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Executive summary:
Door een reclame boodschap van de Postcode loterij  waarin naar voren  kwam dat men kans maakt op een prijs van 29,7 Miljoen ben ik me gaan interesseren voor het onderwerp loterijen. Ik heb me erg verbaast over de hoogte van deze jackpot, en vroeg me af waarom er niet meerdere kleine prijzen uitgereikt worden om zo een hogere winkans te creëren. Ondanks dat het bedrag verdeeld moet worden onder de mensen in de wijk die een lot hebben zal er dan nog steeds een aanzienlijk bedrag overblijven.

De loterijen zijn al jaren een succesvol fenomeen. Daarom zal ik gaan kijken welke beweegredenen mensen hebben om mee te spelen in een loterij en om te bekijken of er economische theorieën zijn die aansluiten bij dit gedrag. Ook zal ik gaan kijken hoe de participatie in loterijen vergroot kan worden. 

Probleemstelling van het onderzoek:

· Welke factoren spelen een rol bij de keuze om mee te spelen in de huidige loterijen, en hoe kan de participatie in loterijen worden verhoogd?

Om deze vragen te beantwoorden zal ik gebruik maken van de volgende deelvragen:

1. Wat is een loterij

2. Welke factoren bepalen momenteel de keuze om mee te spelen in een loterij?

3. Welke factoren zou de consument graag terugzien in een loterij?(En is dit realiseerbaar voor de desbetreffende organisaties?)

4. Zijn er economische theorieën die gebruikt kunnen worden bij dit onderwerp?
Onderzoeksmethode:

Om de onderzoeksvraag en de deelvragen te kunnen beantwoorden zal ik een kwantitatief onderzoek uitvoeren door middel van een zelf samengestelde enquête. Nadat ik circa 50 respondenten aan deze enquête onderworpen heb zal ik de resultaten verwerken in SPSS. Zo kan ik ontdekken welke factoren momenteel een rol spelen en welke factoren loterijen kunnen gebruiken om de participatie te vergroten. 
Conclusie:
De respondenten zijn het minst gevoelig voor promotie door bekende Nederlanders. En het meest gevoelig voor een hoge winkans. De loterijen kunnen hiermee dus het best adverteren. Ook in het kiezen van lotnummers en het hebben van een ‘spaarsysteem’ liggen kansen om nieuwe klanten te werven. De respondenten onder de 30 jaar gaven aan met name gebruik te maken van los verkochte loten, maar de groep boven de 30 gaf aan zowel gebruik te maken van losse loten, als van abonnementen. Het is daarom van belang om beide opties aan te bieden. 

De keuzes van de respondenten in dit onderzoek kwamen redelijk overeen met de ‘Expected utility theorie’. 
Hoofdstuk 1 Inleiding:
1.1Aanleiding van het onderzoek:
Om mijn bachelor opleiding Economie en Bedrijfseconomie af te ronden is het noodzakelijk om in de slotfase van mijn studie een scriptie te schrijven. Ik heb in het vierde blok de seminar Marketing Strategy gevolgd en ook mijn Major is gericht op de marketing zijde van de economie. Het leek mij daarom leuk om een marketing gerelateerd onderwerp te belichten.

In de afgelopen jaren van mijn studie heb ik veel kennis opgedaan over marketing in het algemeen en over diverse economische theorieën, het leek mij interessant om deze kennis toe te passen op een onderwerp uit het dagelijks leven.

Een aantal weken geleden zat ik televisie te kijken en opeens zag ik een reclame boodschap van de Postcode loterij voorbij komen, hierin kwam naar voren dat men kans maakt op een prijs van 29,7 Miljoen! Ik heb me erg verbaast over de hoogte van dit bedrag, en vroeg me af waarom er niet meerdere kleine prijzen uitgereikt worden om zo een hogere winkans te creëren. Ondanks dat het bedrag verdeeld moet worden onder de mensen in de wijk die een lot hebben zal er dan nog steeds een aanzienlijk bedrag overblijven.

De loterijen zijn al jaren een succesvol fenomeen. Daarom zal ik gaan kijken welke beweegredenen mensen hebben om mee te spelen in een loterij en om te bekijken of er economische theorieën zijn die aansluiten bij dit gedrag. Ook zal ik gaan kijken hoe de participatie in loterijen vergroot kan worden. 

1.2 Relevantie van het onderzoek:
Loterijen zijn al jaren lang succesvol terwijl veel mensen zich afvragen hoe dit eigenlijk kan. Daarom wil ik gaan kijken hoe het komt dat zoveel mensen mee spelen met de loterijen, in plaats van hun geld te gebruiken voor andere dingen.

Wetenschappelijk gezien is het interessant om te kijken of mensen zich gedragen volgens de bestaande economische theorieën. Door middel van praktijkstudies komen eventuele tekortkomingen van de theorieën naar voren.

Maatschappelijk gezien is het leuk om te bekijken hoe mensen beïnvloed worden door zaken zoals de genoemde prijzen, gesteunde goede doelen en de mogelijkheid om zelf je lotnummers uit te kiezen. Ook kan er gekeken worden welke factoren veranderd kunnen worden om mensen enthousiaster te maken voor het meespelen in loterijen. Is het bijvoorbeeld beter om één hele grote prijs uit te keren of meerdere  lagere prijzen waardoor de winkans hoger ligt. Deze kennis kan relevant zijn om te bepalen welke factoren naar voren moeten komen in reclames en promoties door de Nederlandse loterijen.
1.3 Probleemstelling en deelvragen:

In mijn onderzoek zal de volgende probleemstelling centraal staan:

Om deze vragen te kunnen beantwoorden heb ik de volgende deelvragen geformuleerd:

5. Wat is een loterij?

· Welke loterijen hebben we in Nederland?

· Waarmee communiceren deze loterijen naar de consumenten toe?
6. Welke factoren bepalen momenteel de keuze om mee te spelen in een loterij?

7. Welke factoren zou de consument graag terugzien in een loterij?(En is dit realiseerbaar voor de desbetreffende organisaties?)

8. Zijn er economische theorieën die gebruikt kunnen worden bij dit onderwerp?


De antwoorden op bovenstaande deelvragen zal ik door middel van verschillende hoofdstukken in mijn verslag naar voren laten komen. 
1.4 Onderzoeksproces en methodologie:

Het doel van mijn onderzoek is om te ontdekken wat de beweegredenen zijn van de Nederlandse consumenten om deel te nemen aan loterijen.

Ik zal deze kwestie bekijken met behulp van de bestaande economische theorieën die ik verder naar voren zal laten komen in mijn theoretisch raamwerk. Het lijkt mij interessant om te kijken of de werkelijke beweegredenen aansluiten bij de economische theorieën.

