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Over het boek 
 
Het maakt niet uit wat je doelen zijn; dit boek geeft je een bewezen manier om jezelf – elke dag – te verbeteren
 
Als je het lastig vindt om je gewoontes te veranderen, ligt dat niet aan jou. Het probleem is het systeem dat je gebruikt. Slechte gewoontes blijf je herhalen niet omdat jij niet wilt veranderen, maar omdat je de verkeerde methode gebruikt.
 
Elementaire gewoontes biedt een bewezen methode die zorgt dat je eindelijk je gewoontes kunt aanpassen.
 
Na drie jaar onderzoek heeft James Clear met behulp van theorieën uit de biologie, psychologie en neurowetenschap de ultieme gids geschreven, waardoor ongewenste gewoontes verdwijnen en je makkelijker met je goede gewoontes aan de slag gaat.
 
Over de auteur
James Clear is auteur en spreker. Zijn werk is verschenen in The New York Times, Entrepreneur, Time en op tv bij CBS This Morning. Zijn website Jamesclear.com heeft miljoenen bezoekers per maand. Hij is oprichter van The Habits Academy.
 
Reacties op het boek
‘Dit innemende en praktische boek is dé gids die je nodig hebt om met slechte gewoontes af te rekenen en om goede routines op te pakken.’ – Adam Grant, New York Times-bestsellerauteur van Het kan ook anders en Optie B met Sheryl Sandberg
 
‘Een bijzonder boek dat ervoor zorgt dat je je dagen en je leven anders gaat benaderen.’ – Ryan Holiday, bestsellerauteur van Het obstakel is de weg en Ego is de vijand
 
‘Nuttig boek.’ – The Wall Street Journal







 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bezoek www.levboeken.nl voor informatie over al onze boeken.
Volg @Levboeken op Twitter en bezoek onze Facebook-pagina:
www.facebook.com/Levboeken.
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Inleiding
Mijn verhaal
Op de laatste dag van klas 4 van de middelbare school werd ik in het gezicht geraakt met een honkbalknuppel. Toen mijn klasgenoot vol uithaalde naar de bal, glipte de honkbalknuppel uit zijn handen. De knuppel vloog recht op me af en trof me vervolgens precies tussen mijn ogen. Ik kan me het moment waarop ik werd geraakt niet herinneren.
De knuppel knalde zo hard tegen mijn gezicht dat mijn neus veranderde in een verwrongen U. De klap zorgde ervoor dat mijn hersenen tegen de binnenkant van mijn schedel botsten. Meteen begon alles in mijn hoofd op te zwellen. In een fractie van een seconde had ik een gebroken neus, meerdere schedelfracturen en twee gebroken oogkassen.
Toen ik mijn ogen opendeed, zag ik mensen staren en naar me toe rennen om me te helpen. Ik keek naar beneden en zag rode vlekken op mijn kleren. Een van mijn klasgenoten trok zijn T-shirt uit en gaf het aan me. Ik gebruikte het om het bloed tegen te houden dat uit mijn gebroken neus stroomde. Ik was in shock en verward, en had geen idee hoe ernstig mijn verwondingen waren.
Mijn leraar sloeg zijn arm om me heen en we begonnen aan de lange tocht naar het kantoor van de schoolverpleegkundige: over het veld, de heuvel af en daarna de school in. Verschillende mensen probeerden me te ondersteunen. We namen de tijd en liepen langzaam. Niemand besefte dat elke minuut telde.
Toen we bij het kantoor van de verpleegkundige kwamen, stelde ze me een aantal vragen.
‘Welk jaar is het?’
‘1998,’ antwoordde ik. Het was 2002.
‘Wie is de president van de Verenigde Staten?’
‘Bill Clinton,’ zei ik. Het juiste antwoord was George W. Bush.
‘Hoe heet je moeder?’
‘Eh, eh.’ Ik blokkeerde. Er gingen tien seconden voorbij.
‘Patti,’ zei ik nonchalant, waarbij ik negeerde dat het me tien seconden had gekost om me mijn moeders naam te herinneren.
Dat is de laatste vraag die ik me herinner. Mijn lichaam kon de snelle zwelling in mijn hersenen niet verwerken en ik verloor het bewustzijn voordat de ziekenauto er was. Enkele minuten later werd ik de school uit gedragen en naar het plaatselijke ziekenhuis gebracht.
Kort na aankomst in het ziekenhuis hielden verschillende lichaamsfuncties ermee op. Ik had moeite met basale dingen zoals slikken en ademhalen. Ik had mijn eerste toeval. Daarna hield ik op met ademen. Terwijl de artsen me snel van zuurstof voorzagen, besloten ze ook dat het plaatselijke ziekenhuis niet geschikt was om mij goed te kunnen behandelen. Dus ze regelden een traumahelikopter om me naar een groter ziekenhuis in Cincinnati te vliegen.
Ik werd van de Eerste Hulp in de richting van de helikopterlandingsplaats aan de andere kant van de straat gereden. De brancard rammelde over de hobbelige stoep terwijl een verpleegkundige de brancard voortduwde en een andere naast me mij met de hand beademde. Mijn moeder, die enkele ogenblikken ervoor in het ziekenhuis was aangekomen, klom in de helikopter en ging naast me zitten. Ik bleef buiten bewustzijn en was niet in staat om zelfstandig te ademen. Tijdens de vlucht hield mijn moeder mijn hand vast.
Terwijl mijn moeder met me meevloog, ging mijn vader naar huis om mijn broer en zus op te vangen en hun het nieuws te vertellen. Hij slikte zijn tranen in toen hij aan mijn zus uitlegde dat hij die avond niet bij haar laatsteschooldagceremonie kon zijn. Nadat hij mijn broer en zus bij familie en vrienden had ondergebracht, reed hij naar Cincinatti om bij mijn moeder te zijn.
Toen mijn moeder en ik op het dak van het ziekenhuis landden, rende een team van bijna twintig artsen en verpleegkundigen naar de helikopterlandplaats, en vervolgens reden ze me naar het traumacentrum. Tegen die tijd was de zwelling in mijn hersenen zo ernstig dat ik voortdurend toevallen had. Mijn gebroken botten moesten worden gezet, maar door mijn conditie kon ik niet worden geopereerd. Na nog een toeval (de derde die dag) werd ik in een kunstmatig coma gebracht en aan de beademing gelegd.
Mijn ouders kenden het ziekenhuis goed. Tien jaar eerder hadden ze hetzelfde gebouw betreden nadat bij mijn zus, die toen drie jaar was, was vastgesteld dat ze leukemie had. Ik was op dat moment vijf. Mijn broertje was slechts een halfjaar. Na tweeënhalf jaar chemotherapie, ruggenmergpuncties en beenmergtransplantaties liep mijn zusje eindelijk het ziekenhuis uit, gelukkig, gezond en vrij van kanker. Na tien jaar normaal leven zaten mijn ouders weer op dezelfde plek, alleen nu met een ander kind.
Terwijl ik weggleed in een coma, stuurde het ziekenhuis een priester en een maatschappelijk werker naar mijn ouders om hen te troosten. Het was dezelfde priester die ze tien jaar eerder hadden ontmoet op de avond dat ze erachter kwamen dat mijn zus kanker had.
Terwijl de dag in de nacht overging, hield een reeks machines me in leven. Mijn ouders sliepen rusteloos op een ziekenhuismatras: het ene moment stortten ze van vermoeidheid in, en het volgende moment lagen ze klaarwakker van ongerustheid. Mijn moeder zei later tegen me: ‘Het was een van de ergste nachten die ik ooit heb meegemaakt.’
MIJN HERSTEL
Gelukkig had mijn ademhaling zich de volgende ochtend in zoverre hersteld dat de artsen het aandurfden om me uit mijn coma te halen. Toen ik eindelijk bijkwam, ontdekte ik dat ik mijn reukvermogen kwijt was. Als test vroeg een verpleegkundige me om mijn neus te snuiten en aan een pakje appelsap te ruiken. Mijn reukvermogen keerde terug, maar tot ieders verbazing zorgde het snuiten van mijn neus ervoor dat de lucht door mijn gebroken oogkassen heen ging en mijn linkeroog eruit werd geduwd. Mijn oogbal puilde uit de kas, nog net op zijn plek gehouden door mijn ooglid en de oogzenuw die mijn oog aan mijn hersenen verbond.
De oogarts zei dat mijn oog langzaam weer terug op zijn plek zou glijden als de lucht eromheen ontsnapte, maar het was moeilijk te zeggen hoe lang dit zou duren. Ik zou een week later worden geopereerd, waardoor ik nog wat tijd had om te herstellen. Ik zag eruit alsof ik alle klappen had gekregen bij een bokswedstrijd, maar ik kreeg toestemming om het ziekenhuis te verlaten. Ik ging naar huis met een gebroken neus, een stuk of vijf gezichtsfracturen en een uitpuilend linkeroog.
De maanden erop waren zwaar. Het voelde alsof alles in mijn leven tijdelijk stilstond. Ik zag wekenlang dubbel. Ik kon gewoon niet rechtuit kijken. Het duurde meer dan een maand voordat mijn oogbal uiteindelijk terugkeerde op zijn normale plek. Na de toevallen en mijn verminderde gezichtsvermogen duurde het acht maanden voordat ik weer kon autorijden. Tijdens de fysiotherapie oefende ik de basale motorische patronen zoals in een rechte lijn lopen. Ik was vastbesloten dat ik me er niet onder zou laten krijgen door mijn verwondingen, maar er waren genoeg momenten waarop ik me depressief en overweldigd voelde.
Toen ik een jaar later weer op het honkbalveld stond, werd ik me er pijnlijk van bewust hoe lang ik nog te gaan had. Honkbal was altijd een belangrijk deel van mijn leven geweest. Mijn vader had honkbal in de minor league gespeeld voor de St. Louis Cardinals, en ik droomde er ook van om professioneel honkballer te worden. Het enige wat ik weer wilde na maanden revalideren, was terug op het veld zijn.
Maar mijn terugkeer naar honkbal verliep niet zo gladjes. Toen het seizoen weer begon, was ik de enige juniorspeler die niet in het team van de bovenbouw mocht spelen. Ik mocht meespelen met de honkballers uit de onderbouw. Ik speelde al honkbal sinds mijn vierde, en voor iemand die zoveel tijd en moeite in de sport heeft gestopt, was het vernederend om te worden teruggezet. Ik herinner me de dag waarop dit gebeurde nog goed. Ik trok me terug in mijn auto en huilde terwijl ik wanhopig de zenders op de radio afzocht, op zoek naar een liedje dat ervoor zou zorgen dat ik me beter voelde.
Na een jaar aan mezelf te hebben getwijfeld, slaagde ik erin om te worden opgenomen in het team van de bovenbouw, maar ik stond zelden opgesteld. In totaal speelde ik elf inningen in dit team, bij elkaar opgeteld net iets meer dan één hele wedstrijd.
Ondanks mijn glansloze honkballoopbaan op de middelbare school geloofde ik nog steeds dat ik een goede speler kon worden. Ik wist dat het op mij aankwam als ik wilde dat dingen beter zouden worden. Twee jaar na mijn ongeval kwam het keerpunt, toen ik ging studeren aan Denison University. Dat was een nieuw begin. Het was de plek waar ik de verrassende kracht van kleine gewoontes zou ontdekken.
HOE IK LEERDE OVER GEWOONTES
Studeren aan Denison was een van de beste besluiten in mijn leven. Ik wist een plek in het honkbalteam te veroveren, en ook al stond ik onderaan in de pikorde als eerstejaars, ik was dolblij. Ondanks de gebeurtenissen op de middelbare school was ik erin geslaagd om een honkballer op de universiteit te worden.
Ik zou nog lang niet beginnen aan honkbaltrainingen, dus ik richtte me op het op orde krijgen van mijn leven. Terwijl mijn studiegenoten laat opbleven en computerspelletjes speelden, ontwikkelde ik goede slaapgewoontes en ging elke avond vroeg naar bed. In de rommelige wereld van studentenhuizen zorgde ik er altijd voor dat mijn kamer netjes en opgeruimd was. Deze verbeteringen waren klein, maar ze gaven me het gevoel dat ik controle over mijn leven had. Ik kreeg weer zelfvertrouwen. Dit groeiende geloof in mezelf werkte door in de lessen, terwijl ik mijn studiegewoontes verbeterde en erin slaagde om tienen te halen in mijn eerste jaar.
Een gewoonte is een routine of gedrag dat regelmatig herhaald wordt en, in veel gevallen, automatisch is. Met het verstrijken van elk semester ontwikkelde ik kleine maar consistente gewoontes, die uiteindelijk leidden tot resultaten waarvan ik in het begin niet had durven dromen. Voor het eerst van mijn leven ontwikkelde ik bijvoorbeeld de gewoonte om meerdere keren per week te gaan gewichtheffen. In de jaren erop veranderde ik (bij een lengte van 1,93 meter) van een lichtgewicht van 77 kilo in een gespierde 91 kilo.
Toen in mijn tweede jaar aan de universiteit het honkbalseizoen begon, kreeg ik een beginnersplek bij de pitchers. In mijn derde jaar werd ik verkozen tot aanvoerder van het team en aan het eind van het seizoen werd ik geselecteerd voor het team met de topspelers van de universiteit. Maar pas in mijn laatste jaar aan de universiteit begonnen mijn slaapgewoontes, studiegewoontes en krachttrainingsgewoontes echt voordeel op te leveren.
Zes jaar nadat ik in het gezicht was geraakt met een honkbalknuppel, naar het ziekenhuis was gevlogen en in een kunstmatig coma was gebracht, werd ik geselecteerd als mannelijke topsporter van Denison University en werd ik toegelaten tot het espn Academic All-America-team. Deze eer valt slechts drieëndertig spelers in de hele Verenigde Staten ten deel. Toen ik afstudeerde, stond mijn naam in de recordboeken van de universiteit in acht verschillende categorieën. Datzelfde jaar kreeg ik de hoogste academische onderscheiding van de universiteit uitgereikt: de President’s Medal.
Ik hoop dat je het me vergeeft als dit nogal opschepperig klinkt. Om eerlijk te zijn was er niets legendarisch aan mijn sportloopbaan. Ik heb nooit professioneel gespeeld. Maar als ik terugkijk op die jaren, geloof ik dat ik iets heb bereikt wat net zo zeldzaam was: ik heb mijn potentieel verwezenlijkt. En ik geloof dat de ideeën in dit boek ook jou kunnen helpen om je potentieel te verwezenlijken.
We hebben allemaal te maken met problemen in het leven. Mijn ongeluk was er een. Deze ervaring heeft me een belangrijke les geleerd, namelijk dat veranderingen die in eerste instantie klein en onbelangrijk lijken, uiteindelijk tot opmerkelijke resultaten kunnen leiden als je bereid bent om ze jarenlang vol te houden. We krijgen allemaal met tegenslagen te maken, maar op de lange termijn hangt de kwaliteit van ons leven vaak af van de kwaliteit van onze gewoontes.1 Met dezelfde gewoontes krijg je dezelfde resultaten. Maar met betere gewoontes is er van alles mogelijk.
Misschien zijn er mensen die van de ene op de andere dag succesvol zijn. Ik ken ze niet, en ik ben absoluut niet een van hen. Er was niet één bepalend moment op mijn reis van kunstmatig coma tot Academic All-American, het waren er vele. Het was een langzame ontwikkeling, een lange reeks van kleine overwinningen en piepkleine doorbraken. De enige manier waarop ik vooruitgang boekte (de enige keus die ik had) was om klein te beginnen. Dezelfde strategie gebruikte ik een paar jaar later toen ik mijn eigen bedrijf begon en dit boek schreef.
HOE EN WAAROM IK DIT BOEK SCHREEF
In november 2012 begon ik met het plaatsen van artikelen op jamesclear.com. Jarenlang had ik aantekeningen gemaakt over mijn experimenten met gewoontes en eindelijk was ik zover dat ik een aantal ervan wilde delen met het grote publiek. Elke maandag en donderdag plaatste ik een nieuw artikel online. Binnen een paar maanden had deze eenvoudige schrijfgewoonte ertoe geleid dat duizend mensen zich hadden ingeschreven op mijn wekelijkse e-mail. Eind 2013 was dat aantal gegroeid tot meer dan dertigduizend mensen.
In 2014 breidde mijn e-maillijst zich uit tot meer dan honderdduizend abonnees, waarmee het een van de snelst groeiende nieuwsbrieven op internet werd. Ik voelde me een bedrieger toen ik twee jaar eerder was begonnen met schrijven, maar nu werd ik gezien als een expert op het gebied van gewoontes; een titel waar ik enthousiast van werd, maar die me ook enigszins een ongemakkelijk gevoel gaf. Ik had mezelf namelijk nooit beschouwd als een expert in het onderwerp, maar eerder als iemand die samen met zijn lezers dingen uitprobeerde.
In 2015 had ik tweehonderdduizend abonnees op mijn nieuwsbrief en tekende ik een contract met Penguin Random House om het boek te schrijven dat jij nu leest. Terwijl mijn lezerspubliek groeide, groeiden mijn zakelijke mogelijkheden ook. Ik werd steeds vaker gevraagd om bij topbedrijven te spreken over het vormen van gewoontes, gedragsverandering en voortdurende verbetering. Ik gaf thematoespraken op conferenties in de Verenigde Staten en Europa.
In 2016 begonnen mijn artikelen regelmatig te verschijnen in belangrijke tijdschriften als Time, Entrepreneur en Forbes. Mijn artikelen werden door meer dan acht miljoen mensen gelezen dat jaar. Ongelooflijk! Coaches in de nfl, nba en mlb gingen mijn werk lezen en deelden de info met hun team.
Aan het begin van 2017 begon ik met de Habits Academy, wat het voornaamste opleidingscentrum werd voor organisaties en individuen die betere gewoontes in leven en werk wilden ontwikkelen.a Fortune 500-bedrijven en bedrijfjes die in opkomst waren, begonnen hun leidinggevenden naar de academie te sturen zodat die hun personeel kon opleiden. In totaal hebben meer dan tienduizend leidinggevenden, managers, coaches en cursusleiders een opleiding gevolgd aan de Habits Academy. Door met hen te werken heb ik ongelooflijk veel geleerd over hoe je ervoor zorgt dat gewoontes in de echte wereld blijven werken.
Terwijl ik in 2018 de laatste hand leg aan dit boek, trekt jamesclear.com per maand miljoenen bezoekers en schrijven bijna vijfhonderdduizend mensen zich elke maand in voor mijn wekelijkse elektronische nieuwsbrief. Dit getal ligt zo ver verwijderd van mijn verwachtingen toen ik begon, dat ik niet goed weet wat ik ervan moet vinden.
HOE DIT BOEK JOU KAN HELPEN
De ondernemer en investeerder Naval Ravikant heeft gezegd: ‘Om een goed boek te kunnen schrijven, moet je eerst het boek worden.’2 Ik leerde aanvankelijk over de ideeën die in dit boek worden genoemd doordat ik zo moest leven. Ik moest op kleine gewoontes vertrouwen om weer op te krabbelen na mijn ongeluk, om sterker te worden in de sportschool, om op een hoog niveau te kunnen presteren in het veld, om een schrijver te worden, om een succesvol bedrijf op te bouwen, en om me te ontwikkelen tot een verantwoordelijke volwassene. Kleine gewoontes hielpen me om mijn potentieel te verwezenlijken. Omdat jij dit boek hebt opgepakt, neem ik aan dat jij ook jouw potentieel wilt verwezenlijken.
In de pagina’s hierna deel ik een stappenplan met je om betere gewoontes te ontwikkelen. Dat doe je niet slechts een aantal dagen of een paar weken, maar je hele leven lang. Dit boek is geen wetenschappelijk onderzoeksverslag, ook al onderschrijft de wetenschap alles wat ik heb geschreven. Je kunt het zien als een handleiding. Je vindt er wijsheid en praktisch advies, terwijl ik de wetenschap uitleg over hoe je jouw gewoontes creëert en verandert op een manier die gemakkelijk te begrijpen en toe te passen is.
De vakgebieden waaruit ik put (onder andere biologie, neurowetenschap, filosofie en psychologie) bestaan al vele jaren. Wat ik je bied, is een samensmelting van zowel de beste ideeën die slimme mensen al een lange tijd geleden hebben ontdekt als de meest fascinerende ontdekkingen die wetenschappers recentelijk hebben gedaan. Ik hoop met dit boek de ideeën te vinden die het belangrijkst zijn en ze op zo’n manier aan elkaar te verbinden dat je wordt aangezet tot actie. Alle wijsheden in dit boek kun je toeschrijven aan de vele experts die mij zijn voorgegaan. Als er iets doms in dit boek staat, kun je aannemen dat dat mijn fout is.
De basis van dit boek is mijn vierstappenplan van gewoontes (aanleiding, verlangen, reactie en beloning) en de vier wetten van gedragsverandering die uit deze stappen voortkomen. Lezers met enige kennis van psychologie herkennen misschien wat termen uit de operante conditionering, die in de jaren dertig van de vorige eeuw door B.F. Skinner werden gepresenteerd als ‘prikkel, reactie, beloning’ en die onlangs populair zijn geworden als ‘aanwijzing, actie, beloning’ in Macht der gewoonte van Charles Duhigg.3, 4
Gedragswetenschappers als Skinner beseften dat als je de juiste beloning of straf geeft, je mensen op een bepaalde manier kunt laten handelen. Maar terwijl Skinners model uitstekend wist uit te leggen hoe prikkels van buitenaf onze gewoontes beïnvloedden, ontbrak het aan een goede uitleg over hoe onze gedachten, gevoelens en overtuigingen ons gedrag beïnvloeden. Wat er vanbinnen bij ons omgaat (onze gemoedstoestanden en emoties) is ook belangrijk. In de afgelopen decennia zijn wetenschappers begonnen het verband vast te stellen tussen onze gedachten, gevoelens en gedrag. Dit onderzoek komt ook in dit boek aan de orde.
In zijn geheel is dit boek een samengaan van cognitieve en gedragswetenschappen. Ik geloof dat het een van de eerste modellen over het menselijk gedrag is die accuraat zowel de invloed van externe prikkels als die van innerlijke emoties op onze gewoontes verklaren. Terwijl een deel ervan misschien bekend is, weet ik zeker dat de details (en het toepassen van de vier wetten van gedragsverandering) je een nieuwe manier bieden om over je gewoontes na te denken.
Menselijk gedrag verandert altijd: van situatie tot situatie, van moment tot moment, van seconde tot seconde. Maar dit boek gaat over wat er niet verandert. Het gaat over de basis van menselijk gedrag. De basisregels waar je jaar na jaar op kunt terugvallen. De ideeën waarop je een bedrijf, een gezin of een leven kunt bouwen.
Er is niet één goede manier om betere gewoontes te creëren, maar dit boek beschrijft de beste manier die ik ken. Het bevat een aanpak die effectief is, ongeacht waar je begint of wat je probeert te veranderen. De strategieën die ik behandel, zijn relevant voor iedereen die op zoek is naar een stappenplan om te verbeteren, of je je nu richt op je gezondheid, financiën, productiviteit, relaties of alles. Zolang het gaat om menselijk gedrag, vormt dit boek je handleiding.









  a	Geïnteresseerde lezers kunnen hier meer over te weten komen op habitsacademy.com.

					








DE BASIS
Hoe kleine veranderingen 
voor een groot verschil zorgen







1 
De verrassende kracht van 
elementaire gewoontes
Op een dag in 2003 veranderde het lot van British Cycling. De organisatie, een overkoepelend orgaan voor professioneel wielrennen in Groot-Brittannië, had kort ervoor Dave Brailsford aangenomen als haar nieuwe prestatiemanager. Bijna honderd jaar hadden professionele wielrenners in Groot-Brittannië middelmatig gepresteerd. Sinds 1908 hadden de Britse wielrenners slechts één keer goud behaald op de Olympische Spelen, en in de grootste wielrenwedstrijd ter wereld, de Tour de France, hadden ze nog slechter gepresteerd.1, 2 Geen enkele Britse wielrenner had in de laatste honderdtien jaar deze wedstrijd gewonnen.
Het was zelfs zo dat de prestaties van de Britse wielrenners zo slecht waren dat een van de grootste fietsfabrikanten in Europa weigerde om fietsen aan het team te verkopen. De fabrikant was namelijk bang dat het de verkoop van zijn fietsen niet ten goede zou komen als andere professionele wielrenners zagen dat de Britten zijn spullen gebruikten.3
Brailsford was ingehuurd om British Cycling een andere koers te doen inslaan. Hij was anders dan de eerdere coaches doordat hij onvermoeibaar vasthield aan een strategie die hij ‘de bundeling van marginale voordelen’ noemde. Zijn filosofie was dat je naar een kleine verbetering moest zoeken in alles wat je deed. ‘Het hele principe,’ zei Brailsford, ‘kwam voort uit het idee dat als je alles wat maar met fietsen te maken had ontleedde en dat alles dan met 1 procent verbeterde, je een aanzienlijke verbetering kreeg als je al die dingen samenvoegde.’4
Brailsford en zijn coaches begonnen kleine aanpassingen te maken die je zou kunnen verwachten bij een professioneel wielrenteam.5 Ze lieten zadels ontwerpen die comfortabeler waren en wreven alcohol op de banden zodat ze meer grip kregen. Ze vroegen aan de wielrenners om elektrisch verwarmde broeken te dragen zodat hun spieren de ideale temperatuur behielden als ze fietsten. Ook gebruikten ze biofeedbacksensoren om vast te stellen hoe iedere sporter reageerde op een bepaalde training. Het team probeerde verschillende soorten stof uit in een windtunnel en ze lieten hun wielrenners die buiten reden in pakken trainen die voor binnen waren bedoeld, en die lichter en aerodynamischer bleken te zijn.
Maar ze gingen nog verder. Brailsford en zijn team bleven heel kleine verbeteringen op onverwachte terreinen vinden die eerder over het hoofd waren gezien. Ze probeerden verschillende massagegels uit om te zien welke tot het snelste herstel van de spieren leidde. Ze huurden een chirurg in om iedere wielrenner te leren hoe hij het beste zijn handen kon wassen om zo de kans op verkoudheid te verminderen. Ze bepaalden voor iedere wielrenner het soort kussen en matras die voor de beste nachtrust zorgden. Ze verfden zelfs de binnenkant van de vrachtwagen van het team wit, zodat ze stofdeeltjes zagen die ze normaal gesproken over het hoofd zagen, maar die ertoe konden leiden dat de prestaties van de zeer precies afgestelde fietsen werden verminderd.6
Deze en honderden andere kleine verbeteringen bij elkaar zorgden ervoor dat de resultaten sneller kwamen dan iemand had kunnen bedenken.
Slechts vijf jaar nadat Brailsford aan de leiding kwam, domineerde het Britse wielrenteam op de weg en bij het baanwielrennen op de Olympische Spelen van 2008 in Beijing. Ze wonnen daar 60 procent van de beschikbare gouden medailles.7 Toen de Olympische Spelen vier jaar later in Londen werden gehouden, legden de Britten de lat nog hoger toen ze negen olympische records en zeven wereldrecords vestigden.8
In hetzelfde jaar werd Bradley Wiggins de eerste Britse wielrenner die de Tour de France won.9 Het jaar erop won zijn teamgenoot Chris Froome de race, en hij zou dat ook in 2015, 2016 en 2017 doen, waardoor het Britse team in zes jaar tijd vijf Tour de France-overwinningen behaalde.10
In de periode van 2007 tot 2017 wonnen de Britse wielrenners 178 wereldkampioenschappen en 66 olympische of paralympische gouden medailles. Ook wisten ze 5 Tour de France-overwinningen in de wacht te slepen, iets wat alom wordt gezien als de meest succesvolle onderneming in de geschiedenis van het wielrennen.11, b
Hoe is dit mogelijk? Hoe verandert een team van doorsneesporters in wereldkampioenen door kleine veranderingen door te voeren die op het eerste gezicht slechts voor een bescheiden verschil zorgen? Waarom leiden kleine veranderingen samen tot zulke opmerkelijke resultaten en hoe kun je deze aanpak in je eigen leven gebruiken?
KLEINE GEWOONTES, GROOT VERSCHIL
Het is zo eenvoudig om het belang van één bepalend moment te overschatten en de waarde van het dagelijks doorvoeren van kleine verbeteringen te onderschatten. Maar al te vaak overtuigen we ons ervan dat er voor een enorm succes enorm veel handelen nodig is. Of het nu gaat om afvallen, een bedrijf beginnen, een boek schrijven, een kampioenschap winnen of een ander doel bereiken, we zetten onszelf onder druk om een of andere wereldschokkende verbetering door te voeren waar iedereen het over zal hebben.
Ondertussen is een verbetering van 1 procent niet bijster opvallend (soms valt die totaal niet op), maar kan die veel zinvoller zijn, in het bijzonder op de lange termijn. Het verschil dat een kleine verbetering in de loop van de tijd kan maken, is verbluffend. Het werkt namelijk als volgt. Als je een jaar lang elke dag 1 procent beter kunt worden, ben je aan het eind van het jaar zevenendertig keer beter.12 Omgekeerd is het zo dat als je een jaar lang elke dag 1 procent slechter wordt, je bijna je nulpunt bereikt. Wat begint als een kleine overwinning of een kleine tegenslag loopt op tot iets veel groters.
ELKE DAG 1 PROCENT BETER
 
Een jaar lang elke dag 1% slechter	0,99365 = 0,03
Een jaar lang elke dag 1% beter	1,01365 = 37,78
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Figuur 1
Het effect van kleine gewoontes neemt na verloop van tijd toe. Als je bijvoorbeeld elke dag slechts 1 procent beter wordt, leidt dat na één jaar tot bijna 37 keer beter zijn.
 
Gewoontes kun je zien als de samengestelde rente van zelfverbetering.13 Op dezelfde manier waarop geld vermeerdert door samengestelde rente, zo vermenigvuldigen je gewoontes zich als je ze herhaalt. Ze lijken weinig verschil uit te maken op een willekeurige dag, en toch kan het effect dat ze na maanden en jaren hebben enorm groot zijn. Pas als je twee, vijf of misschien wel tien jaar later terugkijkt, wordt de waarde van goede gewoontes en de prijs van de slechte je opvallend duidelijk.
In het dagelijks leven kan het moeilijk zijn om hier de waarde van in te zien. We wijzen kleine veranderingen af omdat ze er op dat moment niet erg toe lijken te doen. Als je nu een beetje geld spaart, ben je nog steeds geen miljonair. Als je drie dagen achter elkaar naar de sportschool gaat, ben je nog steeds niet in vorm. Als je vanavond een uur lang Mandarijn studeert, heb je nog steeds geen taal geleerd. We voeren een paar veranderingen door, maar de resultaten lijken nooit snel te volgen, en daarom keren we weer terug bij onze oude gewoontes.
Helaas zorgt het langzame tempo van verandering er ook voor dat het gemakkelijk is om een slechte gewoonte te negeren. Als je vandaag een ongezonde maaltijd eet, zal de weegschaal slechts een klein beetje veranderen. Als je lang doorwerkt en je gezin verwaarloost, zal het je worden vergeven. Als je dingen uitstelt en je project tot morgen laat liggen, is er meestal nog wel tijd genoeg om het later af te maken. Een enkel besluit valt gemakkelijk weg te wuiven.
Maar als we 1 procentfouten blijven herhalen, dag na dag, door slechte besluiten te nemen, kleine fouten telkens te herhalen en kleine uitvluchten te rationaliseren, leiden onze kleine keuzes samen tot vervelende resultaten. Het is een opeenstapeling van vele misstappen (een afname van 1 procent hier en daar) die uiteindelijk tot een probleem leidt.
De impact die ontstaat door een verandering in je gewoontes is te vergelijken met het gevolg van het veranderen van de route van een vliegtuig met slechts een paar graden. Stel je voor dat je van Los Angeles naar New York vliegt. Als de piloot vertrekt vanaf lax en de route slechts 3,5 graad naar het zuiden aanpast, land je in Washington in plaats van New York. Zo’n kleine verandering is amper zichtbaar bij het vertrek (de neus van het vliegtuig verschuift slechts één meter), maar als je dat bekijkt over de afstand van de gehele Verenigde Staten kom je honderden kilometers van je doel verwijderd uit.c
Op dezelfde manier kan een kleine verandering in je dagelijkse gewoontes je leven naar een heel ander doel brengen. Een keuze maken die 1 procent beter is of 1 procent slechter lijkt op het moment zelf onbeduidend, maar over het geheel genomen van alle momenten die een leven omvatten, kunnen deze keuzes het verschil betekenen tussen wie je bent en wie je kunt zijn. Succes is het resultaat van dagelijkse gewoontes, en niet van eenmalige transformaties.
Toch maakt het niet uit hoe succesvol of onsuccesvol je op dit moment bent. Wat belangrijk is, is of je gewoontes je in de richting van succes leiden. Je moet je drukker maken over je huidige koers dan over je huidige resultaten. Als je miljonair bent, maar elke maand meer uitgeeft dan je verdient, volg je een verkeerde koers. Als je uitgavenpatroon niet verandert, loopt het niet goed af. Omgekeerd is het zo dat als je blut bent, maar je elke maand een beetje spaart, je dan op weg bent naar financiële vrijheid, ook al ga je langzamer dan je zou willen.
Je resultaten zijn een verlate maatstaf van je gewoontes. Je nettowaarde is een verlate maatstaf van je financiële gewoontes. Je gewicht is een verlate maatstaf van je eetgewoontes. Je kennis is een verlate maatstaf van je leergewoontes. Je rommel is een verlate maatstaf van je opruimgewoontes. Je krijgt wat je herhaalt.
Als je wilt voorspellen waar je in het leven zult eindigen, hoef je alleen maar de lijn van kleine winsten of kleine verliezen te volgen om te zien hoe je dagelijkse keuzes er bij elkaar over tien of twintig jaar uitzien. Besteed je minder dan je elke maand verdient? Ga je elke week naar de sportschool? Lees je boeken en leer je elke dag iets nieuws? Dit soort kleine gevechten vormen je toekomstige ik.
Tijd vergroot de marge tussen succes en mislukking. Die vermenigvuldigt wat je hem geeft. Goede gewoontes maken van de tijd je bondgenoot. Slechte gewoontes veranderen de tijd in je vijand.
Gewoontes vormen een mes dat aan twee kanten snijdt.14 Slechte gewoontes kunnen je net zo gemakkelijk naar beneden halen als goede gewoontes je kunnen opbouwen. Daarom is het belangrijk dat je begrijpt dat de details van levensbelang zijn. Je moet weten hoe gewoontes werken en hoe je ze kunt vormen zoals jij wilt, zodat je de gevaarlijke helft van het mes kunt vermijden.
JE GEWOONTES KUNNEN VOOR OF TEGEN JE WERKEN
 

					
						
								
								Voor je werken

							
								
								Tegen je werken

							
						

					
					
						
								
								Productiviteitsgewoontes. Een extra taak afhandelen op een dag is een kleine prestatie, maar het levert een boel op als je naar een hele loopbaan kijkt.15 Het effect van een oude taak tot een automatisme maken of het beheersen van een nieuwe vaardigheid kan nog groter zijn. Hoe meer taken je kunt afhandelen zonder erover na te denken, hoe meer ruimte je hersenen hebben om zich te richten op andere gebieden.16

							
								
								Stressgewoontes. De frustratie van een file. Het gewicht van de verantwoordelijkheden als ouder. De zorgen over de eindjes aan elkaar kunnen knopen. De uitputting van een licht verhoogde bloeddruk. Op zich zijn al deze normale uitingen van stress hanteerbaar. Maar als ze jaren aanhouden, kunnen al deze kleine stressuitingen zich samen ontwikkelen tot ernstige gezondheidsproblemen.

							
						

						
								
								Kennisgewoontes. Eén nieuw idee leren zorgt er niet voor dat je een genie wordt, maar als je je je hele leven lang wijdt aan leren, kan dat een grote verandering tot gevolg hebben. Bovendien leert elk boek dat je leest je niet alleen iets nieuws, maar zet het je ook op een andere manier aan het denken over oude ideeën.17 Zoals Warren Buffett zegt: ‘Zo werkt kennis. De kennis bouwt zich op, net als samengestelde rente.’

							
								
								Negatieve gewoontes. Hoe vaker je jezelf waardeloos, stom of lelijk noemt, hoe meer je het leven op die manier gaat zien. Je komt gevangen te zitten in een vicieuze, negatieve gedachtecirkel. Hetzelfde geldt voor hoe je over anderen denkt. Als je eenmaal de gewoonte hebt ontwikkeld om mensen te zien als boos, onrechtvaardig of egoïstisch, dan zie je dat soort mensen overal.

							
						

						
								
								Relatiegewoontes. Mensen spiegelen jouw gedrag. Hoe meer je anderen helpt, hoe meer anderen jou willen helpen. Als je aardig bent bij elk contact dat je met anderen hebt, kan dat leiden tot een netwerk van veel sterke contacten in de loop van de tijd.

							
								
								Woedegewoontes. Rellen, protestdemonstraties en massabewegingen zijn zelden het gevolg van één gebeurtenis. In plaats daarvan stapelen agressief gedrag en dagelijkse irritaties zich langzaam op totdat één gebeurtenis die laatste druppel vormt. Daarna verspreidt de woede zich als een lopend vuurtje.

							
						

					
				
 
HOE VOORUITGANG ER ECHT UITZIET
Stel je voor dat er een ijsklontje op tafel ligt. De kamer is koud en je kunt je adem zien. Het is nu min 7 graden binnen. Heel langzaam warmt de kamer op.
Min 6 graden.
Min 5 graden.
Min 4 graden.
Het ijsklontje ligt nog steeds op tafel.
Min 3 graden.
Min 2 graden.
Min 1 graad.
Nog steeds gebeurt er niets.
Dan wordt het 0 graden. Het ijs begint te smelten. Slechts 1 graad meer, de temperatuur verandert in dezelfde mate als de keren ervoor, maar toch vindt er een grote verandering plaats.
Doorbraakmomenten zijn vaak het resultaat van vele handelingen die eraan vooraf zijn gegaan, die leidden tot wat ervoor nodig is om een grote verandering in gang te zetten. Dit patroon zie je overal terugkeren. Kanker blijft voor 80 procent van z’n ontwikkeling onopgemerkt, en dan neemt de ziekte het lichaam in enkele maanden over.18 Bamboe is amper zichtbaar in de eerste vijf jaar waarin het een uitgebreid, ondergronds wortelsysteem aanlegt, voordat het in zes weken tijd 30 meter de lucht in schiet.
Op eenzelfde manier lijken gewoontes vaak geen verschil uit te maken, totdat je een belangrijke drempel over gaat en op een nieuw prestatieniveau terechtkomt. In het begin en halverwege de fase van elk streven is er vaak sprake van een ‘vallei van teleurstelling’. Je verwacht vooruitgang te boeken op een lineaire manier. Het is dan frustrerend als je ziet hoe ineffectief veranderingen gedurende de eerste dagen, weken en zelfs maanden zijn. Het lijkt alsof je stilstaat en er niets verandert. Het is een kenmerk van elk samengesteld proces: de beste resultaten volgen later.
Dit is een van de belangrijkste redenen dat het zo moeilijk is om gewoontes blijvend te veranderen. Mensen veranderen een paar kleine dingen, slagen er niet in om een tastbaar resultaat te zien en besluiten ermee op te houden. Je denkt: ik heb een maand lang elke dag hardgelopen. Waarom zie ik dan geen verandering in mijn lichaam? Als dit soort gedachten je in beslag nemen, is het gemakkelijk om goede gewoontes te laten varen. Maar als je wilt dat de verandering zinvol is, moet je je gewoontes blijven volhouden totdat je voorbij dit plateau (wat ik het ‘plateau van sluimerend potentieel’ noem) bent gekomen.
Als je worstelt met het creëren van een goede gewoonte of het afleren van een slechte komt dat niet doordat je niet in staat bent om te verbeteren. Vaak is het zo dat je nog niet het plateau van sluimerend potentieel hebt bereikt. Klagen over het feit dat je nog geen succes hebt bereikt hoewel je hard hebt gewerkt, is te vergelijken met klagen over een ijsblokje dat niet wil smelten als je het verwarmt van min 7 naar min 1. Je werk was niet vergeefs; het wordt gewoon opgeslagen. Alle actie vindt plaats bij 0 graden.
Als je eenmaal voorbij het plateau van sluimerend potentieel bent gekomen, zullen mensen het een plotseling succes noemen. De buitenwereld ziet alleen de meest dramatische gebeurtenis in plaats van alles wat eraan voorafgegaan is. Maar jij weet dat je hier lang geleden aan bent begonnen en het werk hebt gedaan (toen het leek alsof je geen vooruitgang boekte) waardoor deze sprong vandaag plaatsvond.
Het is het menselijke equivalent van geologische druk. Twee tektonische platen kunnen miljoenen jaren langs elkaar schuren, terwijl de spanning zich langzaam opbouwt. Dan wrijven ze op een dag weer tegen elkaar aan, op dezelfde manier als ze eeuwenlang hebben gedaan, maar deze keer is de spanning te groot. Er ontstaat een aardbeving. Het kan jaren duren voordat er een verandering plaatsvindt, en dan gebeurt er van alles tegelijk.
Iets leren beheersen vereist geduld. Het basketbalteam San Antonio Spurs, een van de succesvolste teams in de geschiedenis van de nba, heeft een citaat van de sociaal hervormer Jacob Riis in hun kleedkamer hangen: ‘Als niets lijkt te helpen, bezoek ik een steenhouwer en kijk hoe hij op zijn steen beitelt, misschien wel honderd keer terwijl er geen barst te zien is.19 Bij de volgende slag splijt de steen zich in tweeën, en ik weet dat het niet de laatste slag was die dat veroorzaakte, maar alle slagen die eraan vooraf zijn gegaan.’
 
HET PLATEAU VAN HET SLUIMEREND POTENTIEEL
 
[image: Fig2.ai]
 
Figuur 2
We verwachten vaak dat vooruitgang lineair is. We hopen in elk geval dat we snel vooruitgang boeken. De realiteit is dat de resultaten van onze moeite vaak later zichtbaar worden. Het kan maanden of jaren later zijn dat we de echte waarde beseffen van al het werk dat we eerder hebben gedaan. Dit kan leiden tot een vallei van teleurstelling waarin mensen zich ontmoedigd voelen nadat ze weken- of maandenlang ergens veel werk in hebben gestoken zonder enig resultaat te zien. Maar dit werk was niet vergeefs. Het werd gewoon opgeslagen. Pas veel later wordt de echte waarde van eerdere pogingen duidelijk.20
 
Alle grote dingen zijn klein begonnen. Het zaadje van elke gewoonte is een enkel, klein besluit.21 Maar als dat besluit wordt herhaald, ontkiemt een gewoonte en wordt ze steeds sterker. Wortels vertakken zich en takken groeien. Een slechte gewoonte kwijt proberen te raken is alsof je een stevige eik uit de grond binnen in je probeert te trekken. Als je je een goede gewoonte eigen wilt maken, lijkt dat op het kweken van een tere bloem waarbij je één dag tegelijk neemt.
Maar wat bepaalt of we een gewoonte lang genoeg volhouden om voorbij het plateau van sluimerend potentieel te stijgen en verder te komen? Waarom vallen sommige mensen terug in ongewenste gewoontes, terwijl anderen in staat zijn om te genieten van de samengestelde effecten van goede gewoontes?
STEL GEEN DOELEN, RICHT JE LIEVER OP METHODEN
Over het algemeen wordt er gedacht dat het stellen van specifieke, uitvoerbare doelen de beste manier is om te bereiken wat we willen in het leven (bijvoorbeeld beter in vorm raken, een succesvol bedrijf opbouwen, meer ontspannen en ons minder zorgen maken, meer tijd doorbrengen met vrienden en familie).
Dit was jarenlang de manier waarop ook ik mijn gewoontes benaderde. Elk ervan was een doel dat bereikt moest worden. Ik stelde doelen voor de cijfers die ik op school wilde halen, voor de gewichten die ik in de sportschool wilde heffen, voor de winsten die ik wilde behalen in mijn bedrijf. Ik slaagde erin om een aantal ervan te halen, maar een heleboel doelen bereikte ik niet. Uiteindelijk besefte ik dat mijn resultaten erg weinig te maken hadden met de doelen die ik stelde en juist alles te maken hadden met de methoden die ik volgde.
Wat is het verschil tussen methoden en doelen? Ik leerde het onderscheid ertussen van Scott Adams, de tekenaar van de Dilbert-strip. Doelen draaien om de resultaten die je wilt bereiken. Methoden gaan om de processen die tot die resultaten leiden.
 

						Als je een coach bent, kan het je doel zijn om het kampioenschap te winnen. Je methode is de manier waarop je spelers werft, je assistent-coaches leidt en hoe je training geeft.

						Als je een ondernemer bent, kan het je doel zijn om een miljoenenbedrijf op te bouwen. Je methode is hoe je productideeën test, werknemers aanneemt en marketingcampagnes uitzet.

						Als je een muzikant bent, kan het je doel zijn om een nieuw stuk te leren spelen. Je methode is hoe vaak je oefent, hoe je moeilijke stukken in het muziekstuk aanpakt en wat je doet met de opmerkingen van je muziekleraar.

				
 
Een interessante vraag is de volgende. Als je nu je doelen compleet negeert en je je alleen op je methode richt, slaag je er dan nog steeds in om je doelen te bereiken? Stel dat je een basketbalcoach bent en je negeert je doel om het kampioenschap te winnen en richt je alleen op wat je team elke dag doet tijdens de training, zou dat nog steeds resultaat opleveren?
Ik denk van wel.
Het doel van elke sport is om de beste score te halen, maar het zou stom zijn als je de hele wedstrijd naar het scorebord gaat zitten staren. De enige manier waarop je echt kunt winnen, is door elke dag beter te worden. Om het in de woorden van driemalig Super Bowl-winnaar Bill Walsh te zeggen: ‘De score zorgt voor zichzelf.’ Hetzelfde geldt voor andere gebieden in je leven. Als je betere resultaten wilt, vergeet het stellen van doelen. Richt je liever op je methode.
Wat ik hiermee bedoel? Betekent dit dat doelen geheel nutteloos zijn? Natuurlijk niet. Doelen zijn goed om een richting te bepalen, maar methoden zijn goed om vooruitgang te boeken. Er ontstaan verschillende problemen als je te veel tijd besteedt aan het nadenken over je doelen en te weinig tijd aan het ontwikkelen van je methoden.
 
Probleem 1: winnaars en verliezers hebben dezelfde doelen
Als we doelen stellen, overschatten we systematisch de waarschijnlijkheid van ons succes. We concentreren ons op de mensen die ‘winnen’ en we nemen onterecht aan dat ambitieuze doelen tot hun succes hebben geleid, terwijl we alle mensen die datzelfde doel hadden maar niet slaagden over het hoofd zien.
Iedere olympische deelnemer wil een gouden medaille winnen. Iedere sollicitant wil de baan krijgen. Dus als succesvolle en onsuccesvolle mensen dezelfde doelen hebben, vormen hun doelen niet het onderscheid tussen de winnaars en de verliezers.22 Het was niet het doel van het winnen van de Tour de France waardoor de Britse wielrenners de top van de sport bereikten. Waarschijnlijk wilden ze al die jaren ervoor ook de race winnen, net als elk ander professioneel team. Het doel was er altijd al. Pas toen ze een methode van voortdurende kleine verbeteringen gingen gebruiken, bereikten ze een ander resultaat.
 
Probleem 2: een doel bereiken is slechts een tijdelijke verandering
Stel je voor dat je een rommelige kamer hebt en je besluit te gaan opruimen. Als je de energie weet op te brengen om op te ruimen, dan heb je een opgeruimde kamer... voor zolang het duurt. Maar als je dezelfde slordige hamstergewoontes behoudt die tot deze rommelige kamer hebben geleid, kijk je al snel weer tegen een nieuwe stapel rommel aan, terwijl je hoopt opnieuw gemotiveerd te raken om de kamer aan te pakken. Je blijft achter dezelfde resultaten aan jagen omdat je de methode erachter niet verandert. Je hebt een symptoom behandeld zonder de oorzaak ervan aan te pakken.
Het bereiken van een doel verandert je leven slechts voor even. Dat is het tegenstrijdige aan vooruitgang. We denken dat we onze resultaten moeten veranderen, maar de resultaten zijn niet het probleem. Wat we echt moeten veranderen, zijn de methoden die die resultaten veroorzaken. Als je problemen oplost op resultaatniveau, los je ze slechts tijdelijk op. Als je voorgoed wilt veranderen, moet je de problemen oplossen op het methodeniveau. Als je aanpast wat je erin stopt, past de uitkomst zich vanzelf aan.
 
Probleem 3: doelen beperken je geluk
De onuitgesproken aanname achter elk doel is: ‘Als ik eenmaal mijn doel heb bereikt, zal ik gelukkig zijn.’ Het probleem bij een mentaliteit waarbij je je doelen vooropstelt, is dat je constant je geluk uitstelt tot de volgende mijlpaal. Ik ben zo vaak in deze val getrapt dat ik de tel ben kwijtgeraakt. Jarenlang was geluk iets waar mijn toekomstige ik van zou kunnen genieten. Ik beloofde mezelf dat als ik eenmaal 10 kilo aan spieren had gekweekt of als mijn bedrijf in The New York Times werd genoemd, ik dan eindelijk kon ontspannen.
Bovendien creëren doelen een of-of-conflict: óf je bereikt je doel en je bent succesvol, óf je slaagt er niet in en je bent een mislukking. In je gedachten bestaat er slechts een beperkte versie van geluk. Dit is misleidend. Het is onwaarschijnlijk dat je pad in het leven precies overeenkomt met wat je in gedachten had toen je begon. Het is niet logisch om je tevredenheid te beperken tot één scenario als er vele wegen zijn die naar succes leiden.
Het tegengif vind je in een mentaliteit waarbij de methode het belangrijkst is. Als je verliefd wordt op het proces in plaats van de uitkomst, hoef je niet te wachten met jezelf toestemming te geven om gelukkig te zijn. Je kunt op elk moment dat je methode werkt tevreden zijn. En een methode kan in verschillende vormen succesvol zijn. Het hoeft niet slechts die ene vorm te zijn die je in het begin voor ogen had.
 
Probleem 4: doelen staan op gespannen voet met vooruitgang op de lange termijn
Tot besluit, een doelgerichte denkwijze kan een jojo-effect creëren. Veel hardlopers werken maandenlang heel hard, maar zodra ze over de finish zijn, stoppen ze met trainen. De wedstrijd is voorbij en kan hen dus niet langer motiveren. Als al je harde werk gericht is op een bepaald doel, waar kun je dan nog naar streven als je het hebt bereikt? Daarom vallen zoveel mensen terug in hun oude gewoontes als ze een doel hebben bereikt.
Het doel van doelen stellen is om de wedstrijd te winnen. Het doel van methoden ontwikkelen is om de wedstrijd te kunnen blijven spelen. Echt langetermijndenken is doelloos denken. Het gaat niet om de prestaties. Het draait om eindeloos verfijnen en voortdurend verbeteren. Uiteindelijk is het je toewijding aan het proces die je vooruitgang bepaalt.
EEN METHODE VAN ELEMENTAIRE GEWOONTES
Als je moeite hebt om je gewoontes te veranderen, dan ligt dat niet aan jou. Het probleem is je methode. Slechte gewoontes herhalen zich telkens weer. Dat komt niet doordat je niet wilt veranderen, maar doordat je de verkeerde methode hebt om te veranderen.
We stijgen nooit tot het niveau van onze doelen. We zakken wel af tot het niveau van onze methoden.23
Je richten op de hele methode in plaats van één enkel doel is een van de belangrijkste thema’s  in  dit boek.  Je  beseft  nu waarschijnlijk dat  een  elementaire gewoonte  verwijst  naar  een kleine  verandering,  een  marginale winst,  een verbetering van  1 procent.  Maar elementaire  gewoontes  zijn niet  slechts gewoontes,  hoe klein  ook. Het zijn  kleine gewoontes  die deel uitmaken van  een  groter  geheel.  Elementaire gewoontes  zijn  de  bouwstenen  voor opmerkelijke  resultaten.
Gewoontes  kun je  zien  als de kleinste elementen  van ons  leven. Elk  ervan is een fundamenteel onderdeel dat  bijdraagt aan het  verbeteren van jezelf. In  het  begin  lijken deze  kleine  routines onbetekenend,  maar al  snel  bouwen  ze op  elkaar verder  en leiden  ze tot grotere resultaten,  die zich op zo’n  wijze  vermenigvuldigen dat de kosten van de investering  in  het begin in hoge  mate  wordt  overtroffen. Ze  zijn zowel klein als  machtig.  Dit  is  de betekenis van de woorden ‘elementaire  gewoontes’. Het  is  een regelmatige handeling  of routine  die niet alleen klein en  gemakkelijk uit  te voeren is,  maar  ook een  bron  is  van ongelooflijke kracht: een  onderdeel  van  de samengestelde  groeimethode.
 
Samenvatting

						Gewoontes zijn  de samengestelde rente  van zelfverbetering. Elke dag 1 procent beter worden levert op  de lange termijn een  hoop  op.

						Gewoontes  zijn  als  een  mes  dat  aan twee kanten snijdt. Ze  kunnen  in  je  voordeel  of  je  nadeel  werken. Daarom is  het  belangrijk  om de  details  te  begrijpen.

						Kleine  veranderingen  lijken vaak geen  verschil  teweeg te brengen,  totdat  je een belangrijke  drempel over  gaat.  De  krachtigste  resultaten  van elk samengesteld proces zie je pas  later  dan  verwacht. Je moet  geduld hebben.

						Een  elementaire gewoonte is een kleine gewoonte die deel uitmaakt  van  een  grotere methode.  Elementaire gewoontes  zijn  de  bouwstenen  voor  opmerkelijke resultaten.

						Als  je betere resultaten  wilt,  laat  het stellen van  doelen  dan  achterwege.  Richt  je  in plaats  daarvan  op je  methode.

						Je  stijgt niet tot  het  niveau  van  je doelen. Je valt  terug  naar  het niveau  van je  methoden.

				









					b   Nadat dit boek  werd gedrukt,  is er nieuwe informatie  over British  Cycling gepubliceerd.  Je kunt  mijn ideeën  hierover lezen  op  atomichabits.com/cycling.

					

						c   Ik heb  dit voorbeeld  even doorgerekend. Washington ligt zo’n  360 kilometer  bij  New York vandaan. Als je  aanneemt dat  je  met  een 747  of een Airbus  A380  vliegt  en  de route  met  3,5 graad aanpast  als je Los Angeles verlaat, verandert  de  richting van  de neus van het vliegtuig  zo’n 2,10 tot  2,30 meter.  Een kleine verandering in richting  kan leiden  tot een  zeer grote  verandering in het doel.

					








2 
Je gewoontes vormen je 
identiteit (en omgekeerd)
Waarom is het zo gemakkelijk om slechte gewoontes te herhalen en zo moeilijk om goede aan te leren? Er zijn maar weinig dingen die een groter effect op je leven hebben dan het verbeteren van je dagelijkse gewoontes. Toch is de kans groot dat je over een jaar nog steeds hetzelfde doet in plaats van iets beters.
Het is vaak moeilijk om voor langer dan een paar dagen onze goede gewoontes vol te houden, zelfs als onze poging oprecht is en we ons tijdelijk gemotiveerd voelen. Gewoontes zoals sporten, mediteren, een dagboek bijhouden en koken zijn haalbaar voor een paar dagen, en dan worden ze een gedoe.
Maar als je gewoontes eenmaal ingesleten zijn, lijken ze voor altijd te blijven hangen, in het bijzonder de ongewenste gewoontes. Ondanks onze beste bedoelingen lijkt het onmogelijk om ongezonde gewoontes zoals junkfood eten, te veel televisiekijken, uitstelgedrag of roken af te leren.
Het veranderen van onze gewoontes is om twee redenen moeilijk. Ten eerste proberen we het verkeerde te veranderen en ten tweede proberen we onze gewoontes op de verkeerde manier te veranderen. In dit hoofdstuk zal ik de eerste reden behandelen. In de hoofdstukken erna ga ik dieper in op de tweede reden.
De eerste fout die we maken, is dat we proberen het verkeerde te veranderen. Om te begrijpen wat ik bedoel, moet je de drie lagen waar verandering plaatsvindt kennen. Je kunt ze zien als de rokken van een ui.1
DE DRIE LAGEN VAN GEDRAGSVERANDERING
 
[image: Fig3.ai]
Figuur 3
Er zijn drie lagen van gedragsverandering: een verandering van je resultaten, een verandering in je processen en een verandering van je identiteit.
 
