
‘Met big data kunnen
wemensen steeds
meer beïnvloeden’
Online-experimentengaandewereld zoalswedie nukennen veranderen,
zegt SinanAral, professor information technology andmarketing aan
MIT Sloan. ‘Wehebben toegang totmiljoenengebruikers diewe opde
manaf kunnen vragenwat henbeweegt.’

Irene Schoemakers

SinanAral is even inNederlandomwork-
shops te gevenaanNederlandsedataon-
derzoekers en te sprekenopeen sympo-
siumoverBehavioral andExperimental
Economics.Hij is expert ophet gebied
van viralemarketing engedragsbeïnvloe-
dingmetbehulp vanonline-experimen-
ten. Zijnonderzoek richt zichopdewijze
waarop informatie zich verspreidt in so-
cialenetwerkenals FacebookenTwitter.
Eenkennisgebieddat zich snel ontwik-
kelt doordeopkomst vanbigdata.

Doorde ‘grote getallen’ is eengeheel
nieuwspeelveldontstaan voorbedrijven
enoverheden.Hetdoen vanonline-ex-
perimenten, oftewel onderzoek via
internet onderdoelgroepennaar gedrag
enmeningen, speelt hierinwatAral be-
treft eenniet te onderschatten rol. Van
Amerikaanse campagneteamsenzoek-
machines tot enmetbeursgenoteerde
bedrijvenen start-ups: iedereen voert
experimentenuit omtewetenwat klan-
tenenburgersnuéchtwillen endoen.
Enbovenal: omhungedrag tekunnen
beïnvloeden.

Waaromishetdoen vanonline-
experimenten juist nu zobelangrijk?
‘Omdatwe in tegenstelling tot vroeger
debeschikkinghebbenover immense
hoeveelhedendata.De tijddatweten-
schappers, bedrijvenof overhedenexpe-
rimentenuitvoerdenonderkleinegroe-
penproefpersonen—vijftigwas vaakal
genoeg—is voorbij.

Nukunnenweonline-experimenten
uitvoerenonderhonderdenmiljoenen
mensen.Daar kunnenweons voordeel
meedoen.Wekunnenhierdoorbijvoor-
beeld testenofwe correlatieniet verwar-
renmet causaliteit—een risicodatwe
lopenwanneerwebigdata gaananaly-
seren.Het éénkanweliswaar gelijktijdig
optredenmethet ander,maarhet isniet
gezegddat er ookeen verband is.

Zowetenwebijvoorbeelddatdeba-
bynaamEva correleertmetdehuizen-
prijzen inAmerika: hoemeerEva’s er

wordengeboren, hoehogerdehuizen-
prijzen.Uit experimenten—waarbijwe
de thermometer in eenpopulatie stop-
penomte zienwat er gebeurt—blijkt
echter dat er geenenkel causaal verband
is tussendeze tweegebeurtenissen.Het
is toeval:meerniet.’

Biedenexperimentennieuwe inzichten?
‘Ja.Dat is de tweede redenwaaromexpe-
rimenten indeze tijd zobelangrijk zijn.
Wekunnenhierdoor feitenontdekken
die voorheenonzichtbaarwaren voor
ons. Een voorbeeld:watdenk jedatbeter
werktwanneer jewilt datmensen jepro-
duct delenopFacebook?Henbelonen
met een voucher?Hunvriendenbelonen
met een voucher?Of zowel dedeler van
hetbericht als deontvangerbelonenmet
een voucher?Wehebbendit getest, en
geheel tegenonze verwachting inbleken
mensenhet vaakst eenbepaaldproduct
tedelenals zehunvriendendaarmee
met een voucher kondenbelonen. Zelf
wilden ze er geenbeloning voorontvan-
gen.Wiehaddat gedacht?Hier komje
alleenmaar achterdooropgrote schaal
experimentenuit te voeren.’

Hoegedifferentieerdkunnenwemet
online-experimentendoelgroepenon-
derzoeken?Zijnhetnog steeds gemid-
deldendiedannaar vorenkomen?Of
krijgenwe resultatendie iets zeggenover
deheterogeniteit vaneendoelgroep?
‘Dat laatste.Ookdit is eenenormvoor-
deel vanexperimentenopgrote schaal.
Wekrijgenhierdoor veelmeer inzicht
indeheterogeniteit vandepopulatie.
Zokanblijkendatdehelft vandeonder-
zochtepopulatie positief reageert opeen
productpropositie, endehelft ronduit
negatief.Wanneer jedit test opeenklei-
nepopulatie,waarbinnen jeniet kunt
differentiëren, is de conclusiedathet
product geen toegevoegdewaardeheeft
voordedoelgroep.Het gemiddelde van
demetingen laat immers eennul zien.
Wie echter test opgrote schaal enboven-

dienkandifferentiëren, ziet dat dehelft
vandedoelgroepenthousiast is overhet
product enhetdit duswel degelijk een
kans van slagenheeft.’

Zijnhet vooral bedrijvenenmarketeers
diehunvoordeel kunnendoenmet
experimenten?
‘Zekerniet. Alle kennisdiewehalenuit
online-experimentengebruikenwenu
bijvoorbeeldookommensen inAfrika te
bewegenzichopHIV te laten testenen
omoverheden tehelpenmet campagnes
tegen roken.De toepassingsgebieden
zijn eindeloos.

