nóg een reden voor de invoering 
van een échte vermogensrendementsheffing. 

De implicatie voor het Nederlandse belastingbeleid is 
dan ook simpel: schrap de  huidige belasting op vermogen en 
voer, net als vrijwel ieder ander  ontwikkeld land, een echte 
vermogensrendements heffing in. Dit zorgt voor een recht-
vaardigere inkomensverdeling en  verlaagt bovendien het 
 rendementsrisico van huishoudens. (Sinds de aanlevering 
van dit hoofdstuk heeft het nieuwe kabinet in haar regeerak-
koord aangegeven een vermogensrendementsheffing op basis 
van werkelijk rendement uit te willen werken. Ik hoop van 
harte dat het kabinet hier inderdaad zo snel mogelijk mee 
aan de slag gaat.)

HANDHAVINGSBELEID
Een derde gebied van belastingbeleid dat sterk is beïnvloed 
door gedragseconomie betreft handhaving. Traditionele 
 economische theorieën verklaren het ontduikingsgedrag van 
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belastingplichtigen voornamelijk aan de hand van de kans dat 
belastingplichtigen betrapt kunnen worden als zij hun aan-
gifte niet waarheidsgetrouw invullen, en van de strafmaat wat 
betreft die betrapping (Allingham en Sandmo, 1972; Yitz-
haki, 1974). De beleidsimplicatie van de traditionele benade-
ring is dan ook eenvoudig: om belastingontduiking tegen te 
gaan, kan de overheid de boetes verhogen en/of meer investe-
ren in inspecties. Recente inzichten uit de gedragseconomie 
laten echter zien dat meer factoren invloed hebben op het 
ontduikings- en betalingsgedrag van belastingplichtigen. De 
manier waarop de Belastingdienst communiceert met belas-
tingplichtigen – hetzij op een dreigende toon, hetzij middels 
een beroep op het morele geweten – lijkt soms in belangrijke 
mate hun gedrag te beïnvloeden. Bovendien blijkt dat men-
sen meer hun best doen om hun belastingen te drukken als de 
Belastingdienst over het jaar te weinig heeft geheven (en ze 
dus een naheffing krijgen) dan wanneer hij te veel aan voor-
heffing heeft ingehouden. 

Communicatie en ontduikingsgedrag
Recentelijk is er wereldwijd door verscheidene belasting-
diensten veel geëxperimenteerd met variaties op gangbare 
communicatiestrategieën (zie ook de literatuuroverzichten in 
Hallsworth (2014) en Mascagni (2017)). Deze variaties zijn 
grofweg in twee verschillende categorieën in te delen. Op de 
eerste plaats wordt er in veel onderzoek gekeken of brieven met 
een dreigender toon ervoor zorgen dat mensen meer van hun 
inkomsten opgeven. Op de tweede plaats wordt er veel gekeken 
naar communicatievormen die een sociale norm benadrukken 
of een moreel beroep doen op de belastingplichtige. De eerste 
relatief grootschalige studies op dit gebied zijn de zogenaamde 
Minnesota-experimenten. In deze experimenten stuurde de 
belastingdienst van de staat Minnesota een aantal groepen wil-
lekeurig gekozen belastingplichtigen verschillende brieven toe 
(Slemrod et al., 2001). Eén brief benadrukte dat de belasting-
dienst hun aangiften nauwkeurig bestudeert. Een tweede brief 
benadrukte dat belastinggeld wordt gebruikt voor waardevolle 
publieke doeleinden en dat de gehele samenleving eronder lijdt 
als er te weinig belasting wordt betaald. Een derde brief maakte 
een sociale norm expliciet door te vermelden dat 93 procent 

van de belastingen gewoon netjes wordt betaald, en dat slechts 
een kleine minder heid van belastingplichtigen haar belastingen 
 ontduikt (Blumenthal et al., 2001). De onderzoekers vonden 
dat het benadrukken van de pakkans leidt tot hogere belasting-
betalingen door mensen met lage en middeninkomens. Ze 
vonden  echter geen effect van een moreel beroep op de belas-
tingplichtige of van het benadrukken van de sociale norm. 

Er valt veel aan te merken op de experimentele opzet 
van de Minnesota-studies. De controlegroep kreeg helemaal 
geen brief toegestuurd, de norm- en moraalbrieven werden 
meerdere maanden vóór de deadline van de aangifte toege-
stuurd, en de steekproeven waren relatief klein. Gelukkig 
hebben de Minnesota-experimenten de aanzet gegeven tot 
veel vervolgstudies die geen of minder last hebben van deze 
tekortkomingen. In deze studies wordt het positieve effect 
van dreigende communicatie vrijwel altijd gerepliceerd. 
Zo vinden Kleven et al. (2011) gelijksoortige resultaten in 
Denemarken voor een vrijwel identieke dreigbrief als in de 
Minnesota- experimenten. Fellner et al. (2013) richten zich 
op Oostenrijkse televisie- en radioregistraties voor het kijk- 
en luistergeld. Zij vinden dat een brief die de pakkans en 
 boetes benadrukt vijftien procent effectiever is in het genere-
ren van extra registraties dan een neutrale brief. 

Wellicht relevanter voor het Nederlandse belasting-
systeem is de studie van Bott et al. (2017) die zich richt op 
een groep van ruim 15.000 Noren die in voorgaande jaren 
vermoedelijk geen of te weinig aangifte hebben gedaan van 
hun inkomsten vanuit het buitenland. Op basis van wille-
keurig gekozen steekproeven stellen de onderzoekers vast 
dat het aandeel belastingplichtigen die hun buitenlandse 
 inkomen opgeven, 20 procent hoger ligt als ze een neutrale 
brief hebben ontvangen, vergeleken bij het aandeel belasting-
plichtigen die geen brief ontvangen. Als belastingplichtigen 
een brief ontvangen waarin de pakkans van de ontduikers 
wordt benadrukt, is het aandeel zelfs 33 procent groter. Deze 
bevindingen zijn natuurlijk prima te verzoenen met traditio-
nele theorieën waarin (de perceptie van) een hogere pakkans 
leidt tot minder ontduiking. Wel laten ze zien dat niet alleen 
de pakkans an sich een belangrijke rol speelt, maar zeker ook 
de manier waarop deze pakkans wordt gecommuniceerd. 



KVS Preadviezen 2017

82

Als het gaat om communicatievormen die een moreel 
beroep doen op belastingplichtigen of een sociale norm 
benadrukken, zijn de bevindingen in de literatuur meer 
divers. Net als in de Minnesota-experimenten vinden Fell-
ner et al. (2013) vrijwel geen effect op Oostenrijkse radio- 
en televisieregistraties. Maar Bott et al. (2017) vinden juist 
wel sterke positieve effecten op de Noorse aangiften van 
buitenlandse inkomsten. Een van de brieven die zij stuur-
den, vermeldde dat verreweg de meeste Noren hun aangifte 
volledig en correct invullen. Een andere brief vermeldde dat 
belastingbetalingen bijdragen aan de financiering van scho-
ling, gezondheidszorg en andere belangrijke sectoren van 

de maatschappij. Bij een aantal van deze brieven voegden zij 
bovendien een bijlage met foto’s van verpleegsters, brand-
weer, artsen, infrastructuur en andere publiek gefinancierde 
zaken. Belastingplichtigen die een van deze twee brieven 
ontvingen, vermeldden vervolgens bijna dubbel zoveel bui-
tenlands inkomen in hun belastingaangifte dan degenen 
die een neutrale brief ontvingen. Hallsworth et al. (2017) 
onderzoeken eveneens het effect van het vermelden van de 
sociale norm in het Verenigd Koninkrijk, maar richten zich 
niet op het tegengaan van belastingontduiking, maar op het 
bevorderen van tijdige belastingbetaling wanneer de belas-
tingschuld inmiddels is vastgesteld. Ook zij vinden bemoe-
digende  effecten: benadrukken dat het merendeel van de 
belasting betalers zijn belasting op tijd betaalt, zorgt ervoor 
dat  mensen hun belastingschuld uiteindelijk sneller betalen. 

Helemaal duidelijk is het niet waarom een moreel beroep 
op belastingbetalers of het benadrukken van een sociale 
norm wel werkt in de ene context, maar niet in de andere. De 
belangrijkste beleidsimplicatie voor de Nederlandse Belasting-

dienst is dan ook om, geïnspireerd door bovenvermelde stu-
dies, meer te experimenteren met zijn communicatie. Op dit 
moment gebeurt dat al enkele jaren, maar de opzet en resul-
taten van deze experimenten blijven grotendeels intern – op 
enkele externe publicaties na (De Jong en Rusman, 2015; EZ, 
2016). Dit is erg jammer, omdat ook buitenlandse en lokale 
(bijvoorbeeld gemeentelijke) belastingdiensten en de academi-
sche wereld veel kunnen leren van de experimenten die door 
de Belastingdienst worden uitgevoerd – met name aangaande 
de factoren die bepalen of een specifieke communicatievorm 
wel of niet aanslaat. Eén manier om meer met deze experimen-
ten naar buiten te treden, is middels een nauwere samenwer-
king met academici. Dit heeft als bijkomend voordeel dat een 
academische peer review de kwaliteit en betrouwbaarheid van 
de resultaten ten goede zou komen, wat uiteindelijk kan lei-
den tot een betere bedrijfsvoering van de Belastingdienst. Ik 
roep de Belastingdienst dan ook graag op om (bij voorkeur 
in samenwerking met academische partners) de buitenwereld 
actiever te informeren over haar beleidsexperimenten. 

Verliesaversie en belastingaangifte
Het zijn niet alleen de boetes, pakkans en communicatiestra-
tegie die ontduikingsgedrag beïnvloeden. Een ander inzicht 
uit de gedragseconomie is dat mensen lijden aan verliesaver-
sie: de pijn van een euro verlies is groter dan het geluk van een 
euro winst (Kahneman en Tversky, 1979). Menselijk gedrag is 
daardoor gevoelig voor referentiepunten. Een persoon hecht 
meer waarde aan een hoger inkomen wanneer zijn inkomen 
lager is dan zijn referentiepunt, en omgekeerd. In de meeste 
gevallen is de hoogte van het referentiepunt enigszins arbi-
trair, maar in het geval van belastingaangiften ligt één refe-
rentiepunt het meest voor de hand – het punt waarop de 
belastingdienst over het afgelopen jaar precies genoeg belasting 
heeft geheven. Als de belastingplichtige geld tegoed heeft van 
de belastingdienst dan bevindt hij zich in het ‘winstdomein’, 
en zal hij bij zijn jaarlijkse aangifte minder geneigd zijn om 
verdere belastingen te ontduiken. Als de belastingplichtige 
echter geld schuldig is aan de belastingdienst dan bevindt hij 
zich in het ‘verliesdomein’, en zal hij extra geneigd zijn om 
verdere belastingen te ontduiken. Aldus de theorie. 

Iemand die nog belasting verschuldigd 
is, is extra geneigd om verdere 
belastingen te ontduiken 
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Recent onderzoek uit Zweden en de Verenigde Staten 
vindt inderdaad empirisch bewijs voor deze implicatie van 
verliesaversie (Engström et al., 2015; Rees-Jones, 2017). Zo 
schat Rees-Jones dat belastingplichtigen met een betalings-
schuld hun belastingen met 34 dollar weten te drukken ten 
opzichte van belastingplichtigen die een teruggaaf kunnen 
verwachten. Deze bevindingen impliceren dat de overheid 
uiteindelijk meer belastingen int als ze het belastingproces zo 
inricht dat iemand gedurende het jaar voor te veel belasting 
wordt  aangeslagen. Het is echter nog de vraag in welke mate 
de resultaten uit  Zweden en de VS te generaliseren zijn naar 
de Nederlandse beleids context. Het zou bijvoorbeeld goed 
kunnen dat het  referentiepunt in Zweden en de VS explicie-
ter is dan in Nederland. Het zou daarom bijzonder interes-
sant zijn om te zien of deze resultaten uit het buitenland ook 
in Nederland zijn te repliceren.