De eerste laag is je resultaten veranderen. Dit niveau heeft te maken met het veranderen van je resultaten: afvallen, een boek schrijven, kampioen worden. De meeste doelen die je jezelf stelt, zijn verbonden aan dit veranderingsniveau.
De tweede laag is je proces veranderen. Dit niveau heeft te maken met het veranderen van je gewoontes en methoden. Denk aan het invoeren van een nieuwe routine in de sportschool, je bureau opruimen zodat je beter kunt werken, de gewoonte ontwikkelen om te mediteren op een vast tijdstip. De meeste gewoontes die je vormt, hebben met dit niveau te maken.
De derde en diepste laag is het veranderen van je identiteit. Dit niveau heeft te maken met het veranderen van je overtuigingen. Denk aan je kijk op de wereld, je zelfbeeld, hoe je oordeelt over jezelf en anderen. De meeste overtuigingen, aannamen en vooroordelen die je hebt, zijn verbonden aan dit niveau.
Resultaten gaan om wat je krijgt. Processen draaien om wat je doet. Identiteit gaat over waar je in gelooft. Als je gewoontes wilt ontwikkelen die blijvend zijn (als het erom gaat een methode te ontwikkelen van 1 procentverbeteringen), is het probleem niet dat het ene niveau ‘slechter’ of ‘beter’ is dan het andere. Alle veranderingsniveaus zijn nuttig op hun eigen manier. Het probleem zit hem in de richting van de verandering.
Veel mensen beginnen met het veranderen van hun gewoontes door zich te richten op wat ze willen bereiken. Dit leidt tot resultaatgerichte gewoontes. Het alternatief is om identiteitsgerichte gewoontes te ontwikkelen. Door deze aanpak richt je je op wie je wilt worden.
RESULTAATGERICHTE GEWOONTES
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IDENTITEITSGERICHTE GEWOONTES
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Figuur 4
Bij resultaatgerichte gewoontes ligt de nadruk op wat je wilt bereiken. Bij identiteitsgerichte gewoontes ligt de nadruk op wie je wilt worden.
 
Stel je nu twee mensen voor die beiden een sigaret afslaan. Als de eerste persoon een sigaret krijgt aangeboden, zegt hij: ‘Nee, bedankt. Ik probeer te stoppen met roken.’ Dat klinkt als een redelijke reactie, maar deze persoon denkt nog steeds dat hij een roker is die iemand anders probeert te zijn. Hij hoopt dat zijn gedrag zal veranderen terwijl hij aan zijn overtuigingen vasthoudt.
De tweede persoon zegt: ‘Nee, bedankt. Ik rook niet.’ Het is een klein verschil, maar deze uitspraak geeft een verschuiving in identiteit aan. Het roken was een onderdeel van haar vorige leven, maar niet van haar huidige. Ze ziet zichzelf niet langer als iemand die rookt.
De meeste mensen denken niet eens aan het veranderen van hun identiteit als ze zichzelf proberen te verbeteren. Ze denken alleen maar: ik wil slank zijn (resultaat) en als ik dit dieet volhoud, word ik slank (proces). Ze stellen doelen op en bepalen welke handelingen ze moeten doen om deze doelen te bereiken zonder na te denken over de overtuigingen die hun handelingen aansturen. Ze veranderen nooit de manier waarop ze naar zichzelf kijken, en ze beseffen niet dat hun oude identiteit hun nieuwe veranderplannen kan ondermijnen.
Achter alle handelingen zitten overtuigingen. Zo is een democratie gebaseerd op overtuigingen als vrijheid, de meerderheid beslist en maatschappelijke gelijkheid. Een dictatuur kent een heel andere reeks aan overtuigingen, zoals absolute macht en strikte gehoorzaamheid. Je kunt je in een democratie vele manieren voorstellen waarop je meer mensen ertoe aanzet om te gaan stemmen, maar zo’n gedragsverandering zou nooit lukken in een dictatuur. Dat past niet bij de identiteit ervan. Stemmen is gedrag dat onmogelijk is bij bepaalde overtuigingen.
Als we het hebben over individuen, organisaties of maatschappijen zien we een soortgelijk patroon. Er bestaat een reeks overtuigingen en aannamen die het systeem vormen, een identiteit die achter de gewoontes zit.
Gedrag dat niet bij iemand past, is niet blijvend. Je wilt misschien meer geld, maar als je iemand bent die consumeert in plaats van creëert, word je telkens weer aangetrokken tot geld uitgeven in plaats van het te sparen. Je wilt misschien gezonder worden, maar als je comfort belangrijker vindt dan prestaties, word je aangetrokken door luieren in plaats van sporten. Het is moeilijk om je gewoontes te veranderen als je nooit de onderliggende overtuigingen die tot je gedrag leiden verandert. Je hebt een nieuw doel en een nieuw plan, maar je hebt niet veranderd wie je bent.
Het verhaal van Brian Clark, een ondernemer uit Boulder in Colorado, is hier een goed voorbeeld van. ‘Zolang als ik me kan herinneren, heb ik op mijn nagels gebeten,’ vertelde Clark aan mij. ‘Het begon als een zenuwtrek toen ik jong was en veranderde vervolgens in een ongewenst verzorgingsritueel. Op een dag besloot ik om te stoppen met nagelbijten tot mijn nagels een beetje waren gegroeid.2 Slechts door pure wilskracht slaagde ik daarin.’
Toen deed Clark iets verrassends.
‘Ik vroeg aan mijn vrouw om een afspraak bij de manicure voor me te regelen,’ zei hij. ‘Ik dacht dat als ik moest betalen voor het onderhouden van mijn nagels, ik er dan niet op zou bijten. Het werkte, maar niet omdat het me anders geld zou kosten. Wat er gebeurde was dat de manicure mijn vingers er voor het eerst in mijn leven echt mooi uit liet zien. De manicure zei zelfs dat ik, afgezien van het bijten, echt gezonde, aantrekkelijke nagels had. Opeens was ik trots op mijn nagels. Hoewel dat niet iets was waar ik op uit was, zorgde het wel voor een grote verandering. Ik heb daarna nooit meer op mijn nagels gebeten. Ik kwam zelfs niet in de verleiding. Dat komt allemaal doordat ik ze nu graag goed verzorg.’
De ultieme vorm van intrinsieke motivatie krijg je als de gewoonte deel gaat uitmaken van je identiteit. Je kunt wel zeggen dat jij dit graag wilt, maar het is heel iets anders als je zegt dat jij zo bent.
Hoe trotser je bent op een bepaald onderdeel van je identiteit, hoe gemotiveerder je bent om de gewoontes die daarbij horen vol te houden. Als je trots bent op hoe je haar eruitziet, ontwikkel je allerlei gewoontes om ervoor te zorgen. Als je trots bent op de omvang van je spierballen, zorg je ervoor dat je nooit een oefening voor je bovenlichaam overslaat. Als je trots bent op de sjaals die je breit, besteed je waarschijnlijk elke week uren aan breien. Als er eenmaal sprake is van trots, doe je je uiterste best om vast te houden aan je gewoontes.
Echte gedragsverandering is identiteitsverandering. Je kunt beginnen aan het ontwikkelen van een nieuwe gewoonte doordat je gemotiveerd bent, maar je houdt het alleen vol doordat het een onderdeel wordt van je identiteit. Iedereen kan zichzelf ervan overtuigen om een paar keer naar de sportschool te gaan of gezond te eten, maar als je niet de overtuiging achter het gedrag verandert, is het moeilijk om langdurige veranderingen vol te houden. Verbeteringen zijn slechts tijdelijk totdat ze een onderdeel worden van wie je bent.
 

						Het doel is niet om een boek te lezen. Het doel is een lezer te worden.

						Het doel is niet om een marathon te winnen. Het doel is een hardloper te worden.

						Het doel is niet om een instrument te leren spelen. Het doel is een muzikant te worden.

				
 
Je gedrag is meestal een afspiegeling van je identiteit. Wat je doet geeft aan wie je denkt te zijn, of dat nu bewust of onbewust is.d Uit onderzoek blijkt dat als iemand eenmaal gelooft dat een bepaald onderdeel deel uitmaakt van zijn of haar identiteit, hij eerder geneigd is om te handelen in overeenstemming met die overtuiging.3 Iemand die zichzelf bijvoorbeeld beschouwde als ‘iemand die stemt’, had eerder de neiging om te gaan stemmen dan iemand die gewoon beweerde dat ‘stemmen’ iets was wat hij wilde doen. Hetzelfde geldt voor iemand die sporten in haar identiteit opneemt. Zij hoeft zichzelf er niet van te overtuigen dat ze moet sporten. Het juiste doen is gemakkelijk. Want als je gedrag en identiteit volledig op één lijn zitten, streef je niet langer gedragsverandering na. Je handelt gewoon als iemand van wie je al gelooft dat je hem of haar bent.
Net als bij alle onderdelen van gewoontevorming is ook dit weer een mes dat aan twee kanten snijdt. Als het in je voordeel werkt, kan identiteitsverandering een sterke kracht zijn voor zelfverbetering. Maar als het in je nadeel werkt, kan identiteitsverandering een vloek zijn. Als je eenmaal een identiteit hebt aangenomen, kan je trouw eraan gemakkelijk je vermogen om te veranderen beïnvloeden. Veel mensen gaan door het leven als een cognitieve slaapwandelaar en volgen blindelings de normen die verbonden zijn aan hun identiteit.
 

						‘Ik heb echt geen richtinggevoel.’

						‘Ik ben geen ochtendmens.’

						‘Ik ben slecht in het onthouden van namen.’

						‘Ik kom altijd te laat.’

						‘Ik ben niet handig als het om technische dingen gaat.’

						‘Ik ben verschrikkelijk slecht in wiskunde.’

				
 
... en duizenden andere variaties.
Als je jarenlang in je hoofd een verhaal hebt herhaald tegen jezelf, is het gemakkelijk om daarin te blijven hangen en je verhaal te accepteren als een vaststaand feit. Na verloop van tijd ga je je zelfs verzetten omdat ‘dat niet is wie ik ben’. Er wordt interne druk uitgeoefend om je zelfbeeld te behouden en je te gedragen op een manier die past bij je overtuigingen.4 Je vindt altijd wel een manier waarop je kunt vermijden dat je jezelf tegenspreekt.
Hoe sterker een gedachte of handeling verbonden is aan je identiteit, hoe moeilijker het is om die te veranderen. Het kan prettig voelen om te geloven waar jouw cultuur in gelooft (groepsidentiteit), of datgene te doen waardoor je zelfbeeld in stand blijft (persoonlijke identiteit), zelfs als het verkeerd is. De grootste belemmering voor een positieve verandering op elk niveau (individueel, team, maatschappij) is een identiteitsconflict. Goede gewoontes kunnen verstandelijk gezien logisch lijken, maar als ze botsen met je identiteit, slaag je er niet in om ze door te zetten.
Op elke willekeurige dag kun je moeite hebben met het volhouden van je gewoontes, omdat je te druk, te moe of te overweldigd bent, of om honderden andere redenen. Echter, op de lange termijn is de werkelijke reden van het niet volhouden van je gewoontes dat je zelfbeeld je in de weg zit. Daarom moet je niet te gehecht raken aan één versie van je identiteit. Vooruitgang kun je alleen bereiken als je dingen afleert. De beste versie van jezelf worden vereist dat je constant je overtuigingen herziet en je identiteit verbetert en uitbreidt.
Dit leidt tot een belangrijke vraag. Als je overtuigingen en wereldbeeld zo’n belangrijke rol in je gedrag spelen, waar komen ze dan eigenlijk vandaan? Hoe wordt je identiteit precies gevormd? Hoe kun je nadruk leggen op de nieuwe onderdelen van je identiteit waar je wat aan hebt en langzaam maar zeker de onderdelen waar je last van hebt kwijtraken?
VERANDER JE IDENTITEIT IN TWEE STAPPEN
Je identiteit komt voort uit je gewoontes. Je wordt niet geboren met vaste overtuigingen. Elke overtuiging, waaronder die over jezelf, is aangeleerd en geconditioneerd door ervaring.e
Of nauwkeuriger gezegd, jouw gewoontes zijn hoe jij je identiteit belichaamt. Als je je bed elke ochtend opmaakt, belichaam je de identiteit van een georganiseerd iemand. Als je elke dag schrijft, belichaam je de identiteit van een creatief iemand. Als je elke dag traint, belichaam je de identiteit van een sportief iemand.
Hoe vaker je bepaald gedrag herhaalt, hoe meer je de identiteit versterkt die verbonden is aan dat gedrag. Het woord ‘identiteit’ komt oorspronkelijk van het Latijnse woord essentitas, wat ‘wezen’ betekent, en het woord identidem, wat ‘herhaaldelijk’ betekent. Je identiteit is letterlijk je ‘herhaaldelijke wezen’.5
Hoe je gelooft dat je identiteit er nu uitziet, wordt bepaald doordat je er bewijs van hebt. Als je twintig jaar lang elke zondag naar de kerk gaat, heb je bewijs dat je gelovig bent. Als je elke avond een uur biologie studeert, heb je bewijs dat je leergierig bent. Als je zelfs als het sneeuwt naar de sportschool gaat, heb je bewijs dat je je gezondheid serieus neemt. Hoe meer bewijs je hebt voor een overtuiging, hoe sterker je erin gelooft.
Voor het merendeel van mijn jeugd zag ik mezelf niet als een schrijver. Als je toen aan een van mijn leraren van de middelbare school of de professoren op de universiteit had gevraagd of ik een schrijver was, zouden ze tegen je hebben gezegd dat ik een middelmatige schrijver was. Absoluut geen uitblinker. Toen ik aan mijn schrijfcarrière begon, plaatste ik de eerste paar jaar elke maandag en donderdag een nieuw stuk op mijn blog. Terwijl het bewijs groeide, groeide ook mijn identiteit als schrijver. Ik begon niet als schrijver. Ik werd er een door mijn gewoontes.
Uiteraard zijn je gewoontes niet de enige handelingen die je identiteit beïnvloeden, maar doordat ze zo vaak plaatsvinden, zijn ze meestal wel de belangrijkste. Elke ervaring in het leven verandert je zelfbeeld, maar het is onwaarschijnlijk dat je jezelf beschouwt als een voetballer omdat je eens tegen een bal hebt geschopt, of als een kunstenaar omdat je een schilderij hebt gemaakt. Als je deze handelingen echter herhaalt, stapelt het bewijs zich op en verandert je zelfbeeld. Het effect van eenmalige ervaringen is meestal verwaarloosbaar, terwijl het effect van gewoontes in de loop van de tijd wordt versterkt. Dat betekent dat je gewoontes bijdragen aan het grootste deel van het bewijs dat je identiteit vormt. Op deze manier staat het proces van gewoontes ontwikkelen eigenlijk gelijk aan het proces van jezelf worden.
Dit is een geleidelijke ontwikkeling. We kunnen niet veranderen door met onze vingers te knippen en te besluiten om heel iemand anders te worden. We veranderen stukje bij beetje, dag na dag, gewoonte na gewoonte.6 We hebben constant te maken met een miniontwikkeling van het ‘ik’.
Elke gewoonte is als een idee: hé, misschien is dit wie ik ben. Als je een boek uit hebt, ben je misschien iemand die van lezen houdt. Als je naar de sportschool gaat, ben je misschien iemand die van sporten houdt. Als je op je gitaar speelt, ben je misschien iemand die van muziek houdt.
Elke handeling die je verricht, is een stapje op weg naar de persoon die je graag wilt worden. Geen van deze handelingen op zich zal je overtuigingen veranderen, maar samen vormen ze het bewijs van je nieuwe identiteit. Daarom is er voor een zinvolle verandering geen radicale ommekeer nodig. Kleine gewoontes kunnen voor een zinvol verschil zorgen doordat ze bewijs verschaffen voor een nieuwe identiteit. En als een verandering zinvol is, is het echt een grote verandering. Dat is het tegenstrijdige van het doorvoeren van kleine verbeteringen.
Als je dit alles samenvoegt, zie je dat gewoontes de manier zijn om je identiteit te veranderen. De meest praktische manier om te veranderen wie je ben, is door te veranderen wat je doet.
 

						Elke keer dat je een pagina schrijft, ben je een schrijver.

						Elke keer dat je viool speelt, ben je een muzikant.

						Elke keer dat je traint, ben je een sporter.

						Elke keer dat je je werknemers aanmoedigt, ben je een leider.

				
 
Elke gewoonte zorgt niet alleen voor resultaten, maar leert je ook iets wat nog veel belangrijker is, namelijk dat je op jezelf kunt vertrouwen. Je begint te geloven dat je deze dingen echt voor elkaar kunt krijgen. Als je alle stapjes bij elkaar optelt en je steeds meer bewijs verzamelt, begint het verhaal dat je aan jezelf vertelt ook te veranderen.
Uiteraard werkt het ook de andere kant op. Elke keer dat je ervoor kiest om toe te geven aan een slechte gewoonte, betekent dat bewijs voor die identiteit. Het goede nieuws is dat je niet perfect hoeft te zijn. Het werkt twee kanten op. Je hoeft niet alleen maar bewijzen te verzamelen voor de persoon die je wilt worden. Je hebt slechts meer bewijzen nodig voor de persoon die je wilt worden dan voor die persoon die je niet wilt zijn. Het maakt niet uit of je een paar keer vervalt tot slecht gedrag of een onproductieve gewoonte. Je doel is gewoon om het merendeel van de tijd de stappen te nemen die je in de richting van de persoon brengen die je wilt worden.
Nieuwe identiteiten vereisen nieuw bewijs. Als je steeds hetzelfde doet, krijg je dezelfde resultaten als je altijd al hebt gehad. Als er niets verandert, gaat er niets veranderen.
Het is een eenvoudig proces dat uit twee stappen bestaat:
 

						Besluit wie je wilt zijn.

						Bewijs het aan jezelf met kleine overwinningen.

				
 
Als eerste besluit je wie je wilt zijn. Dit geldt voor alle niveaus: als individu, als teamlid, als onderdeel van een gemeenschap of een land. Waar wil je voor staan? Wat zijn je principes en waarden? Wie wil je graag worden?
Dit zijn belangrijke vragen. Veel mensen weten niet waar ze moeten beginnen, maar ze weten wel welke resultaten ze willen. Zo willen ze bijvoorbeeld strakke buikspieren, minder angstig zijn of een verdubbeling van hun salaris. Dat is prima. Begin daar en werk terug van de resultaten die je wilt naar iemand die die resultaten kan behalen. Stel jezelf de vraag: hoe is de persoon die het resultaat kan behalen dat ik wil? Hoe zit iemand die 20 kilo kan afvallen in elkaar? Hoe ziet iemand die een nieuwe taal kan leren eruit? Hoe is de persoon die een succesvol bedrijf begint?
Neem bijvoorbeeld de vraag ‘Hoe zit iemand die een boek kan schrijven in elkaar?’ Dat is waarschijnlijk iemand die consequent en betrouwbaar is. Nu verschuift je aandacht van het schrijven van een boek (resultaatgericht) naar iemand die consequent en betrouwbaar is (identiteitsgericht).
Dit proces kan leiden tot de volgende overtuigingen:
 

						Ik ben het soort lerares dat opkomt voor haar leerlingen.

						Ik ben het soort arts dat iedere patiënt de tijd en empathie geeft die hij nodig heeft.

						Ik ben het soort manager dat haar werknemers verdedigt.

				
 
Als je eenmaal weet wie je wilt zijn, kun je kleine stappen gaan nemen om je gewenste identiteit te versterken. Ik heb een vriendin die meer dan 45 kilo is afgevallen door zich af te vragen: wat zou een gezond iemand doen? De hele dag door gebruikte ze deze vraag als leidraad. Zou een gezond iemand gaan lopen of een taxi nemen? Zou een gezond iemand een burrito of een salade bestellen? Ze bedacht dat als ze zich lang genoeg als een gezond iemand gedroeg, ze uiteindelijk zo zou worden. Ze had gelijk.
Het idee van identiteitsgerichte gewoontes leidt ons naar een ander belangrijk thema in dit boek, namelijk terugkoppeling. Je gewoontes vormen je identiteit, en je identiteit vormt je gewoontes. Het werkt beide kanten op. De vorming van alle gewoontes zorgt voor een terugkoppeling (een concept waar we in het volgende hoofdstuk dieper op ingaan), maar het is belangrijk om je terugkoppeling te baseren op je waarden, principes en identiteit in plaats van op je resultaten. De focus moet altijd liggen op dat je wilt veranderen en iemand anders wilt worden, en niet op het verkrijgen van een bepaald resultaat.
WAAROM GEWOONTES ECHT BELANGRIJK ZIJN
Identiteitsverandering vormt het kompas van gewoonteverandering. In de rest van dit boek vind je gedetailleerde instructies over hoe je betere gewoontes ontwikkelt bij jezelf, je gezin, je team, je bedrijf en waar je maar wilt. Maar de ware vraag luidt: word je iemand die je wilt worden? De eerste stap draait niet om wat en hoe, maar om wie. Jij moet weten wie je wilt zijn. Anders is je streven naar verandering als een schip zonder roer. Vandaar dat we hier beginnen.
Jij hebt de macht om je overtuigingen over jezelf te veranderen. Je identiteit is niet statisch. Je hebt op elk moment een keus. Je kunt nu voor de identiteit kiezen die je wilt en deze versterken met de gewoontes waar je nu voor kiest. Dat brengt ons tot het onderliggende doel van dit boek en waarom gewoontes echt belangrijk zijn.
Betere gewoontes ontwikkelen draait niet om het vullen van je dag met handigheidjes die je leven eenvoudiger maken. Het gaat niet om elke avond je tanden flossen, elke ochtend een koude douche nemen of elke dag dezelfde outfit dragen. Het gaat niet om het bereiken van meetbare successen zoals meer geld verdienen, afvallen of stress verminderen. Gewoontes kunnen ervoor zorgen dat je al deze dingen bereikt, maar ze gaan in wezen niet over iets ‘hebben’. Ze gaan over iemand ‘worden’.
Uiteindelijk zijn je gewoontes belangrijk omdat ze je helpen iemand te worden die je graag wilt zijn. Ze zijn de manier waarop je je diepste overtuigingen over jezelf ontwikkelt. Je wordt vrij letterlijk gezien je gewoontes.
 
Samenvatting

						Er zijn drie veranderniveaus: resultaatverandering, procesverandering en identiteitsverandering.

						De effectiefste manier om je gewoontes te veranderen is door je niet te richten op wat je wilt bereiken, maar op wie je graag wilt worden.

						Je identiteit komt voort uit je gewoontes. Elke handeling is bewijs voor de persoon die je graag wilt worden.

						De beste versie van jezelf worden vereist dat je constant je overtuigingen aanpast en je identiteit verbetert en uitbreidt.

						Gewoontes zijn echt belangrijk, niet omdat ze tot betere resultaten leiden (hoewel dat mogelijk is), maar omdat ze je overtuigingen over jezelf kunnen veranderen.

				









						d   De termen ‘onbewust’, ‘niet bewust’ en ‘onderbewust’ worden allemaal gebruikt om het ontbreken van bewustzijn of gedachten te omschrijven. Zelfs in academische kringen worden deze woorden afwisselend gebruikt zonder te veel muggenzifterij (wat vrij ongebruikelijk is). ‘Niet bewust’ is de term die ik in dit boek ga gebruiken, omdat het begrip breed genoeg is om zowel het proces van de geest waar we nooit bewust toegang toe hebben als de momenten waarop we gewoon geen aandacht besteden aan wat zich om ons heen bevindt te vatten. ‘Niet bewust’ is een omschrijving van alles waar je niet bewust over nadenkt.

					

						e   Uiteraard zijn er sommige onderdelen van je identiteit die over het geheel genomen ongewijzigd blijven (bijvoorbeeld dat je jezelf omschrijft als iemand die groot of klein is). Maar zelfs voor de meer vaste eigenschappen en kenmerken geldt dat je ervaringen in het leven ervoor zorgen of je ze in een positief of negatief licht ziet.
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In vier stappen betere 
gewoontes aanleren
In 1898 voerde psycholoog Edward Thorndike een experiment uit dat de basis zou leggen voor ons inzicht in hoe gewoontes zich vormen en wat ons gedrag stuurt.1 Thorndike interesseerde zich voor het gedrag van dieren en hij begon met katten te werken.
Hij plaatste elke kat in een ‘puzzelhok’. Het hok was zo ontworpen dat een kat door een luikje kon ontsnappen ‘door een eenvoudige handeling, bijvoorbeeld door aan een lus in een touw te trekken, op een hendel te drukken, of door op een platform te gaan staan’.2 Zo zat er bijvoorbeeld in een hok een hendel. Als er op die hendel werd gedrukt, ging er een luikje aan de zijkant van het hok open. Als het luikje eenmaal open was, kon de kat uit het hok springen en naar een bakje met eten rennen.
Zodra de katten in het hok werden gestopt, wilden de meeste meteen ontsnappen. Ze stopten hun neus in de hoeken, staken hun poten door openingen en klauwden naar losse voorwerpen. Nadat ze een paar minuten het hok hadden verkend, drukten de katten op de magische hendel. Dan ging het luikje open en ontsnapten ze.
Gedurende vele testen volgde Thorndike het gedrag van elke kat. In het begin bewogen de dieren zich willekeurig door het hok. Maar zodra de hendel was ingedrukt en het luikje openging, begon het leerproces. Langzaam maar zeker leerde elke kat om het drukken op de hendel te associëren met de beloning van het ontsnappen uit het hok en het krijgen van het eten.
Na twintig tot dertig tests werd dit gedrag zo automatisch en gebruikelijk dat de kat binnen een paar seconden wist te ontsnappen. Zo noteerde Thorndike bijvoorbeeld: ‘Het kostte kat 12 de volgende tijden om de handeling uit te voeren: 160 seconden, 30 seconden, 90 seconden, 60, 15, 28, 20, 30, 22, 11, 15, 20, 14, 10, 14, 10, 8, 8, 5, 10, 8, 6, 6, 7.’
Tijdens de eerste drie tests wist een kat in gemiddeld anderhalve minuut te ontsnappen. Tijdens de laatste drie tests wist hij in gemiddeld 6,3 seconden te ontsnappen. Door de oefening maakte elke kat minder fouten en zijn handelingen werden sneller en gingen automatischer. In plaats van dezelfde fouten te herhalen ging de kat recht op de oplossing af.
In zijn onderzoeken omschrijft Thorndike het leerproces door te stellen: ‘Gedrag dat bevredigende consequenties heeft, wordt vaak herhaald, en gedrag dat onprettige consequenties oplevert, wordt minder vaak herhaald.’3 Zijn werk geeft ons het perfecte uitgangspunt om te bespreken hoe gewoontes zich vormen in ons leven. Het geeft ook antwoord op een aantal fundamentele vragen, zoals: wat zijn gewoontes? Waarom doen de hersenen eigenlijk moeite om ze te ontwikkelen?
WAAROM JE HERSENEN GEWOONTES ONTWIKKELEN
Een gewoonte is gedrag dat vaak genoeg is herhaald om een automatisme te worden. Het proces van gewoontevorming begint met vallen en opstaan. Als je in je leven te maken krijgt met een nieuwe situatie, moeten je hersenen een besluit nemen. Hoe reageer ik hierop? De eerste keer dat je tegen een probleem aan loopt, weet je niet zeker hoe je het moet oplossen. Zoals de katten van Thorndike probeer je gewoon dingen uit om te zien wat werkt.
In deze periode is de neurologische activiteit in de hersenen groot.4 Je analyseert zorgvuldig de situatie en je besluit bewust hoe je reageert. Je neemt enorm veel nieuwe informatie op en probeert daar wijs uit te worden. De hersenen zijn druk met het vinden van de meest effectieve aanpak.
Af en toe vind je dan een oplossing, net als de kat die op een hendel drukt. Je bent nerveus en ontdekt dat als je gaat hardlopen je daar rustiger van wordt. Je bent mentaal uitgeput van een lange dag op het werk en je komt erachter dat je ontspant door computerspelletjes te spelen. Je verkent, verkent, verkent en dan... plotsklaps... volgt er een beloning.
Nadat je een onverwachte beloning hebt gekregen, verander je je strategie voor de volgende keer. Je hersenen beginnen meteen de gebeurtenissen die voorafgingen aan de beloning op te slaan. Wacht eens... dat gaf me een goed gevoel. Wat deed ik even daarvoor?
Dit is de terugkoppeling die achter elk menselijk gedrag zit: proberen, mislukken, leren en iets anders proberen. Door iets vaker te doen beginnen de nutteloze bewegingen te verdwijnen en worden de nuttige handelingen versterkt. Dan ontstaat er een gewoonte.
Als je telkens weer met een probleem te maken krijgt, beginnen je hersenen het oplossingsproces te automatiseren. Je gewoontes zijn gewoon een reeks automatische oplossingen voor de problemen en de stress waar je regelmatig mee te maken hebt. Zoals gedragstherapeut Jason Hreha schrijft: ‘Gewoontes zijn gewoon betrouwbare oplossingen voor terugkerende problemen in onze omgeving.’5
Als gewoontes worden aangeleerd, neemt het niveau van activiteit in de hersenen af.6 Je gaat reageren op de aanwijzingen die succes voorspellen en de rest negeer je. Als een soortgelijke situatie zich in de toekomst voordoet, weet je precies waar je op moet letten. Het is niet langer nodig om een situatie van alle kanten te bekijken. Je hersenen slaan het vallen-en-opstaanproces over en maken een regel aan: als dit gebeurt, dan doe ik dat. Deze cognitieve scripts kunnen automatisch worden gevolgd als de juiste situatie zich voordoet. Nu krijg je als je je gestrest voelt de drang om te gaan hardlopen. Zodra je van je werk thuiskomt, pak je de controller om computerspelletjes te spelen. Een keuze waar je eerst moeite voor moest doen, is nu een automatisme geworden. Er is een gewoonte ontstaan.
Gewoontes zijn mentale snelkoppelingen die ontstaan door ervaring. In zekere zin is een gewoonte gewoon een herinnering aan de stappen die je eerder hebt genomen om in het verleden een probleem op te lossen. Als de omstandigheden juist zijn, kun je uit deze herinnering putten en automatisch dezelfde oplossing toepassen. De belangrijkste reden dat de hersenen het verleden onthouden, is om beter te kunnen voorspellen wat in de toekomst zal werken.7
Gewoontevorming is ongelooflijk nuttig, omdat het bewuste verstand het knelpunt van de hersenen is.8 Je verstand kan slechts aan één probleem tegelijk denken. Daardoor zijn je hersenen altijd aan het werk om je bewuste aandacht te bewaren voor de taak die het belangrijkst is. Als het mogelijk is, schuift het bewuste verstand graag taken door naar het onbewuste verstand om ze automatisch te doen.9 Dit is precies wat er gebeurt als er een gewoonte wordt gevormd. Gewoontes verminderen de cognitieve last en maken capaciteit vrij in je hersenen, zodat je je aandacht aan andere taken kunt besteden.10
Hoewel gewoontes efficiënt zijn, vragen sommige mensen zich nog steeds af wat de voordelen van gewoontes zijn. De discussie erover gaat ongeveer als volgt. Zorgen gewoontes er niet voor dat mijn leven saai wordt? Ik wil mezelf niet vastleggen door een levensstijl te hebben die ik niet prettig vind. Zorgt zoveel routine er niet voor dat de levendigheid en spontaniteit van het leven verdwijnt? Dat is zelden het geval. Zulke vragen leiden tot een schijndilemma. Ze geven je het idee dat je moet kiezen tussen het ontwikkelen van gewoontes en het bereiken van vrijheid. Terwijl ze in werkelijkheid elkaar aanvullen.
Gewoontes betekenen niet dat je beknot wordt in je vrijheid. Ze creëren juist vrijheid. In feite zijn mensen die geen gewoontes hebben vaak degenen met de minste vrijheid. Zonder goede financiële gewoontes zul je altijd worstelen om de volgende euro binnen te halen. Zonder goede gezondheidsgewoontes zul je altijd te weinig energie hebben. Zonder goede leergewoontes zul je altijd het gevoel hebben dat je achter de feiten aan loopt. Als je altijd besluiten moet nemen over eenvoudige taken (bijvoorbeeld: wanneer moet ik sporten, waar ga ik heen om te schrijven, wanneer betaal ik de rekeningen), heb je minder tijd voor vrijheid. Pas als je de basisdingen in het leven gemakkelijker maakt, kun je de mentale ruimte creëren die je nodig hebt om vrij te denken en creatief te zijn.
Omgekeerd is het zo dat als je je gewoontes onder controle hebt en de basisdingen in het leven zijn afgehandeld, je verstand de ruimte heeft om zich te richten op nieuwe uitdagingen en om een volgende reeks problemen te overwinnen. Als je nu gewoontes ontwikkelt, kun je in de toekomst meer doen wat je wilt.
DE WETENSCHAP ACHTER HOE GEWOONTES WERKEN
Het ontwikkelen van een gewoonte kan in vier eenvoudige stappen worden opgedeeld: aanwijzing, verlangen, actie en beloning.f Door haar op te delen in deze vier fundamentele fasen leren we begrijpen wat een gewoonte is, hoe ze werkt en hoe we deze gewoonte kunnen verbeteren.
 
[image: Fig6.ai]
 
Figuur 5
Alle gewoontes verlopen via vier fasen in dezelfde volgorde: aanwijzing, verlangen, actie en beloning.
Dit vierstappenpatroon vormt de ruggengraat van elke gewoonte, en je hersenen doorlopen deze stappen elke keer in dezelfde volgorde.
Om te beginnen is er de aanwijzing. De aanwijzing zet je hersenen ertoe aan om een bepaald gedrag in gang te zetten. Het is wat informatie die voorspelt dat er een beloning volgt. Onze prehistorische voorouders besteedden aandacht aan aanwijzingen die de locatie van primaire beloningen aangaven, zoals eten, water en seks. Tegenwoordig besteden we het merendeel van onze tijd aan het oppikken van aanwijzingen die secundaire beloningen voorspellen, zoals geld en roem, macht en status, lof en goedkeuring, liefde en vriendschap, of een gevoel van persoonlijke voldoening. (Uiteraard verbetert het nastreven hiervan ook indirect onze kansen op overleving en voortplanting, het diepere motief achter alles wat we doen.)
Je hersenen zijn constant bezig met het analyseren van wat er vanbinnen bij je omgaat en van de omgeving om je heen. Ze zijn constant op zoek naar aanwijzingen van waar beloningen te vinden zijn. Omdat de aanwijzing de eerste indicatie is dat we dicht in de buurt zijn van een beloning, leidt dat als vanzelf tot een verlangen.
Verlangens zijn de tweede stap, en ze vormen de motiverende kracht achter elke gewoonte. Als er geen motivatie of verlangen is, hebben we geen reden om te handelen. Waar je naar verlangt is niet de gewoonte zelf, maar de verandering van de toestand die die met zich meebrengt. Je verlangt niet naar het roken van een sigaret, maar naar het gevoel van opluchting dat het met zich meebrengt. Je bent gemotiveerd om je tanden te poetsen omdat je mond erna schoon aanvoelt. Je wilt niet de tv aanzetten, je wilt vermaakt worden. Elk verlangen is verbonden aan de wens om je innerlijke toestand te veranderen. Dit is een belangrijk punt waar ik later dieper op inga.
Verlangens verschillen van persoon tot persoon. In theorie kan elk beetje informatie een verlangen oproepen, maar in de praktijk is het zo dat mensen niet allemaal door dezelfde aanwijzingen gemotiveerd worden. Voor een gokker kan het geluid van fruitmachines een krachtige trigger zijn die een intens gevoel van verlangen kan opwekken. Voor iemand die zelden gokt, zijn de toeters en bellen in een casino slechts achtergrondgeluiden. Aanwijzingen betekenen niets totdat ze geïnterpreteerd worden. De gedachten, gevoelens en emoties van de toeschouwer veranderen een aanwijzing in een verlangen.
De derde stap is actie. Actie is de gewoonte die je hebt en die de vorm kan aannemen van een gedachte of een handeling. Of een actie plaatsvindt, hangt af van hoe gemotiveerd je bent en hoeveel wrijving je associeert met het gedrag. Als een bepaalde actie meer lichamelijke of geestelijke moeite kost dan je bereid bent erin te stoppen, dan doe je het niet. Je actie hangt ook af van je vaardigheid. Het klinkt eenvoudig, maar een gewoonte kan alleen ontstaan als je in staat bent om haar uit te voeren. Als je een basketbal in de basket wilt dunken, maar je niet hoog genoeg kunt springen om de ring te bereiken, dan heb je pech gehad.
Tot slot is het zo dat actie leidt tot een beloning. Beloningen zijn het uiteindelijke doel van elke gewoonte. De aanwijzing is het opmerken van de beloning. Het verlangen draait om het willen krijgen van de beloning. De actie draait om het verkrijgen van de beloning. We jagen beloningen na omdat ze twee doelen dienen: 1) ze geven ons voldoening en 2) we leren er iets van.
Het eerste doel van beloningen is het bevredigen van je verlangen. Ja, beloningen op zich verschaffen voordelen. Eten en water geven je de energie die je nodig hebt om te overleven. Een promotie leidt tot meer geld en respect. In vorm raken verbetert je gezondheid en je kansen op afspraakjes. Maar het meer directe voordeel is dat de beloning je verlangen om te eten, naar status of goedkeuring bevredigt. Beloningen zorgen voor tevredenheid en bevredigen je verlangen, ook al is het maar voor even.
Ten tweede leren beloningen ons welke handelingen de moeite waard zijn om te onthouden voor in de toekomst. Je hersenen zijn een beloningendetector. Gedurende je leven houdt je zintuigstelsel constant in de gaten welke handelingen je verlangens bevredigen en je een prettig gevoel geven. Je fijn voelen of teleurgesteld zijn maken deel uit van het terugkoppelingsmechanisme dat je hersenen helpt om nuttige handelingen van nutteloze te onderscheiden.11 Beloningen vormen het einde van de terugkoppeling en sluiten de gewoontecyclus af.
Als bepaald gedrag in een van de vier fasen niet werkt, dan wordt het geen gewoonte. Verwijder de aanwijzing en je gewoonte zal zich nooit ontwikkelen. Verminder het verlangen en je bent niet voldoende gemotiveerd om te handelen. Maak het moeilijk om met het gedrag te beginnen en je slaagt er niet in het te gaan vertonen. En als de beloning je verlangen niet bevredigt, heb je geen reden om het opnieuw te doen in de toekomst. Zonder de eerste drie stappen zal het gedrag zich niet vertonen. Zonder alle vier zal het gedrag niet worden herhaald.
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Figuur 6
De vier fasen van een gewoonte kunnen het best worden omschreven als een terugkoppelingscirkel. Ze vormen een vicieuze cirkel die zich gedurende je hele leven herhaalt. Deze ‘gewoontecyclus’ houdt voortdurend de omgeving in de gaten, voorspelt wat er hierna gaat gebeuren, probeert verschillende reacties uit en leert van de resultaten.g
 
Samengevat wekt de aanwijzing een verlangen op, dat vervolgens de motivatie vormt voor een actie, wat leidt tot een beloning, die een verlangen bevredigt en uiteindelijk geassocieerd wordt met de aanwijzing. Samen vormen deze vier stappen een neurologische kringloop (aanwijzing, verlangen, actie, beloning; aanwijzing, verlangen, actie, beloning) waardoor je uiteindelijk in staat bent om automatische gewoontes te creëren. Deze kringloop staat bekend als de gewoontecyclus.
Dit vierstappenproces is niet iets wat af en toe plaatsvindt. Het is eerder een voortdurende terugkoppelingskringloop die elk moment van je leven plaatsvindt en actief is, zelfs nu. De hersenen houden voortdurend de omgeving in de gaten, proberen te voorspellen wat er gaat gebeuren, proberen verschillende reacties uit en leren van de resultaten. Het hele proces wordt in een fractie van een seconde doorlopen, en we gebruiken het telkens weer zonder te beseffen dat alles in het voorgaande moment ligt besloten.
We kunnen deze vier stappen in twee fasen opdelen: de probleemfase en de oplossingsfase. De probleemfase bevat de aanwijzing en het verlangen. Deze fase doet zich voor als je beseft dat er iets moet veranderen. De oplossingsfase omvat de actie en de beloning. Deze vindt plaats als je actie onderneemt en de verandering bewerkstelligt die je graag wilde.
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Al je gedrag wordt gedreven door het verlangen een probleem op te lossen. Soms is het probleem dat je iets ziet en dat je het wilt hebben. Andere keren is het probleem dat je pijn hebt en je daarvanaf wilt komen. Hoe dan ook, het doel van elke gewoonte is om de problemen die je ondervindt op te lossen.
In de volgende tabel vind je een aantal voorbeelden van hoe dit er in het dagelijks leven uitziet.
Stel je voor dat je een donkere kamer in loopt en het licht aandoet. Je hebt deze eenvoudige gewoonte zo vaak gedaan dat je het zonder na te denken doet. Je doorloopt alle vier de fasen ervan in een fractie van een seconde. De noodzaak om te handelen komt als vanzelf in je op zonder dat je erover na hoeft te denken.
Tegen de tijd dat we volwassen zijn, merken we amper nog de gewoontes op die ons leven aansturen. De meeste mensen denken er amper over na dat we elke ochtend de veters van dezelfde schoen het eerst strikken, of dat we de stekker van de broodrooster na gebruik uit het stopcontact halen, of dat we altijd gemakkelijke kleren aantrekken zodra we thuiskomen van het werk. Na tientallen jaren van geestelijk programmeren glijden we vanzelf in deze denk- en handelingspatronen.
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								Je mobiel trilt omdat je een sms’je ontvangt.

							
								
								Je wilt weten wat erin staat.

							
								
								Je pakt je telefoon en leest het sms’je.

							
								
								Je bevredigt je behoefte om het bericht te lezen. 
Het pakken van je telefoon ga je associëren met het trillen van je telefoon.

							
						

						
								
								Je beantwoordt mailtjes.

							
								
								Je raakt gestrest en voelt je overladen met werk. Je wilt het gevoel hebben dat jij alles onder controle hebt.

							
								
								Je bijt op je nagels. Je bevredigt je verlangen om stress te verminderen.

							
								
								Je gaat het bijten op je nagels associëren met het beantwoorden van mailtjes.

							
						

						
								
								Je wordt wakker.

							
								
								Je wilt alert zijn.

							
								
								Je drinkt een kop koffie.

							
								
								Je bevredigt je verlangen om alert te zijn. Je gaat koffiedrinken associëren met wakker worden.

							
						

						
								
								Je ruikt de geur van donuts als je in de buurt van je werk langs een donutzaak loopt.

							
								
								Je krijgt zin in een donut.

							
								
								Je koopt een donut en eet hem op.

							
								
								Je bevredigt je verlangen om een donut te eten. Je gaat het kopen van een donut associëren met het lopen in de buurt van je werk.

							
						

						
								
								Je loopt ergens tegenaan bij een project op je werk.

							
								
								Je voelt dat je vastzit en je wilt je frustratie kwijtraken.

							
								
								Je haalt je mobiel tevoorschijn en kijkt wat er gebeurt op de sociale media.

							
								
								Je bevredigt je verlangen om je opgelucht te voelen. Je gaat het kijken naar sociale media associëren met vastzitten op het werk.

							
						

						
								
								Je loopt een donkere kamer binnen.

							
								
								Je wilt wat kunnen zien.

							
								
								Je doet het licht aan.

							
								
								Je bevredigt je verlangen om te kunnen zien. Je gaat het aandoen van het licht associëren met in een donkere kamer zijn.

							
						

					
				
DE VIER WETTEN VAN GEDRAGSVERANDERING
In de volgende hoofdstukken zullen we telkens zien hoe de vier fasen van aanwijzing, verlangen, actie en beloning bijna alles wat we elke dag doen beïnvloeden. Maar voordat we dat doen, moeten we deze vier stappen omzetten in een praktisch kader dat we kunnen gebruiken om goede gewoontes te ontwikkelen en slechte af te leren.
Ik verwijs naar dit kader als de ‘vier wetten van gedragsverandering’. Het kader geeft je een aantal eenvoudige regels om goede gewoontes te creëren en slechte gewoontes af te leren. Je kunt elk van deze wetten zien als een instrument dat het gedrag van mensen beïnvloedt. Als alle instrumenten op de juiste manier worden gebruikt, kost het geen enkele moeite om goede gewoontes te ontwikkelen. Als ze niet op de juiste wijze worden gehanteerd, is het bijna onmogelijk.
 

					
						
								
								

							
								
								Hoe je een goede gewoonte ontwikkelt

							
						

						
								
								De eerste wet (aanwijzing)

							
								
								Maak het zichtbaar.

							
						

						
								
								De tweede wet (verlangen)

							
								
								Maak het aantrekkelijk.

							
						

						
								
								De derde wet (actie)

							
								
								Maak het gemakkelijk.

							
						

						
								
								De vierde wet (beloning)

							
								
								Maak het bevredigend.

							
						

					
				
 

					
						
								
								

							
								
								Hoe je een slechte gewoonte afleert

							
						

						
								
								Omkering van de eerste wet (aanwijzing)

							
								
								Maak het onzichtbaar.

							
						

						
								
								Omkering van de tweede wet (verlangen)

							
								
								Maak het onaantrekkelijk.

							
						

						
								
								Omkering van de derde wet (actie)

							
								
								Maak het moeilijk.

							
						

						
								
								Omkering van de vierde wet (beloning)

							
								
								Maak het onbevredigend.

							
						

					
				
 
Het zou onverantwoordelijk zijn als ik zou beweren dat deze vier wetten een uitgebreid kader vormen om elk menselijk gedrag te veranderen, maar ik denk dat als je ze gebruikt, je behoorlijk wat gedrag kunt veranderen. Zoals je binnenkort zult zien, kun je de vier wetten voor gedragsverandering bijna overal toepassen: van sport tot de politiek, van de kunstwereld tot de geneeskunde, van comedy tot management. Deze wetten kun je gebruiken voor alle problemen waar je mee te maken hebt. Het is niet nodig dat je voor elke gewoonte andere strategieën gebruikt.
Wanneer je gedrag wilt veranderen, kun je jezelf de volgende vragen stellen:
 

						Hoe kan ik het zichtbaar maken?

						Hoe kan ik het aantrekkelijk maken?

						Hoe kan ik het gemakkelijk maken?

						Hoe kan ik het bevredigend maken?

				
 
Heb je je ooit afgevraagd: waarom doe ik niet wat ik zeg dat ik ga doen? Waarom val ik niet af? Waarom stop ik niet met roken? Waarom spaar ik niet voor mijn pensioen? Waarom begin ik niet een eigen bedrijfje naast mijn vaste baan? Waarom zeg ik dat iets belangrijk is, maar maak ik er nooit tijd voor? De antwoorden op die vragen kunnen ergens binnen die vier wetten worden gevonden. De sleutel tot het ontwikkelen van goede gewoontes en het afleren van slechte vind je in het begrijpen van deze basiswetten en hoe je ze kunt aanpassen aan jouw wensen. Elk doel is gedoemd te mislukken als het tegen de menselijke natuur ingaat.
Je gewoontes worden gevormd door de methoden die je gebruikt in je leven. In de volgende hoofdstukken zullen we deze wetten een voor een bespreken, en ik zal je laten zien hoe je ze kunt gebruiken om een methode te creëren waarbij goede gewoontes als vanzelf ontstaan en slechte gewoontes verwelken.
Samenvatting

						Een gewoonte is gedrag dat vaak genoeg is herhaald om een automatisme te worden.

						Het ultieme doel van gewoontes is om de problemen in het leven met zo min mogelijk energie en moeite op te lossen.

						Elke gewoonte kan worden herleid tot een terugkoppeling die vier stappen bevat: aanwijzing, verlangen, actie en beloning.

						De vier wetten van gedragsverandering zijn een eenvoudige reeks regels die we kunnen gebruiken om betere gewoontes te ontwikkelen. De regels luiden: 1) maak het zichtbaar, 2) maak het aantrekkelijk, 3) maak het gemakkelijk, en 4) maak het bevredigend.

				









						f   Lezers van Macht der gewoonte van Charles Duhigg zullen deze woorden herkennen. Duhigg schreef hier een goed boek over. Het is mijn bedoeling om de draad op te pakken waar hij ophield door zijn stappen te integreren in vier eenvoudige wetten, die je kunt toepassen om betere gewoontes in je leven en werk te ontwikkelen.

					

						g   Charles Duhigg en Nir Eyal verdienen speciale erkenning voor hun invloed op dit beeld. Deze afbeelding van de gewoontecyclus is een combinatie van de begrippen die bekend werden door Duhiggs boek Macht der gewoonte en een ontwerp dat door Eyals boek Hooked, hoe je mensen ‘verslaafd’ maakt aan je product populair werd.

