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INVLOED HEB JE ELKE DAG
In gesprekken, vergaderingen, onderhandelingen en samenwer-
kingen. Maar hoe zorg je ervoor dat anderen écht in beweging 
komen zonder jezelf anders voor te doen dan je bent? 

Of je nu leidinggeeft, adviseert, of vanuit een andere rol invloed wilt 
uitoefenen: om je doelen te bereiken, moet je anderen kunnen 
meenemen. Dat kan met sterke argumenten, een aantrekkelijke 
visie, persoonlijke waardering of een heel andere aanpak. Welke 
manier het beste werkt, hangt af van de situatie én van wie jij bent.

Tien beïnvloedingsvaardigheden laat je kennismaken met tien 
krachtige manieren om invloed uit te oefenen. Geen trucs of 
standaardformules, maar concrete gedragsvaardigheden die je 
leert inzetten op een manier die past bij jouw persoonlijkheid en bij 
wat je wilt bereiken.

DIT BOEK HELPT JE OM: 
•	 je eigen talenten te herkennen en doelgerichter in te zetten;
•	 nieuwe beïnvloedingsvaardigheden te ontwikkelen;
•	 bewuster te kiezen welke aanpak in welke situatie werkt;
•	 je gedrag verder aan te scherpen en je impact te vergroten.
              	
In deze volledig herziene editie staat praktische toepasbaarheid 
opnieuw centraal. Nieuw is de aandacht voor zelfbeïnvloeding. 
Want effectief invloed uitoefenen op anderen begint bij jezelf: bij 
weten wat je wilt, vertrouwen op je eigen kracht en bewust kiezen 
hoe je handelt.

Wil je meer bereiken met minder duwen en trekken en invloed 
uitoefenen op een manier die echt bij je past? Dan geeft 
Tien beïnvloedingsvaardigheden je het gereedschap om dat te doen.
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�Resultaten behalen met 
respect en vertrouwen

Iedereen wil wel eens wat. Een bepaald resultaat, op het werk of thuis. 
Soms heb je formele macht en kun je op basis daarvan je doelen berei-
ken. Je kunt simpelweg je wil opleggen. Maar heel vaak zul je de ander 
moeten gaan beïnvloeden. Zelfs als je wel de macht hebt om mensen 
te dwingen, is het alsnog een beter idee om op een andere manier te 
zorgen dat je mensen overtuigt om te doen wat jij wilt. Bijvoorbeeld 
door ze te inspireren of te verleiden.  

Net als bij communiceren is het zo dat je niet níét kunt beïnvloeden. 
Alleen al het feit dat je ergens aanwezig bent, heeft invloed op ande-
ren, of je je nu stilhoudt of niet. Vanuit dat besef is het aan te raden 
om de mensen met wie je in gesprek bent, dan ook maar zo effectief 
mogelijk te beïnvloeden, maar dan wel op een manier die bij jou past. 

Mensen reageren in eerste instantie vaak nogal negatief op het woord 
beïnvloeden: ‘Dat is manipuleren om je eigen zin door te drijven. Daar 
doe ik niet aan mee!’ Maar beïnvloeden gaat niet over trucjes en mani-
pulatie. Manipuleren en beïnvloeden zijn twee totaal verschillende 
dingen. Manipuleren is risicovol (in tegenstelling tot beïnvloeden) en 
gaat vaak gepaard met een verborgen agenda. Het geeft de ander het 
gevoel dat hij gebruikt wordt zonder dat er rekening wordt gehouden 
met zijn belangen. Dat zet zonder meer spanning op de relatie.
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Tien beïnvloedingsvaardigheden

Speel dus open kaart en beïnvloed vanuit je eigen waarden, want 
dan kom je authentiek over. En wie zichzelf is, overtuigt. Als dat je 
ambitie is, kan dit boek je helpen. Je zult al lezend ontdekken dat je 
al een aantal talenten hebt om effectief te beïnvloeden, en je zult ook 
ontdekken dat er meer wegen zijn die naar Rome leiden dan je dacht. 
Je palet aan gedragsvaardigheden vergroten, daar gaat het om. 