CONCLUSIE EN IMPLICATIES VOOR 
NEDERLANDS BELASTINGBELEID
Gedragseconomie heeft een grote invloed op hoe we over 
belastingbeleid nadenken. Dit heeft potentieel belangrijke 
beleidsimplicaties voor corrigerende belastingen, herverdelen-
de belastingen en handhavingsbeleid. De belangrijkste conclu-
sies voor deze drie gebieden laten zich als volgt samenvatten. 

Corrigerende belastingen kunnen worden ingezet 
om consumenten te behoeden voor overconsumptie van 
schade lijke producten als suiker en tabak. Hierbij is echter 
grote terughoudendheid geboden: de mate waarin  mensen 
overconsumeren is moeilijk in te schatten, corrigerende 
 belastingen kunnen weleens slecht gericht zijn en regressief 

uitpakken, en het idee dat de overheid mensen moet behoe-
den voor hun eigen misvattingen is niet vrij van controverse. 

Met betrekking tot herverdelende belastingen leert de 
gedragseconomie ons dat mensen niet. allemaal in dezelfde 
mate financieel geletterd zijn. Als gevolg hiervan verschillen 
mensen in de rendementen die ze op hun netto-vermogen 
weten te behalen. Bovendien worden ze in verschillende mate 
blootgesteld aan idiosyncratisch risico. Een echte vermogens-
rendementsheffing, die daadwerkelijk behaalde rendementen 
belast, is daarom gewenst op basis van rechtvaardigheids- en 
doelmatigheidsoverwegingen. Het herverdeelt de middelen 
van spaarders met een hoog naar spaarders met een laag ren-
dement, en helpt met het afdekken van idiosyncratisch risico.

Met betrekking tot handhavingsbeleid leert de gedrag-
seconomie ons dat de mate waarin belastingplichtigen hun 
aangifte netjes invullen en hun belastingschuld tijdig betalen, 
kan worden beïnvloed door de manier waarop de belasting-
dienst met hen communiceert. Ook kan het uitmaken of de 
belastingdienst gedurende het jaar te veel of te weinig belas-
ting heeft ingehouden. Meer experimenten zijn nodig om 
te bepalen in welke mate deze lessen naar Nederland zijn te 
generaliseren.

In Nederland zijn de beleidsimplicaties van gedrags-
economie voor corrigerende belastingen en handhavings-
beleid vooralsnog onduidelijk. Toekomstig onderzoek zal 
hier hopelijk meer licht op werpen. De beleidsimplicatie 
voor herverdelende belastingen is echter helder: net als vrij-
wel alle andere landen moet ook Nederland het daadwerke-
lijk behaalde rendement op vermogen gaan belasten.

In het kort
 ▶ Corrigerende belastingen kunnen 
voorkomen dat het gedrag van 
consumenten tegen hun eigen 
welzijn indruist.

 ▶ Een vermogensrendementshef
fing is nodig voor de herverdeling 
van inkomsten van financieel 
geletterden naar ongeletterden. 

 ▶ De mate waarin burgers aan de 
belastingplicht voldoen wordt 
beïnvloed door de communicatie 
van de Belastingdienst.
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De hoofddoelen van belastingheffing zijn het 
genereren van overheidsinkomsten om uitga-
ven te financieren en om een politiek gewenst 
niveau van herverdeling te bereiken. Daar-

naast wordt belastingheffing voor een veelheid aan neven-
doelen ingezet. Hierbij zijn vergroening (bijvoorbeeld via de 
energiebelasting) en het versterken van de werkgelegenheid 
(bijvoorbeeld via de arbeidskorting) relatief onomstreden. 

Het belastingstelsel wordt echter ingezet voor veel 
meer beleidsdoelen, van het bevorderen van innovatie via 
Innovatiebox en de Wet bevordering speur- en ontwikkelings-
werk (WBSO) tot het bevorderen van het onderhoud van 
monumenten via de monumentenaftrek. Die alternatieve 
beleidsdoelen leiden tot allerlei aftrekposten, vrijstellingen 
en kortingen. Dit zorgt voor een complex belastingstelsel 
voor zowel de Belastingdienst als de burger. Voor de Belas-
tingdienst wordt het steeds lastiger om het stelsel uit te voe-
ren en goed toezicht te houden. Voor de burger nemen de 
administratieve lasten toe. Nagenoeg ieder bedrijf heeft een 
accountant nodig om belastingaangifte te doen. 

De conclusie van de paragraaf over corrigerende belastin-
gen luidt dat deze belastingen “veelal regressief, slecht gericht 
en vanuit ethisch oogpunt lang niet universeel omarmd 
[zijn]”. Daar kan aan worden toegevoegd dat corrigerende 

belastingen ook kunnen leiden tot meer complexiteit en smal-
lere belastinggrondslagen, waardoor er hogere tarieven nodig 
zijn om dezelfde opbrengst te behalen. Deze hogere tarieven 
kunnen leiden tot grotere verstoringen van het arbeidsaanbod 
en de investerings- en consumptiebeslissingen. 

In de paragraaf over herverdelende belastingen beargu-
menteert Gerritsen dat het op basis van rechtvaardigheids- en 
doelmatigheidsoverwegingen gewenst zou zijn om het daad-
werkelijk behaalde rendement op vermogen te belasten, in 
plaats van het vermogen zelf. “Het herverdeelt de middelen 
van spaarders met een hoog  naar spaarders met een laag ren-
dement, en helpt met het afdekken van idiosyncratisch risico.” 

Inkomen uit vermogen wordt in Nederland belast in 
box 3. Per 1 januari 2017 is box 3 gewijzigd om het forfai-
taire rendement beter te laten aansluiten op de werkelijk 
behaalde rendementen. Er zijn drie vermogensschijven waar-
bij zowel de verdeling van het vermogen (de vermogensmix) 
als de rendementen forfaitair worden bepaald op basis van 
aangiftegegevens en gerealiseerde rendementen uit het verle-
den. Ondanks dat het stelsel per 2017 beter aansluit op het 
behaalde rendement dan het oude stelsel, kent het nieuwe 
nog steeds een zekere ‘grofheid’ die onrechtvaardig kan aan-
voelen. Er blijven nog steeds mensen die worden belast voor 
rendementen die zij niet hebben behaald. 

MICHIEL 
VAN GOOR
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Bij de overstap naar het belasten van het werkelijk rende-
ment bestaat er het onderscheid tussen een vermogenswinst- 
en een vermogensaanwasbelasting. Bij een vermogenswinst-
belasting wordt er een waardemutatie belast op het moment 
van verkoop van het vermogensbestanddeel. Er wordt dus 
geheven over het (positieve) verschil tussen de verkoop- en 
verkrijgingsprijs. Bij een vermogensaanwasbelasting wordt er 
jaarlijks belasting geheven over de werkelijke waardeontwik-
keling van vermogenstitels (rente over spaargeld, dividend en 
koerswinst over aandelen, etcetera). Dat betekent dat er ook 
wordt geheven over een waardemutatie van een vermogens-
bestanddeel dat niet is verkocht. 

Een groot nadeel van een vermogenswinstbelasting is 
dat de belastingheffing langdurig kan worden uitgesteld door 
enerzijds het vervreemden van een vermogensbestanddeel 
uit te stellen (lock-in-effect), en anderzijds door vermogens-
titels met reguliere inkomsten (zoals dividend) om te zet-
ten in vermogenstitels die alleen waardemutaties genereren 
(zoals een participatie in een groeifonds). 

Een vermogenswinstbelasting geeft dus een prikkel om 
winsten niet, maar verliezen wel te realiseren. Dat kan de 
allocatie van de kapitaalmarkt verstoren en leiden tot  lagere 
belastingopbrengsten. Bij een vermogensaanwasbelasting 
wordt de mogelijkheid tot langdurig uitstel van belasting-
heffing voorkomen. Aandachtspunt is dat liquiditeits-
problemen kunnen ontstaan bij heffing over waardemutaties 
die nog niet zijn gerealiseerd. Als mensen hierdoor gedwon-
gen worden om vermogensbestanddelen te verkopen, kan dat 
invloed hebben op de keuze van de beleggingsmix en zo de 
allocatie op de kapitaalmarkt verstoren. 

Het huidige stelsel van box 3 leidt tot stabiele belasting-
inkomsten. Een belasting op het werkelijke rendement (zowel 
vermogenswinst- als vermogensaanwasbelasting) leidt daar-
entegen tot volatiele belastinginkomsten die onder andere 
meebewegen met de beurskoersen. Een vorm van verlies-
verrekening (waardoor de overheid zowel deelt in positieve 
als in negatieve beleggingsresultaten) zou de volatiliteit nog 
groter maken, aangezien mensen verliezen uit voorgaande 
jaren mogen verrekenen met de te betalen belasting.

Het systeem van het huidige forfaitaire rendement in 
box 3 is een systeem dat voor de Belastingdienst goed uit-
voerbaar is en waarnaar de burger relatief weinig omkijken 
heeft (wat grotendeels zit in de vooringevulde aangifte). 

Het belasten van het werkelijke rendement is een systeem 
met hoge uitvoeringskosten voor de Belastingdienst en een 
 complexe aangifte voor de burger. Het vergt de inrichting 
van complexe informatiestromen, doordat ten opzichte van 
de huidige  situatie een veelvoud aan extra gegevens in zeer 
korte tijd moet worden geleverd door de financiële instel-
lingen en verwerkt door de Belastingdienst. Bovendien 
beschikt de Belastingdienst niet of niet op tijd over de beno-
digde  gegevens, onder meer bij bank- en spaartegoeden en/of 
effecten portefeuilles bij buitenlandse financiële instellingen, 
of bij huwen, scheiden, overlijden, immigreren of emigreren 
gedurende het belastingjaar. Daarmee wordt een belasting 
op het werkelijke rendement structureel problematisch in de 
uitvoering en op korte termijn onuitvoerbaar.

Kortom, een belasting op het werkelijke rendement kan 
het rechtvaardigheidsgevoel vergroten. Daar staat tegenover 
dat een vermogenswinstbelasting leidt tot uitstel van belas-
tingheffing. Een vermogensaanwasbelasting heeft dat nadeel 
niet, maar kan wel leiden tot liquiditeitsproblemen. Beide 
systemen leiden tot volatiele belastinginkomsten en gaan 
gepaard met een toename in complexiteit, een afname in 
handhavingsniveau, en nieuwe risico’s op ontwijking en frau-
de. Dit zou afbreuk kunnen doen aan de rechtvaardigheid. 
Naast de voordelen die Gerritsen beschrijft, kent het belasten 
van het werkelijke rendement dus ook duidelijke nadelen ten 
opzichte van het huidige forfaitaire stelsel. 