Om de beweegredenen van de huidige Nederlandse bevolking in beeld te krijgen zal ik gebruik maken van kwantitatief onderzoek in de vorm van een zelf samengestelde enquête. 

Met behulp van deze enquête wil ik met name de volgende zaken in beeld brengen:

· Speelt de respondent al mee in een loterij?

· Welke factoren zijn bepalend geweest bij de keuze voor deze loterij?
· Vervolgens noem ik een aantal punten/stellingen waarna de respondenten moet invullen hoe groot de kans is dat ze in dat geval mee zullen spelen als een loterij voldoet aan dat kenmerk.

Ook aan iemand niet meespeelt in een loterij kan de laatste vraagcategorie voorgelegd worden om zo te bepalen of het gedrag veranderd als loterijen voldoen aan de genoemde factoren.  Het lijkt mij met name interessant om te kijken hoe respondenten reageren op verschillende prijsverdelingen, vinden ze het bijvoorbeeld fijner om kans te maken op één hele grote jackpot of nemen ze ook genoegen met lagere prijzen wat dus betekend dat ze meer kans hebben op één van deze prijzen. 

Wanneer ik een enquête opgesteld heb zal ik deze eerst voorleggen aan een aantal ‘proefpersonen’, hierdoor zullen eventuele tekortkomingen en onduidelijkheden naar voren komen. Vervolgens zal ik deze tekortkomingen aanpassen, en komen tot de uiteindelijke enquête die ik zal voorleggen aan circa 50 respondenten. 

Nadat ik de definitieve enquêtes heb afgenomen zal ik de resultaten verwerken in Excel of SPSS. Vervolgens kan ik tabellen gaan maken waaruit zal blijken wat de gemiddelde waarde is die aan bepaalde factoren wordt toegekend. Aan de hand van deze tabellen kan ik ontdekken aan welke factoren ‘de ultieme loterij’ moet voldoen volgens de Nederlandse consument.
 Nadat dit bekend is kan dus een conclusie getrokken worden omtrent de vraag hoe de participatie in loterijen vergroot kan worden, en of dit in werkelijkheid te realiseren is. Ook kunnen er met behulp van SPSS verbanden naar voren worden gebracht tussen verschillende variabelen uit de enquête zoals bijvoorbeeld opleidingsniveau en de gewenste verdeling van het prijzengeld. 
1.4.1Doelgroep van de enquête:

Zoals hierboven beschreven is zal er een enquête uitgevoerd worden. De doelgroep die ik aan deze enquête zal onderwerpen bestaat uit  individuen ouder dan 18 jaar. Ik heb voor deze ondergrens gekozen omdat  mensen vanaf 18 jaar wettelijk gezien zelfstandig deel mogen nemen aan een loterij.
Om het onderzoek niet al te breed te laten worden zal ik mij met mijn enquêtes beperken tot het ondervragen van mensen in de regio Rotterdam Rijnmond. Ik heb hiervoor gekozen omdat ik zelf woonachtig ben in deze regio.

1.5 Verwachtingen voorafgaande aan het onderzoek:

Voordat mijn onderzoek daadwerkelijk van start gaat heb ik onbewust een drietal verwachtingen over de uitkomsten. 
1. Het steunen van goede doelen werkt positief voor een organisatie en vergroot de participatie in een loterij. Dit kan dus een belangrijke rol spelen in promoties die uitgevoerd worden door de loterijen. 

2. Veel loterijen adverteren met één enorme hoofdprijs en hopen hiermee mensen aan te sporen om mee te gaan spelen in de desbetreffende loterij. Zelf ben ik hier echter sceptisch over en vermoed ik dat consumenten het aantrekkelijker vinden wanneer er meerdere iets lagere prijzen uitgekeerd worden. Door hiermee te adverteren kan men de indruk wekken dat er een hoge winkans is, dit zal er toe leiden dat de consument eerder geneigd is om mee te spelen. 

3. Het fenomeen zoals beschreven bij punt 2 wordt beïnvloed door opleidingsniveau, ik vermoed dat mensen met een MBO of lagere opleiding eerder geneigd zijn te kiezen voor één grote prijs  dan voor meerdere kleine.

Deze verwachtingen zeggen echter nog niks, ik zal deze dan ook geen invloed laten hebben op mijn verdere onderzoek. Aan het einde zal blijken of mijn verwachtingen wel of niet uit zijn gekomen.
Hoofdstuk 2 Theoretisch raamwerk:
Het wel of niet meespelen in een loterij kan gezien worden als een vorm van consumentengedrag. Over de keuzes van consumenten zijn in de loop der jaren diverse theorieën ontwikkeld. 

In het geval van loterijen moet er keuzes gemaakt worden onder onzekerheid, men weet namelijk niet wat de uitkomst zal zijn van de gedane investering.

Hieronder zal ik de volgende theorieën uitwerken die van toepassing kunnen zijn bij dit onderwerp, van deze theorieën zal na mijn praktijk onderzoek blijken of ze aansluiten bij mijn bevindingen. 

· Het ‘Consumer decision proces model’.
· De ‘Expected utility theorie’.
· De ‘Prospect theorie’ van Kahneman en Tversky.
· Het ‘Framing effect’ behorend tot de prospect theorie.
In latere hoofdstukken zal ik één van deze theorieën gericht toepassen op het onderwerp loterijen.   

Consumer decision proces model:
Dit model beschrijft in stappen hoe consumenten beslissingen maken bij het aanschaffen van producten en diensten. Aan de hand van deze stappen kunnen managers en marketeers hun product mix, marketing programma’s en verkoopstrategieën zo goed mogelijk aan laten sluiten bij de klanten. 
Dit model bestaat uit de volgende stappen:

1. Need recognition

2. Informatie zoeken

3. Evalueren van de alternatieven voor aankoop

4. aankoop

5. Consumptie

In het stadium van ‘Need recognition’ oftewel behoefte erkenning kunnen verschillende factoren een rol spelen bij de keuze die een consument maakt. Er zijn twee soorten invloeden, namelijk externe invloeden zoals cultuur en familieleden en interne invloeden zoals kennis persoonlijke waarden enzovoorts.

Na het evalueren van de alternatieven kan een consument uiteindelijk een andere beslissing maken dan dat deze persoon in eerste instantie van plan was. Voor producten is het dus belangrijk om met reclame en promoties een positief beeld van het product dat hij aanbied te creëren. 

Expected utility theorie:
Deze theorie werd voor het eerst toegepast door Nicholas Bernoulli in 1713. Met behulp van de Expected utility theorie kan gekeken worden naar keuzes die gemaakt worden tussen risicovolle projecten.

In deze theorie wordt gekeken naar de verwachte uitkomst R aan de hand van de volgende formule: 


Waarin p staat voor de kans en w voor de winst(of het verlies).