Beïnvloeden is een proces tussen mij en de ander. In dit boek staan 
we stil bij de noodzaak sensitief te worden voor de ander en voor de 
context waarin je beïnvloedt. Goed observeren ‘wat er gebeurt aan 
de overkant’ en strategisch kunnen schakelen met de verschillende 
beïnvloedingsvaardigheden zijn daarbij essentieel. Afdwingen en 
opleggen zonder respect voor het belang van de ander blijken toch 
niet of slechts kortstondig te werken als je dingen duurzaam voor 
elkaar wilt krijgen. Respect is een attitude: wat jij niet wilt dat jou 
geschiedt, doe dat ook een ander niet. Het effect van de ander met 
respect behandelen is dat je zelf ook met respect wordt behandeld en 
daarmee is je beïnvloeding al begonnen.

Ook beïnvloeden vanuit wantrouwen tegenover de ander werkt niet. 
Het effect van vertrouwen hebben in de ander is dat de gever ook ver-
trouwen terugkrijgt. De ander voelt zich serieus genomen en gaat zich 
vervolgens meer verantwoordelijk voelen voor de bijdrage die hij moet 
leveren. Je kunt pas vertrouwen krijgen als je vertrouwen geeft. Daar-
naast stralen vertrouwen hebben in de ander en vertrouwen hebben 
in een oplossing van een vraagstuk uit dat er hoop is. Belangrijk is dat 
vertrouwen niet soft, maar juist hard is: vertrouwen is niet vrijblijvend. 
Aan het beschamen van vertrouwen verbinden we consequenties.

Het antwoord op de vraag ‘Hoe komen we hier samen uit?’ is dus 
vaak: geven en nemen met respect en vertrouwen. Door respect en 
vertrouwen te geven, geef je de ander ruimte om zelf ook invloed uit 
te oefenen. Als de ander het gevoel krijgt ook invloed op jou uit te 
kunnen oefenen, heb je effectief beïnvloed! Een vergaand resultaat 
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Resultaten behalen met respect en vertrouwen

bereik je wanneer mensen jouw idee na je beïnvloeding gaan pre-
senteren alsof ze het zelf bedacht hebben. Ze hebben zich jouw idee 
zo eigen gemaakt dat het voelt als iets van henzelf. Een effectieve 
beïnvloeder kan dus zo nodig zijn eigen ego opzij zetten.

Probeer je uit eigen ervaring een situatie te herinneren waarin een 
ander ineens veel beter ging presteren of meer kon dan je had ver-
wacht, doordat jij respect toonde en vertrouwen gaf. Weet je nog wat 
jij zei of deed?

 

 
Wat vind je in dit boek?
In hoofdstuk 2 beginnen we met twee voorbeelden van effectieve 
beïnvloeders en bespreken we de elementen die een rol spelen bij 
beïnvloeden.

Hoofdstuk 3 draait om het beïnvloedingsmodel. Met dit model heb je 
een overzicht van de tien vaardigheden die je kunt inzetten als je wilt 
beïnvloeden.

In hoofdstuk 4 lees je hoe je de kracht van het willen, denken, invoelen 
en ergens in geloven bij jezelf kunt opwekken, zodat je beïnvloeding 
stevig en authentiek wordt.

In hoofdstuk 5 vind je een beschrijving van de tien beïnvloedingsvaar-
digheden waaruit je kiest op grond van je strategische keuze.

Hoofdstuk 6 gaat over het maken van strategische keuzes op basis van 
organisatiesensitiviteit, observeren en schakelen tussen de verschil-
lende beïnvloedingsvaardigheden.
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Tien beïnvloedingsvaardigheden

In hoofdstuk 7 bespreken we een casus waarin je ziet hoe een leiding- 
gevende kan schakelen tussen verschillende beïnvloedingsvaardigheden.

In hoofdstuk 8 behandelen we het loyaliteitsprobleem van de middle 
manager, dat alleen op te lossen is door zowel de eigen leiding
gevende als het eigen team te beïnvloeden. 

In hoofdstuk 9 lees je hoe je als adviseur effectief gebruik kunt maken 
van de tien beïnvloedingsvaardigheden. Wat belemmert je om een 
bepaalde beïnvloedingsvaardigheid toe te passen? 

In hoofdstuk 10 leer je om mogelijke belemmeringen te hanteren. 

