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Een stakeholder 
is...

§ Iemand die impact voelt van 

je verandering

§ Iemand die invloed heeft op 

je verandering
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Voelt veel impact

Voelt weinig impact

Heeft weinig 
invloed

Heeft veel 
invloed

directie
Leveran-

cier

Preventie-
dienst ?

Onder-
houd operaties

Leiding-
gevenden



Wie heeft er wel eens 

iemand proberen 

overtuigen?



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

Waar loopt het 
fout?

Ons gedrag wordt veel 

meer bepaald door hoe 

we dingen ‘aanvoelen, 

ervaren...’ en waarin we 

‘geloven’, dan door 

rationele argumenten

(Rationeel) 
overtuigen

vs

Beïnvloeden & 
Inspireren



Bij overtuigen...

Vertrekken we vaak van 

‘ons eigen gelijk’ en 

‘onze expertise’

En houden we 

te weinig 

rekening met de 

standpunten, 

behoeften... van 

de ander



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



Kennen jullie deze 
nog?

6 beïnvloedingsprincipes 
van Cialdini

Hoe kan je deze principes zelf 
toepassen?



Nudging
(Thaler – 2008)

§ Keuze-architectuur

§ ‘Duwtje’ in de goede 

richting

§ Wegwerken van 

hindernissen



1. Werk praktische hindernissen weg

2. Pas je communicatiestijl aan

3. Zet in op de interne motivatoren 

en pas je argumenten daar aan 

aan

4. Sta verschil toe en geef ruimte 

voor eigen autonomie

5. Geef waardering en wees mild 

voor fouten
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