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   Wat beweegt mensen? De gebruikte modellen 
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10 gedragsdeterminanten = bouwstenen voor beïnvloeding 
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 Segmenten, qua gedrag en houding in een doelgroep 
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Strategie: waarvoor kiezen we? 
 

Å Onbewusten bewust maken? 
Å Gewenst gedrag van koplopers opschalen naar welwillenden en twijfelaars? 
ÅWeerstanden overwinnen bij sceptici en tegenstanders? 



Drivers en segmenten gecombineerd: wat werkt bij wie? 
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±ƻƻǊōŜŜƭŘΥ ǿŀǘ ƪŀƴ ōŜǘŜǊ ōƛƧ  Ψ²ŜƭǿƛƭƭƭŜƴŘŜƴΩΚ  
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Welke gedragsverandering precies? 
- 
- 

Barrières? 
Wat leert onderzoek? 
(wat weten we niet?) 

Stimuli ? 
Wat leert onderzoek? 
(wat weten we niet?) 

Hoe kan ons beleid beter? 
Of: niets aan veranderen? 

1. Bekendheid, begrip en urgentiebeleving van het issue 
Begrip van handelingsperspectief: gewenst gedrag? 
Bereik via welke media en andere kanalen? 

2. Imago afzender 
Bekend, aansprekend, geloofwaardig? 

3. Persoonlijke kosten/baten ²ƘŀǘΩǎ ƛƴ ƛǘ ŦƻǊ ƳŜΚ 
Persoonlijk rendement van nieuw gedrag?  

4.  Maatschappelijke kosten/baten: ²ƘŀǘΩǎ ƛƴ ƛǘ ŦƻǊ ǳǎΚ 
Maatschappelijk rendement van nieuw gedrag? 

5. Identiteit en imago: past het gedrag bij mij? 
Past dit gewenste gedrag bij mijn lifestyle?  
Wat doet het met mijn imago? 

6. Routine-gedrag in de hiervoor relevante omgeving?  
IƻŜ ȊƛŜǘ ŘŜ ƘǳƛŘƛƎŜ ΨƪƭŀƴǘǊŜƛǎΩ ŜǊ ǇǊŜŎƛŜǎ ǳƛǘΚ 
²ŀǘ ȊƛƧƴ ΨǘƻǳŎƘǇƻƛƴǘǎΩ ǾƻƻǊ ǾŜǊŀƴŘŜǊƛƴƎΚ 

7. Zelfvertrouwen: kan ik mijn gedrag wel veranderen? 
Hoe helpen we drempelvrees overwinnen?   
Hoe kunnen we volhouden te bevorderen? 

8. Sociale omgeving: invloed van normen en rolmodellen 
- vrienden/familie/buurt/werk 
- organisaties: bedrijfscultuur/ leiding / beleid 

9. Omgeving: invloed ruimtelijk design, fysieke inrichting 

10. Institutionele context: wie zijn hier de stakeholders? 
Volgens de doelgroep? Institutionele regels, belangen? 



Nudges: onbewuste keuzeprocessen per driver 
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1. Issuebeleving 
Å Naming & framing: impliciete waarden gebruiken 
Å Disrupt & reframe: anders leren kijken naar een bekend issue  

 

2. Afzender-beleving 
Å Uiterlijke signalen van deskundigheid (gebouw, website) 
Å CȅǎƛŜƪŜ ŀŀƴǘǊŜƪƪŜƭƛƧƪƘŜƛŘ ǾƻƻǊ ŘƻŜƭƎǊƻŜǇ ό.bΩŜǊΚύ 
Å Positieve, oplossingsgerichte tone of voice 
Å Wederkerigheid: geef boodschapper iets terug 
Å Afzender past bij kernwaarden en lifestyle van de doelgroep (ouder?) 

 

3. Persoonlijk rendement van verandering 
Å Gevoel van schaarste 
Å Weinig te verliezen bij uitproberen  
Å Minder keuzestress: beperk gedragsopties 

 
4. Maatschappelijk rendement van verandering 
Å Misverstanden en vooroordelen wegnemen 
Å Zichtbare nadelen van ongewenst gedrag communiceren 
Å Zichtbare voordelen van gewenst gedrag aantonen 
Å Eerlijke verdeling lusten/lasten (betaalt de vervuiler of ben ik Gekke Henkie?)  
Å Zichtbaarheid voorbeeldige burgers: sociaal bewijs laten zien (social proof) 

 

 

 

 
 
 
 

Nudge per driver van gedrag:  
hoe kunnen we die invullen? 