Hoe je de weerstand bij anderen positief kunt beïnvloeden, lees je in 
hoofdstuk 11.

Leestip: wil je snel meer lezen over de praktische vaardigheden? 
Begin dan bij hoofdstuk 5. Wil je meer achtergrondinformatie en 
leren hoe je jezelf versterkt voordat je de ander gaat beïnvloeden? 
Lees dan het boek helemaal.

Wat is beïnvloeden?

Allereerst wil ik aangeven wat beïnvloeden niet is: alleen vanuit je 
eigenbelang mensen je wil opleggen, zonder rekening te houden met 
het belang van de ander. Het heeft ook niets te maken met het hebben 
van een verborgen agenda, met andere woorden: manipuleren! Hoewel 
dit op zeer korte termijn doeltreffend kan zijn, zal het effect op de lange 
termijn zijn dat anderen je voortaan uit de weg gaan. Het gevoel van de 
ander misbruikt te zijn, zorgt ervoor dat je truc maar één keer werkt. 

	 De definitie van beïnvloeden is: 

Beïnvloeden is een proces (met behulp van 
interactie) in de door jou gewenste richting sturen 
zonder gebruik te maken van formele macht, 
waarbij je een verandering in de opvattingen 
of gedragingen van de ander teweegbrengt.

 
Er zijn veel elementen die bij beïnvloeden een rol kunnen spelen. Ik 
zal dat illustreren aan de hand van een voorbeeld. 

Bart beschikt over een bijzondere combinatie van eigen-
schappen: oprechte persoonlijke interesse in en betrokken-
heid bij zijn medewerkers gaan hand in hand met een heldere 

2
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Tien beïnvloedingsvaardigheden

resultaatgerichtheid. In een gesprek met een MT-lid komt 
dat tot uiting: na empathisch doorvragen naar de persoon-
lijke ontwikkeling van zijn gesprekspartner spreekt Bart de 
ander als het ware in één adem aan op het niet behalen van 
een afgesproken resultaat. Theoretisch zou dat verwarrend 
kunnen zijn, maar zijn authenticiteit zorgt ervoor dat het 
gesprek coherent overkomt. De feedback op het niet behaal-
de resultaat is gericht op het voorkomen van herhaling in de 
toekomst zonder het MT-lid te schaden. Anders gezegd: Bart 
is tolerant ten aanzien van de maker van de fout, niet voor 
de fout op zich. Ik citeer hem: ‘Henk, wat goed dat je onze 
nieuwe ideeën om meer omzet te genereren zo enthousiast 
in de praktijk hebt gebracht! Ik zie dat je meer dan vroeger 
het initiatief neemt en dat is een goede ontwikkeling. Wel wil 
ik het nog met je hebben over de functioneringsgesprekken 
met je mensen: ik constateer dat je die nog niet hebt gevoerd 
en dat maakt mij een beetje ongerust. Je moet je mensen 
meenemen in onze visie en daar zijn die gesprekken ook voor 
bedoeld. Ik verwacht dat je over een maand de gespreksver-
slagen inlevert. Alle begrip voor het feit dat je het druk hebt 
gehad, maar als directeur sta ik voor het belang van gesprek-
ken met medewerkers. Als het je gelukt is de gesprekken te 
voeren, zul je merken dat je mensen extra gemotiveerd zijn. 
Hoe gaat het trouwens met je verhuizing?’  

Het effect was dat de leidinggevende zich serieus genomen 
voelde, en niet veroordeeld, maar gestimuleerd. Essentieel 
bij de beïnvloeding bleek:

	~ oprechte belangstelling voor het wel en wee van 
medewerkers

	~ duidelijk zijn in wat hij verwacht van anderen
	~ zichzelf duidelijk profileren als directeur
	~ resultaatgerichtheid in combinatie met het binden en 

boeien van mensen.
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Het beïnvloedingsmodel

13

Nog een voorbeeld: 

