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Nichekantoren 
hebben de ‘artificial’ 
toekomst 
Door mr. Alain Camonier, partner en eigenaar van 
Pallas Advocaten

Dat niche advocatenkantoren bestaansrecht 
hebben is anno 2018 een feit. Niet alleen in 
Nederland bestaan meerdere advocatenkan-
toren die zich bezighouden met een niche:    
bijvoorbeeld met arbeidsrecht, intellectueel 
eigendomsrecht, strafrecht, bank- en effecten-
recht, verzekeringsrecht, ondernemingsrecht 
etc. Maar over de hele wereld zijn niche advo-
catenkantoren een trend en worden gezien als 
een serieuze speler binnen de advocatuur.


In het Verenigd Koninkrijk bestaan al sinds jaar 
en dag ‘boutique law firms’ (het Engelse equi-
valent van “niche advocatenkantoren”) en het 
Britse Legal Business Magazine kiest elk jaar 
zelfs een ‘Boutique Law Firm of the year’1. Ook 
in de Verenigde Staten bestaan dit soort lijstjes, 
waarbij niche advocatenkantoren in een ranking 
terechtkomen 2.
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Deze lijstjes zeggen niet per se veel over de 
kwaliteit en/of het specialisme van het kan-
toor, maar geven wel aan dat er veel niche 
advocatenkantoren bestaan en dat er veel 
aandacht voor is. 

Als wij verder kijken in de wereld, blijkt dat in 
Australië het aantal niche advocatenkantoren 
groeiende is 3. En ook in Azië groeit al sinds 
jaren het aantal ‘boutique law firms’4. China, 
Hong Kong, Singapore en Zuid-Korea kennen 
allemaal het groeiende verschijnsel van de 
‘boutique law firms’5.


Boutique law firm/niche advocatenkantoor 
Wat is nu eigenlijk een boutique law firm of 
een niche advocatenkantoor? Wikipedia zegt 
hierover: 


“A boutique law firm is a collection of attor-
neys typically organized in a limited liability 
partnership or professional corporation spe-
cializing in a niche area of law practice. Al-
though a general practice law firm includes a 
variety of unrelated practice areas within a 
single firm, a boutique law firm specializes in 
one or a select few practice areas. There may 
be some confusion as legal publications may 
refer to any small- or mid-sized firm as a bou-
tique, though generally firms with fewer than 
100 attorneys would count. Boutique should 
apply to those firms that focus on particular 
areas, regardless of size, though they are typi-
cally smaller, with exception to a few firms 
[…].”


Uitgaande van deze definitie betreft een niche 
advocatenkantoor derhalve (1) een professio-
neel samenwerkingsverband van advocaten, 
(2) gespecialiseerd in een niche rechtsgebied 
en (3) waarbij grote van het kantoor minder 
relevant is.


Historie 
Vanuit de historie, zijn de huidige (Neder-
landse) niche advocatenkantoren veelal 
opgericht door advocaten die hebben ge-
werkt bij een van de grote (Zuidas) advo-
catenkantoren. Omdat doorgroei bij het oude 
kantoor niet mogelijk was, en/of de onderne-
merszin van de advocaten niet ten volle kon 
worden benut, werd besloten om alleen of 
met een aantal gelijkgestemden, een eigen 
kantoor op te zetten. De focus van een 
dergelijk kantoor was dan vaak het rechtsge-
bied, waarin deze advocaten al jarenlang 
werkten en ook hun netwerk hadden. Als 
‘unique selling points’ werden dan veelal ge-
noemd de hoge mate van gespecialiseerde 
kennis van de advocaten en van het kantoor, 
de toegankelijke tarieven en het persoonlijke 
contact met de advocaten c.q. partners van 
het kantoor.


Unique selling points 
Al deze genoemde argumenten van de niche 
advocatenkantoren zijn waar, onderscheidend 
en van toegevoegde waarde. De advocaten 
bij de nichekantoren kunnen vaak bogen op 
jarenlange ervaring in een bepaald specialis-
me, hebben hun hele kantoor ingericht om dat 
specialisme uit te kunnen oefenen (o.a. zaken-
palet, bibliotheek, abonnementen, lidmaat-
schappen specialisatieverenigingen, publi-
caties en docentschappen allemaal binnen de 
niche) en nemen personeel aan met een bij-
zondere aandacht voor deze niche. 