					








DE EERSTE WET
Maak het zichtbaar







4 
De man die er niet goed uitzag
Psycholoog Gary Klein vertelde me eens een verhaal over een vrouw die naar een familiebijeenkomst ging.1 Ze had jaren als ambulanceverpleegkundige gewerkt. Toen ze bij haar familie binnenliep, maakte ze zich ernstig zorgen nadat ze een blik op haar schoonvader had geworpen.
‘Je ziet er niet goed uit,’ zei ze.
Haar schoonvader, die zich prima voelde, antwoordde grappend: ‘Nou, jij ziet er ook niet lekker uit.’
‘Nee, echt,’ drong ze aan. ‘Je moet nu meteen naar het ziekenhuis.’
Een paar uur later, nadat onderzoek had uitgewezen dat er een belangrijke ader verstopt zat en haar schoonvader elk moment een hartaanval kon krijgen, onderging de man een operatie die zijn leven redde. Zonder de intuïtie van zijn schoondochter was hij dood geweest.
Wat zag de ambulanceverpleegkundige? Hoe voorspelde ze de ophanden zijnde hartaanval?
Als belangrijke aders in het lichaam geblokkeerd zijn, stuurt het lichaam slechts bloed naar de belangrijkste organen en houdt het op met bloed naar perifere plekken in de buurt van de huid te sturen. Daardoor wordt het bloed in iemands gezicht anders verdeeld. Na jarenlang met mensen te hebben gewerkt die een hartverlamming hadden gehad, had de vrouw onbewust het vermogen ontwikkeld om dit patroon in één oogopslag te zien. Ze kon niet uitleggen wat haar was opgevallen aan het gezicht van haar schoonvader, maar ze wist dat er iets mis was.
Zulk soort verhalen vind je ook op andere vakgebieden. Zo kunnen militair analisten bijvoorbeeld vaststellen welk puntje op een radarscherm een raket van de vijand is en welk een vliegtuig van hun eigen troepen, ook al gaan ze even snel, vliegen ze op dezelfde hoogte en zien ze er op een radar in bijna elk opzicht identiek uit.2 Tijdens de Golfoorlog redde luitenant-ter-zee eerste klasse Michael Riley een compleet slagschip toen hij de opdracht gaf om een raket uit de lucht te schieten, hoewel de raket er op de radar precies zo uitzag als de vliegtuigen van zijn eigen troepen. Hij nam de juiste beslissing, maar zelfs zijn meerderen konden niet verklaren hoe hij dat deed.
Museumbeheerders staan erom bekend dat ze het verschil weten tussen een origineel kunstwerk en een knappe vervalsing, ook al kunnen ze je niet precies vertellen welke details hun opvielen waardoor ze het onderscheid konden maken.3 Ervaren radiologen kunnen naar een hersenscan kijken en voorspellen in welk gebied de beroerte zich zal ontwikkelen, nog voordat er voor het ongeoefende oog duidelijke aanwijzingen hiervoor zijn.4 Ik heb zelfs gehoord van kapsters die weten dat een klant zwanger is, gebaseerd op hoe haar haar aanvoelt.
De menselijke hersenen zijn een voorspellingsmachine.5 Ze nemen voortdurend jouw omgeving in zich op en analyseren de informatie die ze binnenkrijgen. Als je iets vaker ervaart (zoals een ambulanceverpleegkundige die het gezicht ziet van een patiënt die een hartaanval heeft, of een militair analist die een raket op een radarscherm ziet), begint het je hersenen op te vallen wat belangrijk is. Ze werken zich door de details heen, markeren de relevante aanwijzingen en slaan die informatie op voor verder gebruik.
Als je genoeg ervaring hebt, kun je de aanwijzingen die bepaalde resultaten opleveren, oppikken zonder er bewust over na te denken. Automatisch nemen je hersenen de lessen van de ervaring die je hebt opgedaan in zich op. We kunnen niet altijd uitleggen wat het is wat we leren, maar we leren voortdurend. Je vermogen om de relevante aanwijzingen in een bepaalde situatie op te merken is de basis voor elke gewoonte die je hebt.
We onderschatten hoeveel onze hersenen en lichaam kunnen doen zonder erover na te denken. Je hoeft niet te zeggen dat je haar moet groeien, dat je hart moet pompen, dat je longen moeten ademhalen of dat je maag het eten moet verteren. Je lichaam doet dit allemaal uit zichzelf, en het doet nog veel meer op de automatische piloot. Je bent veel meer dan je bewuste ik.
Laten we eens naar je hongergevoel kijken. Hoe weet je of je trek hebt? Je hoeft niet per se een koekje op het aanrecht te zien liggen om te beseffen dat het tijd is om te eten. Eetlust en trek worden onbewust bepaald. Je lichaam heeft een verscheidenheid aan terugkoppelingen die je langzaamaan waarschuwen dat het tijd is om weer te eten. Ook houden ze in de gaten wat er om je heen en binnen in je gebeurt. Verlangens ontstaan door de hormonen en chemische stoffen die zich in je lichaam bevinden. Opeens heb je honger, ook al weet je niet waardoor je dat weet.
Dit is een van de verrassendste inzichten in onze gewoontes: je hoeft je niet bewust te zijn van de aanwijzing om een gewoonte in werking te zetten. Je kunt een kans zien en handelen zonder er bewust aandacht aan te besteden. Daardoor zijn gewoontes zo nuttig.
Maar dat is ook wat ze zo gevaarlijk maakt. Als gewoontes zijn ontstaan, gaat je handelen onder leiding van je automatische en niet-bewuste verstand vallen. Je vervalt in oude patronen voordat je in de gaten hebt wat er gebeurt. Het valt je misschien niet eens op dat je elke keer als je lacht je mond met je hand bedekt, dat je je verontschuldigt voordat je een vraag stelt, of dat je de neiging hebt om de zinnen van andere mensen af te maken. Je merkt het alleen op als iemand je erop wijst. Hoe vaker je deze patronen herhaalt, hoe kleiner de kans dat je je afvraagt wat je doet en waarom je het doet.
Ik heb eens een verhaal gehoord van iemand die in een winkel werkte en de opdracht had gekregen om cadeaukaarten die klanten hadden gebruikt en waar niets meer opstond door te knippen. Op een dag hielp de winkelmedewerker een aantal klanten die met een cadeaubon betaalden achter elkaar. Toen de volgende klant bij de kassa kwam, haalde de medewerker de creditcard van de klant door de scanner, pakte zijn schaar en knipte hem vervolgens door. Hij deed dit allemaal op de automatische piloot. Daarna keek hij op naar de verbaasde klant en besefte wat hij zojuist had gedaan.6
Tijdens mijn onderzoek ontmoette ik een vrouw die peuterleidster was geweest en die de overstap had gemaakt naar een baan in het zakenleven. Hoewel ze nu met volwassenen werkte, zaten haar oude gewoontes haar in de weg doordat ze aan collega’s bleef vragen of ze hun handen wel hadden gewassen nadat ze naar de wc waren geweest.7 Ik kwam ook het verhaal tegen van een man die jarenlang als badmeester had gewerkt en die af en toe ‘Niet rennen, lopen!’ riep als hij een kind zag rennen.8
Na verloop van tijd kunnen de aanwijzingen die onze gewoontes in gang zetten zo gewoon worden dat ze in wezen onzichtbaar worden. Denk aan de koekjes op het aanrecht, de afstandsbediening naast de bank, het mobieltje in onze broekzak. Onze reacties op deze aanwijzingen zitten zo diep in ons opgeslagen dat het lijkt alsof de noodzaak tot handelen zomaar komt opzetten. Daarom moeten we bewust aan het proces van gedragsverandering beginnen.
Voordat we effectief nieuwe gewoontes kunnen ontwikkelen en opbouwen, moeten we grip krijgen op de huidige. Dit kan moeilijker zijn dan het klinkt, want als een gewoonte eenmaal stevig is geworteld in je leven, is de gewoonte meestal onbewust en automatisch. Als je je niet bewust bent van een gewoonte, kun je niet verwachten dat je die gemakkelijk kunt veranderen. Zoals psycholoog Carl Jung zei: ‘Totdat je het onbewuste bewust maakt, zal het de leiding hebben over je leven en zul je het het lot noemen.’9
DE GEWOONTESCOREKAART
De Japanse spoorwegen worden beschouwd als een van de beste ter wereld. Als je ooit een trein neemt in Tokio, zal het je opvallen dat de conducteurs een vreemde gewoonte hebben.
Iedere machinist die een trein bestuurt, doorloopt een ritueel waarbij hij naar verschillende dingen wijst en vervolgens bevelen roept. Als de trein een sein nadert, wijst de machinist ernaar en zegt: ‘Het sein staat op groen.’ Als de trein een station uit rijdt, wijst de machinist naar de snelheidsmeter en noemt hardop de precieze snelheid van de trein. Als het tijd is om te vertrekken, wijst de machinist naar de vertrektijdenlijst en zegt hardop de tijd. Buiten op het perron voeren andere spoorwegmedewerkers dezelfde soort handelingen uit. Voordat elke trein vertrekt, wijzen spoorwegmedewerkers naar de rand van het perron en roepen: ‘Alles veilig!’ Elk detail wordt benoemd, er wordt naar gewezen en de spoorwegmedewerker zegt hardop wat er gebeurt.h
Dit proces staat bekend als shisa kanko, het wijzen naar en hardop benoemen van dingen. Het is een veiligheidssysteem dat ontworpen is om fouten te verminderen. Het lijkt een beetje gek, maar het werkt ongelooflijk goed. Door naar dingen te wijzen en ze hardop te benoemen vermindert het aantal fouten met meer dan 85 procent en daalt de kans op ongelukken met 30 procent.10 Het mta-metrostelsel in New York gebruikt een aangepaste versie ervan. Metromedewerkers ‘wijzen alleen’, en ‘binnen twee jaar na de invoering ervan is het aantal ongelukken door verkeerd gerangeerde metro’s met 57 procent afgenomen.’11
Het wijzen naar en hardop benoemen van dingen is zo effectief omdat het het bewustzijnsniveau verhoogt, waardoor een onbewuste handeling naar een bewuster niveau wordt getild. Omdat de treinbestuurders hun ogen, handen, mond en oren moeten gebruiken, is de kans groter dat ze problemen opmerken voordat er iets misgaat.
Mijn vrouw doet ook zoiets. Als we ons klaarmaken om de deur uit te gaan, benoemt ze hardop de belangrijkste dingen die ze moet meenemen. ‘Ik heb mijn sleutels. Ik heb mijn portemonnee. Ik heb mijn bril. Ik heb mijn echtgenoot.’
Hoe automatischer bepaald gedrag wordt, hoe kleiner de kans dat we er bewust over nadenken. Als we iets honderden keren eerder hebben gedaan, gaan we dingen over het hoofd zien. We nemen aan dat de volgende keer net zoals de vorige keer zal zijn. We zijn er zo aan gewend om te doen wat we altijd hebben gedaan, dat we ons niet even afvragen of het eigenlijk wel het juiste is om te doen. Veel van onze mislukkingen zijn grotendeels toe te schrijven aan gebrek aan zelfbewustzijn.
Een van onze grootste uitdagingen bij het veranderen van gewoontes is dat we ons bewust moeten blijven van wat we eigenlijk doen. Dit verklaart waarschijnlijk waarom de consequenties van slechte gewoontes ons soms overvallen. We hebben een shisa-kankosysteem nodig voor ons persoonlijk leven. Zo is de gewoontescorekaart ontstaan. Het is een eenvoudige oefening die je kunt gebruiken om je bewuster te worden van je gedrag. Als je zelf zo’n kaart wilt creëren, maak je een lijst van je dagelijkse gewoontes.
Ik geef je hier een voorbeeld van hoe je lijst eruit zou kunnen zien:
 

						wakker worden

						de wekker uitzetten

						op mijn mobieltje kijken

						mijn tanden poetsen

						flossen

						deodorant opdoen

						naar de badkamer gaan

						mezelf wegen

						douchen

						handdoek ophangen om te drogen

						aankleden

						een kop thee zetten

				
 
... enzovoort.
Als je eenmaal een volledige lijst hebt, kijk dan naar al het gedrag en stel jezelf de vraag: is dit een goede gewoonte, een slechte gewoonte of een neutrale gewoonte? Als het een goede gewoonte is, schrijf er dan ‘+’ achter. Als het een slechte gewoonte is, zet je er ‘–’ achter. Als het een neutrale gewoonte is, schrijf er dan ‘=’ achter.
Zo kan de hiervoor genoemde lijst er dan als volgt uitzien:
 

						wakker worden =

						de wekker uitzetten =

						op mijn mobieltje kijken –

						naar de badkamer gaan =

						mezelf wegen +

						douchen +

						mijn tanden poetsen +

						flossen +

						deodorant opdoen +

						handdoek ophangen om te drogen =

						aankleden =

						een kop thee zetten +

				
 
Het teken dat je aan een bepaalde gewoonte geeft, hangt af van je situatie en je doelen. Als je probeert af te vallen, kan elke ochtend een boterham met pindakaas eten een slechte gewoonte zijn. Voor iemand die probeert aan te komen en meer spiermassa wil kweken, kan hetzelfde gedrag een goede gewoonte zijn. Het hangt allemaal af van waar je naartoe werkt.i
Het bijhouden van je gewoontes kan ook om een andere reden een beetje ingewikkeld zijn. De etiketten ‘goede gewoonte’ en ‘slechte gewoonte’ zijn niet helemaal juist. Er zijn namelijk geen goede of slechte gewoontes. Er zijn slechts effectieve gewoontes. Daarmee bedoel ik dat de gewoontes effectief zijn om problemen mee op te lossen. Alle gewoontes komen je op een bepaalde manier van pas (zelfs de slechte) en daarom herhaal je ze. Verdeel voor deze oefening je gewoontes in hoe je er op de lange termijn profijt van hebt. Over het algemeen zullen goede gewoontes tot een positief resultaat leiden. Slechte gewoontes leiden meestal tot een slecht resultaat. Een sigaret roken zorgt er misschien op dit moment voor dat de stress vermindert (op die manier komt het je van pas), maar het is geen gezond gedrag op de lange termijn.
Als je het nog steeds moeilijk vindt om te bepalen in welke categorie je een bepaalde gewoonte moet onderbrengen, maak dan gebruik van de vraag die ik graag gebruik: hoe helpt dit gedrag me om iemand te worden die ik graag wil zijn? Helpt deze gewoonte me, of werkt hij me tegen om mijn gewenste identiteit te bereiken? Gewoontes die botsen met je gewenste identiteit zijn meestal slecht.
Als je je gewoontescorekaart maakt, is het niet nodig om meteen iets te veranderen. Het doel ervan is dat je gaat zien wat er eigenlijk gebeurt. Observeer je gedachten en handelingen zonder erover te oordelen of er kritiek op te geven. Geef jezelf niet de schuld van je fouten. Geef jezelf geen schouderklopje voor je successen.
Als je elke ochtend een reep chocola eet, stel dat feit dan vast, bijna alsof je naar iemand anders kijkt. Goh, da’s interessant dat hij dat doet. Als je je volpropt, merk dan gewoon op dat je veel meer calorieën eet dan je nodig hebt. Als je je tijd op internet verdoet, merk dan op dat je je leven leidt op een manier die je niet wilt.
De eerste stap om slechte gewoontes te veranderen is dat je er alert op bent. Als je het idee hebt dat je hierbij wat extra hulp kunt gebruiken, pas dan het wijzen naar en hardop benoemen van dingen in je eigen leven toe. Zeg hardop wat je wilt gaan doen en wat het resultaat ervan zal zijn. Als je minder wilt snoepen, maar het valt je op dat je nog een koekje pakt, zeg dan hardop: ‘Ik sta op het punt om dit koekje te eten, maar ik heb het niet nodig. Als ik het opeet, kom ik aan, en het is slecht voor mijn gezondheid.’
Als je je slechte gewoontes hardop uitgesproken hoort worden, zorgt dat ervoor dat de consequenties ervan reëler worden. Het voegt gewicht toe aan de handeling in plaats van dat je gedachteloos terugvalt in een oude routine. Deze aanpak is zelfs nuttig als je probeert je een taak op je takenlijstje te herinneren. Zeg gewoon hardop: ‘Morgen na de lunch moet ik naar het postkantoor.’ Dat vergroot de kans dat je ook echt gaat. Je laat jezelf erkennen dat er behoefte is aan de handeling... en dat kan het verschil maken.
Het proces van gedragsverandering begint altijd met bewustwording. Strategieën zoals het wijzen naar en hardop benoemen van dingen en de gewoontescorekaart zijn erop gericht dat je je gewoontes leert herkennen, evenals de aanwijzingen die deze gewoontes opwekken. Daardoor wordt het mogelijk om erop te reageren op een manier waar jij wat aan hebt.
Samenvatting

						Als je genoeg oefent, zullen je hersenen zonder erover na te denken de aanwijzingen die bepaalde resultaten voorspellen oppikken.

						Als onze gewoontes automatismen worden, besteden we geen aandacht meer aan wat we doen.

						Het proces van gedragsverandering begint altijd met bewustzijn. Je moet je bewust zijn van je gewoontes voordat je ze kunt veranderen.

						Het wijzen naar en hardop benoemen van dingen verhoogt je bewustzijnsniveau, waardoor je je bewuster wordt van een onbewuste gewoonte, doordat je hardop uitspreekt wat je doet.

						De gewoontescorekaart is een eenvoudige oefening die je kunt gebruiken om je bewuster te worden van je gedrag.

				









						h   Toen ik Japan bezocht, zag ik hoe deze strategie het leven van een vrouw redde. Haar zoontje was in de Shinkansen, een van de beroemde hogesnelheidstreinen van Japan die meer dan 320 kilometer per uur rijden, gestapt, net toen de deuren dichtgingen. Zij stond buiten op het perron en stak haar arm door de deur om hem te pakken. De trein stond op het punt van vertrek, terwijl haar arm vastzat tussen de deuren. Maar precies voordat de trein vertrok, voerde een spoorwegmedewerker een veiligheidscheck uit door langs het hele perron te wijzen en te roepen. In minder dan vijf seconden zag hij de vrouw en wist de trein tegen te houden. De deuren werden geopend, de vrouw (nu in tranen) rende naar haar zoontje, en een minuut later vertrok de trein zonder problemen.

					

						i   Geïnteresseerde lezers kunnen een voorbeeld van een gewoontescorekaart vinden op atomichabits.com/scorecard onder ‘Habits Scorecard Template’ en zo hun eigen gewoontescorekaart maken.
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De beste manier om aan een nieuwe gewoonte te beginnen
In 2001 gingen onderzoekers in Groot-Brittannië aan de slag met 248 mensen. Deze mensen moesten in twee weken tijd betere sportgewoontes ontwikkelen.1 De deelnemers werden verdeeld in drie groepen.
De eerste groep was de controlegroep. Aan iedereen in deze groep werd gevraagd om bij te houden hoe vaak hij in die twee weken ging sporten.
De tweede groep was de ‘gemotiveerde’ groep. Aan deze deelnemers werd gevraagd om niet alleen de keren dat ze gingen sporten bij te houden, maar ook om wat te lezen over de voordelen van sporten. De onderzoekers legden aan deze groep ook uit hoe sporten het risico op een hartaanval kan verminderen en het hart gezonder kan maken.
Tot slot was er de derde groep. Deze deelnemers kregen dezelfde presentatie als de tweede groep om ervoor te zorgen dat ze net zo gemotiveerd waren. Maar er werd hun ook gevraagd om een plan te bedenken waarin stond wanneer en waar ze in de komende weken zouden gaan sporten. Iedere deelnemer van de groep moest de volgende zin aanvullen: ‘In de komende week ga ik minstens twintig minuten stevig sporten op (dag) om (tijd) in (plek).’
In de eerste en tweede groep sportte 35 tot 38 procent van de mensen minstens één keer per week. (Het was interessant om te zien dat het motiverende praatje dat de tweede groep had gehoord niet echt effect had op het gedrag.) In de derde groep had maar liefst 91 procent minstens één keer per week gesport... meer dan het dubbele van het percentage van de andere twee groepen.
De zin die de deelnemers in de derde groep aanvulden, wordt door onderzoekers een implementatie-intentie genoemd. Het is een plan dat je vooraf bedenkt over wanneer en hoe je handelt. Het gaat erom hoe je van plan bent om een bepaalde gewoonte toe te passen.
Er bestaan veel verschillende vormen van aanwijzingen die een gewoonte kunnen oproepen (het gevoel van je mobieltje dat in je zak trilt, de geur van chocoladekoekjes, het geluid van de sirene van een ziekenauto), maar de twee meest voorkomende aanwijzingen zijn tijd en plaats. Implementatie-intenties maken gebruik van beide aanwijzingen.
 
In grote lijnen luidt de formule voor een 
implementatie-intentie als volgt:
‘Als situatie X zich voordoet, dan reageer ik door Y te doen.’
 
Tientallen onderzoeken hebben aangetoond dat implementatie-intenties effectief zijn als we ons aan onze doelen willen houden, of dat nu het opschrijven van de precieze tijd en datum van je griepprik is of dat je je afspraak voor een endoscopie noteert.2, 3, 4 Implementatie-intenties vergroten de kans dat mensen zich aan gewoontes als recyclen, studeren, op tijd naar bed gaan en stoppen met roken houden.
Onderzoekers hebben zelfs ontdekt dat de opkomst van stemgerechtigden groter is als mensen gedwongen worden om een implementatie-intentie te maken door vragen te beantwoorden als: ‘Welke route ga je nemen naar het stembureau?’ ‘Wanneer ben je van plan te gaan?’ ‘Welke bus moet je nemen om bij het stembureau te komen?’5 Andere succesvolle acties van de overheid hebben burgers ertoe aangezet om een duidelijk plan te maken zodat ze hun belastingaangifte op tijd doen. Ook gaf de overheid bijvoorbeeld aanwijzingen waar en wanneer verkeersboetes moesten worden betaald als mensen een herinnering om te betalen ontvingen.6
De clou is duidelijk: mensen die een bepaald plan bedenken voor hoe en wanneer ze een nieuwe gewoonte gaan gebruiken, maken meer kans om die vol te houden.7 Te veel mensen proberen hun gewoontes te veranderen zonder na te denken over deze details. We zeggen tegen onszelf ‘Ik ga gezonder eten’ of ‘Ik ga meer schrijven’. Maar we zeggen nooit wanneer en hoe we deze gewoonte gaan toepassen. We laten het aan het toeval over en hopen dat we ‘gewoon eraan denken om het te doen’, of dat we ons op het juiste moment gemotiveerd voelen. Een implementatie-intentie rekent af met vage opmerkingen als ‘Ik wil meer sporten’, ‘Ik wil productiever zijn’ of ‘Ik moet stemmen’ en verandert ze in een concreet plan van aanpak.
Veel mensen denken dat het hun aan motivatie ontbreekt, terwijl het hun eigenlijk ontbreekt aan duidelijkheid. Het is niet altijd duidelijk wanneer en hoe ze moeten handelen. Sommige mensen wachten hun hele leven op het juiste moment om een verbetering door te voeren.
Als je eenmaal een implementatie-intentie hebt, hoef je niet te wachten tot je inspiratie krijgt. Moet ik vandaag een hoofdstuk schrijven of niet? Moet ik deze ochtend mediteren of tijdens de lunch? Als het moment van handelen zich voordoet, is het niet nodig om een besluit te nemen. Je volgt gewoon je vooraf bedachte plan.
 
Een eenvoudige manier om deze strategie toe te passen op 
je gewoontes is door deze zin aan te vullen:
‘Ik zal om (tijd) (gedrag) in (plaats).’
 

						Meditatie. Ik zal om zeven uur ’s ochtends één minuut mediteren in mijn keuken.

						Studeren. Ik zal om zes uur ’s avonds twintig minuten Spaans studeren in mijn kamer.

						Sporten. Ik zal om vijf uur ’s avonds één uur sporten in de plaatselijke sportschool.

						Huwelijk. Ik zal om acht uur ’s ochtends voor mijn partner een kop thee zetten in de keuken.

				
 
Als je niet zeker weet wanneer je met je gewoonte moet beginnen, probeer het dan op de eerste dag van de week, de maand of het jaar. Mensen hebben vaker de neiging om rond die tijd te beginnen, omdat ze dan meestal meer hoop hebben. Als we hoop hebben, hebben we een reden om te handelen.8 Een frisse start motiveert.
Er zit nog een ander voordeel aan implementatie-intenties. Als je specifiek bent over wat je wilt en hoe je dat gaat bereiken, kun je beter nee zeggen tegen dingen die je vooruitgang tegenwerken, je aandacht afleiden en je van je koers doen afwijken. We zeggen vaak ja tegen kleine verzoeken omdat we niet duidelijk genoeg hebben wat we eigenlijk zouden moeten doen. Als je dromen vaag zijn, is het eenvoudig om de hele dag de kleine uitzonderingen te rationaliseren en nooit aan die dingen toe te komen die je nodig hebt om te slagen.
Geef je gewoontes de tijd en de ruimte in deze wereld. Het doel is dat je de tijd en de plek zo duidelijk hebt dat je, met genoeg herhaling, de aandrang krijgt om het juiste ding op de juiste tijd te doen, zelfs als je niet kunt uitleggen waarom. Zoals de schrijver Jason Zweig opmerkte: ‘Uiteraard ga je nooit sporten zonder bewust dat besluit te nemen. Maar zoals een hond begint te kwijlen als hij een bel hoort, zo word jij misschien rusteloos rond de tijd dat je normaal gesproken gaat sporten.’9
Er zijn zoveel manieren om implementatie-intenties in je leven en werk te gebruiken.10 Mijn favoriete aanpak leerde ik van Stanford-professor B.J. Fogg. Ik verwijs naar deze strategie als ‘gewoontes aan elkaar verbinden’.
 
GEWOONTES AAN ELKAAR VERBINDEN: EEN EENVOUDIG PLAN OM JE GEWOONTES ONDER HANDEN TE NEMEN
De Franse filosoof Denis Diderot leefde bijna zijn hele leven in armoede, maar dat veranderde allemaal op een dag in 1765.11
Diderots dochter stond op het punt te gaan trouwen en hij had geen geld om voor de bruiloft te betalen. Ondanks zijn gebrek aan rijkdom stond Diderot bekend om zijn rol als medeoprichter en schrijver van de Encyclopédie, een van de uitgebreidste encyclopedieën van die tijd. Toen Catharina de Grote, tsarina van Rusland, hoorde van Diderots financiële problemen, voelde ze met hem mee. Ze was een boekenliefhebber en had genoten van zijn encyclopedie. Ze bood aan om Diderots persoonlijke bibliotheek voor 1.000 livre (omgerekend naar deze tijd ruim 130.000 euro) over te nemen.j Opeens had Diderot genoeg geld. Met zijn nieuw verworven rijkdom betaalde hij niet alleen voor de bruiloft, maar schafte hij ook een scharlakenrood gewaad voor zichzelf aan.
Diderots scharlakenrode gewaad was prachtig. Zo prachtig zelfs dat het hem meteen opviel hoe slecht het op z’n plek leek, omdat het werd omgeven door Diderots gewonere bezittingen. Hij schreef dat er ‘geen samenhang, eenheid, schoonheid’ was tussen zijn elegante gewaad en de rest van zijn spullen.12
Diderot had al snel de aandrang om zijn bezittingen te vervangen door mooiere. Hij verving het vloerkleed door eentje uit Damascus. Hij plaatste dure beelden in zijn huis. Hij kocht een spiegel om boven de schoorsteenmantel te hangen, en een betere keukentafel. Hij deed zijn oude rieten stoel de deur uit en verving die door een leren stoel. Als vallende dominostenen leidde de ene aankoop tot de andere.13
Diderots gedrag is niet ongewoon. De neiging waarbij de ene aankoop leidt tot een andere heeft zelfs een naam: het Diderot-effect. Het Diderot-effect houdt in dat het aanschaffen van iets nieuws vaak een consumptiespiraal in gang zet die leidt tot extra aankopen.14
Je vindt dit patroon overal terug. Je koopt een jurk en je moet nieuwe schoenen en oorbellen kopen die erbij passen. Je koopt een bank en opeens vraag je je af of de inrichting van de woonkamer wel zo handig is. Je koopt een stuk speelgoed voor je kind en al snel betrap je jezelf erop dat je alle accessoires die erbij horen koopt. Het is een kettingreactie van aankopen.
Veel menselijk gedrag volgt deze cyclus. Je besluit vaak wat je doet op basis van wat je net hebt afgemaakt. Naar de wc gaan leidt tot het wassen en afdrogen van je handen, wat je eraan herinnert om de vieze handdoeken in de was te doen, dus je voegt wasmiddel toe aan je boodschappenlijstje enzovoort. Geen enkel gedrag staat op zichzelf. Elke handeling wordt een aanwijzing voor gedrag dat daarop zou moeten volgen.
Waarom is dit belangrijk?
Als het aankomt op het ontwikkelen van nieuwe gewoontes kun je het verband tussen gedragingen in je voordeel gebruiken. Een van de beste manieren om een nieuwe gewoonte te ontwikkelen is om een handeling die je al elke dag uitvoert te kiezen en dan je nieuwe gedrag daaraan te verbinden. Dit wordt ‘gewoontes aan elkaar verbinden’ genoemd.
Het verbinden van de ene gewoonte aan de andere is een speciale vorm van implementatie-intentie. In plaats van je nieuwe gewoonte te verbinden aan een bepaalde tijd en locatie, verbind je hem aan een bestaande gewoonte. Deze methode, die ontwikkeld werd door B.J. Fogg als onderdeel van zijn Tiny Habits-programma, kan worden gebruikt om een duidelijke aanwijzing te ontwikkelen voor bijna elke gewoonte.15, k
De formule voor het aan elkaar verbinden van je gewoontes is:
‘Na (huidige gewoonte), zal ik (nieuwe gewoonte) doen.’
 
Bijvoorbeeld:
 

						Meditatie. Nadat ik een kop koffie heb ingeschonken, zal ik één minuut mediteren.

						Sporten. Nadat ik mijn werkschoenen heb uitgetrokken, trek ik meteen mijn sportkleren aan.

						Dankbaarheid. Als ik aan tafel ga voor het avondeten, noem ik iets waarvoor ik dankbaar ben dat het die dag is gebeurd.

						Huwelijk. Nadat ik ’s avonds in bed ben gestapt, geef ik mijn partner een kus.

						Veiligheid. Nadat ik mijn hardloopschoenen heb aangetrokken, stuur ik een sms’je naar een vriend of familielid waarin ik vertel waar ik ga lopen en hoe lang ik weg ben.

				
GEWOONTE VERBINDEN AAN ANDERE GEWOONTES
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Figuur 7
Door een gewoonte te verbinden aan andere gewoontes vergroot je de kans dat je die gewoonte volhoudt, doordat je je nieuwe gedrag verbindt aan oud gedrag. Dit proces kun je herhalen om tientallen gewoontes aan elkaar te verbinden, waarbij elk ervan in wezen de aanwijzing voor de volgende vormt.
 
Het is belangrijk dat je je gewenste gedrag verbindt aan iets wat je al elke dag doet. Als je eenmaal deze basishandeling onder de knie hebt, kun je beginnen met meerdere kleine gewoontes aan elkaar te verbinden. Zo maak je gebruik van het sneeuwbaleffect dat ontstaat doordat een bepaald gedrag leidt tot het volgende gedrag (een positieve versie van het Diderot-effect).
Als je je gewoontes aan elkaar gaat verbinden, dan ziet je ochtendritueel er misschien zo uit:
 

						Nadat ik mijn eerste kop koffie heb ingeschonken, mediteer ik één minuut.

						Nadat ik één minuut heb gemediteerd, maak ik mijn takenlijstje voor die dag.

						Nadat ik mijn takenlijstje voor die dag heb opgeschreven, begin ik meteen aan mijn eerste taak.

				
 
Of misschien kun je in de avond het volgende ritueel ontwikkelen:
 

						Nadat ik heb gegeten, zet ik mijn bord meteen in de vaatwasser.

						Nadat ik de vieze vaat in de vaatwasser heb gedaan, maak ik meteen het aanrecht schoon.

						Nadat ik het aanrecht heb schoongemaakt, zet ik mijn koffiemok voor de volgende ochtend klaar.

				
 
Je kunt ook nieuw gedrag aan je huidige routines toevoegen. Misschien heb je al een ochtendritueel dat er als volgt uitziet: opstaan > mijn bed opmaken > douchen. Stel nu dat je de gewoonte wilt ontwikkelen om ’s avonds wat meer te lezen. Je kunt dan meer gewoontes aan de rest toevoegen door iets te doen als: opstaan > mijn bed opmaken > een boek op mijn kussen leggen > douchen. Als je nu ’s avonds in bed stapt, ligt er een boek op je te wachten om van te genieten.
Het verbinden van je gewoontes aan andere zorgt ervoor dat je een reeks eenvoudige regels kunt opstellen die je toekomstige gedrag gaan leiden. Het is alsof je altijd een plan hebt voor welke handeling op een andere volgt. Als je de aanpak eenmaal beheerst, kun je scenario’s ontwikkelen die je leiden als een bepaalde situatie zich voordoet. Bijvoorbeeld:
 

						Sporten. Als ik een trap zie, dan neem ik die in plaats van de lift.

						Sociale vaardigheden. Als ik op een feestje kom, stel ik mezelf voor aan iemand die ik nog niet ken.

						Financiën. Als ik iets wil kopen dat duurder is dan 100 euro, wacht ik een dag voordat ik het koop.

						Gezond eten. Als ik een maaltijd opschep, leg ik altijd eerst groenten op mijn bord.

						Minimalisme. Als ik iets nieuws koop, geef ik iets anders weg. (‘Eén erin, één eruit.’)16

						Humeur. Als de telefoon gaat, haal ik één keer diep adem en glimlach ik voordat ik opneem.

						Vergeetachtigheid. Als ik een openbare ruimte verlaat, kijk ik altijd naar de tafel en stoelen om me heen om te zien of ik niets laat liggen.

				
 
Hoe je deze strategie ook gebruikt, het geheim van succesvol je gewoontes aan andere verbinden zit ’m in het kiezen van de juiste aanwijzing waarmee je alles in gang zet. Bij het verbinden van je gewoontes aan andere is het altijd zo dat de tijd en plaats al zijn ingebouwd, iets wat niet het geval is bij een implementatie-intentie waarbij de tijd en de plek voor een bepaald gedrag specifiek worden genoemd. Wanneer en hoe je een gewoonte opneemt in je dagelijkse routine kan een groot verschil maken. Als je probeert om meditatie in je ochtendritueel in te bouwen, maar de ochtenden zijn chaotisch en je kinderen blijven maar je kamer in rennen, is het mogelijk de verkeerde plaats en tijd. Denk na over wanneer je de grootste kans op succes hebt. Vraag niet van jezelf om een gewoonte te ontwikkelen voor een moment waarop je waarschijnlijk met iets anders bezig zult zijn.
Je aanwijzing moet ook dezelfde regelmaat hebben als je gewenste gewoonte. Als je een handeling elke dag wilt doen, maar je verbindt die aan een gewoonte die alleen op maandag plaatsvindt, dan is dat geen goede keus.
Een manier om de juiste aanwijzing voor je gewoonte te vinden is door een lijstje van je huidige gewoontes te maken. Je kunt om te beginnen je gewoontescorekaart uit het vorige hoofdstuk erbij pakken. Maar je kunt ook een lijstje maken met twee kolommen. In de eerste kolom schrijf je de handelingen die je elke dag uitvoert.l
Bijvoorbeeld:
 

						opstaan

						douchen

						tandenpoetsen

						aankleden

						koffiezetten

						ontbijten

						de kinderen naar school brengen

						beginnen met werken

						lunchen

						stoppen met werken

						werkkleren uittrekken

						avondeten eten

						het licht uitdoen

						gaan slapen

				
 
Je lijstje kan veel langer zijn, maar je begrijpt wat de bedoeling is. Schrijf in de tweede kolom alle dingen die elke dag gebeuren. Bijvoorbeeld:
 

						De zon komt op.

						Je krijgt sms’jes.

						Het liedje waar je naar luistert is afgelopen.

						De zon gaat onder.

				
 
Gewapend met deze twee lijstjes kun je de beste plek bepalen waar je je nieuwe gewoonte in je levensstijl kunt inpassen.
Het verbinden van gewoontes aan andere werkt het best als de aanwijzing zeer specifiek en meteen uitvoerbaar is. Veel mensen kiezen aanwijzingen die te vaag zijn. Ik heb die fout zelf ook gemaakt. Toen ik de gewoonte om push-ups te gaan doen wilde ontwikkelen, was mijn manier om de gewoonte aan andere te verbinden als volgt: ‘Als ik stop met werken om te lunchen, doe ik tien push-ups.’ Zo op het eerste gezicht klinkt dat haalbaar. Maar al snel begreep ik dat de aanwijzing onduidelijk was. Moest ik mijn push-ups voor het eten van mijn lunch doen? Of nadat ik had geluncht? Waar moest ik ze doen? Na een paar onregelmatige dagen veranderde ik mijn plan in: ‘Als ik mijn laptop dichtdoe om te gaan lunchen, doe ik eerst tien push-ups naast mijn bureau.’ Duidelijker kon niet.
Gewoontes zoals ‘meer lezen’ of ‘gezonder eten’ zijn waardevolle initiatieven, maar deze doelen geven je geen aanwijzing over hoe en wanneer je moet handelen. Wees specifiek en duidelijk, bijvoorbeeld: nadat ik de deur heb dichtgedaan; nadat ik mijn tanden heb gepoetst; nadat ik aan tafel ben gaan zitten. Het is belangrijk om specifiek te zijn. Hoe strakker je nieuwe gewoonte is verbonden aan een specifieke aanwijzing, hoe groter de kans dat je in de gaten hebt wanneer het tijd is om in actie te komen.
De eerste wet van gedragsverandering is: maak het zichtbaar. Strategieën zoals implementatie-intenties en het verbinden van gewoontes aan andere zijn de meest praktische manieren om duidelijke aanwijzingen te creëren voor je gewoontes en om een helder plan te ontwerpen voor wanneer en hoe je handelt.
Samenvatting

						De eerste wet van gedragsverandering is: maak het zichtbaar.

						De twee meest voorkomende aanwijzingen zijn tijd en plaats.

						Een implementatie-intentie creëren is een strategie die je kunt gebruiken om een nieuwe gewoonte aan een specifieke tijd en plaats te verbinden.

						De implementatie-intentieformule is: ‘Ik zal op (tijd) (gedrag) in (plaats).’

						Nieuwe gewoontes aan andere verbinden is een strategie die je kunt gebruiken om een nieuwe gewoonte te verbinden aan een bestaande gewoonte.

						De formule voor het verbinden van een nieuwe gewoonte aan een andere is: ‘Na (huidige gewoonte) zal ik (nieuwe gewoonte) doen.’

				









						j   Naast het geld dat zij betaalde voor zijn bibliotheek vroeg Catharina de Grote aan Diderot of hij de boeken wilde beheren totdat zij ze nodig had. Ze bood aan om hem jaarlijks een salaris te betalen als hij haar bibliothecaris werd.

					

						k   Fogg verwijst naar deze methode als het ‘Tiny Habits recipe’ (recept voor kleine gewoontes), maar ik noem het in dit boek de formule om je gewoontes aan elkaar te verbinden.

					

						l	Als je op zoek bent naar meer voorbeelden en hulp, kun je een formulier (Habit Stacking template) om je gewoontes aan andere te verbinden downloaden op atomichabits.com/habitstacking.

					








6 
Motivatie wordt overschat, je omgeving is vaak belangrijker
Arts Anne Thorndike van het Massachusetts General Hospital in Boston had een gek idee.1 Ze geloofde dat ze de eetgewoontes van duizenden personeelsleden van het ziekenhuis en bezoekers kon verbeteren zonder dat ze hun wilskracht of motivatie op enige wijze zou beïnvloeden. Ze was helemaal niet van plan om hen van haar plannen op de hoogte te brengen.
Thorndike en haar collega’s ontwierpen een onderzoek dat een halfjaar zou duren en waarbij ze de standaardinrichting van het ziekenhuisrestaurant veranderden. Ze begonnen met het aanpassen van de plekken waar je in het restaurant drinken kon vinden. De koelkasten die in het restaurant naast elke kassa stonden, waren tot dan toe slechts gevuld met frisdrank. De onderzoekers voegden aan beide koelkasten water toe als keuzemogelijkheid. Ook zetten ze mandjes met flesjes water naast de plekken waar je eten kon pakken in het restaurant. Klanten konden frisdrank alleen in de twee koelkasten bij de kassa vinden, maar nu was er water beschikbaar op alle plekken waar de klanten drinken konden krijgen.
In de drie maanden erop nam de frisdrankverkoop in het ziekenhuis met 11,4 procent af. Ondertussen ging de verkoop van flesjes water met 25,8 procent omhoog. De onderzoekers voerden soortgelijke veranderingen door in het eten van het restaurant, en ze zagen dezelfde resultaten. Niemand had iets tegen de bezoekers van het restaurant gezegd.
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Figuur 8
Hier zie je een afbeelding van hoe het restaurant eruitzag voordat de veranderingen werden doorgevoerd (links) en erna (rechts). De grijze blokken geven de plekken aan waar de klant flesjes met water kan vinden. Omdat de hoeveelheid water in de omgeving werd verhoogd, veranderde het gedrag van de klant als vanzelf en zonder extra motivatie.
 
Mensen kiezen vaak niet voor producten om wát ze zijn, maar om wáár ze zijn.2 Als ik de keuken in loop en ik zie een schaal met koekjes op het aanrecht, zal ik er een paar pakken en ze opeten, ook al had ik er eerder niet aan gedacht en had ik niet echt trek. Als bij de receptie op het werk altijd koekjes en snoepjes staan, is het moeilijk om er niet af en toe wat van te nemen. Je gewoontes zijn afhankelijk van de ruimte waarin je bent en de aanwijzingen waarmee je geconfronteerd wordt.
De omgeving is de onzichtbare hand die het menselijk gedrag vormt. Ondanks onze unieke persoonlijkheden heeft bepaald gedrag de neiging om zich onder bepaalde omgevingsomstandigheden telkens weer voor te doen. In een kerk hebben mensen de neiging om op fluistertoon te spreken. Als mensen ’s avonds in het donker op straat lopen, zijn ze bedachtzaam en op hun hoede. Hieruit blijkt dus dat verandering vaker van buitenaf komt dan van binnenuit. We ondergaan verandering door de wereld om ons heen. Elke gewoonte is contextafhankelijk.
In 1936 bedacht psycholoog Kurt Lewin de volgende eenvoudige maar krachtige vergelijking: gedrag is een rol van de persoon in zijn of haar omgeving, of B = f (P,E).3
Het duurde niet lang voordat Lewins vergelijking werd uitgeprobeerd in het zakenleven. In 1952 omschreef econoom Hawkins Stern een fenomeen dat hij ‘suggestion impulse buying’ noemde, dat ‘in werking wordt gezet als een klant een product voor het eerst ziet en de behoefte eraan ontwikkelt.’4 Met andere woorden, klanten kopen soms producten niet omdat ze deze producten willen hebben, maar door de wijze waarop ze aan hen gepresenteerd worden.
Zo worden bijvoorbeeld producten die op ooghoogte in de supermarkt staan vaker gekocht dan producten die lager staan. Daarom vind je dure merkproducten in de schappen op plekken waar je er gemakkelijk bij kunt, omdat deze producten het meeste opleveren, terwijl de goedkopere alternatieven verder weggestopt worden op plekken waar je lastiger bij kunt. Hetzelfde geldt voor de uiteinden van de gangpaden. Producten die op de kopse kant staan, zijn producten die de winkeliers veel geld opleveren. Ze staan namelijk op goed zichtbare plekken waar veel mensen langskomen. Zo wordt 45 procent van de verkoop van Coca-Cola gegenereerd doordat de producten op de kopse kant staan, aan het eind van een gangpad.5
Hoe beter zichtbaar een product of een dienst is, hoe groter de kans dat je die gaat proberen. Mensen drinken Bud Light omdat het in elke kroeg in de Verenigde Staten verkrijgbaar is, en ze gaan naar Starbucks omdat deze koffietent op elke straathoek te vinden is in Amerika.6 We denken graag dat wij de touwtjes in handen hebben. Als we voor water kiezen in plaats van frisdrank, nemen we aan dat we dat doen omdat we water willen. De waarheid is echter dat veel van de handelingen die we elke dag uitvoeren niet ontstaan door doelgerichte motivatie of doordat we er bewust voor kiezen, maar doordat het de meest voor de hand liggende keuze is.
Elk levend wezen heeft zijn eigen methoden om de wereld om hem heen te voelen en te begrijpen. Adelaars kunnen opmerkelijk goed in de verte kijken. Slangen ruiken door met hun zeer gevoelige tong ‘de lucht te proeven’. Haaien kunnen kleine hoeveelheden elektriciteit en trillingen in het water waarnemen die door vissen in de buurt worden veroorzaakt. Zelfs bacteriën hebben chemoreceptoren (kleine sensorische cellen die ze in staat stellen om giftige chemische stoffen in hun omgeving waar te nemen).
Bij mensen wordt de waarneming aangestuurd door het zintuigstelsel. We nemen de wereld waar door zicht, geluid, reuk, aanraking en smaak. Maar we hebben ook andere manieren om stimuli te voelen. Sommige zijn bewust, maar vele zijn onbewust. Je kunt bijvoorbeeld ‘opmerken’ dat de temperatuur zakt voor een storm, of wanneer de pijn in je maag heviger wordt, of wanneer je je evenwicht verliest als je op rotsachtige grond loopt. Receptoren in je lichaam vangen een hele reeks aan innerlijke stimuli op, zoals de hoeveelheid zout in je bloed of de behoefte om te drinken als je dorst hebt.
Het sterkste van alle menselijke zintuiglijke vermogens is echter het zicht. Het menselijk lichaam heeft ongeveer elf miljoen zintuigelijke receptoren.7 Ongeveer tien miljoen hiervan zijn gewijd aan ons zicht. Sommige experts schatten dat de helft van de hersenen gebruikt wordt om te kijken.8 Omdat we afhankelijker zijn van ons zicht dan van de andere zintuigen, zal het geen verrassing zijn dat visuele aanwijzingen de grootste katalysator van ons gedrag zijn. Daardoor kan een kleine verandering in wat je ziet, leiden tot een grote verandering in wat je doet. Daardoor kun je je voorstellen hoe belangrijk het is om te wonen en te werken in een omgeving die gevuld is met productieve aanwijzingen en waar de onproductieve uit zijn verwijderd.
Gelukkig is er wat dat betreft goed nieuws. Je hoeft niet het slachtoffer te zijn van je omgeving. Je kunt er ook de schepper van zijn.
JE OMGEVING INRICHTEN VOOR SUCCES
Tijdens de energiecrisis en het olie-embargo in de jaren zeventig van de vorige eeuw hielden Nederlandse onderzoekers het energieverbruik van het land scherp in de gaten. In een woonwijk in de buurt van Amsterdam ontdekten ze dat sommige huiseigenaren 30 procent minder energie verbruikten dan hun buren, ook al waren de huizen van gelijke grootte en kostte de elektriciteit evenveel.
Het bleek dat de huizen in deze wijk zo goed als identiek waren, op één ding na: de plek van de elektriciteitsmeter. In sommige huizen hing die in de kelder. In andere huizen hing de meter op de begane grond in het halletje. Je raadt het al, de huizen waarbij de meter in het halletje hing, verbruikten minder elektriciteit. Mensen veranderden hun gedrag omdat hun energieverbruik zichtbaar was en eenvoudig bij te houden.9
Elke gewoonte wordt in gang gezet door een aanwijzing, en aanwijzingen die opvallen zien we eerder. Helaas maakt de omgeving waarin we wonen en werken het ons vaak niet gemakkelijk om bepaalde handelingen uit te voeren, omdat er geen zichtbare aanwijzing is om het gedrag in gang te zetten. Het is niet gemakkelijk om te oefenen met gitaarspelen als de gitaar in de kast is opgeborgen. Het is niet gemakkelijk om een boek te lezen als de boekenplank in de logeerkamer hangt. Het is niet gemakkelijk om je vitaminepillen te slikken als ze ergens staan weggestopt in de voorraadkast. Als de aanwijzingen die een gewoonte oproepen subtiel of verborgen zijn, kun je ze gemakkelijk negeren.
Maar als je duidelijke visuele aanwijzingen creëert, kun je je aandacht naar een gewenste gewoonte leiden. Begin jaren negentig van de vorige eeuw plakte het schoonmaakpersoneel op Schiphol een kleine sticker die op een vlieg leek ongeveer in het midden van elk urinoir. Blijkbaar richtten mannen, als ze voor het urinoir stonden, op wat zij dachten dat een beestje was. De stickers verbeterden de nauwkeurigheid van hun mikken en zorgden voor aanzienlijk minder ‘plassen’ rondom de urinoirs. Verdere analyse liet zien dat de stickers de kosten van het schoonmaken van de wc’s met 8 procent per jaar verminderden.10
In mijn leven heb ik de kracht van duidelijke aanwijzingen ervaren. Ik kocht altijd appels in de winkel, legde ze dan in de fruitlade in de koelkast en vergat ze vervolgens compleet. Tegen de tijd dat ik weer aan de appels dacht, waren ze niet lekker meer. Ik zag ze niet, dus ik at ze niet.
Uiteindelijk volgde ik mijn eigen advies op en veranderde mijn omgeving. Ik kocht een grote fruitschaal en zette die midden op het aanrecht. De keer erop dat ik appels kocht, was dat de plek waar ik ze neerlegde. Duidelijk in het zicht, waar ik ze zou zien. Bijna als vanzelf begon ik elke dag een paar appels te eten, gewoon doordat ze zo zichtbaar waren in plaats van verborgen.
Ik geef je nu een aantal manieren waarop je je omgeving opnieuw kunt indelen waardoor de aanwijzingen voor de door jouw gewenste gewoontes duidelijker worden.
 

						Als je wilt onthouden dat je je pillen elke avond moet nemen, zet je het potje met pillen precies naast de wasbak in de badkamer.

						Als je vaker op je gitaar wilt spelen, zet je gitaarstandaard dan midden in de woonkamer.

						Als je vaker bedankbriefjes wilt sturen, leg dan een stapel kaartjes op je bureau.

						Als je meer water wilt drinken, vul dan elke ochtend een aantal flessen met water en zet de flessen op plekken in je huis waar je vaak komt.

				
 
Als je wilt dat een gewoonte een groot deel van je leven gaat uitmaken, zorg dan dat de aanwijzing een groot onderdeel van je omgeving wordt. Het hardnekkigste gedrag heeft vaak meerdere aanwijzingen. Denk eens na over hoe vaak een roker getriggerd wordt om een sigaret te pakken: bij het autorijden, als hij een vriend ziet roken, als hij gestrest is door het werk enzovoort.
Dezelfde strategie kun je toepassen voor goede gewoontes. Door aanwijzingen in je omgeving te verspreiden vergroot je de kansen dat je gedurende de dag aan je gewoonte denkt. Zorg ervoor dat de beste keus de duidelijkste is. Betere beslissingen nemen is gemakkelijk en gaat vanzelf als de aanwijzingen voor goede gewoontes zich recht onder je neus bevinden.
De inrichting van je omgeving is heel belangrijk. Niet alleen doordat ze beïnvloedt hoe we met de wereld om ons heen omgaan, maar ook omdat we ons zelden bezighouden met de inrichting. De meeste mensen leven in een wereld die anderen voor hen hebben gecreëerd. Maar je kunt de ruimtes waarin je woont en werkt veranderen om de blootstelling aan positieve aanwijzingen te vergroten en je blootstelling aan negatieve te verminderen. De inrichting van je omgeving stelt je in staat om de controle weer terug te krijgen en de schepper van je leven te worden. Wees de ontwerper van je wereld en niets slechts een consument ervan.
DE CONTEXT IS DE AANWIJZING
De aanwijzingen die een gewoonte in werking kunnen zetten zijn in het begin zeer specifiek, maar na verloop van tijd ga je je gewoontes niet meer associëren met één trigger maar met alles om het gedrag heen.
Zo drinken mensen meer bij sociale bijeenkomsten dan wanneer ze alleen thuis zijn. De trigger is zelden een enkele aanwijzing; het is eerder de hele situatie: zien hoe je vrienden drankjes aan de bar bestellen, de muziek in het café horen, zien welke biersoorten ze op de tap hebben.
In ons hoofd schrijven we onze gewoontes toe aan de locaties waar ze zich voordoen: thuis, kantoor, de sportschool. Elke locatie wordt verbonden met bepaalde gewoontes en routines. Je ontwikkelt een bepaalde relatie met de voorwerpen op je bureau, de spullen op het aanrecht in de keuken, de dingen in je slaapkamer.
Ons gedrag wordt niet bepaald door de voorwerpen in onze omgeving, maar door onze relatie ermee. Het is nuttig om na te denken over de invloed van de omgeving op je gedrag. Beschouw je omgeving niet langer als iets wat gevuld is met voorwerpen. Ga je omgeving zien als iets wat gevuld is met relaties. Denk na over hoe je omgaat met de ruimtes om je heen. De bank kan voor iemand bijvoorbeeld de plek zijn waarop ze elke avond een uur leest. Voor iemand anders is de bank de plek waar hij na het werk tv-kijkt en een bakje ijs eet. Mensen kunnen andere herinneringen (en daardoor verschillende gewoontes) hebben die ze associëren met dezelfde plek.
Het goede nieuws hiervan is dat je jezelf kunt trainen om een bepaalde gewoonte aan een bepaalde context te verbinden.
In een onderzoek gaven wetenschappers mensen die aan slapeloosheid leden de opdracht om pas naar bed te gaan als ze moe waren. Als ze niet in slaap konden vallen, moesten ze in een andere kamer gaan zitten totdat ze slaperig werden. In de loop van de tijd begonnen de deelnemers hun bed te associëren met slapen en werd het gemakkelijker voor hen om sneller in slaap te vallen als ze naar bed gingen. Hun hersenen leerden dat slapen (dus niet op hun mobieltje kijken, tv-kijken, naar de klok staren) de enige actie was die in die kamer plaatsvond.11
De kracht van de context maakt ook een belangrijke strategie duidelijk, namelijk dat gewoontes gemakkelijker kunnen worden veranderd in een nieuwe omgeving.12 Het helpt om te ontsnappen aan de subtiele triggers en aanwijzingen die je in de richting van je huidige gewoontes sturen. Ga naar een nieuwe plek (bijvoorbeeld een ander café, een bankje in het park, een hoek van je kamer die je bijna nooit gebruikt) en creëer daar een nieuwe routine.
Het is gemakkelijker om een nieuwe gewoonte te associëren met een nieuwe context dan om een nieuwe gewoonte te ontwikkelen als er al aanwijzingen bestaan die om je aandacht vragen. Het kan moeilijk zijn om eerder naar bed te gaan als je elke avond in je slaapkamer tv-kijkt. Het kan moeilijk zijn om in de woonkamer te studeren zonder te worden afgeleid als dat de plek is waar je altijd computerspelletjes speelt. Maar als je je buiten je normale omgeving begeeft, laat je het gedrag waartoe je neigt achter je.13 Je hoeft niet te vechten met bestaande omgevingsaanwijzingen, waardoor je ongestoord nieuwe gewoontes kunt vormen.14
Wil je creatiever denken? Verhuis dan naar een grotere kamer, een dakterras of een gebouw dat ruim is opgezet. Ga weg uit de ruimte waar je elke dag werkt en die daardoor verbonden is aan je huidige denkpatronen.
Probeer je gezonder te eten? Waarschijnlijk winkel je op de automatische piloot in de supermarkt waar je regelmatig naartoe gaat. Ga daarom naar een nieuwe supermarkt. Je vindt het misschien wel gemakkelijker om ongezond eten te vermijden als je hersenen niet automatisch weten waar dat eten te vinden is in die winkel.
Als je niet naar een nieuwe omgeving kunt gaan, deel je huidige omgeving dan anders in. Creëer een aparte plek om te werken, te studeren, te sporten, te ontspannen en te koken. De mantra die ik nuttig vind is: ‘Eén ruimte op slechts één manier gebruiken.’
Toen ik net ondernemer was, werkte ik vaak op de bank of aan de keukentafel. Ik vond het dan ’s avonds erg moeilijk om te stoppen met werken. Er was geen duidelijke scheiding tussen het eind van de werkdag en het begin van mijn vrije tijd. Was de keukentafel mijn kantoor of de plek waar ik mijn maaltijden at? Was de bank de plek waar ik me ontspande of was het de plek waar ik e-mails verstuurde? Alles gebeurde op dezelfde plek.
Een paar jaar later kon ik het me eindelijk veroorloven om naar een huis te verhuizen waarin ik een aparte kamer had voor mijn kantoor. Opeens was werk iets wat ‘daar in die kamer’ gebeurde en mijn privéleven was ‘daarbuiten’. Het was gemakkelijker voor me om de zakelijke kant van mijn hersenen uit te schakelen doordat er een duidelijke grens was tussen werk en thuis. Elke kamer had één hoofdfunctie. De keuken was om in te koken. Het kantoor was om in te werken.
Probeer als dat mogelijk is de vermenging van de context van de ene gewoonte met die van een andere te vermijden. (De gemakkelijke gewoonte wint het namelijk meestal.) Daarom is de veelzijdigheid van de moderne technologie zowel een zegen als een vloek. Je kunt je mobieltje voor allerlei zaken gebruiken, waardoor het een krachtig apparaat is. Maar als je je mobieltje gebruikt om bijna alles te doen, wordt het moeilijk om het slechts met één taak te associëren. Je wilt productief zijn, maar je ben zo geconditioneerd dat je de sociale media wilt bekijken, je mailtjes wilt lezen en spelletjes wilt spelen zodra je je mobieltje aanzet. Het is een brij van aanwijzingen.
Je denkt misschien: maar je snapt het niet. Ik woon midden in de stad. Ik heb een piepklein appartement. Elke kamer heeft meerdere functies. Ik begrijp het. Als je ruimte beperkt is, verdeel je kamer dan in activiteitenruimtes in: een leunstoel om in te lezen, een bureau om aan te schrijven, een tafel om aan te eten. Je kunt hetzelfde doen met je digitale ruimtes. Ik ken een schrijver die zijn computer alleen gebruikt voor het schrijven. Zijn tablet gebruikt hij om op te lezen en zijn mobiel is alleen voor het bekijken van sociale media en om te sms’en. Elke gewoonte moet een plek hebben.
Als het je lukt om je aan deze strategie te houden, ga je elke context associëren met een bepaalde gewoonte en denkwijze. Gewoontes doen het goed onder dit soort voorspelbare omstandigheden. Je aandacht ergens op richten gaat als vanzelf als je aan je bureau zit om te werken. Ontspannen is gemakkelijker als je een ruimte hebt ingericht voor dat doel. Slaap komt sneller als dat het enige is wat er in je slaapkamer gebeurt. Als je gedrag wilt dat stabiel en voorspelbaar is, heb je een omgeving nodig die stabiel en voorspelbaar is.
Een stabiele omgeving waarin alles een plek en een doel heeft, is een omgeving waarin gemakkelijk gewoontes kunnen worden ontwikkeld.
Samenvatting

						Kleine veranderingen in de context kunnen op langere termijn leiden tot grote veranderingen in gedrag.

						Elke gewoonte wordt getriggerd door een aanwijzing. Aanwijzingen die opvallen, zien we sneller.

						Zorg dat de aanwijzingen voor goede gewoontes in je omgeving duidelijk zijn.

						Langzaam maar zeker ga je je gewoontes associëren met niet slechts één trigger, maar met de hele context om het gedrag heen. De context wordt de aanwijzing.

						Het is gemakkelijker om nieuwe gewoontes te ontwikkelen in een nieuwe omgeving, omdat je niet de strijd hoeft aan te gaan met oude aanwijzingen.

				







7 
Het geheim van zelfbeheersing
In 1971, toen de Vietnamoorlog het zestiende jaar in ging, deden de congresleden Robert Steele uit Connecticut en Morgan Murphy uit Illinois een ontdekking die het Amerikaanse volk verbijsterde. Tijdens het bezoeken van de troepen kwamen zij erachter dat meer dan 15 procent van de Amerikaanse soldaten die daar gestationeerd waren, verslaafd was aan heroïne. Uit het onderzoek dat volgde, bleek dat 35 procent van de militairen in Vietnam heroïne had geprobeerd en meer dan 20 procent eraan verslaafd was. Het probleem was zelfs erger dan ze in eerste instantie hadden gedacht.1
Deze ontdekking leidde tot een heleboel activiteit, waaronder de oprichting van de Special Action Office of Drug Abuse Prevention door president Nixon om preventie en afkicken te bevorderen, en om verslaafde militairen in de gaten te houden als ze naar huis terugkeerden.2
Lee Robins was een van de leidinggevende onderzoekers. In een rapport dat de geaccepteerde overtuigingen over verslaving compleet op zijn kop zette, concludeerde Robins dat als soldaten die heroïne gebruikten terugkeerden naar huis, slechts 5 procent van hen binnen een jaar weer verslaafd was, en dat 12 procent binnen drie jaar een terugval had. Met andere woorden, ongeveer negen van de tien soldaten die heroïne gebruikten in Vietnam wisten van de ene op de andere dag te stoppen met hun verslaving.3
Deze ontdekking was in tegenspraak met de heersende opvatting van dat moment, namelijk dat heroïneverslaving een permanente en onomkeerbare aandoening was. In plaats daarvan maakte Robins bekend dat verslavingen uit zichzelf verdwenen als de omgeving radicaal veranderde. In Vietnam werden soldaten de hele dag omgeven met triggers om heroïne te gebruiken. Ook ontwikkelden ze vriendschappen met andere soldaten die heroïne gebruikten, en ze waren duizenden kilometers van huis. Maar als een soldaat eenmaal terugkeerde naar de Verenigde Staten, bevond hij zich in een omgeving waar deze triggers niet aanwezig waren. Met het veranderen van de context veranderde ook de gewoonte.
Vergelijk deze situatie met die van een doorsneedrugsgebruiker. Iemand raakt thuis of bij vrienden verslaafd, gaat naar een kliniek om af te kicken (waar geen van de omgevingsprikkels aanwezig zijn die hun gewoonte opwekken) en keert vervolgens terug naar zijn oude omgeving met alle prikkels waardoor hij eerder verslaafd raakte. Het is niet gek dat je meestal cijfers ziet die precies het tegenovergestelde zijn van die in het Vietnamonderzoek. Doorgaans raakt 90 procent van de heroïnegebruikers weer verslaafd als hij naar huis gaat na een verblijf in een afkickkliniek.4
Het Vietnamonderzoek ging regelrecht in tegen veel van onze culturele opvattingen over slechte gewoontes, omdat ongezond gedrag over het algemeen wordt geassocieerd met morele zwakte. Als je te zwaar bent, rookt of verslaafd bent, heb je je hele leven al te horen gekregen dat het komt doordat je geen zelfbeheersing hebt. Misschien hebben mensen zelfs tegen je gezegd dat je slecht bent. Het idee dat een klein beetje discipline al onze problemen zou kunnen oplossen, zit diep verankerd in onze cultuur.
Recent onderzoek laat echter iets heel anders zien. Toen wetenschappers mensen analyseerden die enorm veel zelfbeheersing leken te hebben, bleken deze mensen niet zo heel erg te verschillen van anderen die er moeite mee hadden. Het bleek dat ‘gedisciplineerde’ mensen beter waren in het structureren van hun leven op een manier waarvoor geen enorme wilskracht of zelfbeheersing nodig was. Met andere woorden, ze brachten minder tijd door in verleidelijke situaties.5
De mensen met de beste zelfbeheersing zijn meestal degenen die die het minst hoeven te gebruiken.6 Het is gemakkelijker om jezelf in bedwang te houden als je het niet zo vaak hoeft te doen. Dus ja, doorzettingsvermogen, flinkheid en wilskracht zijn belangrijk voor succes, maar deze eigenschappen verbeter je niet door te wensen dat je gedisciplineerder bent, maar door een gedisciplineerdere omgeving te creëren.
Dit idee, dat tegen de intuïtie indruist, is zelfs nog logischer als je begrijpt wat er gebeurt als een gewoonte in je hersenen wordt gevormd. Een gewoonte die in je hoofd zit, kan op het moment dat een bepaalde situatie zich voordoet worden gebruikt.7 Toen Patty Olwell, een therapeut uit Austin in Texas, begon met roken, stak ze vaak een sigaret op als ze ging paardrijden met een vriend. Uiteindelijk stopte ze met roken en raakte ze jarenlang geen sigaret aan. Ze was ook gestopt met paardrijden. Tientallen jaren later ging ze weer eens paardrijden, en voor het eerst sinds tijden verlangde ze weer naar een sigaret. De aanwijzingen zaten nog steeds diep in haar verborgen. Ze was er alleen lange tijd niet aan blootgesteld.8
Als een gewoonte eenmaal is aangeleerd, voel je de drang om te handelen als de omgevingsaanwijzingen zich voordoen. Dit is een van de redenen dat technieken om gedrag te veranderen een averechts effect kunnen hebben. Mensen met overgewicht voor gek zetten door ze voor een groep te wegen kan leiden tot stress, en daardoor grijpen veel afvallers weer terug naar hun favoriete manier om hiermee om te gaan, namelijk te veel eten.9 Door rokers foto’s te laten zien van zwarte longen neemt het angstgevoel bij hen toe, waardoor veel rokers weer een sigaret opsteken.10 Als je niet zorgvuldig omgaat met aanwijzingen, kun je het gedrag waarvan je wilt dat het stopt juist veroorzaken.
Slechte gewoontes zijn autokatalistisch: het proces voedt zichzelf. De gewoontes voeden de gevoelens die ze proberen te verdoven. Je voelt je slecht, dus je eet junkfood. Omdat je junkfood eet, voel je je slecht. Tv-kijken maakt je sloom, dus je kijkt nog meer tv, omdat je niet de energie hebt om iets anders te doen. Als je je zorgen maakt over je gezondheid, word je zenuwachtig, waardoor je gaat roken om minder zenuwachtig te zijn, waardoor je gezondheid nog slechter wordt en je je al snel nog zenuwachtiger voelt. Het is een neerwaartse spiraal, een op hol geslagen trein van slechte gewoontes.
Onderzoekers verwijzen naar dit fenomeen als een ‘verlangen dat veroorzaakt wordt door een aanwijzing’, een trigger van buitenaf veroorzaakt een dwangmatig verlangen om een slechte gewoonte te herhalen. Als je iets ziet, dan wil je het graag hebben. Dit proces vindt constant plaats, vaak zonder dat we het in de gaten hebben. Wetenschappers zijn erachter gekomen dat als ze aan verslaafden slechts 33 milliseconden een foto van cocaïne laten zien, dit het pad naar beloning in de hersenen stimuleert en een verlangen opwekt.11 Dit gaat te snel voor de hersenen om deze gedachte bewust te registreren. Zo konden de verslaafden niet vertellen wat ze hadden gezien, maar toch verlangden ze allemaal naar de drug.
Ofwel, je kunt stoppen met een gewoonte, maar het is onwaarschijnlijk dat je haar vergeet. Als een gewoonte eenmaal is ingesleten in je hersenen, is het bijna onmogelijk om haar geheel te verwijderen, zelfs als je die gewoonte al een tijdje niet meer toepast. Dat betekent dat de verleiding proberen te weerstaan geen effectieve strategie is. Het is moeilijk om rustig in het moment te blijven in een leven dat vol zit met onderbrekingen. Het kost te veel energie. Op de korte termijn kun je verleiding de baas. Op de lange termijn worden we een product van de omgeving waarin we leven. Kortom, ik heb nog nooit iemand gezien die zich constant aan zijn positieve gewoontes wist te houden in een negatieve omgeving.
Je kunt beter slechte gewoontes met wortel en al proberen uit te roeien. Een van de meest praktische manieren om slechte gewoontes uit te roeien is door jezelf minder vaak bloot te stellen aan de prikkels die deze gewoonte veroorzaken.

