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Inleiding - de verborgen
kracht van taal

“Zouden jullie even mee kunnen helpen met de afwas straks?’
vraagt Pieter aan zijn vier kinderen bij de picknicktafel op de cam-
ping. Geen van de kinderen reageert. Niemand voelt zich aange-
sproken, want: Vaag ("zouden jullie even’), vrijblijvend ("kunnen
helpen’) en uitgesteld (‘straks’) is geen helder verzoek. Een uur la-
ter staat Pieter alleen af te wassen en denkt: typisch, de kinderen
helpen nooit mee. Had hij gezegd ‘Floor en Tim, jullie doen van-
daag de afwas, over tien minuten, dan was er een naam, een taak
en een tijd geweest, en dan was er afgewassen.

Een studiegenoot stuurt in de groepsapp een foto van een oe-
fentoets. Jij typt: ‘Misschien snap ik het niet helemaal, maar ik
denk dat het antwoord bij vraag 4 fout is’ Je weet het zeker. Maar
‘ik denk dat het misschien’ voelt veiliger dan ‘dit is fout” Een inge-
bouwde uitweg voor het geval je toch ongelijk hebt. Drie minuten
later stuurt iemand anders dezelfde conclusie, nu zonder red-
dingsvest: ‘4 is fout’ Zes duimpjes-omhoog-emoji’s. Jij krijgt
niets, want niemand hoorde een antwoord, ze hoorden een vraag.
Had je gewoon getypt ‘4 is fout, want..;, dan was het jouw ant-
woord geweest. Heldere taal wint, twijfel verdwijnt in de groep.

Tijdens een voetbalwedstrijd valt de keeper en breekt zijn been.
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Er ontstaat paniek. ‘Kan iemand even 112 bellen?’ roept de trainer.
Tien mensen kijken toe. Sommigen filmen het voorval met hun
telefoon. Er gebeurt niets, want iedereen denkt dat de ander zal
bellen. Pas na een paar lange seconden, die voelen als minuten,
wijst de trainer naar een toeschouwer en zegt: ‘Jij daar, met de
blauwe jas, bel nu 112 alsjeblieft” En binnen drie seconden wordt
er gebeld.

Drie verschillende situaties. Eenzelfde patroon. Herken je dat?
Thuis, bij de tandarts, met vrienden, op school, in de supermarkt?
Al die momenten waarop je iets zei, maar niemand reageerde. Niet
omdatze je niethoorden. Maar omdat je woorden hen geen reden
gaven om te luisteren.

Zonder dat we het doorhebben, gebruiken we allemaal dagelijks
zinnen als ‘Tk vroeg me af of je misschien even tijd zou hebben... of
‘Het is eigenlijk maar een klein puntje, maar... of “We zouden even-
tueel kunnen kijken naar... Je denkt dat dit je vriendelijker maakt.
Genuanceerder. Bescheidener. Maar wat anderen horen is: je hoeft
ditniet serieus te nemen. En datis precies het tegenovergestelde van
watjewil.

Dat noemen we twijfeltaal. Elke keer dat je ‘misschien’ zegt,
geefje de ander de ruimte om er niets mee te doen. Elke keer datje
‘eigenlijk’ toevoegt, geef je zelf al aan dat het niet zo belangrijk is.
En elke keer dat je vaag blijft terwijl je gewoon iets wil, vraagje je
achteraf af waarom niemand eriets mee deed.

Dit boek gaat over die ene vraag: waarom luistert niemand als
ik praat? Het antwoord ligt in het begrijpen waarom je twijfeltaal
gebruikt, welke patronen je taalgebruik sturen zonder dat je het
doorhebt, en hoe je bewust kunt schakelen tussen vijf stijlen van
effectieve taal. Wij noemen dat krachttaal: van samenwerking en
dialoog tot logica, assertiviteit en autoriteit. Met directe alterna-
tieven die je morgen meteen kunt gebruiken. En met het kompas

voor het moment waarop je te ver bent gegaan, want assertiviteit
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heeft een schaduwkant: de momenten waarop taal omslaat in
agressie en de ander buiten spel zet in plaats van erbij betrekt. Je
hebt dit boek al opengeslagen. Het enige wat nu nog telt, is wat je
er morgen mee doet.

Waar je twijfel en vaagheid loslaat, ontstaat daadkracht. Twij-
feltaal sluit deuren. Krachttaal opent ze.

We horen graag wat je ervan vindt via info@twijfeltaal.nl.

Juni 2026, Gwen Engelen en Neil Webers






Wat is twijfeltaal?

Wanneer gebruiken we twijfeltaal?