Voordat mensen een beslissing nemen kijken ze eerst naar de som van alle deeluitkomsten, dit kan uitgedrukt worden met de volgende formule: 


In deze formule staat u(wi) voor de hoeveelheid nut die ontleend wordt aan de hoeveelheid w. 
 Wanneer een individu kan kiezen uit meerdere opties, zal de genen gekozen worden waarvan de som van de deeluitkomsten het hoogste is. 

Prospect theorie en framing:
Uit onderzoek is gebleken dat mensen zich niet altijd gedragen zoals de Expected utility theorie voorschrijft. Uit onderzoek is gebleken dat mensen hoge kansen onderschatten, maar lage kansen overschatten. Ook wegen mensen verliezen zwaarder dan winsten. 

Om deze tekortkomingen te compenseren hebben Kahneman en Tversky de prospect theorie opgesteld.

Volgens deze theorie wegen de consumenten alternatieven af met behulp van de volgende formule: 


In deze formule staat ∆wi voor wi-wo. Hiermee wordt aangegeven dat mensen alleen waarde hechten aan de waardeverandering en niet aan de waarde wi en w0 zelf.

Omdat mensen de kansen niet goed inschatten geld voor lage kansen π>p en voor hoge kansen π<p.
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Ook geven Kahneman en Tversky aan dat er sprake kan zijn van een zogenaamd ´Framing effect´. Hiermee wordt bedoeld dat de manier van het voorspiegelen van mogelijkheden of alternatieven invloed kan hebben op de keuze van mensen. 

Wanneer er bijvoorbeeld het volgende probleem geformuleerd wordt: 

Als er gekozen wordt voor reddingsprogramma C zullen er 200 mensen sterven, maar wanneer men kiest voor programma D is er 1/3 kans dat er niemand sterft en 2/3 kans dat er 600 mensen sterven.

De kans is groot dat mensen dat kiezen voor plan C, terwijl de verwachte uitkomst eigenlijk hetzelfde is, namelijk 200. Hieruit blijkt dat mensen risico avers zijn en waarde hechten aan zekerheden.

Het anders formuleren van een situatie kan dus invloed hebben op de beslissingen die mensen nemen. de beslissingen zullen verschillen tussen risico averse mensen en risico zoekende mensen.

Hoofdstuk 3 Loterijen:
3.1 Definitie van het begrip loterij:
Een loterij is een kansspel waarbij de deelnemers loten kopen van een bepaalde waarde. 
Een kansspel houdt in dat een speler moet gokken om te kunnen winnen, men kan niet winnen door middel van tactiek. Aan elk lot is een cijfer en/of lettercombinatie verbonden, het winnen van een prijs is dus afhankelijk van het ‘gokken’ van de juiste cijfer combinatie. In sommige loterijen kan een deelnemer invloed uitoefenen op de cijfercombinatie terwijl dit bij andere loterijen niet het geval is. 

De opbrengst van de lotenverkoop wordt deels gebruikt voor het uitkeren van prijzen. De te winnen prijzen worden door middel van een toevalsgenerator en onder het toezicht van een notaris verdeeld onder de deelnemers.

Een toevalsgenerator laat zich niet leiden door subjectieve overwegingen, zo wordt er dus een reeks volledig willekeurige getallen getrokken.
3.2 Loterijen in Nederland, en de communicatie door deze loterijen:

In mijn onderzoek beperk ik mij tot de loterijen en consumenten in Nederland. Daarom zal ik eerst kijken hoe het er momenteel voorstaat met de loterijen in Nederland. Vervolgens kan ik dan kijken naar welke aanpassingen er plaats kunnen vinden om de kans op deelname door de consumenten te vergroten. De communicatie laat ik ook naar voren komen om zo te kijken welke factoren benadrukt moeten worden in promoties uitgevoerd door de loterijen.
Loterij vormen zoals het Casino en internet spellen zal ik buiten beschouwing laten omdat mensen hierin meer meespelen als vorm van vermaak, ik zal loterijen behandelen waarvoor men een lot moet kopen.  
In Nederland kennen wij momenteel 7 loterijen, deze loterijen zijn allemaal verschillend. Hieronder zal ik de 7 Nederlandse loterijen toelichten zodat de verschillen duidelijk worden. 
1. De Nationale Postcode Loterij: Deze loterij is opgericht in 1989 om goede doelen te steunen. Vijftig procent van de inleg wordt afgestaan aan goede doelen, deze loterij is daarmee dan ook de grootste goede doelen loterij in Nederland. 
De goede doelen die gesteund worden zijn met name doelen die strijden voor ontwikkelingssamenwerking, natuur en milieu en mensenrechten. 

De postcode loterij maakt ook gebruik van televisieprogramma’s gepresenteerd door Bekende Nederlanders voor het uitreiken van prijzen. Voorbeelden hiervan zijn Lingo gepresenteerd door Lucille Werner, Miljoenenjacht door Linda de Mol, Deal or No deal waarin Beau van Erven Dorens de rol van presentator op zich neemt en ten slotte  Een tegen honderd gepresenteerd door Caroline Tensen. 

De prijzen van de Postcode Loterij onderscheiden deze loterij van andere loterijen. Deze loterij verloot verschillende prijzen waaronder de Postcodekanjers, dit zijn prijzen die verschillen per seizoen of andere gelegenheid. Voorbeelden van deze Kanjerprijzen zijn de Zomerkanjer, de Lentekanjer en ook met Nieuwjaar wordt er een Kanjerprijs uitgereikt.  Verder maken deelnemers nog kans op een Jackpotprijs die zeer hoog kan oplopen.

Maar de meest onderscheidende prijs is toch wel de Straatprijs. Deze prijs valt op een postcode en dit betekend dus dat alle mensen in de winnende straat een prijs winnen, mits ze natuurlijk lid zijn van de Postcode Loterij. Bij het winnen van de straatprijs is het ook van belang hoelang een deelnemer al meespeelt. De Postcode Loterij heeft namelijk een spaarsysteem de zogenaamde `Kanjerpunten`, wanneer men langer meespeelt heeft men ook meer Kanjerpunten verzameld, en hoe meer Kanjerpunten hoe hoger de prijs.   
Verder maakt men nog kans op extra prijzen zoals auto´s, tv´s en een zogenaamde ´ijsprijs´.

