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Voorwoord
Voor u ligt een scriptie welke het resultaat is van een onderzoek naar het effect van nudging op het gedrag van mensen. Met deze scriptie zal ik de studie Economie & Bedrijfseconomie aan de Erasmus Universiteit Rotterdam afronden. Na enige moeite te hebben met de afronding ben ik blij met het uiteindelijke resultaat
Vanaf deze plaats wil ik mijn scriptiebegeleider dr. J.T.R. Stoop bedanken voor de begeleiding tijdens het proces en de uitermate handige feedback die mij verschaft is. 
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1. [bookmark: _Toc392166151]Inleiding.
De wereld verkeert ondertussen al een aantal jaren in een economische crisis welke ons financiële systeem teistert. Veel instanties gingen failliet, de werkloosheid steeg hard en enorme overheidstekorten ontstonden. En dit is nog maar de té beknopte samenvatting van de gigantische gevolgen die de crisis globaal teweeg bracht. 
Een groot aantal verschillende boeken is tijdens de crisis verschenen welke vaak de aard en oorzaken van de crisis beschrijven. Hoe was het mogelijk dat een markt waar de wereld zoveel vertrouwen in had, namelijk de huizenmarkt, binnen de kortste keren op deze manier zou instorten. Eén van de oorzaken die veel in de verschenen literatuur besproken wordt zijn de verschillende soorten behavioral pitfalls/biases waar mensen aan leiden. 
Een studie van (Shefrin H. , 2010)  bespreekt de rol die verschillende psychologische fenomenen speelden bij het uitbreken van de crisis. Hierbij doet hij niet af aan andere fundamentele factoren (zoals huizenprijzen) die een cruciale rol hebben gespeeld. Het verschil is dat hij deze factoren liever in een psychologisch licht zet, omdat naar zijn mening de psychologische reacties op de fundamentele factoren de crisis naar een ‘’breaking point’’ hebben gebracht. Een kleine selectie behavioral pitfalls die volgens Shefrin een bijdrage hebben geleverd aan het uitbreken van de crisis ziet er als volgt uit:  Reference point-induced risk seeking, narrow framing, excessive optimism, overconfidence ,extrapolation bias & confirmation bias. Deze hebben onder andere een rol gespeeld. Dat wil zeggen dat er nog tal van psychologische fouten van invloed zijn geweest.  Shefrin beschrijft de rol van psychological pitfalls bij het uitbreken van de crisis aan de hand van 5 verschillende specifieke casussen. Deze casussen hebben betrekking op 5 ondernemingen die verschillende punten van de productieketen voor financiële producten representeren 
Eén van de voorbeelden die Shefrin aanhaalt om zijn punt duidelijk te maken is de onderneming UBS.  Deze onderneming huurde destijds (begin van de crisis) een onafhankelijke consultant in om advies te krijgen over de weg die de onderneming moest inslaan om het gat met de concurrenten te dichten. Het advies luidde: meer investeren in ontwikkelende gebieden van de markt waarin UBS opereert, wat toentertijd betekende dat UBS meer zou moeten investeren in de subprime mortgage market. Volgens de adviseur zouden door deze investeringen opbrengsten gaan stijgen en zo het gat dichten met de concurrenten. Echter ontbrak in dit advies een belangrijke kernvariabele, namelijk risico.  Volgens het Lemons Model van (Akerlof G. A., 1970)  is het nodig om alle beschikbare informatie te overwegen voordat er tot een rationele beslissing gekomen kan worden. In de vooraf beschreven situatie van UBS en de subprime markt werd een belangrijk informatiedeel weggelaten, namelijk het mogelijke risico van het investeren. Het advies van de consultant werd té snel voor waar genomen, zonder zelf nog een na-analyse uit te voeren. Risicomanagement was dus schaars aanwezig.  Naast dit alles was er geen sprake van een gesteld limiet: een maximum aan risico dat aangenomen mocht worden door het kopen van deze mortgages. Dit scenario wijst duidelijk op de aanwezigheid van een goede mate van overconfidence, aangezien UBS deed alsof het onaantastbaar was voor het eventueel aanwezige risico (en dat was nogal groot). 
Ook (El-Erian, 2008) heeft het in zijn boek over de financiële crisis en het irrationele gedrag wat hiermee te maken had. De grootste puzzel in zijn onderzoek ging over het ‘’kunnen’’ en de bereidheid van het financiële systeem om risico te overconsumeren en –produceren terwijl er sprake was van extreme onzekerheid (pagina 20). Hij beschrijft dat, terwijl de wereldeconomie steeds moeilijker te begrijpen werd en de financiële systemen faalden, de markt toch overging tot het nemen van meer risico door onder andere het introduceren van allerlei nieuwe, lastige producten welke buiten de grenzen van begrip van vele hoog ontwikkelde financiële instituties lagen. Denk bijvoorbeeld aan CDO’s en CDS.[footnoteRef:1] Deze combinatie van de druk tot het moeten nemen van meer risico (door nieuwe, lastige producten) en het bestaande overconfidence (bereidheid tot nemen van meer risico) leidde tot een situatie waarvan een investeerder wakker zou moeten liggen: instituties namen risico dat ze niet konden hebben en bovendien niet begrepen. In plaats van te reageren op een risicovollere omgeving door het genomen risico te beperken, deden instituties het tegenovergestelde: meer risico nemen Shefrin stelt in zijn artikel dat El-Erian hiermee wijst op het irrationele gedrag van de markt: het aannemen van risico voorbij hetgeen wat instituties begrijpen en handelbaar is. Gedragspatronen als het overconfidence effect samen met de huidige marktontwikkelingen bleken in dit onderzoek dus doorslaggevend voor de crisis.   [1:  Collateralized debt obligations (CDOs) and credit default swaps (CDS).] 

Als laatst wil kan nog een andere studie aangehaald worden, namelijk die van (Akerlof & Shiller, 2009), welke in hun artikel aangeven dat irrationele beslissingen en de subprime markt centraal stonden bij het uitbreken van de financiële crisis. Huizenprijzen stegen gedurende 10 jaar flink tot aan 2006. Veel mensen dachten in die tijd dan ook dat dit nog wel even zo zou doorgaan en dit resulteerde in een enorme uitgave van hypotheken, vooral subrime hypotheken. Echter volgde er na deze piek een flinke daling van de prijzen en huiseigenaren kwamen erachter dat hun huis veel minder waard was dan de hypotheek die ze afgesloten hadden. Een situatie waarin mensen belandden was het niet meer kunnen betalen van deze hypotheken, waardoor de instituties hun geld niet meer kregen. 

Duidelijk is dus dat veel recente en huidige onderzoeken zich bezighouden met het uitbreken van de globale crisis en de oorzaken en aanleidingen die hieraan ten grondslag liggen. Veel studies wijzen erop dat psychologische fouten hier een grote rol in hebben gespeeld. Naar mijn mening laat dit het belang van het begrijpen van deze fenomenen zien om richtlijnen  te bieden voor de toekomst, zodat anders gehandeld kan worden. Je kunt het zien als een soort van toolbox die wordt gecreëerd om dit soort crisis te voorkomen. In deze scriptie ligt daarom de focus op het oplossen van behavioral biases en hun effecten op keuzes. Geprobeerd wordt om mensen te beinvloeden om ze zo te laten komen tot betere beslissingen. Omdat het behandelen van alle verschillende biases een onmogelijke opgave is staat hier slechts 1 bias centraal, namelijk het Overconfidence effect. Na een beknopte studie van de theorie die hier al over geschreven is wordt door middel van een enquête studenten aan de universiteit overconfidence getest. Aan hen worden verschillende vragen voorgelegd welke allen kunnen leiden tot overconfidence. Daarnaast wordt een tweede groep studenten dezelfde vragen voorgelegd worden met een nudge als toevoeging hieraan. Deze nudge moet ervoor zorgen dat studenten bewuster naar de vragen gaan kijken en overconfidence gereduceerd wordt. Deze nudge, als het ware een stimulans, bevat informatieverstrekking over het overconfidence effect en moet de studenten bewust maken van dit effect.  De vraag die hieruit volgt en dus centraal staat in deze scriptie luidt als volgt: 

Wat is het effect van nudging, door bewustmaking van het overconfidence effect, op de mate van overconfidence aanwezig bij universitaire studenten  over hun algemene kennis en vaardigheden?

Om deze vraag te kunnen beantwoorden wordt zowel een theoretisch- als een enquêteonderzoek gedaan. Allereerst wordt de theorie behandeld in hoofdstuk 2, 3 en deels hoofdstuk 4. Het overige deel van hoofdstuk 4 en heel hoofdstuk 5 gaan over de enquête. Hoofdstuk 2 behandelt de theorie omtrent gedragsfouten en eindigt met een uitleg over overconfidence. Daarna wordt in hoofdstuk 3 uitgelegd wat nudging is en worden enkele manieren waarop genudged kan worden besproken. Hoofdstuk 4 behandelt de onderzoeksmethode en beschrijft vergelijkbare onderzoeken waarop het enquêteonderzoek gebaseerd is. Hoofdstuk 5 bespreekt de resultaten van het enquête onderzoek waarna hoofdstuk 6 afsluit met de discussie.

2. [bookmark: _Toc392166152]Wat zijn gedragsfouten?
De mens/consument is een rationeel denkend wezen, die door de keuzes die hij/zij maakt poogt zijn/haar te behalen nut te maximaliseren. Mensen zijn perfect op de hoogte van hun preferenties en daardoor perfect in staat zijn om welvaart te maximaliseren (Faure & Luth, 2011).  Ze kiezen voor de best haalbare optie (Varian, 2006). De mens is een ‘’homo economicus’’ die altijd foutloos kan kiezen en denken (Thaler & Sunstein, 2008)Dit is het tekstboekbeeld over rationaliteit wat de meeste economen schetsen. Het standaard economisch model (SEM) is hier grotendeels op gebaseerd, aangezien dit 1 van de assumpties is die vaak gesteld wordt. Economische agenten zijn rationeel en handelen hiernaar. Het doel van rationaliteitsmodel is het voorspelbaar maken van het gedrag van economische agenten. Zonder assumpties en axioma’s was het namelijk onmogelijk om elk gedrag te voorspellen. In de realiteit blijken zich echter situaties voor te doen die niet overeenkomen met de restricties die het SEM stelt, situaties waarvan het SEM foute voorspellingen maakt of juist helemaal niets kan voorspellen. De volgende situaties schetsen voorbeelden van tekortkomingen van het standaard economisch keuzemodel (Wilkinson, 2008):
· Waarom geven verkopers van goederen altijd een hogere waarde aan de betreffende goederen dan de kopers van deze zelfde goederen doen? In principe gaat het om hetzelfde goed bij beide partijen en zal het volgens de klassieke economische theorie dezelfde waarde voor beide partijen moeten hebben. 
· Mensen zijn meer bereid om voor een korting van €5 op €15 een bepaalde afstand af te leggen, dan voor een korting van €5 op €125. Beide kortingen zijn even hoog en zouden volgens het standaard model tot dezelfde baten moeten leiden, aangezien mensen deze kortingen absoluut horen te benaderen. 
· Werknemers zijn vaak blij met een salarisverhoging, ook al blijkt deze maar 5%. Echter, wanneer het salaris t.o.v. een andere werknemer minder verhoogd blijkt te zijn. Wanneer bijvoorbeeld het salaris van een collega met 10% verhoogd is blijken werknemers minder geluk te ervaren dan in eerste instantie. In principe zouden deze verhogingen absoluut benaderd moeten worden en een baat moeten opleveren, omdat het salaris verhoogd is. In realiteit ligt dit dus niet zo simpel en blijkt de relatieve situatie van invloed op het geluk van mensen. 
Zo zijn er tal van situaties te beschrijven die veel onderzoeker aan merken als schendingen van het SEM, schendingen die door het SEM niet verklaard kunnen worden vanwege de restrictieve aard van zo’n model (door assumpties en aannames). Deze situaties kunnen enerzijds als  anomalies[footnoteRef:2] en anderzijds als incompleteness[footnoteRef:3] van het model bestempeld worden. Het gaat hier om situaties waarin het gedrag van mensen systematische afwijkingen laat zien. Er dient dus op een andere manie verklaringen te worden gevonden, hier komt het Behavioral Economic Model (hierna: BEM) in beeld. Gedragseconomie heeft betrekking op een variëteit aan benaderingen en methoden die hoofdzakelijk gebaseerd zijn op economie en psychologie (ook zijn er wel wat invloeden van andere wetenschappen te herkennen). Gedragseconomie is nog relatief nieuw en pas echt herkend rond 1980. Voor die tijd werd deze invloed vooral genegeerd door economen. De psychologische toevoegingen aan het SEM hebben als doel de verklaringskracht hiervan te vergroten en zo de anomalies en incompleteness van het SEM in te kunnen vullen (Wilkinson, 2008). [2:  Het maken van inaccurate voorspellingen.]  [3:  Het helemaal niet kunnen maken van een voorspelling. ] 

Standaard modellen zijn dus vaak gebaseerd op de assumptie van rationaliteit. Een standaard model zoals eerder beschreven is er voor vele takken van de economische wetenschap en zo ook voor de studie van Judgment & Decision Making (hierna: JDM). Deze theorie omvat kortgezegd het maken van keuzes door mensen en het cognitieve proces waardoor deze keuzes tot stand komen. JDM kan dus worden gezien als een cognitiewetenschap[footnoteRef:4], een wetenschap die ons verteld hoe mensen tot oordelen en beslissingen zouden moeten komen (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 1). De standaard theorieën voor deze tak van wetenschap zijn normatief, wat betekend dat ze beschrijven hoe mensen zich zouden moeten gedragen om tot optimale beslissingen te komen. JDM vergelijkt deze normatieve theorieën met het werkelijke gedrag van mensen wat en velt aan de hand van deze vergelijking een oordeel over het overeenkomen van de norm met de werkelijkheid. Worden beslissingen op eenzelfde manier genomen en gaan dezelfde processen vooraf aan deze beslissingen als de norm beschrijft? Voorbeelden van standaard, normatieve theorieën voor JDM processen zijn de Expected Utility Theory (hierna: EUT), Probability Theory en statistiek[footnoteRef:5] (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 2). Wanneer mensen zich volgens deze normen zullen gedragen zal gedrag bestempeld kunnen worden als rationeel (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 1). [4:  Een cognitiewetenschap is de wetenschappelijke studie van mentale processen en verschijnselen en intelligentie bij mens en dier. Deze wetenschap heeft zowel betrekking op de kennisverwerving en verwerking als het vermogen tot rederneren en het oplossen van een probleem. Kortgezegd bestudeert het de manier waarop probleemoplossing tot stand komt en de onderliggende mentale processen die hierbij van toepassing zijn (bron: Wikipedia). ]  [5:  Dit zijn allen wiskundige theorieën die in de norm worden toegepast om tot een beslissing te komen. Zo wordt op basis van de EUT tot een beslissing gekomen door het verwachte nut te maximaliseren. Aan elke onzekere uitkomst wordt een bepaald nut toegekend. Door deze wiskundige functie te optimaliseren wordt tot een optimale beslissing gekomen.] 

Zoals eerder gesteld worden er situaties geconstateerd waarvoor het SEM niet kan voorspellen. Ook in JDM theorie worden er vaak afwijkingen van de norm gevonden, er is vaak sprake van een ‘’gap’’ tussen de normatieve en descriptieve theorie.  Een descriptieve theorie beschrijft hoe mensen zich in werkelijkheid gedragen en kan dus verschillen met de voorgeschreven norm. Een voorbeeld hiervan is het feit dat mensen over het algemeen niet tot een beslissing komen door het toepassen van de wiskundige EUT. Mensen nemen geen beslissingen op basis van het te maximaliseren nut, deze komen op andere manieren tot stand. Aangezien ook in JDM theorie deviaties van de norm bestaan is gedragseconomie nodig om deze theorie aan te vullen  met psychologische fenomenen. Nu bestaat er geen universeel economisch gedragsmodel die het gat op kan vullen maar is er sprake van een varieteit aan modellen die trachten het ‘’gat’’ tussen normatief en descriptief te verklaren (Wilkinson, 2008). Eén model/verklaring voor het bestaan van deze afwijkingen/deviaties van het standaard economisch JDM model is het bestaan van biases  (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 1,2,4,5,9 en 16 beschrijven dit).

