IMPACT OP JE STAKEHOLDERS:
MOTIVEREN EN OVERTUIGEN

ERGONOMIECONGRES VERV
21 OKTOBER 2025

Filip Janssens

Arbeids- en Organisatiepsycholoog

= Preventie-adviseur psychosociale aspecten

Expertise veiligheidsgedrag en —cultuur

= Expertise verander- en

stakeholdermanagement

= Managing partner D-NA

= filip.janssens@d-na.be / 0485 59 48 99



Een stakeholder
IS...

je verandering .’ l l

lemand die impa

® |lemand die invloed

'

je veranderinﬁ

Personeelsdienst
FOD Onderaannemers

Medewerkers Aa"‘_mp Planning
i reven'tuftlmnst

Leyeranciers Klanten

IJi rectie Onderhoud
Leidinggevenden



Voelt veel impact

$ $
Onder- $ Leiding-

houd s gevende
operaties

Heeft veel
invloed

Heeft weinig

. \_Preventie
invloed

dienst ?

8
8
Leveran-

cier directie

Voelt weinig impact

. . %

/ CART JELaHE o] 2
VOELEN VAN HET VOELEN VAN HET :

e TS -

PROJECT PROJECT

i N \
BEGELEID MIJ & \\ BETREK MIJ

= =
—
/ e R \
/ \
/ \
/ R o AV . \

%"
‘,

HEEFT VEEL INVLOED |
OP HET|SUCCES |

| HEEFT WEINIG INVLOED /

| o |

VAN HET PROJECT
|

P HET/SUCCES
| VAN HET PROJECT

“ HEEFT WEINIG INVLOED

ET|SUCCES
VAN HET PROJECT L

|
HEEFT VEEL INVLOED
OP HET|SUCCES

VAN HET PROJECT

\ INFORMEER My

\ GAAT WEINIG IMPACT GAAT WEING IMPACT
S VOELEN VAN HET VOELEN VAN HET
S PROJECT PROJECT
we ua
[ = Y




|

FEEETRVEEL INVLOED
@PREIETISUCCES

VAN HET PROJECT

OVERTUIG MIJ

GAAT WEING IMPACT
VOELEN VAN HET
PROJECT -

WE BRENGEN TERUG
MAGIE IN BEDRIJVEN

Wie heeft er wel eens
iemand proberen

overtuigen?



I Waar loopt het
fout?

Ons gedrag wordt veel
meer bepaald door hoe
we dingen ‘aanvoelen,
ervaren.. en waarin we
‘geloven’, dan door

rationele argumenten

-y

Het dragen van een fietshelm

zorgt voor:

= 51 procent minder kans op
een ernstig hersenletsel
= 44 procent minder kans op

een fatale afloop

= 31 procent minder kans op

breuken in het gezicht

(Rationeel)
overtuigen
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Bij overtuigen...

Vertrekken we vaak van
‘ons eigen gelijk’ en

‘onze expertise’

En houden we

FOR A FAIR SELECTION s
EVERYBODY HAS TO TAKE te weinig
THE SAME EXAM: PLEASE
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Overtuig niet met het argument dat jij het belangrijkste vindt en in de stijl die de
jouwe is,

maar ga op zoek naar de argumenten waarvoor je stakeholder gevoelig is en pas je
aan aan de stijl die bij hem / haar aansluit
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Nudging

(Thaler —2008)

= Keuze-architectuur

= ‘Duwtje’ in de goede
richting

= Wegwerken van

hindernissen




Werk praktische hindernissen weg
Pas je communicatiestijl aan

Zet in op de interne motivatoren
en pas je argumenten daar aan

aan

Sta verschil toe en geef ruimte

Voor eigen autonomie

Geef waardering en wees mild

voor fouten

BRENG WEER MAGIE
IN JOUW ORGANISATIE
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www.d-na.be




