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Op verjaardagsfeestjes zien we nogal eens een glazige blik als we
zeggen dat we lobbyist zijn. Lobbyen, dat is toch iets voor een
vreemde mensensoort? Als we dan tegen de ander zeggen dat hij
of zij zelf ook lobbyt, vaak zonder het te beseffen, worden de ogen
groter. Nee, daar geloven ze niets van. Alsof lobbyen zich in een
andere wereld afspeelt.

Zo spreken we de zakelijk leider van een kleine theatergroep. Van
haar horen we iets meer over de oorzaak van die lichtjaren afstand
tussen de gewone wereld en de lobbywereld. ‘Lobbyen is not done’,
zegt ze. ‘Als wij subsidie willen, dan vullen we het aanvraagformu-
lier van a tot z in. En daarna wachten we gewoon af of de gemeente
of de provincie onze aanvraag goedkeurt. Hen overhalen meer geld
te geven? Dat past niet bij ons. Immers, voor elk creatief idee geldt:
je steunt het of je steunt het niet.’

We knikken, maar ondertussen denken we: hoe bestaat het? Waar-
om nemen mensen een afwachtende houding aan, terwijl ze met
een eenvoudige lobbyactie hun succes dichterbij kunnen bren-

gen?

Dit boek komt voort uit die verbazing. Studies wijzen uit dat Neder-
landers hoger zijn opgeleid en dat ze mondiger en individualisti-
scher zijn geworden. Dan zou iedereen zich toch suf moeten kun-
nen lobbyen? Ja, grote monden komen we voldoende tegen. Maar
het valt ons ook op dat velen, als het erop aankomt, terugdeinzen
voor het behartigen van hun eigen belang.

Er heerst onder die mondige, hoogopgeleide Nederlanders een ver-
borgen schuchterheid om te lobbyen. Ze zijn bang een blauwtje te
lopen. Ze hebben geen zin hun energie te steken in een stroperig
lobbyproces met een ongewisse uitkomst. Of ze vinden lobbyen not

done. Alsof ze zich in een geheimzinnige wereld zouden moeten

15



begeven, een wereld die bevolkt wordt door vreemde mensen die
ondoorgrondelijke regeltjes hanteren.

Het is niet alleen schuchterheid die veel mensen ervan weerhoudt
hetlobbypad op te gaan, hetis ook klungeligheid. Ze weten niet wan-
neer ze op een beslisser moeten afstappen en hoe ze die moeten ver-
leiden. Ze voelen zich onhandig op recepties. Ze hebben geen idee

hoe ze een vriend of een collega als kruiwagen kunnen gebruiken.

Onze boodschap in dit boek is: iedereen kan lobbyen, maar menig-
een heeft een zetje nodig om het ook werkelijk te doen. We willen
laten zien dat de afstand tussen de gewone wereld en de lobbywe-
reld veel minder groot is dan die lijkt. We willen de twijfelaars over
hun schuchterheid heen helpen. En we hopen de onhandigen van
hun klungeligheid te verlossen.

Dit boek bevat de ongeschreven regels van het spel: tips en trucs,
toegesneden op vele praktische situaties waarin een lobbyist terecht
kan komen. Om te bewijzen dat de lobbywereld niet geheimzinnig-
er is dan de eigen, bekende wereld, laten we ook zo’n twintig lobby-
isten aan het woord. Zij werken voor een bedrijf of een overheid,
voor een actiegroep, een vereniging of een lobbybureau. Openhar-
tig vertellen ze hoe zij de beslissers hebben overtuigd, hoe moeilijk

dat soms was en hoe ze de plank soms missloegen.

We hebben dit boek geschreven voor een brede doelgroep. Voor
iedereen die op het werk de collega’s of de baas wil inpakken. Voor
hen die in de hockeyclub lobbyen voor een kunstgrasveld, of in de
ouderraad op school voor meer geld voor de bibliotheek of in de
familie voor de erfenis. Zij zullen met dit boek hun vaardigheden
kunnen verbeteren.

Dit boek is ook bedoeld voor iedereen die als vrijwilliger lobbyt, of
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die de eerste schreden zet als lobbyist in het bedrijfsleven of bij de
overheid, maar die nog niet weet hoe daarin te overleven. De nieuw-
komers in de lobbywereld vinden in dit boek de tips en trucs om
een lobbygesprek te voeren of een gemeenteraadslid te verleiden.
Zij leren hoe ze hun eigen old boys network op kunnen zetten en
hoe ze een journalist zover kunnen krijgen dat die hun lobbyonder-
werp in de media brengt.

De professionals, meestal public-affairsadviseurs geheten, vinden
in dit boek een overzicht van de strategieén en technieken, door-
spekt met de ervaringen van hun vakgenoten. De hoofdstukken
over de interne lobby en over het meten van lobbyresultaten zijn
speciaal voor hen gemaakt.

Ten slotte is dit boek geschreven voor politici en ambtenaren. Zij
doen de hele dag niets anders dan lobbyen. En tegelijk zijn zij lob-
bydoelwit. Zij weten aan het einde van het boek hoe ze hun eigen
lobbykunsten kunnen aanscherpen en hoe ze andere lobbyisten

kunnen benutten.