Vergis jeniet:Googlehoudtdagelijks
duizendenexperimentenomzijnpro-
ducten te vernieuwenen verbeteren, om
klanten informatie te gevenenomhet
gedrag vanmensen te sturen.Ongetwij-
feldwerkendeAmerikaanse campagne-
teams vanClintonenTrumpookmet ex-
perimenten.Het teamvanObamadeed
dat al tijdensde vorige verkiezingen.
Hetdoen vanexperimenten is “awayof

business”geworden.Dewetenschapdie
eraan tengrondslag ligt,wordt steeds
robuuster,waardoorde resultatendie
het oplevertmeerdanooit de realiteit
benaderen.’

Het gaat dusniet alleenovermeten,
maarookover gedragsbeïnvloeding?
‘Ja. Als jeweethoemensen reagerenop
boodschappenop internet enelkaar
beïnvloeden, dankun jehungedrag stu-
renendaarmeeeenbepaaldeuitkomst
realiseren.

Eenbedrijf dat eennieuwproduct
lanceert, doet erbijvoorbeeld goedaan
tevredenklanten tebewegenomhet
product zo snelmogelijk eenpositieve
rating te geven.Deeerste ratingsdie
eenproduct ontvangt op internet zijn
sterkbepalend voorde “overall rating”
opde langere termijn, zowetenweuit
experimenten.Wanneerdezepositief
zijn, neemthet aantal positieve toekom-
stige ratingsmet 25% toe.Handigomte
weten.’

S
Vroegerwerkten
wemet vijftig proef-
personen, nu expe-
rimenterenwemet
honderdenmiljoenen

Sinan Aral:
‘Mensen reageren
anders in sociale
groepen dan
op individueel
niveau.’
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Heeft het feit datmensenzichop inter-
net in groepenbegevennog invloedop
het gedragdat ze vertonen?
‘Ja. Zebeïnvloedenelkaar.Mensenreage-
renanders insocialegroependanop in-
dividueelniveau.Dat iswatheelduidelijk
naar vorenkomtwanneerwegedragvan
mensenopsocialemediabestuderen.

Omdie redenhebbenwede laatste
jareneenwetenschappelijkemethode
ontwikkeldomnetwerkexperimenten
tekunnenuitvoeren. Zohebbenwedrie
versies vaneenfilm-appontwikkeld
zodatwekonden testenwelkontwerp
hetbest virale verspreiding vandeapp
zou realiseren.Hetbleekdatwanneer
gebruikershunvriendenpersoonlijk
uitnodigdenomdeapp te gebruiken, dit
drie keer zo effectiefwasdanwanneer er
eenanoniemenotificatieuit de appnaar
vriendenwerdgestuurd. Tegelijkertijd
werdenerwelheel veelmeernotificaties
gestuurddanpersoonlijkeuitnodigin-
gen,waardoorde tellerweerdoorsloeg
naarnotificaties als beste instrument.

Maardegroepdiepersoonlijkwasuit-
genodigddoor vriendenbleekdeapp
veel langer trouw teblijven. Enhoemeer
vriendendeappgebruikten, des temeer
deanderendeappwildenhebben.Met
dit experimenthebbenwekunnenaan-
tonendatdemaker vaneenapplicatie
wel degelijk veel kandoenomeenapp
viraal te latengaan.’

Welke soortenbedrijvenhalenhetmees-
te voordeel uit experimenten?
‘Alle bedrijven. Start-upskunnenex-
perimenten toepassenomstapje voor
stapjehunproduct te optimaliseren.Als
experimentAbetere resultatenoplevert
danexperimentB, ga je verdermetBen
introduceer je experimentComtekijken
ofdit nógbeter scoort. Al doendekun-
nenze zohunproduct aanpassenaande
wensen vande consument. Voor grotere
bedrijvengeldt dit uiteraardook.Ook zij
kunnenhunproductlijnbeter afstem-
menopdemarkt als zewetenwatdie
marktwil. Enalshet omgrote aantallen

Eengroepgebruikers
die door vrienden is
uitgenodigd voor een
app, is die app veel
langer trouw
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Growth hacking

‘Het doen van on
lineexperimenten is
hét onderwerpwaar
alle data scientists in
bedrijven sinds een
paar jaarmee bezig
zijn’, vertelt Rob
Dielemans, directeur
vanGoDataDriven.
‘In plaats van een
langetermijnproduct
strategie ontwikke
len, houden bedrijven
voortdurend de
vinger aan de pols
van de klant, waar
door ze het product
steeds kunnen bijstu
ren. Uber, Airbnb,
Booking.com en

Zalandowerden hier
grootmee.’
Growth hacking
wordt dezemethode
wel genoemd: een
digitaal productma
ken en direct checken

wat demarkt ervan
vindt. Sinds 2015 kent
Amsterdam als eerste
in Europa deGrowth
Tribe Academywaar
studenten het vak
kunnen leren.

gaat, kaneenkleine verbetering al een
enormfinancieel verschilmaken.’

Tot slot: gaanonline-experimentenop
grote schaal dewereld veranderen?
‘Ikdenkhetwel.Grote transformaties in
dewetenschapen indemarkt zijnaltijd
voorafgegaandoorontdekkingenop
hetgebiedvanmetenenvastleggen.De
microscoopvanAntonie vanLeeuwen-
hoek isdaareenvoorbeeldvan.Nadatde
medischewetenschapdemicroscoop ter
beschikkinghadgekregen, veranderden
ookde inzichten indit vak.Eropende
zicheengeheelnieuwewereld vanmicro-
scopischewezens.Hetzelfdegebeurtnu
met “businessanalytics” enhet feitdat
depopulatieschaal gigantisch is toege-
nomen.Wekunnennuveelmeer zienen
nieuweverbanden leggendanvoorheen.
En ja,datkangrotegevolgenhebbenvoor
dewereldzoalswedienukennen.’

Irene Schoemakers is
freelancejournalist.
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