
Lef & Leiderschap kweken voor onderHandelingen
Zelfvertrouwen is een belangrijke factor in ons werk. Als je zelfvertrouwen hebt, is het 

makkelijker te gaan staan voor belangen van je eigen organisatie, je project 
of juist de belangen van de omgeving.

10 zaken die je in 10 minuten kan doen (of aantrekken) om met meer zelfvertrouwen 
onderhandelingen in te gaan én je kans op succes te vergroten.

Hartslag 
Formele kleding heeft effect op je hartslag, 

cortisol en testosteron. Als je underdressed bent 
ten opzichte van je gesprekspartner gaan je 

hartslag en cortisol (stresshormoon) omhoog én 
je testosteron naar beneden. (Kras & Mendes, 2014).

Bril
Sollicitanten met een bril 
op, vinden we slimmer en 

betrouwbaarder overkomen dan 
brilloze kandidaten (Van der 

Land, Willemsen, & Unkel, 2015). 
Maar met een bril ben je ook 

kritischer op argumenten van je 
gesprekspartner én zien we een 

verhoogde focus bij het uitvoeren 
van taken.

Baard 
Mannen met een verzorgde (korte) 

baard vinden we betrouwbaarder dan 
mannen zonder gezichtsbeharing. Ook 

schatten we hun expertise hoger in 
(Van der Land & Muntinga, 2014). Het dragen 

van een baard beïnvloed ook het 
gedrag. Door het dragen van een baard 

gedragen mannen zich dominanter, 
dan wanneer ze glad geschoren zijn. 

Lukt een baard groeien niet? Geen 
zorgen, mannen zonder baard vinden 
we aardiger én makkelijker in omgang 

(Jarret, 2016).

Power houdingen 
Stress is een belangrijke factor in onderhandelingen. Hoe 

minder stress, hoe beter de uitkomst. Niet alleen jaren 
ervaring dragen bij aan het verlagen van stress, ook het 
aannemen van powerhoudingen voor het gesprek heeft 

invloed op hoe je je voelt én hoe je presteert
(Schults, 2022).

Accessoires 
Het effect van accessoires is 
groot. Het dragen van subtiele 
sieraden (oorbellen, armband, 
manchetknopen) maakt je 
benaderbaarder en straalt 
leiderschap uit (Klatt, Eimler, & 
Krämer, 2016).

Rood of  wit 
Tijdens 

onderhandelingen, 
maar ook tijdens 

sportwedstrijden zien 
we dat personen in 

rode kleding beter 
presteren dan wanneer 

wit gedragen wordt 
(Hachmang, 2011).

Red sneaker  effect 
Door een detail af te laten wijken van de geldende 

norm (rode sneakers onder een pak), laat je zien dat 
je weet hoe het hoort én dat je je eigen persoon bent. 
Daardoor vinden we je competenter, benaderbaarder 

en succesvoller. Maar blijf je ook dichter bij jezelf, 
waardoor je authentieker en eerlijker onderhandelingen 

in gaat (Bellezza & Gino, 2014).  

Superheldencape 
Een labjas maakt dat 
je secuurder werkt en 
minder fouten maakt, 
een superheldencape 
zorgt voor creatievere 
oplossingen en meer 
doorzettingsvermogen 
(Adam & Galinsky, 2012) 
(White, et al., 2016).

Sportkleding zorgt voor 
gezondere keuzes. 
Kortom, wil je ander 
gedrag vertonen, trek 
dan ook iets anders aan.

Een pak 
Onbewust denken we dat mensen in een pak 
goed zijn in hun werk. Maar testpersonen die 

gevraagd worden een pak aan te trekken zijn ook 
daadwerkelijk productiever in het uitvoeren van 
taken en kunnen abstractere informatie beter 

verwerken (Slepian, Ferber, & Rutchick, 2015).  Daarbij geldt 
voor vrouwen dat zij meer leiderschap uitstralen in 
een broek dan in een rok (Klatt, Eimler, & Krämer, 2016).

Lippenstift 
Het dragen van make-up heeft invloed op 

zelfvertrouwen maar ook op prestaties. Tijdens 
examens halen studentes hogere cijfers als zij 

lippenstift dragen (Palumbo, Airfield, Mammarella, N, & Di 
Domenico, 2017). Vrouwen die geen make-up dragen 

worden over het algemeen als minder vaardig 
gezien dan vrouwen die een lichte make-up 

dragen (E.R & Peissig, 2021).
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