Jeannette opereerde niet vanuit een ivoren toren om de 
klant eens haarfijn uit te leggen hoe het bedrijf weer beter 
kon presteren. Zij verdiepte zich oprecht in de problemen 
die de klant had en in hoe hij zich voelde: hij was teleurge-
steld in zijn vermogen om het probleem zelf op te lossen. 
Zij hielp hem nieuwe, concrete doelstellingen te formuleren 
voor zijn bedrijf. En zij zorgde ervoor dat hij zich liet inspire-
ren door anderen erbij te betrekken en niet van zichzelf te 
eisen alles in z’n eentje op te lossen. Ik citeer Jeannette: ‘Ik 
kan me heel goed voorstellen dat u zich zorgen maakt over 
het bedrijf en uw vermogen om verbeteringen aan te bren-
gen: het is namelijk ook gewoon ingewikkeld! Ik wil graag 
met u meedenken over een paar speerpunten voor verbe-
teringen hoe u daar talentvolle mensen uit uw bedrijf bij kunt 
betrekken. Dat zal u nieuwe energie geven en het gevoel dat 
u er niet alleen voor staat. Vervolgens gaan we kijken hoe 
u een inspirerende voortrekkersrol kunt spelen en dat gaat 
lukken, want ik zie dat uw gedrevenheid nog steeds groot is!’ 
 
Het effect was dat de klant zich begrepen en serieus geno-
men voelde en weer ging geloven in zijn kracht. 
Essentieel bij de beïnvloeding bleek:

	~ een goede inschatting van de situatie
	~ een combinatie van mens- en doelgerichtheid
	~ de klant het gevoel geven dat hij een partner kreeg bij 

het oplossen van het vraagstuk, en niet een betweter 
die hem het gevoel gaf dat hij dom was door het zelf niet 
te kunnen oplossen.
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Tien beïnvloedingsvaardigheden

Elementen die een rol speelden in deze voorbeelden, zijn:
	~ authenticiteit
	~ oprechtheid
	~ durf
	~ vertrouwen hebben in de ander
	~ geïnspireerd zijn en zelf geloven in oplossingen
	~ plezier hebben in het werk, wat je uitstraalt naar anderen.

 
Naast het inschatten van de situatie is het belangrijk om te kunnen 
schakelen:

	~ van hard naar zacht
	~ van empathisch naar helderheid over je eigen motieven
	~ van meebewegen met de ander naar standvastig zijn in wat  

je zelf wilt. 
 
Daardoor geef je aandacht aan alle aspecten van de situatie en de 
persoon. Dat zie je ook in de voorbeelden hierboven: het schakelen 
tussen een persoonlijke, mensgerichte benadering, gekoppeld aan 
resultaatgerichtheid, brengt het MT-lid en de klant in beweging!  

Welke persoon in je omgeving of uit het openbare leven heeft invloed 
op jou en welke vaardigheden gebruikt deze beïnvloeder?

Welke van die vaardigheden zou je ook graag zelf willen leren 
toepassen?

�Het beïnvloedingsmodel3
De kracht van het denken

Focus op ik en de ander
 (logica)

BEÏNVLOEDIN
G

SVAA
RD

IG
H

ED
EN

COMPETEN
TIES

overtuigend

argumenterenco
m

pli
men

ter
en

st
ell

ing
 ne

men

pr
of

ile
ren overredingskracht

luisteren

tact

D
e 

kr
ac

ht
 v

an
 het w

ille
n

Fo
cu

s 
op

 ik
 (r

es

ult
aat

ger
ich

theid)

B
EÏ

N
V

LO
ED

IN
G

SV
AARDIG

HEDEN

C
O

M
PE

TENTIES

aa
ns

po
ren

das
se

rti
vit

eit

ov
er

wich
t

in
iti

ati
ef

toekom
stperspectief schetsen

aansluiten bij belang van de ander

de eerste stap laten zetten

D
e kracht van het geloven

Focus op de ander (passie)

B
EÏN

V
LO

ED
IN

G
SVAARDIGHEDEN

C
O

M
PETENTIES

inspirerend

enthousiasmeren

presenteren

creativiteit

luisteren, sa
men

vat

te
n, 

do
or

vr
ag

en

erke
nn

ing

 ge
ve

n

erbij b
etr

ek
ke

n

De kracht v
an h

et
 in

vo
el

en

Focus op de ander e
n ik

 (v
er

bo
nd

en
he

id
)