Omdat deze kantoren vaak een kleinere set-
ting hebben en “enkel” hoeven te investeren 
in de bepaalde niche, zijn de overheadkosten 
beperkt in vergelijking met de grotere kan-
toren, hetgeen zich vertaalt in lagere tarieven, 
zonder te hoeven inboeten op kwaliteit. 

 � • eMagazine • www.legalbusinessworld.nl 8



De kleinere setting zorgt automatisch voor 
kortere lijnen, waardoor veel meer persoonlijk 
contact is, zowel binnen het kantoor, als met 
cliënten.


Deze unique selling points hebben derhalve 
gezorgd voor een eigen positie en een 
bestaansrecht van de ‘boutique law firms’ 
wereldwijd, naast de bestaande grote en mid-
delgrote advocatenkantoren. In verband hier-
mee worden de niche advocatenkantoren 
vaak genoemd als concurrenten van de grote 
en middelgrote kantoren en het is geen uit-
zondering dat grote (en belangrijke cliënten) 
van de meer traditionele advocatenkantoren 
de laatste jaren zijn overgestapt naar niche 
advocatenkantoren.


Anno 2018 
We kunnen nu alleen wel zeggen dat niche 
advocatenkantoren niet meer vernieuwend en 
bijzonder zijn, waar dat tien jaar geleden 
misschien nog wel het geval was. Anno 2018 
is een specialisme binnen een advocatenkan-
toor goed (en misschien zelfs wel noodzake-
lijk), maar het bijzondere is ervan af en nie-
mand kan ontkennen dat de verschillende 
secties van de grote(re) kantoren minimaal 
even goed gespecialiseerd zijn. 


Er bestaat nog steeds een positief verschil in 
tarieven tussen de niche advocatenkantoren 
en de grotere advocatenkantoren, maar aan 
de andere kant zijn er ook niche advocaten-
kantoren die forse tarieven rekenen voor hun 

hoge mate van specialisatie en er zijn grotere 
kantoren die werken met gedifferentieerde 
tarieven voor verschillend werk en verschil-
lende specialismen. 


Het persoonlijke contact bij de kleinere niche 
advocatenkantoren blijft vaak op een hoger 
niveau dan bij de grote kantoren. Maar ook 
hier zie je bij niche advocatenkantoren dat 
tegenwoordig een logische interne opbouw is 
ontstaan van stagiaires, medewerkers en 
partners, die weer leidt tot een meer tradi-
tionele vorm van contact met cliënten. Daar-
naast is duidelijk dat grotere kantoren vaak 
beter zijn in multidisciplinaire zaken (bijvoor-
beeld overnametrajecten), omdat dit soort za-
ken de niche overstijgen. Bij dit soort zaken 
moet met andere juridische disciplines nauw 
worden samengewerkt. Niche advocatenkan-
toren moeten dan met andere gespe-
cialiseerde kantoren samenwerken, terwijl 
grote kantoren de verschillende disciplines in 
één huis hebben en de daar werkzame advo-
caten dus samenwerken met hun naaste col-
lega’s.


Boetiek 
Cliënten zijn goed op de hoogte van wat er 
speelt en schakelen tegenwoordig voor het-
zelfde rechtsgebied vaak verschillende advo-
catenkantoren in. Soms zelfs naast elkaar. 