In de JDM theorie bestaan vele discussies omtrent het bestaan van biases. Deze gaan over vrijwel alle facetten van het begrip. Eén van deze discussies richt zich op het feit of een bias wel gezien kan worden als een deviatie van de norm. Sommige theorie beschouwt een bias namelijk meer als het prefereren van het inslaan van een bepaalde weg boven een andere (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 5). Dit hoofdstuk geeft verschillende voorbeelden om deze twee interpretaties nader toe te lichten. Zo kan de positivity bias, beschreven door worden gebruikt om de laatstgenoemde interpretatie toe te lichten. Deze preferentie wijst niet direct op een bias, aangezien het positief willen evalueren niet per se een fout oordeel aangeeft. Echter, wanneer een er een regel/assumptie bestaat die beschrijft dat negatieve en positieve gebeurtenissen altijd 50/50 plaatsvinden is er wél sprake van een bias. Dit volgt uit het feit dat mensen anders handelen dan de norm stelt. De desirablity bias is een voorbeeld van de eerstgenoemde interpretatie, namelijk een fout die leidt tot systematische afwijkingen. Deze bias beschrijft dat mensen bij het maken van beslissingen veel meer kans toerekenen aan uitkomsten die mensen graag willen zien (wenselijk vinden). Deze beslissing vindt dus niet plaats op basis van feiten en bewijs, maar op de wenselijkheid van een uitkomst.
De tweede discussie die een rol speelt is een stap verder. In deze discussie gaat het  niet zozeer om de vraag of biases deviaties van de norm zijn maar in hoeverre deze deviaties van de norm systematisch optreden. Zijn het systematische afwijkingen en schenden deze biases door hun systematiek het rationaliteitsprincipe of zijn het  slechts fouten die random optreden (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 16)? Volgens onderzoek van (Stanovich & West, 2000) zijn er wat betreft dit onderwerp twee verschillende groepen onderzoekers die elk hun eigen benadering van deze rationaliteitsdiscussie hebben. De eerste benadering die Stanovich noemt betreft de groep onderzoekers die het bestaan van een gat, en dus biases, karakteriseren als het bestaan van systematische irrationaliteiten in de menselijke cognitie. Deze groep wordt ook wel de Meliorists (blz 649).  genoemd en willen het gat dichten door het hervormen hiervan. Hiertegenover staan de Apologists (blz .648). Deze groep meent dat er andere redenen bestaan voor het niet overeenkomen van de norm met de werkelijkheid. Deze redenen komen er over het algemeen op neer dat het de normatieve standaarden voor sommige taken/problemen niet voor mensen bereikbaar zijn door onder andere het bestaan van performance errors[footnoteRef:6], computational constraints[footnoteRef:7] en het toepassen van het verkeerde normatieve model op een probleem (Stanovich & West, 2000).  Deze verklaring van de gap door Apologists op veel tegenstand welke erop neerkomt dat er altijd wel een alternatieve verklaring te vinden is voor het bestaan van biases als maar goed genoeg gezocht wordt hiernaar. Deze toolkit van kritiek bevat altijd wel eens 1 tool die werkt (Deze citaten komen uit werk van respectievelijk Henle (1978) pag. 26 en Kahneman (1981) pag. 340). Eerder onderzoek van Stanovich (1999), waarnaar ook verwezen wordt in het artikel uit 2004, levert bewijs tegen de zienswijze van de Meleorists door aan te tonen dat er wel degelijk mensen zijn die de normatieve op een correcte manier toepassen. Er bestaat dus een groep die wel rationeel te werk kan gaan. Het overige deel dat dit niet kan heeft dus te maken met een systematisch patroon van fouten maken.  [6:  Het afdwalen van gedachten, het beperkt kunnen raadplegen van het geheugen en andere beperkingen die te maken hebben met het verwerken van informatie. ]  [7:  Begrenzingen wat betreft het kunnen calculeren van een uitkomst, zodat het normatieve model eigenlijk niet toegepast kan worden. ] 

Tegenwoordig wordt het in JDM wetenschap, en langzamerhand ook in andere disciplines, grotendeels geaccepteerd dat de deviaties van de norm systematische biases zijn  (hoofdstuk 16 uit Koehler & Harvey, 2007).  Hierdoor kan gesteld worden dat het doel van deze scriptie relevant blijft; namelijk proberen het gedrag van mensen te verbeteren en debiasen[footnoteRef:8] door een nudge toe te passen. In dit kader is het wel belangrijk om te noemen dat gedragseconomie, hier in de vorm van het bestaan van biases, de benadering van rationele keuze- en evenwichtsmodellen overigens niet geheel uitsluit (Ho, Lim, & Camerer, 2006; blz 2008). Gedragseconomie probeert eerder de verklaringskracht van de huidige economische standaardmodellen te versterken door de basis hiervan te verbreden met wat meer realistische psychologische fundamenten (Camerer & Loewenstein, 2004; pag. 3).  [8:  Poging tot het reduceren van biases in het menselijk gedrag. ] 


Wat betekent de term bias nou eigenlijk? Voor er verder wordt ingegaan op de theorie is het handig om de benaderingen qua definitie uiteen te zetten. (Shefrin H. , 2010) beschrijft een bias als een ‘’predisposition towards an error’’ (pag. 6). Dit citaat beschrijft het feit dat mensen de dupe zijn van de aanleg om fouten te maken, het maken van fouten zit simpelweg in het menselijk systeem waardoor ze zich vaak niet kunnen gedragen volgens de economische standaard. 
Ook wordt in de theorie vaak onderscheid gemaakt tussen een bias als oorzaak of een bias als effect. Van origine worden biases binnen de psychologische wetenschap gezien als een effect dat uitgelegd moet worden. Tegenwoordig worden biases echter steeds vaker gezien als de verklaring of oorzaak van gedrag (Koehler & Harvey, 2007; hoofdstuk 5). De confirmation bias wordt in dit  het Blackwell handbook aangehaald als voorbeeld van de laatstgenoemde benadering. De confirmation bias is een bias waarbij mensen een stelling/hypothese liever testen door verificatie in plaats van falsicifatie. Dit houdt in dat zij altijd op zoek gaan naar bevestiging van de hypothese terwijl bewijs tegen de hypothese (als dit er is) genegeerd wordt. Het feit dat mensen bevestiging more compelling vinden dan (tegenovergestelde bevestiging) is dus de oorzaak van de confirmation bias. Deze bias is in dit voorbeeld dus een effect van een fenomeen. In de J&DM theorie worden biases over het algemeen gezien als een bijproduct van een algemeen principe dat de meeste mensen volgen om tot een beslissing te komen. Deze principes worden heuristics genoemd. Een heuristic kan getypeerd worden als een vuistregel (Shefrin H. , 2007). Zo bestaat er bijvoorbeeld de heuristic representativiteit. Dit houdt in dat mensen vaak oordelen vellen op basis van een aantal stereotypen en standaarden. Een voorbeeld hiervan is: alle blondjes zijn dom. Vaak vertrouwen mensen té veel op deze representativiteit en maken hierdoor foute beslissingen welke tot biases leiden. 
2.1. [bookmark: _Toc392166153]Hoe ontstaan biases?
Een veel voorkomende en wat ‘’nieuwere’’ verklaring kan worden gevonden in het boek Nudging van Thaler en Sunstein (2008). Hierin worden de gedragingen van mensen in JDM beschreven. In dit boek wordt stilgestaan bij het bestaan van twee soorten systemen die mensen zouden gebruiken tijdens het beslissingsproces. Ook onderzoek van (Milkman, Chugh, & Bazerman, 2008) benoemt dat het cognitief functioneren gebruik maakt van twee systemen.  Deze 2 systemen zijn onder te verdelen in een automatisch, intuïtief systeem (systeem 1, in boek van Thaler & Sunstein ook wel het Automatisch systeem) en een meer reflectief en rationeel systeem (systeem 2, in boek van Thaler & Sunstein ook wel Reflectieve systeem). Systeem 1 kan snel en moeiteloos geraadpleegd worden en is bovendien emotioneel. Het raadplegen van systeem 2 kost meer moeite, is logisch en is gebeurt bewuster dan het eerste systeem. Deze systemen worden volgens hen geraadpleegd door ‘’Humans’’ respectievelijk ‘’Econs’’ (blz 22). Econs kunnen worden gezien als een in economische termen ideale mensen, de homo economicus die altijd rationeel zijn (blz 17-18). Zij maken geen beslissingen zonder het reflectieve systeem grondig te raadplegen waardoor eigenlijk altijd de juiste, rationele beslissing gemaakt wordt. In realiteit zijn mensen echter geen homo economicus en kunnen er vraagtekens gezet worden bij de rationaliteit van de beslissingen die ze maken. Anders dan Econs zijn Humans gevoelig voor het maken van fouten. Zij kiezen er vaak voor om het Automatische systeem te raadplegen (pag. 17-18). (Milkman, Chugh, & Bazerman, 2008) geven verschillende alledaagse redenen hiervoor. Zij stellen dat mensen vaak leiden aan beperkingen wat betreft het herkennen en verwerken van de juiste, beschikbare informatie. Daarnaast hebben ze te maken met begrenzingen wat betreft tijd en geld (denk aan  haast, budget etc.). Deze feiten zorgen ervoor dat mensen meer rekenen op systeem 1 dan 2.Eigenlijk spelen gemak, snelheid en beperkingen dus een grote rol in het kiezen voor een systeem. Het rekenen op systeem 1 leidt dus tot het maken van beslissingen op basis van automatisme, snelheid en emotie. Hierdoor zullen mensen wat betreft beslissingen veel sneller en vaker fouten maken in hun beslissingsproces, biases zijn hier het gevolg van.  
	Een klassiek onderzoek van (Arkes H., 1991) haakt in op de rol die deze twee systemen spelen bij het ontstaan van biases. Hij vat hier een aantal vormen van biases samen die algemeen toepasbaar zijn en niet slechts in specifieke situaties toe te passen zijn. De volgende 3 vormen worden in zijn onderzoek genoemd:
1. Strategy-based errors:
Deze biases worden veroorzaakt door het feit dat mensen een inferieure strategie gebruiken om een probleem op te lossen boven de strategie die de optimale oplossing geeft. Hierdoor ontstaan errors ondanks het feit dat het reflectieve systeem 2 geraadpleegd wordt wanneer een strategie wordt uitgekozen.
2. Association-based errors:
Biases veroorzaakt door een al eerder soortgelijk genoemd verschijnsel in deze scriptie, namelijk het op zoek gaan naar makkelijk beschikbare informatie in het geheugen om tot probleemoplossing te komen. Systeem 1 heeft schuld aan het veroorzaken van deze biases doordat het automatische systeem zo reageert.
3. Psychophysically-based errors:
Deze errors hebben een wat meer technische achtergrond en worden veroorzaakt door non-lineaire vertaling van stimuli in J&DM. Een wat vage beschrijving waarbij een voorbeeld dit hopelijk wat duidelijker zal maken. Als voorbeeld kan het verschijnsel referentiepunten worden aangehaald. Mensen maken beslissingen op basis van zo’n referentiepunt. Als eerder genoemd in dit hoofdstuk zijn werknemers met een salarisverhoging veel minder gelukkig wanneer hun referentiepunt een collega met een veel hoger salaris is dan wanneer deze collega een lager salaris heeft. Omdat de reactie van deze werknemer duidelijk afhangt van het referentiepunt verschilt deze reactie dus per context en kan daarom betiteld worden als inconsistent. 

Belangrijk is dat men zich ervan bewust is dat een biases niet slechts 1 oorzaak kennen. Het is vaak zo dat verschillende mogelijke oorzaken elkaar overlappen en effect hebben. Dit is een belangrijk gegeven voor hoofdstuk 3.

Samengevat zijn er dus heel wat opvatting omtrent het bestaan van biases en de aard hiervan. Zo is er discussie over het feit of biases deviaties zijn, of deze deviaties het rationaliteitsprincipe schenden en wat de aard van deze biases nou is: oorzaak of gevolg? Dit is slechts nog een kleine greep uit de theorie die er geschreven is over deze verklaring van het gat tussen de norm en de werkelijkheid. Echter, omdat het hier slechts om een bachelor scriptie gaat om de gehele theorie rondom biases te beschrijven. 
Het bestaan van zulke biases roept de vraag op of het mogelijk is om deze biases te ‘’debiasen’’. Kunnen biases in gedrag verholpen worden en zo ja, op welke manier. Hier wordt later in deze scriptie op ingegaan, namelijk in het hoofdstuk ‘’Nudging’’. In de bovenstaande tekst is geprobeerd om een algemeen beeld te geven wat betreft de theorie over biases. Natuurlijk is het niet mogelijk om in een enkele bachelor scriptie de gehele theorie en discussie die er is rond het fenomeen biases te bespreken. Om het beeld meer te verduidelijken worden hieronder een aantal biases beschreven om zo een gevoel te krijgen bij de systematische fouten die mensen maken. 
Aangezien het vorige stuk een vrij uitvoerige beschrijving was van het verschijnsel biases, is het voor de verduidelijking misschien wenselijk om een paar voorbeelden te noemen hiervan. De volgende tekst noemt 2 voorbeelden om duidelijk te maken hoe biases werken en wat voor impact ze kunnen hebben op beslissingen. 

2.2. [bookmark: _Toc392166154]Voorbeelden van biases.
Een beroemd voorbeeld is het onderzoek naar de hot-hand in basketbalwedstrijden (Gilovich, Vallone, & Tversky, 1985). In dit onderzoek wordt beschreven dat basketbalfans geneigd zijn te geloven dat de kans op scoren groter is voor een speler die net gescoord heeft dan voor een speler die net gemist heeft. Dit is gebaseerd op de vuistregel representativiteit, waarbij wordt gedacht dat korte reeksen representatief zouden staan voor de gebeurtenis die op deze reeks volgt. 
De situatie is als volgt: elke speler heeft een bepaald scoringspercentage. Neem bijvoorbeeld een percentage van 40%, wat betekend dat een speler 40% van zijn totaal aantal worpen raakt. Een reeks van 3 rake worpen doet mensen denken dat de kans dat de volgende worp raak is veel hoger is dan 40%. Toch blijft dit percentage gewoon hetzelfde, omdat dit percentage betekend dat elke worp een kans heeft van 40% op raken. 
De fout die hiermee gemaakt kan worden kan als volgt geschetst worden: 
Stel dat er gewed wordt op spelers en de worpen die ze raken. Een speler met een scoringspercentage van 60% is veiliger om op te wedden dan een speler met een percentage van 40%. Echter, in wedstrijden waar de speler van 40% 3 worpen raakt en de speler van 60% 3 worpen mist, achten mensen de kans op raken bij de eerstvolgende worp bij de eerste speler groter, terwijl dit incorrect is. Mensen zullen daardoor onterecht kiezen voor de eerste speler. 
Wanneer dus té veel de nadruk wordt gelegd op deze representativiteit, kunnen mensen foute keuzes maken voor bijvoorbeeld de verkeerde basketbalspeler. In dit voorbeeld wordt er naast representativiteit niet meer ‘’zelf nagedacht’’, waardoor een fout worden begaan. Heuristics vallen dus niet altijd perfect te gebruiken.

Een ander bekend bias voorbeeld is het Asian Disease problem van (Tversky & Kahneman, 1981), waarbij de proefpersonen systematisch het idee van rationaliteit en andere assumpties schenden. In dit onderzoek worden proefpersonen twee verschillende dilemma’s voorgelegd. Deze dilemma’s bevatten het probleem van een epidemie die uitbreekt. Om deze epidemie niet verder schade aan te laten richten krijgen de proefpersonen twee soorten oplossingen voor de epidemie aangereikt, waartussen ze moeten kiezen. In probleem 1 worden 2 oplossingen aangereikt namelijk:
· Programma A wordt uitgevoerd, 200 mensen worden met zekerheid gered
· Programma B wordt uitgevoerd, 1/3 kans dat 600 mensen gered worden en 2/3 kans dat niemand gered wordt.
In probleem 2 wordt dezelfde situatie van de epidemie geschetst en moeten mensen ook weer kiezen tussen twee programma’s, namelijk:
· Programma A wordt uitgevoerd, 400 mensen zullen sterven
· Programma B wordt uitgevoerd, 1/3 kans dat niemand zal sterven en 2/3 kans dat 600 mensen zullen sterven. 
In beginsel wordt, als je goed leest, in beide vragen dezelfde oplossingen (programma’s) genoemd. 200 van de 600 mensen zullen het overleven is gelijk aan 400 van de 600 mensen zullen sterven, hetzelfde geld voor programma’s B. Je zou dus verwachten dat bij beide vragen mensen voor de identieke oplossingen (programma’s) zouden gaan. Wat nu blijkt, is dat de meerderheid bij probleem 1 gaat voor programma A, terwijl bij probleem 2 de meerderheid kiest voor programma B. Dit is een tegenstrijdige keuze. Dit heeft alles te maken met het verschil in context waarin de verschillende oplossingen gepresenteerd zijn, namelijk in sterfte- en overlevingskans. Volgens klassieke theorieën zou de setting waarin een probleem is gezet geen invloed moeten hebben op de uiteindelijke uitkomst. In realiteit kiezen de proefpersonen echter twee tegensprekende oplossingen voor de twee identieke problemen. Formulering heeft dus wel degelijk invloed en dit is een bias, veroorzaakt door het Framing effect, die klassieke theorie niet kan uitleggen. 