BEÏNVLOEDIN
GSV

AA
RD

IG
H

ED
EN

COMPETEN
TIE

S

onderz

oe
ke

nd

over
br

ug
ge

n

inlevi
ngs

ve

rm
og

en

sam
en

wer
ke

n

(organisatie-)
sensitiviteit

observeren &
schakelen

Tien beînvloedingsvaard_03_HR.indd   14Tien beînvloedingsvaard_03_HR.indd   14 17-08-2026   15:3417-08-2026   15:34



�Het beïnvloedingsmodel3
De kracht van het denken

Focus op ik en de ander
 (logica)

BEÏNVLOEDIN
G

SVAA
RD

IG
H

ED
EN

COMPETEN
TIES

overtuigend

argumenterenco
m

pli
men

ter
en

st
ell

ing
 ne

men

pr
of

ile
ren overredingskracht

luisteren

tact

D
e 

kr
ac

ht
 v

an
 het w

ille
n

Fo
cu

s 
op

 ik
 (r

es

ult
aat

ger
ich

theid)

B
EÏ

N
V

LO
ED

IN
G

SV
AARDIG

HEDEN

C
O

M
PE

TENTIES

aa
ns

po
ren

das
se

rti
vit

eit

ov
er

wich
t

in
iti

ati
ef

toekom
stperspectief schetsen

aansluiten bij belang van de ander

de eerste stap laten zetten

D
e kracht van het geloven

Focus op de ander (passie)

B
EÏN

V
LO

ED
IN

G
SVAARDIGHEDEN

C
O

M
PETENTIES

inspirerend

enthousiasmeren

presenteren

creativiteit

luisteren, sa
men

vat

te
n, 

do
or

vr
ag

en

erke
nn

ing

 ge
ve

n

erbij b
etr

ek
ke

n

De kracht v
an h

et
 in

vo
el

en

Focus op de ander e
n ik

 (v
er

bo
nd

en
he

id
)

BEÏNVLOEDIN
GSV

AA
RD

IG
H

ED
EN

COMPETEN
TIE

S

onderz

oe
ke

nd

over
br

ug
ge

n

inlevi
ngs

ve

rm
og

en

sam
en

wer
ke

n

(organisatie-)
sensitiviteit

observeren &
schakelen

Tien beînvloedingsvaard_03_HR.indd   15Tien beînvloedingsvaard_03_HR.indd   15 17-08-2026   15:3417-08-2026   15:34



16

Tien beïnvloedingsvaardigheden

In dit hoofdstuk licht ik de essentie van het beïnvloedingsmodel zo 
kort en krachtig mogelijk toe. Hoofdstuk 5 gaat uitgebreid in op het 
praktisch toepassen van de tien beïnvloedingsvaardigheden, met 
meer voorbeelden en suggesties.

Het beïnvloedingsmodel is gebaseerd op de volgende vijf elementen 
van effectief beïnvloeden:

	~ Bepaal je doel: wat wil ik met mijn invloed bereiken?
	~ Gebruik je organisatiesensitiviteit: bepaal de context/situatie 

waarin je wilt beïnvloeden.
	~ Kies de beïnvloedingsvaardigheid die het beste bij je doel en in 

deze organisatie/context past.
	~ Observeer en analyseer tijdens het beïnvloeden voortdurend ‘wat 

er bij de ander gebeurt’; welk effect zie je bij de ander?
	~ Perfectioneer de kunst van het schakelen met de verschillende 

beïnvloedingsvaardigheden.

De kracht van …
Buiten de cirkel staan de krachten die je wilt ontwikkelen. Die inner-
lijke krachten kun je door zelfbeïnvloeding versterken en vormen de 
basis van effectief en krachtig beïnvloeden. Hoe dat werkt, lees je in 
hoofdstuk 4. Er zijn vier krachten:

	~ de kracht van het willen als basis voor aansporend gedrag
	~ de kracht van het denken als basis voor overtuigend gedrag
	~ de kracht van het invoelen als basis voor onderzoekend gedrag
	~ de kracht van het geloven als basis voor inspirerend gedrag.

 
In de cirkel staat onder elke kracht wat je focus is, daarna welke 
beïnvloedingsvaardigheden je toepast, en tot slot welke specifieke 
competenties je daarbij kunnen helpen.
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