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Voordelen communiceren

Het helpt als mensen de voordelen van het gewenste gedrag 

kennen. Door voordelen te communiceren en (zo nodig) de 

nadelen te weerleggen, geef je hun opinie een zetje in de goede 

richting. Zo legt een campagne uit wat NL Alert is en wat je eraan 

hebt, namelijk dat je dan direct op de hoogte bent van de nood­

situatie en wat je moet doen. Let op: mensen nemen informatie 

vaak selectief tot zich. Informatie die aansluit bij wat iemand al 

vindt, wordt eerder/beter verwerkt dan informatie die zijn of haar 

overtuigingen tegenspreekt.

Communicatie over misverstanden 

Het is lastig om onjuiste informatie of meningen gebaseerd  

op misverstanden uit de wereld te helpen. Focus op wat je wilt 

over  brengen en besteed zo min mogelijk aandacht aan het 

misverstand. Vertel nooit alleen wat niet klopt, geef ook een  

alternatieve verklaring. Een simpele misvatting is makkelijker  

te geloven dan een complex alternatief, dus zorg dat je een 

begrijpelijke boodschap hebt. Let op: veronderstellingen kunnen 

ook gepaard gaan met weerstand. Als dat zo is, moet je die ook 

wegnemen of voorkomen. 

Risico’s concretiseren 

Risico’s zijn vaak abstract en daardoor moeilijk te communiceren, 

vooral als mensen er zelf niet mee te maken hebben gehad. Dit 

kun je verbeteren door risicosituaties levendig te presenteren. 

Concrete voorbeelden maken risico’s toegankelijker in het geheu­

gen, waardoor mensen het risico hoger inschatten. Laat bijvoor­

beeld de ernst van de gevolgen zien voor slachtoffers die dicht bij 

de doelgroep staan. Gebruik ook analogieën, illustraties, grafieken 

en frequenties in plaats van percentages en kansen. Dit maakt 

risico’s voorstelbaar en inzichtelijk. Combineer de getallen met 

een verbaal label om het risico voor de doelgroep te duiden/

framen. Bijvoorbeeld: ‘Jaarlijks overlijden ongeveer 20.000 mensen 

door roken’ (getallen), ‘De kans om te overlijden door roken is  

dus best groot’ (verbaal label). Tot slot kun je mensen het risico 

zelf laten ervaren als dat geen ernstige gevolgen heeft. Zo waren 

werknemers voorzichtiger met phishingmails nadat hun werkgever 

hun nep­phishingmails stuurde. Let wel op dat je in je risico­

communicatie rekening houdt met de voorwaarden die staan  

bij de eerdere interventie ‘Inspelen op angst + concreet  

handelingsperspectief’. 

Doelgericht kennis overdragen

Kennis kan helpen als mensen gedragsmogelijkheden tegen elkaar afwegen. Communiceer 

daarom bijvoorbeeld de voor- en nadelen van bepaald gedrag. De kennis die je overbrengt, moet 

relevant zijn en passen bij hun situatie. Welke manier van kennis overbrengen zou voor jouw 

doelgroep kunnen werken?

Aanspreken op rol (altercasting)Met deze interventie plaats je iemand in een sociale rol om het bijbehorende gewenste gedrag te stimuleren. Dit kan op directe wijze, zoals de Belastingdienst doet. Die spreekt mensen toe  in de rol van ouders die het belangrijk vinden om de zaken voor hun kind goed te regelen. Op die manier worden ze gestimuleerd om wijzigingen die relevant zijn voor de kindertoeslag, op tijd door  te geven. Daarnaast kun je indirect, door inzet van een bood­schapper, de ontvanger automatisch in een bepaalde rol zetten. Zo roept een kind bij mensen beschermende gevoelens op.  Dat kan effectief zijn in het overbrengen van een boodschap  tegen bijvoorbeeld steekwapens. 

Persoonlijk maken
Het verzoek aanpassen aan de persoon verhoogt de kans op succes. Je voelt je namelijk meer aangesproken en de boodschap is relevanter voor je. Een brief met een persoonlijke aanhef zorgt al voor meer respons dan ‘Geachte heer, mevrouw,’. 

Waarden activeren
Het activeren van waarden zorgt vaak voor gedrag dat past bij hogere doelen en bij hoe mensen echt zijn. Bovendien is waarde­ gedreven gedrag vaak langduriger van aard. Medewerkers van  een overheidsorganisatie printen bijvoorbeeld minder wanneer  ze eerst de vraag krijgen welke milieuwaarden ze bezitten. In een ander voorbeeld werden kinderen gevraagd naar hun carrière­ ambities en of tandenpoetsen daarvoor belangrijk was. Op die manier werden hun waarden gekoppeld aan tandenpoetsen.