Al met al bestaan er dus veel verschillende soorten psychologische fenomenen die kunnen leiden tot biases en daardoor verkeerde keuzes bij mensen. In het volgende deel van dit hoofdstuk wordt de nadruk gelegd op één soort bias, welke ook centraal zal staan in het bijbehorende enquête-onderzoek. 
2.3. [bookmark: _Toc392166155]Overconfidence.
Zoals in de inleiding vermeld, staat één van de verschillende soorten biases in deze scriptie centraal. Dit is het verschijnsel overconfidence. Deze bias heeft betrekking op de mate waarin mensen de grenzen van hun vermogen en kennis begrijpen. Mensen die overconfident zijn, denken vaak dat deze grenzen verder liggen en ze dus meer kunnen en weten dan eigenlijk waar is (Shefrin H. , 2007). Ze zijn té zeker van hun meningen en dit leidt tot het onderschatten van hun eigen risico (Shefrin H. , 2010). 
Bij overconfidence gaat het om de relatie tussen de beoordeling van de nauwkeurigheid in het oordeel van mensen en de zekerheid (confidence)[footnoteRef:9] van mensen over dit oordeel. Om dit duidelijk te maken volgt een voorbeeld: Wanneer het gaat om het oplossen van problemen, bijvoorbeeld het beantwoorden van vragen, kunnen mensen hier een zekerheid van 90% aan plakken. Deze 90% geeft aan dat deze persoon een kans van 9 op 10 geeft dat hij/zij het probleem juist heeft opgelost, 9 van de 10 vragen juist heeft beantwoord. Wanneer echter blijkt dat slechts 7 van de 10 vragen in werkelijkheid goed beantwoord zijn wijkt dit confidence gehalte af van het werkelijk aantal vragen goed. Deze 90% zekerheid is dus eigenlijk onterecht te hoog waardoor deze persoon zich heeft overschat. Hij/zij was zekerder van zichzelf dan terecht en is hiermee dus overconfident. Wanneer iemand zijn/haar prestatie niet naar nauwkeurigheid in kan schatten is niet goed gekalibreerd (Pulford & Colmant, 1997). Deze studie naar de kalibratie van mensen was er van herkomst op gericht om te bestuderen hoe goed mensen hun eigen kennis konden monitoren (Koehler & Harvey, 2007) . [9:  Confidence en zekerheid worden in deze scriptie als twee substitutiebegrippen gebruikt, ze zijn dus voor elkaar  ] 

In de theorie worden over verschillende vormen van overconfidence gesproken. Hier zal ingegaan worden ingegaan op een drietal vormen. De eerste vorm die besproken wordt is overestimation, welke inhoudt dat de zekerheid van mensen hun werkelijke performance/prestaties overtreft. Mensen gaan vaak uit van een subjectieve voorspelling voor de mogelijkheid dat een bepaalde gebeurtenis plaatsvindt. Echter, komt deze voorspelling het overgrote deel van de tijd niet overeen met de werkelijke frequentie waarmee deze gebeurtenis plaatsvindt. Zo kan iemand bijvoorbeeld aangeven 80% zeker te zijn dat hij/zij over een week klaar is met een opdracht. In werkelijkheid neemt deze opdracht vaak veel langer dan een week in beslag en gebeurt het slechts 60% van de tijd dat de opdracht binnen een week afgerond wordt. Een dergelijk persoon overschat zijn eigen kunnen en is dus overconfident. Grafiek 1 in bijlage 1 laat dit principe goed zien. De blauwe lijn weerspiegelt het feit dat de zekerheid overeenkomt met de werkelijke frequentie waarmee de gebeurtenis plaatsvindt. De rode lijn toont overconfidence; de subjectieve kans op een gebeurtenis van 50% (x-as) komt in werkelijkheid slechts 25% (y-as) van de tijd voor. De kans op deze gebeurtenis wordt dus te hoog geschat (Mannes & Moore,  2013). 
Een tweede vorm van overconfidence is overplacement. Deze vorm komt overeen met overestimation, maar verschilt op één manier. Het verschil is dat het bij deze vorm niet gaat om de absolute prestaties/judgements van mensen maar om de relatieve vorm. Het idee is dat mensen zich ten opzichte van anderen overschatten en denken dat ‘’ze beter zijn dan de rest’’. Vaak komt dit neer op het beter-dan-gemiddelde principe. De meerderheid van de mensen vindt zichzelf beter dan gemiddeld en dat is in werkelijkheid in de kansverdeling natuurlijk niet mogelijk. Er is namelijk altijd sprake van een gemiddelde, waarbij 50% van de mensen onder dit gemiddelde valt en 50% beter dan gemiddeld presteert. Overplacement zorgt ervoor dat bijvoorbeeld ruim 80% van de mensen zegt beter te presteren dan gemiddeld. Gebaseerd op de werkelijke kansverdeling geeft dit dus aan dat ruim 30% van deze mensen zich onterecht bovengemiddeld schat en dus overconfident is (Mannes & Moore, 2013; Svenson, 1981). 
 	De laatste vorm die in deze scriptie besproken wordt is overprecision. Overprecise zijn is het onderschatten van de mogelijkheid dat het judgement fout kan zijn. Bij deze vorm draait het om de wijdte van Confidence Intervals (hierna: CI). Dit zijn intervallen van een minimum en maximum waarde, waarbij een bepaalde zekerheid hoort (Mannes & Moore, 2013). Het is lastig om overprecision duidelijk door theorie uit te leggen, dus wordt hier een voorbeeld gebruikt. Zo kan het inschatten van de olieprijs in de toekomst hier als voorbeeld dienen; het inschatten van een minimum en maximum olieprijs, waarvan iemand 90% zeker is dat de werkelijke prijs in de toekomst ertussen ligt. 
Wanneer zo’n subjectief interval enorme waardes aan kan nemen is het bepalen van een CI een vrij lastige klus voor zowel ‘’normale’’ mensen als experts. Hetgeen vaak gevonden wordt in verschillende onderzoeken is dat mensen vaak overconfident zijn bij het aangeven van hun CI’s. De CI’s zijn vaak té nauw voorspeld (te dicht bij elkaar liggen), waardoor de werkelijke waarde er vaak niet tussen ligt. Zo is het bijvoorbeeld zo dat een 90% CI vaak maar 40-70% van de tijd de werkelijke waarde bevat (Jain, Mukherjee, Bearden, & Gaba, Unpacking the future: a nudge toward wider subjective confidence intervals, 2013). Deze vorm van overconfidence komt er dus uiteindelijk op neer dat mensen de precisie van hun eigen kennis overschatten of anders gezegd, de variantie van een onzekere waarde onderschatten (Koehler & Harvey, 2007).

Om Overconfidence een duidelijk en tastbaar begrip te maken en te schetsen in wat voor situaties overconfidence op kan treden worden in het volgende deel wat voorbeelden genoemd van onderzoeken die dit fenomeen hebben getest. Ook wordt het dan misschien wat duidelijker wat voor effect overconfidence kan hebben op de oordelen die mensen vellen en de eventuele beslissingen die hieruit voortkomen.

2.3.1. [bookmark: _Toc392166156]Voorbeelden van overconfidence.
Een onderzoek van Fischhoff, Slovic & Liechtenstein uit 1977 schetst het ‘’kennis-deel’’ van het overconfident zijn. Dit is een onderzoek waarin de volgende vraag centraal staat: Hoe vaak geven mensen aan dat ze 100% zeker zijn van het antwoord dat ze geven op een vraag, terwijl ze in werkelijkheid fout zitten? Om te schetsen hoe het beantwoorden van deze vraag overconfidence opspoort worden de eerste twee experimenten van het onderzoek in detail hieronder besproken. 

Experiment 1: stelde vragen over een grote variëteit van onderwerpen. Zo gingen de vragen onder andere over geschiedenis, muziek, geografie, natuur en literatuur. Er waren verschillende soorten manier waarop deze vragen gesteld werden: 
· Open vragen: bij deze vragen moesten de proefpersonen een open vraag zelf verder invullen (bijvoorbeeld: Baileys is een ____). Vervolgens moesten ze per vraag aangeven hoe zeker ze waren van hun antwoord van 0% tot 100% (volkomen zeker). 
· Eén-alternatief vragen: hierbij werd een statement gegeven waarvan aangegeven moest worden hoe waarschijnlijk het was dat dit statement goed was van 0-100%. 
· Twee-alternatieven vragen: hierbij kon gekozen worden tussen twee antwoordalternatieven. Bijvoorbeeld: Baileys is een (a) steen of (b) likeur. Vervolgens moest ook weer de zekerheid aangegeven worden. 
Bij dit eerste experiment werd alleen gekeken naar proefpersonen die een extreme zekerheid aangaven (0% & 100%), omdat alle andere gegeven percentages moeilijk te interpreteren zijn. Een zekerheid van 100% geeft aan dat de respondent er volkomen zeker van is dat het gegeven antwoord het correcte antwoord is. In dit experiment bleek dat 17 tot 30% van deze antwoorden helemaal niet waren. Dit terwijl mensen wel aan hebben gegeven 100% zeker te zijn van hun antwoord als goed antwoord. In dit eerste experiment toont dit zo overconfidence aan, mensen overschatten hun eigen kennis door aan te geven zeker te zijn terwijl dit helemaal niet gegrond is. 
	In experiment 2 wordt er gecontroleerd voor de manier waarop zekerheid in percentages wordt aangegeven. Ze geven hier toe dat de respondenten in experiment 1 de verschillende soorten zekerheden niet helemaal begrijpen en zich zo hierdoor misschien niet correct uitdrukken. Het is immers lastig om nou precies uit te drukken wat 40% zeker voor jou betekend. Hierom wordt in het tweede experiment een wat meer gedefinieerde schaal gebruikt. Ook wordt er van onderwerp veranderd, waar het in het eerste experiment ging over alledaagse algemene kennis onderwerpen gaat het in experiment 2 over doodsoorzaken in de VS. De vraagstelling is als volgt: elke keer worden er twee verschillende soorten mogelijke oorzaken weergegeven waartussen de respondenten moeten kiezen. Ze moeten kiezen voor het antwoord waarvan zij denken dat deze de meest voorkomende oorzaak is in de VS en vervolgens aangeven hoe zeker ze hiervan zijn volgens de vooraf gegeven schaal. Ook hier blijkt weer dat mensen die een extreme zekerheid aangaven veels te vaak incorrect waren. (Fischhoff, Slovic, & Lichtenstein, 1977)
Een tweede experiment houdt zich bezig het inschatten van het vermogen en kunnen van mensen, ook dit experiment is een vorm van overestimation. Het is gedaan door (Buehler, Griffin, & Ross, 1994). Het zijn verschillende experimenten waarin onderzoek wordt gedaan naar de ‘’prediction time’’ inschatting van mensen. In dit experiment werden verschillende soorten (academische en non-academische) taken aan mensen voorgelegd, waarvan de proefpersonen moesten inschatten hoelang ze nodig zouden hebben om een taak af te ronden. De uitkomsten van de verschillende testen toonde steeds hetzelfde aan: mensen schatten hun tijd tot afronden van de opdracht te laag, en daarmee te gunstig, in. Ze doen er in werkelijkheid veel langer over om een bepaalde taak te volbrengen dan ze van te voren inschatten en aangeven. Ook dit is weer een voorbeeld van overconfidence, het overschatten van je eigen kunnen door te denken dat je taken sneller afhebt dan daadwerkelijk zo is. 
Onderzoek van (Graham & Harvey, 2002) analyseert het gedrag van deelnemers op de financiële markt. Hier wordt de mate van het onderschatten van de variantie van het rendement van aandelen belicht. Door een panel survey bestuderen zij de verwachtingen van de respondenten over de risicopremies op aandelen en de volatiliteit van deze aandeelrendementen. Per kwartaal worden CFO’s van verschillende Amerikaanse bedrijven gevraagd om hun schatting van de risicopremie te geven en de bijbehorende 80% CI’s van deze premie. Dit houdt in dat de CFO’s een minimum en maximum premie moeten geven, waarvan zij 80% zeker zijn dat de werkelijke toekomstige premie ertussen ligt (dit kan gezien worden als de variantie van het rendement, de mate waarin deze af kan wijken). Deze waarden werden vervolgens vergeleken met historische standaarddeviaties. Hieruit bleek dat CFO’s de variantie van de aandeelrendementen vaak onderschatten en dat zij veel te zeker zijn van hun precisie waarmee zij een toekomstige waarde voorspellen. 
Ook de studie van (Hilton, 2001) is een voorbeeld van het overconfident zijn van investeerders op de manier die overprecision beschrijft. Dit onderzoek richt zich op het voorspellen van wisselkoersen en aandelenprijzen en toont ook weer aan dat de gegeven CI’s hiervoor veel te nauw zijn om te voldoen aan de zekerheid. 
En zo zijn er nog tal van situaties te schetsen, waarbij mensen toegeven aan overconfidence. Een college waarin minder dan 5% van de MBA studenten, die welbekend zijn met de 50-50 distributie in een populatie, aangeeft onder de mediaan te behoren qua resultaten; het merendeel (90%!) van de rijdende bevolking denkt bovengemiddeld goed te rijden (Svenson, 1981) en zelfs onder professoren gaat het nog mis, ruim 94% denkt bovengemiddeld goed te presteren vergeleken met collega’s (Thaler & Sunstein, 2008)Deze onderzoeken zijn een voorbeeld van de tweede genoemde vorm hierboven, namelijk overplacement.
Als laatste voorbeeld wil ik een onderzoek aanhalen dat betrekking heeft op de derde vorm die hierboven is genoemd. Dit is een onderzoek van (Deaves, Luders, & Schroder, 2010)), welke een onderzoek uitvoert onder deelnemers aan de Duitse marktindex, de DAX. Deze deelnemers moeten 90% CI’s aangeven voor de waarde van de DAX over 6 maanden. In de meeste gevallen is het bij deze CI’s zo dat in slechts 40% tot 70% van de gevallen de werkelijke waarde in het CI ligt. Maar is het nou zo problematisch, dat mensen deze CI’s niet goed weten in te schatten? Kan zijn, als men zich bedenkt dat de meest recente economische crisis veroorzaakt kan zijn door dit fenomeen (Johnson & Fowler, 2011). 
2.3.2. [bookmark: _Toc392166157]Bronnen van Overconfidence.
Een belangrijke vraag die gesteld wordt is de vraag wat de oorzaken van overconfidence zijn?  Verschillende studies hiernaar zijn gedaan om te ontdekken wat overconfidence en miskalibratie nou drijft. Er zijn een tal van redenen, die verschillende onderzoeken geven, en in het volgende stuk worden er hiervan een aantal genoemd. 
Onderzoek van (Kruger & Dunning, 1999) gaat op zoek naar een dergelijke verklaring. Hierin wordt aangetoond dat mensen die onder gemiddeld presteren, vaker leiden aan overconfidence dan beter presterende mensen. Een voorbeeld hiervan zijn studenten met prestaties die vallen in het laagste kwartiel van totale prestaties. Deze groep geeft, ondanks hun werkelijke slechte prestaties, aan qua prestaties te horen in het 60% percentiel. 
Later, door de vele kritiek op dit onderzoek, hebben (Ehrlinger, Johnson, Banner, Dunning, & Kruger, 2008) dit onderzoek gerepliceerd en gecorrigeerd voor de geuite kritiek op het eerdere onderzoek. Zelfs na correctie werd hier hetzelfde gevonden: mensen die slecht presteren zijn over het algemeen het meest overconfident. Ook (Dunning, Johnson, Ehrlinger, & Kruger, 2003) en (Hodges, Regehr, & Martin, 2001) tonen dezelfde resultaten.
Een oorzaak van overconfidence die uit dit onderzoek afgeleid kan worden is het feit dat een tekort aan ‘’skill’’ kan leiden tot het lastig herkennen van een goede of een slechte beslissing. Wanneer je bijvoorbeeld helemaal geen verstand hebt van algebra is het moeilijk om een dergelijke opgave te maken maar helemaal lastig in te schatten of je die opgave achteraf goed gemaakt hebt. Dit zou dan verklaren waarom de slechtst presterende mensen vaak overconfident zijn over hun skills.
Een tweede oorzaak die vaak wordt gekoppeld aan het fenomeen overconfidence is de motivatie van een mens om zich goed te voelen over zichzelf, het hebben van een hoge eigenwaarde (Mannes & Moore, 2013). Ook kan sociale druk een goede uitleg zijn. Een onderzoek van (Arkes, Christensen, Lai, & Blumer, 1987) toont aan dat de mening van anderen een groot effect kan hebben op overconfidence. In dit onderzoek reduceerde de mededeling vooraf, dat er over antwoorden gediscussieerd ging worden, overconfidence beduidend. Dit geeft aan dat druk van anderen groot effect kan hebben op hoe mensen zich presenteren. 
Een tekort aan informatie over jezelf en anderen is verder een veelgenoemde oorzaak. Aan de hand van een voorbeeld over solliciteren kan dit duidelijk gemaakt worden: wanneer een sollicitant niet weet hoeveel andere sollicitanten er zijn, kan diegene zijn kans op aangenomen worden niet goed inschatten. Bij een té laag beeld van het aantal sollicitanten overschat deze persoon zijn kans op de baan is hierdoor overconfident Als er bijvoorbeeld 25 gegadigden zijn en iemand heeft maar weet van 12, is de kans dat hij aangenomen wordt kleiner dan gedacht (Mannes & Moore, 2013). Een andere reden die in het rijtje past is er één gegeven door (Lichtenstein, Fischhoff, & Phillips, 1982) welke suggereert dat er vaak geen motivatie is om eerlijk te zijn wat betreft confidence. Sommige situaties belonen miskalibratie of straffen eerlijkheid, waardoor overconfidence voor mensen de beste optie is. 
Ook de misinterpretatie van informatie wordt vaak als reden aangehaald. Het feit dat mensen vooral op zoek gaan naar bevestigende informatie voor hun standpunt ligt hier ten grondslag. Wanneer mensen een bepaalde beslissing nemen zoeken ze in hun geheugen naar informatie die deze beslissing bevestigt en laten informatie die de beslissing tegenspreekt achterwege. Dit maakt dat de beslissing er extra ‘’goed’’ uitziet en mensen té veel vertrouwen hebben hierin terwijl dit niet gegrond is aangezien er ook nog een keerzijde is die genegeerd wordt (Koriat, Lichtenstein, & Fischhoff, 1980). 

Het is niet mogelijk om alle aspecten en invalshoeken van de biasbenadering te noemen in dit hoofdstuk. De voorgaande tekst belicht slechts een klein deel van het onderzoek dat er in de afgelopen 30 jaar over dit onderwerp is gedaan. Het is daarom meer bedoeld als een soort van schets, die het fenomeen biases duidelijk maakt en u als lezer een idee geeft van de manier waarop een bias invloed kan hebben op normatief denken. 
Samengevat zijn er genoeg oorzaken van overconfidence te noemen. Het is belangrijk om per oorzaak goed in te schatten welke remedie het best past. 
3. [bookmark: _Toc392166158]Wat is nudging?

