
	
Jobadvertenties vind je zowel  
in dit weekendkatern als elke  
werkdag verspreid in je krant. 	
En natuurlijk op Jobat.be.                  

Waarom je best mag onderhandelen over je jobaanbod 

Stel: je hebt net een baan aange-
boden gekregen voor een functie 
waar je enthousiast over bent. Je 
kan dan overwegen om te onder-
handelen over een hoger salaris, 
meer flexibiliteit of andere voorde-
len, maar je denkt: wat als ik dan 
niet krijg waar ik om vraag? Of, in 
het ergste geval, wat als de recrui-
ter of hiring manager besluit om 
het betreffende aanbod in te trek-
ken?
Onterecht, zo halen 3 Amerikaan-
se onderzoekers recent aan in 
Harvard Business Review. Kandi-
daten denken veel vaker dat ze 
een deal in gevaar brengen dan 

dat werkgevers ook effectief aan-
geven dat dit zo is. Het onderzoek 
toont ook aan dat kandidaten, net 

omdat ze de deal niet in gevaar 
willen brengen, vaak eerder vermij-
den om het voorstel te bespreken.

Waarom onderhandelen kandida-
ten liever niet? Dat komt enerzijds 
omdat ze denken dat elke winst 
aan hun kant sowieso ten koste 
zou gaan van de andere partij. 
Maar je kan ook zaken in het loon-
pakket voorstellen waar je toe-
komstige werkgever geen verlies 
aan doet. 
Ten tweede denken kandida-
ten dat ze heel weinig invloed of 
macht hebben bij onderhande-
lingen. Daarbij onderschatten ze 
zichzelf vaak. Of met andere woor-
den: ze onderschatten hun moge-
lijkheden om een betere deal uit 
de brand te slepen.  (WiVi)

Jobkandidaten aarzelen vaak om te onderhandelen over een jobaanbod of loonvoorstel. Ze vrezen dat het betreffende 
voorstel uiteindelijk wordt ingetrokken, wat eerder zelden zou voorvallen. Twee zaken spelen hier een rol.