Grote kantoren worden ingeschakeld voor za-
ken die meerdere rechtsgebieden bestrijken, 
voor zaken die zich in meerdere jurisdicties 
afspelen of waarvoor veel capaciteit nodig is. 
Of zelfs omdat de cliënt enkel met een grote 
bekende naam wil werken. Niche advocaten-
kantoren worden dan weer ingeschakeld als 
er juridisch gepuzzeld moet worden, conflict-
situaties bestaan met het grote kantoor, 

‘Nichekantoren niet meer 
vernieuwend en bijzonder’
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flexibiliteit gewenst is met specifieke wensen 
van cliënten, of met de kosten/financiën. On-
danks dat cliënten bij zowel grote advo-
catenkantoren als bij niche advocatenkan-
toren in veel gevallen hetzelfde kunnen kopen, 
is er bestaansrecht voor beide groepen. Wat 
dat betreft is de Engelse term ‘boutique law 
firm’ wel treffend: je koopt je zaken bij een 
boetiek of bij een groot warenhuis, al naar 
gelang je wensen en mogelijkheden op dat 
moment. Niemand vindt een warenhuis beter 
dan een boetiek, maar omgekeerd ook niet. 


Als we dan toch een vergelijk maken met een 
boetiek in de winkelstraat. Let op: een ‘bou-
tique law firm’ of een ‘niche advocatenkan-
toor’, dient niet verward te worden met een 
klein advocatenkantoor. De boutique law firm 
laat zich misschien beter vergelijken met de 
flagshipstore van één bepaald merk, dan met 
een gemiddelde boetiek in een gemiddelde 
winkelstraat: een goede zakelijke uitstraling, 
met aantoonbare specialisatie op hoog 
niveau, waarbij tevens een diepgaande kennis 
aanwezig is van het vakgebied van de doel-
groep of de sector waarbinnen de dienstver-
lening zich uitstrekt. Om deze reden is de 
boutique law firm ook bekend met andere 
specialisten op aanpalende rechtsgebieden. 
En…, andere specialisten kennen en herken-
nen de boutique law firm ook als zodanig. De 
prijzen dienen concurrerend te zijn (en lager 
dan bij de grote kantoren) en de clientèle 
moet weten en aanvoelen dat flexibel gewerkt 
kan worden, zowel wat aanpak van een zaak 
betreft, wat betreft de menskracht die wordt 

ingezet, als wat betreft de tarieven. Als deze 
flexibiliteit er is, is waarschijnlijk ook de 
kwaliteit van de (juridische) dienstverlening 
hoog, omdat de advocaten gewend zijn dat 
elke situatie vraagt om een bijzondere en 
eigen aanpak. Zelfs als het gaat om vergelijk-
bare zaken bij dezelfde cliënt; met gebruik 
van een modewoord, wordt de juridische    
dienstverlening op deze wijze derhalve als 
vanzelf: ‘agile’.


Toekomst van de juridische dienstverlening 
Bij het bovenstaande dienen we te beseffen 
dat de ontwikkeling van de juridische dienst-
verlening onverminderd hard doorgaat. Het is 
derhalve niet zo dat de status quo die thans is 
ontstaan tussen de grote kantoren en de 
nichekantoren een garantie biedt voor het 
voortbestaan van beide groepen advocaten-
kantoren. Verre van! De advocatuur staat voor 
een periode van snelle veranderingen, infor-
matievloedgolven op het internet, technolo-
gische vernieuwingen met ‘artificial intelli-
gence’ en nieuwe generaties juristen. 


Beschikbare juridische informatie 
Er is nog nooit zoveel (juridische) informatie 
beschikbaar geweest als nu. Over tal van on-
derwerpen is op het internet veel diepgaande 
kennis te vinden. Als vanouds worden veel 
advocaten ingehuurd door de legal counsel 
van het bedrijf. Dit zijn ervaren juristen (niet 
zelden met een achtergrond in de advocatuur) 
die als geen ander weten hoe zij met beschik-
bare juridische informatie moeten omgaan. De 
tijd dat een advocaat werd geraadpleegd om

‘Flagshipstore van één 
bepaald merk’

‘Google als grootste  
concurrent?’
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simpelweg aan juridische informatie te komen 
is voorgoed voorbij. Het gaat nu alleen om 
toepassing van deze informatie. Wat is de re-
den om een dure advocaat in te schakelen als 
de gewenste informatie online beschikbaar is: 
Google als grootste concurrent van de advo-
catuur.