2. De Bankgiro Loterij: Deze loterij is opgericht in 1987 en is daarmee de oudste  goede doelen loterij van Nederland. Deze loterij steunt goede doelen op het gebied van volksgezondheid, welzijn en cultuur. In de Bankgiro Loterij speel je met je eigen bank of gironummer als lotnummer. Er valt gemiddeld op 1 van de 5 loten een prijs.  
De Bankgiro Loterij keert geldprijzen uit en daarnaast nog extra prijzen zoals auto’s en weekendjes weg. Tenslotte maken de deelnemers ook nog kans op een cultuurreis of arrangement. 
3. De Sponsor Loterij: Deze loterij is in 1989 opgericht door vereniging Humanitas, maar werd in 1998 overgenomen door de Nationale Postcode Loterij. Deze loterij steunt goede doelen op het gebied van sport cultuur en welzijn. Dit doen ze onder andere door middel van de stichting DOEN, waarmee kleine nieuwe initiatieven op gang gezet worden. Dit doel wordt ook gesteund door de postcode Loterij en de Bankgiro Loterij. 
In de Sponsor Loterij maakt men kans op grote geldprijzen deze worden de       ‘Superbal” genoemd. Ver maakt men ook hier kan op extra prijzen zoals auto’s en andere luxe cadeaus. 
4. De Staatsloterij: Deze loterij stamt uit het jaar 1848 en is daarmee de oudste loterij. Deze loterij komt niet zo nadrukkelijk naar voren met het steunen van goede doelen, wel steunen zij de KNVB.
In de staatsloterij kan men op verschillende manieren meespelen er kan gekozen worden voor een vast abonnement waarmee men elke maand meespeelt, maar er kan ook gekozen worden van het kopen van losse loten. Men kan dan zelf de lotnummers kiezen door bijvoorbeeld een gewenst eindcijfer aan te geven. 
Bij de Staatsloterij is er elke 10e van de maand een trekking, en bovendien is er op Oudejaarsavond en Koninginnendag een extra trekking. 

De staatsloterij adverteert met name met de hoogte van de jackpot, deze kan oplopen tot zo’n 27,5 Miljoen.
Een groot bijkomend voordeel van deze loterij is dat er geen kansspelbelasting afgedragen hoeft te worden wanneer men een prijs wint. 

Verder kennen we in Nederland nog de stichting Lotto, deze bestaat uit de volgende 3 loterijen: de Lotto en Krasloten en de Toto. 
5. De lotto:De lotto is ontstaat in 1974 en steunt de Nederlandse sportwereld, en organisaties op het gebied van cultuur, maatschappelijk welzijn en volksgezondheid. 
Wanneer men meespeelt met de Lotto maakt men kans op geldprijzen door het uitkiezen van 6 lotnummers tussen de 1 en 45, ook kiest men een kleur om kans te maken op de jackpot. De jackpot stijgt elke week wanneer deze nog niet gevallen is. 
De trekking van de lotto getallen vindt plaats in het programma Weekend Miljonairs gepresenteerd door Robert ten Brink.
Lotto adverteert met slogans zoals ‘ Hij kan zomaar vallen” en ‘ De meeste Miljonairs’ 
6. Krasloten: Deze loten zijn verkrijgbaar bij tabakswinkels en boekhandels. De lotprijs varieert van €1,50 tot € 5.Men maakt kans op een prijs door het open krassen van vakjes. Wanneer men een prijs gewonnen heeft onder de €50 kan deze prijs geïnd worden bij de tabakswinkel of boekhandel. Wanneer men een hogere prijs wint moet de prijs geïnd worden via de Lotto zelf door het opsturen van een formulier. De maximale prijs waar men kans op maakt is €50.000. 
70% van de opbrengst van stichting Lotto   gaat naar NOC*NSF, een stichting die amateurvoetbalclubs helpt, hieronder valt dus ook de opbrengst van de staatloten. Het overige rendement wordt gebruikt voor goede doelen zoals het Astma fonds, de Nierstichting en de Hart stichting. De slogan van krasloten luidt:’ff krassen en je weet het!’
7. Toto: Bij deze loterij maakt men kans op prijzen door het voorpellen van voetbaluitslagen of uitslagen van grote evenementen zoals de Tour de France. Men kan meespelen via internet, of door het invullen van een formulier dat verkrijgbaar is bij tabakswinkels en boekhandels. de inleg varieert van €1 tot €22. 
Ook de opbrengt van de Toto gaat naar het NOC*NSF en naar de overige goede doelen van Lotto zoals het Astma Fonds, de Nierstichting en de Hart stichting. 

    

Hoofdstuk 4 Het onderzoek :
Om gegevens te verzamelen voor mijn onderzoek heb ik zelf een enquête samengesteld. Deze enquête is terug te vinden in de bijlage. 

In de enquête kwam de volgende vraag naar voren:



1. Geef aan in welk scenario u het meest geneigd bent om deel te gaan nemen aan de beschreven loterij.(omcirkel u keuze)
Scenario 1:

· Prijs van een lot = €7
· Er spelen 1 miljoen mensen mee *
· De jackpot is 1 miljoen Euro

· Verder maak je nog honderd keer kans op een € 10.000 

· En 5 duizend keer kans op € 1000


Scenario 2:

·  Prijs van een lot = € 12,50

· De jackpot is 19,7 miljoen
· Er spelen 3 miljoen mensen mee.*
· Bovendien maakt men kans op niet geldelijke prijzen zoals kortingskaarten en tv’s 
· verder zijn er nog 30 duizend prijzen te winnen van 500 euro.
Scenario 3:

·  Prijs van een lot = € 15

· Er spelen 5 miljoen mensen mee.*

· Men maakt 50 keer kans op 1miljoen

· Ook zijn er 1000 prijzen van €10.000
· En 10.000 troostprijzen van € 1000

( * ga er van uit dat iedere deelnemer meespeelt met 1 lot) 
Met behulp van deze scenario’s kan de gedachtegang van de consumenten in beeld gebracht worden. Ik heb met behulp van de ‘Expected Utility theorie’ de nuthoeveelheid van elk scenario bepaald, hieruit bleek dat scenario 1 het meest gunstig was voor de consument. De verdere uitwerking van de ‘Expected Utility theorie’ komt naar voren in hoofdstuk 6.
het doel van deze nutberekening was om te bepalen of de consumenten rationele keuzes maken, dit zou dus betekenen dat scenario 1 het meest gekozen zal worden. Nadat ik 50 respondenten onderworpen heb aan de enquête zal ik een overzicht maken van de keuzes voor de scenario’s, zo komt naar voren hoe rationeel de respondenten handelen. 

Ook kan met behulp van deze scenario’s gekeken worden naar welke prijzenverdeling de voorkeur van de consument uitgaat. 

Hecht de consument bijvoorbeeld veel waarde aan een hele hoge jackpot zoals de 19,7 Miljoen uit scenario 2. Of neemt men genoegen met een lagere jackpot van bijvoorbeeld 1 Miljoen zoals in scenario 1 en 3. 

Ook zal naar voren komen of de consument waarde hecht aan een grote kans op een ‘lage’ prijs zoals in scenario 2 de 30.00 keer kans op een geldbedrag van €500. 