Lobbyen is het informeel beinvloeden van formele besluitvorming.
Of in meer alledaagse woorden: iemand voor je karretje spannen
om er zelf beter van te worden. In dit boek willen we het vak het
reliéf geven dat het verdient. We beschrijven lobbyen niet zozeer
vanuit de politicologische of bestuurskundige invalshoek, zoals vaak
gebeurt in de bestaande literatuur. Veel meer leggen we de nadruk
op de vaardigheden die lobbyisten moeten bezitten om het spel te
kunnen spelen.

Algemene mensenkennis springt er wat ons betreft nog het meest
uit en daarom belichten we ruimschoots de persoonlijke stijl en het
gedrag van de lobbyist. De inspiratiebronnen daarvoor vinden we in

de klassieke literatuur. De Romeinse dichter Ovidius schreef al over
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verleidingskunsten tussen man en vrouw. Zijn adviezen zijn moei-
teloos in de lobbywereld toe te passen. Begin zestiende eeuw ont-
hulde de Florentijnse staatsman Machiavelli alle slimmigheden en
sluwe streken van de machtigen. En een eeuw later gaf de Spaanse
jezuiet Gracidn honderden tips voor iedereen die wil overleven tus-
sen de autoriteiten. Hun boeken lezen alsof de auteurs nog spring-
levend zijn.

Springlevend is ook het beeld uit de klassieke literatuur van de lob-
byist als kameleon. Hij past zich aan aan de omgeving, bereidt zich
voor en slaat dan toe. In de lobbyist zien we de ene keer een domi-
nee, de andere keer een koopman. Soms zien we een verleider,
soms een gastheer of -vrouw of een koppelaar die tussen anderen
de vonk laat overslaan. Soms een blindengeleidehond of een post-
bode. En op andere momenten zien we de vorsende journalist of de
docent die zijn leerlingen toespreekt. Al die verschijningsvormen
komen kriskras in dit boek terug. De kameleon verschiet van kleur,

de lobbyist verschiet van verschijningsvorm.
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Je praat wel veel, ... maar overtuig je ook?
OVER DE LOBBYBOODSCHAP



Bart van acht jaar wil kanjer worden. Het hoofd van de school ver-
leent die eretitel aan een leerling die op een positieve manier is
opgevallen. Bij de kanjertitel horen een medaille aan een lint en
een foto op de website van de school.

Het hele schooljaar heeft Bart moeten aanzien hoe andere kinde-
ren de begeerde beloning in de wacht sleepten, zonder dat zij in
zijn ogen iets bijzonders hadden gepresteerd. Hij besluit tot actie
over te gaan.

Aan het einde van de schooldag stapt Bart op het schoolhoofd af en
vraagt hem om het kanjerschap. ‘Ik zal erover nadenken’, ant-
woordt die afgemeten. Bart beseft dat rechtstreeks vragen niet het
gewenste effect heeft. Om de bovenmeester te overtuigen van zijn
geschiktheid zal hij met argumenten moeten komen.

De juffrouw van zijn klas is bereid hem te helpen. Zij herinnert
hem eraan dat Bart een paar weken geleden een notoire pestkop
heeft aangepakt. Niet met geweld, maar door hem te doordringen
van het verdriet dat hij bij de slachtoffers heeft veroorzaakt. De
ellendeling is daarna met pesten opgehouden.

Bart vertelt zijn goede daad aan het schoolhoofd. Een week later
blijkt zijn actie succes te hebben. Bart krijgt de versierselen beho-
rende bij de kanjertitel omgehangen. Bovendien schrijft het school-
hoofd een stukje over hem in de nieuwsbrief voor de ouders. “Wij
spannen ons in om het pesten op onze school uit te bannen’,
schrijft het hoofd. ‘Kanjer Bart heeft een tastbare bijdrage geleverd

aan ons antipestbeleid.’

Wat zegt dit simpele schoolverhaaltje over lobbyen? In de alledaags-
heid schuilt het fundament van elke lobby: de lobbyboodschap
moet de beslisser overtuigen. Dat geldt voor Bart en zijn school-

hoofd, voor de actiegroep en de wethouder en voor de ondernemer
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en de minister. Elke lobby is gebouwd op een standpunt, met argu-

menten waarmee je de beslisser probeert te overtuigen.

Welke lobbyboodschap maakt indruk?
Zeker als je lobbyt met de concurrenten op je hielen moet je lobby-
boodschap zich onderscheiden van al die andere. Hij moet origi-
neel en makkelijk te onthouden zijn, zodat de boodschap blijft han-
gen in het brein van degene die je wilt beinvloeden, maar ook van
de kranten- of websitelezer, de tv-kijker en radioluisteraar. Een
ijzersterke lobbyboodschap heeft zeven kenmerken:

o Helder. Je boodschap is concreet. Hoe tastbaarder, hoe relevan-
ter. Dus niet: ‘Er zijn dringend extra financiéle middelen nodig
voor ..., maar noem een bedrag. Kijk uit voor compromispassa-
ges met veel slagen om de arm.