						Als je het gevoel hebt dat je niets voor elkaar krijgt, leg je mobieltje dan voor een paar uur in een andere kamer.

						Als je constant het gevoel hebt dat je niet goed genoeg bent, houd dan op met het bekijken van alle sociale media die jaloezie en afgunst opwekken.

						Als je te veel tijd verspilt aan tv-kijken, verwijder de tv dan uit de slaapkamer.

						Als je te veel geld uitgeeft aan elektronica, houd dan op met het lezen van recensies over de laatste technische snufjes.

						Als je te veel computerspelletjes speelt, trek dan na elk gebruik de console eruit en leg die in een kast.

				
 
Deze aanpak is een omkering van de eerste wet van gedragsverandering. In plaats van dat je iets zichtbaar maakt, maak je het onzichtbaar. Ik ben vaak verbaasd over hoe effectief eenvoudige veranderingen als deze kunnen zijn. Verwijder een prikkel en vaak verdwijnt de hele gewoonte.
Zelfbeheersing is een strategie voor de korte termijn, niet voor de lange termijn. Je bent misschien in staat om een paar keer de verleiding te weerstaan, maar het is onwaarschijnlijk dat je de wilskracht kunt opbrengen om elke keer je verlangens terzijde te schuiven. In plaats van een nieuwe hoeveelheid wilskracht op te roepen als je het juiste wilt doen, kun je je energie beter besteden aan het optimaliseren van je omgeving. Dit is het geheim van zelfbeheersing. Maak de hints voor je goede gewoontes zichtbaar en de hints voor je slechte gewoontes onzichtbaar.
Samenvatting

						De omkering van de eerste wet van gedragsverandering is: maak het onzichtbaar.

						Als een gewoonte eenmaal is aangeleerd, is het onwaarschijnlijk dat je die kunt vergeten.

						Mensen met veel zelfbeheersing brengen vaak minder tijd door in verleidelijke situaties. Het is gemakkelijker om verleiding te vermijden dan om haar te weerstaan.

						Een van de meest praktische manieren om van een slechte gewoonte af te komen is door de blootstelling aan de prikkels die deze gewoonte veroorzaken te verminderen.

						Zelfbeheersing is een strategie voor de korte termijn, niet voor de lange termijn.
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DE TWEEDE WET
Maak het aantrekkelijk







8 
Maak een gewoonte 
onweerstaanbaar
In de jaren veertig van de vorige eeuw voerde de Nederlandse wetenschapper Niko Tinbergen een aantal experimenten uit die ons begrip van wat ons motiveert voorgoed veranderden.1 Tinbergen (die later een Nobelprijs won voor zijn werk) deed onderzoek naar zilvermeeuwen, de grijswitte vogels die vaak langs de kust vliegen.
Volwassen zilvermeeuwen hebben een kleine rode stip op hun snavel. Het viel Tinbergen op dat de kuikens die net uit het ei kwamen op deze stip pikten als ze eten wilden. Voor een experiment maakte hij een aantal snavels van karton, slechts een kop zonder lijf. Als het mannetje en vrouwtje waren weggevlogen, ging hij naar het nest en bood deze nepsnavels aan de kuikens aan. De snavels waren overduidelijk niet echt, en hij nam aan dat de vogeltjes ze zouden afwijzen.
Maar toen de kleine zilvermeeuwen de rode stip op de kartonnen snavel zagen, begonnen ze erop te pikken alsof het de snavel van hun moeder was. Ze hadden een duidelijke voorkeur voor deze rode stippen, alsof ze bij hun geboorte genetisch zo geprogrammeerd waren. Al snel ontdekte Tinbergen dat hoe groter de stip was, hoe sneller de kuikens pikten. Als laatste maakte hij een snavel met drie grote rode stippen erop. Toen hij deze boven het nest hield, werden de vogeltjes gek. Ze pikten op de rode plekken alsof het de grootste snavel was die ze ooit hadden gezien.
Tinbergen en zijn collega’s ontdekten soortgelijk gedrag bij andere dieren. De grauwe gans is bijvoorbeeld een vogel die zijn nest op de grond maakt. Af en toe, als de moeder zich rondom het nest beweegt, rolt een van de eieren uit het nest en ligt dan in het gras in de buurt ervan. Als dit gebeurt, waggelt de gans naar het ei en gebruikt ze haar snavel en nek om het ei weer in het nest te krijgen.
Tinbergen ontdekte dat de gans bijna elk rond voorwerp dat in de buurt van het nest ligt, bijvoorbeeld een biljartbal of een gloeilamp, terug naar het nest brengt.2 Hoe groter het voorwerp, hoe sterker haar reactie. Eén gans deed zelfs enorm veel moeite om een volleybal terug te rollen en erbovenop te gaan zitten. Net als de jonge zilvermeeuwen die automatisch op de rode stippen pikten, volgde de grauwe gans het volgende instinct: als ik een rond voorwerp in de buurt zie, moet ik het terugrollen naar het nest. Hoe groter het ronde voorwerp, hoe harder ik moet proberen het in mijn nest te krijgen.
Het is alsof de hersenen van elk dier voorgeprogrammeerd zijn en bepaalde regels voor gedrag bevatten. Als de hersenen van het dier dan een grotere versie van die regel tegenkomen, lichten die op als een kerstboom. Wetenschappers verwijzen naar deze enorme aanwijzingen als supernormal stimuli. Een supranormale prikkel is een sterk overdreven versie van de realiteit (zoals de snavel met de drie rode stippen of een ei van het formaat volleybal) en wekt een sterkere reactie op dan normaal.
Mensen zijn ook gevoelig voor overdreven versies van de werkelijkheid. Zo zorgt junkfood ervoor dat ons beloningssysteem gek wordt. Na honderdduizenden jaren van jagen op en het verzamelen van voedsel in het wild heeft de menselijke geest zich zo ontwikkeld dat die aan zout, suiker en vet zeer veel waarde toekent. Zulk eten is vaak calorierijk, en dat was behoorlijk zeldzaam toen onze voorouders over de savanne zwierven. Als je niet weet wanneer je je volgende maaltijd krijgt, dan is zo veel mogelijk eten een uitstekende strategie om te overleven.
Tegenwoordig leven we echter in een calorierijke omgeving. Er is eten in overvloed, maar je hersenen blijven ernaar verlangen alsof er een tekort aan is. Veel belang hechten aan zout, suiker en vet is niet langer goed voor onze gezondheid, maar het verlangen blijft bestaan omdat het beloningsgebied in de hersenen ongeveer vijftigduizend jaar lang niet veranderd is. De huidige voedselindustrie vertrouwt op het oprekken van onze instincten uit de oude steentijd, verder dan evolutionair gezien noodzakelijk is.3
Het belangrijkste doel van de voedingswetenschap is om producten te creëren die aantrekkelijker zijn voor consumenten. Bijna al het eten dat in een zak, doos of pot zit, is op de een of andere manier verrijkt, ook al is het alleen maar met extra smaakstoffen.4 Bedrijven besteden miljoenen om de bevredigendste knapperigheid van chips of de perfecte hoeveelheid prik in frisdrank te ontdekken. Hele afdelingen zijn gewijd aan het optimaliseren van hoe een product in je mond voelt. Dit wordt het mondgevoel genoemd. Patat, bijvoorbeeld, vormt op zich een krachtige combinatie: goudgeel en knapperig vanbuiten, licht en glad vanbinnen.5
Ander bewerkt voedsel verhoogt het dynamische contrast. Dit zijn producten die een combinatie van sensaties met zich meebrengen, zoals knapperig en romig. Denk bijvoorbeeld aan de gesmolten kaas op de rand van een pizza, of het knapperige van Oreo-koekjes in combinatie met de zachte crème ertussenin. Bij natuurlijke, niet-bewerkte producten heb je telkens dezelfde ervaring. Hoe smaakt die zeventiende hap boerenkool? Na een paar minuten verliezen je hersenen hun interesse en ga je je vol voelen. Maar eten dat een groot dynamisch contrast heeft, houdt de ervaring nieuw en interessant, waardoor je wordt aangemoedigd om er meer van te eten.
Uiteindelijk stellen zulke strategieën voedselwetenschappers in staat om het ‘ultieme moment’ te vinden voor elk product, ofwel de precieze combinatie van zout, suiker en vet waar je hersenen enthousiast van raken en jij telkens meer van wilt.6 Het gevolg ervan is uiteraard dat je te veel ervan eet, omdat zeer gemakkelijk te eten voedsel aantrekkelijker is voor de menselijke hersenen. Zoals neurowetenschapper Stephan Guyenet, gespecialiseerd in eetgedrag en zwaarlijvigheid, zegt: ‘We zijn te goed geworden in het beïnvloeden van onze eigen reacties.’7
De huidige voedselindustrie en de gewoonte om te veel te eten die die heeft voortgebracht, is slechts één voorbeeld van de tweede wet van gedragsverandering: maak het aantrekkelijk. Hoe aantrekkelijker een mogelijkheid is, hoe groter de kans dat het een gewoonte wordt.
Kijk eens om je heen. De samenleving zit vol zeer ingenieus ontworpen versies van de werkelijkheid die aantrekkelijker zijn dan de wereld waarin onze voorvaderen zich ontwikkelden. In de winkels staan modepoppen met extra grote heupen en borsten om kleding te verkopen. De sociale media leveren binnen een paar minuten meer likes en lof op dan we ooit op het werk of thuis zouden kunnen krijgen. Porno op internet verbindt stimulerende scènes aan elkaar in een tempo dat onmogelijk te herhalen is in het gewone leven. Advertenties worden gecreëerd door een combinatie van ideale belichting, professionele make-up en fotoshoppen. Zelfs het model lijkt niet op de persoon in het bewerkte beeld. Dit zijn de supranormale prikkels in onze huidige wereld. Ze overdrijven kenmerken waar we van nature door worden aangetrokken. Op die manier wordt ons instinct gek, waardoor we enorm veel gaan shoppen, sociale media gaan gebruiken, veel porno kijken, verkeerde eetgewoontes ontwikkelen en nog veel meer.
Als de geschiedenis als leidraad dient, zullen toekomstige mogelijkheden aantrekkelijker zijn dan die van nu. De trend is dat beloningen steeds intenser worden en de prikkels steeds verleidelijker worden. Junkfood bevat veel meer calorieën dan onbewerkt voedsel. Sterkedrank is een geconcentreerdere vorm van alcohol dan bier. Computerspelletjes zijn een intensere vorm van een spel dan bordspelen. Vergeleken met de natuur zijn deze ervaringen die bomvol plezier zitten moeilijk te weerstaan. We hebben de hersenen van onze voorouders, maar krijgen te maken met verleidingen die zij nooit kenden.
Als je de kans wilt vergroten dat bepaald gedrag zich voordoet, moet je dat gedrag aantrekkelijk maken. Het doel van het bespreken van de tweede wet is dat we leren hoe we onze gewoontes onweerstaanbaar kunnen maken. Ook al is het niet mogelijk om elke gewoonte in een supranormale prikkel te veranderen, wel kunnen we elke gewoonte aantrekkelijker maken. Hiervoor moeten we leren begrijpen wat verlangen is en hoe het werkt.
We beginnen met het onderzoeken van een biologisch kenmerk dat alle gewoontes met elkaar gemeen hebben: de dopaminepiek.
DOPAMINEGEDREVEN TERUGKOPPELING
Wetenschappers kunnen het precieze moment waarop een verlangen zich voordoet volgen door de neurotransmitter dopamine te meten.m Het belang van dopamine werd duidelijk in 1954 toen neurowetenschappers James Olds en Peter Milner een experiment uitvoerden dat de neurologische processen achter verlangens en wensen onthulde.8, 9 Door elektroden in de hersenen van ratten te plaatsen blokkeerden de onderzoekers het vrijkomen van dopamine. De wetenschappers waren verrast dat de ratten al hun levenslust verloren.10 Ze aten niet meer. Ze paarden niet meer. Ze verlangden nergens naar. Binnen een paar dagen stierven de dieren van de dorst.
In de onderzoeken daarna blokkeerden andere wetenschappers ook delen van de hersenen waarin dopamine vrijkomt, maar deze keer spoten ze druppeltjes vloeibare suiker in de bek van de ratten die geen dopamine aanmaakten. De kopjes van de ratten lichtten met een grijns van genoegen op door de smakelijke substantie. Ook al werd de dopamine geblokkeerd, ze hielden nog net zoveel van suiker als ervoor; alleen het verlangen ernaar was opgehouden. Het vermogen om plezier te ervaren bleef, maar zonder de dopamine bestond de wens ernaar niet meer. Zonder deze wens hield het handelen ernaar op.11
Toen andere onderzoekers dit proces omkeerden en het beloningssysteem van de hersenen overspoelden met dopamine, voerden dieren gewoontes halsoverkop uit. In een onderzoek kregen muizen elke keer als ze hun neus in een doos staken een krachtige dosis dopamine. Binnen enkele minuten ontwikkelden de muizen een verlangen dat zo sterk was dat ze hun neus achthonderd keer per uur in de doos begonnen te stoppen.12 (Mensen verschillen daarin niet zo heel veel. De gemiddelde gokker achter de eenarmige bandiet drukt zeshonderd keer per uur op de knoppen van de automaat.)13
Gewoontes zijn een terugkoppeling die wordt gevoed door dopamine.14 Elk gedrag dat gemakkelijk een gewoonte wordt (bijvoorbeeld drugs gebruiken, junkfood eten, computerspelletjes spelen, op de sociale media kijken), is verbonden aan hogere niveaus van dopamine. Hetzelfde geldt voor ons meest basale gedrag, zoals het eten van voedsel, het drinken van water, seks hebben en de omgang met anderen.
Jarenlang namen wetenschappers aan dat dopamine slechts draaide om genot, maar nu weten we dat het een belangrijke rol speelt in veel neurologische processen, waaronder motivatie, leren en geheugen, straf en afkeer, en vrijwillig bewegen.15
Als het om gewoontes gaat, is het volgende het belangrijkst om te onthouden. Dopamine komt niet alleen vrij als je genot ervaart, maar ook wanneer je het verwacht.16 Bij gokverslaafden zie je een piek in dopamine net voordat ze ergens op inzetten, en niet nadat ze hebben gewonnen. Bij cocaïneverslaafden zie je een piek in dopamine als ze het poeder zien, niet nadat ze het hebben gebruikt. Als je verwacht dat een handeling je plezier gaat geven, stijgen je dopamineniveaus in afwachting ervan. Als je dopamine piekt, stijgt ook je motivatie om te handelen.17
Het is de verwachting dat er een beloning volgt (en niet het werkelijk ontvangen van de beloning) die ons ertoe aanzet te handelen.
Interessant is dat het systeem dat in de hersenen wordt geactiveerd als je een beloning krijgt hetzelfde is als dat wat geactiveerd wordt als je een beloning verwacht.18 Daardoor voelt de verwachting van een ervaring vaak beter aan dan het daadwerkelijk verkrijgen ervan. Als kind kan het denken aan je verjaardag leuker zijn dan het openmaken van de cadeautjes. Als volwassene kan het dagdromen over een aanstaande vakantie prettiger zijn dan echt op vakantie zijn. Wetenschappers verwijzen hiernaar als het verschil tussen ‘wanting’ (verlangen naar iets) en ‘liking’ (ervan genieten op het moment dat het zich voordoet).
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Figuur 9
Voordat een gewoonte is aangeleerd (A), komt er dopamine vrij als de beloning voor het eerst wordt ervaren. De keer erop (B) stijgt het dopamineniveau vóórdat er actie wordt ondernomen, meteen nadat de aanwijzing wordt herkend. Deze piek leidt tot een wens en een verlangen om te handelen als de aanwijzing wordt opgemerkt. Als een gewoonte eenmaal is aangeleerd, stijgt het dopamineniveau niet als de beloning wordt ervaren, omdat je die beloning al verwachtte. Echter, als je een aanwijzing ziet en een beloning verwacht maar er geen krijgt, dan daalt het dopamineniveau door de teleurstelling (C). Hoe gevoelig de dopaminereactie is, kun je duidelijk zien als een beloning later volgt (D). Als eerste zie je dat de aanwijzing wordt opgemerkt en het dopamineniveau stijgt als het verlangen groeit. Daarna wordt er gehandeld, maar de beloning komt niet zo snel als verwacht en het dopamineniveau begint te dalen. Als de beloning uiteindelijk een beetje later komt dan je had gehoopt, stijgt het dopamineniveau weer. Het is alsof je hersenen zeggen: ‘Zie je wel! We wisten dat we gelijk hadden. Vergeet niet om deze handeling de volgende keer te herhalen.’
 
Je hersenen hebben veel meer neurale systemen gereserveerd voor het verlangen naar beloningen (wanting) dan voor het genieten ervan (liking). Als het om het verlangen naar beloningen gaat, zijn de gebieden in de hersenen groot, bijvoorbeeld de hersenstam, de nucleus accumbens, de area tegmentalis ventralis, het striatum dorsale, de amygdala en delen van de prefrontale cortex. De gebieden in de hersenen die gericht zijn op ergens van genieten op het moment dat iets zich voordoet (liking), zijn in vergelijking veel kleiner. Er wordt vaak naar verwezen als de ‘hedonistische hotspots’ en ze liggen als eilandjes door de hersenen verspreid. Onderzoekers hebben bijvoorbeeld ontdekt dat 100 procent van de nucleus accumbens tijdens het verlangen naar beloningen wordt geactiveerd.19 Ondertussen wordt slechts 10 procent ervan geactiveerd op het moment dat het verlangen werkelijkheid wordt (liking).
Het feit dat de hersenen zoveel kostbare ruimte toewijzen aan de gebieden die verantwoordelijk zijn voor verlangens bewijst ook hoe cruciaal de rol van deze processen is. Verlangen is de motor achter ons gedrag. Elke handeling wordt ondernomen door de verwachting die eraan voorafgaat. Het is het verlangen dat aanzet tot de handeling.
Deze inzichten maken duidelijk hoe belangrijk de tweede wet van gedragsverandering is. We moeten onze gewoontes aantrekkelijk maken, omdat we in eerste instantie worden gemotiveerd om te handelen doordat we een bevredigende ervaring verwachten. Dit is het moment waarop de strategie die bekendstaat als ‘het bundelen van verleidingen’ van pas komt.
VERLEIDINGEN BUNDELEN OM JE GEWOONTES AANTREKKELIJK TE MAKEN
Ronan Byrne, een student elektrotechniek uit Dublin, hield ervan om naar Netflix te kijken, maar hij wist ook dat hij meer moest sporten dan hij deed.20 Byrne besloot zijn elektrotechnische vaardigheden te gebruiken om zijn hometrainer aan zijn laptop en tv te verbinden. Toen schreef hij een computerprogramma waarmee hij alleen naar Netflix kon kijken als hij op een bepaalde snelheid fietste. Als hij langere tijd te langzaam ging, zou het programma dat hij aan het kijken was, stoppen totdat hij weer begon te fietsen. Hij was, zoals een fan het omschreef, ‘zijn zwaarlijvigheid aan het uitroeien door zich te buiten te gaan aan Netflix.’21
Hij zette ook het bundelen van verleidingen in om het sporten aantrekkelijker te maken. Het bundelen van verleidingen werkt doordat je een handeling die je wilt uitvoeren, verbindt aan een handeling die je moet uitvoeren. In het geval van Byrne betekende het dat hij het kijken naar Netflix (wat hij wilde doen) bundelde met het fietsen op zijn hometrainer (wat hij moest doen).
Bedrijven zijn een kei in het bundelen van verleidingen. Toen de American Broadcasting Company, beter bekend als abc, de programmering voor de donderdagavond van seizoen 2014-2015 bekendmaakte, promootte die het bundelen van verleidingen op grote schaal.
Elke donderdagavond zond de zender drie tv-series uit die geschreven waren door scenarioschrijver Shonda Rhimes. Dat waren Grey’s Anatomy, Scandal en How to Get Away with Murder. De zender noemde het ‘tgit on abc’ (waarbij tgit stond voor ‘Thank God It’s Thursday’ – Gelukkig is het donderdag). Naast het promoten van de tv-series moedigde abc de kijkers ook aan om popcorn te maken, rode wijn te drinken en van de avond te genieten.
Andrew Kubitz, hoofd programmering bij abc, omschreef het idee achter de campagne. ‘We zien donderdagavond als een kans om samen als stel te kijken, of als een kans voor vrouwen alleen die even willen zitten en ontsnappen aan de sleur, plezier willen hebben en rode wijn willen drinken en popcorn willen eten.’22 Het briljante van deze strategie is dat abc de dingen waarvan ze het nodig vonden dat kijkers het deden (naar de tv-programma’s van abc kijken), wist te combineren met activiteiten die de kijkers al wilden doen (ontspannen, wijn drinken en popcorn eten).
In de loop van het seizoen begonnen mensen het kijken naar abc te verbinden met ontspannen en vermaakt worden. Als je elke donderdag om acht uur ’s avonds rode wijn drinkt en popcorn eet, dan betekent ‘acht uur ’s avonds op donderdag’ ontspanning en vermaak. De beloning wordt geassocieerd met de aanwijzing, en de gewoonte om de tv aan te zetten wordt steeds aantrekkelijker.
De kans dat je bepaald gedrag aantrekkelijk gaat vinden, is groter als je tegelijkertijd een van je favoriete dingen doet. Misschien wil je de laatste roddels over beroemdheden lezen, maar je moet in vorm komen. Door verleidingen te bundelen kun je alleen de roddelbladen lezen of naar realityshows kijken als je in de sportschool bent. Misschien wil je een pedicure, maar moet je je inbox opschonen. Oplossing: ga alleen naar de pedicure als je tegelijkertijd je werkmailtjes bijwerkt.
Het bundelen van verleiding is een manier om een psychologische theorie die bekendstaat als het Premack-principe toe te passen. Het principe, dat vernoemd is naar professor David Premack, stelt dat ‘gedrag dat waarschijnlijker is het minder waarschijnlijke gedrag versterkt’.23 Met andere woorden, zelfs als je niet echt die werkmailtjes die al lange tijd in je inbox zitten wilt verwerken, raak je eraan gewend om dat te doen als het betekent dat je tegelijkertijd iets kunt doen wat je wel graag wilt.
Je kunt zelfs het bundelen van verleidingen combineren met de strategie van het aan elkaar verbinden van gewoontes die we in hoofdstuk 5 hebben besproken. Op die manier kun je een reeks regels maken die je gedrag leiden.
 
De formule voor het aan elkaar verbinden van je gewoontes + het bundelen van verleidingen is:
 

						Na (huidige gewoonte), zal ik (gewoonte die ik nodig heb) doen.

						Na (gewoonte die ik nodig heb), zal ik (gewoonte die ik wil doen) doen.

				
 
Als je het laatste nieuws wilt bekijken, maar je ook dankbaarder wilt zijn:
 

						Nadat ik mijn eerste kop koffie heb gedronken, noem ik één ding waar ik dankbaar voor ben dat het gisteren gebeurde. (moeten)

						Nadat ik één ding heb genoemd waar ik dankbaar voor ben, bekijk ik het nieuws. (willen)

				
 
Als je naar sport wilt kijken, maar je eigenlijk verkoopgesprekken over de telefoon moet voeren:
 

						Nadat ik heb geluncht, bel ik drie potentiële cliënten. (moeten)

						Nadat ik drie potentiële cliënten heb gebeld, kijk ik op mijn favoriete sportwebsite. (willen)

				
 
Als je op Facebook wilt kijken, maar je moet meer sporten:
 

						Nadat ik mijn telefoon heb gepakt, doe ik tien burpees. (moeten)

						Nadat ik tien burpees heb gedaan, kijk ik op Facebook. (willen)

				
 
Hopelijk leidt dit ertoe dat je je na verloop van tijd gaat verheugen op het bellen van drie cliënten of het doen van de tien burpees, omdat het betekent dat je het laatste nieuws op sportgebied of Facebook kunt bekijken. Doen wat je moet doen, betekent dat je daarna kunt doen wat je wilt doen.
We begonnen dit hoofdstuk met het bespreken van supranormale prikkels, vergrote versies van de werkelijkheid die ons verlangen om actie te ondernemen vergroten. Het bundelen van verleidingen is een manier om een vergrote versie van een gewoonte te verbinden aan iets wat je al wilt doen. Een onweerstaanbare gewoonte ontwikkelen is moeilijk, maar deze eenvoudige strategie kan worden toegepast om bijna elke gewoonte aantrekkelijker te maken dan dat ze anders zou zijn.
Samenvatting

						De tweede wet van gedragsverandering is: maak het aantrekkelijk.

						Hoe aantrekkelijker een mogelijkheid is, hoe waarschijnlijker het is dat die een gewoonte wordt.

						Gewoontes zijn terugkoppelingen die worden aangedreven door dopamine. Als het dopamineniveau stijgt, neemt ook onze motivatie om te handelen toe.

						Het is de verwachting dat er een beloning volgt (en niet de vervulling ervan), die ervoor zorgt dat we handelen. Hoe groter de verwachting, hoe hoger de piek in dopamine.

						Het bundelen van verleidingen is een manier om je gewoontes aantrekkelijker te maken. De strategie is om een handeling die je wilt uitvoeren te verbinden aan een handeling die je moet uitvoeren.

				









						m   Dopamine is niet de enige chemische stof die je gewoontes beïnvloedt. Elk gedrag wordt aangestuurd door meerdere gebieden in de hersenen en door meerdere neurochemische stoffen. Als iemand beweert dat ‘gewoontes alleen om dopamine draaien’, dan slaat hij belangrijke delen in het proces over. Het is slechts een van de belangrijke spelers bij het vormen van gewoontes. Maar in dit hoofdstuk leg ik de nadruk op dopamine, omdat het een beeld geeft van hoe biologisch gezien achter elke gewoonte wens, verlangen, en motivatie zitten.
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De rol van familie en vrienden bij het vormen van je gewoontes
In 1965 schreef Laszlo Polgar, een Hongaar, een aantal vreemde brieven aan een vrouw die Klara heette.
Laszlo geloofde sterk in hard werken. Dat was eigenlijk het enige waar hij in geloofde: hij wees het idee van aangeboren talent compleet van de hand. Hij beweerde dat met doelgericht oefenen en het aanleren van goede gewoontes een kind op elk terrein uitmuntend kon zijn. Zijn mantra was: ‘Talent is niet aangeboren, maar aangeleerd en geoefend.’1
Laszlo geloofde zo sterk in dit idee dat hij het wilde uitproberen bij zijn kinderen. Hij schreef naar Klara, omdat hij ‘een vrouw nodig had die daaraan mee wilde doen’. Klara was lerares en hoewel ze misschien niet zo stellig was als Laszlo, geloofde ze ook dat met het juiste onderricht iedereen zijn of haar vaardigheden kon verbeteren.
Laszlo besloot dat schaken een geschikt terrein was voor het experiment, en hij maakte een plan om zijn kinderen zo op te voeden dat ze schaakwonderkinderen werden. De kinderen zouden niet naar school gaan, maar thuis onderwijs krijgen, iets wat in die tijd in Hongarije zelden gebeurde. Het huis zou gevuld zijn met schaakboeken en foto’s van beroemde schaakspelers. De kinderen zouden constant tegen elkaar spelen en meedoen aan de beste toernooien die ze konden vinden. Het gezin zou zeer nauwkeurig de resultaten van de toernooien bijhouden voor iedere tegenstander tegen wie de kinderen speelden. Hun leven zou gewijd zijn aan schaken.
Laszlo maakte Klara succesvol het hof, en binnen een paar jaar kregen de Polgars drie meisjes: Susan, Sofia en Judit.
Susan, de oudste, begon met schaken toen ze vier jaar was. Binnen een halfjaar versloeg ze volwassenen.
Sofia, de middelste, deed het zelfs nog beter. Toen ze veertien was, werd ze wereldkampioen en een paar jaar later werd ze grootmeester.
Judit, de jongste, was de beste van de drie. Toen ze vijf was, kon ze haar vader verslaan. Op twaalfjarige leeftijd was ze de jongste speler ooit in de top honderd van schaakspelers wereldwijd. Toen ze vijftien jaar en vier maanden was, werd ze de jongste grootmeester aller tijden – jonger dan Bobby Fischer, de eerdere recordhouder. Zevenentwintig jaar lang was ze schaakspeelster nummer één van de wereld.
De jeugd van de zussen Polgar week op z’n minst af van het gewone. En toch, als je hun ernaar vraagt, beweren ze dat hun levensstijl aantrekkelijk, ja, zelfs prettig was. In interviews noemen de zussen hun jeugd onderhoudend in plaats van afschuwelijk. Ze hielden ervan om te schaken. Ze konden er niet genoeg van krijgen. Op een keer trof Laszlo Sofia midden in de nacht aan in de badkamer, waar ze schaak zat te spelen. Hij moedigde haar aan om weer te gaan slapen en zei: ‘Sofia, laat de schaakstukken met rust!’ Waarop zij antwoordde: ‘Papa, ze laten mij niet met rust!’
De zussen Polgar groeiden op in een cultuur waar schaken voorrang had boven alles. Ze werden ervoor geprezen als ze speelden. Ze werden ervoor beloond. In hun wereld was de obsessie met schaken heel gewoon. Zoals we hierna zullen zien, ervaar je de gewoontes die normaal zijn in jouw cultuur als het aantrekkelijkste gedrag dat er bestaat.
DE AANTREKKINGSKRACHT VAN SOCIALE NORMEN
Mensen zijn kuddedieren. We willen erbij horen en een band met anderen hebben. We willen het respect en de goedkeuring van onze medemens krijgen. Zulke neigingen zijn van wezenlijk belang voor onze overleving. Voor het merendeel van onze evolutionaire geschiedenis leefden onze voorouders in stammen. Als je werd afgescheiden van de stam (of nog erger: uitgestoten), was dat een doodvonnis. ‘De eenzame wolf sterft, maar de roedel overleeft.’n
Ondertussen vergrootten degenen die wisten samen te werken en een band te creëren met anderen hun veiligheid, kansen om zich voort te planten en de toegang tot middelen. Zoals Darwin opmerkte: ‘In de lange geschiedenis van de mensheid hebben diegenen die hebben geleerd om samen te werken en die het beste kunnen improviseren gezegevierd.’ Als gevolg daarvan is een van de diepstgewortelde verlangens van de mens het verlangen om ergens bij te horen. Deze oude voorkeur heeft een machtige invloed op ons huidige gedrag.
Het is niet zo dat we zelf onze vroegste gewoontes kiezen, we imiteren ze. We volgen het script dat aan ons is doorgegeven door onze vrienden en familie, onze kerk of school, onze plaatselijke gemeenschap en de maatschappij in haar geheel. Elk van deze culturen en groepen heeft zijn eigen reeks van verwachtingen en normen, of het nu gaat over wanneer (en of) je moet trouwen, hoeveel kinderen je moet krijgen, welke feesten je viert, of hoeveel geld je besteedt aan het verjaardagsfeestje van je kind. Op veel manieren zijn deze sociale normen ongeschreven regels die je gedrag elke dag leiden. Je houdt ze altijd in gedachten, zelfs als je er niet direct aan denkt. Vaak volg je de gewoontes van je cultuur zonder erover na te denken, zonder er vraagtekens bij te zetten, en soms zelfs gedachteloos. Zoals de Franse filosoof Michel de Montaigne schreef: ‘De gebruiken en praktijken van het leven in een maatschappij sleuren ons mee.’
Meestal voelt het meegaan met de groep niet als een last. Iedereen wil er graag bij horen. Als je opgroeit in een gezin dat je beloonde voor je schaakvaardigheden, maakt dat van schaken een aantrekkelijke bezigheid. Als je ergens werkt waar iedereen dure pakken draagt, zul je de neiging hebben om er ook een aan te schaffen. Als al je vrienden een grap delen of een nieuwe kreet gebruiken, dan wil je dat ook doen, zodat ze weten dat je ‘het snapt’. Gedrag is aantrekkelijk als het ons helpt om erbij te horen.
We doen de gewoontes na van deze drie groepen in het bijzonder:2
 

						de mensen om ons heen;

						de meerderheid;

						de machtigen.

				
 
1 Mensen om ons heen nadoen
Nabijheid heeft een groot effect op ons gedrag. Dit geldt voor onze fysieke omgeving, zoals besproken in hoofdstuk 6, maar ook voor onze sociale omgeving.
We nemen gewoontes over van de mensen om ons heen. We kopiëren de manier waarop onze ouders omgingen met ruzies, de manier waarop onze vrienden met elkaar flirten, de manier waarop onze collega’s resultaten boeken. Als je vrienden wiet roken, dan probeer jij het ook. Als je vrouw de gewoonte heeft om nog een keer te kijken of de deur op slot zit voordat ze naar bed gaat, dan ga jij dat ook doen.
Ik betrap mezelf er vaak op dat ik het gedrag van mensen om me heen overneem zonder dat ik er erg in heb. In een gesprek neem ik automatisch de lichaamshouding aan van degene tegenover me. Toen ik studeerde, ging ik net als mijn kamergenoten praten. Als ik op reis ben, neem ik onbewust het plaatselijke accent over, ook al probeer ik mezelf daarvan te weerhouden.
Over het algemeen geldt dat hoe dichter we bij iemand staan, hoe groter de kans is dat we sommige van zijn of haar gewoontes overnemen. In een baanbrekend onderzoek werden twaalfduizend mensen tweeëndertig jaar lang gevolgd en daaruit bleek dat ‘de kans dat iemand zwaarlijvig wordt met 57 procent toeneemt als die een vriend of vriendin heeft die zwaarlijvig is’.3 Het werkt ook de andere kant op. Uit een ander onderzoek bleek dat als iemand in een relatie afviel, de kans dat zijn of haar partner ook slanker werd één op drie was.4 Onze vrienden en familie zorgen voor een soort onzichtbare druk die ons in hun richting trekt.
Natuurlijk is de druk van mensen in je omgeving niet goed als je alleen maar wordt omgeven door slechte invloeden. Toen astronaut Mike Massimino studeerde aan mit, volgde hij lessen in robotica. Van de tien mensen die dit vak volgden, werden er vier astronaut.5 Als je als doel had om de ruimte in te gaan, dan was dat klaslokaal zo ongeveer de beste omgeving die je je maar kon wensen. Iets soortgelijks bleek uit een ander onderzoek, waarin werd vastgesteld dat hoe hoger het iq van je beste vriend of vriendin was toen je elf of twaalf was, hoe hoger jouw iq zou zijn op vijftienjarige leeftijd, zelfs nadat er rekening was gehouden met aangeboren intelligentieniveaus.6 We nemen de eigenschappen en gebruiken van de mensen om ons heen over.
Een van de effectiefste dingen die je kunt doen om betere gewoontes te ontwikkelen is je aansluiten bij een cultuur waar je gewenste gedrag het normale gedrag is. Nieuwe gewoontes lijken haalbaar als je ziet dat anderen ze elke dag uitvoeren. Als je je omringt met fitte mensen, zul je waarschijnlijk sporten als een gemeenschappelijke gewoonte beschouwen. Als je wordt omringd door jazzliefhebbers, zul je waarschijnlijk denken dat het logisch is om elke dag naar jazz te luisteren. Je cultuur bepaalt jouw verwachting van wat ‘normaal’ is. Omring jezelf met mensen die gewoontes hebben die je zelf ook wilt hebben. Jullie zullen er allemaal beter van worden.
Om je gewoontes nog aantrekkelijker te maken kun je nog een stap verder gaan met deze strategie.
Sluit je aan bij een cultuur waarin 1) je gewenste gedrag het normale gedrag is en 2) je iets gemeenschappelijks hebt met de groep. Steve Kamb, een ondernemer in New York, heeft een bedrijf dat Nerd Fitness heet. Hij ‘helpt nerds, buitenbeentjes en mutanten bij het afvallen, en hij helpt hen om weer sterk en gezond te worden’. Onder zijn cliënten bevinden zich filmfans, gamers en doorsnee New Yorkers die in vorm willen komen. Veel mensen voelen zich niet op hun gemak als ze voor het eerst naar de sportschool gaan of hun eetpatroon proberen te veranderen, maar als je op de een of andere manier al lijkt op de andere leden van de groep (bijvoorbeeld doordat jullie allemaal van Star Wars houden), wordt verandering aantrekkelijker, omdat het iets is wat mensen zoals jij al doen.
Niets is beter om gemotiveerd te blijven dan tot een stam behoren. Het verandert een persoonlijke zoektocht in iets wat je met anderen deelt. Eerder stond je er alleen voor. Je identiteit stond op zich. Jij bent een lezer. Jij bent een muzikant. Jij bent een sporter. Als je lid wordt van een boekenclub, een band of een fietsgroep, verbind je je identiteit aan de mensen om je heen. Groei en verandering zijn niet langer dingen die je alleen najaagt. Wij zijn lezers. Wij zijn muzikanten. Wij zijn fietsers. De gedeelde identiteit gaat je persoonlijke identiteit versterken. Daarom is het lid blijven van een groep nadat je een doel hebt bereikt van wezenlijk belang voor het volhouden van je gewoontes. Het is vriendschap en gemeenschapszin die ervoor zorgen dat een nieuwe identiteit blijft hangen en gedrag op de lange termijn wordt volgehouden.
 
2 De meerderheid nadoen
In de jaren vijftig van de vorige eeuw voerde psycholoog Solomon Asch een reeks experimenten uit die nu elk jaar aan tientallen studenten worden onderwezen.7 Aan het begin van elk experiment kwam de proefpersoon een kamer binnen waarin zich een groep vreemden bevond. Wat de proefpersoon niet wist, was dat de andere deelnemers acteurs waren die daar op verzoek van de onderzoeker waren en dat ze instructies hadden gekregen om bepaalde antwoorden te geven op bepaalde vragen.
De groep kreeg een kaart te zien met daarop een lijn. Daarna kregen ze een tweede kaart te zien met daarop meerdere lijnen. Iedere persoon werd gevraagd om van de tweede kaart de lijn te kiezen die dezelfde lengte had als de lijn op de eerste kaart. Het was een eenvoudige taak. Hierna zie je een voorbeeld van de twee kaarten die werden gebruikt voor het experiment.
CONFORMEREN AAN DE SOCIALE NORMEN
 
[image: Fig12.ai]
Figuur 10
Dit is een afbeelding van de twee kaarten die werden gebruikt door Solomon Asch in zijn beroemde experiment over sociaal conformeren. De lengte van de lijn op de eerste kaart (links) is uiteraard hetzelfde als die van lijn C. Maar toen de groep acteurs beweerde dat die een andere lengte had, veranderde de proefpersoon vaak van gedachten en ging met de groep mee in plaats van zijn of haar eigen ogen te geloven.
 
Het experiment begon altijd op dezelfde manier. Allereerst waren er een paar eenvoudige tests waarbij iedereen het eens was over de juiste lijn. Na een paar rondes kregen de deelnemers een test die net zo duidelijk was als de eerdere, alleen kozen de acteurs in de kamer nu met opzet een verkeerd antwoord. De lijn op de linkerkaart had volgens hen dezelfde lengte als lijn A op de rechterkaart in figuur 10. Iedereen was het erover eens dat de lijnen van dezelfde lengte waren, ook al verschilden ze duidelijk van elkaar.
De proefpersoon, die niets wist van het bedrog, was meteen in de war. Zijn ogen gingen wijd open. Hij lachte nerveus. Hij keek nog eens goed naar de reacties van de andere deelnemers. Zijn onrust groeide terwijl de een na de ander hetzelfde, verkeerde antwoord gaf. Al snel begon de proefpersoon te twijfelen aan wat hij had gezien. Uiteindelijk gaf de proefpersoon het antwoord waarvan hij diep vanbinnen wist dat het onjuist was.
Asch herhaalde dit experiment vele keren en op veel verschillende manieren. Hij ontdekte dat met de toename van het aantal acteurs ook de inschikkelijkheid van de proefpersoon toenam. Als slechts de proefpersoon en één acteur aanwezig waren, had dat geen effect op de keuze van de proefpersoon. De proefpersoon nam gewoon aan dat hij te maken had met iemand die niet zo slim was. Als twee acteurs samen met de proefpersoon in de kamer waren, had dat nog steeds weinig effect. Maar als het drie acteurs, of vier, of zelfs acht waren, ging de proefpersoon steeds meer aan zichzelf twijfelen. Aan het einde van het experiment was bijna 75 procent van de proefpersonen het eens met het antwoord van de groep, ook al was het overduidelijk onjuist.8
Als we niet goed weten hoe we moeten handelen, kijken we naar de groep om te zien hoe ons gedrag dient te zijn. We houden voortdurend onze omgeving in de gaten en vragen ons af wat de rest doet. We bekijken recensies op Amazon, Yelp of TripAdvisor, omdat we de ‘beste’ koop, het lekkerst uit eten of de beste reizen willen. Dat is meestal een slimme strategie. De cijfers bewijzen het.
Maar er kan een keerzijde aan zitten.
Het normale gedrag van de stam overstemt vaak het gewenste gedrag van het individu. Een onderzoek heeft bijvoorbeeld het volgende laten zien. Als een chimpansee als lid van een groep een effectieve manier leert om noten te kraken en vervolgens naar een andere groep gaat die een minder effectieve manier gebruikt, gebruikt hij de betere notenkraakmanier niet, omdat hij bij de andere chimpansees wil horen.9
Mensen doen hetzelfde. Er is een enorme, innerlijke druk om je te conformeren aan de normen van de groep. De beloning om te worden geaccepteerd is vaak groter dan de beloning van het winnen van een meningsverschil, slim overkomen, of de waarheid. Meestal hebben we het liever als groep bij het verkeerde eind dan dat we alleen zijn en gelijk hebben.
De hersenen weten hoe ze met anderen moeten opschieten. Ze willen goed met anderen opschieten. Dat is onze natuurlijke manier van doen. Je kunt dat naast je neerleggen (je kunt ervoor kiezen om de groep te negeren, of je niet langer iets aan te trekken van wat andere mensen denken), maar dat kost moeite. Tegen de structuur van je cultuur ingaan vereist extra moeite.
Als het veranderen van je gewoontes betekent dat je de stam uitdaagt, dan is verandering onaantrekkelijk. Als het veranderen van je gewoontes betekent dat je bij de stam past, is verandering erg aantrekkelijk.
 
3 De machtigen nadoen
Overal ter wereld streven mensen macht, prestige en status na. We willen speldjes en medailles op ons colbert. We willen ‘directeur’ of ‘partner’ in onze titel hebben. We willen erkend, herkend en geprezen worden. Deze neiging kan ijdel lijken, maar over het geheel genomen is het een slimme zet. Historisch gezien heeft iemand met veel macht en status toegang tot meer middelen. Ook hoeft hij zich minder zorgen te maken over overleven en blijkt hij een aantrekkelijker voortplantingspartner te zijn.
We worden aangetrokken door gedrag dat ons respect, goedkeuring, bewondering en status oplevert. We willen degene zijn die zich in de sportschool kan optrekken aan de rekstok, de muzikant zijn die de moeilijkste akkoorden kan spelen, of de ouder zijn met de succesvolste kinderen, omdat deze dingen ons onderscheiden van de menigte. Als we er eenmaal bij horen, gaan we op zoek naar manieren waardoor we opvallen.
Daarom vinden we de gewoontes van zeer effectieve mensen heel belangrijk. We proberen het gedrag van succesvolle mensen te kopiëren omdat we zelf succes willen hebben. Veel van onze dagelijkse gewoontes bestaan uit het nadoen van mensen die we bewonderen. Je herhaalt de marketingstrategieën van de succesvolste bedrijven in jouw bedrijfstak. Je maakt een recept van je favoriete bakker. Je leent de strategieën om verhalen te vertellen van je favoriete schrijver. Je doet de communicatiestijl van je leidinggevende na. We imiteren mensen die we benijden.
Mensen met een hoge status krijgen goedkeuring, respect en lof van anderen. Dus als dat betekent dat bepaald gedrag ons goedkeuring, respect en lof oplevert, vinden we dat aantrekkelijk.
We zijn ook gemotiveerd om gedrag te vermijden dat onze status kan verminderen. We knippen onze heg en maaien het gras omdat we niet de aso van de buurt willen zijn. Als onze moeder op bezoek komt, ruimen we het huis op omdat we niet willen worden veroordeeld. We vragen ons continu af wat anderen van ons denken en we passen ons gedrag aan op basis van het antwoord.
De zussen Polgar (de schaakwonderkinderen die ik aan het begin van dit hoofdstuk noemde) zijn het bewijs van het krachtige en blijvende effect dat sociale invloeden kunnen hebben op ons gedrag. De zussen oefenden vele uren per dag met schaken en bleven deze opmerkelijke prestatie tientallen jaren volhouden. Maar deze gewoontes en dit gedrag bleven hun aantrekkelijkheid deels behouden omdat ze werden gewaardeerd door hun cultuur. Ze hadden vele redenen om door te gaan met hun prestaties, van de lof van hun ouders tot het bereiken van verschillende statussymbolen, zoals de titel van grootmeester.
Samenvatting

						De cultuur waarin we leven bepaalt welk gedrag aantrekkelijk voor ons is.

						We hebben de neiging om gewoontes te ontwikkelen die worden geprezen en goedgekeurd door onze cultuur, omdat we de sterke wens hebben om bij de stam te passen en te horen.

						We hebben de neiging om de gewoontes van drie sociale groepen na te doen: de naasten (familie en vrienden), de meerderheid (de stam) en de machtigen (degenen met status en prestige).

						Een van de effectiefste dingen die je kunt doen om betere gewoontes te ontwikkelen is je aansluiten bij een cultuur waarin 1) je gewenste gedrag het normale gedrag is en 2) je al iets gemeen hebt met de groep.

						Het normale gedrag van de stam overstemt vaak het gewenste gedrag van het individu. Meestal hebben we het samen met de groep liever bij het verkeerde eind dan dat we het juist hebben in ons eentje.

							ls bepaald gedrag ons goedkeuring, respect en lof oplevert, vinden we het aantrekkelijk.

				









						n   Ik ben zo blij dat ik in staat was om een verwijzing naar Game of Thrones in dit boek op te nemen.
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Oorzaken van je slechte 
gewoontes achterhalen en 
ze verhelpen
Eind 2012 zat ik in een oud appartement, slechts een paar straten verwijderd van de bekendste straat in Istanbul, de Istiklal Caddesi. Ik was halverwege mijn vierdaagse reis in Turkije en mijn gids Mike zat op een meter van me af uit te rusten in een aftandse leunstoel.
Mike was niet echt een gids. Hij kwam gewoon uit Maine en had de afgelopen vijf jaar in Turkije gewoond. Maar hij had aangeboden om me rond te leiden als ik in het land was en ik was ingegaan op zijn aanbod. Ik was uitgenodigd om met hem en een paar van zijn Turkse vrienden uit eten te gaan.
We waren met z’n zevenen, en ik was de enige die nooit in zijn leven minstens een pakje sigaretten per dag had gerookt. Ik vroeg aan een van de Turken hoe hij was begonnen met roken. ‘Door vrienden,’ zei hij. ‘Het begint altijd met je vrienden. Een vriend rookt, en dan probeer je het zelf ook.’
Wat werkelijk fascinerend was, was dat het de helft van de mensen in de kamer was gelukt om te stoppen met roken. Mike had op dat moment al een paar jaar niet gerookt. Hij beweerde stellig dat hij deze gewoonte had afgeleerd door het boek Stoppen met roken van Allen Carr.
‘Het boek bevrijdt je van de mentale last van roken,’ zei hij. ‘Het boek zegt tegen je: “Stop met jezelf voor te liegen. Je weet dat je eigenlijk niet wilt roken. Je weet dat je hier niet echt van geniet.” Het geeft je het gevoel dat je niet langer een slachtoffer bent. Je begint te beseffen dat je niet hoeft te roken.’
Ik had nog nooit gerookt, maar na dit gesprek besloot ik om uit nieuwsgierigheid het boek eens te bekijken. De auteur past een interessante strategie toe om rokers te helpen hun verlangen naar roken te stoppen. Hij plaatst systematisch elke aanwijzing die met roken wordt geassocieerd in een nieuw kader en geeft er een nieuwe betekenis aan.
Hij zegt dingen als:
 

						Je denkt dat je iets opgeeft, maar je geeft niets op, omdat sigaretten niets voor je doen.

						Je denkt dat roken iets is wat je moet doen om sociaal te zijn, maar dat is niet zo. Je kunt sociaal zijn zonder te roken.

						Je denkt dat roken je stress vermindert, maar dat is niet zo. Roken vermindert je zenuwen niet, het vernietigt ze.

				
 
Telkens herhaalt hij deze zinnen en andere van soortgelijke strekking. ‘Zorg dat je dit helder voor ogen hebt,’ zegt hij. ‘Je raakt niets kwijt en je verwerft allerlei positieve dingen, niet alleen qua gezondheid, energie en geld, maar ook qua zelfvertrouwen, zelfrespect en vrijheid, en het belangrijkste van alles, de lengte en kwaliteit van je toekomstige leven wordt vergroot.’
Tegen de tijd dat je aan het eind van het boek bent, lijkt roken het allerstomste wat je kunt doen. En als je niet langer verwacht dat roken je bepaalde voordelen oplevert, heb je geen reden om te roken. Het is een omkering van de tweede wet van gedragsverandering: maak het onaantrekkelijk. Goed, ik weet dat dit idee nogal simplistisch klinkt. Verander je denkwijze en je kunt stoppen met roken. Maar luister nog even naar me.
WAAR VERLANGENS VANDAAN KOMEN
Elk soort gedrag heeft een oppervlakkig verlangen en een dieper, onderliggend motief. Ik heb vaak een verlangen dat hierop lijkt: ‘Ik wil taco’s eten.’ Als je aan me zou vragen waarom ik taco’s wil eten, zou ik niet zeggen: ‘Omdat ik eten nodig heb om te overleven.’1 Maar de waarheid is, ergens ver weggestopt, dat ik taco’s eet omdat ik eten nodig heb om te overleven. Het onderliggende motief is eten en water bemachtigen, zelfs als mijn specifieke verlangen het eten van een taco is.
Ik geef hierna een aantal voorbeelden van onze onderliggende motieven:o
 

						energie sparen;

						eten en water bemachtigen;

						liefde vinden en je voortplanten;

						contact met anderen en een band met hen hebben;

						sociaal geaccepteerd worden en goedkeuring krijgen;

						onzekerheid verminderen;

						status en prestige verwerven.

				
 
Een verlangen is slechts een specifieke uiting van een dieper, onderliggend motief. Je hersenen hebben zich niet ontwikkeld door een verlangen naar roken, Instagram bekijken of het spelen van computerspelletjes. Op een dieper niveau wil je gewoon onzekerheid verminderen en onrust wegnemen, sociaal geaccepteerd en goedgekeurd worden, of status verkrijgen.
Kijk naar bijna elke gewoonte die hierna gevormd wordt en je zult zien dat de gewoonte geen nieuwe motivatie creëert, maar eerder teruggrijpt naar de onderliggende motieven van de menselijke aard.
 

						liefde vinden en je voortplanten = Tinder gebruiken;

						contact met anderen en een band met hen hebben = rondkijken op Facebook;

						sociaal geaccepteerd worden en goedkeuring krijgen = posten op Instagram;

						onzekerheid verminderen = zoeken op Google;

						status en prestige verwerven = computerspelletjes spelen.

				
 
Je gewoontes zijn moderne oplossingen voor oeroude verlangens. Nieuwe versies van oude, slechte gewoontes. De onderliggende motieven achter menselijk gedrag veranderen niet. De specifieke gewoontes die we hebben, zijn anders dan vroeger door de tijd waarin we leven.
Het belangrijkste is dat er veel verschillende manieren zijn om hetzelfde onderliggende motief aan te pakken. De een leert misschien om stress te verminderen door een sigaret te roken. Iemand anders leert om zijn nervositeit te verminderen door te gaan hardlopen. Je huidige gewoontes zijn niet noodzakelijkerwijs de beste manier om de problemen waarmee je te maken hebt op te lossen. Het zijn gewoon methoden die je hebt leren gebruiken. Als je eenmaal een oplossing associeert met het probleem dat je hebt, grijp je er telkens naar terug.
Gewoontes draaien om associaties. Deze associaties bepalen of we verwachten dat een gewoonte de moeite waard is om te worden herhaald of niet. Bij het bespreken van de eerste wet kwamen we erachter dat je hersenen constant informatie opnemen en ook dat ze aanwijzingen in de omgeving opmerken. Elke keer als je een aanwijzing ziet, doorlopen je hersenen een bepaald scenario en voorspellen ze wat ze op het moment erna zullen doen.
 
Aanwijzing: je merkt op dat het fornuis warm is.
Voorspelling: als ik het aanraak, brand ik mezelf, dus ik moet het fornuis niet aanraken.
 
