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WOORD VOORAF

De rechtspraktijk is het laboratorium van de jurist. De realiteit van 
het dagelijkse leven is onvoorspelbaar en onverwachter dan de meest 
creatieve academicus het nog maar in zijn stoutste dromen zou kun-
nen bedenken. Wellicht verklaart dit mede waarom de rechtspracti-
zijn, of hij nu advocaat is, notaris of gerechtsdeurwaarder, magistraat, 
ambtenaar of bedrijfsjurist, vaak onverrichterzake de literatuur, de 
vele boeken en artikelen, consulteert en zich zuchtend afvraagt 
waarom nu net weer over zijn of haar specifi eke probleem niets te 
vinden is. Heeft  daar dan echt niemand aan gedacht?

In de hoop daaraan een beetje te kunnen verhelpen in het voor de 
praktijk belangrijke domein van het contractenrecht, startte Alain-
Laurent Verbeke in 2003 met de reeks Knelpunten Contractenrecht. 
De reeks Knelpunten Contractenrecht wordt sinds 2004 uitgegeven 
door Bernard Tilleman en Alain-Laurent Verbeke, die samen het 
Instituut Contractenrecht K.U.Leuven – KULAK leiden. De vorige 
zeven edities behandelden “Huur” (2003), “Kanscontracten” (2004), 
“Verkoop onroerend goed” (2005), “Dienstencontracten” (2006), 
“Handelshuur” (2007), “Pacht” (2008) en “Verkoop roerende goede-
ren” (2009).

De reeks Knelpunten heeft  steeds een dubbel luik.
Vooreerst is er een studieavond, zowel te Leuven als te Kortrijk, 
waarin de knelpunten van de gekozen materie door een aantal speci-
alisten worden behandeld. De studieavond moet kort en krachtig 
zijn: aanvang om 18 uur en einde ten laatste om 21 uur. Aldus zou het 
voor de praktijkjurist mogelijk moeten zijn om op het einde van een 
gevulde werkdag een drietal uren vrij te maken, zonder dat deze acti-
viteit al te zwaar interfereert met de drukke agenda. Daarnaast is er 
een boek met de uitgewerkte teksten van de diverse uiteenzettingen.
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Het achtste nummer in de reeks is het voorliggende boek Knelpunten 
onderhandelen en bemiddelen van contracten. Deze editie werd 
 georganiseerd in samenwerking met LCM, het Leuven Center for 
Collaborative Management bij de Faculteit Psychologie van de 
K.U.Leuven.

Vooreerst gaat Alain-Laurent Verbeke in op het onderhandelen van 
contracten. Hij hanteert hierbij de interest-based negotiation. Hij 
bespreekt wat de drie klassieke spanningsvelden zijn in elke onder-
handeling en hoe men bij de voorbereiding van een onderhandeling 
niet alleen met de substantie (het probleem of confl ict) rekening moet 
houden, maar ook met de relatie en het uitwerken van een proces. 
Daarna gaat hij in op de drie parallelle processen die elke onderhan-
deling kenmerken: niet enkel de onderhandeling zelf, maar ook het 
identifi ceren en uitwerken van de eigen alternatieven (en beste alter-
natief) en die van de wederpartij. Tot slot bespreekt hij vijf vuistregels 
die men in acht moet nemen bij de beslissing om al dan niet het eerste 
bod te doen of om een bod van de andere partij te eva lueren.

In een tweede bijdrage worden vier knelpunten besproken bij de 
implementatie van een bemiddelingsbeding in een contract. Ken 
Andries legt duidelijk uit hoe een bemiddelingsbeding een zekere 
autonomie geniet, los van de rest van de contractuele relatie. Ook 
inzake het voorwerp van het bemiddelingsbeding en de afdwing-
baarheid van het bemiddelingsbeding komt hij met duidelijke aanbe-
velingen. Zo is het duidelijk dat een bemiddelingsbeding vatbaar is 
voor de normale privaatrechtelijke remedies bij wanprestatie, uitvoe-
ring in natura of schadevergoeding. In een laatste knelpunt is de con-
clusie dat een normaal evenwichtig bemiddelingsbeding de consu-
mentenbeschermingstest van de WMPC en van de Wet Vrije 
Beroepen doorstaat.

Tot slot onderzoekt Martin C. Euwema hoe bemiddeling bij contrac-
ten een toegevoegde waarde kan opleveren. In een eerste deel onder-
zoekt hij de link tussen contracteren en de psychologie van het con-
fl ict. Hij introduceert een voor juristen nog te onbekend onderscheid 
tussen het geschreven en het psychologische contract. Daarnaast 
situeert hij de rol en het nut van bemiddeling bij de onderhandeling 
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van contracten. In een tweede deel wordt bekeken hoe bemiddeling 
zich in Vlaanderen tijdens de voorbije jaren heeft  ontwikkeld. Daar-
bij wordt uiteraard ingegaan op de Belgische bemiddelingswetgeving 
van 1994 (strafrecht), 2001 (familiezaken) en 2005 (algemeen). Daar-
naast bekijkt Euwema in een derde onderdeel wanneer het zinvol kan 
zijn om een bemiddelaar in te schakelen. Dit kan zowel aan de orde 
zijn bij de onderhandeling om tot een contract te komen, als bij con-
fl icten naar aanleiding van de niet-naleving van een overeenkomst. 
Tot slot is er in een laatste deel nog aandacht voor een aantal belem-
meringen voor de inzet van bemiddeling bij contracten.

Deze achtste uitgave in de reeks Knelpunten Contractenrecht biedt 
aldus opnieuw een vernieuwende en state-of-the-art-analyse die in 
de bibliotheek van de contractjurist niet kan ontbreken.

Prof. Dr. Alain-Laurent Verbeke

K.U.Leuven Faculteit Rechten – Instituut Contractenrecht
www.law.kuleuven.be/contracts
K.U.Leuven Faculteit Psychologie – LCM
www.ppw.kuleuven.be/english/wopp/leuven-center-for-collaborative-
management
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