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Dr. Robert Cialdini
• °1945
• Sociaal Psycholoog
• Arizona State University
• Stanford University
• “The Godfather of Influence”
• Auteur van “Influence: The 

Science of Persuasion”
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System 1 & System 2
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90%95%
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“How can we trigger 
System 1?”

Daniel Kahneman: 
“Ask Dr. Cialdini!”



Critical Insight

YES!

Principles of Influence
= 

Decision Triggers
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Case ‘Stanford University’
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Het Principe van Consistentie

Als mensen eenmaal een standpunt innemen, 
hebben ze een zeer sterke neiging om te 
handelen op een manier die daarmee in 

overeenstemming is.
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Case ‘British Tax Agency’
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Het Principe van Sociaal Bewijs

Mensen hebben een sterk verlangen om zich te 
gedragen zoals de mensen om hen heen. Hoe 

meer mensen, hoe sterker het verlangen wordt.
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• Meer mensen bereiken
• Van kennis  toepassing
• “Gets You There”
• Leren van Dr. Cialdini zelf
• Ondersteund door een netwerk van 

gecertificeerde professionele trainers en 
coaches



gets you there

Ethical Influence 
Practitionar 

Program 
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Voorbeelden van ‘Invloedsuitdagingen’: 
Hoe kunnen we…

• … best een nieuw product lanceren?
• … we de klantentrouw verhogen?
• … het nieuw budget laten goedkeuren?
• … online conversies boosten?
• … de retentie van onze mensen verhogen?
• … wanbetalers overtuigen om te betalen?
• Enz. 
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Nog enkele voorbeelden van 
‘Invloedsuitdagingen’:

• Een grote prospect overtuigen om met ons te 
werken en niet met de concurrent

• Een ambtenaar gunstig stemmen
• Een goede kandidaat overtuigen
• Mijn baas overtuigen van een loonsverhoging
• Mijn collega ertoe aanzetten gemaakte 

afspraken na te komen
• Een leverancier zover krijgen dat hij instemt 

met betere leveringscondities
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• Gebaseerd op wetenschappelijk onderzoek 

• Gericht op ethisch gebruik

• Focus op toepasbaarheid

• Op maat

• Bekroond met een officieel certificaat

Ethical Influence Practitioner Program
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34

Enkele van de vele organisaties die het 
programma gebruiken
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luc@cipers.be

www.cipers.be

Bedankt!