Aanwijzing: je ziet dat het verkeerslicht op groen springt.
Voorspelling: als ik gas geef, kom ik veilig over het kruispunt heen en ben ik dichter bij mijn bestemming, dus ik moet gas geven.
Je krijgt een aanwijzing, stopt die in een bepaalde categorie gebaseerd op ervaring uit het verleden en bepaalt de meest geschikte reactie.
Dit gebeurt allemaal heel snel, maar het speelt een cruciale rol in je gewoontes, omdat elke reactie vooraf wordt gegaan door een voorspelling. Het leven lijkt reactief, maar het is eigenlijk voorspellend. De hele dag probeer je zo goed mogelijk in te schatten hoe je moet handelen op basis van wat je net hebt gezien en wat in het verleden heeft gewerkt. Je bent onophoudelijk aan het voorspellen wat er het volgende moment zal gebeuren.
Ons gedrag hangt sterk af van deze voorspellingen. Anders gezegd, ons gedrag is sterk afhankelijk van hoe we de gebeurtenissen die ons overkomen interpreteren. Dit betekent niet dat we de gebeurtenissen altijd objectief zien. Twee mensen kunnen naar dezelfde sigaret kijken, en de een kan de aandrang voelen om te roken, terwijl de ander al misselijk wordt bij de geur ervan. Zo kan een aanwijzing een goede of slechte gewoonte oproepen, afhankelijk van je voorspelling. Je gewoontes worden eigenlijk veroorzaakt door de voorspelling die eraan voorafgaat.
Deze voorspellingen leiden tot gevoelens, zoals we meestal een verlangen omschrijven: als een gevoel, een wens, een aandrang. Gevoelens en emoties zetten de aanwijzingen die we krijgen en de voorspellingen die we doen om in een signaal dat we kunnen toepassen. Ze leggen uit wat we op dit moment ervaren. Of je het nu beseft of niet, je voelt bijvoorbeeld nu hoe warm of koud je het hebt. Als de temperatuur een graad zakt, doe je waarschijnlijk niets. Maar als de temperatuur tien graden zakt, krijg je het koud en doe je een extra trui aan. Dat je het koud had, was het signaal dat je aanzette tot handelen. Je krijgt de hele tijd aanwijzingen door, maar pas als je voorspelt dat je beter af bent in een andere situatie, handel je.
Een verlangen is een gevoel dat er iets ontbreekt. Het is de wens om je innerlijke situatie te veranderen. Als de temperatuur zakt, zit er een discrepantie tussen wat je lichaam op dit moment voelt en wat het wil voelen. Deze discrepantie tussen je huidige situatie en de gewenste situatie zorgt voor een reden om te handelen.
Een verlangen is het verschil tussen waar je nu bent en waar je wilt zijn in de toekomst. Zelfs de kleinste handeling wordt geïnspireerd door de motivatie je anders te voelen dan je je op dat moment voelt. Als je je volpropt, rookt of op de sociale media kijkt, wil je eigenlijk niet een zak chips, een sigaret of een heleboel likes. Wat je echt wilt, is dat je je anders voelt.
Onze gevoelens en emoties vertellen ons of we in onze huidige situatie moeten blijven of dat we een verandering moeten doorvoeren. Ze helpen ons beslissen wat de beste stap is. Neurologen hebben ontdekt dat als emoties en gevoelens zijn beschadigd, we ons vermogen om besluiten te nemen kwijtraken.2 We krijgen dan geen signaal door van wat we moeten najagen of wat we moeten vermijden. Zoals de neurowetenschapper Antonio Damasio uitlegt: ‘Emoties stellen je in staat om dingen als goed, slecht of neutraal te zien.’3
Samengevat zijn de specifieke verlangens die je voelt en de gewoontes die je eropna houdt eigenlijk een poging om je fundamentele, onderliggende motieven aan te pakken. Als een gewoonte succesvol een motief aanpakt, ontwikkel je een verlangen om die gewoonte te herhalen. In de loop van de tijd leer je om te voorspellen dat het bekijken van de sociale media je helpt om je geliefd te voelen, of dat het kijken naar filmpjes op YouTube ervoor zorgt dat je je angsten vergeet. Gewoontes zijn aantrekkelijk als we ze associëren met positieve gevoelens. Dit inzicht kunnen we in ons voordeel gebruiken in plaats van in ons nadeel.
HERPROGRAMMEER JE HERSENEN OM TE GENIETEN VAN MOEILIJKE GEWOONTES
Je kunt moeilijke gewoontes aantrekkelijker maken als je ze leert associëren met een positieve ervaring. Soms is het enige wat je nodig hebt een kleine verandering van je mentaliteit. Zo hebben we het bijvoorbeeld vaak over alles wat we op een dag moeten doen. Je moet vroeg opstaan om te gaan werken. Je moet een telefonisch verkoopgesprek voeren voor je werk. Je moet eten koken voor je gezin.
Stel je nu voor dat je slechts één woord verandert: je ‘moet’ niet. Je ‘mag’.4
Je mag vroeg opstaan om te gaan werken. Je mag een verkoopgesprek voeren voor je werk. Je mag eten koken voor je gezin. Door gewoon één woord te veranderen, verander je de manier waarop je elke gebeurtenis ziet. In plaats van deze dingen te zien als een last verander je ze in mogelijkheden.
Waar het hier om draait is dat beide versies van de werkelijkheid waar zijn. Je ‘moet’ deze dingen doen, en je ‘mag’ ze ook doen. Ongeacht voor welke mentaliteit we kiezen, we kunnen er bewijs voor vinden.
Ik hoorde eens een verhaal over een man die een rolstoel gebruikte. Toen iemand hem vroeg of het moeilijk was om tot een rolstoel te zijn veroordeeld, antwoordde hij: ‘Ik ben niet veroordeeld tot mijn rolstoel. Ik word erdoor bevrijd.5 Als ik geen rolstoel had, zou ik aan bed gekluisterd zijn en nooit mijn huis kunnen verlaten.’ Deze alternatieve zienswijze veranderde zijn manier van leven compleet. 
Je gewoontes op een andere manier bekijken door de voordelen ervan te benadrukken in plaats van de nadelen is een snelle en eenvoudige manier om je hersenen op een nieuwe manier te laten denken en een gewoonte aantrekkelijker te maken.
Sporten. Veel mensen zien sporten als een moeilijke opgave die energie kost en je moe maakt. Je kunt sporten ook zien als een manier om vaardigheden te ontwikkelen en je conditie te verbeteren. In plaats van tegen jezelf te zeggen: ‘Ik moet ’s ochtends hardlopen’, kun je zeggen: ‘Het is tijd om uithoudingsvermogen op te bouwen en sneller te worden.’6
Geldzaken. Geld sparen wordt vaak geassocieerd met iets moeten opofferen. Maar je kunt het ook associëren met vrijheid in plaats van een beperking als je het volgende beseft. Door minder uit te geven dan je verdient, nemen je middelen in de toekomst toe. Het geld dat je deze maand bespaart, verbetert je koopkracht voor de maand erop.
Meditatie. Iemand die voor meer dan drie seconden heeft geprobeerd te mediteren weet hoe frustrerend het kan zijn als je gedachten worden afgeleid. Je kunt die frustratie veranderen in blijdschap als je beseft dat elke onderbreking je de kans geeft om terug te keren naar je ademhaling. Afleiding is goed, want je hebt afleidingen nodig om te leren mediteren.
Plankenkoorts. Veel mensen zijn zenuwachtig voordat ze een belangrijke presentatie moeten geven, of als ze meedoen aan een wedstrijd waar veel van afhangt. Ze halen sneller adem, hun hart klopt sneller, ze zijn zeer nerveus. Als we deze gevoelens negatief interpreteren, voelen we ons erdoor bedreigd en verstarren we. Als we deze gevoelens positief ervaren, kunnen we er losjes en elegant mee omgaan. Je kunt ‘ik ben zenuwachtig’ omvormen tot ‘ik ben opgewonden en ik krijg een adrenalinestoot waardoor ik me beter kan concentreren’.7
Deze kleine veranderingen in je denkwijze zijn geen tovermiddel, maar ze kunnen je helpen om de gevoelens die je associeert met een bepaalde gewoonte of situatie te veranderen.
Als je nog een stap verder wilt gaan, kun je een motivatieritueel creëren. Dit doe je door je gewoontes te gaan associëren met iets wat je leuk vindt. Op die manier kun je die aanwijzing op elk moment dat je een beetje motivatie nodig hebt gebruiken. Als je bijvoorbeeld altijd hetzelfde liedje draait voordat je de liefde bedrijft, dan ga je die muziek daarmee associëren. Dus als je in de stemming wilt komen, hoef je alleen maar op play te drukken.
Ed Latimore, een bokser en schrijver uit Pittsburgh, profiteerde van eenzelfde strategie zonder het te weten.8 ‘Een vreemde gewaarwording,’ schreef hij. ‘Mijn focus en concentratie worden sterker als ik mijn koptelefoon opzet als ik wil schrijven. Ik hoef niet eens muziek te draaien.’ Zonder het te beseffen had hij zichzelf geconditioneerd. In het begin zette hij zijn koptelefoon op, draaide wat muziek die hij leuk vond en concentreerde zich daarna op zijn werk. Nadat hij dit vijf, tien, twintig keer had gedaan, werd het opzetten van zijn koptelefoon een aanwijzing die hij automatisch associeerde met verhoogde aandacht. Het verlangen ernaar volgde vanzelf.
Sporters gebruiken soortgelijke strategieën om in de juiste stemming te komen als ze een wedstrijd hebben. Tijdens mijn honkbalcarrière ontwikkelde ik een bepaald ritueel van strekken en gooien voor elke wedstrijd. Alles bij elkaar nam dat ongeveer tien minuten in beslag, en ik deed het elke keer op dezelfde manier. Terwijl ik op die manier lichamelijk opgewarmd raakte, bracht het me ook (wat veel belangrijker was) in de juiste mentale toestand. Ik begon mijn ritueel voor de wedstrijd te associëren met een competitief en gefocust gevoel. Zelfs als ik van tevoren niet gemotiveerd was, dan stond ik tegen de tijd dat ik klaar was met mijn ritueel in de ‘wedstrijd’-modus.
Je kunt deze strategie voor bijna elk doel toepassen. Zeg dat je je over het geheel genomen gelukkiger wilt voelen. Ga op zoek naar iets wat je echt gelukkig maakt, bijvoorbeeld je hond aaien of een bubbelbad nemen. Creëer dan een korte routine die je elke keer uitvoert vóórdat je doet wat je leuk vindt. Misschien haal je drie keer diep adem en glimlach je daarna.
Drie keer diep ademhalen. Glimlachen. De hond aaien. Herhaal.
Uiteindelijk ga je deze haal-adem-en-glimlachroutine associëren met in een goed humeur zijn. Het wordt een aanwijzing die betekent dat je je gelukkig voelt. Als deze routine eenmaal is ingesleten, kun je hem op elk moment dat je je emotionele toestand wilt veranderen, oproepen. Gestrest op het werk? Haal drie keer diep adem en glimlach. Verdrietig over het leven? Haal drie keer diep adem en glimlach. Als een gewoonte eenmaal is gevestigd, kan de aanwijzing een verlangen oproepen, zelfs als het zo goed als niets te maken heeft met de situatie waarvoor je de gewoonte oorspronkelijk gebruikte.
De sleutel tot het vinden en oplossen van de oorzaken van je slechte gewoontes is door de associaties die je erbij hebt te veranderen. Het is niet gemakkelijk, maar als je je voorspellingen kunt veranderen, kun je een vervelende gewoonte veranderen in een aantrekkelijke.
Samenvatting

						De omkering van de tweede wet van gedragsverandering is: maak het onaantrekkelijk.

						Elk gedrag bestaat uit een oppervlakkig verlangen en een dieper, onderliggend motief.

						Je gewoontes zijn moderne oplossingen voor oeroude verlangens.

						De oorzaak van je gewoontes is eigenlijk de voorspelling die eraan voorafgaat. De voorspelling leidt tot een gevoel.

						Benadruk de voordelen van het vermijden van een slechte gewoonte. Daardoor wordt de slechte gewoonte onaantrekkelijk.

						Gewoontes zijn aantrekkelijk als we ze associëren met positieve gevoelens. Ze zijn onaantrekkelijk als we ze associëren met negatieve gevoelens. Creëer een motivatieritueel door net voordat je een moeilijke gewoonte handhaaft iets te doen wat je leuk vindt.

				
EEN GOEDE GEWOONTE CREËREN
 

					
						
								
								De eerste wet

							
								
								Maak het zichtbaar.
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								Vul de gewoontescorekaart in. Schrijf je huidige gewoontes op zodat je je er bewust van wordt.
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								Gebruik implementatie-intenties: ‘Ik zal om (tijd) (gedrag) in (plaats).’
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								Verbind de gewoonte aan andere gewoontes: ‘Na (huidige gewoonte), zal ik (nieuwe gewoonte).’
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								Richt je omgeving anders in. Maak de aanwijzingen voor goede gewoontes duidelijk en zichtbaar.
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								Maak gebruik van het bundelen van verleiding. Verbind een handeling die je wilt uitvoeren aan een handeling die je moet uitvoeren.
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								Word lid van een cultuur waarin je gewenste gedrag normaal gedrag is.
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								Creëer een motivatieritueel. Doe iets wat je leuk vindt net voordat je een moeilijke gewoonte handhaaft.
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EEN SLECHTE GEWOONTE AFLEREN
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Je kunt een printvriendelijke versie van dit gewoonteoverzicht vinden op: atomichabits.com/cheatsheet









					o  Dit is slechts een selectie van onderliggende motieven. Een completere lijst en meer voorbeelden over hoe je ze in je werk kunt toepassen, vind je op atomichabits.com/business.

					








DE DERDE WET
Maak het gemakkelijk







11 
Loop langzaam, maar nooit terug
Op de eerste schooldag verdeelde Jerry Uelsmann, een professor aan de universiteit van Florida, zijn fotografiestudenten in twee groepen.
Iedereen aan de linkerkant van het klaslokaal, zo legde hij uit, zat in de ‘kwantiteit’-groep. Zij zouden slechts worden beoordeeld op de hoeveelheid foto’s die ze maakten. Op de laatste dag van de lessen zou hij het aantal foto’s dat was ingeleverd door iedere student optellen. Honderd foto’s leverde een tien op, negentig foto’s een negen, tachtig foto’s een acht enzovoort.
Ondertussen zou iedereen aan de rechterkant van het lokaal in de ‘kwaliteit’-groep zitten. Zij zouden alleen worden beoordeeld op hoe goed hun werk was. Ze hoefden slechts één foto in te leveren dit semester, maar om een tien te krijgen moesten ze een zo goed als perfect beeld inleveren.
Aan het eind van het semester was de professor verbaasd dat de beste foto’s waren gemaakt door de ‘kwantiteit’-groep. Tijdens het semester waren deze studenten druk met het maken van foto’s en het experimenteren met compositie en licht. Daarnaast probeerden ze in de doka verschillende methoden uit en leerden ze van hun fouten. Door honderden foto’s te maken verbeterden ze hun vaardigheden. Ondertussen zat de ‘kwaliteit’-groep te speculeren over perfectie. Aan het eind van het semester hadden ze maar weinig bewijs van wat ze hadden gedaan. Ze hadden alleen wat onbewezen theorieën en één middelmatige foto.p, 1
Het is gemakkelijk om vast te lopen als je probeert een optimaal plan voor verandering te vinden: de snelste manier om af te vallen, de beste training om spieren op te bouwen, het perfecte idee om wat extra geld te verdienen met een hobby. We zijn zo gericht op het vinden van de juiste aanpak dat we er nooit aan toekomen om actie te ondernemen. Zoals Voltaire eens schreef: ‘Het beste is de vijand van goed.’2
Ik verwijs hiernaar als het verschil tussen in beweging zijn en actie ondernemen. De twee ideeën lijken op elkaar, maar zijn niet hetzelfde. Als je in beweging bent, ben je aan het plannen, een strategie aan het bepalen, aan het leren. Dit zijn allemaal goede dingen, maar ze leveren geen resultaat op.
Actie daarentegen is het soort gedrag dat resultaat oplevert. Als ik twintig ideeën bedenk voor artikelen die ik wil schrijven, dan is dat beweging. Als ik ervoor ga zitten en echt een artikel schrijf, dan is dat actie. Als ik op zoek ga naar een beter afslankplan en een paar boeken lees over het onderwerp, dan is dat beweging. Als ik echt een gezonde maaltijd eet, is dat actie.
Soms is beweging nuttig, maar die zal nooit uit zichzelf resultaat opleveren. Het maakt niet uit hoe vaak je met een privétrainer praat, die beweging zal je nooit in vorm krijgen. Alleen de actie van trainen levert je de resultaten op die je wilt bereiken.
Als beweging niet tot resultaten leidt, waarom doen we het dan? Soms doen we het omdat we moeten plannen of meer over iets willen leren. Maar vaker is het zo dat we het doen omdat de beweging ons het gevoel geeft dat we vooruitgang boeken zonder dat we risico lopen of falen. De meesten van ons zijn experts in het vermijden van kritiek. Het voelt niet goed om te falen of om in het openbaar te worden veroordeeld, dus we hebben de neiging om situaties waarin dat kan gebeuren te vermijden. Dat is de belangrijkste reden dat je in beweging komt in plaats van actie te ondernemen: je wilt het mislukken uitstellen.
Beweging geeft je het gevoel dat je dingen voor elkaar krijgt. Maar in werkelijkheid bereid je je alleen maar voor op iets gedaan krijgen. Als het voorbereiden een vorm van uitstellen wordt, moet je iets veranderen. Je wilt niets slechts plannen. Je wilt het doen.
Als je een gewoonte wilt leren beheersen, is het van belang om te beginnen met oefenen en nog geen perfectie te verlangen. Je hoeft niet elk onderdeel van een nieuwe gewoonte vast te leggen. Je moet die gewoon oefenen. Dit is het eerste wat je leert van de derde wet: je moet je gewoonte vaak herhalen.
HOE LANG DUURT HET OM EEN NIEUWE GEWOONTE TE VORMEN?
Gewoontevorming is het proces waarbij gedrag door herhaling steeds automatischer wordt. Hoe vaker je een activiteit herhaalt, hoe meer de structuur van je hersenen verandert zodat ze efficiënter worden in het uitvoeren van de activiteit. Neurowetenschappers noemen dit langetermijnpotentiëring, wat verwijst naar het versterken van verbindingen tussen neuronen in de hersenen, gebaseerd op recente patronen van activiteit.3 Met elke herhaling verbetert de communicatie tussen de cellen en de neurale verbindingen worden versterkt. Dit fenomeen, dat bekendstaat als de regel van Hebb, werd voor het eerst beschreven door neuropsycholoog Donald Hebb in 1949: ‘Neurons that fire together, wire together.’ Neuronen die samen signalen uitzenden, raken met elkaar verweven.4
Het herhalen van een gewoonte leidt tot zichtbare fysieke veranderingen in de hersenen. Bij muzikanten is het cerebellum (belangrijk voor lichamelijke bewegingen zoals het aanslaan van een gitaarsnaar of het heen en weer bewegen van een strijkstok) groter dan bij mensen die geen instrument bespelen.5 Op dezelfde manier is er een toename te zien van grijze cellen in de lobulus parietalis inferior (die een belangrijke rol speelt bij het rekenen) bij wiskundigen.6 De omvang ervan hangt direct samen met de hoeveelheid tijd die er aan het vakgebied is besteed. Hoe ouder en meer ervaren de wiskundige, hoe groter de toename van de grijze cellen.
Toen wetenschappers de hersenen van taxichauffeurs in Londen analyseerden, ontdekten ze dat de hippocampus (een gebied in de hersenen dat met ruimtelijk inzicht te maken heeft) zichtbaar groter was bij hun proefpersonen dan bij mensen die geen taxi bestuurden.7 Wat nog fascinerender was, was dat de hippocampus in omvang afnam zodra de taxichauffeur met pensioen ging. Zoals de spieren van het lichaam reageren op regelmatig gewichtheffen, passen bepaalde delen van de hersenen zich aan als ze gebruikt worden, en krimpen ze weer als ze niet langer worden gebruikt.
Uiteraard was het belang van herhaling om gewoontes aan te leren al bekend, lang voordat neurowetenschappers er onderzoek naar deden. In 1860 merkte de Engelse filosoof George H. Lewes op: ‘Een nieuwe taal leren spreken, een muziekinstrument leren bespelen of ongebruikelijke bewegingen aanleren wordt als erg moeilijk ervaren, omdat de paden waar elke zintuiglijke gewaarwording langs moet nog niet vaststaan. Maar zodra er door regelmatige herhaling een pad is ontstaan, verdwijnt deze moeilijkheid. De handelingen worden zo automatisch dat ze kunnen worden uitgevoerd als de hersenen met iets anders bezig zijn.’8 Zowel gezond verstand als wetenschappelijk bewijs is het erover eens: herhaling is een vorm van verandering.9
Elke keer als je een handeling herhaalt, activeer je een bepaald neuraal netwerk dat wordt geassocieerd met die gewoonte. Dit betekent dat door de handeling gewoon te herhalen je een van de belangrijkste stappen onderneemt om een nieuwe gewoonte te laten inslijten. Op die manier verbeterden de studenten die tientallen foto’s namen hun vaardigheden, terwijl degenen die uitsluitend nadachten over perfecte foto’s geen enkele vaardigheid ontwikkelden. De ene groep oefende actief, de andere deed aan passief leren. De ene groep ondernam actie, de andere was slechts in beweging.
Alle gewoontes volgen eenzelfde traject van moeite doen om iets te leren tot geautomatiseerd gedrag, een proces dat bekendstaat als ‘automatisme’. Automatisme is de vaardigheid om gedrag uit te voeren zonder over elke stap te hoeven nadenken. Dit gebeurt als je onderbewustzijn het van je overneemt.10
Het ziet er ongeveer zo uit:
DE GEWOONTELIJN
 
[image: Fig13.ai]
Figuur 11
In het begin (punt A) is er een hoop moeite en concentratie voor nodig om de gewoonte uit te voeren. Na een aantal herhalingen (punt B) wordt het gemakkelijker, maar is er nog steeds wat bewuste aandacht voor nodig. Met voldoende oefening (punt C) wordt de gewoonte meer automatisch dan bewust. Zodra je de drempel (de gewoontelijn) over bent, kun je de handeling min of meer zonder erover na te denken uitvoeren. Dan is je nieuwe gewoonte ingesleten.
 
Op de volgende pagina zie je een voorbeeld van hoe onderzoekers de mate van automatisme voor een echte gewoonte (elke dag tien minuten wandelen) hebben bijgehouden. De vorm van deze grafieken noemen wetenschappers de leercurve. De curve onthult iets belangrijks over gedragsverandering, namelijk dat gewoontes worden gevormd door herhaling, en niet door de hoeveelheid tijd die je eraan besteedt.11
ELKE DAG TIEN MINUTEN LOPEN
 
[image: Fig14.ai]
Figuur 12
Deze grafiek laat zien hoe iemand de gewoonte om elke dag na het ontbijt tien minuten te wandelen ontwikkelt. Merk op dat zodra de herhalingen toenemen, het automatisme ook toeneemt, totdat het gedrag zo eenvoudig en automatisch mogelijk wordt.
 
Een van de meestgestelde vragen die ik krijg is: ‘Hoe lang duurt het om een nieuwe gewoonte aan te leren?’ Maar wat mensen eigenlijk zouden moeten vragen is: ‘Hoe vaak moet ik het doen om een nieuwe gewoonte aan te leren?’ Oftewel: hoe vaak moet ik de handeling herhalen zodat de gewoonte een automatisme wordt?
Het verstrijken van de tijd bij het vormen van een gewoonte is niets bijzonders. Het maakt niet uit of je een bepaalde handeling eenentwintig, dertig of driehonderd dagen achter elkaar uitvoert. Wat belangrijk is, is de frequentie van de handeling. Je kunt iets twee keer in dertig dagen doen, of tweehonderd keer. Het is de frequentie die voor de verandering zorgt. Je huidige gewoontes zijn onderdeel van je geworden doordat je ze honderden of misschien wel duizenden keren hebt herhaald. Voor het ontwikkelen van nieuwe gewoontes is diezelfde frequentie nodig. Je moet voldoende succesvolle pogingen achter elkaar doen voordat het gedrag diep is ingesleten in je hersenen en je boven de gewoontelijn uitstijgt.
In de praktijk maakt het niet echt uit hoe lang het duurt voordat een gewoonte een automatisme wordt. Wat belangrijk is, is dat je de actie onderneemt die nodig is om vooruitgang te boeken. Of een handeling volledig automatisch is, is minder belangrijk.
Om een gewoonte aan te leren moet je die oefenen. De effectiefste manier om ervoor te zorgen dat je oefent, is door de derde wet van gedragsverandering toe te passen: maak het gemakkelijk. De hoofdstukken die nu volgen, laten je zien hoe je dat precies doet.
Samenvatting

						De derde wet van gedragsverandering is: maak het gemakkelijk.

						De meest effectieve manier van leren is oefenen, niet plannen.

						Richt je aandacht op het ondernemen van actie, en niet op het in beweging zijn.

						Gewoontevorming is het proces waarbij bepaald gedrag gaandeweg steeds automatischer wordt door herhaling.

						Hoe lang je een bepaalde handeling uitvoert is niet zo belangrijk. Het belangrijkst is de frequentie ervan.

				









						p   Een soortgelijk verhaal wordt verteld in het boek Art & Fear van David Bayles en Ted Orland. Ik heb het hier met hun toestemming aangepast. Zie de noten aan het eind van dit boek voor een volledige uitleg.
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De wet van de minste moeite
In zijn bekroonde boek Zwaarden, paarden en ziektekiemen: de ongelijkheid in de wereld verklaard merkt antropoloog en bioloog Jared Diamond een eenvoudig feit op: verschillende continenten hebben verschillende vormen. In eerste instantie lijkt deze uitspraak nogal voor de hand liggend en onbelangrijk, maar het blijkt een diepgaand effect te hebben op het menselijk gedrag.
De belangrijkste assen in Noord- en Zuid-Amerika lopen van noord naar zuid. Dat wil zeggen dat het grondgebied van Noord- en Zuid-Amerika lang en smal is, in plaats van wijd en breed. Hetzelfde geldt voor het grootste deel van Afrika. Ondertussen is het gebied waar Europa, Azië en het Midden-Oosten in liggen het tegenovergestelde. Dit enorm uitgestrekte grondgebied loopt meer van oost naar west. Volgens Diamond heeft dit verschil in vorm een aanzienlijke rol gespeeld in de verspreiding van de landbouw door de eeuwen heen.1
Toen de landbouw zich over de aardbol begon te verspreiden, wisten boeren gemakkelijker langs de oost-westroutes uit te breiden dan langs de noord-zuidroutes. Dit kwam doordat de plekken op dezelfde geografische breedte over het algemeen eenzelfde klimaat, dezelfde hoeveelheid zonlicht en regenval, en dezelfde seizoenswisselingen hebben. Deze factoren stelden boeren in Europa en Azië in staat om een paar gewassen te veredelen en ze over het gehele land van Frankrijk tot China te verbouwen.
DE VORM VAN MENSELIJK GEDRAG
 
[image: Fig15.ai]
Figuur 13
De belangrijkste as van Europa en Azië is oost-west. De belangrijkste as van Amerika en Afrika is noord-zuid. Dit leidt tot een grotere variatie in klimaten van boven naar beneden in Noord- en Zuid-Amerika dan in Europa en Azië. Als gevolg hiervan heeft de landbouw zich over Europa en Azië bijna twee keer zo snel verspreid als elders. Het gedrag van de boeren (zelfs over honderden of duizenden jaren bekeken) werd beperkt door de hoeveelheid weerstand in de omgeving.
 
Daarmee vergeleken varieert het klimaat enorm als je van noord naar zuid reist. Stel je eens voor hoe anders het weer is in Florida in vergelijking met Canada. Je kunt de talentvolste boer ter wereld zijn, maar dat helpt niets als je sinaasappelen uit Florida probeert te kweken in een Canadese winter. Sneeuw is een slechte vervanger voor aarde. Om oogsten te verspreiden over de noord-zuidroutes moesten boeren nieuwe planten vinden en veredelen telkens als het klimaat veranderde.
Als gevolg daarvan verspreidde de landbouw zich in Azië en Europa twee tot drie keer sneller dan in Noord- en Zuid-Amerika. In de loop van een aantal eeuwen had dit kleine verschil een zeer groot effect. Toegenomen voedselproductie zorgde voor een grote groei in populatie. Met meer mensen waren deze culturen in staat om sterkere legers op te bouwen en waren ze beter uitgerust om nieuwe technologieën te ontwikkelen. De veranderingen begonnen klein (een gewas dat zich een beetje verder verspreidde, een populatie die een beetje sneller groeide), maar alles bij elkaar opgeteld leidde dat tot aanzienlijke verschillen in de loop van de tijd.
De verspreiding van landbouw is een voorbeeld van de derde wet van gedragsverandering op wereldniveau. Volgens de gangbare opvatting is motivatie de sleutel tot gedragsverandering. Als je iets echt wilt, dan doe je het misschien ook. Maar de waarheid is dat we ons vooral laten leiden door luiheid en gemakzucht. En in tegenstelling tot wat de laatste bestseller over productiviteit zegt, is dit een slimme strategie, niet een domme.
Energie is kostbaar, en de hersenen zijn zo ingesteld dat ze die energie zo veel mogelijk willen sparen. Het is de menselijke natuur om de wet van de minste moeite te volgen. Deze wet zegt dat als je moet kiezen uit twee opties die erg op elkaar lijken, mensen van nature neigen naar de optie die het minste werk vereist.2, q Zo breid je bijvoorbeeld liever je boerderij uit naar het oosten, waar je dezelfde gewassen kunt verbouwen, dan naar het noorden, waar het klimaat anders is. Uit alle mogelijke acties die we kunnen ondernemen, is de actie die gerealiseerd wordt die actie die het meeste oplevert met de minste moeite. We zijn gemotiveerd om te doen wat gemakkelijk is.
Elke handeling vereist een bepaalde hoeveelheid energie. Hoe meer energie ergens voor nodig is, hoe kleiner de kans is dat het gebeurt. Als het je doel is om honderd push-ups op een dag te doen, dan kost dat een heleboel energie! In het begin, als je gemotiveerd en enthousiast bent, kun je de kracht opbrengen om ze te doen. Maar na een paar dagen voelt zo’n prestatie als een enorme opgave. Ondertussen kost het bijna geen energie om te beginnen met de gewoonte om één push-up te doen en dit vol te houden. Hoe minder energie er voor een gewoonte nodig is, hoe groter de kans dat je deze gewoonte aanneemt.
Kijk naar het gedrag dat een groot deel van je leven vult en je ziet dat het kan worden uitgevoerd met zeer weinig motivatie. Gewoontes zoals scrollen op je mobiel, je e-mails bekijken en tv-kijken nemen zoveel van onze tijd in beslag omdat ze bijna moeiteloos kunnen worden uitgevoerd. Ze zijn opmerkelijk gemakkelijk.
In zekere zin is elke gewoonte gewoon een obstakel om te krijgen wat je echt wilt. Afvallen is een obstakel om gezonder te worden. Meditatie is een obstakel om je rustiger te voelen. Een dagboek bijhouden is een obstakel om helderder te denken. Je wilt die gewoonte eigenlijk niet. Wat je echt wilt, is het resultaat dat de gewoonte oplevert. Hoe groter het obstakel (dat wil zeggen: hoe moeilijker de gewoonte), hoe meer wrijving er is tussen jou en je gewenste eindresultaat. Daarom is het zo belangrijk om je gewoontes zo eenvoudig te maken dat je ze zelfs kunt doen als je er geen zin in hebt. Als je je goede gewoontes gemakkelijker maakt, is de kans groter dat je ze volhoudt.
Maar hoe zit het met al die momenten waarop we het tegenovergestelde lijken te doen? Als we allemaal zo lui zijn, hoe verklaar je dan dat mensen moeilijke dingen zoals het opvoeden van een kind, het opstarten van een bedrijf of het beklimmen van de Mount Everest voor elkaar krijgen?
Natuurlijk ben je in staat om heel moeilijke dingen te doen. Het probleem is dat je op sommige dagen zin hebt om heel hard te werken, terwijl je op andere dagen het liefst het bijltje erbij neergooit. Op die moeilijke dagen is het belangrijk dat je zo veel mogelijk dingen hebt die meewerken, zodat je de moeilijkheden die het leven op je pad brengt kunt overwinnen. Als je minder wrijving ondervindt, is het gemakkelijker om er sterker uit te komen. Het idee achter ‘maak het gemakkelijk’ is niet dat je slechts gemakkelijke dingen doet. Het idee is dat je het zo gemakkelijk mogelijk maakt op het moment zelf om dingen te doen die op de lange termijn resultaat opleveren.
BEREIK MEER MET MINDER MOEITE
Stel je voor dat je een tuinslang vasthoudt die in het midden geknakt is. Een deel van het water kan erdoorheen stromen, maar het is niet erg veel. Als je wilt dat het water sneller door de slang stroomt, kun je twee dingen doen. Het eerste is de kraan verder openzetten zodat er meer water uit komt. Het tweede is de slang recht leggen zodat het water er beter doorheen kan stromen.
Proberen om je motivatie op te schroeven zodat je een moeilijke gewoonte kunt volhouden, lijkt op water door een geknakte tuinslang dwingen.3 Het is mogelijk, maar je moet er een hoop moeite voor doen en het verhoogt de spanning in je leven. Ondertussen lijkt het eenvoudig en gemakkelijk maken van je gewoontes op het recht leggen van de tuinslang. In plaats van dat je wrijving in je leven probeert te overwinnen, verminder je die.
Een van de effectiefste manieren om de wrijving die je associeert met je gewoontes te verminderen, is door je omgeving op een bepaalde manier in te richten. In hoofdstuk 6 bespraken we de inrichting van de omgeving als een methode om aanwijzingen zichtbaarder te maken, maar je kunt ook je omgeving zo inrichten dat handelingen gemakkelijker worden. Als je bijvoorbeeld wilt bepalen waar je een nieuwe gewoonte kunt realiseren, is het het best om een plek te kiezen die al op de weg van je dagelijkse routine ligt. Gewoontes zijn gemakkelijker aan te leren als ze passen in je dagelijks leven. De kans dat je naar de sportschool gaat, is groter als die op de weg naar je werk ligt, omdat daar stoppen niet zoveel wrijving oplevert in je levenswijze. Als de sportschool echter niet op je dagelijkse route naar het werk ligt, ook al is het maar een paar straten verderop, moet je harder ‘je best doen’ om ernaartoe te gaan.
Misschien nog effectiever is het verminderen van wrijving in je huis of op kantoor. Te vaak beginnen we met het ontwikkelen van nieuwe gewoontes in een omgeving waar een hoop wrijving is. We proberen ons aan een strikt dieet te houden als we uit eten gaan met vrienden. We proberen een boek te schrijven in een chaotisch huishouden. We proberen ons te concentreren terwijl we een smartphone gebruiken die vol staat met afleidingen. Het hoeft niet zo te zijn. We kunnen de dingen die wrijving veroorzaken en ons tegenhouden verwijderen. Dit is precies wat elektronicafabrikanten in Japan deden aan het begin van de jaren zeventig van de vorige eeuw.
In het artikel ‘Better All the Time’ dat verscheen in The New Yorker schreef James Surowiecki: ‘Japanse bedrijven benadrukken wat bekend kwam te staan als lean production. Ze zijn onophoudelijk op zoek naar manieren om het productieproces vrij te maken van wat voor verspilling dan ook. Ze gingen zelfs zover dat ze werkplekken opnieuw inrichtten zodat werknemers geen tijd hoefden te verspillen aan het zich omdraaien om hun gereedschap te pakken. Het gevolg was dat de Japanse fabrieken efficiënter en de Japanse producten betrouwbaarder waren dan de Amerikaanse. In 1974 was de vraag naar reparateurs voor in Amerika gemaakte kleuren-tv’s vijf keer hoger dan die voor Japanse tv’s. In 1979 deden Amerikaanse werknemers er drie keer langer over om hun tv’s in elkaar te zetten.’4
Ik verwijs graag naar deze strategie als de ‘optellen door af te trekken’-strategie.5, r De Japanse bedrijven keken naar elk punt dat wrijving opleverde in het productieproces en verwijderden het. Doordat ze verspilde moeite weghaalden, voegden ze klanten en winst toe. Als we op eenzelfde manier de punten van wrijving die ons beroven van onze tijd en energie verwijderen, kunnen we meer bereiken met minder moeite. (Dit is een van de redenen waarom opruimen zo goed aanvoelt. We bewegen ons vooruit en verlichten tegelijkertijd de cognitieve belasting die onze omgeving op ons plaatst.)
Wanneer je kijkt naar de producten en diensten die we graag in onze gewoontes opnemen, zul je zien dat die vooral kleine ongemakken in ons leven oplossen. Maaltijden die thuisbezorgd worden, verminderen het ongemak van het boodschappen doen. Datingapps verminderen het ongemak van sociale interactie. Carpooldiensten verminderen het ongemak van door de stad reizen. Sms’en vermindert het ongemak van het versturen van een brief per post.
Zoals een Japanse tv-fabrikant de werkomgeving opnieuw inrichtte om onnodige bewegingen te verminderen, ontwerpen succesvolle bedrijven hun producten op zo’n manier dat zo veel mogelijk stappen geautomatiseerd, verwijderd of vereenvoudigd worden. Ze verminderen het aantal in te vullen velden op elk formulier. Ze verminderen het aantal keren dat je moet klikken om een account aan te maken. Ze voorzien hun producten van eenvoudige, begrijpelijke handleidingen of vragen hun klanten om minder keuzes te maken.
Toen de eerste stemgeactiveerde speakers op de markt werden gebracht (producten zoals Google Home, Amazon Echo en Apple HomePod) vroeg ik aan een vriend wat hij zo leuk vond aan het product dat hij had gekocht. Hij zei dat het gemakkelijker was om te zeggen ‘speel wat countrymuziek’ dan dat hij zijn mobieltje tevoorschijn moest halen, de muziekapp moest openen en een afspeellijst moest kiezen. Slechts een paar jaar ervoor was de onbeperkte toegang tot muziek in je broekzak bijzonder wrijvingsloos gedrag als je het vergeleek met naar de winkel gaan om een cd te kopen. Bedrijven zijn voortdurend op zoek naar manieren om hetzelfde resultaat te leveren op een gemakkelijkere manier.
Dergelijke strategieën zijn effectief ingezet door overheden. Toen de Britse overheid het percentage van mensen die belastingaangifte deden wilde vergroten, verwees ze burgers niet langer naar een internetpagina waar het belastingformulier kon worden gedownload, maar begon ze een link te versturen die direct naar het formulier leidde. Door deze ene stap uit het proces te verwijderen nam het responspercentage van 19,2 procent toe tot 23,4 procent. Voor een land als het Verenigd Koninkrijk betekende dit percentage miljoenen in belastingopbrengsten.6
Het idee erachter is om een omgeving te creëren waarbij het juiste doen zo eenvoudig mogelijk wordt gemaakt. Het merendeel van de strijd om betere gewoontes te ontwikkelen komt neer op manieren vinden om het ongemak dat we bij onze goede gewoontes ondervinden te verminderen en het ongemak dat we ervaren bij onze slechte gewoontes te vergroten.
BEREID DE OMGEVING VOOR OP TOEKOMSTIG GEBRUIK
Oswald Nuckols is een it-ontwikkelaar uit Natchez in Mississippi. Hij is ook iemand die begrijpt hoe belangrijk het is om zijn omgeving voor te bereiden.
Nuckols stroomlijnde zijn schoonmaakgewoontes door een strategie te gebruiken die hij ‘kamer in originele staat terugbrengen’ noemt.7 Zo legt hij bijvoorbeeld nadat hij tv heeft gekeken de afstandsbediening terug op het tv-meubel, klopt de kussens op de bank op en vouwt de deken op. Als hij uit zijn auto stapt, gooit hij de rommel die in de auto lag weg. Als hij gaat douchen, maakt hij de wc schoon terwijl het water van de douche opwarmt. (Want ‘de perfecte tijd om de wc schoon te maken is namelijk net voordat je jezelf wast onder de douche.’)8 Het doel van elke kamer terugbrengen in de originele staat is niet dat je slechts opruimt na het laatste gebruik, maar dat je de kamer voorbereidt voor de volgende actie.
‘Als ik een kamer in ga, ligt alles op de juiste plek,’ schreef Nuckols. ‘Omdat ik dit elke dag in elke kamer doe, blijven mijn spullen altijd netjes... Mensen denken dat ik hard werk, maar eigenlijk ben ik hartstikke lui. Maar ik ben proactief lui. Je houdt op die manier zoveel tijd over.’
Als je een ruimte optimaal inricht voor zijn doel, bereid je de kamer voor zodat de volgende actie gemakkelijk is. Zo heeft mijn vrouw bijvoorbeeld een doos met kaarten die gesorteerd zijn op gelegenheid, zoals voor een verjaardag, overlijden, bruiloft, geslaagd zijn enzovoort. Als een gelegenheid zich voordoet, pakt ze de geschikte kaart en verstuurt hem. Ze is ontzettend goed in het versturen van kaarten omdat ze de wrijving om het te doen heeft verminderd. Jarenlang deed ik compleet het tegenovergestelde. Iemand had een baby gekregen en ik dacht dan: ik moet een kaartje sturen. Dan gingen er weken voorbij en tegen de tijd dat ik eraan dacht om een kaart te kopen, was het te laat. De gewoonte was niet gemakkelijk.
Er zijn veel manieren om je omgeving zo in te richten dat je die meteen kunt gebruiken. Als je een gezond ontbijt wilt maken, zet dan de pan op het fornuis. De avond ervoor dek je de tafel. Als je opstaat, is het gemakkelijk om ontbijt klaar te maken.
 

						Wil je meer tekenen? Leg dan je potloden, pennen, schriften en andere middelen die je nodig hebt om te tekenen binnen handbereik op je bureau.

						Wil je sporten? Leg dan ruim van tevoren je sportkleren, schoenen, sporttas en waterfles klaar.

						Wil je beter eten? Maak dan in het weekend een heleboel fruit en groente schoon, snijd ze in stukjes, doe ze in bakjes en zet ze in de koelkast. Op die manier kun je doordeweeks snel gezonde, kant-en-klare opties pakken.

				
 
Dit zijn eenvoudige manieren om van de goede gewoonte het pad van de minste weerstand te maken.
Je kunt dit principe ook omdraaien en de omgeving zo inrichten dat het moeilijk wordt om slecht gedrag te vertonen. Als je bijvoorbeeld vindt dat je te veel tv-kijkt, trek dan elke keer na het gebruik de stekker eruit. Stop de stekker er alleen in als je hardop de naam kunt zeggen van het programma dat je wilt kijken. Dit creëert net genoeg wrijving om te voorkomen dat je gedachteloos tv-kijkt.
Als dat niet werkt, kun je nog een stapje verder gaan. Trek de stekker eruit en haal na elk gebruik de batterijen uit de afstandsbediening, zodat het je tien seconden extra kost om de tv weer aan te zetten. Als je echt verslaafd bent, haal de tv dan uit de woonkamer en zet hem na gebruik in een kast. Je kunt er zeker van zijn dat je de tv er alleen uit haalt als je echt iets wilt zien. Hoe groter de wrijving, hoe kleiner de kans dat de gewoonte zich opdringt.
Ik laat, voor zover dat mogelijk is, mijn telefoon tot na de lunch in een andere kamer. Als mijn telefoon naast me ligt, kijk ik er zonder aanleiding de hele morgen naar. Maar als de telefoon in een andere kamer ligt, denk ik er zelden aan. Bovendien is de wrijving groot genoeg om hem niet te pakken zonder dat er een reden voor is. Daardoor kan ik in de ochtend drie tot vier uur ongestoord werken.
Als het wegleggen van je telefoon in een andere kamer voor jou niet werkt, vraag dan aan een vriend of familielid om je telefoon voor een paar uur te verstoppen. Of vraag aan een collega om jouw telefoon in de ochtend op zijn of haar bureau te leggen en de telefoon bij de lunch aan je terug te geven.
Het is opvallend hoe weinig wrijving er nodig is om ongewenst gedrag te voorkomen. Als ik bier achter in de koelkast zet, waar ik het niet kan zien, dan drink ik minder. Als ik de sociale-media-apps van mijn mobiel verwijder, kan het weken duren voordat ik ze weer download en inlog. Deze trucjes zullen waarschijnlijk geen echte verslaving in de hand houden, maar voor velen van ons kan een beetje wrijving het verschil betekenen tussen vasthouden aan een goede gewoonte of afglijden naar een slechte. Stel je het sneeuwbaleffect voor van tientallen van deze veranderingen en leven in een omgeving die zo is ingericht dat goed gedrag gemakkelijker is en slecht gedrag moeilijker.
Als we gedragsverandering benaderen als individu, ouder, coach of leider, moeten we ons dezelfde vraag stellen: hoe kunnen we een wereld maken waarin het gemakkelijk is om het juiste te doen? Richt je leven zo in dat de handelingen die het belangrijkst zijn ook de handelingen zijn die het gemakkelijkst zijn om te doen.
Samenvatting

						Menselijk gedrag volgt de wet van de minste moeite. We worden als vanzelf aangetrokken tot de optie waarvoor het minste werk nodig is.

						Creëer een omgeving waarin het juiste doen zo gemakkelijk mogelijk is.

						Verminder de wrijving die je associeert met goed gedrag. Als er weinig wrijving is, zijn gewoontes gemakkelijk.

						Vergroot de wrijving die je associeert met slecht gedrag. Als de wrijving groter is, zijn gewoontes moeilijker.

						Richt je omgeving zo in dat toekomstige handelingen gemakkelijker zijn.

				









						q   Dit is een basisprincipe in de natuurkunde, dat bekendstaat als de wet van de minste weerstand. Het houdt in dat het pad dat tussen twee punten wordt gevolgd, altijd het pad is dat de minste energie kost. Dit eenvoudige principe onderstreept de wetten van het universum. Vanuit dit idee kun je de bewegingswetten en de relativiteitstheorie omschrijven.

					

						r   De uitspraak ‘optellen door af te trekken’ wordt ook gebruikt door teams en bedrijven om het proces te omschrijven van mensen uit een groep verwijderen waardoor het team over het geheel genomen sterker wordt.
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Stop met uitstellen door de tweeminutenregel te gebruiken
Twyla Tharp wordt algemeen gezien als een van de beste dansers en choreografen van de moderne tijd.1 In 1992 kreeg ze een MacArthur Fellowship, waar vaak naar verwezen wordt als de Genius Grant, en ze heeft het merendeel van haar carrière de wereld rondgereisd om op te treden met haar originele dansen. Ze zegt dat ze veel van haar succes te danken heeft aan eenvoudige dagelijkse gewoontes.
‘Ik begin elke dag van mijn leven met een ritueel,’ schrijft ze. ‘Ik word om halfzes wakker, trek mijn sportkleren, beenwarmers en sweater aan, en zet mijn hoed op. Dan verlaat ik mijn huis op Manhattan. Op straat houd ik een taxi aan, en ik zeg tegen de taxichauffeur dat hij me naar de Pumping Iron-sportschool op de kruising van 91st Street en First Avenue moet brengen. Daar train ik dan twee uur lang.
Het ritueel is niet het strekken en het gewichtheffen waar ik mijn lijf elke ochtend in de sportschool aan onderwerp. Het ritueel is de taxi. Zodra ik de taxichauffeur vertel waar ik naartoe wil, heb ik het ritueel afgerond.
Het is een eenvoudige handeling, maar door het elke ochtend op dezelfde manier te doen, wordt het een gewoonte. Het is gemakkelijk te herhalen en te doen. Het verkleint de kans dat ik het oversla of anders doe. Het is een onderdeel van mijn routines dat gedaan moet worden, en een ding minder om aan te denken.’
Elke ochtend een taxi aanhouden kan een kleine handeling zijn, maar het is een uitstekend voorbeeld van de derde wet van gedragsverandering.
Onderzoekers schatten dat 40 tot 50 procent van onze handelingen op een willekeurige dag uit gewoonte wordt gedaan.2 Dit is al een aanzienlijk percentage, maar de echte invloed van je gewoontes is zelfs groter dan deze getallen suggereren. Gewoontes zijn automatische keuzes die de bewuste besluiten die erop volgen beïnvloeden. Ja, een gewoonte kan in slechts een paar seconden worden uitgevoerd, maar ze kan ook de handelingen vormen die je minuten of zelfs uren later doet.
Gewoontes zijn als de afslag naar de snelweg. Ze leiden je langs een pad en voordat je er erg in hebt, race je naar het volgende gedrag. Het lijkt gemakkelijker om door te gaan met waar je al mee bezig bent dan om aan iets anders te beginnen. Je blijft twee uur lang naar een slechte film kijken. Je blijft dooreten, ook al zit je vol. Je kijkt ‘even’ op je telefoon en al snel heb je twintig minuten besteed aan naar het scherm staren. Op deze manier bepalen de gewoontes die je zonder nadenken doet vaak de keuzes die je maakt als je denkt.3
Elke avond is er een klein moment (meestal rond kwart over vijf) dat de rest van mijn avond bepaalt. Mijn vrouw komt thuis van haar werk en we trekken óf onze sportkleren aan en gaan naar de sportschool, óf we ploffen neer op de bank, bestellen Indiaas eten en kijken naar The Office.s Net als dat Twyla Tharp een taxi aanhoudt, is het ritueel dat ik mijn sportkleren aantrek. Als ik andere kleren aantrek, weet ik dat we gaan sporten. Alles wat erop volgt (naar de sportschool rijden, besluiten welke oefeningen we doen, ons volledig inzetten) is gemakkelijk als ik eenmaal de eerste stap heb gezet.
Elke dag zijn er momenten die een enorm groot effect hebben. Ik verwijs naar deze kleine keuzes als ‘beslissende momenten’.4 Het moment waarop je besluit om eten te bestellen of zelf te koken. Het moment waarop je besluit om in je auto te stappen of op je fiets. Het moment waarop je besluit om aan je huiswerk te beginnen of de controller te pakken om een computerspelletje te spelen. Deze keuzes kun je zien als een tweesprong.
Beslissende momenten laten je de mogelijkheden zien die beschikbaar zijn voor je toekomstige ik. Zo is bijvoorbeeld een restaurant binnengaan een beslissend moment, omdat het bepaalt wat je voor de lunch gaat eten. Technisch gezien heb je zelf de controle over wat je bestelt, maar ruimer gezien kun je alleen iets bestellen wat op het menu staat. Als je een steakhouse binnenloopt, kun je ribeye of entrecote krijgen, maar geen sushi. Je opties worden beperkt door wat er voorhanden is. Ze worden gevormd door je eerste keus.
We worden beperkt door waar onze gewoontes ons heen leiden. Daarom is het beheersen van de beslissende momenten gedurende de dag zo belangrijk. Elke dag bestaat uit veel momenten, maar er zijn slechts een paar keuzes die bepalen welk pad je neemt. Deze kleine keuzes stapelen zich op en elk ervan bepaalt hoe je de rest van je tijd doorbrengt.
Gewoontes zijn het beginpunt, maar niet het eindpunt. Ze zijn de taxi, maar niet de sportschool.
BESLISSENDE MOMENTEN
 
[image: Fig16.ai]
Figuur 14
Het verschil tussen een goede en een slechte dag is vaak een paar productieve en gezonde keuzes die op beslissende momenten worden genomen. Elk ervan is als een tweesprong. Deze keuzes stapelen zich op gedurende de dag en leiden uiteindelijk tot zeer verschillende resultaten.
 
DE TWEEMINUTENREGEL
Ook al weet je dat je klein moet beginnen, het is gemakkelijk om te groot te beginnen. Als je ervan droomt om iets te veranderen, neemt je enthousiasme het onvermijdelijk over en zorgt dat ervoor dat je te veel te snel wilt doen. De effectiefste manier die ik ken om hiertegen in te gaan is door de tweeminutenregel te gebruiken. Deze regel houdt in: als je aan een nieuwe gewoonte begint, moet het minder dan twee minuten kosten om die uit te voeren.5
Je zult ontdekken dat bijna elke gewoonte kan worden aangepast tot een versie die twee minuten duurt, bijvoorbeeld:
 

						‘Elke avond voor het slapengaan lezen’ wordt ‘eén pagina lezen’.

						‘Een halfuur yoga beoefenen’ wordt ‘mijn yogamat pakken’.

						‘Studeren’ wordt ‘mijn aantekeningen erbij pakken’.

						‘De was opvouwen’ wordt ‘een paar sokken opvouwen’.

						‘Vijf kilometer hardlopen’ wordt ‘mijn hardloopschoenen aantrekken’.

				
 
De gedachte erachter is dat je je gewoontes zo gemakkelijk mogelijk maakt om aan te beginnen. Iedereen kan één minuut mediteren, één pagina lezen of een kledingstuk opvouwen en wegleggen. Zoals we net hebben besproken, is dit een goede strategie, want als je eenmaal bent begonnen met het juiste te doen, is het veel gemakkelijker om het te blijven doen. Een nieuwe gewoonte moet niet aanvoelen alsof het een moeilijke taak is. De handelingen die erop volgen kunnen moeilijk zijn, maar de eerste twee minuten moeten gemakkelijk zijn. Wat je wilt is een gewoonte die als opstapje dient en die je op een productiever pad zet.
Je kunt meestal wel bedenken welke opstapgewoontes zullen leiden tot het door jou gewenste resultaat door je doelen op te schrijven van ‘heel gemakkelijk’ tot ‘heel moeilijk’. Het lopen van een marathon is bijvoorbeeld heel moeilijk. Vijf kilometer hardlopen is moeilijk. Tienduizend stappen lopen is redelijk moeilijk. Tien minuten lopen is gemakkelijk. Je hardloopschoenen aantrekken is heel gemakkelijk. Het is misschien je doel om een marathon te lopen, maar je opstapgewoonte is je hardloopschoenen aantrekken. Zo werkt de tweeminutenregel.
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Mensen denken vaak dat het vreemd is om heel enthousiast te raken over het lezen van één pagina, één minuut mediteren of het voeren van één telefonisch verkoopgesprek. Maar het draait niet om dat ene ding doen. Het gaat erom dat je de gewoonte ontwikkelt om het te doen. Het is namelijk zo dat een gewoonte ingesleten moet raken voordat je die kunt verbeteren. Als je jezelf de gewoonte niet aanleert, is de kans klein dat je de details leert beheersen. In plaats van te proberen om vanaf het begin een perfecte gewoonte te ontwikkelen, doe je de gemakkelijke handeling regelmatig. Je moet een standaard ontwikkelen voordat je die kunt optimaliseren.
Als je de kunst van het doen beheerst, worden de eerste twee minuten een ritueel aan het begin van een langere routine. Dit is niet slechts een foefje om gewoontes gemakkelijker te maken, maar eigenlijk de ideale manier om een moeilijke vaardigheid onder de knie te krijgen. Hoe vaker je het begin van het proces tot een ritueel maakt, hoe groter de kans dat je die toestand van grote gerichtheid bereikt die noodzakelijk is om grootse dingen te doen. Door voor elke training dezelfde warming-up te doen, maak je het gemakkelijker voor jezelf om die topprestatie te bereiken. Door hetzelfde creatieve ritueel te volgen, maak je het jezelf gemakkelijker om in die moeilijke staat van creëren te komen. Door de consequente gewoonte te ontwikkelen om alle elektronica op een bepaald moment uit te zetten, maak je het jezelf gemakkelijker om elke avond op een redelijke tijd naar bed te gaan.6 Je bent misschien niet in staat om het hele proces te automatiseren, maar je kunt de eerste handeling gedachteloos maken. Zorg dat het gemakkelijk is om te beginnen en de rest volgt als vanzelf.
De tweeminutenregel lijkt voor sommige mensen op een truc. Je weet dat het je eigenlijke doel is om meer te doen dan slechts die twee minuten. Het kan dus aanvoelen alsof je jezelf voor de gek houdt. Niemand streeft er echt naar om één pagina te lezen, één push-up te doen of slechts zijn aantekeningen erbij te pakken. Als je weet dat het een truc is om je hersenen voor de gek te houden, waarom zou je daar dan in trappen?
Als de tweeminutenregel geforceerd aanvoelt, probeer dan het volgende. Doe iets voor twee minuten en stop dan. Ga hardlopen, maar stop na twee minuten. Begin te mediteren, maar stop na twee minuten. Leer Arabisch, maar stop na twee minuten. Het is geen strategie om te beginnen, het gaat om het geheel. Je gewoonte kan slechts honderdtwintig seconden duren.
Een van mijn lezers gebruikte deze strategie om meer dan 50 kilo kwijt te raken. In het begin ging hij elke dag naar de sportschool, maar hij zei tegen zichzelf dat hij niet langer dan vijf minuten mocht blijven. Hij ging naar de sportschool, trainde vijf minuten en ging dan weg zodra die vijf minuten om waren. Na een paar weken keek hij om zich heen en dacht: goed, ik kom hier elke dag. Ik kan net zo goed een beetje langer blijven. Een paar jaar later was zijn overgewicht verdwenen.
Een dagboek bijhouden is een ander voorbeeld. Bijna iedereen kan ervan profiteren om zijn hoofd leeg te maken door zijn gedachten op papier te zetten. Maar de meeste mensen geven het na een paar dagen op, of ze doen het helemaal niet, omdat een dagboek bijhouden aanvoelt als een hele klus.t Het geheim zit ’m in het altijd onder het punt blijven waarop het aanvoelt als werk. Greg McKeown, een consultant op het gebied van leidinggeven uit het Verenigd Koninkrijk, ontwikkelde de dagelijkse gewoonte om minder in zijn dagboek te schrijven dan hij graag wilde. Hij hield er altijd mee op net voordat het een opgave werd.7 Ernest Hemingway volgde eenzelfde aanpak als het om schrijven ging. ‘De beste manier is om te stoppen als je net goed op weg bent,’ zei hij.
Strategieën zoals deze werken ook doordat ze de identiteit versterken die jij wilt opbouwen. Als je vijf dagen op rij naar de sportschool gaat (zelfs al is het maar voor twee minuten), bouw je aan je nieuwe identiteit. Je maakt je geen zorgen over in vorm raken. Je richt je op het worden van iemand die geen enkele training mist. Je onderneemt de kleinste actie die bevestigt wie je wilt zijn.
We denken zelden op deze manier aan verandering, omdat iedereen compleet gericht is op het einddoel. Maar één push-up is beter dan helemaal niet sporten. Eén minuut op je gitaar spelen is beter dan helemaal niet. Eén minuut lezen is beter dan nooit een boek oppakken. Het is beter om minder te doen dan je hoopte dan om helemaal niets te doen.
Als je op een gegeven moment eenmaal de gewoonte hebt aangeleerd en je die elke dag uitvoert, kun je de tweeminutenregel combineren met een techniek die we ‘gewoontevorming’ noemen. Op deze manier kun je je gewoonte uitbreiden in de richting van je uiteindelijke doel.8 Leer eerst om de eerste twee minuten van de kleinste versie van het gedrag te beheersen. Ga dan verder met iets moeilijkers en herhaal het proces door je eerst te richten op de eerste twee minuten en het beheersen van die fase voordat je naar de volgende fase gaat. Uiteindelijk ontwikkel je zo de gewoonte die je in eerste instantie hoopte te ontwikkelen, terwijl je steeds je aandacht houdt waar die moet zijn: op de eerste twee minuten van het gedrag.
VOORBEELDEN VAN HET VORMEN VAN GEWOONTES
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								Elke avond om tien uur thuis zijn.

