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Sibolt Mulder
› Afgestudeerd in overheidsvoorlichting 

in 1986

› 1992-2019 onderzoeker duurzaam 
gedrag bij diverse bureaus, vooral 
t.b.v. overheden. 

› Thema’s: afvalscheiding / circulaire 
economie, isolatie huizen, mobiliteit, 
duurzaam gedrag van MKB

› 2019 – heden: beleidsmedewerker 
Ministerie IenW, team elektrische 
auto’s

› Getrouwd, 8 kleinkinderen



› Nu ruim 260.000 BEVs in Nederland

› Doel: 100% EV-nieuwverkoop in 2030 = 1,9 mln. 

Elektrische auto’s en laadinfrastructuur moeten super-snel groeien

3Bron: RVO, oktober 2021Bron: Trendrapport markt personenauto’s 2021, RVO/RevNext/MinIenW

› Nu: bijna 100.000 openbare laadpunten en 2500 snelladers

› Doel: 1,7 miljoen laadpunten in 2030, inclusief thuis/werk 
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Gedragsbeïnvloeding, waarom is het belangrijk voor overheden?

Sociale normen zijn krachtig als hulp of weerstand bij draagvlak beleidsdoelen
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Zijn we een rationele Homo Economicus?

Theorie over gedrag: hoe kijken we er tegenaan?



We maken keuzen: rationeel, emotioneel en instinctief



Drijfveren van gedrag: dit zijn de klassieke, nog altijd relevant 

Theory of planned behaviour 
Fishbein / Ajzen (1975)

https://www.youtube.com/watch?v=nZsxuD3gExE


Al 40 jaar onderzoek naar ‘heuristics’, ‘biases’ en ‘nudges’

Kahneman & Tversky
1979 - 1992

2008

1984
2014

https://www.youtube.com/watch?v=cFdCzN7RYbw
https://www.youtube.com/watch?v=uqXVAo7dVRU
https://youtu.be/Yhnv8VVPagU
https://youtu.be/S45ayprp4Nk


Bekende nudges…   Maar er zijn er veel meer!
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Vertaling naar beleid: BIT-UK: ‘EAST’ voor interventies

nudges
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Vertaling naar beleid: handleidingen voor interventies



Toepassingen in Nederland

Gedragshuis ‘Beter Benutten’ van Ministerie IenW

https://beterbenutten.gedragshuis.nl/ Zie ook: https://omooc.nl/inzicht/introductie-op-gedragsbeinvloeding/
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Hoe verspreidt gedrag zich? Roger’s adoptiecurve wordt veel gebruikt



Op welke doelgroepen richt je de focus van je strategie? 
Segmenten verschillen in gedrag, kennis, motivaties en kenmerken



Groeistrategie hangt af van al bestaande verspreiding van gewenst gedrag
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Wat drijft mensen? Een praktische checklist van drivers…

Bewuste 
drivers van 
gedrag

Onbewuste drivers 
van gedrag:

heuristics, biases



Drivers per doelgroep uitgewerkt: doelgroep-persona’s



1. Bekendheid, begrip en urgentie

• Maak het issue bewust
• Maak het begrijpelijk
• Neem misverstanden weg
• Kweek urgentiegevoel

Nudges
• Naming & framing: impliciete waarden kleuren 

de bril (bijv. fear-appeal)

• Disrupt & reframe: anders leren kijken naar 
bekend begrip (bijv. afval=grondstof, 2e hands = 
pre-owned)



2. Imago afzender boodschap
Vormgeven persoonlijk reputatie, merkbeleving of corporate imago

Nudges:
• Uiterlijke signalen van deskundigheid (gebouw, website)
• Fysieke aantrekkelijkheid voor doelgroep (BN’er?)
• Positieve, oplossingsgerichte toon
• Wederkerigheid: geef boodschapper iets terug
• Afzender past bij kernwaarden en lifestyle doelgroep



3. Persoonlijke kosten/baten-perceptie

“What’s in it for me?” 

Hoe interpreteren mensen hun voordeel?

(prijs versus genot, veiligheid, minder irritatie)

Nudges

• Gevoel van schaarste, verliesaversie

• Weinig te verliezen bij uitproberen

• Minder keuzestress: beperk gedragsopties

• Anchoring: wat maak je het referentiepunt?

Onbewuste biases

• Liever voordeel hier en nu dan later

• Liever het bestaande dan het nieuwe

• Liever het zekere voor het onzekere

TCO-beleving versus aanschafprijs: lastig!

schaarste

https://www.youtube.com/watch?v=xMOlVJp47n0


4. Maatschappelijke kosten-batenperceptie

Gevoeligheid hiervoor is nogal 
divers bij burgers en bedrijven

Bij bedrijven speelt sociaal imago 
steeds grotere rol

• Misverstanden wegnemen
• Vooroordelen nuanceren
• Zichtbare nadelen fout gedrag 

zichtbaar maken
• Zichtbare voordelen gewenst 

gedrag aantonen
• Rechtvaardigheids-gevoel: 

verdeling lusten/lasten 
• Social proof: zichtbaarheid 

goede burgers vergroten



5. Emotie, identiteit en imago: gewenst gedrag moet passen bij waarden

Bron: Motivaction
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6. Routines verbeteren: hoe vervang je oude door betere? 

• Routines zijn onmisbaar: zonder routines is gedrag niet vol te houden
• Observeer: customer journey onderzoek: gedragsreisstappen en touchpoints
• Observeer: Cue-Routine-Reward-cyclus van verkeerde routines
• Hoe kunnen nieuwe, betere routines oude rationele en emotionele beloningen verbeteren?
• Disrupties in oude situatie zijn kansrijke verandermomenten (verhuizen, nieuwe baan?)