4.1 Het invoeren van de enquête resultaten in SPSS:

Om conclusies te kunnen trekken naar aanleiding van de afgenomen enquêtes zal ik de resultaten verwerken met behulp van SPSS. 

In SPSS kan er onderscheid gemaakt worden tussen ordinale, nominale en schaal variabelen.

Bij een ordinale variabele is er sprake van een rangorde in de antwoordcategorieën, dit houdt in dat het ene antwoord een hogere waarde heeft dan een andere antwoord mogelijkheden. 

Bij het invoeren van de resultaten van de enquête waren er dus drie ordinale variabelente onderscheiden:

1. Opleidingsniveau. Ik heb de verschillende niveaus gecodeerd van 0 tot 6 beginnend bij de laagste waarde, namelijk basisonderwijs.

2. De factoren die bepalend zijn voor de huidige deelname, deze factoren heb ik genummerd van 1 tot 5. Wanneer een factor niet van toepassing was kreeg deze de waarde 0. 
3. De factoren die de kans op deelname vergroten, ook deze factoren heb ik genummerd van 1 tot 5.

Wanneer er sprake is van een nominale variabele dan zeggen de toegekende getallen op zich niks en er is geen sprake van een rangorde. Het is alleen van belang welk antwoord welk getal heeft gekregen.
In dit onderzoek waren er dus 3 nominale variabelen te onderscheiden:

1. Geslacht, ik heb mannen gecodeerd met een 1 en vrouwen met het getal 2.

2. Het wel of niet meespelen in een loterij, wanneer een respondent in het afgelopen jaar deelgenomen heeft aan een loterij heb ik deze een 1 gegeven respondenten die niet meespelen heb ik gecodeerd met een 2. 
3. De loterijvorm waarin de respondenten meespelen, wanneer iemand deelneemt door middel van een abonnement is dit een 1 en respondenten die deelnemen door middel van losse verkoop een 2. Het kwam ook regelmatig voor dat respondenten met beiden vormen meespelen, deze heb ik gecodeerd met een 3. 

Tenslotte heb ik de leeftijden gewoon als getal ingevoerd zonder hier categorieën in aan te brengen. Er was dus sprake van een schaalvariabele. 
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Hoofdstuk 5 Uitkomsten :
Hieronder zijn tabellen te zien met de resultaten die naar voren zijn gekomen met behulp van SPSS. In deze tabellen is de gemiddelde waarde te zien die de respondenten aan de genoemde factoren toegekend hebben.

Wanneer er een hoge gemiddelde waarde naar voren is gekomen betekend dit dat de genoemde factoren de keuze voor de huidige loterij sterk beïnvloed. Wanneer er echter een laag gemiddelde  naar voren komt betekend dit dat de respondenten in het algemeen weinig waarde hechten aan de desbetreffende factor. Dit zelfde geldt voor de factoren die de kans op deelname vergroten, wanneer er een hoge gemiddelde waarde naar voren komt betekend dit dat deze factor door de loterijen gebruikt kan worden om de participatie te vergroten. 

5.1 Factoren die bepalend zijn bij de deelname aan de huidige loterijen:

Van de 50 ondervraagde spelen er momenteel 27 mee in een loterij, daarom zijn de gegevens van onderstaande tabel gebaseerd op N=27
	Bepalende factoren bij huidige deelname
	Gemiddelde waarde bij N=27

	Winkans 
	           3,5

	Hoogte van de Jackpot
	           2,9

	Gesteunde goede doelen
	           2,8

	Verdelen van een straatprijs
	           2,1

	Kans op niet geldelijke              prijzen
	           2

	Mogelijkheid om zelf een lotnummer te kiezen
	           1,5

	Spaarsysteem zoals kanjerpunten
	          1,3

	Promotie door BN’ers en tv programma’s
	           1,1

	Overige factoren
	          0,7


Uit deze tabel blijkt dat de volgende factoren bepalend zijn voor de huidige deelname:
1. De kans op een geldprijs.

2. De hoogte van de jackpot.

3. het steunen van goede doelen.
De kans op een geldprijs is dus zeer belangrijk voor de Nederlandse consument.
 Dit houdt in dat men het fijn vindt om kans te maken op meerdere geldprijzen.


 Het gevolg hiervan zal zijn dat de hoogte van de jackpot daalt, waardoor het mogelijk is om meerdere iets lager liggende bedragen uit te keren. Het gevolg hiervan is dat de loterij meer deelnemers gelukkig kan maken met een geldprijs.

Het is echter wel zo dat ook de hoogte van de jackpot een belangrijke rol speelt bij de keuze van de consument. De loterijen moeten dus wel een duidelijke jackpot aanhouden maar deze hoeft niet zo extreem hoog te zijn als bijvoorbeeld de 29.7 Miljoen waarmee de Staatsloterij momenteel adverteert.  
De mogelijkheid om zelf lotnummers te kiezen en het spaarsysteem(waarbij men meer wint bij langere deelname) behalen momenteel een lage score meet een gemiddelde van  slechts 1,5 en 1,3. Dit komt omdat veel van de huidige loterijen nog geen gebruik maken van deze factoren. De mogelijkheid om zelf lotnummers te kiezen is momenteel alleen aanwezig bij de Lotto en de Staatsloterij. Ook een spaarsysteem wordt momenteel nog niet breed toegepast, alleen de Postcode Loterij maakt hier gebruik van .
 Wanneer respondenten dus meespeelden in een andere loterij dan waren deze factoren niet van toepassing. Deze factoren werden dan ingevoerd met een waarde van 0, wat een laag gemiddelde tot gevolg heeft. 
Het minst belangrijk vinden de respondenten de promotie door bekende Nederlanders en tv programma’s en overige factoren. Ook overige factoren scoorden laag, maar hier kan weinig uit geconcludeerd worden omdat slechts 5 respondenten hier iets ingevuld hadden. 
5.2 Factoren die de participatie in loterijen kunnen vergroten:
De factoren die de kans op deelname vergroten werden zowel ingevuld door respondenten die momenteel al deelnemen alsmede door de respondenten die momenteel nog niet deelnemen in een loterij. Onderstaande tabel is dan ook gebaseerd op N=50

	Factoren die de kans op deelname kunnen vergroten
	Gemiddelde waarde bij 
N=50 

	Winkans
	            4

	Gesteunde goede doelen
	            3,4

	Hoogte van de Jackpot
	            3,1

	Mogelijkheid om zelf een lotnummer te kiezen
	            2,5

	Kans op niet geldelijke prijzen
	            2,3

	Spaarsysteem zoals kanjerpunten
	            2,3

	Verdelen van een straatprijs
	             2

	Promotie door BN’ers en tv programma’s
	            1,4


Uit deze tabel blijkt dat met name een hoge winkans mensen kan overhalen om mee te gaan spelen in een loterij. Deze factor scoort een gemiddelde waarde van 4, dit is zeer hoog aangezien het hoogst haalbare een waarde van 5 is. 