Trots aanspreken
Trots is een positieve emotie die mensen laat nadenken over zichzelf. Door mensen te complimenteren met hun gedrag, bijvoorbeeld milieuvriendelijk gedrag te prijzen, stimuleer je hen om vol te houden. Ook kun je inspelen op toekomstige trotse gevoelens die gepaard gaan met het gewenste gedrag, waarmee je de doelgroep stimuleert het ook daadwerkelijk te gaan doen. Dit kan bijvoorbeeld door beelden te laten zien van een persoon die vrijwilligerswerk doet en hiervoor wordt geprezen door zijn omgeving. 

Inspelen op identiteit

We hebben een grote innerlijke behoefte aan een positief zelfbeeld. Zelfbeeld kan daardoor  een krachtige drijfveer zijn voor gedrag. Wanneer iemands identiteit wordt bedreigd, kan er  juist weerstand optreden. Verschillende interventies kunnen dit gegeven positief benutten om gedrag te veranderen. Wat zou voor jouw doelgroep kunnen werken?

Omgaan met aversie en scepsis

Als je probeert om het gedrag van mensen te veranderen, kunnen verschillende vormen van weerstand 

optreden. Aversie ontstaat door het gevoel geen of weinig keuzevrijheid te hebben. Van scepsis is sprake 

wanneer iemand twijfelt aan het nut van de gedragsverandering of de boodschapper wantrouwt.  

Voor een succesvolle veranderpoging is het van belang om deze weerstanden weg te nemen. Hieronder 

staan verschillende manieren waarop je dit kunt doen. Wat zou voor jouw doelgroep kunnen werken?

Keuzevrijheid benadrukken, keuzes geven

Door keuzes aan te bieden of keuzevrijheid te benadrukken,  

speel je in op onze diepgewortelde behoefte aan autonomie.  

Zo kan een gemeente binnen het doelgedrag ‘reageren op aanma­

ningsbrieven’ de keuze geven tussen contact opnemen of meteen 

betalen. Of kan een verkoper keuzevrijheid benadrukken: ‘Wilt u 

pannenkoeken kopen waarvan de opbrengst naar een goed doel 

gaat? Natuurlijk is het aan u of u op dit verzoek ingaat of niet.’

Relatie herdefiniëren

Door de focus te leggen op een wederzijdse langetermijnrelatie 

waarin je een gezamenlijk doel nastreeft, kan weerstand  

afnemen. Spreek hiervoor in termen van ‘wij’ en benader iemand 

als adviseur, en niet als verkoper of ambtenaar. Je kunt bijvoor­

beeld ingaan op hoe jullie er samen voor kunnen zorgen dat 

iemands schuld afneemt, in plaats van diegene als wanbetaler  

aan te spreken. 

Weerstand erkennen, begrip/empathie tonen

Wanneer onze weerstand wordt erkend, voelen we ons begrepen 

en staan we open(er) voor de boodschapper. Zo erkende de  

gemeente Amsterdam de gevoelens van snorfietsers die de 

milieu zone niet meer in mochten met de slogan ‘Niet leuk, wel 

beter’. Bij deze interventie is het wel belangrijk dat je goed  

nagaat welke gevoelens de doelgroep precies ervaart.

Voor- en tegenargumenten bij weerstand

Het getuigt van betrouwbaarheid wanneer je zowel de voor­ als 

tegenargumenten van jouw voorstel noemt. Ook geef je daarmee 

mensen de mogelijkheid zelf conclusies te trekken, en voorzie  

je in de behoefte om zelf te kiezen. Door al tegenargumenten  

te benoemen voordat de ontvanger dit doet, voorkom je tot slot 

weerstand. Op de website van het RIVM vind je bijvoorbeeld 

voor­ én nadelen van deelname aan het bevolkingsonderzoek 

baarmoederhalskanker. Noem wel meer voor­ dan nadelen.  

Een ander belangrijk aandachtspunt is dat dit soort tweezijdige 

boodschappen alleen meer overtuigingskracht hebben wanneer  

je de tegenargumenten ook weerlegt. 
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Interventie 4 Interventie 5 Interventie 6

Interventie 1 Interventie 2 Interventie 3

Een online video die mensen 
aanspreekt op hun rol als verant­
woordelijk persoon. Dit doen we met 
een rolmodel als boodschapper die 
het gewenste gedrag laat zien. Hiermee  
activeren we de waarde ‘plichtsgetrouw’ 
zonder te betuttelen. Verspreiden 
voorafgaand aan gedrag, via partners 
en doelgroepspecifieke kanalen.
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