Belasten van werkelijk rendement 
betekent een  complexe aangifte 

en hoge uitvoeringskosten 
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Dat mensen hun eigenbelang nastreven en daar-
bij optimaal gebruikmaken van de beschik-
bare relevante informatie, waren tot voor kort 
centrale aannames in de milieueconomie. Dat 

eigenbelang was niet noodzakelijkerwijs alleen maar eigen 
financieel gewin; de nutstheorie is flexibel genoeg om reke-
ning te houden met het feit dat mensen ook nut kunnen 
ontlenen aan natuur en milieu. Maar dat betekende niet dat 
de milieueconomie ook kon ontsnappen aan het label dis-
mal science (Carlyle, 1840), want de meeste voorspellingen 
over de bescherming van natuur en milieu waren onvermin-
derd pessimistisch. Natuur en milieu zijn publieke goederen. 
Consumenten en bedrijven kunnen bijdragen aan milieu-
bescherming, maar de kosten daarvan worden door henzelf 
gedragen, terwijl de baten ervan mede toevloeien aan (vele) 
anderen, zonder dat die gedwongen kunnen worden daar een 
vergoeding tegenover te stellen. Zelfs als de maatschappelijke 
baten van milieuvriendelijke acties vele malen hoger zouden 
zijn dan de kosten, dan nog zou milieuvriendelijk gedrag met 
een lampje gezocht moeten worden. Ook dan zou de ‘trage-

die van de meent’ (tragedy of the commons) dus onvermijdelijk 
zijn (Hardin, 1968). 

De neoklassieke voorspelling is helder, maar we weten 
ook dat ze niet altijd opgaat. Veel mensen scheiden hun afval, 
de afgelopen jaren schoten lokale energiecoöperaties als pad-
denstoelen uit de grond om collectieve productie van duur-
zame energie mogelijk te maken, en meer en meer mensen 
verminderen hun vleesconsumptie – uit diervriendelijk-
heidsoverwegingen maar ook omdat het beter is voor het 
milieu. Gedragseconomische inzichten kunnen zowel deze 
ontwikkelingen verklaren als handelingsperspectieven bie-
den voor beleid. 

DE INVLOED VAN  
GEDRAGSECONOMISCHE INZICHTEN
In een overzichtsartikel over gedragseconomie geven Mul-
lainathan en Thaler (2000) een taxonomie van de verschil-
len tussen het veronderstelde gedrag van de homo economi-
cus en het feitelijke gedrag van de homo sapiens. Het gedrag 
van de homo sapiens wordt gekarakteriseerd door beperkte 
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Milieu: het verklaren en 
stimuleren van groen gedrag 

De neoklassieke economie voorspelt dat mensen zich nauwelijks milieuvriendelijk zullen gedragen 
omdat zij zelf hiervan vooral de kosten zullen dragen en niet echt profiteren van de baten. Toch 
neemt milieuvriendelijk gedrag de laatste jaren toe. Gedragseconomie helpt om dit te verklaren en 
biedt bovendien inzichten voor beleid.
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zelfzuchtigheid (zoals bijvoorbeeld altruïsme en afkeer van 
– onverdiende – ongelijkheid), beperkte wilskracht (neiging 
tot uitstelgedrag, gebrekkige zelfbeheersing) en beperkte 
rationaliteit (besluitvorming via vuistregels, gewoontege-
drag, voorkeur voor de status quo). Elke afwijking van de 
aannames van de neoklassieke economie kan ertoe leiden dat 
mensen meer milieuvriendelijk gedrag vertonen dan voor-
speld. De gedragseconomie heeft de milieueconomie in twee 
golven beïnvloed. 

De eerste gedragseconomische golf 
De eerste golf was vooral ingegeven door de gedachte dat 
mensen beperkt zelfzuchtig zijn. Economische laboratoriu-
mexperimenten, waarin (in de meeste gevallen) studenten in 
speltheoretische situaties worden gebracht om vast te stellen 
of, en zo ja, hoe, hun beslissingen afwijken van de neoklas-
sieke voorspelling, toonden aan dat mensen bereid zijn om 
bij te dragen aan het publieke goed, zelfs in situaties waarin 
de prikkels tot freeriden zeer sterk zijn. Altruïsme zou der-
gelijk gedrag kunnen verklaren, maar wellicht ook reciproci-
teit (ook wel ‘conditionele coöperatie’ genoemd): “als ande-
ren bijdragen aan het publieke goed ben ik ook bereid dat te 
doen, maar als anderen stoppen met hun investeringen, dan 
stop ik ook”. Fischbacher et al. (2001) voerden een experi-
ment uit om te kijken of mensen getypeerd kunnen worden 
als altruïsten, conditioneel coöperatieven of freeriders. Geen 
van de deelnemers vertoonde puur altruïstisch gedrag, maar 
niet minder dan de helft gedroeg zich conditioneel coöpera-
tief – slechts een zesde van de deelnemers kon worden gety-
peerd als freerider. Conditionele coöperatie lijkt dus eerder 
de norm te zijn dan de uitzondering, en dat betekent dat 
in een beslissingssituatie met sterke prikkels tot freeriden 

slechts een minderheid van de homines sapientes in het labo-
ratorium zich gedroeg als homo economicus. Het feit dat 
niet freeriding maar reciprociteit de dominante motivatie is 
bij de homo sapiens, kan overigens evolutionair worden ver-
klaard, zie bijvoorbeeld Nowak et al. (2004). 

De latere Nobelprijswinnares in de economie, Elinor 
Ostrom, had al meer dan tien jaar voor het werk van Fisch-
bacher en collega’s voorzien dat reciprociteit een belangrijke 
drijfveer zou kunnen zijn van menselijk gedrag, waaronder de 
manier waarop mensen met natuur en natuurlijke hulpbron-
nen omgaan. Zij was dan ook een van de eersten die systema-
tisch probeerde te onderzoeken of de ‘tragedie van de meent’ 
inderdaad onvermijdelijk is. Met haar werk over de invloed 
van communicatie en sancties toonde zij aan dat de aanwe-
zigheid van conditioneel coöperatieven onder de deelnemers 
overbenutting van natuurlijke hulpbronnen kan voorkomen. 
Dit inzicht vormde de grondslag voor de ontwikkeling van 
haar ‘raamwerk van sociaal-ecologische systemen’ (Ostrom, 
2009), dat in kaart brengt onder welke omstandigheden 
zelfregulering van het gebruik van natuurlijke hulpbronnen 
mogelijk is, en onder welke omstandigheden centraal over-
heidsingrijpen onmisbaar is om de tragedie van de meent te 
voorkomen (zie ook Ostrom, 2000). 

Het feit dat veel mensen conditioneel coöperatief zijn, 
kan dus verklaren waarom lokale gemeenschappen in staat 
zijn om natuurlijke hulpbronnen goed te managen en te 
beschermen – want strategisch gezien hebben leden van de 
gemeenschap er belang bij om de hulpbron in stand te hou-
den, en conditionele coöperatie zorgt ervoor dat samenwer-
king een evenwichtsuitkomst kan zijn (voor empirisch bewijs, 
zie bijvoorbeeld Rustagi et al., 2010). Deze inzichten hebben 
grote invloed gehad op de manier waarop natuurlijke hulp-
bronnen (zoals bossen) worden beschermd in landen waar 
het de overheid ontbreekt aan de middelen om effectief mili-
eubeleid te voeren – in ontwikkelingslanden bijvoorbeeld 
(Noussair en Van Soest, 2014). Zo gebruikt de Wereldbank 
de gedragseconomische inzichten aangaande de motivaties 
van mensen in haar Participatory Forest Management-pro-
jecten (Bowler et al., 2010). Maar de eerste golf van gedrag-
seconomische inzichten heeft relatief weinig invloed gehad 

De mededeling dat de meeste hotel-
gasten hun handdoeken hergebruiken 
leidt tot meer hergebruik 
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op het beleid in meer ontwikkelde landen. De belangrijkste 
reden daarvoor is dat conditionele coöperatie en reciproci-
teit vooral krachtige mechanismen bieden in situaties waar 
mensen qua inkomen sterk afhankelijk zijn van de kwaliteit 
van hun leefomgeving – en dat is eerder het geval in ontwik-
kelingslanden dan in geïndustrialiseerde landen.

De tweede gedragseconomische golf 
De eerste golf van gedragseconomische inzichten heeft dus 
relatief weinig invloed gehad voor het milieubeleid in ontwik-
kelde landen, maar de invloed van de tweede golf is des te gro-
ter. Die tweede golf stelt vooral de neoklassieke aanname ter 
discussie dat mensen alle beschikbare informatie gebruiken 
om op welk moment dan ook optimale beslissingen te nemen. 
In de taxonomie van Mullainathan en Thaler (2000) betreft de 
tweede golf dus vooral de inzichten aangaande beperkte wils-
kracht en beperkte rationaliteit. Milieugerelateerd gedrag lijkt 
meer gewoontegedrag dan de uitkomst van een voortdurende 
optimalisatie, en mensen blijken niet alleen gevoelig voor de 
inhoud van informatie, maar ook voor de wijze waarop die 
informatie wordt gepresenteerd. En verder speelt sociale beïn-
vloeding een grotere rol in milieugerelateerd gedrag dan kan 
worden verwacht op basis van de neoklassieke theorie. 

Hoe informatie wordt gepresenteerd, kan grote  invloed 
hebben op het gedrag van mensen. Thaler en Sunstein 
(2008) tonen aan dat gedrag kan worden gestuurd zonder 
dat de  feitelijke autonomie van de beslissingsnemer wordt 
aan getast. Kleine duwtjes in de goede richting, zogenaamde 
nudges, kunnen een groot effect hebben op gedrag. Een van 
de meest effectieve manieren is via het aanbieden van een 
default, een voorgeselecteerde optie. Veel bedrijven bieden 
hun klanten verschillende varianten van hetzelfde product 
aan – denk aan groene stroom of grijze stroom, of aan een 
vlucht met of zonder CO2-compensatie. Maakt het uit of 
een dergelijke keuze wordt aangeboden zonder enige sturing, 
of dat een van de opties is voorgeselecteerd? Zeker met aan-
kopen via het internet is het voor de consument een kleine 
moeite om een voorgeselecteerde keuze ongedaan te maken 
en een andere aan te klikken – voorgeselecteerde opties 
zouden dus volgens de neoklassieke economie geen invloed 

 moeten hebben op de uiteindelijke keuze van de consument. 
In tegenstelling tot deze voorspelling blijkt de default echter 
grote invloed te hebben. Bij de keuze tussen groene en  grijze 
stroom koos in een laboratoriumexperiment 41 procent 
van de deelnemers alsnog voor de groene optie als de grijze 
de voorgeselecteerde keuze was, terwijl 68 procent van de 
deelnemers voor de groene optie koos als dat de default was 
(Pichert en Katsikopoulos, 2008). 

Waarom beïnvloeden defaults de uiteindelijke keuze? 
De neoklassieke theorie veronderstelt dat mensen optimale 
keuzes maken – ze zoeken naar informatie en nemen de beslis-
sing die hun welvaart maximaliseert. Voorgeselecteerde keu-
zes die eenvoudig ongedaan kunnen worden gemaakt, hebben 
toch invloed, en wel om twee redenen (Sunstein en Reisch, 
2014). Ten eerste wordt een voorgeselecteerde keuze gezien 
als een aanbeveling (“dit is blijkbaar de gewenste keuze, waar-
schijnlijk omdat het goed is voor het milieu, en als we die alle-
maal kiezen, dragen we allemaal een beetje bij aan een  schoner 
 milieu”) of als hulp bij het maken van een keuze (“er zijn 
 mensen die langer over deze keuze hebben nagedacht dan ik, 
en dit is blijkbaar de beste optie”). Ten tweede is er een zekere 
angst om de verkeerde keuze te maken. Als achteraf blijkt dat 
men een verkeerde keuze heeft gemaakt, wordt dat als verve-
lender ervaren als die verkeerde keuze het gevolg is van het 
actief overrulen van een default, dan wanneer de slechte uit-
komst het gevolg is van een passieve keuze voor de default. 