Ook om nieuwe klanten te werven is het dus van belang om meerdere geldprijzen uit te keren zodat de winkans hoger ligt. 

Ook het steunen van goede doelen en de hoogte van de jackpot zijn belangrijk bij de keuze van consumenten.
De mogelijkheid om zelf lotnummers te kiezen en het spaarsysteem worden door de potentiële deelnemers duidelijk belangrijker gevonden dan voor de huidige deelnemers, de gemiddelde waarden liggen hier een stuk hoger met 2,5 en 2,3. Dit betekend dat hier kansen liggen voor de loterijen om nieuwe klanten te gaan werven. 

Wederom scoort de promotie door bekende Nederlanders erg laag met een gemiddelde van 1,4. Deze factor wordt dus  als onbelangrijk beschouwd. Deze promotie is dus zowel voor de huidige deelnemers als voor de potentiële deelnemers van zeer klein belang en zal dus weinig voordelen opleveren voor de loterijen. 
5.3 Overige uitkomsten:
De keuze voor de voorgelegde scenario’s was als volgt verdeeld:
1. 22 respondenten kozen scenario 1.

2. 21 respondenten kozen scenario 3.

3. 7 respondenten kozen scenario 2. 
Opleidingsniveau :

Er is geen significant verband tussen opleidingsniveau en invloed van jackpot hoogte  op de keuze voor huidige deelname. Uit de Pearson Chi-square test komt een p-waarde van 0,062.
Ook is er geen significant verband tussen de factor jackpot als het gaat om het vergroten van de kans op deelname, in dit geval kwam er een p-waarde van 0,4 uit de Pearson Chi-square test.
Bij de winkans ligt dit anders:

 Bij de huidige deelname is er geen significant verband tussen de winkans en het opleidingsniveau, Uit de Pearson Chi-square test komt een p-waarde van 0,4.

Wel is er een significant verband tussen de factor winkans en opleidingsniveau als het gaat om het vergroten van de kans op deelname, in dit geval kwam er een p-waarde van 0,0 uit de Pearson Chi-square test en dit duidt op een zeer significant verband.

Deze resultaten kunnen echter een vertekend beeld van de werkelijkheid geven. In mijn steekproef had zo’n 75% van de respondenten een opleidingsniveau van MBO of hoger. 
huidige verdeling van deelname in verschillende loterijvormen:
Zoals in de grafiek te zien is, is de verdeling redelijk gelijk verdeeld. 
Wel zijn er echter verschillen te zien tussen verschillende leeftijdsgroepen:
· Jongeren tot 30 jaar met name losse verkoop.
· Boven de 30 erg verschillend, veel mensen doen beiden. 

Hoofdstuk 6 Conclusies :
Omtrent de onderstaande probleemstelling kunnen na de afgenomen enquêtes een aantal conclusies worden getrokken.

Zoals in hoofdstuk 5 beschreven is zijn de volgende drie factoren belangrijk bij de keuze om momenteel deel te nemen in een loterij:

1. De kans op een geldprijs.

2. De hoogte van de jackpot.

3. Het steunen van goede doelen.
En voor het vergroten van de participatie in loterijen kunnen de volgende factoren gebruikt worden:

1. Kans op een geldprijs.

2. Het steunen van goede doelen.

3. Hoogte van de jackpot.

6.1 Conclusies voor de loterijen en hun promoties:

Omdat de factoren die men momenteel belangrijk vindt en waarvan men aangeeft dat ze daardoor eerder mee zullen gaan spelen hetzelfde zijn zal het lastig worden om de participatie met behulp van deze factoren te vergroten. 

Wel komt naar voren dat men de kans op een geldprijs zeer belangrijk vindt. 
Om te bepalen voor welke prijzenverdeling consumenten gevoelig zijn kan gebruik gemaakt worden van de beschreven scenario’s uit hoofdstuk 4. Scenario 1 en 3 waren het meest populair bij de respondenten, scenario 2 werd echter duidelijk minder vaak gekozen. 
Hieruit kan geconcludeerd worden dat respondenten niet erg gevoelig zijn voor een zeer hoge jackpot van bijvoorbeeld €19,7 miljoen. In scenario 3 kwam er geen Jackpot naar voren en in scenario 1 was de jackpot ‘slechts’ €1 Miljoen, en juist deze scenario’s waren erg populair. Uit de scenario’s bleek ook dat respondenten niet onder de indruk zijn van een grote kans op een klein bedrag van €500 zoals in scenario 2 naar voren kwam. Men maakte hierbij 30.000 keer kans op een bedrag van €500. 

In  promoties kunnen de loterijen deze uitkomsten gebruiken, ze moeten zorgen dat er duidelijk naar voren komt dat consumenten veel kans maken op een geldprijs. Hierbij moet wel gelet worden op het feit dat de prijzen in ieder geval  hoger moeten zijn dan €500 om door de consument aangemerkt te worden als ‘de moeite waard’. 

Ook het steunen van goede doelen en een jackpotprijs kunnen naar voren gebracht worden in promoties om zo nieuwe consumenten aan te trekken. De Jackpot hoeft echter geen extreme hoogte te bereiken, de Nederlandse consument ziet dit geld liever verdeeld over meerdere overige geldprijzen. 
Verder liggen er kansen in een zogenaamd spaarsysteem en de mogelijkheid om zelf lotnummers te kiezen. Momenteel hangt de keuze van de consument slechts licht af van deze factoren met een gemiddelde van respectievelijk 1,3 en 1,5. Dit komt omdat sommige van de huidige loterijen hier nog geen gebruik van maken.

Bij de vraag door welke factoren de consument eerder zal gaan deelnemen kwam er bij het ‘spaarsysteem’ waarbij men meer wint bij langere deelname een gemiddelde van 2,3 naar voren, dit ligt een stuk hoger dan de waarde die de huidige deelnemers aan deze factor toekennen. Bij de mogelijkheid om zelf de lotnummers uit te kiezen kwam er een gemiddelde van 2,5 naar voren, ook deze waarde ligt een stuk hoger.