7. Zelfvertrouwen: geloof om zelf te kunnen veranderen

Drempelvrees overwinnen
Probeergedrag laagdrempelig maken

Terugvalkans is groot: bedenk vooraf al vangnetten
• Maak het terugvalrisico bewust
• Organiseer sociale steunpunten en ander opvang

Nudges
• Erken de moeite die het gaat kosten
• Laagdrempelige instap
• Stap-voor-stap-opties
• Bevestig voortgang
• Benadruk kleinste gat tussen huidige en gewenste 

situatie
• I can do it
• Laat mensen zich publiek uitspreken over hun gedrag
• Coaching door lotgenoten



8. Sociale druk: normen en rolmodellen

Gebruik sociale druk  
Familie, vrienden, buurt, collega’s en nationale 
cultuur: wat en wie werken als blokkade of juist 
als stimulans voor verandering?

Communicatie werkt meest effectief op plek en 
tijd van gedragskeuze. Daarom milieulabels  

Nudges
• Social proof: veel mensen deden het al, met 

rolmodellen. 
• Imago: verkeerde rolmodellen aanpakken…



9. Fysieke omgeving: wat blokkeert of triggert gewenst gedrag?

Hoe lezen mensen de omgeving?
- Instrumenteel: wat moet ik hier doen?
- Emotioneel: welke gedrag past hier (niet)?
- Broken Window-theorie…

Nudges
• Zet gedragskeuzen default al in gewenste richting
• Associatieve prikkels in omgeving: groen, muziek
• Design tegen overconsumptie/verspilling: 

portionering/afsluitbaar/opvouwbaar…



10. Institutionele omgeving: het Ecosysteem

We kunnen het mensen ook moeilijk maken met prikkels…



10. Institutionele omgeving: stakeholders maken de omgeving

Wie is eigenlijk waarvoor verantwoordelijk?



10. Institutionele omgeving: stakeholdermanagement

Stakeholders: wie is relevant?

Monitor (on) 
tevredenheid

Betrek ze bij 
je strategie

Monitor of ze 
invloed 

ontwikkelen

Informeren 
over 

voortgang

Weinig invloed

Mede-
standers

Veel invloed

Tegen-
standers



10. Institutionele omgeving: stakeholdermanagement

Stakeholdersamenwerking kan werken…



10. Institutionele omgeving: stakeholdermanagement

Welk type samenwerking is haalbaar met wie?



Inhoud

1. Gedragsbeïnvloeding: waarom is het belangrijk?

2. Theorie: een samenvatting

3. Toepassingen in beleid

4. Kies je doelgroep en je strategie

5. 10 drivers van gedrag: een checklist

6. Samenvatting

7. Meer informatie?



Samenvatting: 1) strategie kiezen, 2) doelgroep analyseren, 
3) drivers invullen met juiste prikkels, 4) stakeholdermanagement 

Bewust 
maken Over-

tuigen

Gemak
Betaalbaar 
Voordeel

Drang en 
dwang

Van hen 
leren



Doelgroep-profiel

• Feiten/cijfers over omvang gedrag?

• Houding t.a.v. probleem?

• Socio-demografie / lifestyle

• Media/kanalen voor bereik

Wie en wat precies? Doelgroep-profiel en gedrag

Gedrag

Observeerbaar ongewenst gedrag

• Feiten/cijfers over de omvang?

• Waar en wanneer gaat het mis?

Observeerbaar gewenst gedrag

• Hoe concreet meetbaar te maken?



Checklist voor een analyse per segment
Welk gewenst gedrag: …. Blokkades? Wat gaat er mis? Bewuste stimuli? Hoe beter? Onbewuste nudges?

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

2. Imago afzender
Bekend, aansprekend, geloofwaardig?

3. Persoonlijke kosten/baten 
Persoonlijk rendement van nieuw gedrag? 

4. Maatschappelijke kosten/baten 
Maatschappelijk rendement van nieuw gedrag?

5. Identiteit & imago
Past dit gewenste gedrag bij mijn lifestyle?  Wat doet het met mijn imago?

6. Routinegedrag in de omgeving? 
Hoe ziet de huidige ‘klantreis’ er precies uit? Welke ‘touchpoints’ ?

7. Zelfvertrouwen: kan ik veranderen?
Hoe helpen we drempelvrees overwinnen?  En volhouden bevorderen?

8. Sociale druk: normen en rolmodellen
- vrienden/familie/buurt.  Organisaties: bedrijfscultuur/ leiding / beleid

9. Fysieke omgeving

10. Institutionele context
Stakeholders, institutionele regels en belangen?



Hoe dan? Interventies bedenken en testen
Welk gewenst gedrag: …. Welke (on)bewuste stimuli nodig? Hoe vormgeven? Wie gaat wat doen?

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

2. Imago afzender
Bekend, aansprekend, geloofwaardig?

3. Persoonlijke kosten/baten 
Persoonlijk rendement van nieuw gedrag? 

4. Maatschappelijke kosten/baten 
Maatschappelijk rendement van nieuw gedrag?

5. Identiteit & imago
Past dit gewenste gedrag bij mijn lifestyle?  Wat doet het met mijn imago?

6. Routinegedrag in de omgeving? 
Hoe ziet de huidige ‘klantreis’ er precies uit? Welke ‘touchpoints’ ?

7. Zelfvertrouwen: kan ik veranderen?
Hoe helpen we drempelvrees overwinnen?  En volhouden bevorderen?

8. Sociale druk: normen en rolmodellen
- vrienden/familie/buurt.  Organisaties: bedrijfscultuur/ leiding / beleid

9. Fysieke omgeving

10. Institutionele context
Stakeholders, institutionele regels en belangen?



Meer informatie?
Sibolt Mulder

sibolt.mulder@minienw.nl

M: 06-13 65 41 11


