Beïnvloeden
 

De manager wil resultaten boeken zonder altijd een beroep te doen op zijn of haar formele macht. Dat past ook goed in het tijdsbeeld, zeker als de medewerkers goed opgeleid en assertief zijn. 
 

Door op een juiste manier te beïnvloeden, waarbij respect voor de ander de basis is, kan de manager gericht invloed uitoefenen. Hierbij krijgt ook de medewerker de ruimte om invloed uit te oefenen. De medewerker zal zich eerder verbinden aan een besluit dat hij of zij (deels) zelf kan beïnvloeden dan aan een opgelegde maatregel. Een vergaand resultaat is als de medewerker het oorspronkelijke idee van de manager gaan presenteren lasof ze het zelf bedacht hebben. Dit kan een van belang zijn bij het voeren van een verzuimgesprek.
 

De meeste mensen hanteren een beïnvloedingsstijl die zij spontaan of door ervaring hebben ontwikkeld. Als toepassing van die stijl ook nog effect heeft, is de kans groot dat die ene stijl steeds wordt ingezet, ook in situaties waarbij een andere stijl meer op zijn plaats was geweest.
 

De komende maanden komen vijf beïnvloedingsstijlen aanbod: aansporen, overtuigen, onderzoeken, inspireren en vermijden. Deze keer staat aansporen centraal. 
 

Aansporen
 
Uw doel bij aansporen
· De anderen kunnen niet meer om u heen 
· U stimuleert gewenst gedrag door dit positief te bekrachtigen 
· U richt zich op consequenties die u verbindt aan iemand ongewenst gedrag 
· U maakt de ander duidelijk wat hij moet doen, zodat u uw zin krijgt en de ander de kans krijgt negatieve gevolgen te ontlopen.
Wat doet u bij aansporen
· U bent nadrukkelijk aanwezig 
· U maakt gebruik van positieve en negatieve evaluaties 
· U maakt verwachtingen duidelijk. 
· U spreekt over zaken als nood, doel, vereiste. 
· U houdt controle en initiatief 
· U bent helder in wat u wilt en maakt dat specifiek naar anderen. 
· Uw gedrag en taalgebruik zijn direct en krachtig. 
· U gebruikt korte uitingen als ‘Zonder meer’, ‘Nee’, ‘Akkoord’. 
· U bent positief en assertief en niet agressief.
Welke taal gebruikt u bij aansporen
· ‘Een uitstekend idee’ 
· ‘Absoluut’ 
· ‘Zeker weten’ 
· ‘Dat zou ik doen als ik jou was’ 
· ‘Dat is niet loyaal wat je daar zegt’ 
· ‘Je moet met argumenten komen om mij daarvan te overtuigen’. 
· ‘Ik vind niet dat we zover moeten gaan’. 
· ‘Volgens de regels kunnen we dit niet doen’. 
· ‘Als het nodig is zal ik van mijn formele machtspositie gebruik maken om…’.
U gebruikt dus korte en afgemeten zinnen.

Wat laat u non-verbaal zien bij aansporen
· U neemt een stevige lichaamshouding aan: u zit rechtop en neemt ruimte in. 
· U praat luid en duidelijk. 
· U kijkt de ander strak aan. 
· U maakt duidelijke gebaren.
Wanneer is aansporen effectief
· Een van beide partijen heeft een persoonlijk belang in de situatie. 
· Een van beide partijen heeft iets te verliezen. 
· U wilt per se dat de ander toegeeft aan uw wensen, ook als hij er niet achter staat. 
· U kunt de ander iets geven of onthouden dat hij graag wil. 
· Iets is absoluut van groot belang voor u. 
· Er is sprake van een noodsituatie. 
· Zelfbescherming is nodig. 
· Er moeten impopulaire maatregelen genomen worden. 
· Er is weinig tijd beschikbaar. 
· U hebt macht.

Als er geen sprake is van een machtsverhouding dan kan feedback het communicatie-instrument zijn om de ander krachtig aan te sporen om actie te ondernemen.
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