Wanneer loterijen dus duidelijk adverteren met goede doelen en een hoge winkans kan dit de participatie sterk vergroten. Ook zou het verstandig zijn om consumenten de mogelijkheid te geven om zelf hun lotnummers te selecteren. Het spaarsysteem wordt momenteel al toegepast door de postcodeloterij, hierbij worden bij elke trekking de zogenaamde ‘kanjerpunten’ gespaard. Wanneer er vervolgens een prijs gewonnen wordt zal deze hoger uitvallen wanneer een speler meer kanjerpunten verzamelt heeft. Uit dit onderzoek is gebleken dat consumenten dit aantrekkelijk vinden, de loterijen kunnen dit systeem gebruiken om nieuwe klanten aan te trekken en om hun huidige klanten loyaal te maken/houden. 
Zowel voor de huidige deelnemers als voor de potentiële deelnemers is de promotie door bekende Nederlanders van zeer klein belang. De loterijen hoeven hier dus niet veel geld in steken als het gaat om klantenbinding en werving. De Nederlandse consument laat zich niet overhalen door promotie door bekenden Nederlanders of door trekkingen in televisie programma’s. Het geld dat de loterijen hier aan uitgeven kunnen ze beter gebruiken voor het steunen van goede doelen, of om extra prijzen uit te keren. 
Spelvormen:
Uit het cirkeldiagram in hoofdstuk 5 is gebleken dat de huidige deelnemers gelijk verdeeld zijn over abonnementen en los verkochte loten, ook maken veel mensen gebruik van beiden mogelijkheden.

Voor de loterijen is het dus belangrijk om beide speelvarianten aan te bieden. Met de losse verkoop kan met name de doelgroep van mensen onder de 30 bereikt worden, waarschijnlijk omdat deze groep graag af en toe een gokje wil wagen zonder verbonden te zijn aan maandelijkse lasten. 

Met de abonnementen kan de ‘oudere’ doelgroep bereikt worden, bovendien maakt deze groep ook gebruik van de losse verkoop. Op deze manier kunnen de loterijen dus twee vliegen in één klap slaan.
6.2Keuze van de scenario’s en implementatie van de theorie:
De keuze voor de voorgelegde scenario’s was als volgt verdeeld:

1. 22 respondenten kozen scenario 1.

2. 21 respondenten kozen scenario 3.

3. 7 respondenten kozen scenario 2. 
Scenario 1 zag er als volgt uit:
· Prijs van een lot = €7

· Er spelen 1 miljoen mensen mee *

· De jackpot is 1 miljoen Euro

· Verder maak je nog honderd keer kans op een € 10.000 

· En 5 duizend keer kans op € 1000

Volgens de ‘Expected utility theorie’ geldt de volgende formule:


Hieruit volgt de volgende berekening in het geval van scenario 1:

· De kans op de jackpot(pj) = 1/ 1miljoen= 0,000001

· de kans op een prijs van €10.000 (p10) is 100/1 miljoen= 0,0001

· en tenslotte is de kans op een prijs van € 1000 5000/ 1 miljoen= 0,005

Dus een individu dat deelneemt aan deze loterij krijgt daarvan de volgende hoeveelheid nut:

R1=  (0,000001 * €1.000.000)+ (0,0001 * € 10.000)+ ( 0,005* €1000) = 7

Dit betekend dat het de moeite waard is om mee te spelen omdat het ontvangen nut de lotprijs compenseert.
Scenario 2 zag er als volgt uit:

·  Prijs van een lot = € 12,50

· De jackpot is 19,7 miljoen

· Er spelen 3 miljoen mensen mee.*

· Bovendien maakt men kans op niet geldelijke prijzen zoals kortingskaarten en tv’s 

· verder zijn er nog 30 duizend prijzen te winnen van 500 euro.

Bij het toepassen van de ‘Expected utility theorie’  volgt de volgende berekening in het geval van scenario 2:

· De kans op de jackpot(pj)= 1/ 3miljoen= 0,0000003


· De kans op een prijs van €500 is 30.000/ 3miljoen = 0,01

Een individu dat deelneemt in deze loterij ontleent daar dus de volgende hoeveelheid nut aan:

R2= (0,0000003* €19,7 miljoen) +( 0,01 * €500) = 11,5 

In dit scenario kan men dus beter niet meespelen omdat de lotprijs niet gecompenseerd wordt door de hoeveelheid nut.

Scenario 3 zag er als volgt uit:

·  Prijs van een lot = € 15

· Er spelen 5 miljoen mensen mee.*

· Men maakt 50 keer kans op 1miljoen

· Ook zijn er 1000 prijzen van €10.000

· En 10.000 troostprijzen van € 1000

Bij het toepassen van de ‘Expected utility theorie’  volgt de volgende berekening in het geval van scenario 3:

· De kans op een prijs van € 1000.000 (p1mlj)= 50/ 5.000.000 = 0,00001

· De kans op een prijs van €10.000 (p10.000)= 1000/ 5.000.000= 0,0002

· Tenslotte is de kans op een troostprijs 10.000/ 5.000.000= 0,002

Hieruit volgt de volgende berekening:

R3= (0,00001* €1 miljoen) +( 0,0002 * €10.000)+(0,002*€ 1000) = 14.

Ook in dit geval wordt de lotprijs niet gecompenseerd door de hoeveelheid nut en is het rationeel gezien beter om niet deel te nemen. 

Scenario 1 is dus het beste voor de consument. Dit scenario is dan ook met een zeer kleine voorsprong op scenario 3 het meest gekozen door de respondenten. De respondenten uit deze steekproef hebben dus een redelijke rationele keuze weten te maken volgens de ‘Expected utility theorie’. 
Scenario 2 werd veruit het minst gekozen, hieruit kan geconcludeerd worden dat mensen liever kans hebben op meerdere iets lagere prijzen dan op één hele hoge jackpot zoals in het geval van scenario 2 van € 19,7 miljoen. Dit is dus niet in overeenstemming met π>p voor lage kansen en π<p voor hoge kansen zoals Kahneman stelde. Want als mensen lage kansen overschatten zullen ze zich laten leiden door de zeer kleine kans op een jackpot, maar het tegenovergestelde kwam naar voren uit mijn onderzoek. 

Hieruit kan ook geconcludeerd worden dat mensen af gaan op hun gevoel naar aanleiding van hoe een situatie is weergegeven, ook al is dit rationeel gezien niet altijd het beste(zoals in het geval van scenario3). Dit komt overeen met de gedacht van het zogenaamde ‘Framing expiriment’van Kahneman. 

Hoofdstuk 7 Nabeschouwing

De onderzoeksmethode is in praktijk goed uitgepakt. De respondenten waren enthousiast om mee te doen met mijn enquête . Ook heb ik de resultaten uiteindelijk in verband kunnen brengen met de bestaande theorieën, en heb ik ontdekt welke factoren belangrijk zijn voor de huidige en potentiële ‘klanten’ van de loterijen. 