Het is net al even kort ter sprake gekomen, het concept nudging. Om kort te omschrijven wat dit begrip nou eigenlijk inhoudt hanteert deze scriptie de volgende omschrijving: het proberen om op een subtiele manier een gedragsverandering te bereiken, welke het leven van mensen beter maakt zonder daarbij opties te verbieden of het permanent te veranderen van hun economische stimulansen/prikkels (Thaler & Sunstein, 2008). 
Een concept dat voortkomt uit Behavioral Economics en het daarbij horende begrip liberaal paternalisme (Thaler & Sunstein, 2008). Een begrip dat bestaat uit twee woorden, waarvan het liberale deel aangeeft dat deze stroming probeert een beleid te ontwikkelen, wat ervoor zorgt dat de vrijheid van mensen wordt behouden. Mensen moeten nog steeds zelf kunnen kiezen en hun eigen weg kunnen gaan. Het paternalistische aspect ligt hem in de aanname dat het gegrond is het gedrag van mensen te sturen. Dit sturen is op een positieve manier en zorgt ervoor dat het leven van mensen uiteindelijk langer, gezonder en beter wordt. Mensen worden echter gestuurd in de goede richting, waarbij alle ‘’minder goede’’ keuzes wel blijven bestaan. Het is niet de bedoeling om opties te verbieden. Een voorbeeld hiervan is: fruit op ooghoogte leggen in de supermarkt geldt als nudge, het verbannen van junk food uit de supermarkt niet. 
Liberaal paternalisme (lees ook: keuze architectuur, nudging) wordt gerechtvaardigd door het feit dat de standaard, traditionele economische modellen vaak begrenst worden door verschillende aannames die, door onderzoek aangetoond, niet blijken te kloppen. Menselijke keuzes wijken systematisch, op een negatieve wijze, af van deze modellen. Het is volgens deze keuze-architecten dan ook gegrond om mensen in de goede richting te sturen wanneer ze dit nodig hebben (Camerer et al., 2003). 

Het concept nudging is de laatste tijd een veelbesproken onderwerp in de politiek voor het oplossen van sociale problemen als obesitas, klimaatverandering, criminaliteit en ga zo maar door. Het idee van nudging is inmiddels geaccepteerd in meerdere landen en tracht strategieën te ontwerpen die ervoor zorgen dat mensen en degene om hen heen beter af zullen zijn dan voorheen. Zo kan het probleem van klimaatverandering worden aangepakt door mensen te nudgen in een andere levensstandaard (John, Smith, & Stoker, 2009).
Het concept nudging is gebaseerd op het idee van ‘’bounded rationality’’, het idee dat mensen dus slechts deels rationeel handelen zoals al eerder besproken is in het vorige hoofdstuk. Mensen zijn niet in staat om geheel rationele beslissingen te nemen, gebonden rationaliteit, door de cognitieve limieten in het menselijk verstand. Hierdoor zullen mensen niet altijd handelen op de manier die het beste voor hen is. Beleidsmakers moeten proberen dit idee van het beslissingsproces van mensen te begrijpen en daarop leren in te spelen. Zo zal nudging een belangrijke manier worden voor overheden om gedrag van mensen te veranderen en beïnvloeden (Thaler & Sunstein, 2008).
3.1. [bookmark: _Toc392166159]Situaties waarin nudgen wenselijk is.
Verschillende onderzoeken halen verschillende sociale problemen aan om situaties te schetsen waarbij nudging een pre zou zijn. Zo heeft Handel (2013) het in zijn onderzoek over het zorgverzekeringswezen van de Verenigde Staten, ook een veel besproken onderwerp in een variëteit van andere nudging-gerelateerde onderzoeken. 
Hierin wordt het probleem beschreven dat het verzekeringswezen kent: mensen kiezen, wanneer ze gaan werken bij een onderneming, voor een bepaald type zorgverzekering en blijken vervolgens voor een lange tijd in deze uitgangssituatie te blijven hangen. Dit gebeurd zelfs in situaties waarbij de werknemers (en hun eventuele partner, gezin) beter af zouden kunnen zijn wanneer ze telkens actief zouden kiezen voor een nieuw type verzekering. Het probleem dat hier ontstaat, is enerzijds dat de prijzen van zorgverzekeringen, die de keuzes van mensen reflecteren, foute prijssignalen afgeven naar de markt. Anderzijds is het simpel een foute keuze voor mensen zelf; doordat niet het passende plan gekozen wordt betekend dit een efficiëntieverlies voor het individuele welzijn van mensen. Het probleem wordt veroorzaakt door het verzekeringswezen te baseren op een ‘’default’’ optie. Dit betekent dat mensen kiezen voor een soort verzekering, maar vervolgens zelf actief moeten uitstappen. Wanneer ze dit niet doen zal het gekozen type verzekering automatisch doorlopen. Mensen blijken echter te leiden aan inertia, een vorm van ‘’lui zijn’’ waarbij ze bijna altijd blijven hangen in de uitgangssituatie en niet van verandering houden door luiheid en gewenning. Er zijn al veel verschillende oplossingen aangedragen voor het reduceren van deze consumententraagheid, zoals een alarm voor het veranderen van premies en gestandaardiseerde, versimpelde beschrijvingen van het verzekeringsplan. 
Een ander sociaal probleem is het pensioensysteem in de VS, wat o.a. beschreven wordt door Thaler & Sunstein (2008). Het systeem is gebaseerd op ‘’defined-contribution plans’’ (hierna: DCP), welke niet gemakkelijk zijn voor werknemers; deze moeten namelijk het grootste gedeelte van hun pensioenplan zelf invullen: zichzelf inschrijven om mee te doen in een dergelijk plan, het bedrag dat ze willen sparen bepalen, het managen van hun portfolio. Dit is een heel proces en veel mensen worden bij de aanblik hiervan al angstig. Veel werknemers in de VS maken daardoor geen gebruik of gaan té laat gebruik maken van een DCP. Daarbij toonde een specifieke studie aan dat het gros van de werknemers aangeeft te weinig te sparen voor hun pensioen. 
Ook op het gebied van orgaandonaties bestaat er een probleem. In Nederland schrijft slechts 24% van de bevolking zich in om orgaandonor te worden[footnoteRef:10]. Dit terwijl er voor de hulpbehoevenden een gigantisch lange wachtrij is, welke met het jaar langer wordt. Onderzoek van Kurtz & Saks (1996) toonde aan dat veel donoren verzaken in het doorlopen van de benodigde stappen tot het worden van een donor. 97% van de respondenten geeft aan orgaandonatie te steunen, terwijl slechts 43% van deze dit ook echt aangeeft op het rijbewijs. Daarnaast is onder de mensen die zeggen actief orgaandonor te willen zijn slechts een kleine 36% die de moeite heeft genomen de donorkaart ook echt in te vullen. [10:  Bron: http://www.transplantatiestichting.nl/nieuws/studie-5-oorzaken-van-het-donorentekort] 


De bovenstaande situaties zijn niet de minste beslissingsprocessen in het leven van mensen. Ze kunnen grote gevolgen hebben voor zowel de eigen toekomst als die van anderen. Vaak blijkt dat in deze situaties grove fouten worden gemaakt die grote gevolgen hebben. De invloed die choice architecture hier op kan hebben zou daarom niet onwenselijk zijn. 

3.2. [bookmark: _Toc392166160]Soorten nudges.
Er zijn tal van nudges mogelijk om een verandering in gedrag te bereiken die men voor ogen heeft. Omdat er zoveel mogelijkheden zijn worden er in dit hoofdstuk slechts een aantal besproken om zo een duidelijk beeld te schetsen, maar niet tot in het oneindige hierop door te gaan. Camerer, Issacharoff, Loewenstein, O'Donoghue, & Rabin (2003) beschrijven in hun in hun onderzoek een aantal nudges die de voorgaande situaties kunnen verhelpen. Deze verdelen ze in vier categorieën; default opties, re-framing informatie, cooling-off periodes en het limiteren van het aantal keuzes dat consumenten kunnen maken. 
Eén daarvan is de manier waarop een default optie gepresenteerd wordt, hiermee wordt het presenteren van de uitgangssituatie bedoeld. Mensen hebben over het algemeen de neiging te blijven hangen in de uitgangssituatie, ook wanneer de kosten van verandering heel laag zijn. Wanneer dit het geval is, kan deze uitgangssituatie van grote invloed zijn op het gedrag van mensen en kan een verandering hiervan gedrag beïnvloeden op een wenselijke manier. Zo’n  uitgangssituatie wordt de default optie genoemd, wat betekend dat mensen automatisch deelnemen aan deze optie totdat ze zelf actief aangeven iets anders te willen. 
Een voorbeeldsituatie waarbij de default optie van grote invloed bleek te zijn betreft het eerder genoemde probleem rondom het participeren in pensioenplannen. In dit onderzoek bleek een kleine verandering van de uitgangssituatie van enorme invloed op het aantal mensen dat participeerde in een pensioenplan, een zogenaamd defined contribution plan. Zo bereikte de hervorming van de default optie van ‘’automatisch niet participeren tot actief aangeven wel participeren’’ tot ‘’automatisch wel participeren tot actief aangeven niet willen participeren’’ tot een grote verhoging van het aantal werknemers dat daadwerkelijk deelnam aan een pensioenplan (Madrian & Shea, 2001; Choi, Laibson, Madrian, & Metrick, 2002).
Een tweede onderzoek waarbij het effect van de default optie te zien is, is er één van Johnson (1993). Hierin wordt het effect van een default optie op het verzekeringswezen onderzocht. Twee steden staan centraal in dit onderzoek, namelijk New Jersey en Pennysilvania, waarin recht om aan te klagen na een ongeluk op twee verschillende manieren geimplementeerd wordt. In New Jersey bestaat de default optie uit een gelimiteerd recht op aanklagen  plus een extra betaling wanneer je iemand vol wil aanklagen. In pennysilvania is dit precies andersom. Daar bestaat de default optie uit het volle recht op aanklagen plus een korting wanneer je besluit om he gelimiteerde recht uit te voeren. Uit dit onderzoek blijkt dat in Pennyslilvania 75% van de mensen hun volle recht uitvoert, terwijl dit percentage in New Jersey slechts 20% betreft. Dit grote verschil laat zien wat voor een groot effect een default optie kan hebben en de manier waarop deze ingevuld wordt. 

Bij re-framing van informatie wordt er een onderscheid gemaakt tussen wat Econs en wat Humans[footnoteRef:11] relevant vinden van de informatie die ze krijgen. Vaak is het zo dat dit vrij veel verschilt; Humans vinden dingen relevant aan welke Econs geen aandacht zouden schenken. Re-framing is dan een manier van nudgen die ervoor zorgt dat irrationele mensen (Humans in dit geval) de juiste informatie krijgen en zo hun keuzes aanpassen hieraan. Een voorbeeld dat aangehaald wordt in Camerer et al. (2003) zijn de documenten over de koop van een huis. Deze zorgen ervoor dat irrationele, niet geinformeerde mensen, geinformeerd worden over de voorwaarden en condities die bij de koop van een huis/hypotheek horen en zo een weloverwogen keuze kunnen maken. Dit terwijl consumenten die al goed op de hoogte zijn dit document niet nodig hebben, maar verder ook geen last ondervinden van dit document. [11:  Eerder uitgelegd in het vorige hoofdstuk: Econs zijn mensen die alles beslissen aan de hand van het reflectieve systeem. Beslissingen zijn daardoor rationeel en dus economisch juist (volgens het klassieke model). Humans zijn de meer menselijke versies. Dit zijn personen die hun automatische systeem dikwijls laten spreken (denk bijvoorbeeld aan gevoel) en nemen op basis hiervan vaak onjuiste, irrationele beslissingen.
] 

Een cooling-off periode houdt in dat er een periode mogelijk is van heroverweging. Mensen zijn geneigd erg impulsieve beslissingen te nemen wanneer ze in heet ‘’hot state’’ zijn. Een voorbeeld hiervan is het kopen van een auto. Wanneer iemand net een proefrit in een geweldig mooie wagen heeft gereden, is diegene sneller geneigd de auto te kopen en hierbij niet zozeer te denken aan de consequenties die eraan vastzitten (niet kunnen betalen). Wanneer mensen in een emotionele staat zijn maken ze beslissingen die soms onmogelijk om te draaien zijn (Loewenstein, 1996). Er zijn veel redenen die ons tekort aan zelfbeheersing uitleggen. Eén daarvan wordt beschreven in ditzelfde onderzoek door George Loewenstijn en betreft de hot-cold empathy gap.  Een zelfcontrole probleem ontstaat doordat we het effect van opwinding onderschatten. ‘’Wanneer we ons in een cold state bevinden, accepteren we niet hoeveel ons gedrag beinvloed wordt door opwinding. We zijn dus een soort van naief over het effect hiervan op ons gedrag.’’ Dit kan geschetst worden door een situatie waarin iemand uit eten gaat. Van te voren wordt er besloten geen toetje te nemen en enkel water te drinken om het zo gezond te houden. Wanneer degene met wie je gaat een fles wijn bestelt en later de desertkaart wordt gebracht zijn al deze voornemens verleden tijd (Thaler & Sunstein, 2008).Een cooling-off periode kan in zo’n situatie helpen, doordat mensen de tijd krijgen hun beslissing nog is te heroverwegen zonder dat impulsen van de hot state aanwezig zijn. 
Consumenten maken soms beslissingen die niet te beinvloeden zijn door de vorige nudge oplossingen. In zulke situaties zouden consumenten gebaat zijn bij het limiteren van hun keuzeopties. Hierbij gaat het niet om dingen verbieden, aangezien dit de hele definitie van nudging onderuit haalt. Een voorbeeld van het limiteren van keuzes is het stellen van deadlines om zo irrationaliteit te voorkomen. Een voorbeeld van irrationaliteit op dit gebied is uitstelgedrag: de neiging van mensen om in hun keuzeproces baseren op een dag-bij-dag benadering. Wanneer voor een keuze een ongelimiteerde tijd is om actie te ondernemen, zal iemand de actie dag na dag uitstellen op grond van de veronderstelling dat diegene toch wel actie zal ondernemen binnen een korte periode. Een deadline kan iemand dwingen tot actie en zo uitstel ondermijnen (Camerer, Issacharoff, Loewenstein, O'Donoghue, & Rabin, 2003).

3.3. [bookmark: _Toc392166161]Nudging: de keerzijde van het verhaal.
Voorgaande tekst beschrijft alleen de positieve gevolgen die nudging kan hebben om bepaald gedrag te bereiken. Dit is te partijdig en daarom wordt in het volgende stuk ook de ‘’vervelende’’ , lastige kant van nudging belicht. Zo is één nadeel van nudging de moeilijkheidsgraad. Het is niet zo simpel om een nudge te verzinnen die een bepaalde gedragsverandering bereikt zonder dat het daarbij effect heeft op andere zaken. 
Zo vindt onderzoek van Choi et al. (2002) een prachtige invloed van een default nudge op het aantal werknemers dat participeert in een pensioenplan. Er zit echter ook een keerzijde aan dit verhaal: wanneer de default optie automatisch participeren geldt, moet er voor deze optie ook een neutrale default rate en default portfolio gecreeerd worden. Wat blijkt is dat het aantal mensen dat participeert wel hoger is, maar dat deze mensen blijven hangen in de deze default optie en dus niet overstappen naar hogere rates en betere portfolio’s. In de situatie waar default nog niet participeren betekende, was het aantal mensen lager maar spaarden deze mensen wel meer door gunstigere rates en porfolio’s. De nudge door nieuwe default optie betekent dus dat meer mensen participeren, maar  welvaart stijgt door de lagere voorwaarden van deze optie niet per se. 
Een tweede onderzoek dat het effect en de bij-effecten van nudging beschrijft is van Handel (2013). Deze lost het eerder genoemde probleem van de inertia[footnoteRef:12] op, maar zorgt hiernaast ook voor moeilijkheden in combinatie met adverse selection[footnoteRef:13]. Wanneer de overheid actief consumenten nudget en daarmee inertia vermindert, zullen consumenten sneller van zorgverzekering veranderen wanneer dit voordelig is. Dit betekent dat het zorgprofiel van deze verzekeringen verandert. Als de prijs van premies vaststaat en niet verandert door deze profielen, zal minder inertia alleen maar voordelig zijn voor de algemene welvaart. Echter, zal in realiteit de prijs (premie) van een verzekering wel constant reageren op een veranderend zorgprofiel. Dit betekent dat consumenten, bij veranderende prijzen, telkens blijven wisselen van verzekering tot er een nieuw evenwicht is bereikt. Omdat deze link tussen prijs, kosten en consumentenkeuze bestaat, kan het verminderen van inertia leiden tot meer of minder adverse selection over de tijd[footnoteRef:14]. Nudging kan dus wel degelijk helpen met het behalen van het beoogde resultaat, maar kan dus allerlei moeilijkheden met zich meebrengen. Er kan dus niet zomaar raak genudged worden.  [12:  Traagheid: consumenten blijven vaak bij hun eerste zorgverzekering en veranderen dit niet graag, zelfs niet als de kosten hiervan laag zijn en het alleen maar voordelig is voor hun welvaart. ]  [13:  Alleen ongezonde mensen zullen erg op zoek zijn naar een goede dekkende verzekering. Hierdoor zullen de premies bij deze verzekering stijgen en zullen gezonde mensen hier weg gaan, omdat het bedrag dat ze betalen te hoog wordt voor wat ze afnemen. Dit betekent dat alleen de ongezonde mensen overblijven en de premie van deze verzekering heel hoog zal worden. ]  [14:  Wanneer prijzen (dus uitgaven van consumenten) negatief gecorreleerd zijn met inertia,  zullen gezonde mensen (kleine uitgaven) minder wisselen van verzekering (hoge inertia) en dus hogere adverse selection.] 