Nudges: onbewuste keuzeprocessen per driver (2) 

10 

5. Identiteit en imago 
Å Waarden/stijl van gewenst gedrag laten matchen met lifestyle-waarden? 
 
6. Customer Journey / touchpoints 
Å Drie fasen: voorbereiding / handeling / ervaringsfase 
Å Rationele en emotionele sterke en zwakke punten opsporen 
 
7. Opstarten en volhouden 
Å Erken de moeite die het gaat kosten 
Å Laagdrempelige instappen en stap-voor-stap-voortgang faciliteren 
Å Bevestig voortgang: benadruk kleinste gat tussen huidige en gewenste situatie 
Å I can do it: laat mensen zich publiek uitspreken over hun gedrag 
Å Coaching door lotgenoten 

 
8. Sociale omgeving 
Å Social proof: zoveel mensen deden het al, met zichtbare rolmodellen 
Å Imago rolmodel: social proof en imago vervuilers afbreken (e echte vriend voert je niet dronken.) . 

 
9. Omgeving 
Å Defaults in de goede richting zetten 
Å Fysieke barrières opsporen en wegnemen 

 
10. Institutionele context 
Å Reflexen bij samenwerking binnen en tussen organisaties overwinnen 



Welk gedrag willen we precies veranderen? 
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Lastige vraag: over welk concreet, observeerbaar gedrag hebben we het precies? 
 
Persoonlijk niveau 
Å Afval mee naar huis nemen en daar weggooien, ook als dat lastig is 
Å Twee dagen per week geen vlees eten  
 
Groep/buurtniveau 
Å Vrienden en ik, wij spreken elkaar aan als we de fout in gaan.  
 
Landelijk niveau 
Å Zelf organiseren of meedoen met landelijke acties 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1. Bekendheid, begrip en urgentiebeleving 
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Wat weten we over deze gedragsdeterminant? 
Å Totale bekendheid  en begrip van issue duurzaamheid in vele vormen (afval, energie, voedsel) 
Å Urgentiegevoel: Nederland, buurt en eigen huishouden  al duurzaam (koplopers leggen lat hoger)? 
Å Weerstanden tegen verandering bij welwillenden richting koplopers? 

 
Barrières? 
Å Welwillenden zijn vaak minder betrokken, onvoldoende ontevreden.  
Å Wat versterkt hun urgentiegevoel? 

 
Stimuli? 
Å Qua normbeleving beïnvloedbaar door koplopers in hun sociale omgeving die zich uitspreken 
Å Koplopers hebben meer sociale contacten;  dus: buurt-ambassadeurs om hogere norm te promoten? 
Å Gemeenten en bedrijfsleven (winkeliers) die hoge normen en inspanningen laten zien 

 
Nudges? 
Å Naming & framing: impliciete waarden gebruiken: spiegelen aan koplopers qua normen en wilskracht? 
Å Disrupt & reframe: anders kijken naar zwerfvuil = gemiste recycling, onprettige  mensen en onveilige 

buurten. Of: tweedehands is hip: refurbished, vintage 
 

Ons beleid: verbeterpunten? 
1 
2 
3 
Wat zo laten? 

 



2. Imago afzender 
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Wat weten we over deze gedragsdeterminant? 
Å Mate van naamsbekendheid?  
Å Van activiteiten, producten, diensten en waarden? 
Å Geloofwaardigheid, goede voorbeeld en emotionele aansprekendheid? 

 
Barrières? 
Å Onbekende afzender, abstract merk met weinig persoonlijkheid 
Å Geeft zichtbaar zelf niet het goede voorbeeld 
Å Of bekend, geloofwaardig en aansprekend? 
  

Stimuli? 
Å Bekend, geloofwaardig en aansprekend, rationeel en emotioneel 
Å Merken of personen? BN-ers? Met vast gezicht invullen? 

 
Nudges? 
Å Uiterlijke signalen van deskundigheid (kleding, website) 
Å tŜǊǎƻƻƴ ŦȅǎƛŜƪŜ ŀŀƴǘǊŜƪƪŜƭƛƧƪƘŜƛŘ ǾƻƻǊ ŘƻŜƭƎǊƻŜǇ ό.bΩŜǊΚύ 
Å Positieve, oplossingsgerichte tone of voice 
Å Wederkerigheid: geeft boodschapper iets terug? 