Stel je jezelf voor in een drukke huiskamer op zaterdagochtend.
De tvstaataan, je kinderen zitten te kibbelen, je telefoon trilt en de
ontbijttafel moet worden afgeruimd. Er gebeurt van alles tegelijk.
Je brein moet voortdurend kiezen: waar ga ik mijn aandacht aan
geven?

Vervolgens komt je partner binnen en die zegt: ‘Hey... ik weet
het nog niet zeker hoor... maar misschien is het een idee om mor-
gen samen wat te gaan eten...

Wat doe jij dan? Je knikt. Je zegt: ‘Ja, is goed. Maar in je hoofd
gebeurtietsanders. Je brein denkt: Blijkbaar staat ditnogniet vast.
Dan hoef ik hier nu niks mee. Dat is geen onwil. Dat is hoe ons
brein werkt.

Maar als je partner zou zeggen: “We gaan morgen samen uit
eten. Ik heb de oppas al gebeld en het restaurant is gereserveerd.
Dan gebeurt er iets anders: je kijkt op. Je luistert. Je aandacht
schuift automatisch die kant op. Dit klinkt duidelijk. Dit voelt be-
sloten.

Ons brein is extreem gevoelig voor twijfel. Zodra woorden on-
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zeker klinken, schakelt het automatisch naar een waakstand: Is dit
belangrijk? Is dit serieus? Moet ik hier energie in steken? En bij
twijfel kiest het brein vrijwel altijd voor de veiligste optie: aan-
dacht terugtrekken.

Zodra je twijfeltaal hoort, gebeurt er iets dat lijkt op een oranje
waarschuwingslampje dat begint te branden op het dashboard van
je auto. Je brein markeert de informatie als ‘potentieel onbetrouw-
baar’ of, erger nog, ‘gevaar. Waar beslissingsgerichte krachttaal een
groene golf creéert, zet twijfeltaal het licht op oranje. En we weten
allemaal wat we doen bij oranje: we trappen op de rem.

Wanneer jij zegt: ‘Misschien zouden we mogelijk kunnen...,
denkt je publiek: ‘Het zal wel” Hun aandacht verslapt en je bood-
schap wordt, meestal volledig onbewust, in de mentale map ‘niet
belangrijk’ gesleept. George Orwell, de meester van de taalmani-
pulatie, waarschuwde ons al in 1948 in zijn boek 1984: ‘Change the
language and you change the thinking.’

Heb je je ooit afgevraagd hoe het komt dat als sommige mensen
een ruimte binnenlopen, de zwaartekracht lijkt te verschuiven? Ze
trekken moeiteloos de aandacht, hun meningen worden gezien als

feiten en ze winnen discussies zonder hun stem te verheffen.

Een voorbeeld uit het zakenleven is Hanneke Faber, de CEO van
Logitech. Zij bezit de gave om complexe bedrijfsstrategieén om te
zetten naar heldere, concrete zinnen, waarbij ze doelen direct kop-
pelt aan meetbare acties. Er zit geen lucht tussen haar plan en de
uitvoering. Je ziet het ook dikwijls bij politici. Neem Sigrid Kaag:
ofje het nu met haar eens bent of niet, haar kalme, precieze woor-
den en dus overtuigende spreekstijl in complexe internationale
dossiers dwingen respect af.

Een ander voorbeeld is Francine Houben van architectenbu-
reau Mecanoo. Zij verkoopt geen gebouwen; ze vertelt heldere

verhalen, doorspekt met aansprekende anekdotes die mensen
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herkennen waardoor ze zich al thuis voelen v66r de eerste steen
gelegd is. En dan natuurlijk Neelie Kroes, ‘Steely Neely’, die met
messcherpe timing en duidelijke taal weerstand reduceerde en
besluitvorming versnelde in de stroperige EU.

Wat hebben zij gemeen (behalve dat ze allen vrouw zijn)? Ze
beheersen de kunst van effectief communiceren. Het is het ver-
mogen om met de juiste woorden te sturen in hoe anderen den-

ken, voelen en uiteindelijk handelen.

En toch is er een tegenbeeld dat we niet kunnen negeren. Want
kijk om je heen: in de politiek, op sociale media, in talkshows. Re-
geringsleiders en publieke figuren die voortdurend hard roepen,
waardoor alle alarmbellen afgaan, blijven aanhang trekken, podia
vullen, verkiezingen winnen. Hun uitspraken overtuigen niet, ze
overrompelen. En dat blijkt soms, helaas, net zo effectief.