De voorgenoemde moeilijkheden laten al een klein stukje doorschemeren wat betreft de verschillende meningen over nudgebeleid. Er zijn daarom ook zeker mensen die tegen zoiets zijn en liever de vrije markt gewoon haar werk zien doen. Ze willen geen bemoeienis en baseren dit op een aantal argumenten. Ten eerste kunnen beleidsmakers, als de overheid, nudging gebruiken en dan vooral misbruiken (Abdukadirov, 2013). Zo kan een nudgebeleid een ‘’gereedschap’’ van de overheid zijn om een bepaalde politieke agenda door te duwen. Zo is nudging gewoon een manier van de overheid om zich te bemoeien met het leven van mensen. Dit sluit aan bij het feit dat er geen objectieve standaard voor hetgeen wat ‘’goed voor ons is’’’ bestaat, dit is een subjectief iets. Sommige mensen besluiten te acteren op bepaalde manieren die anderen als ‘’gek’’ zouden beschouwen. Zo vindt lang niet iedereen het erg om overgewicht te hebben, omdat deze mensen het veel fijner vinden om alles te kunnen eten op elk moment. De standaard van hetgeen wat goed is, komt dus af van de personen die het beleid maken. Dit maakt dat een nudge gezien kan worden als een soort promotie van de preferenties van beleidsmakers.
Daarnaast zijn nudges bedoelt voor irrationele individuen die fouten maken. Echter, overheden en dergelijke bestaan uit individuen net als degene voor wie ze gemaakt zijn, mensen. Wie kan zeggen dat de beleidsmakers niet dezelfde irrationele fouten maken?
Ten derde kiezen individuen op grond van allerlei factoren en omstandigheden. Het is lastig voor beleidsmakers om al deze factoren mee te nemen in een beleid en nóg te zorgen dat de nudge het gewenste gedragseffect heeft (Abdukadirov, 2013). Hier sluit op aan dat overheden vaak heel slecht zijn in het bepalen wat goed voor ons is. Ze kan heel onwetend zijn wanneer het gaat om de consequenties van nudging. Er zijn tal van situaties volgens Bowman (2012) te benoemen waarbij nudging onverwachte, onbedoelde consequenties had. Zo wordt in dit pleidooi de voedselpiramide genoemd, die mensen adviseert 6 tot 11 keer per dag brood, rijst en pasta te eten. Dingen waarvan we nu weten dat ze ons dik maken. Ook tabaksgebruik is een voorbeeld. Bij een poging van het verminderen van gebruik, bleek dat het gebruik onder de meest welgestelde klassen erg verminderde. In de lagere inkomens klassen was de reducering veel minder. Het verschil hiertussen bestond, doordat overige factoren (naast de nudge) als geld, kennis, prestige en macht van enorme invloed zijn op het gedrag van mensen (Alemanno, 2012). Hieruit blijkt dat de uitkomsten van een bepaald beleid niet rechttoe rechtaan zijn en er dus veel complicaties kunnen optreden. Het van te voren bepalen van het effect van een nudge is heel lastig. 

4. [bookmark: _Toc392166162]Onderzoeksmethode.
4.1. [bookmark: _Toc392166163]Eerdere studies en resultaten.
Het blijkt erg moeilijk te zijn om biased gedrag, veroorzaakt door overconfidence, te verbeteren. Verschillende soorten manier om overconfidence te reduceren zijn toegepast zoals het geven van feedback, training en stimulansen. Al deze pogingen tot vermindering hebben geleid tot een variëteit aan resultaten en geven dus niet altijd garantie tot het verminderen van overconfidence. Zo kan het geven van feedback bij het ene experiment wel resultaat laten zien terwijl dezelfde methode bij een ander experiment totaal geen effect heeft (Jain, Mukherjee, Bearden, & Gaba, 2013). Ook Fischhoff (1982) laat in zijn artikel weten dat de meeste pogingen om overconfidence te reduceren mislukte pogingen zijn. Ook werd door hem gesuggereerd dat overconfidence niet te reduceren valt. Het feit dat juist mensen die overconfident zijn denken dat ze op de juiste manier handelen, wordt hiervoor als reden gegeven. Geen enkele vorm van hulp zal dit verhelpen, omdat deze groep zal denken dat deze hulp niet voor hen bedoeld is (Arkes, Dawes, & Christensen, Factors influencing the use of decision rules in a probalistic task., 1986). 
Er zijn ook verschillende succesverhalen te vinden wat betreft het ‘’wegnudgen’’ van overconfidence. Er blijkt een variëteit aan effectieve manieren te bestaan om verschillende vormen van deze bias te reduceren/laten Zo zijn er voorbeelden te noemen van succesvolle onderzoeken die overconfidence proberen te reduceren door het geven van feedback. Onderzoek van Arkes, Christensen, Lai, & Blumer (1987) toont aan dat feedback weldegelijk een gunstig, reducerend effect kan hebben op overconfidence. Door het geven van feedback op antwoorden van algemene kennis vragen, gegeven door de respondenten, vermindert overconfidence. De groep respondenten in dit onderzoek is in tweeën verdeeld: een helft die feedback krijgt en een helft die dit niet krijgt. Daarnaast zijn deze twee groepen nog eens in tweeën verdeeld, waarvan de ene helft moeilijke en de andere helft makkelijke vragen krijgt. Het overzicht is als volgt:

	                                                             
	Respondenten 
	
	 

	feedback
	 
	geen feedback

	moeilijke vragen
	makkelijke vragen 
	moeilijke vragen
	Makkelijke 
Vragen


Tabel 1: verdeling van de respondenten bij een experiment van Arkes et al. (1987)

In werkelijkheid is de moeilijkheidsgraad van de vragen niet verschillend, maar wordt dit verschil enkel zo beleefd door respondenten. Wat uiteindelijk blijkt is dat feedback het meest reducerend effect heeft bij de ‘’makkelijke’’ vragen. Dit wordt uitgelegd door het feit dat de meeste mensen veronderstellen de makkelijke vragen wel te weten, waarna feedback veel negatiever is dan verwacht. Bij de volgende vragen kijken mensen dan extra uit met het uitdrukken van hun zekerheid. 
Andere voorbeelden van feedback zijn onderzoeken van Adams & Adams (1961) en Koriat, Lichtenstein, & Fischhoff (1980) waarin de deelnemers aan het onderzoek vooral zichzelf van feedback voorzien. Er is sprake van een natuurlijke verbetering van de kalibratie van mensen wanneer ze zichzelf voorzien van feedback, door taken meerdere malen opnieuw uit te voeren. Het eerstgenoemde onderzoek van toonde aan dat deze herhaling van taken een lerend effect heeft en daardoor zorgt voor het beter kunnen inschatten van confidence. Echter, dit leereffect had geen positief effect op elk subject. Slechts de respondenten die daadwerkelijk de intentie hadden om te leren van vorige pogingen om zo de volgende te verbeteren, hadden hier echt profijt van. Voorgenoemd onderzoek van Lichtenstein en Fischhoff ging ook in op het zelf verschaffen van feedback, maar niet door herhaling. Hier werd het effect van redernering getest. De basis voor dit onderzoek was gebaseerd op de gedachte dat overconfidence vooral gecreëerd wordt, doordat men vaak op zoek gaat naar bevestigende informatie in het geheugen en tegensprekende informatie vaak achterwege laat. Mensen zoeken/vinden graag informatie die hun idee bevestigt. Doordat informatie té bevestigend is, hebben mensen onterecht het idee dat ze goed zitten en zijn overconfident. Een subject moest per antwoord een lijst van redenen aangeven waarom het gegeven antwoord goed of fout zou kunnen zijn. De redenen die het gegeven antwoord tegenspraken bleken een gunstig effect te hebben op overconfidence en reduceerde dit. 
Een andere onderzochte nudge is het effect van sociale druk op overconfidence door Arkes, Christensen, Lai, & Blumer (1987). In dit onderzoek hadden de respondenten ook weer de taak om een aantal algemene-kennis vragen te beantwoorden en hier hun zekerheid over te uiten. De respondentengroep werd verdeeld in een controlegroep en een discussiegroep. De eerstgenoemde groep diende slechts antwoord te geven op de vragen en hier hun zekerheid bij te geven, niet meer en niet minder. Uit de resultaten van deze controlegroep bleek een zekere mate van overconfidence aanwezig. De discussiegroep kreeg vooraf aan het onderzoek de melding dat zij de door hun ingevulde antwoorden en bijbehorende zekerheid openbaar moesten maken aan hun mederespondenten. Dit resulteerde in het langer overwegen van antwoorden en zekerheid door de respondenten, voordat daadwerkelijk de vraag werd ingevuld. Deze vorm van sociale druk had een positief, reducerend effect op de mate van overconfidence ten opzichte van de controlegroep. 
Een studie van Graham & Harvey (2002) belicht het probleem overprecision. Zij onderzoeken de voorspellingen van de respondenten van de laatste slotkoersen van drie belangrijke, financiële indicatoren; de Dow Jones Industrial Average, de prijs van Brent ruwe olie in U.S. dollars en de Google stock price. Naast een voorspelling van deze indicatoren dienden de respondenten een 90% CI te geven van deze drie indicatoren.
De groep werd opgedeeld in tweeën, namelijk een packed en een unpacked groep. De eerstgenoemde groep diende voorspellingen te doen voor 3 maanden vooruit voor alle drie de indicatoren. De tweede groep diende echter voorspellingen te doen voor zowel 1, 2 als 3 maanden vooruit. De hypothese die dit onderzoek stelde was dat deze unpacked conditie van invloed zou zijn op de 3 maanden vooruit voorspelling. Het opdelen van de tijd zou uiteindelijk grotere CI’s betekenen onder de unpacked conditie ten opzichte van de packed conditie en zou zo indirect een reducerende invloed kunnen hebben op overconfidence/overprecision. 
 
4.2. [bookmark: _Toc392166164]De onderzoeksmethode.
Naast het theoretische gedeelte kent deze scriptie ook een aanvullende enquête. Voorgaande tekst behandelt veelal feedback als nudge voor overconfidence, omdat deze vorm van nudging veel weg heeft van de nudge die gebruikt gaat worden in het enquêteonderzoek. Deze overeenkomst wordt later in dit hoofdstuk aan de orde gebracht. 
De enquête bestaat uit een tal van algemene-kennis vragen, die beantwoord zijn door studenten aan verschillende universiteiten. Onderwerpen van geschiedenis tot muziek worden aangehaald door deze vragen. De vragen zijn opgedeeld in 4 categorieën, namelijk:   inschattings-, relatieve, meerkeuze-, en open vragen. 
Hieronder wordt per categorie een omschrijving gegeven van de vraagstelling en de wijze waarop overconfidence op kan treden in de antwoorden van de studenten op deze vragen:

Inschattingsvragen.
Deze vragen hebben betrekking op het principe Confidence Intervals en zijn gerelateerd aan de eerder genoemde vorm overprecision (Mannes & Moore, 2013). Per vraag vult de respondent een interval, een minimum en maximum waarde, in waartussen het werkelijke antwoord volgens hem/haar ligt. 
Totaal zijn er 10 inschattingsvragen welke steeds uitgaan van een 90% zekerheid. Deze 90% zekerheid geeft weer dat de respondenten 90% zeker moeten zijn van het feit dat het door hun gegeven antwoord juist is (een vraag is juist wanneer de werkelijke waarde in het interval gegeven door de respondent valt). Zoals eerder in het hoofdstuk ‘’Overconfidence’’ uitgelegd kan deze 90% gezien worden als een zekerheidseis welke van de respondenten vraagt minimaal 9 van de 10 vragen goed te hebben zodat aan deze eis voldaan wordt. Wanneer niet aan deze voldaan wordt, en de respondent minder dan 9 vragen goed heeft, voldoet deze niet aan de zekerheidseis en is overconfident. Dit volgt uit het feit dat het werkelijk aantal antwoorden goed kleiner is dan de uitgedrukte zekerheid. In zo’n geval is deze zekerheid eigenlijk onterecht aangezien hieraan met de werkelijke prestatie niet voldaan wordt. 

Overconfidence bij inschattingsvragen komt voor doordat mensen een te nauw CI aangeven.  Zo bevat een interval van 0 tot 1.000.000 bijna altijd het werkelijke antwoord, maar is een interval van 0-100 veel onzekerder. Een reden voor dit nauwe interval is dus overconfidence; mensen denken dat hun kennis genoeg toereikend is  om zo’n nauw interval te geven.
Goed gekalibreerde mensen zullen de intervallen zo kiezen dat 9 van de 10 vragen goed zijn, ze kunnen hun prestatie zo inschatten dat deze overeenkomt met hun confidence (9 vragen goed is 90%).  Een voorbeeld van een inschattingsvraag is: 

Ik ben 90% zeker dat de Eiffeltoren tussen ..... meter en ..... meter hoog is.

Relatieve vraag.
De relatieve vraag betreft per enquête 1 vraag en heeft betrekking op de relatieve prestaties van de respondenten en is gebaseerd op onderzoek van Svenson (1981). De vraag heeft betrekking op de rijvaardigheid van studenten in een personenauto. De respondenten wordt gevraagd om aan te geven hoe goed zij zichzelf vinden presteren in het verkeer ten opzichte van hun medebestuurders (ook studenten). De antwoordmogelijkheden bevatten percentielen in de reikwijdte van 0 tot 100%. Zo geeft het laagste percentiel (0-10%) aan dat de respondent zich vindt horen bij de slechtste 10% bestuurders. Het bovenste percentiel (90-100)% zegt dat de respondent zich bij de beste 10% vindt horen etc.  
Het gemiddelde in de reikwijdte van 0 tot 100% hoort volgens de theorie 50% te zijn. Wanneer het gemiddelde van de steekproef anders is kan er sprake zijn van overconfidence. Dit effect is aanwezig wanneer het gemiddelde in de steekproef hoger ligt dan de in theorie juiste 50%. Het hoger liggen van het gemiddelde duidt er namelijk op dat meer dan de helft van de mensen zichzelf beter vindt dan hun medebestuurders. Zo kan een gemiddelde bijvoorbeeld 70% in een steekproef bestaan. Het feit dat meer dan de helft ‘’beter is dan de rest’’ is onmogelijk. Er is in een steekproef (en in werkelijkheid) altijd sprake van een slechtste en beste helft. De slechtste helft bevindt zich onder deze 50% en de beste boven deze 50%, het gemiddelde dus. De 20% bovenop het theoretisch gemiddelde, zoals bij 70% het geval is, is de mate van overconfidence. Onderzoek bewijst dat dit laatste vaak het geval is. 

Meerkeuzevragen
Er worden in de enquête 5 meerkeuzevragen gesteld. Deze vragen zijn gebaseerd op onderzoek en bevindingen van onder andere (Fischhoff, Slovic, & Lichtenstein, 1977). De meerkeuzevragen bevatten telkens twee antwoordoptie. Wanneer de respondent voor één van de twee antwoordopties kiest, dient deze bij de gekozen optie zijn/haar zekerheid uit te drukken. Zo kan iemand bijvoorbeeld aangeven 70% zeker te zijn van de gekozen antwoordoptie (confidence en zekerheid worden afwisselend genoemd). De zekerheid die aangegeven dient te worden ligt tussen de 50 en 100%. 50% geeft hierbij een pure gok aan. Immers, er zijn 2 antwoordmogelijkheden waarbij iemand altijd 50% kans heeft de goede te kiezen waardoor dit dus de minimumzekerheid vormt. 100% drukt hier volledige zekerheid uit, de respondent ziet kans dat het antwoord fout is. 
Ook bij deze vragen wordt de gestelde zekerheid vergeleken met de frequentie waarmee de respondent juist is. Wanneer de aangegeven zekerheid hoger ligt dan deze frequentie, zijn de respondenten overconfident. Ze zijn te optimistisch over hetgeen ze denken te weten wat uitgedrukt wordt met hun zekerheid terwijl dit niet gerechtvaardigd wordt door hun werkelijke prestatie. Ook hier zullen goed gekalibreerde mensen hun confidence zo kiezen dat deze overeenkomt met hun daadwerkelijk goede antwoorden. Een voorbeeld van een vraag is:

Wanneer werd Charles Darwin geboren?
a. 1809
b. 1807

Open vragen
Er worden als laatst 5 open vragen gesteld in beide enquêtes. Ook deze  vragen zijn gebaseerd op onderzoek van Fischhoff, Slovic, & Lichtenstein (1977). Bij deze vragen dienen de respondenten de zin aan te vullen met hun antwoord. Van dit antwoord dienen zij ook weer hun zekerheid aan te geven. Deze zekerheid kan variëren van 0 tot 100%, waarbij 0% een pure gok en 100% volledige zekerheid is. Deze zekerheid kan nu een bredere range aannemen doordat de antwoordmogelijkheden eigenlijk ‘’oneindig’’ zijn. Hierdoor bestaat de 50-50 gokkans niet meer en is de gehele reikwijdte mogelijk. Het constateren van overconfidence werkt hier hetzelfde als bij de meerkeuzevragen, de werkelijke prestaties worden vergeleken met de aangegeven zekerheid. Hebben respondenten het minder vaak goed dan de gemiddelde aangegeven zekerheid, dan zijn de respondenten overconfident. Een voorbeeld van een vraag is:

Roquefort is een …… 


Het verschil tussen de twee enquêtes is, zoals aangegeven, de nudge. Het concept nudging moet een reducering/verbetering van overconfidence bereiken bij de respondenten. Nudging is eerder in deze scriptie geïnterpreteerd als het subtiel pogen een gedragsverandering te bereiken bij mensen door een stimulans te geven. De gewenste gedragsverandering in dit geval is het reduceren van overconfidence. De nudge/stimulans die in deze scriptie gebruikt wordt is informatieverschaffing vooraf aan de enquête. Dit wordt gedaan in de vorm van een tekst welke een beschrijving geeft van het fenomeen en de manier waarop dit zich kan uiten in de te beantwoorden vragen. Er bestaan dus 2 respondentengroepen waarvan de ene groep de enquête met nudge krijgt. Deze respondenten lezen, vooraf aan het invullen van de enquête, dit stuk informatie over overconfidence. Deze beschrijving moet de studenten vooraf aan de enquête alert maken op dit probleem en moet via deze weg een reducerend resultaat hebben op de  gegeven antwoorden. Het bewust worden van overconfidence en de manier waarop dit effect kan hebben op de antwoorden op de vragen uit de enquête moet bewustmakend werken en de respondenten rekening laten houden met overconfidence bij het beantwoorden van de vragen. Doordat de respondenten van de deze enquête geholpen worden door de nudge en hierdoor bewuster antwoorden is de hypothese dat deze antwoorden ook daadwerkelijk beter zullen zijn en een mindere mate van overconfidence laten zien.
Er is te werk gegaan door de enquête te verspreiden onder een groep studenten. Deze respondentengroep bestond uit 106 studenten met leeftijden variërend tussen 18 en 28 jaar. De groep is verdeeld in 54 studenten die de enquête met nudge hebben ingevuld en 52 studenten die de enquête zonder nudge hebben ingevuld. 
Als eerder gesteld kan deze vorm van nudging vergeleken worden met een aantal eerdere pogingen door het geven van feedback. in principe wordt de student vooraf feedback verschaft in de vorm van informatie en dient deze hierop te reageren. 
De tekst die gebruikt is luidt als volgt:

‘’Het Overconfidence effect is een gedragsfout waardoor mensen systematisch hun eigen kennis en vaardigheden overschatten. In werkelijkheid zijn mensen namelijk niet goed op de hoogte van hetgeen wat ze nou echt weten/kunnen en denken meer te weten/kunnen dan daadwerkelijk zo is, mensen hebben té veel vertrouwen in zichzelf en hun prestaties. Het feit dat dit systematisch gebeurt, wijst erop dat wij als mens niet bewust stilstaan bij het aantal keer dat we gelijk hebben of niet. We hebben niet door dat we dit vaak verkeerd inschatten en maken deze fout onbewust keer op keer. 
Er zijn verschillende vormen van Overconfidence, hier noem ik de 3 relevante vormen. 
1.	Overestimation: Een vorm waarbij je je prestaties simpelweg overschat. Denk bijvoorbeeld aan mensen die aangeven 99% zeker te zijn van hun antwoord op een vraag. Vaak heeft in werkelijkheid slechts 40% van deze mensen het juist. 99% zekerheid is dus overschat.
2.	Overplacement: Een vorm die ook te maken heeft met het overschatten van prestaties maar dan in relatieve zin, ten opzichte van anderen. Meerderheid van de mensen denkt namelijk, onterecht, beter dan gemiddeld te presteren. Dit terwijl de verdeling eigenlijk als volgt behoort te zijn: 50% presteert onder gemiddeld, 50% presteert bovengemiddeld.
3.	Overprecision: Een vorm die te maken heeft met het inschatten van een waarde door het bepalen van een interval(een minimum en maximum waar deze waarde tussen moet liggen). Vaak hebben mensen de neiging om dit interval veel te precies/klein te bepalen en voldoen zo vaak niet aan de zekerheid die bij dit interval hoort. 
Denk na deze uitleg goed na bij elk van de volgende enquêtevragen en overweeg je antwoorden goed!’’

Om de resultaten van deze enquêtes te analyseren worden 2 verschillende statistische programma’s gebruikt, namelijk SPSS en Eviews. Aan de hand van deze programma’s kan worden getest of er een significant verschil bestaat tussen de uitkomsten van beide enquêtes. De resultaten worden op 2 manieren  getest op verschillen. Voor zowel de inschattingsvragen als de relatieve vragen wordt de independent t-test gebruikt.  Deze test wordt gebruikt om het significante verschil in distributie tussen de resultaten van de twee steekproeven. Zo kan deze test onder andere het verschil in gemiddelde tussen twee steekproeven meten (Field, 2009). Wanneer wordt gemeten met deze t-test dat er sprake is van een significant verschil kan dit verschil zijn ontstaan door de nudge die is toegevoegd aan slechts 1 enquête. Deze nudge heeft dan tot gevolg gehad dat de antwoorden van de respondenten een andere vorm aan hebben genomen en misschien wel verbeterd zijn zoals de hypothese stelt.  Het feit dat de onafhankelijke variant van deze test gebruikt is heeft te maken met de 2 steekproeven. Deze zijn verschillend en onafhankelijk van elkaar, beide steekproeven bevatten andere respondenten. De onafhankelijke t-test is een parametrische test waaraan een aantal assumpties voor de data onderliggend zijn voordat de test toegepast mag worden. Zo moet de verzamelde data normaal verdeeld zijn en wordt geacht dat de varianties van beide steekproeven aan elkaar gelijk zijn. Deze twee assumpties kunnen en moeten allereerst getest worden met Eviews en SPSS. 
De test op normaliteit is de Shapiro-Wilk test (Field, 2009). Deze test veronderstelt een normale verdeling, de nulhypothese van deze test, en vergelijkt de scores van de steekproef met de scores van een normale distributie met eenzelfde gemiddelde en standaarddeviatie als de steekproef. De test is niet significant wanneer deze vertelt dat de distributie van de verkregen data (het sample) niet verschillend is van een normale distributie. In dit geval kan de nulhypothese van normale distributie niet verworpen worden. Wanneer de test wel significant blijkt te zijn kan de nulhypothese verworpen worden en is er sprake van een niet normale verdeling van de data (pag. 144). Wanneer in SPSS getest wordt op normaliteit, wordt naast de S-W test de Kolmogorov-Smirnov weergegeven. Ook deze test op een normale verdeling. Echter, wordt in deze scriptie gekeken naar de uitkomsten van de S-W test aangezien op blz. 546 wordt gezegd dat de S-W over het algemeen meer accuraat is. 
	Op homogeniteit van variantie (gelijke variantie van groepen) kan worden getest door middel van het berekenen van de F-statistiek (F-test for equality of spread) (Moore, McCabe, Duckworth, & Alwan, 2009), maar ook Levene’s test kan hiervoor gebruikt worden (Field, 2009). Er zal niet te uitgebreid ingegaan worden op de inhoud van de test. Het komt er kortweg op neer dat de variantie van de verschillende datapunten niet te veel mag verschillen van elkaar. Wanneer deze variantie bijvoorbeeld door de tijd heen toeneemt (dus hoe later hoe groter) wordt deze schijnbaar beïnvloedt door de factor tijd. Echter, hoort de variantie een random variabele te zijn. Door deze factor tijd is de variantie niet random meer en moet deze dus herstelt worden zodat deze weer random wordt. 
Wanneer wordt voldaan aan deze assumpties kan de independent t-test uitgevoerd worden. Maar wat moet er gebeuren wanneer niet aan de assumpties wordt voldaan? De laatstgenoemde assumptie kan verholpen worden, maar een niet-normale distributie kan niet worden verholpen. In het geval dat het laatste zich voortdoet kan een greep worden gedaan naar de niet-parametrische toetsen. Deze toetsen zijn aan veel minder assumpties onderhevig en vereisen bijvoorbeeld niet dat de distributie van data normaal verdeeld is. 
Om deze veronderstellingen en uiteindelijke conclusie te testen wordt gebruik gemaakt van een 95% zekerheid. Dit gaat gepaard met een geëist significantieniveau van 5% (0,05). Er is gekozen voor dit niveau omdat dit door zowel Field (2009) als Moore, McCabe, Duckworth, & Alwan (2009) veronderstelt wordt als het meest voorkomend. De meerkeuze- en open vragen worden geevalueerd aan de hand van descriptieve statistiek aangezien het gebruiken van een statistische test hiervoor vrij lastig is. 











5. [bookmark: _Toc392166165]Resultaten & Discussie.
In dit hoofdstuk worden de resultaten van de gehouden enquêtes besproken en wordt het effect van nudging op overconfidence geanalyseerd. Zoals in het vorige hoofdstuk benadrukt is, moet de nudge een positief, reducerend effect hebben op de resultaten van de enquête. Allereerst worden in dit hoofdstuk de resultaten van de enquête zonder nudge besproken. Ten tweede worden de resultaten van de enquête met nudge bekeken en als laatst wordt er een vergelijking gemaakt tussen deze resultaten. In dit laatste deel zal dan ook duidelijk worden of een positief effect heeft opgetreden door de respondenten te nudgen. 
De verschillende soorten vragen worden in de volgende volgorde behandeld:
1. Inschattingsvragen
2. Relatieve vragen 
3. Meerkeuzevragen
4. Open vragen.

5.1. [bookmark: _Toc392166166]Resultaten van de enquêtes
5.1.1. [bookmark: _Toc392166167]Inschattingsvragen.

Descriptieve statistiek
	
	N
	Gemiddelde 
	Standaard deviatie
	Aantal onbruikbare waarden
	Aantal extreme waarden

	Steekproef zonder nudge
	 
51
	 
35,79%
	 
21,35%
	 
1
	Laag
	hoog

	
	
	
	
	
	0
	0

	Steekproef met nudge
	54
	46,85%
	23,86%
	0
	0
	1


Tabel 2: descriptieve statistiek van de resultaten van de inschattingsvragen van beide enquêtes.

Bovenstaande tabel 2 toont de descriptieve statistieken van de resultaten van beide steekproeven voor de inschattingsvragen. De twee variabelen die uiteengezet zijn betreffen ‘’steekproef zonder nudge’’ en ‘’steekproef met nudge’’. Deze spreken eigenlijk voor zich; de eerste variabele toont de resultaten van de inschattingsvragen uit de enquête zonder nudge (hierna: EZN) en de tweede doet dit voor de enquête met nudge (hierna: EMN). De steekproeven zijn respectievelijk 51 en 54 respondenten groot.  De steekproef EZN is kleiner doordat voor deze enquête één respondent onvolledige antwoorden heeft ingevuld. Deze antwoorden kunnen niet gebruikt worden in de analyse en behoren tot de kolom missende waarden. Daarnaast geeft deze samenvattende tabel het gemiddelde en de standaard deviatie van beide steekproeven. De kolom Gemiddelde beschrijft het gemiddeld aantal goed beantwoorde inschattingsvragen per enquête. Voor het gemak wordt het juist inschatten van een interval dat de werkelijke waarde bevat het goed beantwoorden van een vraag genoemd. Te zien is dat het gemiddeld aantal vragen goed hoger ligt voor de EMN dan de EZN. Dit zou kunnen wijzen op een positief effect veroorzaakt door de nudge. De nudge heeft er in dat geval voor gezorgd heeft dat de steekproef met nudge beter antwoord heeft gegeven (ze hebben immers meer vragen goed) dan de steekproef zonder nudge.  Zij hebben de informatieve tekst (de nudge) gelezen en zijn zich hierdoor bewust geworden van het feit dat deze vragen overconfidence kunnen veroorzaken. Dit heeft ertoe geleid dat de respondenten beter zijn gaan nadenken welke antwoorden de kans op overconfident zijn zo klein mogelijk zouden maken. De wijze waarop overconfidence voor deze vragen is beschreven in deze tekst zou ervoor gezorgd kunnen hebben dat de respondenten bredere intervallen gekozen hebben aangezien dit de kans op overconfidence verminderd. De accuraatheid is op deze manier verhoogd. Het feit dat de accuraatheid hoger is en tegelijkertijd de zekerheidseis gelijk blijft zorgt ervoor dat de mate van overconfidence gereduceerd wordt. Dit principe is al eerder uitgelegd in het vorige hoofdstuk. In het kort komt het erop neer dat de respondenten 9 van de 10 vragen goed moeten beantwoorden om te kunnen voldoen aan de zekerheidseis. Doordat studenten dit 9 van de 10 principe beter zijn gaan begrijpen door de nudge, kan dit hebben geleid tot een hoger gemiddelde. 

	Standaardcategorieën; aantal inschattingsvragen goed beantwoord
	Aantal respondenten per categorie (geen nudge)
	Aantal respondenten per categorie (met nudge)
	Som respondenten per categorie (geen nudge)
	Som respondenten per categorie (met nudge)

	0 uit 10
	0%
	1
	2
	1
	2

	1 uit 10
	10%
	4
	5
	5
	7

	2 uit 10
	20%
	14
	4
	19
	11

	3 uit 10
	30%
	8
	3
	27
	14

	4 uit 10
	40%
	6
	9
	33
	23

	5 uit 10
	50%
	4
	13
	37
	36

	6 uit 10
	60%
	8
	8
	45
	44

	7 uit 10
	70%
	2
	3
	47
	47

	8 uit 10
	80%
	1
	3
	48
	50

	9 uit 10 
	90%
	0
	3
	48
	53

	10 uit 10
	100%
	1
	1
	49
	54

	Overige categorieën
	 
	 
	
	

	1 uit 9 
	11%
	1
	-
	50
	

	1 uit 7 
	14%
	1
	-
	51
	

	Onbruikbaar
	-
	1
	-
	52
	

	
	
	
	
	
	

	Totaal aantal respondenten
	52
	54
	52
	54

	Totaal gebruikte respondenten (vanwege categorie onbruikbaar)
	51
	54
	51
	54


Tabel 3: Gedetailleerd overzicht van het aantal respondenten per categorie voor beide enquêtes.
Tabel 3 geeft een net iets uitgebreider verslag van de manier waarop de respondenten de verschillende enquêtes hebben ingevuld en geeft waarschijnlijk meer inzicht in een werkelijke verbetering hiervan. De eerste kolom geeft de categorieën weer waarin de respondenten kunnen vallen wat betreft de inschattingsvragen. Zo kunnen respondenten 2 van de 10 maar ook 6 van de 10 vragen goed hebben waardoor ze respectievelijk in categorie 2 uit 10 of 6 uit 10 vallen. Bij deze categorieën hoort een bijpassend percentage, zo geeft 1 van de 10 goed een percentage van 10% goed weer. Naast deze standaard categorieën zijn er ook een aantal overige categorieën (1 uit 9 & 1 uit 7). Dit komt door het feit dat 2 respondenten (EZN) de inschattingsvragen niet allemaal naar behoren hebben ingevuld. Zij gaven bij een aantal vragen slechts 1 waarde in plaats van een interval (2 waardes). 
De tweede en derde kolom gaan in op het aantal respondenten die binnen deze verschillende categorieën vallen. Kolom 2 doet dit voor de enquête zonder en kolom 3 voor de enquête met nudge. Daarnaast valt helemaal onderin te zien dat voor de enquête zonder nudge de antwoorden van 51 respondenten bruikbaar waren, terwijl voor de enquête met nudge een aantal van 54 geldt. 
Kolom 2 en 4 laten zien dat 73% (37 van 51) van de respondenten (minder dan) de helft van de vragen goed beantwoord heeft. De overige 27% (14 van 51) beantwoord meer dan de helft van de vragen goed. Daarnaast valt bij deze groep, zoals eerder gezegd, op dat 2 respondenten niet binnen de standaard categorieën vallen door het niet juist invullen van een aantal van de 10 vragen.  Deze 2 respondenten vallen in de groep die minder dan de helft van de vragen goed heeft aangezien de percentages neerkomen op 11 en 14%. Zoals eerder uitgelegd in het vorige hoofdstuk geldt een zekerheidseis van 90%. In kolom 2 voldoet slechts 1 respondent aan de gestelde zekerheidseis en heeft minimaal 9 vragen goed. Deze ene student representeert een percentage van 2% van het totaal van 51 studenten. Ook het gemiddelde (de eerder genoemde Mean) komt lang niet in de buurt bij deze 90%. 
Kolom 3  en 5 vertellen hetzelfde voor de enquête met nudge. Hierin valt af te lezen dat 67% van de respondenten (minder dan) de helft van de vragen goed heeft beantwoord. De overige 38% (18 van 54) hebben (meer dan) de helft van de vragen goed. Ook bij deze enquête geldt weer een zekerheidseis van 90%. In dit geval voldoen 4 respondenten aan deze eis wat neerkomt op een percentage van 7% (4 van de 54). 
Te zien is dat zowel de gemiddelden als de gedetailleerde distributie voor de EMN verbeterde resultaten bieden ten opzichte van de EZN. Het gemiddelde voor de EMN ligt dichter bij de vereiste 90% dan het gemiddelde van de EZN en impliceert dus een reducering van overconfidence ten opzichte van de EZN. Dit kan veroorzaakt zijn door een verbetering van de manier van antwoord geven door de bewustwording van het overconfidence principe toe te passen hierop. Ook de gedetailleerde distributie toont overeenstemming met deze conclusie.  Zo bevinden zich in de EMN veel minder studenten in de onderste categorieën in vergelijking met de EZN. Grafiek 2 en 3 geven hier een duidelijk beeld van in de bijlage.

Tests.
Uit het vorige deel is gebleken dat uit de descriptieve statistieken een verbetering lijkt plaats te vinden op het gebied van overconfidence. Om te kunnen concluderen dat dit verschil in resultaten van de steekproeven significant is kan een statistische test gedaan worden. De independent t-test is de test die de twee steekproeven met elkaar kan vergelijken en een oordeel kan vellen over het al dan niet significant verschillen van deze steekproeven. Zoals eerder vermeld is men in deze scriptie voornemens om deze test toe te passen mits aan de onderliggende assumpties wordt voldaan. Allereerst wordt dan ook getest of de data voldoet aan deze assumpties. 

