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Interview Pacelle van Goethem
In twee minuten 
maximaal charisma

MEETINGS® BUSINESS EVENTTekst Mahlee Plekker
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Heb je er wel eens bij stilgestaan hoe anderen je zien? Persoonlijk, maar 
ook als eventmanager? Wat is het imago van jouw locatie of evenement? En 
hoe overtuig je opdrachtgevers om voor jouw locatie te kiezen of mee te 
gaan met jouw enorm creatieve – maar misschien ook wel flink out of the 
box idee? Drs. Pacelle van Goethem, onderzoeker, schrijver en spreker, is 
autoriteit op het gebied van overtuigen. Tijdens haar masterclass op het 
MBE 2020 in januari geeft ze tips & tricks waarmee iedereen een stuk over-
tuigender de deur uitgaat. Alvast een tipje van de sluier? Ontspanning is de 
sleutel!

Wanneer ben je overtuigend? Naar 
die vraag doet Pacelle van Goethem 
al een flinke tijd onderzoek. ‘Mensen 
met goede ideeën worden niet altijd 
gehoord,’ zegt Pacelle. ‘Mensen met 
een grote mond hebben daarbij niet 
perse het beste idee. Zo werd Einstein 

– voordat de wereld zijn relativiteits-
theorie omarmde - ooit afgewezen 
door de Universiteit van Bern.’ Overtui-
gen is essentieel voor succes, maar hoe 
krijg je mensen mee met jouw ideeën? 
Waarom lukt dit sommige mensen 
schijnbaar moeiteloos, terwijl andere 

mensen ondanks hun misschien wel 
geniale plannen nooit gehoord wor-
den? Jarenlang onderzoek naar wat 
er gebeurt in de hersenen als mensen 
overtuigd worden, gecombineerd met 
een achtergrond als spraak-, taal- en 
stempatholoog én een specialisatie 
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in psychologie en massacommunica-
tie zorgde ervoor dat Pacelle haar ei-
gen methode ontwikkelde. Het goede 
nieuws? Overtuigend zijn kunnen we 
allemaal leren. Sterker nog, Pacelle be-
looft iedereen in twee minuten maxi-
maal charisma!

Borrelen van de ideeën 
‘Sommige functies en ideeën vragen 
om maximaal charisma’, vertelt Pace-
lle. ‘Mijn doel  is om mensen met goede 
ideeën de best practices te geven. Zo-
dat ze kunnen schakelen. Eventma-
nagers ken ik als enorm bevlogen. Ze 
borrelen van de ideeën en ze weten het 
vaak ook nog te realiseren, creatief en 
buiten de box denkend. Niet iedereen 
snapt dan direct de mogelijkheden. 
Het lijkt me dan ook heel mooi om hen 
tijdens het MBE ideeën aan de hand te 

Over Pacelle
Pacelle van Goethem geldt als Nederlands bekendste overtuigexpert. Ze is inter-
nationale keynote speaker. Ze adviseert en coacht de top van politiek en organi-
saties in overtuigen en is te horen in de media. 

Leiderschap en dwarse ideeën vragen om maximaal charisma. Goed nieuws: 
Overtuigen is niet alleen voor Ghandi & de Obama’s. Glashelder inzicht in de 
wetenschap achter overtuigen en beheersing van overtuigtechnieken helpen 
meteen. Van Goethem staat bekend om haar heldere, aanstekelijke lezingen 
met harde logica, groot relativeringsvermogen, eyeopeners & onthutsend een-
voudige, razend effectieve tips.

Van Goethem is Spraak, Taal- en Stempatholoog en specialiseerde zich bij Psy-
chologie en Communicatiewetenschappen. Ze werkte mee aan onderzoek van 
de Radboud Universiteit Nijmegen en het UMC Groningen. Haar boek ‘IJs verko-
pen aan Eskimo’s’ geldt als het Nederlandse standaardwerk over overtuigen en 
is inmiddels toe aan de 24ste druk. Luisterboek ‘De Psychologie van Overtuigen’ 
is het best beluisterde managementboek van Business Contact op Storytel. Re-
cent kwam de Internationale editie uit: ‘True Persuasion, The Logic of Charisma’. 
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riteit, Vriend en Voorbeeld. Ze licht toe: 
‘We worden overtuigd door mensen 
die macht hebben of kracht uitstralen. 
Maar ook sympathie en vriendschap, 
of cool, bijzonder zijn als Voorbeeld 
werkt. Om effectief te kunnen zijn in 
je onderhandeling is ideaal te kunnen 
schakelen tussen deze drie. Verschil-
lende situaties vragen ook om ver-
schillende stijlen. Er zijn ook nadelen 
aan de stijlen. Als je Autoriteit bent in 
de ogen van de ander(en), kan dat af-
stand scheppen tot degene(n) die je 
wilt overtuigen. Als je dan Vriend en 
Voorbeeld toevoegt, ben je écht over-
tuigend voor je doelgroep. Heb je alle 
drie? Dan ben je onweerstaanbaar!’

