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Voorwoord

Ik ben een idealist. Dat is de reden waarom ik Rechten ben gaan studeren. Via 

een cursus Negotiation aan de KU Leuven, geïnspireerd op de Harvard-methode, 

ben ik in aanraking gekomen met onderhandelen. I was lucky (hoewel je geluk kan 

afdwingen volgens mijn vader). De cursus leek toen iets wat toevallig op mijn pad 

kwam, maar oh boy, was I wrong. Het heeft impact gehad op mijn hele verdere leven. 

Ik zeg vaak: ‘Ik hou van recht, maar onderhandelen is mijn passie.’ Sinds die cursus 

heeft het onderhandelen me nooit meer losgelaten. Dat is meteen ook de reden 

waarom ik er snel van overtuigd was dat ik er een toegankelijk en praktisch boek 

over wou schrijven, want ieder van ons zou eigenlijk dagelijks bewust bezig moeten 

zijn met onderhandelen, als je het mij vraagt.

Nog te veel wordt ons vanuit een traditioneel patroon geleerd dat je keihard 

moet zijn als je aan de onderhandelingstafel zit. Als je te veel aandacht hebt voor de 

mens tegenover je, kom je over als een softie. (Onder)handel als de man in het zwarte 

pak, maken ze je wijs. That is what you need to do to win. Wat had ik een hekel aan 

deze uitspraak. Iedere vezel in mijn lijf voelde dat er iets niet klopte. Ik heb niets 

tegen de man in het zwarte pak, maar wel iets tegen de traditionele mentaliteit die 

erbij komt kijken. Onderhandelen is gewoon veel genuanceerder dan dat.

In eerste instantie had ik zelf ook in elk gesprek dat ik voerde – want vrijwel 

elk gesprek is een onderhandeling – te weinig aandacht voor de relationele kant bij 

onderhandelaars en voor emoties in onderhandelingen. Om maar niet te zeggen: 

geen aandacht. Gaandeweg leerde ik the emotional advantage in een onderhandeling 

toe te passen. Ik leerde ook mijn eigen valkuilen kennen tijdens het onderhandelen. 

Praktijkervaring opdoen en ervan leren. En dat doe ik nog elke dag. It’s a never ending 

learning curve!

En dat is maar goed ook. Kennis over onderhandelen kan namelijk iedereen 

vooruithelpen. My mission in life omschrijf ik als volgt: ik wil impact hebben door 

mensen tools aan te leren opdat we met evenwaardige middelen aan de start 

komen en op een meer gelijke manier in het leven staan. En dit doe ik via mijn 

job als ondernemer van juridische diensten en als trainer en keynotespreker over 

onderhandelen. En nu ook met dit boek: Met liefde onderhandel je ook. Onderhandelen 



9Voorwoord 9

doen we met ‘de’ liefde, met de mensen om ons heen. Maar waar de titel van mijn 

boek vooral op doelt, is dat we met liefde kunnen onderhandelen. Dat je geen 

pitbull hoeft te zijn om goed te onderhandelen. Dat je vooral jezelf moet zijn bij het 

onderhandelen. Dat je rekening houdend met emoties kan onderhandelen om juist 

dan het beste resultaat te bereiken, voor alle partijen aan tafel, maar zeker ook voor 

jezelf.

Ik heb één wens: dat je onmiddellijk toepast wat je gelezen hebt. Bij het aller

eerste gesprek na het lezen van dit boek moet je je deze vraag stellen: ‘Ben ik nu 

aan het onderhandelen?’ En als dat zo is – en reken maar van yes – pas dan direct 

toe wat je geleerd hebt uit dit boek. Hoe klein ook. Ik wens je alle succes bij je 

‘eerste nieuwe’ onderhandeling.

Stephanie Blommaert

Augustus 2021