1. Normaliteit.
Tabel 4 toont de SPSS output met betrekking tot de assumptie normaliteit waaraan de data moet voldoen. Te zien valt dat de uitkomsten voor de twee variabelen verschillend is. Zo blijkt dat de test voor de Steekproef zonder nudge significant is[footnoteRef:15]. Dit betekent dat de nulhypothese verworpen wordt en de distributie van de data significant afwijkt van een normale verdeling. Daarnaast toont de tabel het tegenovergestelde voor de Steekproef met nudge. De uitkomst van deze test is niet significant waardoor de nulhypothese niet verworpen mag worden.[footnoteRef:16] Dit betekent dat de distributie van de data van deze steekproef significant gelijk is aan een normale distributie. Eén van de twee variabelen is dus niet normaal verdeeld, waardoor  gesteld kan worden dat deels wordt voldaan aan de assumptie van normaliteit.  [15:  De uitkomst van de test toont een kleinere p-waarde dan het vereiste significantieniveau van 5% (0,003<0,05). Dit significantieniveau stelt een bepaalde grens wat betreft de uitkomsten van een statistische test. 5% duidt erop dat  het tenminste 95% zeker moet zijn dat de distributie van de data niet normaal is. Een kleinere p-waarde dan 5% geeft dit aan (1-0,003= 0,997 = 99,7%). Hierdoor mag de nulhypothese verworpen worden en kan gesteld worden dat de distributie van de steekproef zonder nudge niet normaal is. ]  [16:  De uitkomst van de test toont een grotere p-waarde dan het vereiste significantieniveau van 5% (0,117>0,05). Dit leidt tot precies het tegenovergestelde als de voetnoot hierboven beschrijft. ] 


	Shapiro-Wilk test 

	Steekproef zonder nudge
	
	statistiek
	
	0,923

	
	
	p-waarde
	
	0,003

	Steekproef met nudge
	
	statistiek
	
	0,965

	
	
	p-waarde
	
	0,117


Tabel 4: Shapiro-Wilk test op een normale distributie van de variabelen. 

2. Homogeniteit. 
Naast de assumptie van normaliteit moet de te testen steekproef  voldoen aan de assumptie die gelijke varianties van beide steekproeven veronderstelt. Dit houdt in dat de twee varianties significant gelijk aan elkaar moeten zijn. Deze gelijkheid van variantie kan getest worden door het berekenen van de F-statistiek (F-test for equality of spread) (Moore, McCabe, Duckworth, & Alwan, 2009).  
De F-statistiek wordt als volgt berekend:


Waarbij S1 de grootste variantie representeert en S2 de kleinste variantie representeert. Zo kan groep 1 bijvoorbeeld een standaard deviatie kennen van 34%  terwijl groep 2 een deviatie kent van 25%. Dit zou betekenen dat voor S1 34% en voor S2 25% ingevuld wordt. 
Zoals te zien in tabel 2 kent de steekproef zonder nudge een standaard deviatie van 21,35% en de proef met nudge een standaard deviatie van 23,86%. Voor S1 wordt de grootste deviatie ingevuld wat inhoudt dat hier de waarde 23,86% komt te staan. S2 wordt 21,35% De formule wordt dan als volgt:



De F-statistiek heeft dus een waarde van 1,25. Deze waarde moet vergeleken worden met de kritieke waarde uit tabel die de kritieke waarden voor de F-distributie weergeeft in het boek van (Moore, McCabe, Duckworth, & Alwan, 2009). De kritieke waarde die men vindt in deze tabel op blz. T-18/T-19 van dit boek is 1,75 (bij vrijheidsgraden 50,50)[footnoteRef:17]. Deze kritieke waarde is groter dan de gevonden waarde. Hieruit kan geconcludeerd worden dat de nulhypothese niet verworpen kan worden en er dus geen significant verschil is tussen de varianties van de twee groepen[footnoteRef:18].  Dit resultaat komt overeen met de F-test die in Eviews gedaan is. De uitkomsten hiervan zijn te vinden in tabel 6. Op basis hiervan kan geconcludeerd worden dat de nulhypothese niet verworpen kan worden en de twee groepen dus significant gelijke varianties hebben. Aan de assumptie van homogeniteit wordt dus voldaan.  [17:  De F-test veronderstelt een aantal vrijheidsgraden van (k1-1 teller, k2-1 noemer) waarbij k staat voor het aantal datapunten. Zo is k voor de noemer 54 datapunten groot (EMN) k voor de teller 51 datapunten groot (EZN). Het aantal vrijheidsgraden komt dan neer op (54-1, 51-1)= (53,50). In de tabel zijn het aantal vrijheidsgraden die hier het dichtstbij komen 50,50. Bij deze vrijheidsgraden en een significantieniveau van 5% hoort een kritieke waarde van 1,75.]  [18:  De minimum en maximum kritieke waarde geeft het gebied aan waarbinnen de nulhypothese niet verworpen hoeft te worden. Wanneer de berekende waarde buiten dit gebied valt, dus groter of kleiner is, moet de nulhypothese verworpen worden aangezien de uitkomst beter past bij de alternatieve hypothese.] 



	
	
	Standaard deviatie
	Variantie

	Confidence zonder nudge
	 
	0,213508
	0,045586

	Confidence met nudge
	 
	0,238568
	0,056915

	F- statistiek
	 
	 1,248522
	

	Tabel 5: F-statistiek 

	


	
	

	F-waarde
	 
	 
	1,248527

	Bijbehorende p-waarde
	 
	 
	0,4266


Tabel 6:  Eviews output F-statistiek

Test op het significant verschillen van de resultanten van de 2 steekproeven.
Geconcludeerd kan worden dat aan één van de twee assumpties voldaan wordt. Dat niet aan de assumptie van normaliteit voldaan wordt zorgt ervoor dat de independent t-test niet toegepast kan worden[footnoteRef:19] en er een alternatief gevonden moet worden. Het alternatief hiervoor is de niet –parametrische test  zijn niet-parametrische testen die aan veel minder assumpties onderworpen zijn. Een parametrische test die voor hetzelfde doeleinde als de independent t-test gebruikt kan worden is de Mann-Whitney test (Field, 2009)[footnoteRef:20]. De output van deze test wordt in onderstaande tabel samengevat. [19:  Wanneer een parametrische test wel toegepast wordt op niet normaal verdeelde data kunnen de uitkomsten van een t-test biased en dus onbetrouwbaar zijn. ]  [20:  De Mann-Whitney test vergelijkt, net als de independent t-test, de distributies van twee verschillende steekproeven met elkaar en test of er significante verschillen bestaan tussen deze distributies. ] 





	Uitkomsten Mann-Whitney test
	Significantie
	Conclusie

	Ho: de distributie van de twee verschillende groepen is niet verschillend
	0,015
	Verwerpen van de nulhypothese


Tabel 7: SPSS output Mann-Whitney test.

Wat blijkt is dat de uitkomst van deze test significant is, 0.015 is immers kleiner dan de vereiste 0.05. Hieruit volgt dat de nulhypothese zoals deze vermeld is in de tabel verworpen mag worden en de distributie van de twee verschillende groepen wel degelijk significant van elkaar verschilt. Echter, de uitkomst van de Mann-Whitney test is tweezijdig wat betekent dat de twee steekproeven op 2 manieren van elkaar kunnen verschillen; groep 1 significant hoger dan groep 2 óf groep 2 is significant hoger dan groep 1. De hypothese in deze scriptie is slechts eenzijdig, de groep zonder nudge vertoont een hogere confidence dan de groep met nudge.  Hierdoor moet de gerapporteerde significantie omgezet worden naar eenzijdig. Dit kan eenvoudig door dit cijfer te delen door twee:

   (blz 332 van Field (2009)). 

Dit getal blijft ook significant wat betekent dat ook deze eenzijdige hypothese significant blijkt. 

De nudge heeft dus een effect tot stand gebracht waardoor de twee distributies van elkaar verschillen. Echter is het de vraag of dit het effect betreft welke we in onze hypothese hebben beschreven namelijk: de nudge werkt reduceren op overconfidence. Tabel 2 en 3 kunnen dit deels bevestigen. Deze tabellen tonen dat het gemiddelde voor de EMN hoger ligt dan voor de EZN. Daarnaast wordt getoond dat het aantal respondenten voor de EMN rond de hogere categorieën groter is dan voor de EZN. Dit duidt op verbetering. Bij de inschattingsvragen houdt dit in dat de respondenten van steekproef met nudge beter gepresteerd heeft dan de steekproef zonder wat betreft overconfidence. De informatieve tekst zou kunnen hebben bereikt dat de respondenten van deze enquête zich bewust zijn geworden van het overconfidence effect en hierdoor hebben getracht zo te beantwoorden dat dit effect zo miniem mogelijk zou optreden. Door het feit dat zowel de eenzijdige Mann-Whitney test significant is en de descriptieve analyse bewijs draagt voor de eerder genoemde eenzijdige hypothese  kan geconcludeerd worden dat deze bevestigd wordt. De nudge heeft effect gehad op de manier van beantwoorden en heeft reducerend opgetreden tegen overconfidence.
5.1.2. [bookmark: _Toc392166168]Relatieve vragen 

Descriptieve analyse.
 
In dit deel worden, zoals het kopje al aangeeft, de relatieve vragen behandeld. Deze vragen hebben betrekking op de vaardigheden als autobestuurder. De respondenten dienen bij deze vraag aan te geven hoe goed ze zichzelf vinden als bestuurder ten opzichte van anderen op een schaal van 1 tot 10. Categorie 1 representeert het onderste percentiel van 0-10%. Wanneer een respondent deze categorie selecteert, geeft het percentiel aan dat deze betreffende persoon zich bij de slechtste 10 procent bestuurders vindt horen. In de onderstaande tabel zijn de categorieën 1 /m 10 en de bijbehorende percentielen weergegeven.  
Zoals in het vorige hoofdstuk uitgelegd ontstaat bij dit soort vragen vaak een overconfidence probleem. Vaak is het zo dat de meerderheid van de respondenten de neiging hebben zichzelf bovengemiddeld te waarderen waardoor de 5 hoogste percentielen het meest frequent voorkomen (categorie 6 t/m 10). Dit terwijl de laagste percentielen ondervertegenwoordigd zijn en hierdoor het gemiddelde hoger uitvalt dan 50%. De nudge moet bijdragen aan het herstellen van deze score naar dit theoretisch juiste gemiddelde. De hypothese is daarom ook dat de nudge ervoor zal zorgen dat het steekproefgemiddelde bijgesteld wordt richting 50%
Uit tabel 8 valt het gemiddelde per enquête af te lezen. Het gemiddelde voor de EZN komt neer op 7,152, ongeveer categorie 7. De enquête met nudge vertoont een lichte daling ten opzichte van deze score, namelijk een gemiddelde categorie van 6,645 (tussen 6 en 7 in).  Dit zou kunnen duiden op een kleine verbetering door nudging. Het aantal extreme waarden in kolom 6 ondersteunt dit. Te zien is dat de EMN een lager aantal hoge extreme waarden vertoont dan de EZN wat erop kan duiden dat de studenten voorzichtiger zijn  met het kiezen van een categorie. Voor de lage extreme waarde (categorie 1) maakt het qua enquête geen verschil, niemand van de respondenten kwalificeert zichzelf in dit laagste percentiel. De wat meer gedetailleerde tabel 9 geeft wat meer inzicht in de distributie van de respondenten over de categorieën. Voor beide enquêtes blijven het aantal studenten rond de middelste categorieën ongeveer hetzelfde. Wat opvalt zijn de 3 onderste en 2 bovenste categorieën. Waar in de EZN 3% van de studenten gerepresenteerd is in de onderste categorieën, is dit voor de EMN al 9%. Meer studenten hebben dus gekozen voor deze lage categorieën in de EMN dan de EZN wat erop zou kunnen wijzen dat de nudge effect heeft gehad. Daarnaast vertonen de twee hoogste categorieën hetzelfde beeld, 15% van de respondenten valt in deze categorie 9 en 10 in de EZN terwijl dit geldt voor 10% in de EMN. Dit representeert ook weer een meer voorzichtige keuze van de categorie door studenten wat betreft hun rijvaardigheid. Dit kan het gevolg zijn van de nudge.  De twee scatterplots laten deze bevindingen goed zien. Waar grafiek 4 (EMN) meer dots laat zien in de onderste categorieën dan grafiek 5 (EZN) geldt het tegenovergestelde voor de hoogste categorieën. 

	 
	N
	Mean
	St. Deviatie
	Aantal missende waarden
	Aantal extreme waarden

	Categorie met nudge

	
31
	
6,645
	
1,7616
	
2
	laag
	hoog

	
	
	
	
	
	0
	0

	Categorie zonder nudge
	33
	7,152
	1,5637
	0
	0
	2


Tabel 8: SPSS output; descriptieve samenvatting van de twee variabelen. 


	Categorienummer
	Categorie
	Percentage
	Aantal respondenten per categorie zonder nudging
	Aantal respondenten per categorie beïnvloedt door nudging

	1
	0-10%
	10%
	0
	0%
	0
	0%

	2
	10-20%
	20%
	0
	0%
	1
	3%

	3
	20-30%
	30%
	1
	3%
	2
	6%

	4
	30-40%
	40%
	1
	3%
	1
	3%

	5
	40-50%
	50%
	2
	6%
	1
	3%

	6
	50-60%
	60%
	6
	18%
	7
	23%

	7
	60-70%
	70%
	8
	24%
	8
	26%

	8
	70-80%
	80%
	10
	30%
	8
	26%

	9
	80-90%
	90%
	3
	9%
	3
	10%

	10
	90-100%
	100%
	2
	6%
	0
	0%

	 
	 
	TOTAAL
	33
	31

	 
	 
	Gemiddelde
	71,52%
	66,45%


Tabel 9: gedetailleerd overzicht van de respondenten per enquête en de keuzes die ze maken voor de verschillende categorieën.

Tests.

Ook het significant verschillen van de data van deze twee steekproeven valt weer te analyseren door de independent t-test.  Eerder is dit al uitgelegd bij de schattingsvragen. Ook bij deze vragen dient eerst te worden gekeken naar de verschillende assumpties van normaliteit en homogeniteit van variantie voordat de t-test toegepast mag worden. Wanneer weer blijkt dat de data niet aan deze assumpties voldoet dient weer de niet-parametrische Mann-Whitney toets te worden gebruikt. 

1. Normaliteit
	Shapiro-Wilk test; H0: de data is normaal verdeeld.

	Steekproef zonder nudge
	 
	Statistiek
	 
	0,946

	 
	 
	p-waarde
	 
	0,1

	Steekproef met nudge
	 
	Statistiek
	 
	0,886

	 
	 
	p-waarde
	 
	0,003


Tabel 10: SPSS output Shapiro-Wilk test op normale verdeling.
Er dient dus sprake zijn van een normale distributie van de data. Om dat te toetsten wordt weer de Shapiro-Wilk test toegepast in SPSS. Bovenstaande tabel toont de twee groepen en de uitkomsten van deze test. In de tabel valt te zien dat voor de eerste categorie uit de EZN de uitkomsten niet significant zijn. Dit betekent dat de nulhypothese niet verworpen kan worden en er dus sprake is van een normale verdeling van deze groep. De tweede categorie toont echter het tegenovergestelde. De significante uitkomst van p= 0,003 vertelt dat de nulhypothese verworpen kan worden en er dus sprake is van een distributie die significant verschillend is van de normale verdeling. 

2. Homogeniteit. 
	Levene's test  op gelijke varianties; Ho: de varianties van beide groepen zijn gelijk aan elkaar

	Statistiek
	0,294

	P-waarde
	0,59


Tabel 11: SPSS output Levene’s test

De Levene’s test op gelijke varianties toetst, net als de F-test bij het deel van de inschattingsvragen, of de varianties van beide groepen (uitkomsten met nudge en zonder nudge) gelijk aan elkaar zijn.  De uitkomst van deze test laat een niet-significante uitkomst zien aangezien de p-waarde groter is dan vereiste significantie van 5%. Dit betekent dat de nulhypothese niet verworpen kan worden en er dus sprake is van varianties die significant gelijk aan elkaar zijn. 

Test op het significant verschillen van de resultanten van de 2 steekproeven.
Nu weer duidelijk is dat aan de assumptie van normaliteit niet voldaan wordt door de 1 van de 2 steekproeven dient, net als voorheen, de niet-parametrische Mann-Whitney test toegepast worden om de resultaten te analyseren. Onderstaande tabel toont de uitkomst van deze test. 

	Uitkomsten Mann-Whitney test
	Significantie
	Conclusie

	Ho: de distributie van de twee verschillende groepen is niet verschillend
	0,318
	Niet verwerpen van nulhypothese


Tabel 12: SPSS output Mann-Whitney test

Ook bij deze vragen kan getest worden of de data van de verschillende groepen (met nudge en zonder nudge) significant verschilt waarbij aanvullend de vraag gesteld kan worden of dit door de nudge veroorzaakt wordt? De getoonde significantie van 0,318 is groter dan het vereiste significantieniveau van 5%. Dit betekent dat de nulhypothese niet verworpen mag worden. Om aan te kunnen tonen dat de twee steekproeven significant verschillen moet de nulhypothese wél verworpen worden. Er kan dus geconcludeerd worden dat er geen significant verschil tussen de resultaten van de twee steekproeven bestaat. Ook hier is het getoonde significantieniveau gebaseerd op een tweezijdige test en dient dus door 2 gedeeld te worden aangezien de hypothese eenzijdig is. Echter, maakt dit voor de uitkomst van de test geen verschil aangezien deze niet significant blijft. 
Aangezien de Mann-Whitney test op significante verschillen in de distributie insignificant bleek kan geconcludeerd worden dat de uitkomsten van beiden enquêtes niet van elkaar verschillen. De nudge heeft dus geen reducerend effect gehad op de uitkomsten van de relatieve vraag in beide enquêtes. De hypothese kan wat betreft deze vraag dus verworpen worden. 