Na mijn onderzoek zou ik de Nederlandse loterijen een aantal  aanbevelingen willen doen:

1.  Zowel losse verkoop als abonnementen beschikbaar stellen.

2. De grote winkans benadrukken in promoties.

3. Bekende Nederlanders niet gebruiken voor klanten binding en werving.
4. Goede doelen steunen, en dit duidelijk maken aan de Nederlandse consumenten. 
5. Een spaarsysteem invoeren waardoor klanten loyaal blijven.

6. De mogelijkheid bieden om zelf de lotnummers te kiezen.

7. De jackpot hoeft geen enorme hoogte aan te nemen om indruk te maken op de consument.
8. De overige prijzen die in promoties naar voren komen moeten minimaal €500 zijn.

Wanneer de loterijen enkele van deze aanbevelingen op volgen zullen de mensen eerder geneigd zijn om deel te gaan nemen aan een loterij. 
Wanneer de loterijen mijn onderzoeksresultaten in werkelijkheid willen toepassen is het verstandig om een grotere landelijke steekproef te houden. Dit kunnen ze bijvoorbeeld doen door telefonische enquêtes. Nadat er een grotere steekproef uitgevoerd is moet er op gelet worden dat het opleidingsniveau beter verdeeld is onder de respondenten. Hierdoor zal een representatiever beeld ontstaan dan in mijn huidige onderzoek.  
Ook is het aan te raden om meerdere proef scenario’s op te stellen zoals ik ook gedaan heb in mijn onderzoek. Wanneer de loterijen een grotere hoeveelheid scenario’s opstellen en deze voorleggen aan een grote groep respondenten kunnen hier duidelijke conclusies uitgetrokken worden omtrent de voorkeuren van de Nederlandse Consumenten. Deze gegevens kunnen dan gebruikt worden om zo dicht mogelijk bij de ‘ultieme’ loterijvorm te komen. 
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Bijlagen:
Enquête formulier loterijen:
leeftijd ……………….. jaar

geslacht: man  / vrouw 

Welke opleiding volgt u momenteel? 

of ( wanneer u momenteel geen opleiding volgt)wat is uw laatst afgeronde opleiding?
Omcirkel wat op u van toepassing is

· Basisonderwijs

· VMBO

· Havo

· VWO

· MBO

· HBO

· Universiteit


4. Heeft u het afgelopen jaar deelgenomen aan een loterij? ja  /  nee 

(in deze vraag wordt afgezien van internet loterijen en het meespelen in casino’s/bingo’s )


Wanneer u het afgelopen jaar niet deelgenomen heeft aan een loterij kunt u door gaan naar vraag 4 


5. In welke vorm van een loterij speelt u mee?

· Abonnement, namelijk  ………………………………………. ( vul hier de loterij in waarin u meespeelt)

· Losse verkoop, namelijk……………………………………….(vul hier de loterij in waarin u meespeelt, bijvoorbeeld krasloten)



6. Geef aan in welke mate de onderstaande factoren invloed hebben op uw keuze voor de in vraag 2 aangegeven loterij(en)
                                                                              zeer weinig                         zeer sterk
Het steunen van goede doelen            


1      2      3      4      5n.v.t.*  
Promotie door bekende Nederlanders            

1      2      3      4      5 n.v.t.
Hoogte van de Jackpot


          
 
1      2      3      4      5
Kans op een prijs/ winkans



           
1      2      3      4      5
Niet geldelijke prijzen zoals tv’s/auto’s 


1      2      3  
4      5  n.v.t.
Mogelijkheid om zelf lot nummers te kiezen

1      2      3  
4      5  n.v.t.
Verdelen van de prijs met de wijk/ straat


1      2      3  
4      5  n.v.t.
Sparen van ‘Kanjerpunten’



1      2      3  
4      5  n.v.t.
Overige factoren, namelijk………



1      2      3  
4      5  

*(met niet van toepassing wordt bedoeld dat de loterij waarin u meespeelde geen gebruik maakt van de genoemde factor)

7. Geef aan in welke mate onderstaande factoren de kans vergroten dat u mee gaat spelen in een loterij die aan de genoemde factor voldoet.

Door de volgende factoren zal ik 
 


totaal niet eerder    
   veel eerder 
                                                                                             meespelen                         meespelen
Het steunen van goede doelen



1     2    3    4    5

Promotie door bekende Nederlanders


1     2    3    4    5

kans op niet geldelijke prijzen zoals auto’s/tv’s

1     2    3    4    5

Mogelijkheid om zelf je lotnummer te kiezen

1     2    3    4    5

kans op een hele hoge jackpot van bijv. 29 Miljoen
1     2    3    4    5

kans op meerder kleinere prijzen
(dus hogere winkans)




1     2    3     4    5
Verdelen van de prijs met de wijk/ straat


1     2      3   4   5  

‘Spaarsysteem’ waarbij men meer 
wint bij langere deelname-( ‘Kanjerpunten’

1     2    3    4    5





8. Geef aan in welk scenario u het meest geneigd bent om deel te gaan nemen aan de beschreven loterij.(omcirkel u keuze)

Scenario 1:

· Prijs van een lot = €7

· Er spelen 1 miljoen mensen mee *

· De jackpot is 1 miljoen Euro

· Verder maak je nog honderd keer kans op een € 10.000 

· En 5 duizend keer kans op € 1000


Scenario 2:

·  Prijs van een lot = € 12,50

· De jackpot is 19,7 miljoen

· Er spelen 3 miljoen mensen mee.*

· Bovendien maakt men kans op niet geldelijke prijzen zoals kortingskaarten en tv’s 

· verder zijn er nog 30 duizend prijzen te winnen van 500 euro.

Scenario 3:

·  Prijs van een lot = € 15

· Er spelen 5 miljoen mensen mee.*

· Men maakt 50 keer kans op 1miljoen

· Ook zijn er 1000 prijzen van €10.000

· En 10.000 troostprijzen van € 1000

( * ga er van uit dat iedere deelnemer meespeelt met 1 lot) 

Welke factoren spelen een rol bij de keuze om mee te spelen in de huidige loterijen, en hoe kan de participatie in loterijen worden verhoogd?





R= p*w








Ra=∑ pia * u(wi)





Ra=∑ πpia * u(∆wi)
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Deelname aan loterijen, een interessante vorm van consumentengedrag!








Welke factoren spelen een rol bij de keuze om mee te spelen in de huidige loterijen, en hoe kan de participatie in loterijen worden verhoogd?





Ra=∑ pia * u(wi)








� �HYPERLINK "http://www.ai.rug.nl/ki/2008/hoorcollege/tversky-kahneman-smith.pdf"�http://www.ai.rug.nl/ki/2008/hoorcollege/tversky-kahneman-smith.pdf� 


� � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Loterij" �http://nl.wikipedia.org/wiki/Loterij� 


�  � HYPERLINK "http://www.nederlandseloterijen.nl/" �http://www.nederlandseloterijen.nl/� 
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