Legaltech 
Daarnaast is legaltech in opkomst en is een 
aantal (internationale) advocatenkantoren 
zwaar aan het investeren in LegalTech om te 
kunnen voldoen aan de vraag van hun multi-
nationale clientèle. Op dit moment is bij legal-
tech veelal sprake van 'data analysis syste-
men’ en ‘accelerated contract drafters’. De 
eerste kunnen heel snel (juridische) data ver-
werken, zodat bijvoorbeeld due dilligence tra-
jecten sneller, effectiever en goedkoper kun-
nen worden uitgevoerd. De 'accelerated con-
tract drafters’ zijn systemen waarmee niet 
enkel simpele contracten kunnen worden 
gemaakt, maar ook ingewikkelde juridische 
constructies in contracten kunnen worden 
uitgewerkt. Deze producten zijn niet gemaakt 
om door leken gebruikt te worden, maar door 
bijvoorbeeld bedrijfsjuristen die zich met een 
specifiek onderdeel van hun bedrijf 
bezighouden. Door deze technologische pro-
ducten valt niet de gehele noodzaak om ex-
terne advocaten in te schakelen weg, maar 
een groot gedeelte van het bulkwerk voor de 
advocatenkantoren (urenmachines voor de 
advocaat-stagiaires en advocaat-medewer-
kers) valt wel degelijk weg6. 


Vanwege de verdere ontwikkeling en forse in-
vesteringen in legaltech bestaat zelfs de idee 
dat in de nabije toekomst slechts een beperkt 
aantal van vier of vijf mondiale advocatenkan-
toren in staat zullen zijn om de grote multina-

tionals wereldwijd van juridische informatie te 
voorzien. Simpelweg omdat deze advo-
catenkantoren voldoende hebben kunnen in-
vesteren in legaltech om zo aangesloten te 
kunnen blijven op de IT-systemen van hun 
grote internationale cliënten 7. Indien sceptici 
zeggen dat dit wel zal meevallen, moeten zij 
naar de accountancy kijken, waarin dezelfde 
grote multinationals wereldwijd nu al slechts 
door vier accountskantoren gecontroleerd 
kunnen worden: de zogenaamde Big 4 8. Alle 
andere accountantskantoren in de wereld zijn 
niet (meer) in staat om – wat betreft audit-  
diensten - aansluiting te krijgen bij de grote 
multinationals, met name ook vanwege de 
systemen.


Een nieuwe generatie juristen 
Een andere wijziging die komen gaat, is de 
opkomst van een nieuwe generatie juristen. 
Hiermee wordt niet zozeer bedoeld de HBO-
juristen in Nederland, alswel juristen die een 
andere achtergrond hebben, bijvoorbeeld  als 
gespecialiseerde IT-er. 


Ook de samenwerkingsvormen van advoca-
ten met andere beroepsgroepen zullen 
waarschijnlijk snel flexibeler worden. 


Advocaten mogen thans alleen met andere 
advocaten, notarissen of belastingadviseurs 
op voet van gelijkwaardigheid samenwerken 
en ze kunnen (op bedrijfsjuristen die als advo-
caat alleen voor hun eigen werkgever optre-
den na) niet in loondienst werken bij niet-

‘Samenwerkingsvormen van 
advocaten met andere 

beroepsgroepen’
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advocaten. Dit volgt uit de Verordening op de 
advocatuur. In het Verenigd Koninkrijk heeft 
men echter al eerder ingezien dat het samen-
werkingsverbod advocaten nodeloos in de 
weg zit. De Engelse toezichthouder heeft 
daarom een einde gemaakt aan het samen-
werkingsverbod en een apart toezichtregime 
ingesteld voor kantoren, waarin advocaten 
met branchevreemde adviseurs samen-
werken. Het gaat dan bijvoorbeeld om nieuwe 
combinaties van juridische diensten, ontwik-
keld in samenwerking met bedrijfseconomen, 
financiële specialisten, ICT’ers en andere 
consultants Deze kunnen dan wellicht ook 
risicodragend kapitaal aantrekken, wat huidi-
ge advocaten niet kunnen en niet mogen9.


