
Energiebesparing is geen onderwerp dat de woonconsument dagelijks 
bezighoudt. Hoe creëer je interesse en activeer je de vraag? Zo blijken 
consumenten wooncomfort een belangrijker overweging te vinden om aan 
energiebesparing te doen dan de energierekening.  
 
De Rijksdienst voor Ondernemend Nederland (RVO.nl) verzamelde in het 
programma blok voor blok drie jaar lang inzichten in het ‘vermarkten’ van 
energiebesparing in de bestaande bouw - in opdracht van het Ministerie  
van Binnenlandse zaken. 

Dé online community voor iedereen die professioneel betrokken is bij energiebesparing in de bestaande bouw:

www.energieplein20.nl 

• Overzichtelijke informatie, tools en hulpmiddelen over energiebesparing. 
• Direct contact en ervaringen delen met ervaringsdeskundigen, stakeholders en professionals.
• Vele ervaringen van consortia en onderzoeken op het gebied van marketing en vraagcreatie.  

Energieplein20.nl wordt beheerd door RVO.nl in opdracht van het ministerie van Binnenlandse Zaken en 
Koninkrijksrelaties.

Zó verleid je de bewoner 
10 marketinglessen voor energiebesparing in de bestaande bouw

‘De meeste marketing is gericht op de man,  
maar de woning is het domein van de vrouw.  Er is veel te winnen als je

 inspeelt op zaken die vrouwen belangrijk vinden, zoals uitstraling 
en design, gebruiksgemak en veiligheid, comfort 

en gezondheid  - vooral als er (kleine) kinderen zijn.’

Niels Götz 
Verdiept zich als marketingpsycholoog in 

hoe je consumenten kunt beïnvloeden
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‘Verhalen van enthousiaste bewoners zijn 
van onschatbare waarde voor het tot stand 

brengen van energie-initiatieven in de 
bestaande bouw. Het is van groot belang 

deze bewoners professioneel te ondersteunen 
en te verenigen. Een goed gesprek met een 

enthousiaste medeburger  
- in combinatie met een warmtescan van 

de woning - zijn de beste ingrediënten om 
woningeigenaren te overtuigen.’

 
Mirjam Pronk

Adviseert corporaties en gemeenten over 
duurzaamheid en energiebesparing

‘Bewoners financieren vooral enkelvoudige 
maatregelen met eigen geld. Zodra het 
gaat om meerdere maatregelen, zoeken ze 
naar externe financiering. Het aangescherpte 
individueel acceptatiebeleid van de banken 
vormt dan vaak een obstakel. Nieuwe 
concepten gebaseerd op het financieren 
van een lagere of zelfs geheel ontbrekende 
energierekening (“Nul op de Meter”) 
zouden hiervoor een prima oplossing 
kunnen bieden.’

Eric Verweij
Directeur Segon B.V.

http://www.energieplein20.nl


Dit zijn de 10 belangrijkste  marketinglessen…

… in de gebruiksfase 
(de consument ervaart) 

… in de uitvoerfase 
(de consument beslist)

... in de aankoopfase 
(de consument denkt)

‘Een aantrekkelijke en vooral 
laagdrempelige campagne met een 

makkelijk te behalen beloning 
werkt uitstekend als je mensen  

wilt activeren. Geef mensen nooit het 
gevoel dat ze het fout doen en dat jij  

het beter weet.’

Remko Cremers 
Programmamanager energiebesparing 

bij netwerkbedrijf Alliander  

‘Een te sterk aanbodgerichte aanpak 
vanuit de aanbieders in de markt 
werkt niet. Wat wél werkt is een 
marketingaanpak die de intrinsieke 
drijfveren van mensen activeert. Stel 
de woningeigenaar centraal door zijn 
of haar behoeften voorop te zetten.  
Besef welke (emotionele) klantreis 
hij/zij doormaakt en denk in kleine 
stappen.’

Marcel Aalders 
Schreef voor blok voor blok 
‘Inzichten in twee jaren marktbewerking’

 Verdiep je in de drijfveren  
en behoeften van de bewoner;

 Creëer via lokale ambassadeurs 
een collectieve vraag -  
benader bijvoorbeeld een  
hele straat of wijk;

 Richt je naast particuliere 
woningeigenaren ook  
op Verenigingen  
van Eigenaren en  
corporaties. 

 Speel - naast de lagere 
energierekening  - vooral in  
op triggers als meer comfort,  
een beter milieu en waarde-
vermeerdering van de woning;

 Verleid bewoners met  
aantrekkelijke kortingen  
en acties.

 Sluit zoveel mogelijk aan op  
natuurlijke life-events van bewoners    
(verbouwing, nieuwe levensfase etc.);

 Speel actief in op wisselende  
behoeften, achtergrond en gezins-
samenstelling - differentieer en 
segmenteer de marketingaanpak. 

 Dé woonconsument bestaat  
niet. Niet iedereen heeft  
dezelfde wensen;

 Zorg voor maatwerk in het 
aanbod, mensen willen 
keuzevrijheid en zelf bepalen  
hoe zij ontzorgd willen  
worden.

 Bijvoorbeeld met  
(online) tools, quick- 
scans en benchmarks;

 Een warmtefoto en inzicht  
in het eigen verbruik ten  
opzichte van de buren zijn 
middelen die mensen in 
beweging zetten;

 Organiseer demonstratie-
mogelijkheden en informatie-
uitwisseling met uitvoerende 
partijen en gebruikers.

 Het idee van schaarste  
en tijdelijke aanbiedingen 
kunnen een besluit 
versnellen; 

 Uitstelgedrag kan 
veranderen als men bang 
is dat subsidies opraken  
of producten duurder 
worden.

 Wat zijn de belemmeringen  
waardoor mensen afhaken?  
Geld, tijd, kennis of kunde?; 

 Speel hier op in en help bij  
de oplossing (subsidies,  
slimme meter, tips voor  
financiering, hulp van de  
buurman, etc.)

 Persoonlijke  
communicatie is het meest  
effectief; 

 Ondersteun persoonlijke contact en  
advies met goede online middelen;

 Aannemers en makelaars kunnen een  
rol spelen in de communicatie, want  
verhuizen en verbouwen zijn belangrijke  
momenten om te investeren.

 Maak van tevreden klanten  
en/of koplopers promoters;

 Faciliteer en stimuleer hen,  
bijvoorbeeld om (online) previews  
en reviews te geven of ervaringen  
te delen op social media;

 ’Vertrouwde’ afzenders, zoals een tevreden 
buurman, hebben meer overtuigingskracht  
dan commerciële uitingen. 

 Overtuig in kleine stappen;  
liever één simpele  
(isolatie)maatregel dan niets;

 Verbreedt later de vraag:  
een klant wil daarna vaak  
méér.
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