							
								
								Beginnen met het eten van groenten bij elke maaltijd.

							
								
								Sportkleren aantrekken.
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								Elke avond alle elektronica (tv, mobiel enz.) om tien uur uitzetten.

							
								
								Stoppen met het eten van dieren met vier poten (koe, varken, lam enz.)

							
								
								Naar buiten gaan (proberen een wandeling te maken).

							
						

						
								
								Fase 3

							
								
								Elke avond om tien uur in bed liggen (een boek lezen, praten met je partner).

							
								
								Stoppen met het eten van dieren met twee poten (kip, kalkoen enz.)

							
								
								Naar de sportschool gaan, vijf minuten trainen en dan weggaan.

							
						

						
								
								Fase 4

							
								
								Elke avond het licht om tien uur uitdoen.

							
								
								Stoppen met het eten van dieren die geen poten hebben (vis, schelpdieren enz.)

							
								
								Minstens één keer per week vijftien minuten sporten.
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								Elke ochtend om zes uur wakker worden.

							
								
								Stoppen met het eten van alle dierlijke producten (eieren, melk, kaas).

							
								
								Drie keer per week sporten.

							
						

					
				
 
Bijna elk groot doel in je leven kan worden omgezet in tweeminutengedrag. Ik wil gezonder en langer leven > ik moet in vorm blijven > ik moet sporten > ik moet mijn sportkleren aantrekken. Ik wil een goed huwelijk > ik moet een goede partner zijn > ik moet elke dag iets doen wat het leven van mijn partner gemakkelijker maakt > ik moet plannen welke maaltijden ik de komende week maak.
Elke keer als je moeite hebt om een gewoonte vol te houden, kun je de tweeminutenregel toepassen. Het is een eenvoudige manier om je gewoontes gemakkelijker te maken.
Samenvatting

						Gewoontes kunnen in een paar seconden worden uitgevoerd, maar hebben minuten of uren daarna nog effect op je gedrag.

						Veel gewoontes vinden plaats op beslissende momenten (keuzes die op een tweesprong lijken). Ze sturen je in de richting van een productieve of een onproductieve dag.

						De tweeminutenregel houdt in: als je aan een nieuwe gewoonte begint, moet het je minder dan twee minuten kosten om die uit te voeren.

						Hoe meer je het begin van een proces tot een ritueel maakt, hoe groter de kans dat je zeer gefocust raakt, waardoor je in staat bent om grootse dingen te doen.

						Standaardiseer voor je optimaliseert. Je kunt geen gewoonte verbeteren die niet bestaat.

				









						s   Om eerlijk te zijn: dit klinkt nog steeds als een geweldige avond.

					

						t   Ik heb een gewoontedagboek ontwikkeld om het gemakkelijker te maken om dingen op papier te zetten. Je vindt daarin een deel dat ik ‘één regel per dag’ noem en waarin je gewoon één regel over je dag opschrijft. Je kunt hier meer over lezen op atomichabits.com/journal.
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Maak goede gewoontes 
onontkoombaar en slechte 
gewoontes onmogelijk
In de zomer van 1830 kreeg Victor Hugo te maken met een onmogelijke deadline. Een jaar ervoor had de Franse auteur aan zijn uitgever beloofd om een nieuw boek te schrijven. Maar in plaats van het boek te schrijven had hij dat jaar besteed aan andere projecten, het organiseren van etentjes, en had hij zijn werk uitgesteld. Hugo’s uitgever was teleurgesteld en besloot hem een deadline te geven van minder dan een halfjaar. Het boek moest in februari 1831 af zijn.
Hugo bedacht een vreemd plan om zijn uitstelgedrag de kop in te drukken. Hij verzamelde al zijn kleren en vroeg aan een assistent om ze in een grote kist op te bergen. Toen was het enige wat hij had om aan te trekken een grote omslagdoek. Omdat hij geen gepaste kleding had om naar buiten te gaan, bleef hij in zijn studeerkamer en schreef als een razende tijdens de herfst en winter van 1830.1 De klokkenluider van de Notre Dame verscheen twee weken eerder dan gepland, op 14 januari 1831.u
Soms komt het bij succes hebben minder aan op het gemakkelijk maken van goede gewoontes en meer op het moeilijk maken van slechte gewoontes. Dit is een omkering van de derde wet van gedragsverandering: maak het moeilijk. Als je constant moeite hebt om je aan je plannen te houden, neem dan een voorbeeld aan Victor Hugo en maak je slechte gewoontes moeilijker door wat psychologen ‘zelfbinding’ noemen.
Door zelfbinding beperk je je handelingsvrijheid op korte termijn ten gunste van een op langere termijn gewenst resultaat.2 Het is een manier om toekomstig gedrag vast te leggen, je te verplichten tot goede gewoontes en je uit de buurt te houden van slechte gewoontes. Toen Victor Hugo zijn kleren achter slot en grendel plaatste zodat hij zich op het schrijven kon richten, deed hij aan zelfbinding.v, 3
Er zijn veel manieren waarop je aan zelfbinding kunt doen. Je kunt je neiging tot te veel eten verminderen door eten in individuele porties te kopen in plaats van in één grote zak. Je kunt vragen of je kunt worden toegevoegd aan de lijst van mensen die de toegang wordt ontzegd in casino’s en op pokerwebsites, om te voorkomen dat je je in de toekomst te buiten gaat aan gokken. Ik heb zelfs gehoord van sporters die in een bepaalde gewichtsklasse willen vallen voordat de competitie begint en daarom hun portemonnee thuislaten in de week voordat ze worden gewogen zodat ze niet in de verleiding komen om fastfood te kopen.
Een ander voorbeeld is dat van mijn vriend en collega-gewoonte-expert Nir Eyal. Hij kocht een timer, die hij tussen zijn internetrouter en het stopcontact plaatste. Om tien uur ’s avonds schakelt de timer de stroom naar de router uit.4Als er geen internet meer is, weet iedereen dat het tijd is om naar bed te gaan.
Zelfbinding is nuttig, omdat je erdoor in staat bent om goede bedoelingen te benutten voordat je het slachtoffer wordt van verleiding. Als ik bijvoorbeeld minder calorieën wil eten, vraag ik aan de ober om de helft van mijn maaltijd alvast in een doosje te doen voordat het eten wordt opgediend. Wachten totdat ik mijn eten heb en dan tegen mezelf zeggen dat ik slechts de helft ervan zal eten werkt niet.
De sleutel tot verandering is om de taak zo te veranderen dat het meer moeite kost om onder de goede gewoonte uit te komen dan om eraan te beginnen. Als je gemotiveerd bent om in vorm te komen, plan dan een yogasessie en betaal vooraf. Als je enthousiast bent over het bedrijf dat je wilt beginnen, stuur dan een mailtje naar een ondernemer voor wie je respect hebt en regel een gesprek met hem of haar voor advies. Als de tijd daar is, kun je alleen onder het gesprek uit komen door de afspraak af te zeggen, wat moeite kost en misschien ook geld.
Zelfbinding verhoogt de kansen dat je het juiste doet in de toekomst door slechte gewoontes nu moeilijker te maken. Maar we kunnen nog iets beters doen. We kunnen goede gewoontes onontkoombaar maken en slechte gewoontes onmogelijk.
EEN GEWOONTE TOT EEN AUTOMATISME MAKEN ZODAT JE ER NOOIT MEER AAN HOEFT TE DENKEN
John Henry Patterson werd in 1844 geboren in Dayton, in Ohio. Hij bracht zijn jeugd door met klusjes doen op de boerderij van zijn familie. Ook werkte hij regelmatig in de zaagmolen van zijn vader. Nadat hij naar de universiteit in Dartmouth was geweest, ging Patterson terug naar Ohio en opende hij een kleine levensmiddelenwinkel voor mijnwerkers.
Het leek een goede onderneming. Patterson had weinig concurrentie en er was een gestage stroom klanten die naar de winkel kwam, maar toch had hij moeite om omzet te maken. Toen ontdekte Patterson dat zijn werknemers van hem stalen.
Halverwege de negentiende eeuw was diefstal door werknemers een veelvoorkomend probleem. Bonnetjes werden in een open la bewaard en konden gemakkelijk worden veranderd of weggegooid. Er waren geen videocamera’s om gedrag in de gaten te houden en geen software om transacties bij te houden. Het was moeilijk om diefstal te voorkomen, of je moest als eigenaar elke minuut van de dag je werknemers in de gaten houden of alle financiële transacties zelf doen.
Toen Patterson nadacht over zijn dilemma, las hij een advertentie voor een nieuwe uitvinding die Ritty’s Incorruptible Cashier heette. Het systeem was ontworpen door een stadgenoot, James Ritty, en het was de eerste kassa. Na elke transactie sloot de machine automatisch het geld en de bonnetjes in zich op. Patterson kocht er twee voor 50 dollar per stuk.
Plotseling hield de diefstal door werknemers in zijn winkel op. Een halfjaar later draaide Pattersons bedrijf niet langer verlies, maar boekte het een winst van 5.000 dollar, het equivalent van bijna 100.000 euro in onze tijd.5
Patterson was zo onder de indruk van de machine dat hij een ander bedrijf begon. Hij kocht de rechten van Ritty’s uitvinding en begon de National Cash Register Company (ncr). Tien jaar later had de ncr meer dan duizend werknemers in dienst en was het op weg om een van de succesvolste bedrijven van zijn tijd te worden.
De beste manier om te breken met een slechte gewoonte is door die onmogelijk te maken. Verhoog de wrijving zodanig dat je er niet eens meer voor kunt kiezen om een bepaalde handeling te doen. Het geniale aan de kassa was dat die het ethisch gedrag tot een automatisme maakte door stelen praktisch onmogelijk te maken. In plaats van werknemers te veranderen zorgde de kassa ervoor dat het gewenste gedrag automatisch plaatsvond.
Sommige acties (zoals het installeren van een kassa) leveren telkens weer resultaat op. Voor deze eenmalige keuzes moet je vooraf een beetje moeite doen, maar ze leveren in de loop van de tijd steeds meer op. Het fascineert me dat een enkele keus telkens resultaat blijft opleveren. Ik heb mijn lezers gevraagd naar hun favoriete eenmalige actie die heeft geleid tot betere gewoontes op de lange termijn.6 In de volgende tabel vind je een aantal van de meest genoemde antwoorden.
Ik wil wedden dat als mensen de helft van deze eenmalige acties uit de tabel zouden uitvoeren (zelfs als ze niet eens aan hun gewoontes zouden denken), ze allemaal over een jaar een beter leven zouden hebben. Deze eenmalige acties zijn een eenvoudige manier om de derde wet van gedragsverandering toe te passen. Ze maken het gemakkelijker om goed te slapen, gezond te eten, productief te zijn, geld te sparen en in het algemeen beter te leven.
EENMALIGE ACTIES DIE GOEDE GEWOONTES AFDWINGEN
 

					
						
								
								Voeding

							
								
								Geluk

							
						

						
								
								Koop een waterfilter om je drinkwater te zuiveren.

							
								
								Neem een hond.

							
						

						
								
								Gebruik kleinere borden zodat je minder eet.

							
								
								Verhuis naar een vriendelijke, sociale buurt.

							
						

						
								
								Slaap

							
								
								Algehele gezondheid

							
						

						
								
								Koop een goede matras.

							
								
								Haal een griepprik.

							
						

						
								
								Koop verduisteringsgordijnen.

							
								
								Koop goede schoenen om rugpijn te voorkomen.

							
						

						
								
								Verwijder de tv uit je slaapkamer.

							
								
								Koop een goede stoel of een verhoogd bureau waaraan je moet staan.

							
						

						
								
								Productiviteit

							
								
								Financiën

							
						

						
								
								Meld je af voor nieuwsbrieven.

							
								
								Meld je aan voor een plan waarbij je automatisch spaart.

							
						

						
								
								Zet de meldingen op je telefoon uit en zet het geluid van groepchats uit.

							
								
								Regel een automatische incasso om bepaalde rekeningen te betalen.

							
						

						
								
								Zet het geluid van je telefoon uit.

							
								
								Zeg je tv-abonnement op.

							
						

						
								
								Gebruik filters voor je e-mails zodat je inbox opgeruimd blijft.

							
								
								Ga op zoek naar goedkopere aanbieders zodat je rekeningen lager worden.

							
						

						
								
								Verwijder spelletjes- en socialemedia-apps van je telefoon.

							
								
								

							
						

					
				
 
Uiteraard zijn er vele manieren om goede gewoontes te automatiseren en slechte gewoontes af te leren. Gewoonlijk houden die manieren in dat je de technologie het werk voor je laat doen. Technologie kan handelingen die ooit moeilijk, vervelend en ingewikkeld waren, omzetten in gedrag dat gemakkelijk, pijnloos en eenvoudig is. Het is de betrouwbaarste en effectiefste manier om juist gedrag te garanderen.
Dit is vooral nuttig voor gedrag dat niet vaak genoeg voorkomt om een gewoonte te worden. Dingen die je maandelijks of jaarlijks moet doen (bijvoorbeeld het bekijken van je investeringsportefeuille) doe je niet regelmatig genoeg om een gewoonte te worden. Dus voor deze dingen is het nuttig als je over technologie beschikt die je eraan ‘herinnert’ ze te doen.
Andere voorbeelden zijn:
 

						Medicijnen: herhalingsrecepten kunnen automatisch worden aangemaakt.

						Persoonlijke financiën: werknemers sparen automatisch voor hun pensioen, omdat een bepaald bedrag maandelijks wordt ingehouden van hun loon.

						Koken: online boodschappen bestellen en thuis laten afleveren.

						Productiviteit: rondkijken op sociale mediawebsites kan voorkomen worden door websites te blokkeren.

				
 
Als je zo veel mogelijk van je leven automatiseert, kun je je energie besteden aan taken die machines nog niet kunnen doen. Elke gewoonte die we overdragen aan de technologie zorgt ervoor dat er tijd en energie vrijkomt, die we in de volgende groeifase kunnen stoppen. Zoals wiskundige en filosoof Alfred North Whitehead schreef: ‘Beschaving ontwikkelt zich verder door het aantal handelingen dat we kunnen uitvoeren zonder erover na te denken uit te breiden.’7
Uiteraard kan de kracht van de technologie ook tegen ons werken. Achter elkaar afleveringen van een tv-serie kijken wordt een gewoonte omdat je meer moeite moet doen om te stoppen met kijken dan om door te gaan. In plaats van een knop in te drukken om naar de volgende aflevering te gaan, start Netflix of YouTube de aflevering automatisch voor je. Het enige wat jij moet doen, is je ogen openhouden.
Technologie creëert een bepaalde mate van gemak die je in staat stelt om toe te geven aan je kleinste grillen en verlangens. Bij de kleinste hint van trek kun je je eten laten bezorgen. Bij de kleinste hint van verveling kun je verdwalen in de uitgestrekte wereld van de sociale media. Als de moeite die nodig is om te handelen naar je wensen bijna nihil is, kun je toegeven aan elke impuls die zich op een bepaald moment voordoet. De keerzijde van automatisme is dat we van de ene gemakkelijke taak naar de andere gaan zonder tijd te maken voor het moeilijkere maar uiteindelijk meer bevredigende werk.
Ik voel me vaak aangetrokken tot de sociale media als ik een vrij moment heb. Als ik me voor slechts een seconde verveel, pak ik mijn telefoon. Het is gemakkelijk om deze kleine afleidingen te beschouwen als ‘even een pauze nemen’, maar in de loop van de tijd kunnen ze zich ontwikkelen tot een ernstig probleem. De constante drang om ‘nog even een minuutje’ te surfen kan ertoe leiden dat ik verder niets productiefs doe. (Ik ben daarin niet de enige. Gemiddeld besteden mensen meer dan twee uur per dag aan de sociale media.8 Wat zou jij doen met die extra zeshonderd uur per jaar?)
In het jaar dat ik dit boek schreef, experimenteerde ik met een nieuwe tijdmanagementstrategie. Elke maandag resette mijn assistent de wachtwoorden op al mijn sociale-media-accounts, waardoor ik op elk apparaat was afgemeld. De hele week werkte ik zonder afleiding. Op vrijdag stuurde ze me de nieuwe wachtwoorden. Ik had het hele weekend om te genieten van wat de sociale media me te bieden hadden, tot maandagochtend, waarop mijn assistent weer hetzelfde deed. (Als je geen assistent hebt, vraag dan een vriend of een gezinslid om je te helpen en reset elkaars wachtwoorden elke week.)
Een van de grootste verrassingen was hoe snel ik me aanpaste. In de eerste week dat ik geen toegang had tot de sociale media besefte ik dat ik echt niet zo vaak als ik vroeger had gedaan mijn accounts hoefde te checken, en ik hoefde er zeker niet elke dag op te kijken. Het was gewoon zo eenvoudig dat het een gewoonte was geworden. Toen mijn slechte gewoonte onmogelijk werd gemaakt, ontdekte ik dat ik echt de motivatie had om aan zinvollere taken te werken. Nadat ik het mentale snoep uit mijn omgeving had verwijderd, werd het veel gemakkelijker om dat gezonde spul te eten.
Automatisering kan, als die in je voordeel werkt, ervoor zorgen dat je goede gewoontes onontkoombaar worden en je slechte gewoontes onmogelijk. Het is de beste manier om toekomstig gedrag te garanderen in plaats van te vertrouwen op de wilskracht als het moment zich voordoet. Door zelfbinding, strategische eenmalige beslissingen en technologie te gebruiken kun je een omgeving van onontkoombaarheid creëren, een ruimte waarin goede gewoontes niet gewoon het resultaat zijn van waar je op hoopte, maar een resultaat dat vrijwel gegarandeerd is.
Samenvatting

						De omkering van de derde wet van gedragsverandering is: maak het moeilijk.

						Zelfbinding is een keuze die je maakt in het heden die beter gedrag in de toekomst garandeert.

						De beste manier om gedrag in de toekomst zeker te stellen is door je gewoontes te automatiseren.

						Eenmalige keuzes (zoals het kopen van een betere matras of je aanmelden voor automatisch sparen) zijn handelingen die je één keer doet om je toekomstige gewoontes te automatiseren. In de loop van de tijd zal dit je meer opleveren.

						Technologie gebruiken om je gewoontes te automatiseren is de betrouwbaarste en effectiefste manier om het juiste gedrag te garanderen.
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Je kunt een printvriendelijke versie van dit gewoonteoverzicht vinden op: atomichabits.com/cheatsheet









						u   De ironie van hoezeer dit verhaal overeenkomt met mijn proces om dit boek te schrijven ontgaat me niet. Hoewel mijn uitgever veel meegaander was, en mijn kast vol kleren bleef, had ik het gevoel dat ik mezelf moest veroordelen tot huisarrest om dit manuscript af te maken.

					

						v   Hier wordt in het Engels ook wel naar verwezen als het ‘Ulysses pact’ of een ‘Ulysses contract’. Vernoemd naar Odysseus [Latijnse naam: Ulysses], de held van De Odyssee, die tegen zijn zeemannen zei dat ze hem aan de mast van het schip moesten vastbinden. Zo zou hij het betoverende gezang van de sirenen wel horen, maar niet aan de neiging kunnen toegeven om het schip in hun richting te sturen en het zo op de klippen te laten lopen. Odysseus besefte de voordelen van het beperken van je toekomstige handelingen als je de juiste gedachten hebt in plaats van af te wachten tot het moment in de toekomst waarop je verlangen met je aan de haal gaat.

					








DE VIERDE WET
Maak het bevredigend







15 
De belangrijkste regel van 
gedragsverandering
Eind jaren negentig van de vorige eeuw verliet de arts Stephen Luby zijn geboorteplaats Omaha in Nebraska en kocht een enkeltje naar Karachi in Pakistan.
Karachi was een van de dichtstbevolkte steden in de wereld. In 1998 woonden er negen miljoen mensen.1 Het was het economische hart van Pakistan en een vervoersknooppunt met een aantal van de drukste luchthavens en zeehavens in de regio. In de delen van de stad waar de winkels en bedrijven waren, trof je alle standaardvoorzieningen, en de straten in de stad waren altijd levendig en druk. Maar Karachi was ook een van de slechtste steden in de wereld om in te leven.
Meer dan 60 procent van de bewoners van Karachi woonde in illegale nederzettingen en sloppenwijken.2 Deze dicht opeengepakte buurten stonden vol met zelfgemaakte huizen van bij elkaar geraapte oude planken, cementblokken en ander afgedankt materiaal. Er was geen vuilnisophaaldienst, geen elektriciteitsnetwerk, geen schoon water. Als het droog was, waren de straten een combinatie van stof en vuilnis. Als het regende, veranderden ze in een modderig open riool. Muggenkolonies gedijden in de plassen stilstaand water, en kinderen speelden tussen het vuil.
De onhygiënische omstandigheden leidden tot wijdverspreide gezondheidsproblemen en ziekten. Vervuilde waterbronnen veroorzaakten epidemieën van diarree, overgeven en buikpijn. Bijna een derde van de kinderen die hier leefden was ondervoed. Met zoveel mensen in zo’n kleine ruimte verspreidden virussen en bacteriële infecties zich snel. Deze volksgezondheidscrisis zorgde ervoor dat Stephen Luby naar Pakistan ging.3
Luby en zijn team beseften dat in een omgeving met slechte sanitaire voorzieningen de eenvoudige gewoonte van je handen wassen al voor een groot verschil kon zorgen voor de gezondheid van de bewoners. Maar ze kwamen er al snel achter dat veel mensen zich al bewust waren van het feit dat je handen wassen belangrijk was.
Ondanks deze kennis wasten de meeste bewoners hun handen zeer willekeurig. Sommige mensen stopten hun handen even snel onder water. Anderen wasten alleen één hand. Velen vergaten gewoon om hun handen te wassen voordat ze eten maakten. Iedereen zei dat het wassen van je handen belangrijk was, maar slechts weinig mensen maakten er een gewoonte van. Het probleem was niet een gebrek aan kennis. Het probleem was het consequent doen.
Vandaar dat Luby en zijn team besloten om samen te werken met Procter & Gamble om de buurt te voorzien van Safeguard-zeep. Vergeleken met een gewoon stuk zeep was het gebruiken van Safeguard een prettiger ervaring.
‘In Pakistan was Safeguard luxezeep,’ vertelde Luby me.4 ‘De deelnemers aan het onderzoek zeiden regelmatig hoe prettig ze de zeep vonden.’ De zeep schuimde snel, en de mensen waren in staat om hun handen in te smeren met het zeepsop. De zeep rook lekker. Meteen werd het handen wassen een beetje aangenamer.
‘Het doel van handen wassen stimuleren is volgens mij niet een verandering van gedrag, maar het aannemen van een gewoonte,’ zei Luby. ‘Het is veel gemakkelijker voor mensen om een product te gaan gebruiken dat een sterk positief zintuiglijk signaal afgeeft, bijvoorbeeld de pepermuntsmaak van tandpasta, dan dat het is om een gewoonte aan te nemen die niet zo’n prettige zintuiglijke feedback geeft, zoals het flossen van je tanden. De marketingmensen van Procter & Gamble bespraken hoe ze konden proberen om van handen wassen een positieve ervaring te maken.’
Binnen enkele maanden zagen de onderzoekers een grote verandering in de gezondheid van kinderen in de buurt. Het percentage diarreegevallen daalde met 52 procent, het percentage longontsteking met 48 procent en het percentage krentenbaard, een bacteriële huidinfectie, met 35 procent.5
De effecten op de lange termijn waren zelfs nog beter. ‘Zes jaar later bezochten we opnieuw een aantal gezinnen in Karachi,’ vertelde Luby me. ‘Meer dan 95 procent van de huishoudens die gratis zeep hadden gekregen en waren aangemoedigd om hun handen te wassen, hadden een plek met zeep en water tot hun beschikking toen ons onderzoeksteam hun een bezoek bracht...6 We hadden al vijf jaar lang geen zeep meer gegeven aan de mensen van de studiegroep, maar tijdens de proef waren ze er zo aan gewend geraakt om hun handen te wassen, dat ze het waren blijven doen.’ Dit is een goed voorbeeld van de vierde en laatste wet van gedragsverandering: maak het bevredigend.
De kans is groter dat we bepaald gedrag herhalen als de ervaring bevredigend was. Dit is heel logisch. Een prettig gevoel (zelfs als het iets kleins is als het wassen van je handen met een zeep die lekker ruikt en schuimt) is een signaal dat de hersenen laat weten: dit voelt goed. Doe dit nog eens. Iets prettigs laat je hersenen weten dat bepaald gedrag de moeite van het onthouden en herhalen waard is.
Neem de geschiedenis van kauwgom. Kauwgom werd in de negentiende eeuw in winkels verkocht, maar pas nadat Wrigley in 1891 met het produceren ervan begon, werd het een wereldwijde gewoonte.7 De eerste versies werden gemaakt van relatief smakeloze hars: kauwbaar, maar niet echt lekker. Wrigley veranderde dat door smaken toe te voegen als Spearmint en Juicy Fruit, waardoor het product vol smaak zat en lekker was om te eten.8 Vervolgens ging Wrigley nog een stapje verder. Het bedrijf ging kauwgom promoten als een manier om een schone mond te krijgen. Advertenties lieten mensen weten dat ze ‘een frisse adem’ moesten krijgen.
Lekkere smaken en het gevoel van een frisse mond zorgden ervoor dat het gedrag onmiddellijk een beetje versterkt werd, en het was bevredigend om het product te gebruiken. De consumptie ervan nam enorm toe, en Wrigley werd de grootste kauwgomfabrikant ter wereld.9
Tandpasta ontwikkelde zich op eenzelfde manier.10 Fabrikanten boekten grote successen toen ze smaken als pepermunt en kaneel aan hun producten toevoegden. Deze smaken verbeteren niet de werking van tandpasta. Ze zorgen ervoor dat de gebruiker een ‘schoon gevoel’ in zijn mond heeft, waardoor het tandenpoetsen een prettiger ervaring wordt. Mijn vrouw is zelfs gestopt met Sensodyne gebruiken omdat ze de nasmaak niet lekker vond. Ze is overgestapt op een merk dat een sterkere pepermuntsmaak toevoegt aan de tandpasta, wat zij bevredigender vond.
Omgekeerd werkt het zo dat als een ervaring niet bevredigend is, we er weinig voor voelen om die te herhalen. Tijdens mijn onderzoek stuitte ik op een verhaal van een vrouw die een narcistische kennis had die haar tot waanzin dreef. In een poging minder tijd met deze extreem egoïstische persoon door te brengen deed ze alsof ze enorm saai en vervelend was als hij in de buurt was. Na een paar afspraken begon hij haar te vermijden omdat hij haar zo oninteressant vond.11
Verhalen als deze zijn een bewijs van de belangrijkste regel van gedragsverandering: wat beloond wordt, wordt herhaald. Wat bestraft wordt, wordt vermeden. Je leert wat je in de toekomst moet doen doordat je in het verleden beloond (of gestraft) werd toen je het deed. Positieve emoties leveren gewoontes op. Negatieve emoties vernietigen ze.
De eerste drie wetten van gedragsverandering (maak het zichtbaar, maak het aantrekkelijk en maak het gemakkelijk) verhogen de kansen dat bepaald gedrag op een bepaald moment wordt uitgevoerd. De vierde wet van gedragsverandering (maak het bevredigend) verhoogt de kans dat bepaald gedrag de volgende keer wordt herhaald. Deze wet sluit de gewoontecyclus af.
Maar de kneep zit ’m hierin. We zijn niet op zoek naar willekeurige bevrediging. We zijn op zoek naar onmiddellijke bevrediging.
DE WANVERHOUDING TUSSEN ONMIDDELLIJKE EN UITGESTELDE BELONINGEN
Stel je voor dat je een dier bent dat over de vlakten in Afrika rondtrekt, bijvoorbeeld een giraf, een olifant of een leeuw. Elke dag heeft het merendeel van je beslissingen onmiddellijk effect. Je denkt altijd aan wat je gaat eten, waar je gaat slapen of hoe je een roofdier vermijdt. Je bent constant gericht op het heden of de zeer nabije toekomst. Je leeft in wat wetenschappers een immediate-return environment noemen, een omgeving die onmiddellijk wat oplevert, omdat je daden meteen duidelijke en onmiddellijke resultaten opleveren.
Schakel nu weer terug naar jezelf als mens. In de huidige maatschappij leveren veel van de keuzes die je vandaag maakt niet meteen wat op. Als je goed je werk doet, krijg je over een maand je salaris. Als je vandaag sport, ben je misschien volgend jaar niet langer te zwaar. Als je nu geld spaart, heb je misschien over tientallen jaren genoeg voor je pensioen. Je woont in een omgeving die wetenschappers een delayed-return environment noemen, een uitgesteldebeloningsomgeving, want je kunt jaren werken voordat je daden het gewenste resultaat opleveren.
De menselijke hersenen hebben zich niet ontwikkeld voor het leven in een omgeving waarin sprake is van uitgestelde beloning. De oudste overblijfselen van de moderne mens, de Homo sapiens sapiens, zijn waarschijnlijk tweehonderdduizend jaar oud.12 Dit waren de eerste mensen die hersenen hadden die redelijk op die van ons leken. De neocortex (het nieuwste deel van de hersenen en het gebied dat verantwoordelijk is voor hogere functies zoals spraak) had tweehonderdduizend jaar geleden ongeveer dezelfde afmeting als nu.13 Je loopt met dezelfde hardware rond als je voorouders uit de oude steentijd.
Het is nog niet zo lang geleden (ongeveer vijfhonderd jaar) dat de maatschappij is veranderd in een omgeving met voornamelijk uitgestelde beloningen.w, 14 Vergeleken met de leeftijd van de hersenen is de huidige maatschappij gloednieuw. In de afgelopen honderd jaar zijn we getuige geweest van de komst van de auto, het vliegtuig, de tv, de computer, internet, de smartphone en Beyoncé. De wereld is zoveel veranderd in de afgelopen jaren, maar de menselijke natuur is niet erg veranderd.15
Net als alle andere dieren op de Afrikaanse savannen brachten onze voorouders hun tijd door met het reageren op ernstige bedreigingen, het veiligstellen van de volgende maaltijd en schuilen voor een storm. Het was logisch om grote waarde te hechten aan onmiddellijke bevrediging. De verre toekomst was minder belangrijk. Na duizenden generaties die in een omgeving leefden waar onmiddellijke beloning belangrijk was, hebben onze hersenen zich zo ontwikkeld dat ze de voorkeur geven aan snelle beloningen in plaats van die op de langere termijn.16
Gedragseconomen verwijzen naar deze neiging als delay discounting, ontwaarding door de afstand in tijd. Hierbij is het zo dat de manier waarop je hersenen de beloning waarderen afhangt van de hoeveelheid tijd waarna de beloning volgt.x Je waardeert het heden meer dan de toekomst. Meestal komt deze neiging ons goed van pas. Een beloning waarvan we op dit moment zeker zijn, is meestal meer waard dan eentje die zich mogelijk in de toekomst voordoet. Maar af en toe zorgt onze voorkeur voor onmiddellijke bevrediging voor problemen.
Waarom rookt iemand als hij weet dat het het risico op longkanker vergroot? Waarom eet iemand te veel als hij weet dat zijn kans op zwaarlijvigheid daardoor toeneemt? Waarom heeft iemand onbeschermde seks als hij weet dat het kan leiden tot een seksueel overdraagbare aandoening? Als je eenmaal begrijpt hoe de hersenen de voorkeur geven aan bepaalde beloningen, wordt het duidelijk: de gevolgen van slechte gewoontes volgen pas later, terwijl de beloningen onmiddellijk komen. Je gaat misschien over tien jaar dood door het roken, maar nú vermindert het roken stress en bevredigt het je verlangen naar nicotine. Te veel eten is op de lange termijn schadelijk, maar op het moment zelf erg lekker. Seks (veilig of niet) verschaft meteen genot. Ziekten en infecties doen zich pas dagen, weken of zelfs jaren later voor.17
Elke gewoonte levert verschillende resultaten op in de loop van de tijd. Helaas gaan de resultaten vaak niet gelijk op. Als het om onze slechte gewoontes gaat, voelt het onmiddellijke resultaat vaak goed, maar het uiteindelijke resultaat voelt niet goed. Bij goede gewoontes is dat omgekeerd: het onmiddellijke resultaat is niet prettig, maar het uiteindelijke resultaat voelt goed. De Franse econoom Frédéric Bastiat legde het probleem duidelijk uit toen hij schreef: ‘Het is bijna altijd zo dat als de onmiddellijke consequentie veelbelovend is, de latere consequenties desastreus zijn, en omgekeerd... Vaak is het zo dat hoe zoeter de eerste vrucht van een gewoonte is, hoe bitterder de vruchten later zijn.’18
Anders gezegd, je betaalt nu de prijs voor je goede gewoontes. Voor je slechte gewoontes betaal je in de toekomst.
De neiging van de hersenen om de voorkeur te geven aan het hier en nu betekent dat je niet kan vertrouwen op goede bedoelingen. Als je een plan maakt (bijvoorbeeld om af te vallen, een boek te schrijven of een taal te leren), maak je eigenlijk plannen voor je toekomstige ik. Als je je voorstelt hoe je wilt dat je leven er dan uitziet, is het gemakkelijk om de waarde te zien van daden die voordelen opleveren op de lange termijn. We willen allemaal een beter leven voor onze toekomstige ik. Maar als het moment om een beslissing te nemen zich voordoet, wint de onmiddellijke bevrediging meestal. Je maakt niet langer een keus voor je toekomstige ik, die ervan droomt om gezonder, rijker of gelukkiger te zijn.19 Je kiest voor je huidige ik, die voldaan, vertroeteld en vermaakt wil worden. Als vuistregel kun je ervan uitgaan dat hoe meer onmiddellijke voldoening je krijgt van een handeling, hoe sterker je je moet afvragen of die past bij je langetermijndoelen.y
Nu we beter begrijpen waarom onze hersenen bepaald gedrag herhalen en ander gedrag vermijden, moeten we de belangrijkste regel van gedragsverandering als volgt bijwerken. Wat onmiddellijk wordt beloond, wordt herhaald. Wat onmiddellijk wordt bestraft, wordt vermeden.
Onze voorkeur voor onmiddellijke bevrediging onthult iets belangrijks over succes. Door de manier waarop we zijn geprogrammeerd, besteden de meeste mensen hun tijd aan het najagen van dingen waar een snelle bevrediging op volgt. De minst gekozen weg is die van de uitgestelde beloning. Als je bereid bent om te wachten op de beloningen, heb je met minder concurrentie te maken en levert het wachten je vaak meer op. Zoals het gezegde luidt: het laatste stuk van de weg naar je eindbestemming is altijd het rustigst.
Onderzoek heeft laten zien dat het precies zo werkt. Mensen die beter zijn in het uitstellen van bevrediging scoren hoger op eindexamens, gebruiken minder vaak verdovende middelen, hebben minder vaak last van zwaarlijvigheid, kunnen beter omgaan met stress en hebben betere sociale vaardigheden.20 Het bewijs hiervan hebben we allemaal gezien in ons eigen leven. Als je het tv-kijken uitstelt en je huiswerk maakt, leer je meestal meer en haal je betere cijfers. Als je geen koekjes en chips koopt in de winkel, eet je vaak gezonder als je thuiskomt. In zekere zin vraagt succes op bijna elk gebied van je om een onmiddellijke beloning te negeren ten gunste van een uitgestelde beloning.
Maar er is een probleem. De meeste mensen weten dat het uitstellen van bevrediging de beste aanpak is. Ze willen profiteren van goede gewoontes zoals gezond zijn, productief en kalm. Maar mensen hebben deze resultaten zelden voor ogen als het beslissende moment zich voordoet. Gelukkig is het mogelijk om te oefenen in het uitstellen van voldoening, maar je moet wel met de menselijke aard meegaan in plaats van ertegen in. De beste manier om dit te doen is door een klein beetje onmiddellijke bevrediging toe te voegen aan de gewoontes die je op de lange termijn veel opleveren, en een klein beetje ongemak aan de gewoontes die dat niet doen.
ONMIDDELLIJKE BEVREDIGING IN JE VOORDEEL LEREN GEBRUIKEN
Als je wilt dat een gewoonte blijft hangen, is het heel belangrijk dat je je succesvol voelt, ook al is dat slechts een beetje. Het gevoel van succes is een signaal dat je gewoonte je wat oplevert en dat het werk de moeite waard was.
In een ideale wereld is de beloning voor een goede gewoonte de gewoonte zelf. In de echte wereld voelen goede gewoontes pas de moeite waard als ze je iets opleveren. In het begin draait het allemaal om opoffering. Je bent een paar keer naar de sportschool geweest, maar je bent niet sterker, fitter of sneller; je hebt althans geen zichtbaar bewijs. Pas maanden later, als je eenmaal een paar kilo kwijt bent of als je armen strakker zijn, wordt het gemakkelijker om te sporten om het sporten zelf. In het begin heb je een reden nodig om op koers te blijven. Daarom zijn onmiddellijke beloningen van wezenlijk belang. Ze zorgen ervoor dat je enthousiast blijft, terwijl de uitgestelde beloningen op de achtergrond groeien.
Als we het hebben over onmiddellijke beloningen, hebben we het in wezen over het stoppen met bepaald gedrag. Het beëindigen van een ervaring is belangrijk, omdat we ons die gebeurtenis vaak beter herinneren dan andere fasen. Je wilt dat het beëindigen van je gewoonte bevredigend is. De beste aanpak is om hiervoor een bekrachtiging te gebruiken, wat verwijst naar het proces om een onmiddellijke beloning te gebruiken zodat je de kans op bepaald gedrag vergroot. Zoals we in hoofdstuk 5 hebben besproken, zorg je met het aan elkaar verbinden van gewoontes ervoor dat een gewoonte aan een directe aanwijzing wordt gekoppeld, waardoor het duidelijk is wanneer je moet beginnen. Met bekrachtiging verbind je je gewoonte aan een onmiddellijke beloning, wat je na afloop een bevredigend gevoel oplevert.
Onmiddellijke bekrachtiging kan vooral handig zijn als je te maken hebt met het vermijden van bepaalde gewoontes, gedrag waarmee je wilt stoppen. Het kan moeilijk zijn om je te houden aan gewoontes als ‘geen onnodige aankopen’ of ‘geen alcohol deze maand’, want er gebeurt niets als je het happy hour in de kroeg overslaat, of die schoenen niet koopt. Het kan moeilijk zijn om een bevredigend gevoel te hebben als er helemaal geen handeling plaatsvindt. Het enige wat je doet is de verleiding weerstaan, en dat is niet echt bevredigend.
De situatie omkeren kan een oplossing zijn. Je wilt de vermijding zichtbaar maken. Open een spaarrekening en geef die de naam van iets wat je wilt, bijvoorbeeld ‘leren jack’. Elke keer als je een bepaalde aankoop niet doet, zet je het bedrag dat je aan die aankoop zou hebben uitgegeven op die spaarrekening. Heb je je latte op een ochtend overgeslagen? Zet dan 5 euro op die rekening. Een maand geen Netflix gebruikt? Maak 10 euro over. Het is alsof je voor jezelf een klantenbindingsprogramma maakt. De onmiddellijke beloning van zien dat je geld bespaart en dat dat geld naar je leren jack gaat, voelt een stuk beter dan dat je je ergens van onthoudt. Je maakt het bevredigend om niets te doen.
Een van mijn lezers en zijn vrouw gebruikten eenzelfde tactiek. Ze wilden stoppen met zoveel uit eten gaan, en ze wilden meer samen koken. Ze noemden hun spaarrekening ‘een reis naar Europa’. Elke keer als ze niet uit eten gingen, maakten ze 50 dollar over naar de rekening. Aan het eind van het jaar gebruikten ze dat geld voor hun vakantie.
Het is dus belangrijk om kortetermijnbeloningen te kiezen die je identiteit versterken in plaats van dat ze ertegen ingaan. Een nieuw jack kopen is prima als je probeert af te vallen of meer boeken wilt lezen, maar het werkt niet als je probeert om je aan je budget te houden en geld te sparen. Probeer in plaats daarvan een bubbelbad te nemen of een lange wandeling te maken. Dit zijn goede voorbeelden van jezelf belonen met vrije tijd, wat past bij je uiteindelijke doel van meer vrijheid en financiële onafhankelijkheid. Hetzelfde geldt als je beloning voor sporten een bakje ijs is. Je doet dan al je harde werk teniet en je schiet er niets mee op. In plaats daarvan kun je ervoor kiezen jezelf te belonen met een massage, iets wat zowel een luxe is als een goede verzorging van je lichaam, net zoals je bij het sporten doet. Zo is de kortetermijnbeloning in lijn met je langetermijnvisie van gezond zijn.
Als intrinsieke beloningen, zoals een beter humeur, meer energie en minder stress aanslaan, ga je je uiteindelijk minder druk maken over het najagen van de beloning op de lange termijn. De identiteit zelf gaat de bekrachtiging vormen. Je doet het omdat dat is wie je bent en het goed voelt om jezelf te zijn. Hoe meer een gewoonte een onderdeel van je leven wordt, hoe minder aanmoediging van buitenaf je nodig hebt om door te gaan. Een stimulans kan ervoor zorgen dat je aan een gewoonte begint. Identiteit zorgt ervoor dat een gewoonte blijvend is.
Maar er is tijd nodig om bewijs te verzamelen en een nieuwe identiteit te ontwikkelen. Onmiddellijke bekrachtiging helpt om gemotiveerd te blijven op de korte termijn, terwijl je wacht tot de langetermijnbeloningen komen.
Kortom, een gewoonte moet prettig zijn als je wilt dat die blijvend is. Kleine bekrachtigingen (bijvoorbeeld een zeep die lekker ruikt, tandpasta met een lekker frisse smaak, of 50 euro op je bankrekening) kunnen voor die onmiddellijke bevrediging zorgen die je nodig hebt om te genieten van een gewoonte. Verandering is gemakkelijk als die prettig is.
Samenvatting

						De vierde wet van gedragsverandering is: maak het bevredigend.

						De kans is groter dat we bepaald gedrag herhalen als de ervaring bevredigend is.

						De menselijke hersenen hebben zich zo ontwikkeld dat we onmiddellijke beloningen verkiezen boven uitgestelde beloningen.

						De belangrijkste regel van gedragsverandering: wat meteen beloond wordt, wordt herhaald. Wat meteen bestraft wordt, wordt vermeden.

						Om ervoor te zorgen dat een gewoonte blijft hangen, moet je meteen het gevoel van succes hebben, zelfs als dat een klein succes is.

						De eerste drie wetten van gedragsverandering (maak het zichtbaar, maak het aantrekkelijk en maak het gemakkelijk) vergroten de kansen dat je bepaald gedrag op dit moment handhaaft. De vierde wet van gedragsverandering (maak het bevredigend) verhoogt de kans dat bepaald gedrag de volgende keer wordt herhaald.

				









						w   De verschuiving naar een omgeving met uitgestelde beloningen begon waarschijnlijk met de komst van de landbouw, tienduizend jaar geleden, toen de boeren gewassen begonnen te planten in de hoop maanden later te kunnen oogsten. Maar het is pas sinds de laatste paar eeuwen dat onze levens gevuld raakten met keuzes die uitgestelde beloningen opleverden, zoals carrièreplanning, pensioenplanning, vakantieplanning en alle andere dingen die in onze agenda’s staan.

					

						x   Delay discounting wordt ook wel hyperbolic discounting genoemd.

					

						y   Dit kan onze besluitvorming ook aan het wankelen brengen. De hersenen schatten het gevaar van alles wat een onmiddellijke bedreiging lijkt erg groot in, ook al is de kans dat de bedreiging werkelijkheid wordt vrij klein. Denk bijvoorbeeld aan het neerstorten van het vliegtuig tijdens een beetje turbulentie, een inbreker die inbreekt terwijl je alleen thuis bent, een terrorist die de bus opblaast waar je in zit. Ondertussen onderschatten je hersenen dat wat ze zien als een verre bedreiging, ook al is de kans dat die werkelijkheid wordt zeer waarschijnlijk. Denk aan de gestage ophoping van vet door ongezond te eten, de langzame afname van je spiermassa doordat je de hele dag achter een bureau zit, de langzame toename van rommel als je er niet in slaagt om op te ruimen.
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Houd elke dag aan je goede 
gewoontes vast
In 1993 nam een bank in Abbotsford, in Canada, Trent Dyrsmid aan, een drieëntwintigjarige effectenmakelaar. Abbotsford is een relatief kleine stad, die wordt overschaduwd door het nabijgelegen Vancouver, waar het merendeel van de grote zakendeals wordt afgehandeld. Gezien de locatie en het feit dat Dyrsmid een beginneling was, verwachtte niemand erg veel van hem. Maar hij boekte snel vooruitgang door een eenvoudige dagelijkse gewoonte.
Elke ochtend begon Dyrsmid met twee potten op zijn bureau. Een ervan was gevuld met honderdtwintig paperclips. De andere was leeg. Zodra hij alles op orde had, begon hij te bellen om een verkoopgesprek te voeren. Meteen na afloop van het gesprek verplaatste hij een paperclip uit de volle pot naar de lege pot, en daarna herhaalde hij het proces weer. ‘Elke ochtend begon ik met honderdtwintig paperclips in een pot, en ik bleef bellen totdat ik ze allemaal in de tweede pot had gestopt,’ vertelde hij me.1
Binnen anderhalf jaar bracht Dyrsmid 5 miljoen dollar binnen voor het bedrijf. Toen hij vierentwintig was, verdiende hij 75.000 dollar per jaar (vergelijkbaar met 110.000 euro in de huidige tijd). Niet lang daarna kreeg hij een baan bij een ander bedrijf, waar hij meer dan een miljoen verdiende.
Ik verwijs graag naar deze techniek als de paperclipstrategie. In de loop van de jaren heb ik van verschillende lezers gehoord dat ze deze techniek op verschillende manieren toepassen. Een vrouw verplaatste een haarspeldje van het ene doosje naar het andere als ze een pagina schreef voor haar boek. Een man stopte een knikker van de ene pot in de andere na een reeks push-ups.
Vooruitgang boeken is bevredigend, en die zichtbaar meten (bijvoorbeeld door het verplaatsen van paperclips, haarspeldjes of knikkers) vormt een duidelijk bewijs van je vooruitgang. Daardoor versterkt deze meettechniek je gedrag en voegt die een beetje onmiddellijke bevrediging toe aan elke activiteit. Zichtbaar iets meten kan op veel verschillende manieren. Denk aan: een eetdagboek, sportagenda, een klantenkaart, de balk bij het downloaden van software die aangeeft hoever het downloaden is, ja zelfs het aantal paginacijfers in een boek. Maar misschien wel de beste manier om je vooruitgang te meten is door je gewoontes bij te houden.
ZORG ERVOOR DAT JE GEWOONTES OP KOERS BLIJVEN
Je gewoontes bijhouden is een eenvoudige manier om te meten of je je gewoonte hebt gehandhaafd of niet. De meest eenvoudige manier om ze bij te houden is door een kalender te kopen en elke dag dat je je aan je routine houdt die af te strepen. Als je bijvoorbeeld op maandag, woensdag en vrijdag mediteert, zet je op die dagen een kruis op de kalender. In de loop van de tijd geeft de kalender dan je gewoonte en het volhouden ervan weer.
Talloze mensen hebben hun gewoontes bijgehouden, maar misschien wel de beroemdste van hen was Benjamin Franklin.2 Vanaf zijn twintigste nam Franklin overal een notitieboekje mee naartoe, en hij gebruikte dat om zijn dertien persoonlijke verdiensten bij te houden. Deze lijst bevatte doelen als ‘verlies geen tijd, doe altijd iets nuttigs’ en ‘vermijd onbeduidend geklets’. Aan het eind van elke dag sloeg Franklin zijn notitieboekje open en noteerde daarin zijn vooruitgang.
Van Jerry Seinfeld is bekend dat hij dagelijks in zijn notitieboekje grappen opschrijft. In de documentaire Comedian legt hij uit dat het zijn doel is om ‘deze keten van elke dag grappen opschrijven nooit te verbreken’. Met andere woorden, hij richt zich niet op hoe goed of slecht een bepaalde grap is, of hoe geïnspireerd hij die dag is. Hij richt zich op de handeling, het doen en het dagelijks volhouden ervan.
‘Verbreek de keten niet’ is een krachtig mantra. Doorbreek de keten van de telefonische verkoopgesprekken niet en je zult succes boeken voor het bedrijf. Verbreek de keten van het sporten niet en je zult sneller fit zijn dan verwacht. Verbreek de keten van elke dag creëren niet en je zult een indrukwekkende portfolio opbouwen.3 Het bijhouden van gewoontes is een prima middel, omdat het de werking van de verschillende wetten van gedragsverandering versterkt. Het maakt gedrag in één klap zichtbaar, aantrekkelijk en bevredigend.
Laten we elk ervan apart behandelen.
Voordeel 1: het bijhouden van gewoontes is zichtbaar
Het vastleggen van je laatste handeling kan een trigger zijn die je volgende handeling in gang zet. Het bijhouden van je gewoontes zorgt als vanzelf voor een reeks zichtbare aanwijzingen, zoals de kruizen op je kalender, of de lijst met maaltijden in je eetdagboek. Als je naar de kalender kijkt en ziet hoe lang je je gewoonte al hebt gehandhaafd, stimuleert dat je om vol te houden. Onderzoek heeft aangetoond dat mensen die hun vooruitgang bijhouden als het gaat om afvallen, stoppen met roken en het verlagen van hun bloeddruk meer kans hebben dat ze daadwerkelijk verbeteren dan degenen die dat niet doen.4 Een onderzoek onder meer dan zestienhonderd mensen toonde aan dat degenen die een eetdagboek bijhielden meer dan twee keer zoveel wisten af te vallen dan degenen die dat niet deden.5 Het bijhouden van je gewoontes kan de drang om ze te willen veranderen opwekken.
Het bijhouden van je gewoonte houdt je ook eerlijk. De meeste mensen hebben een vervormd beeld van ons gedrag. We denken dat we ons beter gedragen dan dat we in werkelijkheid doen. Door ons gedrag te meten kunnen we onze blinde vlek als het om ons eigen gedrag gaat kwijtraken en kunnen we zien wat er elke dag echt gebeurt. Eén blik op de paperclips in de pot en je weet meteen hoeveel werk je wel of niet hebt gedaan. Als je met je neus op de feiten wordt gedrukt, is de kans kleiner dat je tegen jezelf liegt.
Voordeel 2: het bijhouden van gewoontes is aantrekkelijk
Vooruitgang is de meest effectieve manier van motivatie.6 Als we het signaal krijgen dat we vooruitgaan, raken we gemotiveerder om verder te gaan op de ingeslagen weg. Op deze manier kan het bijhouden van je gewoontes een verslavend effect hebben op je motivatie. Elke kleine overwinning voedt je verlangen.
Dit werkt helemaal goed op een slechte dag. Als je een beetje depri bent, is het gemakkelijk om te vergeten hoeveel vooruitgang je al hebt geboekt. Doordat je je gewoontes hebt bijgehouden, heb je zichtbaar bewijs van je harde werk, en dat vormt een subtiele herinnering aan hoever je al bent gekomen. Bovendien kan het lege hokje dat je elke ochtend op de kalender ziet je motiveren om te beginnen, omdat je je vooruitgang niet wilt kwijtraken door de keten te verbreken.
Voordeel 3: het bijhouden van gewoontes is bevredigend
Dit is het belangrijkste voordeel van de drie. Het bijhouden van je gewoontes kan een beloning op zich vormen. Het is bevredigend om iets op je takenlijstje door te strepen, om op te schrijven wat je in de sportschool hebt gedaan, of een kruis op de kalender te zetten. Het voelt goed om te zien dat je resultaten toenemen (de omvang van je beleggingsportefeuille, de omvang van je manuscript), en als het goed voelt, is de kans groter dat je volhoudt.
Het bijhouden van je gewoontes zorgt ervoor dat je de vinger aan de pols houdt. Je richt je op het proces in plaats van op de uitkomst. Je bent niet gefixeerd op het krijgen van een sixpack, je probeert de keten niet te doorbreken en je probeert iemand te worden die geen training overslaat.
Kortom, het bijhouden van je gewoontes 1) creëert een zichtbare aanwijzing die je eraan herinnert dat je moet handelen, 2) is op zich al motiverend omdat je de vooruitgang die je boekt ziet en die niet wilt kwijtraken, en 3) voelt bevredigend elke keer als je een succesvol voorbeeld van een gewoonte opschrijft. Bovendien zorgt het bijhouden van je gewoontes ervoor dat je zichtbaar bewijs hebt dat je je best doet om iemand te worden die je graag wilt worden, wat een geweldige vorm van onmiddellijke en intrinsieke bevrediging is.z
Je vraagt je misschien het volgende af. Als het bijhouden van mijn gewoontes zo nuttig is, waarom heb je dan zo lang gewacht om het ter sprake te brengen?
Ondanks alle voordelen heb ik het er gewoon niet over gehad omdat veel mensen niet positief staan tegenover iets bijhouden en meten. Het kan aanvoelen als een last, omdat het je tot twee gewoontes dwingt: de gewoonte die je probeert te ontwikkelen en de gewoonte om die gewoonte bij te houden. Het tellen van calorieën klinkt als een hoop gedoe als je al moeite hebt om je aan je dieet te houden. Elk telefonisch verkoopgesprek opschrijven lijkt vervelend als je werk te doen hebt. Het is gemakkelijker om te zeggen ‘Ik eet gewoon wat minder.’ of ‘Ik zal beter mijn best doen’ of ‘Ik zal niet vergeten het te doen’. Mensen vertellen me regelmatig dingen als ‘Ik heb een dagboek waarin ik besluiten opschrijf, maar ik zou het graag vaker willen gebruiken’ of ‘Ik heb een week lang bijgehouden wat ik in de sportschool deed, maar toen ben ik gestopt’. Ik heb dat zelf ook meegemaakt. Op een dag besloot ik om een eetdagboek bij te houden en zo mijn calorieën te tellen. Ik slaagde erin het voor één maaltijd te doen, en daarna gaf ik het op.
Je gewoontes bijhouden is niet voor iedereen, en het is zeker niet nodig om je hele leven vast te leggen. Maar bijna iedereen kan er op een bepaalde manier van profiteren, zelfs al is het slechts tijdelijk.
Wat kunnen we doen om het bijhouden eenvoudiger te maken?
Allereerst moet je, als het mogelijk is, ervoor zorgen dat het meten geautomatiseerd is. Je zult waarschijnlijk versteld staan van hoeveel je al bijhoudt zonder dat je er erg in hebt. Je creditcardoverzicht houdt bij hoe vaak je uit eten gaat. Je Fitbit registreert hoeveel stappen je zet en hoe lang je slaapt. Je agenda houdt bij naar hoeveel nieuwe plekken je elk jaar reist. Als je eenmaal weet waar je de data kunt vinden, maak dan een aantekening in je agenda om die elke week of maand te bekijken. Dat is praktischer dan de data elke dag bijhouden.
Ten tweede moet je het handmatig bijhouden beperken tot je belangrijkste gewoontes. Het is beter om consequent één gewoonte bij te houden dan af en toe tien gewoontes.
Tot slot schrijf je elke keer dat je een handeling meet dat meteen op. Het voltooien van de handeling is de aanwijzing om die op te schrijven. Deze aanpak stelt je in staat om het verbinden van je gewoontes, zoals in hoofdstuk 5 genoemd, te combineren met het bijhouden ervan.
 
