
Overtuigingskracht
Or-competenties (a)

In deze artihelenreeks staat telkens een cornpetentie centraal die

uoor de orbeløngrijk is. Deze keer is dat ouertøigingshracht

Door Camiel Schols en Brigitte Diderich

Tips
Verdedig tijdens een werkoverleg ofvergade-

ring je mening. Bedenk vooraf zoveel mogeljk

relevante argumenren.

Bespreek met elkaar aldjd het doel van een

agendapunc.

Bedenk met elkaar voor welke argumenten de

ander gevoelig is en gebruik die ook.

Vraag door naar de argumenten of de mening

van de ander zodac je die becer kunt weerleg-

gen. Natuuriijk kun je je hierdoor laten over-

cuigen, maar kijk dan eerst weer even nâar

jullie eigen standpunt en argumencen.

Gebruik tijdens je verl-raal zo min mogelijk

afzwakkende taal zoals 'een beetje''ik denk',

'misschien','naar mijn mening', et cetera.

Kijk je gesprekspartner goed aan, ga rechtop

zitten en ondersteun je argumenten met ge-

baren. Spreek ook iecs luider dan je gewend

bent. Een 1-rouding doet veel.

Benoem de voordelen van jullie standpunten
voor de ander.

Benoem de nadelen van de argumenten en

standpunten van de andere parrij.

Geef jezelf op als woordvoerder van een com-

missie of een agendapunt en oefen met je

houding. Vraag feedback aan je or-co1lega's.

Op de wat langere termijn kun je jezelf opge-

ven voor een cursus Presenteren ofDebacte-

ren of deze thema's in een maarwerktraining
aan bod laten komen.

Testje

Test je overtuigingskracht ta nee

lk kan mijn ideeen en feiten zo

presenteren dat mensen in bewe-

ging komen of hiermee akkoord

lk herken weerstand bij de ander

en kan dit beïnvloeden door de

juiste argumenten te gebruiken

lk kom met logische en relevante

argumenten op het juiste mo-

ment

lk kan de voordelen benoemen

van mijn eigen ideeen en de na-

delen van de ander

lk maak gebruik van de voorstel-

len van de ander om hierbij aan

te sluiten maar wel om mijn eigen

doel te realiseren

3 tot 5 kruisjes bijJA
Je kunt helder uicleggen waarom iets gedaan

moet worden.Je komt mec logische en rele-

vante argumenten op heL juiste moment.
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I ls bestuurders aan het woord zijn
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bereid, dan nog kan hij zich laten overrom-

pelen door een mooi verhaal van de bestuur-

der en verdwijnen alle or-argumenten als

sneeuw voor cle zon. Daarom is 'overtui-

gingskracht' een belangrijke compecentie

voor een or. De ervaring leert dat een goede

voorbereiding het verschil kan maken.

Daarin maak je onderscheid tussen de in-

houd en de scrategie. De inhoud gaat over de

feicen, de juiste arglrmenten en hec anticipe-

ren op de argumenten van de bestuurder. De

strategie gaat over de manier waarop, de be-

invloeding.

Overtuigen met inhoud
Ten eerste bepaal je als or wat je richting is

en je doel. \X/ac wil je eruit l-ralen? Wanneer

ben je cevreden? Ten tweede ga je dit onder-

bouwen met goede argumenten. En, voor de

goede orde, dat zíjn geen meningen! Dac be-

tekent soms gedegen onderzoek doen, soms

binnen de achterban en soms op inrerner.

Vervolgens helpc het om in de huid te krui-
pen van degene die je moec overtuigen. Wat

zou díegene kunnen inbrengen? Waar is hij
of zrlhet niet mee eens? En hoe zou je daar

dan als or op kunnen reageren?

Als crainers zijnde oefenen we dit regelmatig

met een or in de vorm van een debattraining

Relatie met andere
competenties
De competentie overtuigingskracht heeft

een relatie met de competentie levelvaardig-

heid. Als je teveel overtuigingskracht laat

zien, stel je.je weinig sensitief op. Daardoor

kan je drammerig worden en juist weerstand

oproepen rerwijlje juist wil dat de ander

met je meegaat. Een combinatie van deze

twee competenties versterkt elkaar in posi-

tieve zin.
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waarbij twee partijen het tegen elkaar opne-

men. Dit geeft enorm veel input voor een

goede voorbereiding op een overlegvergade-

ring of een achterbanbijeenkomst.

Overtuigen en be'lhvloedi ng
De manier waarop je je verhaal doet is na-

tuurlijk belangrijk. GelooFjij in je eigen ver-

haal dan overtuig je een scuk makkelijker

dan dat je wat onzeker, allerlei opties open-

houdend je verhaal doet. En natuurlijk moet
je in de gaten hebben l-roe de ander op jou

reageert en daar op in kunnen spelen. Je

moet dus sensitief zijn.
Professor R Cialdini heeft veel artikelen en

boeken geplubliceerd over beïnvloeding en

overtuigen. Een paar tips laten we hter zien.

\X/ederkerigheid.Je geeft iets aan de ander en

de ander wil je ook iets teruggeven. Bedenk

eens iets wat jullie als or kunnen 'geven' aan

de bescuu¡der ofde achterban. Een gunst,

iets aardigs, een tegemoeckoming?

Sociale bewijskracht. Mensen zijn gevoelig

voor wat anderen doen. Als ie¡s werkt in an-

dere organisaties, zal het bij jullie ook wel

werken. Als veel mensen binnen jullie organi-

satie iets doen ofvinden, zal dat ook nodig

zijn.De a¡rder is vaak te overtuigen met dit
argument. Wat kan dic bij jullie zijn?

Sympathie. Anderen gaan eerder mec je mee

en lacen zich overtuigen als je sympathiek

bent. Vooral als je op ze lijkt, dezelfcle naam

hebt, dezelfde hobby hebt. Daarom is het in-

formeel contacc ook zo belangrijk mer jullie

bestuurder. Geen hielenlikken maar oprech-

te interesse in de ander. Laac in de overlegver-

gadering ook diegenen het woord voeren die

hec meest sympathiek zijn in de ogen van de

bestuurder.

Schaarsheid. Je verleidc anderen eerder door

aan te geven wat ze kunnen verlíezen dan

door wat ze kunnen behouden. Kijk eens bij
een adviesaanvraag wat de bestuurder gaat

verliezen als hij iets doorzet,in plaats van te

benadrukken wat het hem oplevert als hij
jullie advies overneemt.
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Je kunt je in de ander ìnleven, maar verliest

daarbijje eigen doel r.riec uit l.ret oog.

0 tot 2 kruisjes bijJA
Je stâ¿t waarsch¡nl5k niet zo graag op de

voorgroncl. Toch kun je wel het een en ander

verbeteren zoclat ook jouw verl-raal gehoord
u'ordt.

Geefjezelfop voor een cursus debatterenenf
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ofpresenteren.

Bereid éér-r agenclapunt voor aan de hand van
je doel.je standpunt err je arqurnenterr. Be-

spreek clit na rner een o.-.ottig". tr Overtuigingskracht:

Camiel Schols en Brig¡tte Diderich zijn trainer/
adu iseur btj SB I Formaat

C amiel. s ch ob @ sb iform a at. nl
B ri gitt e. di d e ri c h @ s b fmn a at. nl

Proberen anderen te overtuigen van een be-

paald standpunt en trachten instemming te

verkriigen door gebruik te maken van de

juiste argumenten en methode.
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