Niche advocatenkantoren van de toekomst 
De clientèle zal om bovenstaande redenen 
steeds meer van hun juridische dienstverle-
ners gaan vragen, omdat cliënten als geen 
ander weten wat er mogelijk is en zij op hun 
beurt door hun klanten voor dezelfde 
uitdagingen wordt gesteld.


Dan blijft over het werk voor de minder grote 
bedrijven (wat overigens niet enkel het MKB 
is) en werk bij de grote bedrijven waar legal-
tech (en de uitvloeiselen daarvan) geen rol 
speelt. Logischerwijs zal dit best veel werk 
zijn, maar minder dan nu het geval is, omdat 
het eenvoudigere juridisch werk door de 
verdere opkomst van internet en de technolo-
gische vernieuwingen ook zal wegvallen voor 

de externe advocaten. Daarnaast zal de 
resterende koek waarschijnlijk moeten worden 
verdeeld onder meer partijen dan nu het geval 
is. Zeker als in de nabije toekomst ook andere 
partijen toegang krijgen tot de advocatuur en/
of de advocatuur zich gaat uitbreiden met  
andersoortigen (bijvoorbeeld met de informa-
ticajuristen).


Nieuwe unique selling points voor de niche 
advocatenkantoren 
Dan komen we dus weer terug bij de ‘unique 
selling points' voor de nichekantoren. De 
klassieke punten: de hoge mate van gespe-
cialiseerde kennis, de toegankelijke tarieven 
en het persoonlijke contact, kunnen eigenlijk 
niet meer gelden als unique selling point. Dit 
zijn simpelweg de voorwaarden van het zijn 
van een niche advocatenkantoor. 


Een algemeen unique selling point, waarmee 
de niche advocatenkantoren zich op dit mo-
ment ten positieve onderscheiden van de 
grote kantoren is het procesmonopolie: de 
proceservaring en de bereidheid een dag-
vaarding uit te brengen of beslag te leggen.


Hiernaast is het belangrijk om te beseffen dat 
de wezenlijke verschillen tussen mens en 
computer ook leiden tot unique selling points, 
die met name niche advocatenkantoren 
moeten koesteren:


• Kennis is niet hetzelfde als wijsheid 

• Recht is niet hetzelfde als rechtvaardigheid


Oftewel, de menselijke maat kan ook in het 
recht het verschil maken, waarbij vertrouwen 
en ethiek (vraag expliciet wat de cliënt wil!) 
een grote rol speelt. Hoe meer het persoon-
lijke contact tussen de advocaat en de cliënt 

‘Waar moeten de nichekan-
toren van de toekomst dan 

rekening mee houden?’
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wordt geoptimaliseerd, hoe meer winst valt te 
behalen uit de relatie en hoe beter samen een 
strategie kan worden uitgewerkt en uitgerold. 
Dan is het ook pas mogelijk om flexibel (of zo 
men wil: ‘agile') te werken, zowel met be-
trekking tot het inhoudelijke juridisch werk, als 
met de kosten/financiën.


Duidelijke en transparante samenwerking met 
andere specialisten binnen de niche of sector 
(zowel nationaal, maar ook zeker internatio-
naal) is ook een vereiste, mede om de juridi-
sche oplossingen te kunnen plaatsen binnen 
ontwikkelingen in de markt van de cliënt. En 
om het probleem van de cliënt ook echt te 
kunnen begrijpen, zeker als een deel van het 
probleem niet sec juridisch van aard is.


Last but not least, moeten ook niche advo-
catenkantoren meegaan met (technologische) 
veranderingen en hun ogen hiervoor niet 
sluiten. Beweeg mee met de markt, luister 
goed naar de wensen van de cliënten en pas 
daar de opbouw van het kantoor en de in-
vesteringen op aan!