# Beknopt. De boodschap is te vertellen in een paar zinnen. Bedenk
ook een oneliner, een zin die acht seconden duurt en die iedere
leek makkelijk kan onthouden. Altijd bruikbaar, vooral als je een
journalist te woord staat.

¢ Appelerend. De lezer moet denken: ‘Hé, da’s interessant.” Zorg
ervoor dat de ander er voordeel bij heeft.

¢ Aansluitend. De boodschap haakt in op de standpunten en wen-
sen van de ander. Maak gebruik van zijn stokpaardjes. Sluit ook
aan op zijn agenda. Je onderwerp moet voor de ander actueel
zijn.

# Onderscheidend. De boodschap wijkt af van die van de concurren-
tie, in de vorm, de helderheid, de creativiteit van de oplossing. De
boodschap gaat ook in op de argumenten van de tegenstander.

# Feitelijk correct. De cijfers en de feiten kloppen. Weersta de ver-
leiding de feiten mooier te maken dan ze zijn. Meld je dat er 400

doden in het verkeer zijn gevallen terwijl het er eigenlijk 370
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waren, dan maak je een grote fout. De ander moet blind met
jouw feiten aan de slag kunnen. Bedenk dat je tegenstanders
jouw opgesmukte feiten publiekelijk kunnen doorprikken. Nie-
mand heeft het monopolie op het gelijk.

¢ Geloofwaardig. De boodschap is realistisch, haalbaar, belooft
geen gouden bergen, maar bevat ook geen zwaar aangezette drei-
gementen. De boodschap is niet in strijd met je eerdere daden of

met je feitelijke gedrag.

Het formuleren van een overtuigende lobbyboodschap is geen kleinig-
heid. Het kiezen van de argumenten vergt onderzoek naar wat de

ander belangrijk vindt en naar de standpunten van je concurrenten.

Hoe maak je handig gebruik van oeroude
propagandatechnieken?
Sinds mensenheugenis gebruiken machthebbers overtuigingstrucs
om het volk te doordringen van de zegeningen van hun regering.
De werkelijkheid wordt er door opgepoetst of juist gecamoufleerd,
zonder de waarheid echt geweld aan te doen. Het woord propagan-
da heeft een vieze bijsmaak, maar ondertussen vind je in de truken-
doos van de professionele lobbyist oeroude propagandatechnieken
die nog volop worden gebruikt.
¢ De mensen in het land. Deze techniek maakt gebruik van de
wens van het publiek om bij de meerderheid te horen. Voorbeel-
den zijn: ‘Vier van de vijf artsen bevelen aan dat ...’ en ‘Laten we
een eenheid vormen tegen de terroristen.” De suggestie wordt
gewekt dat kritiek bijna onethisch is. In tijden van oorlog kom je
deze techniek vaak tegen, inspelend op nationalistische gevoe-
lens. Deze propagandatruc verdoezelt de zakelijke argumenten,

die kennelijk niet zo overtuigend zijn. Kijk uit met het gebruik
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ervan in je lobbyboodschap. Zonder de bewering aannemelijk te
maken klinkt het al gauw doorzichtig.

o Het jargon. Nieuw bedachte woorden die een positiever gevoel
geven over degene die ze uitspreekt. ‘Ombuigen’ is een bekend
verhullend woord voor bezuinigen. Of ‘amoveren’, als eufemisme
voor slopen. Tijdens de aanleg van de Betuweroute werden, on-
danks veel verzet, boerderijen ‘geamoveerd’. Alleen als degene
die het jargon gebruikt jou gunstig gezind is, neem je zijn woord-
gebruik over.

¢ Het label. De naam die je aan je onderwerp geeft, het label dat je
erop plakt, kan je onderwerp in de lobbystrijd maken of breken.
De klank van het label verraadt wat je van het onderwerp vindt.
Wil je het bestrijden, kies dan een onsympathiek klinkende naam.
Ecotax klinkt enger dan milieuheffing. Wil je je onderwerp pro-
moten, kies dan een prettig klinkende naam. Mobimiles in plaats
van rekeningrijden.

o Deangst. Ditis de krachtigste en meest gebruikte retorische truc
in de professionele lobbywereld. Politici en lobbyisten spelen in
op het onderbuikgevoel van de angst. Angst kunnen mensen
bijvoorbeeld hebben voor vreemdelingen, aantasting van de volks-
gezondheid, milieurampen, schade aan de internationale concur-
rentiepositie, schending van de privacy. Angst wordt vaak gebruikt
in combinatie met een gebrek aan harde bewijzen. ‘Als u tegen
de Europese grondwet stemt, gaat het licht uit.” Inspelen op angst
of dreiging is een bruikbare techniek, maar zorg ervoor dat je de
bewijzen paraat hebt.

o De generalisatie. Termen met een hoog gehalte aan normen en
waarden: verantwoordelijkheid, vrijheid, respect, solidariteit. Deze
generalisaties klinken oprecht, maar hebben een vage betekenis

die door iedereen anders kan worden uitgelegd. Politici gebrui-
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