De formule voor het aan elkaar verbinden van je gewoontes + gewoontes bijhouden is:
na (huidige gewoonte), ga ik (mijn gewoonte bijhouden).
 

						Nadat ik een telefonisch verkoopgesprek heb beëindigd, verplaats ik één paperclip naar de andere pot.

						Nadat ik een oefening in de sportschool een aantal keren heb gedaan, zet ik dat in mijn trainingsdagboek.

						Nadat ik mijn bord in de vaatwasser heb gezet, schrijf ik op wat ik heb gegeten.

				
 
Deze tactieken kunnen het je gemakkelijker maken om je gewoontes bij te houden. Zelfs als je iemand bent die het niet leuk vindt om zijn of haar gedrag op te schrijven, denk ik dat als je je gedrag een paar weken bijhoudt, dat tot inzicht kan leiden. Het is altijd interessant om te zien waar je eigenlijk je tijd aan besteedt.
Echter, elke keten van gewoontes stopt op een gegeven moment. Wat bovendien nog belangrijker is dan het meten, is dat je een goed plan hebt voor als je van het juiste pad raakt.
HOE HERSTEL JE JE SNEL ALS JE GEWOONTES ONTSPOREN
Hoe consequent je ook bent met je gewoontes, je ontkomt er niet aan dat je op een gegeven moment voor verrassingen komt te staan. Perfectie is niet mogelijk. Voordat je het weet, doet zich een noodgeval voor. Je wordt bijvoorbeeld ziek, je moet reizen voor het werk, of je moet wat meer tijd besteden aan je gezin.
Elke keer als mij dat overkomt, probeer ik mezelf te herinneren aan een eenvoudige regel: sla nooit twee keer achter elkaar over.
Als ik één dag oversla, probeer ik zo snel mogelijk de draad weer op te pakken. Eén keer een training missen kan gebeuren, maar ik wil er niet twee na elkaar missen. Misschien eet ik een hele pizza, maar de keer erop eet ik dan een gezonde maaltijd. Ik ben niet perfect, maar ik kan voorkomen dat het nog een keer gebeurt. Zodra een keten eindigt, begin ik aan de volgende.
De eerste fout is nooit de fout die je te gronde richt.7 Het is de spiraal van herhaalde fouten die daarop volgt. Eén keertje missen is niet zo erg.8 Twee keer missen is het begin van een nieuwe gewoonte.
Dit is wat winnaars van verliezers onderscheidt. Iedereen kan een slecht optreden, een slechte training of een slechte dag op het werk hebben. Maar als succesvolle mensen mislukken, herstellen ze zich weer snel. Het verbreken van de keten aan gewoontes is niet erg als je de draad snel weer oppakt.
Ik denk dat deze regel zo belangrijk is dat ik me eraan houd, zelfs als ik een gewoonte niet zo goed kan volhouden, of zo handhaaf als ik graag zou willen. Te vaak vervallen we in een cyclus van alles of niets met onze gewoontes. Het probleem is niet dat je een steekje hebt laten vallen. Het probleem zit ’m in dat je denkt dat als je iets niet perfect kunt doen, je het dan maar helemaal niet moet doen.
Je beseft niet hoe waardevol het is om het gewoon te doen op je slechte (of drukke) dagen. Verloren dagen schaden je meer dan dat succesvolle dagen je helpen. Als je begint met 100 euro, zorgt een winst van 50 procent ervoor dat je 150 euro hebt. Maar je hoeft slechts 33 procent te verliezen om weer terug te zijn bij die 100 euro. Met andere woorden: het vermijden van 33 procent verlies is net zo waardevol als het bereiken van een winst van 50 procent. Zoals Charlie Munger zegt: ‘De eerste regel van samengestelde rente is: onderbreek het nooit onnodig.’
Daarom zijn ‘slechte’ trainingen vaak de belangrijkste. Futloze dagen en slechte trainingen behouden de samengestelde verdiensten die je op de goede dagen die je eerder had bij elkaar hebt gesprokkeld. Gewoon iets doen (tien squats, vijf sprintjes, een push-up, het maakt niet uit wat) is belangrijk. Schrijf geen nul op. Zorg ervoor dat gemiste trainingen niet je samengestelde verdiensten aantasten.
Bovendien gaat het er niet altijd om wat er gebeurt tijdens een training. Het gaat erom dat je iemand bent die geen training mist. Het is gemakkelijk om te sporten als je je goed voelt. Maar het is cruciaal om te komen opdagen als je eigenlijk geen zin hebt, ook al doe je minder dan je hoopte. Vijf minuten in de sportschool zijn verbetert misschien niet je prestatie, maar het herbevestigt wel je identiteit.
De alles-of-nietscyclus van gedragsverandering is slechts een van de valkuilen waardoor je gewoontes kunnen ontsporen. Een ander mogelijk gevaar (helemaal als je je gewoontes bijhoudt) is het verkeerde meten.
WANNEER MOET JE WEL OF NIET EEN GEWOONTE BIJHOUDEN
Stel dat je een restaurant leidt en je wilt weten of je chef-kok goed werk levert. Dan kun je bijvoorbeeld het succes meten door elke dag bij te houden hoeveel klanten betalen voor een maaltijd. Als er meer klanten komen, moet het eten goed zijn. Als er minder klanten komen, moet er iets mis zijn.
Maar deze manier van meten (dagelijkse opbrengst) geeft slechts een beperkt beeld van wat er echt aan de hand is. Ook al betaalt iemand voor een maaltijd, dan betekent dat niet dat hij ervan heeft genoten. Zelfs ontevreden klanten zullen niet snel in eetpiraten veranderen. Als je alleen de winst meet, kan het eten zelfs slechter worden, maar dat maak je goed door marketing, klantenkorting of op een andere manier. Het is misschien in plaats daarvan effectiever om bij te houden hoeveel klanten hun maaltijd opeten, of misschien kun je het percentage klanten dat een gulle fooi geeft bijhouden.
De keerzijde van bepaald gedrag bijhouden is dat we ons laten leiden door dat getal in plaats van het doel dat erachter zit. Als je succes meet door te kijken naar je kwartaalopbrengsten, zul je de verkoop, winst en het boekhouden voor de kwartaalopbrengsten optimaliseren. Als je je succes afmeet aan een laag gewicht op de weegschaal, doe je er alles aan om dat lage gewicht te krijgen, zelfs als dat betekent dat je op een crashdieet moet gaan, een sapkuur moet volgen en pillen moet innemen om vet kwijt te raken. De menselijke hersenen willen elk willekeurig spelletje ‘winnen’.
Deze valkuil vind je op vele gebieden in het leven. We richten ons op lang doorwerken in plaats van dat we proberen zinvol werk af te krijgen. We vinden tienduizenden stappen zetten belangrijker dan gezond zijn. We leiden kinderen op voor gestandaardiseerde tests in plaats van dat we leren, nieuwsgierigheid en kritisch denken benadrukken. Kortom, we perfectioneren dat wat we meten. Als we de verkeerde wijze van meten kiezen, krijgen we verkeerd gedrag.
Hier wordt soms naar verwezen als de wet van Goodhart. Dit principe, vernoemd naar de econoom Charles Goodhart, stelt: ‘Als een maatstaf het doel wordt, houdt het op een goede maatstaf te zijn.’9 Meten is alleen nuttig als het je de weg wijst en context toevoegt aan het grotere geheel, niet wanneer het meten op zich je compleet in beslag neemt. Elk getal is slechts een deel van de terugkoppeling in het grotere geheel.
In onze gegevensgestuurde wereld hebben we de neiging om te veel waarde te hechten aan getallen. Alles wat vluchtig, zacht of moeilijk te meten is, waarderen we onvoldoende. We denken onterecht dat de factoren die we kunnen meten de enige factoren zijn die bestaan. Maar het feit dat je iets kunt meten, betekent niet dat dat het belangrijkste is. En het feit dat je iets niet kunt meten, betekent niet dat het helemaal niet belangrijk is.
Wat ik hiermee wil zeggen, is dat het belangrijk is om de juiste waarde te hechten aan het bijhouden van een gewoonte. Het kan bevredigend zijn om een gewoonte bij te houden en je vooruitgang te volgen, maar het meten ervan is niet het enige wat belangrijk is. Bovendien zijn er vele manieren om vooruitgang te meten, en soms helpt het als je je focus op iets heel anders richt.
Daardoor zijn ‘overwinningen zonder weegschaal’ zo effectief als iemand wil afvallen. Het gewicht op de weegschaal kan koppig zijn, dus als je je alleen op dat getal richt, zal je motivatie rap afnemen. Maar misschien valt het je op dat je huid er beter uitziet, dat je eerder wakker wordt of dat je zin in seks is toegenomen. Dit zijn allemaal geldige manieren om je vooruitgang bij te houden. Als je je niet gemotiveerd voelt door het getal op de weegschaal, is het misschien wel tijd om je te richten op een andere meetmethode, eentje die je meer signalen van vooruitgang geeft.
Hoe je je vooruitgang ook meet, het bijhouden van een gewoonte is een eenvoudige manier om je gewoontes bevredigender te maken. Elk meetinstrument geeft je een beetje bewijs dat je op de juiste weg bent. Ook geeft het je even het gevoel dat je het goed doet.
Samenvatting

						Een van de bevredigendste gevoelens is het gevoel dat je vooruitgang boekt.

						Je gewoontes bijhouden is een eenvoudige manier om te meten of je een gewoonte hebt volgehouden, bijvoorbeeld door een kruis op de kalender te zetten.

						Je gewoontes op een zichtbare manier bijhouden kan ervoor zorgen dat je gewoontes bevredigend zijn, doordat er duidelijk bewijs van je vooruitgang ontstaat.

						Verbreek de keten niet. Probeer de gewoonteketen vol te houden.

						Sla nooit twee keer achter elkaar over. Als je een dag overslaat, probeer dan zo snel mogelijk de draad weer op te pakken.

						Het feit dat je iets kunt meten, betekent niet dat dat het belangrijkste is.

				









					z   Geïnteresseerde lezers kunnen hun gewoontes bijhouden op atomichabits.com/tracker.
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Hoe een partner die je ter 
verantwoording roept alles kan veranderen
Na in de Tweede Wereldoorlog als piloot te hebben gediend, ging Roger Fisher naar Harvard Law School, en vervolgens wijdde hij zich vierendertig jaar aan het zich specialiseren in onderhandelen en conflictmanagement. Hij richtte het Harvard Negotiation Project op en werkte met talloze landen en wereldleiders aan vredesovereenkomsten, het vrijlaten van gijzelaars en het sluiten van diplomatieke compromissen. Maar het was in de jaren zeventig en tachtig van de vorige eeuw, toen de dreiging van een kernoorlog toenam, dat Fisher waarschijnlijk zijn interessantste idee ontwikkelde.
In die tijd richtte Fisher zich op het bedenken van strategieën die een kernoorlog konden voorkomen en daarbij ontdekte hij een zorgelijk feit. De regerende president had toegang tot lanceercodes waarmee hij miljoenen mensen kon doden, maar hij zou nooit iemand echt zien sterven, omdat hij altijd duizenden kilometers verderop zat.
‘Mijn idee was heel eenvoudig,’ schreef hij in 1981. ‘Plaats die code [voor het lanceren van kernwapens] in een kleine capsule en plaats die capsule onder de huid, precies naast het hart van een vrijwilliger. De vrijwilliger moest als hij de president vergezelde een groot, zwaar slagersmes bij zich hebben. Als de president dan zou besluiten om kernwapens af te vuren, kon hij dat alleen maar doen door eerst met zijn eigen handen een mens te doden. De president zou zeggen: “George, het spijt me, maar miljoenen mensen moeten dood.” Hij zou naar iemand moeten kijken en beseffen wat de dood is, wat een onschuldige dood is. Bloed op het tapijt van het Witte Huis. Op die manier zou de situatie heel reëel worden.
Toen ik dit voorstelde aan vrienden die bij het Pentagon werkten, zeiden ze: “O nee, dat is verschrikkelijk.1 Iemand doodmaken zou het oordeel van de president vertekenen. Hij zou misschien nooit op de knop drukken.”’
Toen we de vierde wet van gedragsverandering bespraken, hadden we het over hoe belangrijk het is om goede gewoontes onmiddellijk bevredigend te maken. Fishers voorstel is een omkering van die vierde wet: maak het onmiddellijk onbevredigend.
Net zoals de kans groter is dat we een ervaring herhalen als het slot bevredigend is, zo is de kans ook groter dat we een ervaring vermijden als het slot pijnlijk is. Pijn is een effectieve leermeester. Als mislukken pijnlijk is, dan doe je er wat aan. Als mislukken relatief pijnloos is, negeer je het. Hoe meer een fout je direct raakt en hoe meer het je kost, hoe sneller je ervan leert. De dreiging van een slechte recensie dwingt een loodgieter om zijn werk goed te doen. De mogelijkheid dat een klant niet terugkeert, zorgt ervoor dat restaurants goed eten maken. De prijs van in de verkeerde ader snijden zorgt ervoor dat een chirurg de anatomie van een mens kent en dat hij zorgvuldig zijn scalpel hanteert. Als de gevolgen ernstig zijn, leren mensen snel.
Hoe sneller de pijn wordt gevoeld, hoe kleiner de kans op het gedrag. Als je slechte gewoontes wilt voorkomen en ongezond gedrag wilt uitroeien, voeg dan een prijskaartje toe aan de handeling. Dat is een goede manier om de kans te verkleinen dat die plaatsvindt.
We herhalen slechte gewoontes omdat ze ons op de een of andere manier van pas komen, en daardoor is het zo moeilijk om ze af te leren. De beste manier die ik ken om aan deze vervelende situatie te ontkomen is door de afstraffing die je associeert met dit gedrag sneller op het gedrag te laten volgen. Er mag geen gat zitten tussen de daad en de gevolgen.
Zodra daden meteen gevolgd worden door consequenties, zie je gedrag veranderen. Klanten betalen hun rekeningen op tijd als ze bij te late betaling een boete moeten betalen. Studenten komen naar de les als hun cijfer wordt verbonden aan aanwezigheid. We hebben er een hoop voor over om een beetje van de onmiddellijke pijn te vermijden.
Uiteraard zit hier een grens aan. Als je gedrag wilt veranderen door straf, moet de zwaarte van de straf passen bij de relatieve sterkte van het gedrag dat je probeert te corrigeren. Om dit te laten werken moet de prijs van het uitstellen hoger zijn dan de prijs van de daad. Om gezond te zijn moet de prijs van luiheid hoger liggen dan de prijs van het sporten. Een boete krijgen als je rookt in een restaurant of als je niet recyclet voegt een gevolg aan een handeling toe. Gedrag verandert alleen als de straf pijnlijk genoeg is en het zeker is dat het wordt afgedwongen.
Over het algemeen geldt dat hoe dichterbij, tastbaarder, concreter en onmiddellijker de consequentie is, hoe groter de kans dat die het individuele gedrag beïnvloedt. Hoe verder weg, ongrijpbaarder, vager en later de consequentie is, hoe kleiner de kans is dat die het individuele gedrag beïnvloedt.
Gelukkig is er een duidelijke manier om meteen een prijskaartje te hangen aan een slechte gewoonte: je kunt een gewoontecontract opstellen.
HET GEWOONTECONTRACT
De eerste wet die het dragen van een autogordel verplicht maakte, werd op 1 december 1984 in New York ingevoerd.2 Op dat moment droeg slechts 14 procent van de bevolking in de Verenigde Staten regelmatig een gordel, maar dat zou nu veranderen.
Binnen vijf jaar had meer dan de helft van de Verenigde Staten een wet voor het verplicht dragen van autogordels. Tegenwoordig is het bij wet verplicht in negenenveertig van de vijftig staten.3 En het gaat hier niet alleen om wetgeving. Ook het aantal mensen dat een gordel draagt, is drastisch gestegen. In 2016 deed meer dan 88 procent van de Amerikanen een gordel om als ze in de auto stapten.4 In slechts iets meer dan dertig jaar tijd had er een complete ommekeer plaatsgevonden in de gewoontes van miljoenen mensen.
Wetten en regels zijn voorbeelden van hoe de regering onze gewoontes kan veranderen door een sociaal contract te creëren. Als maatschappij stemmen we er allemaal mee in om ons aan bepaalde regels te houden en als groep zorgen we voor de naleving ervan. Als een nieuwe regel gedrag beïnvloedt (autogordels verplicht omdoen, roken in restaurants verbieden, verplicht recyclen), is dat een voorbeeld van een sociaal contract dat onze gewoontes vormt. De groep stemt erin toe om op een bepaalde manier te handelen, en als je niet meedoet, word je gestraft.
Net als regeringen wetten gebruiken om burgers ter verantwoording te roepen kun jij een gewoontecontract creëren om jezelf ter verantwoording te roepen. Een gewoontecontract is een mondelinge of schriftelijke overeenkomst waarin je zet welke gewoonte je wilt ontwikkelen en wat de straf is die volgt als je er niets aan doet. Vervolgens ga je op zoek naar een of twee mensen die als partner kunnen dienen om je ter verantwoording te roepen, en zij ondertekenen, samen met jou, het contract.
Bryan Harris, een ondernemer uit Nashville in Tennessee, was de eerste persoon die ik deze strategie zag toepassen.5 Kort na de geboorte van zijn zoon besefte Harris dat hij een paar kilo wilde kwijtraken. Hij stelde een gewoontecontract op tussen zichzelf, zijn vrouw en zijn personal trainer. In de eerste versie stond: Bryans eerste doel voor het eerste kwartaal van 2017 is om weer goed te gaan eten zodat hij zich beter voelt, er beter uitziet en in staat is om zijn langetermijndoel te halen van 90 kilo afvallen en 10 procent lichaamsvet kwijtraken.
Onder deze belofte lichtte Harris zijn plan toe om zijn ideale resultaat te halen:
 

						Fase 1: weer een streng dieet van ‘langzame koolhydraten’ gaan volgen in het eerste kwartaal.

						Fase 2: macronutriënten gaan bijhouden in het tweede kwartaal.

						Fase 3: het dieet verfijnen en de gegevens van het dieet en het trainingsprogramma bijhouden in het derde kwartaal.

				
 
Tot slot schreef hij alle dagelijkse gewoontes op die ervoor zouden zorgen dat hij zijn doel zou bereiken. Bijvoorbeeld: ‘Al het eten dat hij elke dag eet opschrijven en zichzelf dagelijks wegen.’
Daarna schreef hij de straf op als hij er niet in zou slagen zich hieraan te houden: ‘Als Bryan deze twee dingen niet doet, zal de volgende straf worden opgelegd. Hij moet zich dan voor de rest van het kwartaal elke werkdag en zondagochtend netjes aankleden. Dat houdt in dat hij dan geen spijkerbroeken, T-shirts, hoody’s of korte broeken draagt. Ook zal Brian als hij een dag niet opschrijft wat hij eet, 200 dollar aan Joey (zijn trainer) geven, die Joey kan gebruiken zoals hij wil.’
Onder aan de pagina ondertekenden Harris, zijn vrouw en zijn trainer het contract.
Mijn eerste reactie was dat een contract zoals dit veel te formeel en onnodig was, helemaal met die handtekeningen eronder. Maar Harris overtuigde me ervan dat het ondertekenen van het contract aangaf hoe serieus het was. ‘Elke keer als ik dit deel oversla,’ zei hij, ‘laat ik bijna meteen de boel versloffen.’
Nadat hij drie maanden later zijn doelen voor het eerste kwartaal had gehaald, deed Harris er een schepje bovenop. De consequenties werden ook ernstiger. Als hij zijn koolhydraat- en proteïnedoelen niet haalde, moest hij 100 dollar aan zijn trainer betalen. Als hij er niet in slaagde zichzelf te wegen, moest hij 500 dollar aan zijn vrouw geven, die zij voor wat ze maar wilde kon gebruiken. Misschien wel het meest pijnlijke was dat als hij vergat hard te lopen, hij zich de rest van het kwartaal elke dag netjes moest kleden voor het werk en een petje moest dragen van Alabama, de gehate rivaal van zijn geliefde Auburn-American footballteam.
De strategie werkte. Met zijn vrouw en trainer als degenen die hem ter verantwoording riepen mocht het misgaan, en met het gewoontecontract waarin precies stond wat hij elke dag moest doen, viel Harris af.aa
Om slechte gewoontes onbevredigend te maken kun je ervoor zorgen dat ze pijnlijk worden om te handhaven. Een gewoontecontract maken is een duidelijke manier om dat te doen.
Zelfs als je niet een compleet gewoontecontract wilt maken, is het nuttig om iemand te hebben die je ter verantwoording roept. De stand-upcomedian Margaret Cho schrijft elke dag een grap of een liedje. Ze doet deze ‘een liedje per dag’-uitdaging met een vriend, waardoor ze beiden ter verantwoording worden geroepen.6 Het kan zeer motiverend werken als je weet dat iemand je in de gaten houdt. De kans is kleiner dat je dingen uitstelt of opgeeft, omdat je dan meteen een prijs ervoor moet betalen. Als je niet doorzet, beschouwen ze je misschien als onbetrouwbaar of lui. Ineens kom je niet alleen je beloften aan jezelf niet meer na, maar slaag je er ook niet in om je beloften aan anderen na te komen.
Je kunt dit proces zelfs automatiseren. Ondernemer Thomas Frank uit Boulder, in Colorado, staat elke dag om 5.55 uur op.7 Als hij dat niet doet, gaat er automatisch een Twitterbericht uit waarin staat: ‘Het is 6.10 uur en ik ben niet opgestaan omdat ik lui ben! Beantwoord dit bericht en je ontvangt 5 dollar via PayPal (maximaal vijf keer), ervan uitgaand dat het niet aan mijn wekker lag.’
We proberen altijd om ons van onze beste kant te laten zien aan de wereld. We kammen ons haar, poetsen onze tanden en kleden ons met zorg, omdat we weten dat dit soort gewoontes voor een positieve reactie zorgt. We willen goede cijfers halen en afstuderen aan de beste universiteiten om indruk te maken op toekomstige werkgevers, studiegenoten, onze vrienden en familie. We maken ons druk over de meningen van de mensen om ons heen, omdat het helpt als anderen ons aardig vinden. Daarom kan het hebben van iemand die je ter verantwoording roept of het ondertekenen van een gewoontecontract zo goed werken.
Samenvatting

						De omkering van de vierde wet van gedragsverandering is: maak het onbevredigend.

						We hebben minder snel de neiging om een slechte gewoonte te herhalen als die pijnlijk of onbevredigend is.

						Iemand hebben die je ter verantwoording roept, zorgt ervoor dat er een onmiddellijke prijs hangt aan iets niet doen. We hechten veel belang aan hoe anderen over ons denken en we willen niet dat anderen minder over ons denken.

						Een gewoontecontract kan worden gebruikt om een sociale prijs te verbinden aan elk gedrag. Het maakt de prijs van het niet nakomen van je beloften zichtbaar en pijnlijk.

						Als je weet dat iemand anders je in de gaten houdt, kan dat sterk motiverend werken.

				
 
EEN GOEDE GEWOONTE CREËREN

					
						
								
								De eerste wet

							
								
								Maak het zichtbaar.

							
						

						
								
								1.1

							
								
								Vul de gewoontescorekaart in. Schrijf je huidige gewoontes op zodat je je er bewust van wordt.

							
						

						
								
								1.2

							
								
								Gebruik implementatie-intenties: ‘Ik zal om (tijd) (gedrag) in (plaats).’

							
						

						
								
								1.3

							
								
								Verbind de gewoonte aan andere gewoontes: ‘Na (huidige gewoonte), zal ik (nieuwe gewoonte).’

							
						

						
								
								1.4

							
								
								Richt je omgeving anders in. Maak de aanwijzingen voor goede gewoontes duidelijk en zichtbaar.

							
						

						
								
								De tweede wet

							
								
								Maak het aantrekkelijk.

							
						

						
								
								2.1

							
								
								Maak gebruik van het bundelen van verleiding. Verbind een handeling die je wilt doen aan een handeling die je moet doen.

							
						

						
								
								2.2

							
								
								Word lid van een cultuur waarin je gewenste gedrag normaal gedrag is.

							
						

						
								
								2.3

							
								
								Creëer een motivatieritueel. Doe iets wat je leuk vindt net voordat je een moeilijke gewoonte handhaaft.

							
						

						
								
								De derde wet

							
								
								Maak het gemakkelijk.

							
						

						
								
								3.1

							
								
								Verminder wrijving. Verminder het aantal stappen tussen jou en je goede gewoontes.

							
						

						
								
								3.2

							
								
								Richt je omgeving optimaal in. Doe het op zo’n manier dat toekomstige handelingen eenvoudiger uit te voeren zijn.

							
						

						
								
								3.3

							
								
								Beheers het beslissende moment. Optimaliseer de kleine keuzes die een enorm effect opleveren.

							
						

						
								
								3.4

							
								
								Gebruik de tweeminutenregel. Vereenvoudig je gewoontes op zo’n manier dat ze in twee minuten of minder kunnen worden volbracht.

							
						

						
								
								3.5

							
								
								Automatiseer je gewoontes. Investeer in technologie en eenmalige aankopen die toekomstig gedrag zeker stellen.

							
						

						
								
								De vierde wet

							
								
								Maak het bevredigend.

							
						

						
								
								4.1

							
								
								Maak gebruik van bekrachtiging. Geef jezelf onmiddellijk een beloning als je je gewoonte hebt gehandhaafd.

							
						

						
								
								4.2

							
								
								Maak ‘niets doen’ aantrekkelijk. Als je een slechte gewoonte probeert te vermijden, bedenk dan een manier waarop je de voordelen ziet.

							
						

						
								
								4.3

							
								
								Houd je gewoonte bij. Houd de keren dat je achter elkaar je gewoonte handhaaft bij en ‘verbreek de keten niet’.

							
						

						
								
								4.4

							
								
								Zorg dat je niet twee keer achter elkaar je gewoonte niet naleeft. Als je vergeet om een gewoonte te handhaven, zorg er dan voor dat je de draad meteen weer oppakt.

							
						

					
				
 
EEN SLECHTE GEWOONTE AFLEREN

					
						
								
								Omkering van de eerste wet

							
								
								Maak het onzichtbaar.

							
						

						
								
								1.5

							
								
								Verminder de blootstelling eraan. Verwijder de aanwijzingen voor je slechte gewoontes uit je omgeving.

							
						

						
								
								Omkering van de tweede wet

							
								
								Maak het onaantrekkelijk.

							
						

						
								
								2.4

							
								
								Verander je mentaliteit. Benadruk de voordelen van het vermijden van je slechte gewoontes.

							
						

						
								
								Omkering van de derde wet

							
								
								Maak het moeilijk.

							
						

						
								
								3.6

							
								
								Vergroot de wrijving. Vergroot het aantal stappen tussen jou en je slechte gewoontes.

							
						

						
								
								3.7

							
								
								Doe aan zelfbinding. Beperk je toekomstige keuzes tot die waarvan je profiteert.

							
						

						
								
								Omkering van de vierde wet

							
								
								Maak het onbevredigend.

							
						

						
								
								4.5

							
								
								Zorg dat je iemand hebt aan wie je verantwoording aflegt. Vraag iemand om je gedrag in de gaten te houden.

							
						

						
								
								4.6

							
								
								Maak een gewoontecontract. Zorg dat de prijs voor je slechte gewoontes zichtbaar en pijnlijk is.

							
						

					
				
 
Je kunt een printvriendelijke versie van dit gewoonteoverzicht vinden op: atomichabits.com/cheatsheet









					aa   Je kunt het gewoontecontract dat Bryan Harris gebruikte bekijken op atomichabits.com/contract. Ook kun je daar een voorbeeldformulier vinden voor je eigen contract.
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De waarheid over talent 
(wanneer genen belangrijk 
zijn en wanneer niet)
Veel mensen weten wie Michael Phelps is. Hij wordt in brede kring beschouwd als een van de beste sporters in de geschiedenis. Phelps heeft niet alleen meer olympische medailles gewonnen dan enige andere zwemmer, hij heeft er ook meer gewonnen dan alle andere olympische sporters.1
Er zijn niet veel mensen die Hicham El Guerrouj kennen, maar ook hij was een geweldige sporter.2 El Guerrouj is een Marokkaanse hardloper die twee gouden medailles won op de Olympische Spelen en hij is een van de beste middellangeafstandlopers aller tijden. Jarenlang was hij de wereldrecordhouder op de 1 mijl, 1.500 meter en 2.000 meter. Op de Olympische Spelen in Athene won hij goud op de 1.500 en 5.000 meter.
Deze twee sporters verschillen op vele manieren enorm van elkaar. (Om te beginnen liep de een hard en de ander zwom.) Maar wat het meest in het oog springt, is dat ze enorm verschillen in lengte.3 El Guerrouj is 1,75 meter. Phelps is 1,93 meter. Ondanks dit verschil van 18 centimeter hebben de mannen één overeenkomst. Michael Phelps en Hicham El Guerrouj hebben dezelfde binnenbeenlengte als het om hun broeken gaat.4
Hoe kan dit? Phelps heeft relatief korte benen voor zijn lengte en een erg lang bovenlichaam, de perfecte bouw voor zwemmen. El Guerrouj heeft ongelooflijk lange benen en een kort bovenlichaam, het ideale lijf voor een langeafstandloper.
Stel je nu eens voor dat deze twee sporters van wereldklasse van sport wisselden. Zou Michael Phelps, gezien zijn opmerkelijke sportiviteit, met genoeg training een langeafstandloper van olympisch formaat kunnen worden? Dat is onwaarschijnlijk. Toen Phelps op de top van z’n fitheid was, woog hij 88 kilo. Dat is 40 procent zwaarder dan El Guerrouj, die 63 kilo woog op het hoogtepunt van zijn hardloopcarrière. Langere hardlopers zijn zwaardere lopers, en elke extra kilo is een vloek als het aankomt op hardlopen. Phelps zou van het begin af aan gedoemd zijn te mislukken en het afleggen tegen de sterke concurrentie.
Hetzelfde geldt voor El Guerrouj. Hij is dan misschien een van de beste hardlopers aller tijden, maar het valt te betwijfelen of hij zich ooit zou kunnen kwalificeren voor de Olympische Spelen als zwemmer. Sinds 1976 is de gemiddelde lengte van sporters die gouden medailles wonnen op het onderdeel 1.500 meter hardlopen op de Olympische Spelen 1,78 meter.5 Ter vergelijking, de gemiddelde lengte van mannen die goud wonnen op de Olympische Spelen bij het onderdeel 100 meter vrije slag is 1,93 meter.6 Zwemmers zijn vaak lang en hebben een lange rug en armen, die ideaal zijn om door het water te ploegen. Nog voordat El Guerrouj in het zwembad zou duiken, zou hij al ernstig in het nadeel zijn.
Het geheim om je slagingskansen te vergroten is door het juiste terrein te kiezen waarop je wilt concurreren. Dit geldt voor zowel het veranderen van gewoontes als de sport en het bedrijfsleven. Gewoontes zijn gemakkelijker om te handhaven, en bevredigender om je aan te houden als ze passen bij je natuurlijke neigingen en vaardigheden. Zoals Michael Phelps in het zwembad of Hicham El Guerrouj op de baan, wil je een spel spelen waarbij de kansen in jouw voordeel zijn.
Als je deze strategie wilt gebruiken, moet je accepteren dat mensen worden geboren met verschillende vaardigheden. Sommige mensen vinden het niet prettig om hierover te praten. Op het eerste gezicht lijken je genen vast te liggen, en het is niet leuk om het te hebben over dingen waar je niets aan kunt doen. Bovendien zorgen termen als ‘biologisch determinisme’ ervoor dat het lijkt alsof bepaalde mensen voorbestemd zijn voor succes en anderen gedoemd zijn te mislukken. Maar dit is een kortzichtige visie op de invloed van genen op het gedrag.
De kracht van erfelijkheid is meteen ook de zwakte ervan. Genen kunnen niet gemakkelijk worden veranderd, wat inhoudt dat ze voor een krachtig voordeel zorgen in gunstige omstandigheden, en voor een groot nadeel in ongunstige omstandigheden. Als je een basketbal in de basket wilt gooien, is het erg handig als je 2,13 meter bent. Als je een turnoefening wilt doen, is het onhandig om 2,13 meter te zijn. Onze omgeving bepaalt hoe handig onze genen zijn en hoe nuttig onze aangeboren talenten. Als onze omgeving verandert, veranderen ook de eigenschappen die succes bepalen.
Dit geldt niet alleen voor lichamelijke eigenschappen, maar ook voor mentale. Ik ben slim als je iets wilt weten over gewoontes en menselijk gedrag. Maar ik ben niet zo erg slim als je me iets vraagt over breien, raketaandrijving of gitaarakkoorden. Competentie hangt in grote mate af van de context.
De mensen die de top vormen op welk concurrerend terrein dan ook zijn niet alleen goed opgeleid, maar ze zijn ook zeer geschikt voor de taak. Daarom is het van essentieel belang dat als je echt grootse dingen wilt bereiken, je de juiste plek kiest om je op te richten.
Kort gezegd: genen bepalen niet je lot. Ze bepalen de terreinen waarop je kansen liggen. Zoals dokter Gabor Mate opmerkt: ‘Genen bevatten onze aanleg, maar ze bepalen niet vooraf wie we worden.’7 De terreinen waarop je genetisch bent voorbestemd om te slagen zijn de terreinen waarop je gewoontes waarschijnlijk bevredigender zijn. De sleutel is om je inspanningen te richten op terreinen waarover je niet alleen enthousiast bent, maar die ook bij je aangeboren vaardigheden passen. Je ambitie moet passen bij je vaardigheden.
De voor de hand liggende vraag is: hoe kom ik erachter waar de kansen in mijn voordeel werken? Hoe bepaal ik welke mogelijkheden en gewoontes juist voor me zijn? De eerste plek waar we zullen kijken om dat antwoord te vinden is je persoonlijkheid. Het is belangrijk dat je die leert begrijpen.
HOE JE PERSOONLIJKHEID JE GEWOONTES BEÏNVLOEDT
Je genen sturen elke gewoonte aan. Inderdaad, ze sturen elk gedrag van je aan. Er is aangetoond dat genen van alles beïnvloeden, van hoeveel uren je tv-kijkt en de kans dat je gaat trouwen of scheiden tot je neiging om verslaafd te raken aan drugs, alcohol of nicotine.8 Het is sterk genetisch bepaald hoe gehoorzaam of opstandig je bent als je te maken krijgt met gezag, hoe gevoelig je bent voor stress of hoe stressbestendig je bent in bepaalde omstandigheden, hoe proactief of reactief je bent, en zelfs hoe geboeid of verveeld je je voelt tijdens zintuiglijke ervaringen zoals het bezoeken van een concert.9 Zoals gedragsgeneticus Robert Plomin van King’s College in Londen me vertelde: ‘We zijn nu op een punt aangekomen waarop we gestopt zijn met testen om te zien of eigenschappen een genetisch onderdeel hebben, omdat we letterlijk geen enkele eigenschap kunnen vinden die niet beïnvloed wordt door onze genen.’10
Alles bij elkaar bestemt je unieke verzameling van genetische eigenschappen je voor tot een bepaalde persoonlijkheid. Je persoonlijkheid is een reeks eigenschappen die van situatie tot situatie consistent zijn. De meest bewezen wetenschappelijke analyse van persoonlijke eigenschappen wordt de Big Five genoemd, waarin eigenschappen worden onderverdeeld in vijf dimensies van gedrag.
 

						Openstaan voor ervaringen: van nieuwsgierig en vindingrijk aan de ene kant tot voorzichtig en rechtlijnig aan de andere kant.

						Nauwgezet: van georganiseerd en efficiënt tot relaxed en spontaan.

						Extraversie: van open en energiek tot teruggetrokken en gereserveerd (je kent ze waarschijnlijk als extraverte versus introverte mensen).

						Meegaandheid: van vriendelijk en meelevend tot moeilijk en afstandelijk.

						Emotionele stabiliteit: van angstig en gevoelig tot zelfverzekerd, kalm en stabiel.

				
 
Alle vijf de kenmerken hebben een biologische basis. Extraversie kan bijvoorbeeld vanaf de geboorte worden gevolgd. Als wetenschappers een hard geluid afspelen op een kraamafdeling, draaien sommige baby’s zich naar het geluid toe terwijl andere zich afwenden. Toen de onderzoekers deze kinderen volgden tijdens hun leven, kwamen ze erachter dat de baby’s die zich op de kraamafdeling naar het geluid toe hadden gedraaid vaker extravert waren. Degenen die zich toen afwendden van het geluid, waren vaker introvert.11
Mensen die hoog scoren op het gebied van meegaandheid zijn aardig, houden rekening met anderen en zijn hartelijk.12 Ze hebben van nature ook vaker hogere oxytocineniveaus, een hormoon dat een belangrijke rol speelt in het ontwikkelen van een band met anderen. Dit hormoon verhoogt ook het gevoel van vertrouwen en kan als een natuurlijk antidepressivum dienen.13 Het is gemakkelijk voor te stellen dat iemand met meer oxytocine eerder gewoontes ontwikkelt als het schrijven van bedankkaartjes of het organiseren van feestjes.
Laten we ook eens kijken naar neurotisch gedrag, wat iedereen in een bepaalde mate vertoont. Mensen die zeer neurotisch zijn, hebben de neiging om angstiger te zijn en zich meer zorgen te maken dan anderen. Deze eigenschap is verbonden aan de hypergevoeligheid van de amygdala, het deel in de hersenen dat verantwoordelijk is voor het opmerken van dreigingen.14 Met andere woorden, mensen die gevoeliger zijn voor negatieve aanwijzingen in hun omgeving vertonen waarschijnlijk vaker neurotisch gedrag.
Onze gewoontes worden niet alleen bepaald door onze persoonlijkheid, maar zeker is dat onze genen ons zachtjes in een bepaalde richting duwen. Onze diepgewortelde voorkeuren zorgen ervoor dat bepaald gedrag voor sommige mensen gemakkelijker is dan voor anderen.15 Je hoeft je niet te verontschuldigen voor deze verschillen of je er schuldig over te voelen; je moet het doen met wat je hebt. Iemand die bijvoorbeeld laag scoort op nauwkeurigheid, zal van nature minder ordelijk zijn en zal misschien een groter beroep doen op de inrichting van de omgeving als hij zich aan zijn goede gewoontes wil houden. (Voor de minder nauwkeurige lezers onder ons: de inrichting van de omgeving is een strategie die we in hoofdstuk 6 en 12 hebben besproken.)
Wat belangrijk is, is dat je gewoontes ontwikkelt die passen bij je persoonlijkheid.ab Mensen kunnen in vorm raken door aan bodybuilden te doen, maar als je liever aan klimmen, fietsen of roeien doet, zorg dan dat je je trainingsgewoonte vormt rondom je interesses. Als je vriend een dieet volgt met weinig koolhydraten, maar je hebt het idee dat voor jou weinig vet beter werkt, dan doe je dat.16 Als je meer wilt lezen, schaam je dan niet als je liever Bouquetreeks-boeken leest in plaats van non-fictie. Lees wat je leuk vindt.ac Je hoeft niet de gewoontes te ontwikkelen waarvan iedereen zegt dat je ze moet ontwikkelen. Kies de gewoonte die het beste bij jou past, niet die gewoonte die het populairst is.
Je kunt voor elke gewoonte een versie vinden die plezierig en bevredigend voor je is. Vind die versie. Gewoontes moeten prettig zijn als je wilt dat ze blijvend worden. Dit is de belangrijkste gedachte achter de vierde wet.
Je gewoontes aanpassen aan je persoonlijkheid is een goed begin, maar daar stopt het niet. Laten we onze aandacht besteden aan het vinden en ontwikkelen van situaties waarin je een natuurlijk voordeel hebt.
HOE VIND JE EEN SPEL WAARBIJ DE KANSEN IN JE VOORDEEL ZIJN?
Als je gemotiveerd wilt blijven en je succesvol wilt voelen, is het van wezenlijk belang dat je een spel leert spelen waarbij de kansen in jouw voordeel zijn. In theorie kun je bijna alles leuk vinden. In de praktijk is het waarschijnlijker dat je van dingen houdt die je weinig moeite kosten. Mensen die getalenteerd zijn op een bepaald terrein doen het vaak beter op dat gebied en worden dan geprezen omdat ze goed werk leveren. Ze blijven energiek omdat ze vooruitgang boeken daar waar dat anderen niet gelukt is en omdat ze beloond worden met meer geld en betere kansen, waardoor ze niet alleen gelukkiger worden, maar ook gestimuleerd worden om nog beter werk te leveren. Het is een opwaartse spiraal.
Kies de juiste gewoonte en vooruitgang is gemakkelijk. Kies de verkeerde gewoonte en het leven is een grote strijd.
Hoe kies je de juiste gewoonte? De eerste stap is iets wat we ontdekt hebben bij de derde wet: maak het gemakkelijk. Als mensen de verkeerde gewoonte kiezen, is het in veel gevallen zo dat ze een gewoonte hebben gekozen die te moeilijk was. Als een gewoonte gemakkelijk is, is de kans groter dat je succesvol bent. Als je succes hebt, is de kans groter dat je tevreden bent. Maar er is nog een ander niveau waar je aan moet denken. Als je doorgaat met jezelf verbeteren en vooruitgang boekt, wordt dat op de lange termijn op elk terrein moeilijker. Op een bepaald moment moet je zeker weten dat je het spel speelt dat bij je vaardigheden past. Hoe kom je hierachter?
De meest gebruikte aanpak is door vallen en opstaan. Uiteraard is er een probleem met deze aanpak: het leven is kort. Je hebt geen tijd om elke carrière uit te proberen of met iedere beschikbare vrijgezel uit te gaan of elk muziekinstrument te leren spelen. Gelukkig is er een effectieve manier om dit dilemma op te lossen, en die manier wordt in het Engels de explore/exploit trade-off genoemd.17
Aan het begin van een nieuwe activiteit moet er een periode zijn waarin je de activiteit verkent (exploration). In relaties heet dit dating. Op universiteitscolleges heet dit liberal arts, de zeven vrije kunsten. In marketing heet dit de a/b-test, een gerandomiseerd onderzoek met een controlegroep. Het doel is om zo veel mogelijk dingen te proberen, een uiteenlopende reeks ideeën te onderzoeken en zich breed te oriënteren.
Na deze eerste verkenningsfase verleg je je aandacht naar de beste oplossing die je hebt gevonden, maar je blijft wel af en toe experimenteren. De juiste balans hangt af van of het goed gaat of niet. Als dat wat je doet goed gaat, ga je op dezelfde weg verder (exploitation). Als het niet zo goed gaat, ga je door met verkennen (exploration).
Op de lange termijn is het waarschijnlijk het effectiefst om een strategie te hanteren die zo’n 80 tot 90 procent van de tijd de beste resultaten oplevert. Wat betreft de overgebleven 10 tot 20 procent ga je verder met verkennen. Google staat erom bekend dat het aan werknemers vraagt om 80 procent van de werkweek aan hun officiële baan te besteden en 20 procent aan projecten naar keuze. Dat heeft geleid tot de ontwikkeling van zeer goedlopende producten als AdWords en Gmail.18
De optimale aanpak hangt ook af van hoeveel tijd je hebt. Als je een heleboel tijd hebt (als je bijvoorbeeld iemand bent die aan het begin van zijn carrière staat), is het logischer om te verkennen, want als je eenmaal de juiste carrière hebt gevonden, heb je nog steeds behoorlijk wat tijd om ermee verder te gaan. Als je krap in je tijd zit (bijvoorbeeld als de deadline van een project dichterbij komt), moet je de beste oplossing die je tot nu toe hebt gevonden gebruiken en resultaten boeken.
Als je verschillende mogelijkheden verkent, zijn er wat vragen die je aan jezelf kunt stellen om voortdurend in te zoomen op de gewoontes en terreinen die voor jou het bevredigendst zijn:
 
Wat vind ik leuk om te doen, terwijl anderen dat als werk zien? Of je geknipt bent voor een taak hangt niet zozeer af van hoe leuk je die vindt, maar eerder van hoe je omgaat met de niet zo leuke kanten van de taak. Waar geniet je van terwijl andere mensen juist klagen? Het werk dat jou minder moeite kost dan anderen is het werk dat bij je past.
 
Wat zorgt ervoor dat ik de wereld om me heen vergeet? Flow is een geestelijke toestand waar je in terechtkomt als je zo gericht bent op een taak dat de wereld om je heen lijkt te verdwijnen.19 Deze mix van geluk en topprestatie is wat sporters en artiesten ervaren als ze ‘in the zone’ zijn. Het is bijna onmogelijk om je in zo’n toestand te bevinden en de taak niet tot op zekere hoogte bevredigend te vinden.
 
Wat levert mij meer op dan een doorsnee-iemand? We vergelijken onszelf constant met anderen om ons heen, en bepaald gedrag is waarschijnlijk bevredigender als de vergelijking in ons voordeel uitpakt. Toen ik begon te schrijven voor jamesclear.com groeide mijn lijst met mensen die zich abonneerden op mijn elektronische nieuwsbrief vrij snel. Ik wist niet zeker wat ik goed deed, maar ik wist dat voor mij de resultaten sneller kwamen dan voor sommigen van mijn collega’s, wat me motiveerde om te blijven schrijven.
 
Wat gaat mij gemakkelijk af? Vergeet eventjes wat je hebt geleerd. Negeer wat de maatschappij je heeft verteld. Negeer wat anderen van je verwachten. Kijk diep in je hart en stel jezelf de vraag: wat voelt goed aan? Wanneer was ik vol levenslust? Wanneer voelde ik me als degene die ik echt ben? Negeer de kritische stemmetjes of dingen die je doet om anderen een plezier te doen. Twijfel niet en onderwerp je niet aan zelfkritiek. Voel gewoon je betrokkenheid en waar je van geniet. Elke keer als je je authentiek en echt voelt, ga je in de juiste richting.
 
Om eerlijk te zijn bestaat een deel van dit proces uit gewoon geluk hebben. Michael Phelps en Hicham El Guerrouj hadden het geluk dat ze werden geboren met zeldzame vaardigheden die zeer gewaardeerd worden door de maatschappij en dat ze in de ideale omgeving voor die vaardigheden terechtkwamen. We beschikken allemaal over beperkte tijd in deze wereld, en de uitblinkers onder ons zijn degenen die niet alleen hard werken, maar ook het geluk hadden dat de juiste kansen op hun pad kwamen.
Maar stel nu dat je wilt vertrouwen op geluk?
Als je geen ‘spel’ kunt vinden waarbij de kansen in jouw voordeel zijn, creëer er dan een. Scott Adams, de tekenaar van de strip Dilbert, zegt: ‘Iedereen heeft minstens een paar terreinen waarop hij met wat moeite tot de beste 25 procent kan behoren.20 In mijn geval is het dat ik beter kan tekenen dan de meeste mensen, maar ik ben niet echt een kunstenaar. Ik ben ook niet echt grappiger dan de gemiddelde stand-upcomedian die nooit beroemd wordt. Maar ik ben wel grappiger dan de meeste mensen. De kneep zit ’m in dat weinig mensen goed kunnen tekenen én grappen kunnen schrijven. De combinatie van die twee maakt dat wat ik doe zo bijzonder is. En als je daar mijn werkachtergrond aan toevoegt, begrijp je dat ik daardoor plotseling een onderwerp had waar weinig tekenaars verstand van hadden.’
Als je niet kunt winnen door beter te zijn, kun je winnen door anders te zijn. Door je vaardigheden te combineren heb je minder concurrentie, waardoor het eenvoudiger wordt om op te vallen. Je kunt de behoefte aan een genetisch voordeel (of jaren oefenen) omzeilen door nieuwe regels te maken. Een goede speler werkt hard om het spel te winnen dat iedereen speelt. Een geweldige speler bedenkt een nieuw spel waarbij zijn sterke punten hem goed van pas komen en hij zijn zwakke punten kan vermijden.
Op de universiteit bedacht ik mijn eigen afstudeerrichting, biomechanica, wat een combinatie van natuurkunde, scheikunde, biologie en anatomie was. Ik was niet slim genoeg om bij de top van de natuurkunde- of biologiestudenten te horen, dus trok ik mijn eigen plan. Omdat dit bij me paste (ik volgde namelijk alleen de vakken waar ik interesse voor had), voelde het studeren minder als een opgave. Het was ook gemakkelijker om de val te vermijden van mezelf met alle anderen te vergelijken. Want niemand anders had dezelfde vakkencombinatie, dus wie kon zeggen dat hij beter of slechter was?
Specialisatie is een goede manier om de ‘pech’ van slechte genen te overwinnen. Hoe beter je een bepaalde vaardigheid beheerst, hoe moeilijker het voor anderen wordt om met jou te concurreren. Veel bodybuilders zijn sterker dan de gemiddelde armworstelaar, maar zelfs een enorme bodybuilder kan een wedstrijdje armworstelen verliezen, omdat de armworstelaar een zeer specifieke kracht heeft. Zelfs als je niet de meest getalenteerde bent, kun je vaak winnen door de beste te zijn in een niche.
Kokend water maakt een aardappel zacht, maar een ei hard. Je hebt niet in de hand of je een aardappel of een ei bent, maar je kunt besluiten om een spel te spelen waar het beter is om hard of zacht te zijn. Als je een gunstiger omgeving kunt vinden, kun je de situatie veranderen van een waarin je kansen heel klein zijn tot een waarin ze in je voordeel werken.
HOE HAAL JE HET MEESTE UIT JE GENEN?
Onze genen voorkomen niet dat we hard moeten werken, maar ze maken duidelijk waarvoor we dat moeten doen. Als we eenmaal beseffen wat onze sterke punten zijn, weten we waar we onze tijd en energie aan moeten besteden. We weten op welke kansen we moeten letten en welke problemen we moeten vermijden. Hoe beter we onze aard kennen, hoe beter onze strategie kan zijn.
Biologische verschillen zijn belangrijk. Bovendien is het productiever om je te richten op het vervullen van je eigen potentieel dan dat je jezelf gaat vergelijken met iemand anders. Het feit dat je vaardigheden een natuurlijke grens hebben staat los van het feit of je die grens wel of niet bereikt. Mensen staren zich zo blind op het feit dat ze beperkingen hebben dat ze zelden moeite doen om de grens van deze beperkingen te bereiken.
Ook kunnen genen er niet voor zorgen dat je succesvol wordt als je ergens geen moeite in steekt. Ja, het kan zo zijn dat de afgetrainde instructeur van de sportschool betere genen heeft dan jij, maar als je niet hetzelfde aantal oefeningen doet als hij, is het onmogelijk om te zeggen of jij betere of slechtere genetische kaarten hebt gekregen. Alleen als je net zo hard werkt als degenen die je bewondert, kun je hun succes toeschrijven aan geluk.
Kortom, een van de beste manieren om ervoor te zorgen dat je gewoontes bevredigend blijven op de lange termijn is door gedrag te kiezen dat past bij je persoonlijkheid en vaardigheden. Werk hard aan de dingen die je gemakkelijk afgaan.
Samenvatting

						Het geheim om je kansen op succes zo groot mogelijk te maken is dat je het juiste gebied kiest om op te concurreren.

						Kies de juiste gewoonte en vooruitgang is gemakkelijk. Kies de verkeerde gewoonte en het leven is één grote strijd.

						Genen kunnen niet gemakkelijk worden veranderd, wat betekent dat ze een sterk voordeel opleveren in gunstige omstandigheden en een ernstig nadeel in ongunstige omstandigheden.

						Gewoontes zijn gemakkelijker als ze passen bij je natuurlijke vaardigheden. Kies gewoontes die goed bij je passen.

						Speel een spel dat past bij je sterke punten. Als je geen ‘spel’ kunt vinden dat in je voordeel werkt, creëer er dan een.

						Onze genen voorkomen niet dat we hard moeten werken, maar ze maken duidelijk waarvoor we dat moeten doen.

				









					ab   Als je graag een persoonlijkheidstest wilt doen, kun je de links naar de meest betrouwbare tests hier vinden: atomichabits.com/personality.