Defaults kunnen dus worden ingezet om ‘gewenst’ 
(milieu vriendelijk) gedrag te stimuleren. Maar dat betekent 
niet dat ze in staat zijn alle milieuproblemen op te lossen. 
Defaults zijn sticky als het individu een niet heel erg sterke 
voorkeur heeft voor de ene of de andere optie; “de groene 
optie is iets duurder dan de grijze, maar het is wel beter voor 
de natuur – laat ik dus maar bij groen blijven”. Maar als de 
voorgeselecteerde optie verder weg ligt van de voorkeuren van 
de consument, kunnen defaults ineffectief worden. Zo heeft 
de OESO getest of het lager zetten van de thermostaat in de 
kamers van haar gebouwen leidt tot minder energie verbruik. 
Een verlaging van de thermostaat met één graad Celsius leid-
de inderdaad ertoe dat het energieverbruik daalde, maar het 
verlagen van de thermostaat met twee graden had aanzienlijk 
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minder effect (Brown et al., 2013). Want als de temperatuur 
slechts een klein beetje lager is dan wat mensen aangenaam 
vinden of gewend zijn, laat men de thermostaat met rust, 
maar als het verschil met de gewenste temperatuur te groot is, 
wordt de thermostaat teruggedraaid naar het eerdere niveau. 

Informatie kan ook milieugerelateerd gedrag beïnvloe-
den omdat bij de keuzes voor dergelijke gedrag morali-
teit, meer of minder expliciet, een rol speelt. Gedrag wordt 
beïnvloed door sociale normen – “een beter milieu begint 
bij jezelf ” en “groen moet je doen”. De literatuur maakt een 
onderscheid tussen twee soorten sociale normen;  descriptieve 
sociale normen en injunctieve (Schultz et al., 2007). Een 
injunctieve sociale norm betreft ‘de perceptie over hoe het 
(niet) moet’, zoals een pictogram van een vuilniszak naast een 
afvalcontainer met een rood kruis erdoor. De gemeente geeft 
aan dat het bijplaatsen van afval niet gewenst is, en doet daar-
mee een beroep op de burgers om hun afval niet naast de con-
tainer te zetten als die vol blijkt te zijn (maar hun zak in een 
andere container te deponeren, of om hem weer mee naar huis 
te nemen). Een descriptieve sociale norm gaat om ‘wat andere 
mensen doen’, en appelleert aan de neiging van de mens om 
zich aan te passen aan de groep. Een bord met de mededeling 
“Help ook; bijna iedereen zet nooit zijn afval naast de contai-
ner” is een voorbeeld van een descriptieve sociale norm. Wat 
weten we over de effectiviteit van injunctieve en descriptieve 
sociale normen in het sturen van milieugerelateerd gedrag? 

De kracht van de descriptieve sociale norm blijkt uit 
een experiment dat Robert Cialdini en collega’s hebben uit-
gevoerd in een hotel (Goldstein et al., 2008). Tegenwoordig 
is er in vrijwel elk hotel in de badkamer een kaartje waarmee 
een beroep op de gast wordt gedaan om zijn handdoeken te 
hergebruiken: “help ons het milieu te beschermen”. Maar is 
dat de meest effectieve manier om de hotelgast tot herge-
bruik aan te zetten? Wat als de mededeling wordt veranderd 
in “help ons het milieu te beschermen; 75 procent van onze 
gasten doet mee aan dit initiatief ”? Het tweede deel van de 
zin kan worden opgevat als een descriptieve sociale norm, en 
heeft dus wellicht invloed op het gedrag. Of dit inderdaad zo 
is, werd door Cialdini en zijn collega’s in een van de hotels van 
een grote hotelketen in de Verenigde Staten getest. Descrip-

tieve sociale normen zijn effectief, ten eerste omdat  men het 
gedrag van anderen gebruikt als een maatstaf voor gewenst 
gedrag, en ten tweede omdat men systematisch lijkt te 
onderschatten hoeveel mensen een bepaald sociaal- wenselijk 
gedrag vertonen (Schultz et al., 2007). Het toevoegen van de 
mededeling op het kaartje dat 75 procent van de gasten mee-
deed aan het initiatief, verhoogde het aantal mensen dat zijn 
handdoeken hergebruikte met negen procentpunt. 

Descriptieve sociale normen hebben dus effect, maar 
het ligt voor de hand dat het uitmaakt wie ‘de anderen’  wier 
gedrag wordt beschreven zijn. Want hoe meer iemand zich 
identificeert met de vergelijkingsgroep, hoe waarschijnlijker 
het is dat hij of zij het gedrag van de vergelijkingsgroep zal 
gebruiken als een maatstaf voor gewenst gedrag. Op het eerste 
gezicht lijkt het dat de mededeling “75 procent van de men-
sen die eerder in uw hotelkamer verbleven, namen deel aan dit 
initiatief ” niet effectief zou moeten zijn. Als we een hotel-
kamer binnenstappen, willen we over het algemeen liever 
niet herinnerd worden aan hoeveel andere mensen vóór ons 
in datzelfde bed hebben gelegen. Toch blijkt die informatie 
over het gedrag van mensen die in de hotelkamer verbleven 
het hergebruik met nog eens acht procentpunt te verhogen 
(en dus totaal zeventien procentpunt meer dan als alleen de 
standaard boodschap zonder enige verwijzing naar het gedrag 
van andere hotelgasten gegeven wordt). 

Hoe effectief zijn descriptieve sociale normen (de 
beschrijving wat anderen doen) ten opzichte van injunc-
tieve sociale normen (informatie over wat anderen vinden 
dat er gedaan moet worden)? Dat is getest in de context van 
het innen van belasting bij laatbetalers (en dus  potentiële 
wan betalers) in het Verenigd Koninkrijk (Hallsworth et al., 
2014). Laatbetalers kregen een aanmaningsbrief om tot beta-
ling over te gaan. Toevoeging van een descriptieve sociale 
norm (“negen van de tien mensen in het VK betaalt op tijd; 
u als een van de weinigen niet”) bij 17.000 mensen leidde in 
drie weken tijd tot iets minder dan 2,4 miljoen pond aan extra 
belastinginkomsten; de injunctieve sociale norm (“de over-
grote meerderheid van de mensen in het VK vindt dat ieder-
een op tijd zijn belasting moet betalen”) bij eveneens 17.000 
mensen leidde tot iets meer dan 1,6 miljoen pond extra.  
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De grote aantrekkingskracht voor de beleidsmaker is dat het 
toevoegen van een extra regeltje tekst aan een brief die toch 
al verstuurd zou worden, weinig tot niets kost, terwijl er sub-
stantiële extra inkomsten tegenover staan.

Het handdoekenexperiment van Cialdini en zijn col-
lega’s laat zien dat descriptieve sociale normen effectief zijn 
in het bevorderen van milieuvriendelijk gedrag. Maar het 
effect van hergebruik van handdoeken op de staat van het 
milieu is relatief klein, en daarom hebben Allcott en Rogers 
(2014) gekeken of het elektriciteitsgebruik van Amerikaanse 
huishoudens kan worden beïnvloed met descriptieve soci-
ale normen. De beschrijving van ‘wat anderen doen’ betrof 
in hun geval informatie over het energieverbruik van een 
groep huishoudens die zeer vergelijkbaar waren met het huis-
houden waaraan de informatie werd gestuurd. Maandelijks 
informatie sturen bleek effectiever dan per kwartaal, en op 
de lange termijn daalde het energieverbruik met zo’n twee 
procent. Ferraro et al. (2011) vonden vergelijkbare effecten 
bij het reduceren van het watergebruik in Atlanta, want vier 
jaar na het sturen van informatie over het watergebruik van 
referentiehuishoudens was het gemiddelde gebruik 1,3 pro-
cent lager dan bij huishoudens die dergelijke informatie niet 
hadden ontvangen. 

Descriptieve sociale normen bevorderen milieuvrien-
delijk gedrag, niet alleen op de korte maar ook op de lange 
termijn. Huishoudens die meer water of energie gebruiken 
dan vergelijkbare huishoudens, gaan meer milieuvriendelijk 
gedrag vertonen. Maar wat gebeurt er met het energie- en 
waterverbruik van huishoudens die minder verbruiken dan 
hun referentiehuishoudens? Schultz et al. (2007) bekeken dit 
in de context van het elektriciteitsverbruik in de VS, en con-
stateerden dat informatie over het gebruik van anderen leidde 
tot een hoger verbruik bij huishoudens die al relatief weinig 
verbruikten. Er is dus een soort convergentie richting het 
gemiddelde (reversion to the mean, ook wel het ‘boemerang-
effect’ genoemd), maar dat probleem kan relatief eenvoudig 
worden opgelost door een injunctieve sociale norm toe te voe-
gen aan de informatie. In de studie van Schultz en collega’s was 
het toevoegen van een smiley afdoende om te zorgen dat het 
verbruik van laagverbruikers daadwerkelijk laag bleef.

BELEIDSAANBEVELINGEN
Gedragsinzichten worden steeds meer meegenomen in 
milieu beleid, zowel in binnen- als buitenland. In het voor-
gaande is er vooral ingegaan op de manier waarop gedrags-
inzichten kunnen worden gebruikt om het instrumentari-
um van de overheid uit te breiden – niet alleen meer regels, 
 subsidies, heffingen en boetes, maar ook defaults en  sociale 
vergelijkingen. Deze gedragseconomische instrumenten 
winnen snel aan populariteit. Hun kosten-batenverhouding 
is indrukwekkend (ze zijn effectief terwijl ze – absoluut én 
relatief – heel goedkoop zijn in de uitvoering), en ze zijn niet 
gebaseerd op dwang (en dus lijken ze politiek vaak minder 
omstreden dan het traditionele instrumentarium van milieu-
beleid). Ik wil hier twee kanttekeningen bij plaatsen. 

In de afgelopen tien jaar hebben we veel geleerd over het 
gedrag van de homo sapiens, maar er zijn ook nog veel onbe-
antwoorde vragen. Zo is er nog relatief weinig bekend over 
hoe precies de gedragseconomische instrumenten de milieu- 
uitkomsten verbeteren. Het werk van Allcott en Rogers 
(2014) en Ferraro et al. (2011) toont aan dat een instru-
ment als sociale vergelijking leidt tot een permanente daling 
van respectievelijk elektriciteits- en waterverbruik. Maar 
is dat omdat het gedrag van mensen is veranderd, of is dat 
het gevolg van een verandering in de gebruikte technologie 
– denk aan de aanschaf van een energiezuinige koelkast, of 
aan waterbesparende sproei-installaties voor de tuin? Recen-
te studies suggereren dat de technologiekant minstens even 
belangrijk is als de gedragscomponent; sociale vergelijking 
lijkt er dus toe te leiden dat mensen eerder een milieuvrien-
delijker technologie aanschaffen dan dat ze hun gedrag – de 
manier waarop ze de technologie gebruiken, of de intensiteit 
van gebruik – aanpassen (Brandon et al., 2017). 

Daarnaast is er relatief weinig bekend over wiens gedrag 
nu wordt beïnvloed. Defaults zijn effectief in het stimuleren 
van de overgang naar groene energie, maar het lijkt erop dat 
het vooral de armere en lageropgeleide mensen zijn die “blij-
ven hangen in defaults”, terwijl defaults minder sticky zijn bij 
de rijkere, hogeropgeleide huishoudens (Brown et al., 2012). 
Als dat inderdaad waar is (en gegeven het feit dat groene 
energie over het algemeen duurder is dan grijze),  zorgen 
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 groene defaults dus voor een beter milieu, maar worden de 
kosten daarvan gedragen door de mensen met de relatief 
smalste schouders. En sociale vergelijkingen zijn effectief in 
het sturen van gedrag, maar ook hier is het effect heterogeen 
– zijn er wellicht manieren om de gemiddelde effectiviteit 
verder te verhogen door de vorm waarin de informatie wordt 
aangeleverd meer toe te snijden op de motivaties en intenties 
van de ontvanger? 