Het mechanisme is hetzelfde als hierboven, maar dan in spie-
gelbeeld. Ook luid, stellig en zonder nuance spreken dwingt ons
brein om te luisteren. Het signaal is even helder: dit klinkt zeker,
dit klinkt belangrijk, hier kun je niet omheen. En zeker wanneer
de spreker macht heeft, wordt wegkijken bijna onmogelijk. Zo
wordt hard schreeuwen verward met charisma, en stelligheid met
gelijk hebben.

Het verschil met de vrouwen hierboven? Die hoeven hun stem
niet te verheffen. Hun woorden doen dat werk voor hen, omdat ze

krachttaal gebruiken.

Waarom twijfeltaal jouw invloed inperkt

Er zijn twee beslismomenten voor een luisteraar. Het eerste
vindt plaats nog voérdat jij je mond opendoet: dit noemen we-

tenschappers thin slicing. Het tweede begint op het moment
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dat je eerste woorden klinken, laten we dat als tegenhanger
verbal slicing noemen. Beide zetten razendsnel een oordeel in
beweging, maar ze werken met andere informatie. En, belang-
rijker nog: alleen het tweede moment kan worden beinvloed

door taal.

Thin slicing: het oordeel vo6r het eerste woord

Nog voordat jij iets hebt gezegd, is er al iets gebeurd. Thin slicing is
het vermogen van ons brein om razendsnel conclusies te trekken op
basis van minimale informatie. En ‘minimaal’ betekent in dit geval
ongeveer 200 milliseconden. Ter vergelijking: met je ogen knippe-
ren duurt zo'n 300 tot 400 milliseconden. Nog vo6rdat je ogen weer
open zijn na je eerste knipperslag, heeft je gesprekspartner al een
eerste beeld gevormd van wie jij bent, en vooral: of je een bedreiging
vormt of niet. Gezichtsuitdrukking, kleding, houding, geur: alles
vormt informatie voor die eerste indruk.

Dat geldt voor een spreker in een zaal met vijfhonderd mensen
net zo goed als voor de loodgieter die thuis aanbelt om een ver-
stopte afvoer te repareren. Je opent de deur en ziet iemand die on-
verzorgd oogt en geen oogcontact maakt. Nog voor deze persoon
iets heeft gezegd, denkje al: “Wie hebben ze me nou gestuurd? Dit
voeltniet goed.

Het zegt niets over de competenties van de persoon. Misschien
is ze technisch briljant. Misschien heeft ze net een lange dag ach-
ter de rug. Maakt niet uit: je brein heeft zijn oordeel al geveld. On-
betrouwbaar.

Waarom werkt ons brein zo? Daarvoor gaan we terug naar de
oermens op de savanne, zo'n §0.000 jaar geleden. Geen vaste hui-
zen, geen landbouw, geen winkels en al zeker geen internet. Over-
dagjaagde men op dieren of zocht men naar eetbare planten. Wat
je die dag vond, at je die dag op. Overleven was geen abstract be-

grip, maar een dagelijkse opdracht.
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Zeg jij ook wel eens ‘misschien, ‘een beetje’ of ‘ik denk’ terwijl je precies weet
wat je wilt zeggen? Dan is dit boek voor jou.

Twijfeltaal gaat over kleine woorden met grote gevolgen. Woorden die
vriendelijk lijken en nuance toevoegen, maar die ongemerkt je impact
verlagen en je boodschap verzwakken.

Wil iemand straks misschien nog even de hond uitlaten?

Eén zin. En toch voelt niemand in het gezin de urgentie om op te staan.

We gebruiken dit soort taal dagelijks. Thuis. Op het werk. In relaties. Met je
kinderen, in vergaderingen of op het sportveld. Bij een gemeenteloket of in
het ziekenhuis. Het zorgt er niet alleen voor dat je minder zeker overkomt,
maar ook dat je minder serieus wordt genomen. In dit boek ontdek je waarom
je brein twijfeltaal gebruikt, en waarom het je vandaag juist tegenwerkt. Je
leert hoe taal direct invloed heeft op vertrouwen, besluitvorming en gedrag,.

Gelukkig kun je dit veranderen met kleine aanpassingen in je taal. Geen
cursus. Geen trucjes of ingewikkelde theorie. Door bewust krachttaal te
gebruiken wordt je boodschap sterker, en krijg je de invloed die je verdient.
Waar wacht je nog op?

Neil Webers, auteur van de bestsellers
Performance Behavior en Het Groot Verbeter-
boek, houdt zich al ruim 25 jaar bezig met
communicatie en gedrag. Samen met

, onderwijskundige en strategisch
gedragsadviseur, vertaalt hij inzichten uit zijn

' werk naar begrijpelijke taal voor thuis, op het

werk en daarbuiten, met humor en gevoed door hun ervaring als partners en
ouders. Hun missie: minder twijfel, meer invloed.
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