Masterclass
In de masterclass zal ze deze theorie 
zoveel mogelijk toepassen op de eve-
nementenbranche. Aansluiten bij je 
doelgroep is ten slotte óók heel belang-
rijk om overtuigend te zijn. Pacelle: ‘Als 
congreslocatie kun je je bijvoorbeeld 

Ben je zowel 
autoriteit, vriend 

als voorbeeld? 
Dan ben je 

onweerstaanbaar! 
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doen waarmee ze hun persoonlijke of 
inhoudelijke overtuigingskracht direct 
kunnen versterken.’

Autoriteit, vriend en voorbeeld
Op basis van haar onderzoek heeft 
Pacelle een methode ontwikkeld: ‘Door 
de onderzoeken snap ik beter hoe het 
werkt in de hersenen en kan ik over 
die hefbomen vertellen. Wat werkt en 
wat niet?’ Overtuigingskracht blijkt 
geen talent van sommigen, maar een 
optelsom van drie stijlen die Pacelle de 
volgende namen heeft gegeven: Auto-

Over Pacelle als spreker
‘I’ve come to know Pacelle as a 
warm, charismatic , inspiring spea-
ker who understands both the art 
& science of persuasion. She bril-
liantly captures the lessons  about 
how to persuade and inspire’-  Jon 
Favreau, Voormalig Director of 
Speechwriting van President Ba-
rack Obama

‘Pacelle helps you discover your in-
ner king and your natural persua-
sive talents’ - Ben Tiggelaar, Auteur 
& Leiderschapsexpert

‘Pacelle is the most sought-after 
coach. Her book is a goldmine’ - 
Prof. dr. Robert Cialdini

‘Verpletterende spreker’ - Richard 
Kemper, Cabaretier

‘Excellente spreker’ - Hans Groen, 
Directeur Focus Conferences

‘Inspirerend, pragmatisch en zeer 
to the point’ - Bo Melis, Business 
Analist KPN

’Het hoogtepunt van de dag’ - Otto 
Seijler, Nutreco
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presenteren als Autoriteit.’ Als voor-
beeld noemt ze de grote jongens in 
Nederland, de beurscomplexen die we 
allemaal kennen. Pacelle: ‘Die Autori-
teit betekent niet dat deze locaties ook 
scoren op de andere twee punten.’ Een 
stoere industriële locatie is misschien 
juist wel het coole Voorbeeld, terwijl 
een knus theater of eerder als Vriend 
van de boeker gezien wordt.

Ontspanning en overtuigen
Naast het feit dat je als overtuigende 
persoon zowel Autoriteit, Vriend als 
Voorbeeld zou moeten zijn, ontdekte 
Pacelle nog iets opvallends: er bestaat 
een belangrijke samenhang tussen 
ontspanning en overtuigen: ‘Wat doe 
je waardoor anderen zich voor je open-
stellen? De kunst is om te ontdekken 
wat je van elkaar verwacht. Op het mo-
ment dat mensen besluiten dat jouw 
boodschap aansluit bij de verwach-

tingen, dan ontspannen ze en zijn ze 
ontvankelijk voor je boodschap. Daarna 
gaat het uiteraard om de visie en de 
inhoud.’ 

Mijn missie is dat 
mensen met goede 

ideeën gehoord 
worden

Missie
Pacelle: ‘Er gaan veel geweldige plan-
nen verloren omdat degene die ze 
brengt te abstract of bescheiden was. 
Mijn missie is dat mensen met goede 
ideeën gehoord worden’, eindigt Pace-
lle van Goethem ons gesprek. ‘Het liefst 
zou ik willen dat de beste plannen win-
nen en dat mensen met geweldige 

ideeën gehoord worden. Het zou ont-
zettend mooi zijn als we ooit zouden 
komen tot een congres of evenement 
waar iedereen met goede ideeën een 
plek op het podium krijgt. Een plek 
waar de parels echt tot hun recht ko-
men!’ 

Tips & Tricks
Ter voorbereiding van Pacelle van 
Goethem’s Masterclass tijdens het 
MBE 2020 kunnen aanwezigen al-
vast nadenken over het volgende:
• Hoe staan jullie nu bekend con-

gressen, evenementen of als lo-
catie. Wat wordt benadrukt? Wat 
willen we? 

• Vraag daarnaast eens het vol-
gende aan drie mensen in je om-
geving: Hoe denk je dat anderen 
mij zien? Krachtig, sympathiek, of 
buiten de box? 
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