Daarnaast kunnen gedragsinzichten niet alleen  worden 
benut voor het ontwikkelen van een nieuw instrumenta-
rium; ze kunnen ook worden ingezet om de effectiviteit 
van het traditionele instrumentarium te verhogen. Milieu-
gerelateerd gedrag is vaak gewoontegedrag, en de vraag is nu 
welke instrumenten beter geschikt zijn om gewoontegedrag 
te veranderen – van vervuilend naar minder vervuilend. Zijn 
 sociale vergelijkingen daar beter toe in staat dan, bijvoor-
beeld, traditionele handhavingsacties? 

Vollaard en Van Soest (2017) hebben het effect van een 
handhavingsactie op afvalscheiding in Tilburg geëvalueerd. 
Een relatief korte periode van intensieve controle op het juist 
scheiden van huishoudelijk afval (vier weken), gecombineerd 
met een systeem van waarschuwingen en een eventuele boete 
van negentig euro bij herhaaldelijke overtreding, bleek zeer 
effectief te zijn in het bevorderen van afvalscheiding. De hoe-
veelheid aangeboden restafval daalde met zo’n tien procent. 
Bij handhaven is er altijd de angst dat de intrinsieke motivatie 
tot het bijdragen aan het milieu wordt verlaagd, maar de erva-
ring in Tilburg suggereert dat dat negatieve effect van (zeer) 
korte duur is. Vollaard en Van Soest stuurden halverwege de 
meet periode een enquête naar willekeurig gekozen adressen op 
 routes die al met de handhavingsactie waren geconfronteerd, 
en ook naar huishoudens op routes waar de hand havingsactie 
nog niet had plaatsgevonden. Intrinsieke motivatie werd 
gemeten met stellingen over redenen om afval te scheiden, 
zoals bijvoorbeeld “afval scheiden is een maatschappelijke 
plicht”. De mate waarin mensen het eens waren met deze stel-
ling was lager in de groep respondenten op routes waar hand-
having recent had plaatsgevonden, dan in de groep responden-
ten waar de handhavingsactie nog niet was geweest. Maar er 
was geen  verschil in steun voor de stelling tussen die laatste 

groep en de groep  respondenten bij wie de hand havingsactie 
langer dan zes weken geleden had plaatsgevonden. 

De handhavingsactie verlaagt dus de intrinsieke motiva-
tie tot afvalscheiden in de eerste weken van de actie, maar die 
intrinsieke motivatie was binnen zes weken na beëindiging 
van de inspectieperiode terug op het oude niveau. Het feit 
dat de daling van restafval permanent is terwijl de intrinsieke 
motivatie alleen op de korte termijn daalt, suggereert dat de 
angst voor boetes op korte termijn het afvalscheiden bevor-
dert, maar dat scheiden al snel een nieuwe gewoonte wordt 
– het langetermijneffect is het gevolg van een gewoonte-
verandering, geïnitieerd door de handhavingsactie. Toepas-
sing van gedragseconomische inzichten op het verbeteren 
van het traditionele instrumentarium van milieubeleid staat 
nog in de kinderschoenen. 

Deze twee kanttekeningen geven aan dat er nog veel 
onbekend is over hoe mensen beslissingen nemen in de prak-
tijk, en over hoe de effectiviteit van het milieubeleid kan 
worden verhoogd. Er is grote behoefte aan meer onderzoek 
dat causaal bewijs levert aangaande de effectiviteit van inter-
venties, omdat iedereen uiteindelijk gebaat is bij aantoonbaar 
efficiënt en effectief milieubeleid. En de belangstelling voor 
betrouwbare impactevaluaties van interventies (op basis van 
de vergelijking van treatment en control) is de afgelopen jaren 
sterk gegroeid. Daartegenover staat dat de mogelijkheid voor 
het uitvoeren van dit type onderzoek in de praktijk eerder 
afneemt dan toeneemt. Dat is vooral vanwege de koudwater-
vrees die de overheid en het bedrijfsleven hebben vanwege de 
veranderende wetgeving rond privacy die in het voorjaar van 
2018 van kracht zal worden. Privacy staat op het moment in 
de schijnwerpers (zie ook De Volkskrant, 2017), en er heerst 
veel onzekerheid over wat er precies is toegestaan op het 
gebied van dataverzameling – door de instanties zelf, voor 
hun eigen organisatie en functioneren, maar ook in het kader 
van wetenschappelijk onderzoek. Daardoor zijn deze overhe-
den en bedrijven zeer terughoudend om hun medewerking 
te verlenen aan veldexperimenteel onderzoek. Om ook in de 
toekomst evidence-based policies te kunnen ontwikkelen is er 
een daadkrachtige uitspraak nodig van de Rijksoverheid over 
het belang daarvan, evenals voldoende juridische steun aan 
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(ook lagere) overheden en bedrijven die in het belang van de 
samenleving deze veldexperimenten faciliteren en uitvoeren. 
Dit kan binnen algemene kaders, maar zou ook kunnen door 
in convenanten en in wet- en regelgeving standaard ruimte in 
bouwen voor (wetenschappelijk) onderzoek. 

Bij deze roep ik de Rijksoverheid op om de juridische 
kaders te scheppen waarbinnen overheden, bedrijfsleven en 
wetenschap kunnen blijven samenwerken om evidence-based 
milieubeleid verder te ontwikkelen – in het belang van de 
toekomstige generaties, maar ook van de huidige.

In het kort
 ▶  Veel mensen worden gemotiveerd 
door wederkerigheid in plaats van 
door zelfzuchtigheid.

 ▶ Milieuvriendelijk gedrag kan 
bevorderd worden via descriptieve 
sociale normen en standaardopties.

 ▶ Er is meer onderzoek nodig om te 
achterhalen wiens gedrag precies 
via welk mechanisme verandert.
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Daan van Soest roept op tot het ontwikkelen 
van een juridisch kader waarbinnen (ook lage-
re) overheden, bedrijfsleven en wetenschap 
kunnen blijven samenwerken om evidence-

based milieubeleid verder te ontwikkelen. Hij heeft vooral 
zorgen over de veranderende wetgeving rondom privacy, en 
wat dat betekent voor de mogelijkheden om veldexperimen-
ten te doen.

Wij kunnen ons goed vinden in dit pleidooi voor meer 
experimenten. Een experimentele aanpak leidt tot een beter 
begrip van de situatie en daarmee tot effectiever overheids-
beleid. Van Soest merkt zelf al op dat de belangstelling voor 
betrouwbare impactevaluaties van interventies de afgelopen 
jaren sterk gegroeid is. Dit blijkt bijvoorbeeld uit het rap-
port van de Studiegroep Duurzame Groei (SDG, 2016), het 
rijksbrede programma circulaire economie (IenM en EZK, 
2016), het laatste nieuwjaarsartikel in ESB van de secretaris-
generaal (sg) van Economische Zaken (Camps, 2017) en de 
brief van de gezamenlijke sg’s aan de informateur (Huijts, 
2017). In elk van die publicaties wordt er opgeroepen om 
meer te experimenteren, en zo op basis van de resultaten het 
beleid weer bij te sturen. Ook in het regeerakkoord (Rutte 
et al., 2017) wordt op tal van plaatsen aangekondigd dat er 
experimenten zullen worden uitgevoerd.

Dit vraagt om een nieuwe werkwijze die de overheid  
zich nog eigen moet maken. Ten eerste betekent experimen-
teren niet op voorhand een beleidsmaatregel volledig uit-

werken en uitonderhandelen, maar de ruimte laten om klein-
schalig te testen welke variant het beste werkt. Deze ruimte 
begint er steeds meer te komen. Ten tweede vraagt experi-
menteren om aanpassing van administratieve processen. Het 
huidige overheidsapparaat heeft veel ervaringen met het 
maken van wetten, creëren van subsidieregelingen en het 
aangaan van publiek-private samenwerkingsverbanden. Deze 
processen zijn echter vaak niet ingericht op het uitvoeren van 
experimenten. Hierdoor loop je in de praktijk tegen (al dan 
niet onverwachte) hobbels op. 

Met het oog op deze hobbels is er binnen de Ministeries 
van Economische Zaken en Klimaat en Landbouw, Natuur 
en Voedselkwaliteit recent een werkgroep gestart die de 
mogelijkheden en belemmeringen voor het doen van expe-
rimenten in kaart brengt. Soms is er binnen de huidige regel-
geving al meer mogelijk dan we denken. Bovendien is het 
ook goed dat experimenten aan bepaalde eisen voldoen. Daar 
waar er regels of procedures zijn die onbedoeld belemmerend 
werken, zullen voorstellen worden gedaan om experimente-
ren makkelijker te maken. Daarmee wordt op kleine schaal al 
voldaan aan de aanbeveling van Daan van Soest. 

Dan specifiek het punt van privacy – experimenten 
moeten voldoen aan bepaalde eisen. Het juridische kader 
voor omgang met privacygevoelige informatie wordt gege-
ven door de Europese regels en ligt daarmee vast. Binnen 
dit kader is er echter wel degelijk ruimte om op een verant-
woorde manier experimenten uit te voeren. Een eenduidige 
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 interpretatie van de regels, waardoor het duidelijk wordt 
 welke mogelijkheden de regels wel bieden voor experimen-
teren, is hierbij een belangrijke stap. Dit punt zullen we 
agenderen in het Behavioural Insights Netwerk Nederland 
(BIN  NL). Als we kunnen zorgen voor meer duidelijk-
heid over de mogelijkheden en zorgvuldigheidseisen van de 
 nieuwe privacyregels, dan is dat winst voor de maatschappij.
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Terwijl het merendeel van de mainstream- 
ontwikkelingseconomen in de jaren tachtig 
en negentig veel heil verwachtten van vrije 
markten – denk aan de Washington consensus, 

met privatisering en deregulering als prioriteiten – wordt er 
tegenwoordig een veel bredere blik op ontwikkeling gehan-
teerd. Al lange tijd staan instituties in het centrum van de 
aandacht, ofwel de context waarbinnen economische agen-
ten hun beslissingen nemen. Meer recent wordt ook naar het 
keuzegedrag van de economische agenten zelf gekeken. 

Men kan betogen dat ontwikkelingslanden een uiterma-
te geschikte context bieden om inzichten uit de gedragseco-
nomie te gebruiken en te toetsen. Ten eerste kan er in ontwik-
kelingslanden een breder palet aan keuzegedrag bestudeerd 
worden. In rijke landen werken gedragseconomen vooral 
aan consumentengedrag, omdat er verondersteld wordt dat 
inefficiënte keuzes van producenten zullen worden afgestraft 
door de markt. Dit is echter in ontwikkelingslanden minder 
waarschijnlijk door de vele marktimperfecties. Bovendien 

kan een marktstructuur behoorlijk verschillen – en kan deze 
in ontwikkelingslanden worden gedomineerd door grote 
aantallen micro-ondernemers. Dergelijke grote aantallen 
sluiten goed aan bij de meeste economische en econometri-
sche technieken (denk aan analyses gebaseerd op randomised 
controlled trials). Een andere reden waarom gedragseconomie 
belangrijk kan zijn voor de ontwikkelingseconomie heeft te 
maken met de institutionele omgeving in ontwikkelingslan-
den: vaak is er minder informatie beschikbaar over essenti-
ele zaken, zoals bijvoorbeeld prijzen en winstgevende inves-
teringsmogelijkheden, en wordt regelgeving minder goed 
gecontroleerd en nageleefd. Omdat bedrijven en consumen-
ten er kwetsbaarder zijn, is zelfregulering relatief belangrijk. 
Tot slot, recent onderzoek suggereert dat keuzegedrag er 
op een directe wijze door armoede wordt beïnvloed – door 
stress, uitputting en ondervoeding bijvoorbeeld. Dit soort 
effecten treedt dus vooral op in ontwikkelingslanden. 