Noten:

[1]https://www.legalbusiness.co.uk/the-legal-
business-awards/categories/boutique-law-
firm-of-the-year/ 

[2] Zie o.a. https://abovethelaw.com/2016/07/
the-best-midsize-and-boutique-law-firms-to-
work-for/ 

[3] http://insight.thomsonreuters.com.au/
posts/rise-of-specialty-law-firms 

[4] http://www.asialegalbusiness.com/news/
boutique-firms-gain-market-general-prac-
tices/58450 


[5] http://www.legalbusinessonline.com/
search?search_api_views_fulltext=boutique 

[6] Zie o.a. http://www.legalweek.com/
2018/04/24/half-of-londons-biggest-law-
firms-believe-artificial-intelligence-technolo-
gy-will-lead-to-job-cutbacks/ 

[7] https://thefuturesagency.com/wp-content/
uploads/2013/04/The-Future-of-Law-Firms-
ILTA-Legal-Technology-Future-Horizons-Final-
Report.pdf 

[8] EY, PWC, Deloitte en KPMG.

[9] https://fd.nl/opinie/1252865/nederlandse-
orde-van-advocaten-gaat-strijd-tegen-inno-
vatie-verliezen 
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Fraude 
Kan het ons ook overkomen? 

Door Robert Lamers CFE, Head of partnership 
development Europe Association of Certified 
Fraud Examiners

De begrippen fraude en compliance zijn niet 
meer weg te denken uit ons dagelijkse leven. 
Iedere dag berichten diverse media over nieuwe 
incidenten, die het gevolg zijn van frauduleus 
handelen of niet-integer gedrag. Ethiek en dan 
vooral onethisch gedrag zijn steeds vaker on-
derwerp van discussie binnen bedrijven en or-
ganisaties. Ook het begrip ‘dilemma’s’ doemt 
steeds vaker op. Bedrijven en organisaties wor-
den steeds vaker, meestal onder de druk van de 
publieke opinie, gedwongen afwegingen te 
maken tussen financiële doelstellingen enerzijds 
en belangen en maatschappelijke verwach-  
tingen anderzijds. 


Fraude komt overal in de wereld en op ieder 
niveau binnen samenlevingen voor. In veel lan-
den maken in onze ogen frauduleuze of 
onethische gedragingen volledig deel uit van 
normaal zaken doen. 

Al
ge
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Het is vaak dan ook niet meer dan normaal 
dat bijvoorbeeld ambtenaren moeten worden 
gefêteerd om een bepaalde opdracht binnen 
te halen. Ook wij worden iedere dag - bewust 
of onbewust - geconfronteerd met voorvallen 
die kunnen worden gelinkt aan fraude en 
compliance. Iedereen kan het slachtoffer wor-
den van een fraudegeval, een poging tot 
omkoping of een andere vorm van onethisch 
handelen. Het is duidelijk dat frauduleus han-
delen niet alleen wordt gedaan door 
doorgewinterde criminelen. Bepaalde om-
standigheden kunnen van iedereen een 
fraudeur maken. 


Wat is nu eigenlijk fraude en hoe wordt ie-
mand een fraudeur? 

Fraude is een containerbegrip. Zeer veel 
uiteenlopende gedragingen kunnen onder het 
begrip fraude vallen. Er zijn dan ook meerdere 
definities van het begrip fraude in omloop. 
Een paar voorbeelden van definities zijn:

• ‘Een opzettelijke handeling door één of meer 

personen waarbij misleiding wordt gebruikt 
om een onrechtmatige of onwettig voordeel 
te behalen.’ (Anti Fraud policy)


• ‘Opzettelijke misleiding om onrechtmatig 
voordeel te verkrijgen.’ (OM Nederland)


• ‘A knowing misrepresentation of the truth or 
concealment of a material fact to induce an-
other to act to his or her detriment.’ (Black’ 
Law Dictionary and ACFE)


Uit deze definities blijkt al dat fraude op vele 
manieren en door uiteenlopende partijen kan 
worden gepleegd en dat door de fraudeurs 
voordelen worden behaald ten koste van   
anderen. Opzet en misleiding zijn kernbegrip-
pen binnen alle definities. Het woord fraude 
vinden wij niet terug in ons Wetboek van 
Strafrecht en Burgerlijk Wetboek. Een fraude-

geval moet dan ook verbonden zijn aan de in 
het wetboek vermelde strafbare feiten, voor-
dat het met succes aan de rechter kan wor-
den voorgelegd. De meest voorkomende 
strafbare feiten die we aan het containerbe-
grip ‘fraude’ kunnen linken zijn: verduistering, 
valsheid in geschrifte, oplichting en bedrog, 
computervredebreuk en diefstal. Ten aanzien 
van corruptie en omkoping, witwassen en het 
financieren van terrorisme gelden aanvullende 
andere nationale en internationale wetten.