5.1.3. [bookmark: _Toc392166169]Meerkeuzevragen.
Bij de meerkeuzevragen viel in eerste instantie het aantal onbruikbare responses erg op. Voor de EMN bedroeg dit aantal 4 terwijl het voor de EZN wel 10 tot 11 responses bedroeg. Deze responses worden in het beoordelen van de resultaten buiten beschouwing laten zodat deze de resultaten niet beïnvloeden. De missende resultaten zijn het gevolg van het niet geheel invullen van de vragen. Zo is er wel een antwoord gegeven, maar is de bijbehorende zekerheid niet genoemd door de respondenten. Dit zou een kwestie van niet goed lezen kunnen zijn. Andere redenen kunnen verminderde concentratie (door de lengte van de enquête), het onjuist/niet geheel begrijpen van de vragen zijn. Juist doordat deze redenen verder niet te maken hebben met wel of niet overconfident zijn, kunnen de onvolledige resultaten zonder gevaar uit het sample verwijderd worden. Daarnaast zijn ze kortweg onbruikbaar doordat een zekerheidsantwoord per vraag een vereiste is voor het komen tot een algehele conclusie.
Telkens hebben de studenten per vraag 2 antwoordmogelijkheden waarbij zij een zekerheidspercentage dienen aan te geven van 50 tot 100%. Per enquête zijn 5 meerkeuzevragen gesteld.  


	 
	Gemiddeld uitgedrukte confidence
	Eis percentage vragen goed
	Werkelijke percentage goed
	Oordeel
	 Mate van over- of underconfidence

	vraag 1
	58%
	58%
	43%
	Overconfident
	15%

	vraag2
	72%
	72%
	54%
	Overconfident
	19%

	vraag 3
	61%
	61%
	67%
	Underconfident
	-6%

	vraag 4
	79%
	79%
	14%
	Overconfident
	64%

	vraag 5
	77%
	77%
	90%
	Underconfident
	-13%


Tabel 13: Totaaloverzicht meerkeuzevragen zonder nudge.

	 
	Gemiddeld uitgedrukte confidence
	Eis percentage vragen goed
	Werkelijke percentage goed
	Oordeel
	 Mate van over- of underconfidence

	vraag 1
	54%
	54%
	46%
	Overconfident
	8%

	vraag2
	69%
	69%
	36%
	Overconfident
	33%

	vraag 3
	57%
	57%
	66%
	Underconfident
	-9%

	vraag 4
	72%
	72%
	12%
	Overconfident
	60%

	vraag 5
	74%
	74%
	78%
	Underconfident
	-4%


Tabel 14: Totaaloverzicht meerkeuzevragen met nudge.

De bovenstaande 2 tabellen 13 en 14 vatten de resultaten van de meerkeuzevragen van de 2 verschillende enquêtes samen. Allereerst valt op dat de uitgedrukte zekerheid in de EMN voor alle vragen lager is dan voor de EZN. Het verschil is niet heel erg groot maar er bestaat zeker verschil. Zo is de uitgedrukte zekerheid respectievelijk 4, 3, 4, 7 en 3% lager voor de EMN (de eerste kolommen met elkaar vergeleken). Een verklaring hiervoor zou de nudge in deze enquête kunnen zijn welke weer heeft geleidt tot bewustwording van de respondenten die de EMN hebben ingevuld. Hierdoor hebben ze een mindere mate van zekerheid uitgedrukt om zo minder snel overconfident te zijn. De kans dat de werkelijke prestatie voldoet aan de zekerheid is namelijk groter wanneer de zekerheid naar beneden bijgesteld wordt wat de kans op overconfidence kleiner maakt. 
Om het bovenstaande te bevestigen zijn de 4e en vooral 5e kolom uit deze tabellen erg belangrijk. Deze beschrijven namelijk óf de respondenten overconfident zijn(kolom 4) en de mate waarin deze dat zijn (kolom 5).  Zoals vaker genoemd heeft overconfidence te maken met de vermeldde zekerheid en de werkelijke accuraatheid. Deze worden dan ook met elkaar vergeleken in kolom 4. Wanneer de accuraatheid hoger is dan de uitgedrukte zekerheid is er niets aan de hand. Als dit andersom het geval is dan is de respondent overconfident. Wat opvalt is het feit dat voor zowel de EMN als de EZN overconfident zijn voor de vragen 1, 2 en 4. Wel bestaat er een verschil in de mate waarin de respondenten dit zijn. Zo geven 2 van deze 3 vragen voor de EMN een lagere mate van overconfidence dan de resultaten van de EZN[footnoteRef:21].  Wat hiernaast opvalt is de hoge mate van overconfidence bij vraag 2 en 4. Dit kan verklaard worden aan de hand van onderzoek van Arkes et al. (1987) waarin wordt verteld dat mensen vaak een hogere mate van overconfidence vertonen bij vragen waarvan veronderstelt wordt dat ze ‘’makkelijk’’ zijn. De twee betreffende kunnen, ten opzichte van de andere vragen, geinterpreteerd zijn als makkelijk waardoor de mate van zekerheid hieraan toebedeeld veels te groot was ten opzichte van de prestaties.  [21:  Vraag 1: EZN 15% > EMN 8%
Vraag 2: EZN 19% < EMN 33%
Vraag 4: EZN 64% > EMN 60%] 


De vraag die aan de hand van deze analyse beantwoordt dient te worden is de vraag of nudging effect heeft gehad op de mate van overconfidence. Heeft de nudge ervoor gezorgd dat de overconfidence van de respondenten in deze enquête gereduceerd is? De resultaten zijn erg uiteenlopen waardoor het lastig is hier een sluitend antwoord op te geven. Voor 2 van de 3 vragen wordt de mate van overconfidence gereduceerd. Daarnaast zijn de respondenten van de EMN voor 1 van de 2 vragen meer underconfident dan respondenten van de EZN. Dit laat kolom 5 zien. Er valt dus niet duidelijk vast te stellen of de nudge nou werkelijke en reducerend effect heeft gehad op overconfidence. Wel is duidelijk dat de respondenten gepoogd hebben overconfidence te verminderen door de nudge aangezien de uitgedrukte zekerheid voor de EMN voor elke vraag lager is. 
5.1.4. [bookmark: _Toc392166170]Open vragen.
Als laatst bevatte de enquête 5 open vragen waarbij de respondenten, zoals in het vorige hoofdstuk uitgelegd, zekerheidspercentages van 0 tot 100% dienden te geven. Ook deze vragen zijn door 54 respondenten ingevuld voor de EMN en door 52 respondenten door de EMN. Wat ook bij de open vragen erg opvalt zijn het aantal responses die verloren gaan door onvolledigheid van de respondenten. Veel respondenten zijn vergeten hun zekerheid in te vullen over het antwoord dat ze gegeven hebben. Dit maakt deze responses onbruikbaar en worden in totaal 44 respectievelijk 36 (1 vraag 34) bruikbare resultaten per enquête overgehouden. 

	
	Resultaten zonder nudge
	Resultaten met nudge

	
	Aantal keer 100%
	Aantal keer 0%
	Aantal keer 100%
	Aantal keer 0%

	Vraag 1
	20
	3
	16
	0

	Vraag 2
	13
	4
	11
	6

	Vraag 3
	4
	2
	4
	4

	Vraag 4
	9
	6
	10
	6

	Vraag 5
	3
	7
	0
	5


Tabel 15: zekerheidsresponses per steekproef.

Bovenstaande tabel (15) laat de distributie van het aantal studenten zien over de twee zekerheidscategorieën 100 en 0%. De EZN laat voor 5 van de 5 vragen een groter aantal zekerheidsresponsen (100%) zien dan de EZN[footnoteRef:22]. Aangezien het percentage 100% voor iedereen duidelijk en begrijpelijk is geeft dit sterk aan dat de nudge de respondenten voorzichtiger heeft gemaakt met het aangeven van deze zekerheid. [22:  Onderstaande informatie geeft aan hoeveel respondenten per enquête aangegeven hebben 100% zeker te zijn. Dit is weergegeven in percentages van het totaal respondenten per enquête aangezien de hoeveelheid datapunten per enquête verschilt. 
Vraag 1: EZN 55,6% > EMN 36,4%
Vraag 2: EZN 36,1% > EMN 25%
Vraag 3: EZN 11,1% > EMN 9%%
Vraag 4: EZN 25% > EMN 22,7%
Vraag 5: EZN 8,3% > EMN 0%] 

De zekerheidsrespons 0% ondersteunt het bovenstaande. De resultaten van de EMN tonen voor 3 van de 5 vragen meer zekerheidsresponsen dan de EZN[footnoteRef:23]. Een groter aantal responsen van deze aard voor de EMN duidt op een voorzichtigere vorm van antwoord geven door de nudge dan de EZN laat zien. Hieruit kan geconcludeerd worden dat het bewustmakende effect van de nudge in ieder geval aanwezig is. Of deze een reducerend effect op overconfidence heeft gehad is met dit stuk nog niet beantwoord. [23:  Onderstaande informatie geeft aan hoeveel respondenten per enquête aangegeven hebben 0% zeker te zijn . 
Vraag 1: EZN 8,3% > EMN 0%
Vraag 2: EZN 11,1% < EMN 13,6%
Vraag 3: EZN 5,6% < EMN 9%
Vraag 4: EZN 0% < EMN 13,6%
Vraag 5: EZN 19,4% > EMN 11,4%] 



	 
	Gemiddeld uitgedrukte confidence
	Eis percentage vragen goed
	Werkelijk percentage goed
	Conclusie
	Mate van under- of overconfidence 

	Vraag 1
	70%
	70%
	75%
	Underconfident
	-5%

	Vraag 2
	48%
	48%
	39%
	Overconfident
	9%

	Vraag 3
	40%
	40%
	16%
	Overconfident
	24%

	Vraag 4
	43%
	43%
	50%
	Underconfident
	-7%

	Vraag 5
	26%
	26%
	7%
	Overconfident
	19%


Tabel 16:: Totaaloverzicht open vragen met nudge.


	 
	Gemiddeld uitgedrukte confidence
	Eis percentage vragen goed
	Werkelijk percentage goed
	Conclusie
	Mate van under- of overconfidence 

	Vraag 1
	73%
	73%
	69%
	Overconfident
	4%

	Vraag 2
	55%
	55%
	50%
	Overconfident
	5%

	Vraag 3
	44%
	44%
	19%
	Overconfident
	25%

	Vraag 4
	55%
	55%
	29%
	Overconfident
	26%

	Vraag 5
	30%
	30%
	6%
	Overconfident
	25%


Tabel 17: Totaaloverzicht open vragen zonder nudge.

De tabellen 16 en 17 geven een overzicht van de resultaten per vraag zoals eerder al bij de meerkeuzevragen is gepresenteerd.  In de eerste kolom is te zien dat de gemiddeld uitgedrukte zekerheid per vraag lager is voor alle vragen van de EMN. Dit duidt net als in het voorgaande stuk op een voorzichtiger toewijzen van de zekerheid aan de vragen. Daarnaast zijn kolom 4 en 5 belangrijk voor het sluiten van een conclusie. Kolom 4 laat zien dat voor de EZN de resultaten van alle vragen als overconfident betiteld worden. Voor alle vragen is de uitgedrukte zekerheid te hoog ten opzichte van het werkelijk percentage goed. Voor de EMN betreft dit slechts 3 van de 5 vragen, een kleine verbetering. 
Voor de vragen waarbij beide enquêtes overconfidence vertonen kan gezegd worden dat de resultaten van 2 van de 3 vragen voor de EMN een lager percentage van overconfdence uiten vergeleken met de EZN[footnoteRef:24]. [24:  Vraag 3 en 5 (EMN) vertonen met hun 24% en 19% overconfidence een lager percentage dan 25% en 25% voor de EZN] 

Respondenten van de EMN beantwoorden de open vragen dus voorzichtiger, zijn voor minder vragen overconfident en vertonen voor 66,7% van de resultaten, die wel overconfident betiteld kunnen, worden een lager percentage dan de EZN. Dit alles wijst erop dat de EMN betere resultaten laat zien en dus een gereduceerde vorm van overconfidence toont vanwege dezelfde reden als bij de andere vragen aangegeven: nudging. 

5.2. [bookmark: _Toc392166171]Algehele conclusie
In het begin van deze scriptie werd de vraag gesteld of nudging overconfidence zou reduceren bij studenten die een enquête moeten invullen met algemene kennis vragen. Allereerst is een theoretische weergave gegeven van deze begrippen overconfidence en nudging. De theorie over het effect van nudging op overconfidence was niet geheel overeenstemmend. Sommige onderzoeken toonden verminderede mate van overconfidence door nudging terwijl anderen helemaal geen effect signaleerden. Daarnaast is een enquêteonderzoek gehouden onder studenten van de universiteit. Om het effect van nudging te onderzoeken waren de twee enquêtes verschillend, 1 bevatte een vorm van nudging en de andere niet. Deze nudge betrof een stuk tekst waarin uitleg werd gegeven over het verschijnsel overconfidence en de manieren waarop dit zich kon uiten. Dit stuk werd enkel bij 1 enquête ingezet en moest leiden tot een reducering van overconfidence bij de studenten die deze enquête invulden ten opzichte van de overconfidence bij studenten die de EZN hebben ingevuld. Deze vorm van nudging kan gezien worden als een soort feedback vooraf die bewustwording moet creëren wat leidt tot meer weloverwogen antwoorden in het licht van overconfidence.
De resultaten die dit enquêteonderzoek lieten zien waren wisselend. Zo werd voor de inschattingsvragen een significant verbeterd verschil gevonden tussen de resultaten van de twee steekproeven. Dit significante verschil zou verklaard kunnen worden door het optreden van de nudge in 1 enquête. De descriptieve analyse bevestigd dit. Voor de relatieve vragen werd echter helemaal geen significant verschil gevonden waarnaar geconcludeerd werd dat de nudge geef effect heeft gehad op de resultaten hiervan. 
De meerkeuze- en open vragen zijn op een descriptieve manier benaderd. Hierdoor worden de uitspraken over de resultaten van deze vragen met enige voorzichtigheid gedaan. Over het effect van de nudge op de resultaten van de meerkeuzevragen kan geen duidelijke uitspraken gedaan worden. De resultaten waren te uiteenlopend om te kunnen stellen dat nudging een reducerend effect heeft gehad. Het is realistisch om te concluderen dat de nudge voor deze vragen niet het beoogde resultaat heeft geboekt als in de hypothese gesteld.
Voor de open vragen is een iets duidelijkere conclusie te trekken. Het feit dat het aantal 100%-zekerheidsresponses voor alle vragen van de EMN kleiner is dan de EZN duidt erop dat de respondenten voorzichtiger zijn geweest met de nudge in het achterhoofd. Daarnaast is het zo dat de resultaten van 2 van de 5 vragen ineens niet meer overconfident zijn wanneer nudging wordt toegepast. Als laatste vertonen de overconfident resultaten van de EMN voor 2 van de 3 vragen een lagere mate van overconfidence dan dezelfde vragen in de EZN. Dit alles bij elkaar duidt erop dat de nudge voor de open vragen effect heeft gehad en reducerend heeft gewerkt op de mate van overconfidence voor de steekproef die genudged is. 

Samengevat heeft nudging in de theorie dus afwisselend wel of geen effect op overconfidence. De gehouden enquête in deze scriptie bevestigd dit weer, nudging heeft slechts op 2 van de 4 vraag categorieën een duidelijk reducerend effect op overconfidence aanwezig bij studenten van de universiteit. Waarom dit effect niet plaatsvindt in de overige categorieën is niet duidelijk en wordt verder in deze scriptie ook niet verklaard. Nogmaals, samengevat heeft nudging door bewustmaking dus beperkt reducerend effect gehad op overconfidence aanwezig bij universitaire studenten op het gebied van algemene kennis.

Overigens moet bij deze conclusie wel een kanttekening gezet worden. Zo zouden er ook andere toevallige factoren van invloed kunnen zijn geweest op het (al dan niet) reducerende effect van nudging en daarmee echt verschil tussen de resultaten. De mogelijkheid bestaat dat de ene steekproef meer studenten heeft bevat die al bekend waren met het onderwerp overconfidence en daardoor de resultaten hebben beïnvloedt. Voor dit effect is niet gecontroleerd in de enquêtes waardoor dit een effect zou hebben kunnen gehad op de resultaten. Vooral wanneer zich in de EMN meer respondenten bevinden die al bekend zijn met overconfidence kan dit de resultaten positief (tot bevestiging van hypothese) beïnvloed hebben. 
Een andere kanttekening is het aantal onbruikbare responses van de meerkeuze- en open vragen. De vraag bestaat waarom dit verschijnsel juist bij deze vragen is opgetreden. Hier valt geen logische verklaring voor te vinden. Daarnaast is het zo dat deze onbruikbare responses vooral te vinden waren in EZN. Een verklaring hiervoor zou kunnen zijn dat de respondenten van de EMN veel bewuster bezig zijn geweest met het invullen van hun zekerheid door de nudge die ze mee hebben gekregen. In dit informatieve stuk werd over deze zekerheid gesproken waardoor de respondenten goed hebben gelet op het invullen van deze zekerheid en de mate van zekerheid. Daarnaast kan het zo zijn dat de onbruikbare responses de resultaten wat vertekend hebben. Dit omdat het aantal onbruikbare datapunten best aanwezig is ten opzichte van het totale datapunten. 
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Grafiek 1: overconfidence grafisch weergegeven.[image: ]
Grafiek 2: verdeling van de datapunten voor de inschattingsvragen in de EZN.
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Grafiek 3: verdeling van de datapunten voor de inschattingsvragen in de EMN.
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Grafiek 4: verdeling van de datapunten voor de relatieve vragen in de EMN.
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Grafiek 5: verdeling van de datapunten voor de relatieve vragen in de EZN.
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