De gedragseconomie heeft de archetypische homo 
econo micus op onderdelen aangepast met behulp van aan 
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de psychologie ontleende inzichten. Het meer realistische 
mensbeeld dat ervoor in de plaats is gekomen, biedt een 
rijkere verklaring van het feitelijke keuzegedrag in de echte 
wereld. Het is zeker niet de bedoeling het belang van imper-
fecte markten en instituties te ontkennen, en al helemaal niet 
om de suggestie te wekken dat arme mensen hun problemen 
aan zichzelf te wijten hebben. Maar de gedragseconomie 
werpt wel nieuw licht op een aantal oude puzzels en vraag-
stukken, en biedt handvatten voor effectiever ontwikkelings-
beleid. In dit preadvies wil ik een aantal voorbeelden geven 
van dergelijke nieuwe inzichten, en kort stilstaan bij een aan-
tal mogelijke lessen voor beleidsmakers en ngo’s.

CONVERGENTIE VAN INKOMENS?
Laten we beginnen met een macro-perspectief. Het stan-
daardgroeimodel van Solow steunt op de aanname van 
afnemende meeropbrengsten: het (verwachte) rendement 
van investeringen is hoog binnen een context waarin kapi-
taal schaars is. Er is inderdaad allerlei bewijs dat de returns 
to capital hoog kunnen zijn in ontwikkelingslanden. Maar 
waarom leidt dit dan niet tot hoge investeringen, snelle eco-
nomische groei en convergentie van inkomens? Economen 
hebben door de jaren heen een aantal mogelijke verklaringen 
gegeven voor het samengaan van een hoog rendement op 
kapitaal en een langzame groei. Dit betreft bijvoorbeeld ana-
lyses gebaseerd op risico en onzekerheid in combinatie met 
risicomijdende investeerders, of verklaringen gebaseerd op 
hoge tijdvoorkeursvoeten. Maar deze verklaringen suggere-
ren bepaalde patronen in de data die niet overeenkomen met 
wat we observeren in de werkelijkheid. Bijvoorbeeld, de hoge 
tijdvoorkeursvoeten die noodzakelijk zijn om het uitblijven 
van investeringen te verklaren, zouden ook moeten beteke-
nen dat de meeste ouders hun kinderen niet naar school wil-
len sturen – hetgeen strijdig is met de data. 

Een betere verklaring lijkt te worden geboden door het 
concept present bias, ontleend aan de gedragseconomie. Veel 
mensen lijken bovenmatig veel belang te hechten aan hun 
welbevinden in het heden, waardoor investeringen in de 
toekomst alsmaar worden uitgesteld: “morgen begin ik echt 
met sparen”. Inkomsten en andere liquide voorraden wor-

den bij voorkeur vandaag nog uitgegeven en geconsumeerd, 
ten koste van investeringen in goed renderende projecten of 
appeltjes voor de dorst. Als mensen, wellicht door schade 
en schande, leren dat ze lijden aan present bias, dan gaan ze 
op zoek naar manieren om zichzelf te committeren aan hun 
plannen. Ze zijn bereid om een deel van hun eigen vrijheid 
op te offeren ten einde langetermijnvoordelen te realiseren. 
Sommige mensen kiezen bijvoorbeeld voor deposito’s waar-
bij er tussentijds geen geld kan worden opgenomen, ook al 
is de rentevergoeding lager dan voor andere, meer flexibele 
spaarvormen. 

De gedragseconomie biedt nog andere verklaringen 
voor inefficiënt investeringsgedrag. Als een huishouden zich 
rond het bestaansminimum bevindt, is het mogelijk dat 
armoede direct van invloed is op de besluitvorming. Dit kan 
leiden tot een psychologische armoedeval. Armoede vallen 
kunnen optreden in dynamische systemen met meerdere 
stabiele evenwichten. Huishoudens kunnen terechtkomen 
in een ‘verkeerd’ (Pareto-gedomineerd) evenwicht, en daar 
vervolgens in gevangen zitten. Armoede, en de bijbehorende 
stress en onzekerheid, kan leiden tot het maken van ‘verkeer-
de keuzes’. Mensen die doorlopend iedere roepia of kwacha 
moeten omdraaien, kunnen de grenzen van hun zelfbeheer-
sing bereiken en zwichten voor de verleiding van een irrati-
onele aanschaf. Cognitieve functies kunnen aangetast wor-
den. In India is bijvoorbeeld aangetoond dat mensen vlak 
voor de oogsttijd, wanneer inkomens en voorraden op een 
dieptepunt zijn, lager scoren op diverse cognitieve taken. Als 
armoede leidt tot depressies, slaapgebrek en alcohol gebruik, 
dan kan dit ook een mechanisme vormen waardoor het 
keuze gedrag beïnvloed wordt. 

Een andere bekende verklaring vanuit de gedrags-
economie voor inefficiënte onder-investering is verliesaversie. 
Het verlies van een bepaald bedrag leidt tot een veel grotere 
daling in het nut dan de stijging die een equivalente winst 
teweeg brengt. Winst en verlies worden dus geëvalueerd ten 
opzichte van een referentiepunt. Meestal is dat de status quo 
– mensen hechten aan wat ze hebben – maar het kan ook 
bepaald worden door verwachtingen. Een arbeider in de 
informele dienstensector kan dus besluiten om op een slech-
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te dag, met lage verdiensten per uur, langer door te werken 
om zo zijn referentie-inkomen (of referentie-verdiensten) 
voor de dag te realiseren. En op een goede dag kan hij eerder 
stoppen. Verliesaversie kan ook verklaren waarom huishou-
dens moeite hebben met het omzetten van de ene asset in de 
andere – wat natuurlijk de crux is van investeringen. Asset-
allocaties worden sticky. 

GEZONDHEID EN GEDRAG
Het is een kleine stap van inkomensconvergentie naar 
gezondheid, omdat beide onderwerpen veel te maken heb-
ben met investeringsgedrag. De laatste jaren zijn er een aan-
tal artikelen verschenen waaruit blijkt dat veel mensen in 
ontwikkelingslanden inefficiënte keuzes maken wanneer 
het gaat om het aanschaffen van preventieve health inputs: 
er wordt ‘te weinig’ geld uitgegeven aan bijvoorbeeld mus-
kietennetten, vaccinaties en ontwormingspillen. Ondanks 
zeer hoge (private) kosten-batenratio’s worden – soms zwaar 
gesubsidieerde – inputs vaak niet aangeschaft, en de prijs-
elasticiteit van de vraag is verrassend hoog. 

De standaard-ontwikkelingseconomie biedt een aantal 
verklaringen voor dit soort van uitkomsten. Misschien heb-
ben mensen onvoldoende informatie over moderne inputs, 
of onvoldoende vertrouwen in de kwaliteit van de gezond-
heidszorg. Bovendien kunnen liquiditeitsproblemen de aan-
schaf van bepaalde goederen in de weg staan. Als mensen 
geen toegang hebben tot krediet, dan is de aanschaf van een 
muggennet misschien onhaalbaar – hoe zwaar gesubsidieerd 
ook. Dit soort verklaringen snijden in veel gevallen hout: 
er gaat veel verwarrende misinformatie rond (‘alternatieve 
feiten’), klinieken zijn vaak onverwachts gesloten of slecht 
bevoorraad (dus waarom moeite doen om er een te bezoe-
ken?), en contant geld is in bepaalde seizoenen inderdaad 
zeer schaars (bijvoorbeeld in de hungry season op het platte-
land, vlak voor de oogst). 

Maar toch – waarom is de effectieve vraag naar health 
inputs zo beperkt, zelfs als deze goederen worden aangebo-
den door betrouwbare ngo’s? Waarom zijn huishoudens niet 
in staat een beetje te sparen om dit soort zaken te financieren 
als de kosten-batenratio zo hoog is? En waarom lijken dezelf-

de huishoudens soms wel veel geld uit te geven aan curatieve 
gezondheidszorg? 

De eerder genoemde gedragsinzichten kunnen helpen 
om dit gedag te verklaren. Present bias heeft twee gevolgen: 
uitstel en liquiditeitsproblemen. Mensen zijn doorlopend in 
de verleiding om investeringen in preventieve gezondheids-
zorg op te schorten, en excessieve kortetermijnconsumptie 
betekent een onvermogen om te sparen voor grotere uitga-
ven. Uitstelgedrag is relevant omdat mensen even geen zin 
hebben in de extra kosten die gepaard gaan met een bezoek 
aan een kliniek, het reinigen van drinkwater, enzovoort. Als 
mensen ten onrechte geloven dat ze hier morgen wel mee 
gaan beginnen, dan blijven preventieve investeringen inder-
daad uit. Maar dit soort afwegingen gaat niet op voor cura-
tieve zorg, waarbij de timing van kosten en baten (het wegne-
men van pijn) veel meer samenvalt. 

Als present bias een reden is waarom de consumptie van 
preventieve gezondheidszorg zo laag blijft, dan zijn er een 
aantal interventies te verzinnen die soelaas zouden kunnen 
bieden. Bijvoorbeeld: het instellen van subsidies die slechts 
korte tijd geldig zijn, zodat uitstelgedrag kosten met zich 
meebrengt (namelijk het mislopen van de finan ciële steun). 
Bovendien, als mensen weten dat ze geneigd zijn tot ineffi-
ciënt uitstelgedrag, dan willen ze zich misschien toch wel 
vastleggen om bepaalde investeringen te doen. Het ontwik-
kelen en aanbieden van commitment devices kan worden 
overwogen om besparingen te vergemakkelijken – deze 
besparingen kunnen gebruikt worden om health inputs te 
financieren, of om andere zaken te kopen. Rotating savings 
and credit associations (ROSCA’s) zijn daar een goed voor-
beeld van. Leden van ROSCA’s leggen elke maand geld in, 

De meeste Afrikaanse boeren zijn 
niet verzekerd tegen droogte, terwijl 

droogte regelmatig de oogst verwoest
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waarna er via een loterij wordt vastgesteld aan welk lid het 
bijeengebrachte geld deze maand wordt uitgekeerd. De 
 sociale druk zorgt ervoor dat mensen zich verplichten om 
het geld daadwerkelijk elke maand opnieuw in te leggen. 

Tot slot, mensen hebben van nature slechts aandacht 
voor een beperkt aantal zaken. Sommige mensen hebben 
niet alleen overdreven optimistische inschattingen over hun 
eigen gezondheidstoestand en de risico’s die ze lopen, maar 
kiezen er ook bewust voor om geen aanvullende informatie 
te ontvangen die op het tegendeel zou kunnen wijzen. Dit 
soort struisvogelgedrag heeft voordelen op de korte termijn, 
maar kan op langere termijn natuurlijk onnodig hoge kosten 
met zich meebrengen. Omdat het bereiken van grote groe-
pen mensen via ICT veel goedkoper is geworden, kan er 
overwogen worden om mensen regelmatig te herinneren aan 
het belang van investeren in hun gezondheid. Voorbeelden 
zijn nudges om deel te nemen aan mass drug-administration-
campagnes (MDA), of interventies op het gebied van gezon-
de voeding voor kinderen. Maar dit soort berichten zullen in 
veel gevallen genegeerd worden, en gaan in andere gevallen 
misschien ten koste van aandacht die besteed kan worden 
aan andere belangrijke zaken.