 

Ons beleid: verbeterpunten? 
Å 1 
Å 2 
Å 3 
Wat zo laten? 

 



3. Persoonlijke kosten/baten: ǿƘŀǘΩǎ in it for me?  
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Wat weten we over deze gedragsdeterminant? 
Å Welke expliciet genoemde argumenten met welk gewicht voor houding en gedrag? 
Å Meestal: prijs, genot, veiligheid, gezondheid, genot, irritaties 

 
Barrières? 
Å Wat zijn genoemde argumenten tegen persoonlijk voordeel? 
Å Iets lagere intrinsieke normen dan koplopers 
Å Minder neiging om zelf iets te doen. Ze wijzen sneller naar andere actoren. (ook voor handhaving!) 

 
Stimuli? 
Å Welke argumenten noemen ze als persoonlijk voordeel van verandering? 
Å Gevaar voor fijne directe leefomgeving 
Å Direct eigenbelang, hier en nu zichtbaar maken: genieten van mooi, gezond, veilig, leuk leven 
Å Qua normbeleving en wilskracht beïnvloedbaar  door koplopers en organisaties in hun omgeving 

 
Nudges 
Å Gevoel van schaarste/ loss aversion;  tijdelijke instapactie, laagdrempelig, weinig te verliezen 
Å Keuzestress verminderen:  minder versnippering doelen, meer één doel (veilig, gezond, schoon, leuk)  
Å Hier & nu, zeker i.p.v. later en onzeker: bevestiging zichtbare resultaten in eigen buurt, direct na actie. 

 

Ons beleid: verbeterpunten? 
1 
2 
3 
Wat zo laten? 

 



4. Maatschappelijk kosten/baten: ǿƘŀǘΩǎ in it for us? 
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Wat weten we over deze gedragsdeterminant? 
Å Omgeving onprettiger, slecht voor milieu, gezondheid van mensen en dieren 
Å Kosten voor overheden, bijvoorbeeld gemeenten die weer de lasten voor burgers bepalen 
 
Barrières? 
Å Niet genoeg ontevreden over eigen buurt, winkelgebied, gemeenten.  
Å Lagere intrinsieke normen dan koplopers  
Å Minder eigen initiatief en verantwoordelijkheidsgevoel, wijzer sneller naar anderen, zoals gemeenten 
 
Stimuli? 
Å Qua normbeleving beïnvloedbaar qua wilskracht door koplopers en organisaties in hun omgeving 
Å Direct eigenbelang, hier en nu zichtbaar maken: genieten van mooi, gezond, veilig, leuk leven. 
Å Contacten met buurt verbeteren? 
 
Nudges & biases 
Å Zichtbare voordelen van gewenst gedrag aantonen 
Å Zichtbare nadelen van ongewenst gedrag communiceren 
Å Misverstanden en vooroordelen wegnemen 
Å Eerlijke verdeling lusten/lasten (betaalt de vervuiler of ben ik Gekke Henkie?)  
Å Zichtbare rolmodellen: sociaal bewijs laten zien (social proof) 

 
Ons beleid: verbeterpunten? 
1 
2 
3 
Wat zo laten? 
 



5. Identiteit & imago: past nieuw gedrag wel bij mij? 
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Wat weten we over deze gedragsdeterminant? 
Å Analyse op sociodemografie en waarden gaven geen verschil met gemiddelde Nederlanders 
Å Zelfs koplopers wijken nauwelijks af van gemiddelde Nederlanders. 

 
Barrières? 
Å Iets minder intrinsieke motivatie, meer afhankelijk van externe stimulering (koplopers, omgeving) 
Å Weinig zichtbaar toezicht en handhaving die ze wel logisch en ondersteunend zouden vinden 

 
Stimuli? 
Å Schaamte bij verkeerd gedrag = normbesef 
Å Betrekken vanuit rolmodellen in buurt en massamediaal 
Å Direct eigenbelang, hier en nu zichtbaar; goed gevoel, genieten van mooi, gezond, veilig, leuk leven. 
Å Contacten met buurt verbeteren 
Å Handhaving met boetes vinden ze normaal, het ontbreken een teken van zwakte 

 
Nudges & biases 
Å Hoe maken we gewenst gedragingen onderdeel van waarden en lifestyle van Welwillenden? 

 

Ons beleid: verbeterpunten? 
1 
2 
3 
Wat zo laten? 



5. Identiteit & imago: past nieuw gedrag wel bij mij? 
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Bron: Motivaction, vijf tinten groen 