					

						ac   Als dat voor de zoveelste keer Harry Potter is, begrijp ik dat volkomen.
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Het Goudlokje-principe: 
gemotiveerd blijven in leven 
en werk
In 1955 was Disneyland in Anaheim, Californië net geopend toen een tienjarige jongen naar binnen liep en vroeg of er werk voor hem was. De arbeidswetten waren in die tijd niet zo strikt en de jongen wist een baantje te krijgen als verkoper van parkgidsjes, die 50 cent per stuk kostten.
Binnen een jaar had hij zich opgewerkt tot de goochelwinkel van Disney, waar hij de trucjes leerde van de oudere werknemers. Hij experimenteerde met grappen en probeerde eenvoudige nummers uit bij bezoekers. Als snel kwam hij erachter dat hij niet hield van goocheloptredens, maar wel van optreden in het algemeen. Hij richtte zich op het worden van een komiek.
In zijn tienerjaren begon hij op te treden in kleine clubs in de buurt van Los Angeles. Hij had weinig publiek en zijn act was kort. Zelden stond hij langer dan vijf minuten op het podium. Het merendeel van het publiek was te druk met drinken of kletsen met vrienden om aandacht aan hem te besteden. Op een avond voerde hij letterlijk zijn stand-upnummer op voor een lege club.
Het was hard werken, maar hij werd overduidelijk beter. Zijn eerste nummers duurden slechts een paar minuten. Aan het eind van de middelbare school was zijn materiaal uitgebreid tot een act van vijf minuten en een paar jaar later had hij een optreden van tien minuten. Toen hij negentien was, trad hij wekelijks twintig minuten achter elkaar op. Tijdens zijn optreden moest hij drie gedichten voorlezen om het lang genoeg te maken, maar hij bleef zijn vaardigheden verder ontwikkelen.
De tien jaar daarop bleef hij experimenteren, zijn werk aanpassen en oefenen. Hij ging werken als scenarioschrijver voor tv en langzaam maar zeker wist hij optredens te regelen in talkshows. Halverwege de jaren zeventig van de vorige eeuw wist hij een plek te veroveren als regelmatige gast in de Tonight Show en Saturday Night Live.
Uiteindelijk, na bijna vijftien jaar hard werken, wist de jongeman beroemd te worden. Hij trad in drieënzestig dagen op in zestig steden. Daarna deed hij in tachtig dagen tweeënzeventig steden aan. Vervolgens in negentig dagen vijfentachtig steden. In Ohio bezochten 18.695 mensen zijn show. Voor zijn optredens in New York, drie dagen achter elkaar, werden 45.000 kaartjes verkocht. Hij schoot naar de top van zijn genre en werd een van de succesvolste komieken van zijn tijd.1
Die komiek is Steve Martin.
Martins verhaal biedt een fascinerende kijk op wat ervoor nodig is om op langere termijn gewoontes vol te houden. Comedy is niet voor verlegen mensen. Het is moeilijk om je een situatie voor te stellen die mensen meer angst aanjaagt dan alleen op een podium staan en er niet in slagen iemand aan het lachen te brengen. Toch zag Steve Martin deze angst elke week, achttien jaar lang, onder ogen. In zijn woorden: ‘Tien jaar heb ik besteed aan het leren, vier jaar aan het verfijnen ervan en de vier jaar erop waren een enorm succes.’2
Waarom weten sommige mensen, zoals Steve Martin, hun gewoontes vol te houden (of dat nu het oefenen van grappen is, het tekenen van strips of gitaarspelen), terwijl de meesten van ons moeite hebben om gemotiveerd te blijven? Hoe ontwikkelen we gewoontes die ons helpen door te zetten in plaats van gewoontes die verpieteren? Wetenschappers hebben deze vraag vele jaren bestudeerd. Terwijl er nog zoveel over te leren valt, komt steeds weer naar voren dat als je gemotiveerd wilt blijven en je verlangens optimaal wilt realiseren, je aan taken moet werken die ‘net niet te moeilijk’ zijn.3
De menselijke hersenen houden van een uitdaging, maar alleen als die binnen een optimale graad van moeilijkheid zit. Als je van tennis houdt en een serieuze partij probeert te spelen tegen een vierjarige, raak je al snel verveeld. Het is te gemakkelijk. Je wint telkens. Als je daarentegen tegen een professionele tennisspeler speelt, zoals Roger Federer of Serena Williams, verlies je al snel je motivatie omdat de wedstrijd te moeilijk is.
Denk nu eens aan tennissen tegen iemand die je gelijke is. Terwijl het spel vordert, win je een paar punten en verlies je er een paar. Je maakt een goede kans om te winnen, maar alleen als je echt je best doet. Je focus vernauwt zich, afleidingen verminderen, en je gaat volledig op in de taak die voor je ligt. Dit is een uitdaging met de juiste moeilijkheidsgraad en het is een goed voorbeeld van het Goudlokje-principe.
Het Goudlokje-principe houdt in dat mensen supergemotiveerd zijn als ze werken aan taken die precies aan de top van hun huidige vaardigheden zitten. Niet te moeilijk. Niet te gemakkelijk. Precies goed.
Martins carrière als komiek is een uitstekend praktijkvoorbeeld van het Goudlokje-principe. Elk jaar breidde hij zijn optreden uit, maar telkens met slechts een paar minuten. Hij voegde telkens nieuw materiaal toe, maar hij behield ook een paar grappen waarbij hij gegarandeerd de lachers op zijn hand kreeg. Er waren precies genoeg overwinningen om hem gemotiveerd te houden en genoeg fouten om ervoor te zorgen dat hij hard werkte.
Als je aan een nieuwe gewoonte begint, is het belangrijk om het gedrag zo eenvoudig mogelijk te houden zodat je de gewoonte vol kunt houden, zelfs als de omstandigheden niet perfect zijn. Dit is een idee waarover we uitgebreid hebben gesproken bij de derde wet van gedragsverandering.
Echter, als een gewoonte eenmaal is ingesleten, is het belangrijk om met kleine stappen vooruit te gaan. Deze kleine verbeteringen en nieuwe uitdagingen zorgen ervoor dat je betrokken blijft. Als je op de juiste manier de Goudlokje-zone bereikt, kun je in een toestand van flow komen.ad
DE GOUDLOKJE-REGEL
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Figuur 15
Maximale motivatie ontstaat als je te maken hebt met een uitdaging die een zekere moeilijkheid bezit die net te doen is. In psychologisch onderzoek staat dit bekend als de Yerkes-Dodsonwet, die het optimale niveau van opwinding beschrijft als het midden tussen verveling en angst.4
 
De toestand van flow is een ervaring waarbij je zeer geconcentreerd bent en volledig opgaat in een activiteit. Wetenschappers hebben geprobeerd om dit gevoel te meten. Ze ontdekten dat als je deze toestand van flow wilt bereiken, een taak je huidige vaardigheid ongeveer 4 procent te boven moet gaan.5 In het echte leven is het meestal niet haalbaar om de moeilijkheid van een handeling op deze manier te meten, maar de gedachte achter het Goudlokje-principe geldt ook hier: werken aan iets wat net moeilijk genoeg is (iets wat op de rand van je vermogen ligt) lijkt cruciaal om gemotiveerd te blijven.
Verbetering vereist een zorgvuldige balans. Je moet regelmatig op zoek naar uitdagingen die je naar die grens van je kunnen duwen, terwijl je net genoeg vooruitgang boekt om gemotiveerd te blijven. Gedrag moet nieuw blijven als het aantrekkelijk en bevredigend wil zijn. Zonder variatie raken we verveeld. En verveling is misschien wel de grootste boosdoener op onze zoektocht naar zelfverbetering.
GEFOCUST BLIJVEN ALS JE VERVEELD RAAKT TERWIJL JE AAN JE DOELEN WERKT
Toen er een eind kwam aan mijn honkbalcarrière ging ik op zoek naar een nieuwe sport. Ik werd lid van een team dat aan gewichtheffen deed en op een dag kwam daar een topcoach langs. Tijdens zijn lange carrière had hij met duizenden sporters gewerkt, onder wie een paar olympische. Ik stelde mezelf voor en we hadden het over het verbeterproces.
‘Wat is het verschil tussen de beste sporters en de rest?’ vroeg ik. ‘Wat doen de echt succesvolle mensen wat de meeste andere niet doen?’
Hij noemde dingen die je waarschijnlijk al verwachtte: genen, geluk en talent. Maar toen zei hij iets wat ik niet had verwacht: ‘Op een bepaald moment komt het erop aan wie de verveling van elke dag trainen aankan, van telkens weer dezelfde oefeningen doen.’
Zijn antwoord verbaasde me, omdat het een andere manier van denken is over je werkhouding. Mensen praten over ‘bevlogen raken’ om aan hun doelen te werken. Of het nu over het werk, sporten of kunst gaat, je hoort mensen dingen zeggen als ‘Het enige wat belangrijk is, is passie’ of ‘Je moet het echt willen’. Als gevolg daarvan raken velen van ons teleurgesteld als we onze doelgerichtheid of motivatie verliezen, omdat we denken dat succesvolle mensen een onuitputtelijke voorraad passie hebben. Maar deze coach zei dat echt succesvolle mensen hetzelfde gebrek aan motivatie kennen als iedereen. Het verschil is alleen dat ze toch een manier vinden om door te zetten, ondanks het gevoel van verveling.
Iets leren beheersen vereist oefening. Maar hoe meer je iets oefent, hoe saaier en routinematiger het wordt. Als je eenmaal het begin onder de knie hebt en je weet wat je kunt verwachten, neemt je interesse af. Soms gebeurt dit zelfs nog sneller. Het enige wat je moet doen, is een paar dagen achter elkaar naar de sportschool gaan, of een paar blogs op tijd op internet zetten, en dan lijkt een dagje nietsdoen niet erg. Het gaat toch goed? Het is gemakkelijk om een vrije dag te rationaliseren, omdat je je goed voelt.
De grootste bedreiging voor succes is niet mislukking, maar verveling. We raken verveeld met gewoontes, omdat ze ons niet meer verrassen. Je weet welk resultaat het oplevert. Als onze gewoontes gewoon worden, laten we onze vooruitgang voor wat die is en gaan we op zoek naar iets nieuws. Misschien dat we daardoor gevangen komen te zitten in een eindeloze cyclus, van de ene sport naar de andere gaan, van het ene dieet naar het andere, van het ene zakelijke idee naar het volgende. Zodra we de kleinste dip in onze motivatie ervaren, gaan we op zoek naar een nieuwe strategie, zelfs als de oude nog steeds werkt. Zoals Machiavelli opmerkte: ‘Mensen verlangen zozeer naar iets nieuws dat degenen die het goed doen net zozeer verandering wensen als degenen met wie het slecht gaat.’6
Misschien dat we daarom graag die producten in onze gewoonten opnemen die constant iets nieuws bieden. Computerspelletjes zorgen voor visuele nieuwigheid. Porno verschaft seksuele nieuwigheid. Junkfood verschaft culinaire nieuwigheid. Elk van deze ervaringen biedt constante elementen van verrassing.
In de psychologie staat dit bekend als de variabele beloning.ae, 7 Gokautomaten zijn hier het bekendste voorbeeld van. Een gokker wint af en toe de jackpot, maar hoeveel tijd er tussen de ene en de andere keer winnen zit, valt niet te voorspellen. De mate waarin de beloning komt varieert. Deze variatie leidt tot de grootste stijging van dopamine, verbetert de herinnering eraan en versnelt de gewoontevorming.8
Variabele beloningen zorgen niet voor het creëren van een verlangen – het heeft geen zin om mensen een beloning waarin ze niet geïnteresseerd zijn op een willekeurig moment te geven in de hoop dat dat hen van gedachten doet veranderen – maar deze variabele beloningen zijn een goede manier om de verlangens die we al ervaren te versterken, omdat ze de verveling doen afnemen.
De ideale verhouding voor verlangen is die waarbij de kans op succes of mislukken fiftyfifty is. De ene helft van de tijd krijg je wat je wilt. De andere helft van de tijd krijg je niets. Je hebt net genoeg ‘overwinningen’ nodig om bevrediging te ervaren en net genoeg ‘iets willen’ om verlangen te ervaren. Dit is een van de voordelen van het volgen van het Goudlokje-principe. Als je al geïnteresseerd bent in een gewoonte, is het werken aan uitdagingen die net te doen zijn een goede manier om het interessant te houden.
Natuurlijk hebben niet alle gewoontes een element van variabele beloning, en dat zou je ook niet willen. Als Google slechts af en toe een nuttig zoekresultaat zou opleveren, zou ik vrij snel naar de concurrent overstappen. Als Uber slechts de helft van mijn aanvragen zou verzorgen, vraag ik me af of ik nog veel langer gebruik zou maken van hun diensten. Als ik mijn tanden elke avond floste en slechts af en toe een schone mond zou hebben, zou ik het flossen denk ik overslaan.
Variabele beloningen of niet, geen enkele gewoonte blijft voor altijd interessant. Op een gegeven moment krijgt iedereen te maken met dezelfde uitdaging tijdens het verbeteren van jezelf: je moet verliefd worden op verveling.
We hebben allemaal doelen die we willen bereiken en dromen die we willen waarmaken, maar waar je ook beter in wilt worden, als je slechts het werk doet als het jou uitkomt of wanneer het spannend is, doe je het niet regelmatig genoeg om opmerkelijke resultaten te bereiken.
Ik garandeer je dat als je erin slaagt om te beginnen met een gewoonte en je die volhoudt, er dagen zullen zijn dat je zin hebt om ermee op te houden. Als je zelf een bedrijf begint, zullen er dagen zijn dat je geen zin hebt om iets te doen. Als je naar de sportschool gaat, zullen er oefeningen zijn die je niet af wilt maken. Als het tijd is om te schrijven, zullen er dagen zijn dat je geen zin hebt om te typen. Maar als je doorzet, ook al is het vervelend, pijnlijk of uitputtend, betekent dat dat je je als professional onderscheidt van de amateurs.
Professionals houden zich aan hun plan. Amateurs laten zich overrompelen door het leven. Professionals weten wat belangrijk voor hen is en werken er gericht naartoe. Amateurs laten zich van hun koers brengen door de dringende kwesties in het leven.
Auteur en meditatie-instructeur David Cain zegt altijd tegen zijn leerlingen dat ze geen ‘mooiweermediteerder’ moeten worden. Net zoals je geen mooiweersporter, mooiweerschrijver of mooiweer-wat-dan-ook wilt zijn. Als een gewoonte echt belangrijk voor je is, moet je bereid zijn om je eraan te houden, ongeacht hoe je je voelt. Professionals ondernemen ook actie als hun stemming niet goed is. Ze vinden het misschien niet leuk, maar ze vinden een manier om de oefeningen te doen.
Er zijn een hoop oefeningen geweest waar ik echt geen zin in had, maar ik heb nooit spijt gehad van de training. Er zijn een heleboel artikelen geweest waarvan ik geen zin had om ze te schrijven, maar ik heb nooit spijt gehad dat ik op tijd artikelen heb gepubliceerd. Er zijn een heleboel dagen geweest waarop ik het liefst wilde relaxen, maar ik heb er nooit spijt van gehad om ergens heen te gaan en aan iets te werken wat belangrijk voor me was.
De enige manier om uitmuntend te worden is door eindeloos gefascineerd te zijn door telkens weer hetzelfde te doen. Je moet verliefd worden op verveling.
Samenvatting

						Het Goudlokje-principe houdt in dat mensen enorm gemotiveerd zijn als ze werken aan taken die zich precies aan de grens van hun huidige vaardigheden bevinden.

						De grootste bedreiging voor succes is niet mislukking, maar verveling.

						Als gewoontes routine worden, worden ze minder interessant en minder bevredigend. We raken verveeld.

						Iedereen kan hard werken als hij zich gemotiveerd voelt. Het is de vaardigheid om door te blijven gaan als het werk niet opwindend is die voor het onderscheid zorgt.

						Professionals houden zich aan hun plan. Amateurs laten zich overrompelen door het dagelijks leven.

				









						ad   Ik heb een favoriete theorie ontwikkeld over wat er gebeurt als we een toestand van flow bereiken. Deze theorie is niet wetenschappelijk onderbouwd. Ik denk gewoon dat het zo is. Psychologen zeggen meestal dat de hersenen op twee manieren werken, namelijk via systeem 1 en systeem 2. Systeem 1 is snel en instinctief. Over het algemeen worden de processen die je zeer snel kunt uitvoeren (zoals gewoontes) aangestuurd door systeem 1. Ondertussen stuurt systeem 2 de denkprocessen aan die meer moeite kosten en die langzamer gaan, zoals het berekenen van een moeilijke wiskundige opgave. Wat betreft flow stel ik me graag voor dat systeem 1 en systeem 2 zich aan tegenovergestelde kanten van het denkspectrum bevinden. Hoe automatischer een cognitief proces is, hoe meer het in de richting van systeem 1 in het spectrum gaat. Hoe meer moeite een taak kost, hoe meer die in de richting van systeem 2 gaat. Ik geloof dat flow zich op het snijvlak van systeem 1 en systeem 2 bevindt. Je gebruikt volledig al je automatische en impliciete kennis die past bij de taak, terwijl je ook hard werkt om uit te stijgen boven iets wat je vaardigheid te boven gaat. Beide hersensystemen zijn er volledig bij betrokken. Het bewuste en onderbewuste werken perfect samen.

					

						ae   De ontdekking van variabele beloningen gebeurde per ongeluk. Op een dag had de beroemde Harvard-psycholoog B.F. Skinner in het laboratorium te weinig korrels voor een experiment, en het maken van meer korrels was een tijdrovende klus, omdat hij die handmatig moest maken. Deze situatie leidde ertoe dat hij zich afvroeg ‘waarom elke druk op de hendel moet worden versterkt’. Hij besloot om alleen af en toe korrels aan de ratten te geven, en tot zijn verrassing zorgde het variëren van wanneer ze hun eten kregen er niet voor dat hun gedrag afnam. Het gedrag nam juist toe.
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De keerzijde van goede 
gewoontes aanleren
Gewoontes vormen de basis voor iets leren beheersen. Pas nadat een speler bij het schaken de basisbewegingen van de schaakstukken onder de knie heeft, kan hij zich richten op het volgende niveau van het spel. Elk stukje informatie dat je onthoudt, maakt mentaal ruimte vrij voor inspannender denken. Dit geldt voor elk streven. Als je de eenvoudige bewegingen zo goed kent dat je ze zonder erbij na te denken kunt uitvoeren, kun je aandacht besteden aan ingewikkelder details. Op deze manier vormen gewoontes de ruggengraat van het streven naar topprestaties.
Maar aan de voordelen van gewoontes zit ook een keerzijde. In het begin zorgt elke herhaling ervoor dat dingen soepeler, sneller en beter gaan. Als de gewoonte vervolgens een automatisme wordt, ben je minder ontvankelijk voor feedback. Je vervalt in een patroon van gedachteloos herhalen. Het wordt gemakkelijker om fouten te negeren. Als je ‘goed genoeg’ op de automatische piloot kunt bereiken, houd je op met nadenken over hoe je iets beter kunt doen.
Het positieve van gewoontes is dat we dingen kunnen doen zonder erover na te denken. De negatieve kant van gewoontes is dat je eraan gewend raakt om dingen op een bepaalde manier te doen en geen aandacht meer besteedt aan kleine fouten. Je neemt aan dat je beter wordt omdat je ervaring opdoet. In werkelijkheid versterk je slechts je huidige gewoontes; je verbetert ze niet. Onderzoek heeft aangetoond dat als je eenmaal een vaardigheid beheerst, er meestal na verloop van tijd een kleine terugval in prestatie te zien is.1
Meestal is deze kleine terugval in prestatie niet iets om je zorgen over te maken. Je hebt geen bepaalde methode nodig om de manier waarop je je tanden poetst, je veters strikt of theezet constant te verbeteren. Voor zulke gewoontes geldt dat goed genoeg meestal goed genoeg is. Hoe minder energie je besteedt aan alledaagse keuzes, hoe meer je kunt besteden aan wat echt belangrijk is.
Maar als je je potentieel volledig wilt benutten en topprestaties wilt bereiken, heb je een genuanceerdere aanpak nodig. Je kunt niet blindelings dezelfde dingen herhalen en verwachten dat je uitzonderlijk goed wordt. Gewoontes zijn noodzakelijk, maar niet voldoende om meesterschap te bereiken. Wat je daarvoor nodig hebt, is een combinatie van automatische gewoontes en weloverwogen oefenen.
 
gewoontes + weloverwogen oefenen = meesterschap
 
Om ergens heel erg goed in te worden moeten bepaalde vaardigheden een automatisme worden. Basketbalspelers moeten in staat zijn om te dribbelen zonder erover na te denken voordat ze een lay-upschot met hun niet-voorkeurshand kunnen leren beheersen. Chirurgen moeten de eerste incisie zo vaak herhalen dat ze die met hun ogen dicht kunnen doen en zich vervolgens kunnen richten op de honderden mogelijke scenario’s die zich tijdens een operatie kunnen voordoen. Maar als je een gewoonte onder de knie hebt, moet je terugkeren naar het inspannende deel van het werk en beginnen met het ontwikkelen van de volgende gewoonte.
Beheersing is het proces waarbij je je aandacht richt op een piepklein onderdeel van succes en het herhalen ervan totdat je de vaardigheid onder de knie hebt. Daarna ga je deze nieuwe gewoonte gebruiken als basis om de volgende grens van je ontwikkeling te bereiken. Oude taken worden de keer erop gemakkelijker, maar het wordt niet over het geheel genomen gemakkelijker, omdat je je energie stopt in de volgende uitdaging. Elke gewoonte ontsluit het volgende prestatieniveau. Het is een eindeloze cyclus.
EEN GEWOONTE BEHEERSEN
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EEN GEBIED BEHEERSEN
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Figuur 16
Het proces van iets leren beheersen vereist dat je jezelf telkens weer verbetert. Elke gewoonte bouwt voort op die ervoor, totdat je een nieuw prestatieniveau hebt bereikt en je vaardigheden zijn uitgebreid en je ze onder de knie hebt.
 
Hoewel gewoontes sterk zijn, heb je op den duur een manier nodig om je bewust te blijven van je prestatie zodat je kunt blijven bijschaven en verbeteren. Op het moment waarop je het gevoel krijgt dat je een vaardigheid beheerst (precies wanneer dingen een automatisme worden en je je op je gemak gaat voelen), moet je proberen om niet in de val van zelfgenoegzaamheid te lopen.
De oplossing? Ontwikkel een methode om na te denken over gewoontes en ze te herzien.
JE GEWOONTES BESTUDEREN EN ZE AANPASSEN
In 1986 hadden de Los Angeles Lakers een van de meest getalenteerde basketbalteams ooit, maar er wordt zelden op die manier aan hen gedacht. Het team begon aan het nba-seizoen van 1985-1986 met een ongelooflijke recordscore van 29-5. ‘De experts zeiden dat we misschien wel het beste basketbalteam aller tijden waren,’ zei hoofdcoach Pat Riley aan het eind van het seizoen.2 Verrassend genoeg struikelden de Lakers in de play-offs in 1986 en leden ze een nederlaag aan het eind van het seizoen in de Western Conference Finals. Het ‘beste team in de geschiedenis van het basketbal’ speelde niet eens in de nba-kampioenschappen.
Na die slag was Riley het zat om te horen hoeveel talent zijn spelers hadden en hoe veelbelovend zijn team was. Hij wilde geen vlagen van genialiteit zien die gevolgd werden door een langzame terugval in prestatie. Hij wilde dat de Lakers elke avond hun potentie volledig benutten. In de zomer van 1986 ontwikkelde hij een plan om dat te doen. Zijn systeem noemde hij het Career Best Effort-programma [beste prestatie in je carrière], afgekort cbe.3
‘Als spelers begonnen bij de Lakers,’ legde Riley uit, ‘gingen we hun statistische basketbalgegevens na vanaf de middelbare school. Ik bepaal zo hun gemiddelde cijfer. We zijn op zoek naar een accuraat beeld van wat een speler kan. Daarna nemen we hem op in ons plan voor het team, waarbij we ervan uitgaan dat hij op hetzelfde niveau blijft presteren en vervolgens zijn gemiddelden verbetert.’
Na het basisprestatieniveau van de speler te hebben bepaald, voegt Riley een belangrijke stap toe. Hij vraagt aan iedere speler om ‘in de loop van het seizoen zijn prestatie met minstens 1 procent te verbeteren. Als ze daarin slagen, is het een cbe, ofwel de beste prestatie in hun carrière.’4 Net als het Britse wielrennersteam waarover we spraken in hoofdstuk 1 richtten de Lakers zich op topprestaties door elke dag een beetje beter te worden.
Riley zei er wel bij dat de cbe niet slechts om punten of statistieken draaide, maar om je ‘beste beentje voor te zetten op zowel spiritueel en geestelijk als lichamelijk gebied’. Spelers kregen punten voor ‘een tegenstander tegen je op laten lopen als je weet dat hij op die manier een overtreding begaat, duiken naar ballen die uit lijken te gaan, achter rebounds aan gaan, ongeacht of je ze wel of niet kunt halen, een teamgenoot helpen als de speler die hij moet verdedigen langs hem is geglipt, en andere acties waarvoor spelers meestal geen lof krijgen’.
Laten we als voorbeeld Magic Johnson nemen. Deze voormalige sterspeler van de Lakers had 11 punten, 8 rebounds, 12 assists, 2 keer stelen en 5 keer balverlies tijdens een wedstrijd. Magic kreeg ook punten voor dingen waar de speler meestal geen lof voor krijgt, zoals dat hij naar een bal dook die uit leek te gaan (+ 1). Hij speelde in totaal 33 minuten in deze verzonnen wedstrijd.
De positieve getallen (11 + 8 + 12 + 2 + 1) zijn samen 34. Als we dan de 5 keer balverlies eraf halen (34 – 5), kom je uit op 29. Tot slot delen we 29 door 33 gespeelde minuten.
 
29 : 33 = 0,879
 
Magic Johnsons cbe-cijfer zou in dit voorbeeld dus 879 zijn. Dit getal werd voor alle door de speler gespeelde wedstrijden berekend. Aan iedere speler werd gevraagd om dit gemiddelde cbe-cijfer tijdens het seizoen met 1 procent te verbeteren. Riley vergeleek niet alleen het huidige cbe-cijfer van iedere speler met zijn prestaties in het verleden, maar hij vergeleek ze ook met andere spelers in de competitie. Zoals Riley het stelde: ‘We vergelijken teamspelers met andere spelers uit de competitie die op dezelfde plek spelen en eenzelfde rol hebben.’
Sportjournalist Jackie MacMullan schreef: ‘Riley stak elke week de loftrompet over de topspelers in de competitie door hun score in vette cijfers op een schoolbord te schrijven en die af te zetten tegen spelers in zijn team die op eenzelfde positie speelden. Degelijke, betrouwbare spelers behaalden meestal een score tussen de 600 en 700, terwijl de topspelers minstens 800 scoorden. Magic Johnson, die 138 triple doubles in zijn carrière maakte, scoorde vaak boven de 1.000.’
Bij de Lakers werd ook de jaarlijkse vooruitgang benadrukt door historische vergelijkingen te maken met de cbe-gegevens. Riley zei: ‘We plaatsten november 1986 naast november 1985 en lieten de spelers zien of ze beter of slechter speelden op hetzelfde moment in het vorige seizoen. Daarna lieten we hun zien hoe hun prestatiecijfers in december 1986 zich verhielden tot die van de beide novembermaanden.’
De Lakers gingen in oktober 1986 met cbe werken. Acht maanden later waren ze de winnaars in de nba. Het jaar erop leidde Pat Riley zijn team naar een andere overwinning toen de Lakers het eerste team werden die twee keer op rij de nba-kampioenschappen wonnen. Na afloop zei hij: ‘Een prestatie weten vast te houden is het allerbelangrijkst voor elke onderneming.5 Je kunt succesvol zijn door te leren hoe je dingen goed doet en ze dan elke keer op precies dezelfde manier te doen.’
Het cbe-programma is een uitstekend voorbeeld van de kracht van het bestuderen van gewoontes en ze vervolgens herzien. De Lakers hadden al talent. cbe hielp hen om alles eruit te halen wat erin zat, en het zorgde ervoor dat hun gewoontes verbeterden in plaats van verslechterden.
Het nadenken over en het herzien van alle gewoontes maakt het verbeteren ervan op de lange termijn mogelijk. Zo word je je namelijk bewust van je fouten, en het helpt je om na te denken over mogelijke manieren waarop je kunt verbeteren. Als we niet over onze gewoontes nadenken, kunnen we uitvluchten verzinnen, dingen rationaliseren en onszelf voor de gek houden. We hebben dan namelijk geen methode om te bepalen of we beter of slechter presteren dan ervoor.
Toppresteerders op welk terrein dan ook denken op verschillende manieren na over hun gewoontes en herzien ze. Dit proces hoeft niet ingewikkeld te zijn. De Keniaanse hardloper Eliud Kipchoge is een van de beste marathonlopers aller tijden en hij heeft olympisch goud gewonnen.6 Na elke training maakt hij nog steeds aantekeningen waarin hij nagaat hoe de training die dag ging en onderzoekt of er dingen zijn die hij kan verbeteren. Zwemster Katie Ledecky, die verschillende gouden medailles won, doet hetzelfde. Ze houdt haar gezondheid bij en geeft het een cijfer tussen de 1 en de 10. Vervolgens schrijft ze op wat ze eet en hoe goed ze geslapen heeft. Ze maakt ook een aantekening van de tijden die andere zwemmers noteren. Aan het eind van elke week bekijkt haar coach de aantekeningen en voegt zijn opmerkingen toe.7
Het zijn niet alleen sporters die dat doen. Als komiek Chris Rock nieuw materiaal voorbereidt, treedt hij eerst op in kleine clubs. Hij doet dat tientallen keren en probeert honderden grappen uit.8 Hij heeft een notitieblok bij zich op het podium en daarin noteert hij welke stukken goed gingen en welke stukken hij moet aanpassen. De enkele succesvolle grappen die de test doorstaan, vormen de basis voor zijn nieuwe show.
Ik ken leidinggevenden en investeerders die een ‘besluitendagboek’ bijhouden waarin ze de belangrijkste besluiten opschrijven die ze elke week nemen. Ook zetten ze erbij waarom ze tot dat besluit zijn gekomen en welk resultaat ze ervan verwachten. Aan het eind van elke maand of elk jaar bekijken ze hun keuzes nogmaals om te zien wanneer ze het bij het juiste eind hadden en wanneer niet.af
Jezelf verbeteren draait niet alleen om het ontwikkelen van gewoontes. Het gaat er ook om dat je ze verfijnt. Door erover na te denken en ze te herzien zorg je ervoor dat je je tijd besteedt aan de juiste dingen en je koers aanpast als dat nodig is. Je wilt niet een gewoonte handhaven die niet langer werkt.
Zelf pas ik twee manieren van nadenken en herzien toe. Elk jaar voer ik in december een jaarlijkse beoordeling uit, waarbij ik nadenk over het afgelopen jaar.9 Ik beoordeel mijn gewoontes van het afgelopen jaar door op te tellen hoeveel artikelen ik heb geschreven, hoeveel keer ik naar de sportschool ben geweest, hoeveel nieuwe plekken ik heb bezocht en nog veel meer dingen.ag Daarna denk ik na over mijn vooruitgang (of het gebrek eraan) door de volgende drie vragen te beantwoorden:
 

						Wat ging er goed dit jaar?

						Wat ging er niet zo goed dit jaar?

						Wat heb ik geleerd?

				
 
Een halfjaar later, als het zomer is, maak ik een integriteitsrapport op. Net als iedereen maak ik een hoop fouten. Mijn integriteitsrapport helpt me om te beseffen waar ik de fout in ging en het motiveert me om weer terug op koers te komen. Ik gebruik het rapport als een manier om stil te staan bij mijn kernwaarden en vraag me vervolgens af of ik volgens deze waarden heb geleefd. Ik denk dan na over mijn identiteit en hoe ik eraan kan werken om iemand te worden die ik graag wil zijn.ah
Mijn jaarlijkse integriteitsrapport beantwoordt drie vragen:
 

						Wat zijn de kernwaarden die mijn leven en werk aansturen?

						Hoe leef en werk ik nu met integriteit?

						Hoe kan ik de lat hoger leggen in de toekomst?

				
 
Deze twee rapporten kosten je niet veel tijd (slechts een paar uur per jaar), maar het zijn cruciale momenten waarop je dingen kunt verfijnen. Ze voorkomen dat ik langzaam afglijd, wat gebeurt als ik niet goed oplet. Ze herinneren me er jaarlijks aan om mijn gewenste identiteit opnieuw te bekijken en na te denken over hoe mijn gewoontes ervoor zorgen dat ik de persoon word die ik graag wil zijn. Ze geven aan wanneer ik mijn gewoontes moet verbeteren, nieuwe uitdagingen aan moet gaan en wanneer ik iets minder moeite moet doen en me moet richten op de basis.
Het nadenken kan ook nieuw perspectief opleveren. Dagelijkse gewoontes zijn krachtig door de manier waarop ze in elkaar zitten, maar te veel piekeren over elke dagelijkse keus lijkt op jezelf van heel dichtbij in de spiegel bekijken. Je kunt elke oneffenheid zien en je verliest het grotere geheel uit het oog. Je krijgt te veel feedback. Aan de andere kant is nooit naar je gewoontes kijken alsof je nooit in een spiegel kijkt. Je bent je niet bewust van de gemakkelijk te verhelpen gebreken, zoals een vlek op je T-shirt of spinazie tussen je tanden. Er is te weinig feedback. Regelmatig nadenken over je gewoontes en ze herzien is alsof je jezelf in een spiegel ziet op een redelijke afstand, bijvoorbeeld de afstand tussen jou en iemand met wie je een gesprek voert. Je kunt de belangrijke veranderingen die je moet doorvoeren zien zonder dat je het grotere geheel uit het oog verliest. Je wilt de hele bergketen zien en je niet blindstaren op elke top en elk dal.
Tot slot bieden het nadenken over je gewoontes en het herzien ervan je een ideaal moment om een van de belangrijkste onderdelen van gedragsverandering opnieuw te bekijken, namelijk je identiteit.
OVERTUIGINGEN DIE JE IN DE WEG ZITTEN KWIJTRAKEN
In het begin is het herhalen van een gewoonte belangrijk om bewijs te verzamelen van je gewenste identiteit. Maar als je je te zeer aan die nieuwe identiteit hecht, kunnen diezelfde overtuigingen je tegenhouden om verder te groeien. Als je identiteit je tegenwerkt, creëert die een soort trots die je aanmoedigt om je zwakke punten te ontkennen, en dat zorgt ervoor dat je niet echt groeit. Dit is een van de grote keerzijdes van het ontwikkelen van gewoontes.
Hoe heiliger een idee voor ons is (dat wil zeggen: hoe sterker het is verbonden aan onze identiteit), hoe harder we het zullen verdedigen tegen kritiek. Dit zie je in elke bedrijfstak. De lerares die innoverende lesmethoden negeert en vasthoudt aan haar bewezen lesplannen. De doorgewinterde manager die de dingen het liefst ‘op zijn manier’ doet. De chirurg die ideeën van zijn jongere collega’s terzijde schuift. De band die een indrukwekkend eerste album maakt en dan vast komt te zitten. Hoe meer we vasthouden aan een identiteit, hoe moeilijker het wordt om ons verder te ontwikkelen.
Een manier om dat op te lossen is dat je vermijdt dat één onderdeel van je identiteit een enorm groot deel uitmaakt van wie je bent. Zoals investeerder Paul Graham zegt: ‘Houd je identiteit klein.’10 Hoe meer je toestaat dat een overtuiging bepaalt wie je bent, hoe minder goed je in staat bent om je aan te passen als je in je leven te maken krijgt met moeilijkheden. Als je alles ophangt aan het feit dat je een point-guard bent bij basketbal, de partner van een advocatenkantoor, of wie dan ook, zal dat een verwoestend effect op je hebben als je dat onderdeel van je leven verliest. Als je veganist bent en je ontwikkelt klachten waardoor je je eetpatroon moet veranderen, ligt een identiteitscrisis op de loer. Als je je te zeer hecht aan een identiteit, word je kwetsbaar. Als je dan die identiteit verliest, verlies je jezelf.
Voor het merendeel van mijn jeugd was sporten een belangrijk onderdeel van mijn identiteit. Nadat mijn honkbalcarrière was geeindigd, had ik moeite om mezelf te vinden. Als je je hele leven op één manier ziet en als dat waarmee je jezelf identificeert dan wegvalt, wie ben je dan?
Veteranen en voormalige ondernemers hebben dezelfde gevoelens. Als je identiteit afhangt van de overtuiging ‘ik ben een goede militair’, wat ben je dan als je uit dienst gaat? Voor vele bedrijfseigenaren is hun identiteit iets als ‘ik ben de directeur’ of ‘ik ben de oprichter van dit bedrijf’. Als je elk moment van je leven hebt besteed aan je bedrijf, hoe voel je je dan als je je bedrijf verkoopt?
De sleutel om dit verlies van identiteit te verminderen is door jezelf op zo’n manier opnieuw vorm te geven dat je de belangrijkste onderdelen van je identiteit behoudt, ook als je specifieke rol verandert.
 

						‘Ik ben een sporter’ wordt ‘ik ben iemand die geestelijk sterk is en van een lichamelijke uitdaging houdt’.

						‘Ik ben een goede militair’ verandert in ‘ik ben iemand die gedisciplineerd en betrouwbaar is, en die goed in teamverband kan werken’.

						‘Ik ben de directeur’ vertaalt zich in ‘ik ben iemand die dingen bouwt en creëert’.

				
 
Als je op de juiste manier een keuze maakt, kan een identiteit flexibel zijn in plaats van broos. Zoals water langs een obstakel stroomt, zo past je identiteit zich aan de veranderende omstandigheden aan in plaats van star te blijven.
Het volgende citaat uit de Tao Te King vat dit idee perfect samen:
 
Wanneer mensen worden geboren, zijn ze soepel en zacht.
Wanneer ze doodgaan, zijn ze hard en onbuigzaam.
Planten komen fragiel en buigzaam op;
dood, zijn ze broos en verdord.
Degene die hard en niet flexibel is,
is een discipel van de dood.
Degene die zacht en meegaand is,
is een discipel van het leven.
Het harde en onbuigzame zullen worden gebroken.
Het zachte en buigzame zullen overwinnen.
 
– Lao Zi
 
Gewoontes leveren talloze voordelen op, maar de keerzijde ervan is dat we vast kunnen komen te zitten in onze eerdere denkpatronen en handelswijzen, zelfs als de wereld om ons heen verandert. Alles is van voorbijgaande aard. Het leven verandert voortdurend, dus je moet regelmatig kijken of je oude gewoontes en overtuigingen je nog steeds van dienst zijn.
Een gebrek aan zelfbewustzijn werkt als een gif. Nadenken en herzien is het tegengif.
Samenvatting

						Het positieve van gewoontes is dat we dingen kunnen doen zonder erover na te denken. De keerzijde is dat we niet langer aandacht besteden aan kleine fouten.

						Gewoontes + weloverwogen oefenen = meesterschap.

						Nadenken en herzien is een methode die je in staat stelt om je bewust te blijven van je prestaties in de loop van de tijd.

						Hoe meer we vasthouden aan een identiteit, hoe moeilijker het wordt om ons verder te ontwikkelen.

				









					af   Ik heb een formulier gemaakt voor lezers die graag een besluitendagboek willen bijhouden. Het maakt deel uit van het gewoontedagboek op atomichabits.com/journal.

					

						ag   Je kunt mijn jaarlijkse beoordeling voor de afgelopen jaren bekijken op jamesclear.com/annual-review.

					

						ah   Je kunt mijn integriteitsrapporten van voorgaande jaren bekijken op jamesclear.com/integrity.

					








Tot slot
Het geheim van blijvende 
resultaten
Er bestaat een oude Griekse parabel die de paradox van de graankorrels of de paradox van Sorites wordt genoemd.ai Het gaat over het effect dat één kleine handeling kan hebben als die vaak genoeg herhaald wordt. Een formulering van de paradox gaat als volgt. Kan één munt iemand rijk maken? Als je een stapeltje van tien munten aan iemand geeft, dan zeg je niet dat hij rijk is. Maar stel nu dat je er nog een stapeltje van tien munten aan toevoegt? En nog een? En nog een? Op een gegeven moment moet je toegeven dat niemand rijk kan zijn tenzij één muntstuk hem of haar rijk maakt.’1
We kunnen hetzelfde zeggen over elementaire gewoontes. Kan één kleine verandering je leven drastisch veranderen? Dat is onwaarschijnlijk. Maar als je nu nog een kleine verandering doorvoert? En nog een? En nog een? Op een gegeven moment moet je toegeven dat je leven veranderde door één kleine verandering.
De heilige graal van het veranderen van gewoontes is niet een verbetering van slechts 1 procent, maar duizenden keren een verbetering van 1 procent. Het is een groep elementaire gewoontes bij elkaar, en elk ervan vormt een fundamenteel onderdeel van de hele methode.
In het begin kunnen kleine verbeteringen zinloos lijken, omdat ze onbeduidend lijken in het grotere geheel. Zoals één muntstuk je niet rijk zal maken, is het onwaarschijnlijk dat één positieve verandering, bijvoorbeeld een minuut mediteren of één pagina per dag lezen, leidt tot een zichtbaar verschil.
Maar langzaam maar zeker, terwijl je de ene kleine verandering aan de andere blijft verbinden, begint de balans van het leven te verschuiven. Elke verbetering is net als een zandkorrel toevoegen aan de positieve kant van de weegschaal, waardoor de dingen langzaam in je voordeel veranderen. Als je volhoudt, bereik je uiteindelijk een punt waarop de weegschaal naar de andere kant doorslaat. Opeens is het gemakkelijker geworden om je aan je goede gewoontes te houden. Het gewicht van de methode werkt met je mee in plaats van dat het je tegenwerkt.
In de loop van dit boek hebben we naar tientallen verhalen van toppresteerders gekeken. We hebben gelezen over sporters die olympisch goud wonnen, kunstenaars die prijzen wonnen, ondernemers, artsen die levens redden en topkomieken, die allemaal de wetenschap van de kleine gewoontes hebben gebruikt om hun vaardigheden te beheersen en aan de top van hun vakgebied te komen. Al die mensen, al die teams en bedrijven die we hebben bekeken, hadden met verschillende omstandigheden te maken, maar uiteindelijk zijn zij op dezelfde manier vooruitgekomen: door onophoudelijk kleine en haalbare verbeteringen door te voeren.
Succes is geen doel dat je moet bereiken of een eindstreep die je moet halen. Het is een methode om te verbeteren, een eindeloos proces om te verfijnen. In hoofdstuk 1 zei ik: ‘Als je moeite hebt om je gewoontes te veranderen, dan ligt dat niet aan jou. Het probleem is je methode. Slechte gewoontes herhalen zich telkens. Dat komt niet doordat je niet wilt veranderen, maar doordat je de verkeerde methode hebt om te veranderen.’
Nu we aan het eind van dit boek zijn gekomen, hoop ik dat het tegenovergestelde waar is. Met de vier wetten van gedragsverandering heb je de middelen en strategieën die je kunt gebruiken om betere methoden te bouwen en betere gewoontes te vormen. Soms zal het moeilijk zijn om een gewoonte na te leven en moet je die zichtbaar maken. Andere keren heb je geen zin om aan een handeling te beginnen en moet je die aantrekkelijk maken. In veel gevallen zul je ontdekken dat een gewoonte te moeilijk vol te houden is en moet je het gemakkelijker maken. En soms als je geen zin hebt om je eraan te houden, moet je het bevredigend maken.
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								Hier is gedrag moeilijk.

							
						

						
								
								zichtbaar

							
								
								onzichtbaar

							
						

						
								
								aantrekkelijk

							
								
								onaantrekkelijk

							
						

						
								
								gemakkelijk

							
								
								moeilijk

							
						

						
								
								bevredigend

							
								
								onbevredigend

							
						

					
				
 
Je wilt je goede gewoontes aan de linkerkant van het schema krijgen door ze zichtbaar, aantrekkelijk, gemakkelijk en bevredigend te maken. Ondertussen wil je je slechte gewoontes aan de rechterkant verzamelen door ze onzichtbaar, onaantrekkelijk, moeilijk en onbevredigend te maken.
 
Dit is een doorlopend proces. Er is geen eindstreep. Er bestaat geen permanente oplossing. Als je wilt verbeteren, kun je de vier wetten van gedragsverandering doorlopen totdat je het volgende knelpunt vindt. Maak het zichtbaar. Maak het aantrekkelijk. Maak het gemakkelijk. Maak het bevredigend. Daarna begin je weer van voren af aan. Wees altijd op zoek naar de volgende manier om 1 procent beter te worden.
Het geheim van het behalen van resultaten is dat je nooit ophoudt met het doorvoeren van verbeteringen. Het is opmerkelijk wat je kunt bereiken als je niet stopt. Het is opmerkelijk wat voor bedrijf je kunt opbouwen als je niet stopt. Het is opmerkelijk wat voor lichaam je kunt ontwikkelen als je niet ophoudt met trainen. Het is opmerkelijk wat voor kennis je kunt vergaren als je niet ophoudt met leren. Het is opmerkelijk wat voor fortuin je kunt vergaren als je niet stopt met sparen. Het is opmerkelijk wat voor vriendschappen je kunt opbouwen als je niet stopt met geven om anderen. Kleine gewoontes zijn niet gewoon een optelsom. Ze vermeerderen zich exponentieel.
Dat is de kracht van elementaire gewoontes. Kleine veranderingen. Opmerkelijke resultaten.









						ai   Sorites komt uit het Grieks en betekent ‘opeengehoopt’.

					








APPENDIX







  Wat kun je hierna lezen?
Ontzettend bedankt dat je de tijd hebt genomen om dit boek te lezen. Ik ben blij dat ik mijn werk met jou heb kunnen delen. Als je op zoek bent naar iets nieuws om te lezen, dan heb ik de volgende suggestie voor je.
Als je Elementaire gewoontes met plezier hebt gelezen, vind je mijn andere schrijfsels misschien ook wel interessant. Mijn nieuwste artikelen worden wekelijks verstuurd via mijn gratis elektronische nieuwsbrief. Mensen die zich hiervoor hebben ingeschreven, zijn ook als eerste op de hoogte van mijn nieuwe boeken en projecten. Naast mijn eigen werk stuur ik ook elk jaar een lijst met daarop mijn favoriete boeken van andere auteurs, die over diverse onderwerpen gaan.
Je kunt je inschrijven via: atomichabits.com/newsletter.







Kleine lessen van de 
vier wetten
In dit boek heb ik een vierstappenmodel voor menselijk gedrag laten zien: aanwijzing, verlangen, actie en beloning. Dit model laat ons niet alleen zien hoe we nieuwe gewoontes kunnen creëren, maar het biedt ook wat interessante inzichten in het menselijk gedrag.
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In dit deel van het boek heb ik wat lessen (en wat gezond verstand) verzameld die door dit model worden bevestigd. Het doel van deze voorbeelden is om duidelijk te maken hoe nuttig en breed dit model is als het over menselijk gedrag gaat. Als je eenmaal het model begrijpt, zie je er overal voorbeelden van.
 
Bewustzijn gaat vooraf aan verlangen. Een verlangen ontstaat als je betekenis aan een aanwijzing koppelt. Je hersenen creëren een emotie of gevoel om je huidige situatie te omschrijven, en dat betekent dat een verlangen zich alleen voordoet als je een kans hebt opgemerkt.
Geluk is gewoon het ontbreken van verlangen. Als je een aanwijzing ziet, maar je wilt je toestand niet veranderen, dan ben je tevreden over de huidige situatie. Geluk draait niet om het bereiken van plezier (dat wil zeggen vreugde of bevrediging), maar om het ontbreken van verlangen. Geluk doet zich voor als je geen aandrang voelt om je anders te voelen. Geluk is een toestand waar je je in bevindt als je niet langer je toestand wilt veranderen.
Echter, geluk is kortstondig, omdat er altijd een nieuw verlangen ontstaat. Zoals Caed Budris zegt: ‘Geluk is een plek tussen een verlangen dat is vervuld en een nieuw verlangen dat zich aan het vormen is.’1 Hetzelfde geldt voor lijden. Lijden is de plek tussen het verlangen naar een andere toestand en deze bereiken.
We jagen het idee van plezier na. We zijn altijd op zoek naar dat beeld van plezier dat we in ons hoofd hebben. Op het moment van de handeling weten we niet hoe het zal zijn als we dat beeld bereiken (en zelfs niet of het ons zal bevredigen). Het gevoel van bevrediging komt slechts na afloop ervan. Dit is wat de Oostenrijkse neuroloog Viktor Frankl bedoelde toen hij zei dat geluk niet kan worden nagejaagd, het moet ontstaan.2 Verlangen wordt nagejaagd. Plezier komt voort uit handelen.
Rust doet zich voor als je je waarnemingen niet verandert in problemen. De eerste stap van elk gedrag is waarnemen. Je merkt een aanwijzing op, een beetje informatie, een gebeurtenis. Als je niet het verlangen hebt om te handelen na wat je hebt gezien, heb je rust.
Verlangen draait om alles willen aanpakken en veranderen. Waarnemen zonder dat verlangen is het besef dat je niets hoeft aan te pakken en te veranderen. Je verlangens gaan niet met je aan de haal. Je verlangt geen verandering van je toestand. Je hersenen bedenken geen probleem dat jij moet oplossen. Je kunt gewoon waarnemen en zijn.
Als je ‘waarom’ groot genoeg is, kun je elk ‘hoe’ overwinnen. De Duitse filosoof en dichter Friedrich Nietzsche schreef de beroemde woorden: ‘Wie een waarom heeft om te leven, kan bijna elk hoe verdragen.’3 Deze zin bevat een belangrijke waarheid over het menselijk gedrag. Als je motivatie en verlangen groot genoeg zijn (dat is het ‘waarom’ je doet zoals je doet), zul je handelen, zelfs als dat behoorlijk moeilijk is. Groot verlangen kan aanzetten tot groot handelen, zelfs als de wrijving groot is.
Nieuwsgierig zijn is beter dan slim zijn. Gemotiveerd en nieuwsgierig zijn is belangrijker dan slim zijn, omdat beide aanzetten tot handelen. Slim zijn levert op zichzelf nooit resultaat op, omdat het je niet aanzet tot daden. Het is het verlangen, niet de intelligentie, die gedrag in gang zet. Zoals Naval Ravikant zegt: ‘De truc om iets te doen is dat je er eerst een verlangen naar ontwikkelt.’
Emoties sturen gedrag aan. Elk besluit is op een bepaald niveau een emotioneel besluit. Welke logische redenen je ook hebt om te handelen, je voelt je alleen geroepen om ernaar te handelen door de emotie. Het is namelijk zo dat mensen bij wie de emotionele delen van de hersenen zijn beschadigd, vele redenen kunnen noemen om te handelen, maar toch niet handelen, omdat ze geen emoties hebben die hen aansturen. Daarom komt verlangen voor actie. Het gevoel komt eerst en dan het gedrag.
We kunnen alleen rationeel en logisch denken nadat we emotioneel zijn geweest. De eerste taak van de hersenen is voelen, de tweede taak is denken. Onze eerste reactie (het snelle, onbewuste deel van de hersenen) is het best uitgerust om te voelen en te reageren. Onze tweede reactie (het langzame, bewuste deel van de hersenen) komt voort uit het deel dat het ‘denken’ doet.
Psychologen verwijzen hiernaar als systeem 1 (gevoelens en snelle beoordelingen) versus systeem 2 (rationele analyse). De gevoelens komen eerst (systeem 1); de ratio grijpt pas later in (systeem 2).4 Dit werkt goed als deze twee op dezelfde lijn zitten, maar het leidt tot onlogisch en emotioneel denken als dat niet het geval is.
Je actie heeft vaak de neiging zich te laten leiden door je emoties. Onze gedachten en handelingen zijn gebaseerd op wat we aantrekkelijk vinden en niet noodzakelijkerwijs op wat logisch is. Twee mensen kunnen dezelfde feiten opmerken en heel anders reageren, omdat ze die feiten door hun unieke emotionele filter bekijken. Daarom is het vaak krachtiger om een beroep te doen op de emotie dan op het verstand.5 Als een onderwerp iemand emotioneel raakt, is die zelden geïnteresseerd in de gegevens. Daarom vormen emoties zo’n bedreiging voor verstandige besluitvorming.
Anders gezegd, de meeste mensen geloven dat de actie die hun voordeel oplevert de verstandigste actie is. Het is de actie die hun verlangens bevredigt. Als je een situatie neutraler bekijkt, ben je in staat om je actie te baseren op feiten in plaats van emoties.
Lijden is de motor voor vooruitgang. De bron van al het lijden is het verlangen om je toestand te veranderen. Dit is ook de bron van alle vooruitgang. Het verlangen om je toestand te veranderen zet je aan om actie te ondernemen. Meer willen zet ons aan om naar verbeteringen te zoeken, nieuwe technologieën te ontwikkelen en naar een hoger niveau te streven. Als we ergens naar verlangen, zijn we ontevreden, maar gedreven. Zonder verlangen zijn we tevreden, maar ontbreekt het ons aan ambitie.
Je daden laten zien hoe graag je iets wilt. Als je blijft zeggen dat iets heel belangrijk voor je is, maar je onderneemt geen actie, dan wil je het niet echt. Het is tijd om een eerlijk gesprek met jezelf te hebben. Je daden onthullen wat je echt drijft.
Beloning is de keerzijde van opoffering. Actie (opoffering van energie) gaat altijd vooraf aan de beloning (het verzamelen van middelen). Dat euforische gevoel, die adrenalinekick, krijg je pas na het hardlopen. De beloning komt pas nadat je ergens energie in hebt gestopt.
Zelfbeheersing is moeilijk, omdat het niet bevredigend is. Een beloning is een resultaat dat je verlangen bevredigt. Daardoor is zelfbeheersing niet effectief, omdat het onderdrukken van onze verlangens er meestal niet voor zorgt dat ze verdwijnen. Verleiding weerstaan bevredigt je verlangen niet; je negeert het slechts. Je creëert ruimte voor het verlangen om voorbij te gaan. Zelfbeheersing vereist dat je een verlangen loslaat in plaats van dat je het bevredigt.
Onze verwachtingen bepalen onze tevredenheid. De kloof tussen onze verlangens en onze beloningen bepaalt hoe tevreden we zijn nadat we hebben gehandeld. Als de resultaten de verwachtingen positief overtreffen (verrassing en vreugde), is de kans groter dat we in de toekomst dat gedrag herhalen. Als de resultaten tegenvallen (teleurstelling en frustratie), verkleint dat de kans op herhaling.
Als je bijvoorbeeld 10 euro verwacht en je krijgt 100 euro, dan voel je je goed. Als je 100 euro verwacht en je krijgt 10 euro, ben je teleurgesteld. Je verwachtingen veranderen je tevredenheid. Een matige ervaring die vooraf werd gegaan door hoge verwachtingen is een teleurstelling. Een matige ervaring die vooraf werd gegaan door lage verwachtingen is een succes. Als leuk vinden en willen ongeveer hetzelfde zijn, ben je tevreden.
 
tevredenheid = leuk vinden – willen6
 
Dit is de wijsheid die je vindt in Seneca’s beroemde citaat: ‘Arm zijn is niet te weinig hebben, het is meer willen hebben.’7 Als je behoeften niet gelijk opgaan met wat je leuk vindt, ben je altijd ontevreden. Je legt voortdurend meer gewicht op het probleem dan op de oplossing.
Geluk is relatief. Toen ik begon met het publiceren van mijn werk, kostte het me drie maanden om duizend abonnees te krijgen voor mijn elektronische nieuwsbrief. Toen ik die mijlpaal had bereikt, vertelde ik dat aan mijn ouders en vriendin. We vierden het feit. Ik voelde me blij en gemotiveerd. Een paar jaar later besefte ik dat elke dag duizend mensen zich inschreven voor mijn nieuwsbrief. Toch dacht ik er niet over om dat aan iemand te vertellen. Het voelde normaal. Ik behaalde negentig keer sneller resultaat dan daarvoor, maar ik werd er niet gelukkiger door. Pas een paar dagen erna besefte ik hoe absurd het was dat ik niet iets vierde wat slechts een paar jaar eerder toekomstmuziek leek.
De pijn van mislukking hangt samen met de mate van verwachting. Als een verlangen groot is, doet het pijn als je het resultaat niet leuk vindt. Wanneer je er niet in slaagt iets te bereiken wat je graag wilt, doet dat meer pijn dan wanneer je iets niet weet te bereiken waar je eigenlijk niet erg veel waarde aan hecht. Daarom zeggen mensen vaak: ‘Ik verwacht er niet te veel van.’
Gevoelens komen zowel voor als na het gedrag. Voordat je handelt, is er een gevoel dat je aanzet tot handelen: het verlangen. Nadat je hebt gehandeld, is er een gevoel dat je leert om de handeling in de toekomst te herhalen: de beloning.
 
aanwijzing > verlangen (gevoel) > actie > beloning (gevoel)
 
Hoe we ons voelen beïnvloedt hoe we handelen, en hoe we handelen beïnvloedt hoe we ons voelen.
Verlangen zet aan tot handelen. Plezier versterkt het. Wanting (ergens naar verlangen) en liking (ergens van genieten) zijn de twee aanjagers van gedrag. Als iets niet begerenswaardig is, heb je geen reden om het te doen. Verlangen en plezier zetten aan tot bepaald gedrag. Als iets niet prettig is, heb je geen enkele reden om het gedrag te herhalen. Plezier en bevrediging zorgen ervoor dat gedrag wordt versterkt. Je gemotiveerd voelen zet je aan tot handelen. Je succesvol voelen zet je aan tot herhaling.
Hoop neemt af door de ervaring en wordt vervangen door acceptatie. De eerste keer dat een kans zich voordoet, voel je de hoop van wat zou kunnen zijn. Je ervaring (verlangen) is enkel gebaseerd op een belofte. De tweede keer is je verwachting gebaseerd op de realiteit. Je begint te begrijpen hoe het proces werkt en je hoop wordt langzaam maar zeker ingeruild voor een accuratere voorspelling en de acceptatie van het mogelijke resultaat.
Daarom geloven we voortdurend in het laatste word-snel-rijk-plan of val-snel-af-dieet. Nieuwe plannen bieden hoop, omdat we geen enkele ervaring hebben waarop we onze verwachtingen kunnen baseren. Nieuwe strategieën lijken aantrekkelijker dan oude, omdat ze onbegrensde hoop bieden. Zoals Aristoteles opmerkte: ‘De jeugd kan gemakkelijk bedrogen worden omdat ze al te snel hoopt.’8 Misschien dat dit herzien kan worden tot ‘De jeugd kan gemakkelijk bedrogen worden omdat ze alleen hoop heeft.’ De jeugd heeft geen ervaring waarop ze haar verwachting kan baseren. In het begin is hoop alles wat je hebt.







  Deze ideeën toepassen 
in het zakenleven
In de loop van de jaren heb ik gesproken voor Fortune 500-bedrijven en beginnende bedrijfjes die een flinke groei doormaakten. Ik legde uit hoe je de wetenschap van kleine gewoontes kunt toepassen om effectiever een bedrijf te leiden en betere producten te maken. Veel van de meest praktische strategieën heb ik in een kort, extra hoofdstuk opgenomen. Ik denk dat je het een ongelooflijk nuttige toevoeging vindt aan de ideeën die in Elementaire gewoontes staan.
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  Deze ideeën toepassen 
bij het opvoeden
Een van de meestgestelde vragen die ik van lezers krijg, is zoiets als: ‘Hoe kan ik ervoor zorgen dat mijn kinderen dit doen?’ De ideeën in Elementaire gewoontes zijn bedoeld om op allerlei gedrag toe te passen (tieners zijn ook mensen). Dit betekent dat je genoeg nuttige strategieën in dit boek kunt vinden. Maar ik weet dat je bij het opvoeden te maken krijgt met een aparte reeks uitdagingen. Als extra hoofdstuk heb ik een korte handleiding samengesteld over hoe je deze ideeën specifiek bij het opvoeden kunt toepassen.
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  Noten
In dit deel heb ik een gedetailleerde lijst van noten, verwijzingen en citaten opgenomen voor elk hoofdstuk in dit boek. Ik vertrouw erop dat de meeste lezers deze lijst afdoende vinden. Maar ik besef ook dat wetenschappelijke literatuur na verloop van tijd verandert en dat de verwijzingen in dit boek waarschijnlijk moeten worden geüpdatet. Bovendien ga ik ervan uit dat ik ergens in dit boek een paar fouten heb gemaakt. Misschien dat ik een idee aan de verkeerde persoon heb toegeschreven of dat ik iemand niet heb genoemd terwijl ik dat wel had moeten doen. (Als je denkt dat dit het geval is, stuur dan een e-mail naar james@jamesclear.com, zodat ik dat zo snel mogelijk kan rechtzetten.)
Naast de noten die je hierna aantreft, kun je ook een volledige, geüpdatete lijst met eindnoten en correcties vinden op atomichabits.com/endnotes.
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