ADOPTIE VAN NIEUWE TECHNOLOGIE
Een andere vorm van investeren betreft het adopteren van 
nieuwe technologie. Er is de afgelopen jaren veel onderzoek 
gedaan naar de redenen waarom een hoop boeren in ontwik-
kelingslanden zo weinig moderne technologieën adopteren. 
Denk hierbij aan kunstmest en verbeterd zaaigoed, maar ook 
aan nieuwe, duurzame productiemethoden. Uiteraard spelen 
traditionele verklaringen (informatie, complexiteit, krediet) 

een rol, en lijkt de winstgevendheid van veel innovaties nogal 
te variëren van bedrijf tot bedrijf (heterogeniteit). Maar daar-
naast lijken verklaringen uit de gedragseconomie hout te snij-
den. Hierbij kan dus ook weer gedacht worden aan present 
bias en verliesaversie – zeker als het experimenteren met nieu-
we technologieën wordt gezien als een risicovolle investering. 

Om het belang van gedragseconomie te illustreren, kun-
nen we bijvoorbeeld kijken naar de geringe animo om kunst-
mest of verzekeringen tegen droogte aan te schaffen. Boeren 
in Afrika gebruiken weinig kunstmest, en dat komt deels 
omdat ze geen geld hebben op het moment dat de kunstmest 
gekocht moet worden. Een paar maanden eerder, vlak na de 
vorige oogst, is dat geld er nog wel. Als boeren de mogelijk-
heid wordt geboden om na de oogst een kunstmest-voucher 
te kopen – en dus zichzelf te verbinden aan het aanschaffen 
van kunstmest – dan zijn veel boeren daartoe graag bereid 
(Duflo et al., 2011). Een logische verklaring is dat deze boe-
ren zich bewust zijn van het feit dat ze lijden aan present bias. 
(Een andere verklaring is dat boeren moeilijk kunnen sparen 
omdat ze doorlopend worden benaderd door verre familie-
leden voor financiële bedragen op het moment dat ze over 
contant geld beschikken. Dus kan het, ten einde dat soort 
‘familie-belastingen’ te voorkomen, rationeel zijn om het 
geld zo snel mogelijk uit te geven aan allerlei andere zaken in 
plaats van het opzij te leggen voor de aanschaf van kunstmest 
in de toekomst.) 

De overgrote meerderheid van de Afrikaanse boeren is 
ook niet verzekerd tegen droogte, ondanks het regelmatig 
voorkomen van droogteperiodes die een groot deel van de 
oogst verwoesten. Gebrek aan liquiditeit, mogelijk veroor-
zaakt door present bias, lijkt ook nu weer een heel erg belang-
rijke verklaring te zijn, maar daarnaast speelt aversie tegen 
ambiguïteit misschien ook een rol. De droogteverzekering 
die wordt aangeboden, is de weerindexverzekering waarbij 
de uitbetaling niet gekoppeld is aan individuele verliezen (te 
duur om te meten, moral hazard en dergelijke) maar aan de 
lokale niveaus van regenval. Deze regenindex is natuurlijk 
gecorreleerd met individuele schadeniveaus, maar de corre-
latie is niet perfect dus de kans bestaat dat bepaalde boeren 
grote schade hebben zonder dat er iets uitbetaald wordt 

Mensen werken harder als ze anders 
achteraf geld moeten terugbetalen dan 
als ze een bonus krijgen
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(namelijk, als het ergens anders vlakbij wel veel geregend 
heeft). In dat geval is de boer slechter af met die verzekering, 
want hij heeft wel de premie betaald. Dit heet basis risk, en is 
een bron van ambiguïteit die de toepassing van de verzeke-
ring extra onaantrekkelijk maakt voor boeren die dit risico 
niet willen nemen. 

Gedragseconomie heeft ook iets te zeggen over hoe 
informatie over nieuwe technologieën zich verspreidt. Dit 
is uitermate relevant, want voorlichters in ontwikkelings-
landen werken met relatief kleine groepjes boeren en zijn bij 
lange na niet in staat alle potentieel geïnteresseerden te berei-
ken. Tradi tionele voorlichtingsmodellen gaan uit van social 
 learning, waarbij mensen leren van anderen in hun om geving, 
zodat nieuwe informatie zich als een olievlek verspreidt. Dat 
blijkt een erg optimistische inschatting te zijn (de Janvry, 
2017). Gegeven de complexiteit is het niet verrassend dat 
mensen grote moeite te hebben met ‘bayesiaans updaten’. Als 
de onderlinge correlatie tussen verschillende ‘bronnen’ over 
het hoofd wordt gezien, dan wordt aan bepaalde uitkomsten 
te veel belang gehecht. Door een naïef, gewogen gemiddel-
de van de verschillende buren, vrienden en dorpsgenoten te 
hanteren, bestaat er het risico dat hele gemeenschappen zich 
bekeren tot de verkeerde technologie (‘kuddegedrag’). 

Er zit nog een gedragseconomische dimensie aan de 
verspreiding van nieuwe informatie. Sommige nieuwe tech-
nologieën kunnen worden aangeleerd door simpelweg buren 
of dorpsgenoten te observeren, maar dit geldt zeker niet voor 
alle moderne technologie. Soms moet degene die de infor-
matie wil verwerven, vragen om hulp en uitleg. Als het risico 
bestaat dat dit soort verzoeken worden geïnterpreteerd als 
een teken van onvermogen, dan zullen statusgevoelige boe-
ren daar liever van afzien. Bovendien, hulp en uitleg beteke-
nen dat de ‘bron’ tijd en moeite moet steken in het voorlich-
ten van zijn dorpsgenoten. Niet iedereen is daartoe bereid. 
Sommige boeren houden informatie liever geheim om hun 
bevoorrechte positie te behouden, andere vinden het oneer-
lijk om een innovatie waar zij moeite voor hebben gedaan 
‘zomaar’ te delen met anderen. Recent onderzoek (BenYishay 
en Mobarak, 2014) toont aan dat boeren reageren op econo-
mische prikkels, en meer tijd besteden aan het verspreiden van 

kennis als zij daarvoor beloond worden. Ook zijn er boeren 
die graag moeite doen uit altruïstische overwegingen (pro-
social  preferences), of omdat dit een effectieve manier is om te 
investeren in de eigen reputatie als een ijverige en betrouw-
bare dorpsgenoot. Het begrijpen van dit soort motieven is een 
voorwaarde voor effectieve verspreiding van technologie.

NORMEN EN CULTUUR
Ons gedrag wordt in sterke mate bepaald door normen en 
lokale cultuur. Anders dan wetten worden normen niet door 
de politie afgedwongen: mensen gedragen zich in overeen-
stemming met normen omdat ze dat zelf belangrijk vinden, 
of omdat ze sociale afkeuring vrezen die kan volgen op een 
overtreding van de norm. De mate waarin gedrag in overeen-
stemming is met heersende normen is niet alleen van invloed 
op iemands zelfbeeld (self-image) (als mensen onzeker zijn 
over hun ‘type’ dan kunnen ze wenselijk gedrag vertonen 
om aan zichzelf het signaal te sturen dat ze deugen), het 
bepaalt ook iemands reputatie (social image). Normen veran-
deren ook over de tijd, en recent onderzoek suggereert dat 
ze kunnen co-evolueren met instituties en beleid (Bisin en 
Verdier, 2017). Dit geeft aanleiding tot een complexe dyna-
miek, waarbij cultuur en instituties zowel complementen als 
substituten kunnen zijn om sociale dilemma’s op te lossen. 
Een interessante observatie, relevant voor dit preadvies, is 
dat normen verschillen van land tot land. In ontwikkelings-
landen kunnen andere normen domineren dan in geïndus-
trialiseerde landen – denk hierbij bijvoorbeeld aan trouw en 
loyaliteit, autoriteit en respect, en ‘zuiverheid’.

NIET ALLE INZICHTEN EVEN BELANGRIJK
Een aantal psychologische concepten lijken een verklaring te 
bieden voor patronen die we ontwaren in ontwikkelingslan-
den. Maar sommige concepten verklaren meer dan andere, 
en bepaalde prominente ideeën uit de gedragseconomie 
lijken veel minder van toepassing dan misschien verwacht 
mag worden op basis van laboratoriumexperimenten in rijke 
landen (of vanwege de omvang van de gevormde theorie!). 
Bijvoorbeeld, de ‘sunk cost fallacy’ suggereert dat als mensen 
meer hebben betaald voor een product, zij dit product meer 
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zullen waarderen en intensiever zullen benutten. Dit is niet 
in overeenstemming met veldexperimenten die betrekking 
hebben op waterzuivering, muskietennetten of lampen op 
zonne-energie. In alle gevallen was de gerandomiseerde ver-
koopprijs niet gecorreleerd met de intensiteit van het gebruik 
(na controle voor selectie-effecten; Ashraf et al., 2010). 

Een ander prominent verhaal uit de gedragseconomie 
betreft de interactie tussen intrinsieke en extrinsieke motiva-
tie, en met name de hypothese dat extrinsieke prikkels (geld) 
ertoe kunnen leiden dat de intrinsieke motivatie afneemt om 
bij te dragen aan een maatschappelijk goed. Betalen voor 
een dienst, zoals het verspreiden van nieuwe kennis over 
landbouwtechnieken, zou in dat geval de signaalwaarde van 
gewenst gedrag ondermijnen. Het vertonen van gewenst 
gedrag betekent investeren in een bepaald self-image en social 
image. Goed gedrag verliest zijn signaalwaarde als het niet 
duidelijk is waarom mensen dit vertonen – omdat ze van het 
goede type zijn of omdat ze reageren op de prikkel (doing 
good or doing well?). Aldus de theorie. Maar dit blijkt niet 
of nauwelijks uit experimenten op het gebied van publieke 
dienstverlening, hiv/aids-voorlichting, en verspreiding van 
landbouwkennis. 

Tot slot ben ik nog niet overtuigd van de relevantie van 
het concept ‘ankeren’ in het kader van prijsstelling of in het 
kader van subsidiëring. Een hypothese is dat, als mensen ver-
liesavers zijn en ‘ankeren’, zij de huidige prijs als referentie-
punt voor toekomstige aankopen zullen gebruiken. Als een 
prijs tijdelijk verlaagd wordt dan zal men in de toekomst een 
hogere prijs mogelijk niet accepteren, omdat prijzen boven 
de referentieprijs leiden tot extra nutsverlies. Dit is niet in 
overeenstemming met data op het gebied van muskieten-
netten, oventjes en lampen op zonne-energie (Dupas, 2014). 
In alle gevallen leidde een lagere prijs op tijdstip t tot meer 
vraag naar datzelfde product op t+1, vermoedelijk omdat 
subsidies aanzetten tot experimenteren en mensen in staat 
stellen om nieuwe producten uit te proberen.

EEN VOORSTEL
Ik wil graag afsluiten met een aanbeveling. Er bestaat een 
kleine literatuur die probeert verliesaversie te benutten als 

een kracht ten goede. Het idee, al eerder geschetst, is dat het 
nutsverlies veroorzaakt door het verliezen van X groter is dan 
de nutswinst veroorzaakt door het ontvangen van X. Om X 
te verdienen zijn mensen bereid zich in te spannen. Maar om 
een eventueel verlies van X te voorkomen, zijn mensen bereid 
meer te doen en zich extra in te spannen. Dit betekent dat 
mensen harder werken in een zogenaamd clawback-regime – 
waar ze vooraf betaald worden, maar de beloning weer moe-
ten inleveren als ze onvoldoende productief waren – dan in 
een bonusregime waarbij ze achteraf betaald worden indien 
ze voldoende productief waren. De timing van de beloning 
en de framing van de boodschap (verlies of winst) beïnvloe-
den dus de productiviteit. Dit mechanisme blijkt te werken 
in laboratoriumexperimenten en ‘op de werkvloer’ (Hossain 
en List, 2012), maar ook schoolprestaties kunnen eenvoudig 
gemanipuleerd worden door een prikkel als winst of verlies te 
framen (Fryer et al., 2012). In een van onze eigen experimen-
ten bleken mensen veel productiever in een clawback- dan in 
een bonusregime. We lieten willekeurige Oegandese dorpe-
lingen boontjes sorteren op kleur, en de productiviteit was 
twintig procent hoger wanneer mensen vooraf betaald waren 
(en het geld terug moesten geven indien ze een bepaalde 
drempelwaarde niet haalden) dan wanneer ze achteraf hun 
beloning ontvingen. 

Als een beloningsregime kan worden opgelegd, is een 
clawback-regime dus te prefereren boven de bonus. Maar in 
de werkelijke wereld zijn mensen vrij om hun werkgever te 
kiezen. Als mensen de keuze hebben tussen een clawback- 
en een bonusregime, dan lijkt het misschien logisch te ver-
wachten dat met name verliesaverse mensen voor de bonus 
kiezen. De clawback lijkt ‘gedomineerd’ door de bonus – de 
clawback levert geen extra beloning op, maar als de geleverde 
inspanning te kort schiet is er wel extra nutsverlies (veroor-
zaakt door teruggeven van het loon). Maar dit is te simpel 
geredeneerd, want door de toegenomen productiviteit is de 
kans natuurlijk groter dat het minimaal vereiste producti-
viteitsniveau daadwerkelijk gehaald wordt. Als mensen van 
zichzelf weten dat ze verliesavers zijn en dat ze de neiging 
hebben om zich onvoldoende in te spannen (gebrek aan zelf-
controle), dan is de clawback mogelijk een hulp middel voor 
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mensen om zichzelf te committeren aan een extra inspan-
ning. In dit licht is het misschien niet verrassend dat een 
groot deel van de respondenten in ons experiment vrijwil-
lig kiest voor de clawback, nadat ze hebben ondervonden 
hoe effectief het kan zijn om verliesaversie ‘in de praktijk te 
brengen’ (Bulte et al., 2017; Kaur et al., 2015). Met andere 
woorden, zowel voor werkgevers als voor werknemers kan de 
clawback interessant zijn. 

Kunnen we ditzelfde mechanisme toepassen om ont-
wikkelingsprojecten succesvoller te maken? Het succes van 
veel ontwikkelingsprojecten hangt af van de inspanning van 
de ontvanger. Een veelgebruikt instrument in recente jaren 
is de zogenaamde conditional cash transfer (CCT), waar-

bij armen een betaling ontvangen indien zij bepaald gedrag 
vertonen. Een ander populair instrument is de payment for 
ecosystem services (PES), waarbij landeigenaren compensa-
tie ontvangen indien zij een deel van hun land niet cultive-
ren en een natuurbestemming geven. De effectiviteit van 
dit soort betalingen om gewenst gedrag te bevorderen, kan 
vergroot worden door het geld vooraf te betalen – en weer 
terug te nemen als de ontvanger in gebreke blijft. Dit klinkt 
 ingewikkeld (hoe halen we dat geld weer terug, na enkele 
maanden?), maar uiteindelijk is dit vooral een kwestie van 
framen in plaats van werkelijk betalen en terug-graaien. Dus 
gewoon proberen – en goed evalueren natuurlijk.
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In het kort
 ▶ In ontwikkelingslanden kan er, 
dankzij imperfecte markten, een 
breed palet aan keuzegedrag 
bestudeerd worden.

 ▶ Armoede, met de bijbehorende 
stress en onzekerheid, kan leiden 
tot het maken van irrationele 
keuzes.

 ▶ Bedrijven en consumenten zijn in 
ontwikkelingslanden kwetsbaar
der bij irrationele keuzes.
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De Koninklijke Verenging voor Staathuishoud-
kunde had geen beter thema kunnen kiezen 
voor haar preadvies dan de gedragseconomie. 
Juist dit jaar ging de Nobelprijs voor de eco-

nomie naar een gedragseconoom: Richard Thaler, samen met 
Cass Sunstein onder meer bekend van hun kaskraker Nudge: 
improving decisions about health, wealth, and happiness. De 
titel ‘gedragseconomie’ kan daarbij wat dubbelop klinken. 
Velen van ons leerden al tijdens hun studie de beroemde defi-
nitie van Lionel Robbins (1932), volgens welke economie 
de wetenschap is die menselijk gedrag bestudeert als relatie 
tussen doelen en schaarse middelen met alternatieve aan-
wendingsmogelijkheden. Economen grossieren voor hun 
modellen en empirisch onderzoek ook in gedragsvergelij-
kingen. Heel nieuw is de term dus niet in de economische 
wetenschap. Wat anders is, is dat de gedragseconomie leert 
waarom mensen minder rationeel denken dan veel economi-
sche  theorieën en modellen ons vaak willen doen geloven. Zij 
maakt daarbij gebruik van inzichten uit de psychologie. 

Centraal in de bijdrage van Bulte staat de these uit de 
gedragseconomie dat mensen verliesavers zijn: aan het ver-
lies van een bepaald bedrag hechten zij een grotere waarde 
dan aan een even grote winst (Kahneman en Tversky, 1979; 
Tversky en Kahneman, 1992). Anders geformuleerd: een 
boete doet meer pijn dan een bonus van eenzelfde omvang 
aan genot oplevert. De auteur laat het effect zien aan de 
hand van een experiment in Oeganda, waarbij deelnemers 
 konden  kiezen voor een beloning vooraf (met risico van 

terug betalen) of achteraf. Als zij een minimumopbrengst 
niet zouden halen, moesten zij hun bonus weer inleveren of 
zouden zij deze in het laatste geval mislopen. Het blijkt nu 
dat deelnemers aan het experiment (het sorteren van bonen) 
die vooraf werden betaald productiever waren dan deelne-
mers die ervoor kozen achteraf hun beloning te ontvangen. 
(De kans is groot dat hierbij een selectie-effect optreedt. Het 
onderzoek, waaraan Bulte refereert bevat echter ook verge-
lijkbare resultaten met een gerandomiseerd experiment.)

De vraag is nu wat de betekenis van dit experiment is. 
Kunnen we verwachten dat ondernemers hun eigenbelang 
gaan inzien en werknemers vooraf gaan betalen? Betekent dit 
dat we voor sub-Sahara-Afrika veel meer naar een stukloon 
toe zouden moeten? Bulte gaat niet zover, maar vraagt zich 
af of dit mechanisme van verliesaversie wellicht gebruikt kan 
worden om ontwikkelingsprojecten succesvoller te maken. 
Hij noemt als voorbeeld de conditional cash transfers, waarbij 
mensen een vergoeding krijgen als zij aan een bepaalde voor-
waarde voldoen. Dat kan bijvoorbeeld het laten inenten van 
baby’s zijn of het naar school laten gaan van kinderen.

Vormt dit preadvies nu voldoende reden om experi-
menten op dit terrein te starten? Het lijken nogal grote stap-
pen van een test van dertig minuten naar aanpassing van de 
financieringssystematiek van ontwikkelingsprojecten. Zo 
weten we niet of deze effecten ook op langere termijn optre-
den. Ervaring kan er bijvoorbeeld toe leiden dat beide vari-
anten naar elkaar toe groeien. Ten tweede zouden we ook 
meer moeten weten over mogelijke andere effecten. Zo is 
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niet  duidelijk wat een clawback-mechanisme in een arbeids-
omgeving op langere termijn voor psychologische (stress!) en 
 sociale gevolgen heeft. 

Cash transfers, zoals Bulte noemt, hebben in de afgelo-
pen twintig jaar een hoge vlucht genomen, over het algemeen 
met positieve resultaten. Interessant daarbij is dat ongebon-
den overdrachten in een aantal gevallen zeker zo effectief 
blijken als de gebonden overdrachten. Waar de eerste cate-
gorie vooral effectief is als het gaat om directe armoedebe-
strijding, verbetering van voeding en het mogelijk maken 
van specifieke investeringen, bereikt de laatste betere resul-
taten bij de bevordering van onderwijsdeelname. De uitein-
delijke effectiviteit van transfers hangt af van de hoogte, de 
betalings frequentie, de regelmaat van betaling, de vraag wie 
de subsidie krijgt (de man of de vrouw), de effectiviteit om 
de subsidie op de doelgroep te richten en de wijze waarop 
deze bij het programma wordt betrokken. De frequentie is in 
het geval van een terugbetalingsregime niet onbelangrijk. Bij 
maandelijkse betalingen lijkt het onderscheid tussen bonus 
vooraf en bonus achteraf in de praktijk goeddeels te verdwij-
nen: in het traditionele voorbeeld krijgt de deelnemer aan 
het einde van de maand geen geld als hij in gebreke blijft; 
onder een clawback-mechanisme moet hij het bedrag van 
die maand terugbetalen, maar krijgt hij wel alvast de betaling 
voor de volgende maand. In beide gevallen is het inkomen op 
dat moment uit het programma nul. Een voorwaarde voor 
de effectiviteit van het voorgestelde model is ook dat condi-
ties hard zijn en naleving effectief wordt gemonitord. In de 
huidige praktijk is dit lang niet altijd het geval en het is maar 
de vraag of dat onder een clawback-mechanisme verbetert: 
wellicht nog lastiger dan om een arm gezin geen geld toe te 
kennen is om een arm gezin geld terug te vragen. (Waar het 
gaat om conditionaliteiten aan overheden, zijn de ervaringen 
niet hoopvol. Collega’s van Bulte, waaronder emeritus hoog-
leraar Jan Willem Gunning, hebben overtuigend laten zien 
dat zij niet werken (Collier et al., 1997). Juist de negatieve 
ervaringen met het instrument hebben geleid tot de hoge 
vlucht van vormen van financiering achteraf, zoals cash on 
delivery (Birdsall et al., 2012). Daar staat tegenover dat beta-
lingen niet altijd regelmatig plaatsvinden. In die zin kan een 

clawback-regime voor de deelnemers tot een grotere zeker-
heid leiden en daarmee tot een grotere prikkel om zich aan 
de voorwaarden van het programma te houden. Maar dat is 
nog iets anders dan verliesaversie.

Ontwikkelingssamenwerking heeft grote behoefte aan 
frisse denkers als Erwin Bulte. De oprichting van de kennis-
platforms, die beogen om de expertise van wetenschappers, 
beleidsmakers, maatschappelijke organisaties en bedrijven 
bij elkaar te brengen, vormt daarvan uitdrukking. Voor het 
ministerie blijft de context van belang: het is mogelijk dat er 
situaties zijn waarin een clawback-mechanisme een bijdrage 
kan leveren aan de vermindering van armoede, maar daar-
voor willen we eerst een beter zicht op de effecten hebben, 
voordat we ons in een oplossing storten die achteraf toch 
blijkt tegen te vallen. In zijn wetenschappelijke werk erkent 
de auteur de onzekerheden als hij stelt dat de randvoorwaar-
den van verliesaversie nog goeddeels onontgonnen terrein 
zijn (Bulte et al., 2017). Het ministerie wil graag helpen de 
grenzen te verkennen. We vragen daarom de Vereniging voor 
Staathuishoudkunde te inventariseren hoeveel economen 
hun aannemer of schilder vooraf betalen.
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