Interne Fraude 
Zoals aangegeven kan fraude verschillende 
verschijningsvormen aannemen. Een grove 
splitsing zou kunnen bestaan uit een verdeling 
in interne en externe fraude. We beperken ons 
in dit artikel tot interne fraude. Hieronder kan 
worden verstaan: ‘Een opzettelijke handeling 
door één of meer personen binnen een orga-
nisatie of bedrijf waarbij misleiding wordt ge-
bruikt om een onrechtmatig of onwettig      
voordeel te behalen’. Interne fraude wordt in 
de volksmond ook wel werknemersfraude  
genoemd. Deze vorm van fraude wordt dus 
gepleegd door werknemers en/of het      
management van een bedrijf of organisatie. 


Interne fraude kent veel verschillende modus 
operandi, die afhangen van de positie die de 
fraudeur binnen een bedrijf bekleedt. Grofweg 
kan interne fraude in drie hoofdcategorieën 
worden onderverdeeld:  


• Corruptie (corruption)

• Fraude met financiële verslaglegging (finan-

cial statement fraud)

• Diefstal/verduistering van bezittingen (asset 

misappropriation)


Onderzoek door verschillende accountants-
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kantoren (waaronder PwC en KPMG) naar de 
omvang van fraude wijst uit dat deze drie 
vormen wereldwijd het meest voorkomen en 
grote schade veroorzaken. Een van de orga-
nisaties die eens in de twee jaar een survey 
houdt onder haar leden is de Association of 
Certified Fraud Examiners (ACFE). Deze inter-
nationale beroepsvereniging is actief in 160 
landen en heeft ruim 80.000 leden. De ACFE 
houdt zich intensief bezig met de bestrijding 
van fraude en ander onethisch gedrag. De 
aanpak bestaat uit het wereldwijd opleiden en 
trainen van personen, bedrijven en overhe-
den. Actuele kennis over fraude en compli-
ance is noodzakelijk om fraude effectief te 
kunnen bestrijden. Anti-fraude en compliance 
professionals kunnen zich na het behalen van 
examens laten registreren als Certified Fraud 
Examiner (CFE). De ACFE werkt nauw samen 
met instellingen die dezelfde doelen nastre-
ven. Hierbij kan worden gedacht aan de grote 
accountancyfirma’s, maar ook overheden. De 
tweejaarlijkse survey die zij uitvoeren heet 
'Report to the nations’. Het report van 2018 is 
gebaseerd op 2.690 echte zaken die betrek-
king hebben op aan het werk gerelateerde 
fraude, de zogenaamde ‘occupational fraud’. 


Uit de survey blijkt dit jaar dat misbruik van 
bezittingen (asset misappropriation) de meest 
voorkomende vorm van occupational fraud is. 
Enige voorbeelden van asset misappropria-
tion zijn het onttrekken van kasgeld nog voor-
dat het bedrag is geregistreerd, het claimen 
van vervalste of fictieve declaraties, diefstal 
uit een magazijn of iets zeer actueels als het 
lekken van bedrijfsgeheimen.


Financial statement fraud kwam het minst 
vaak voor, maar leidde wel tot hogere schade 
per incident. Bij deze vorm van fraude kan 
worden gedacht aan het opvoeren van fictieve 
opbrengsten, het verbergen van verplichtingen 
of uitgaven, of het overwaarderen van bezit-
tingen op een balans.


Ook corruptiegevallen komen op grote schaal 
voor. Hierbij kan worden gedacht aan gevallen 
van omkoping, afpersing of belangenver-
strengeling. De media berichten vaak over dit 
type fraude of onethisch gedrag. Het volledi-
ge Report to the Nations 2018 bevat veel 
meer informatie en is te downloaden op 
http://www.acfe.com/report-to-the-nations/
2018/ 


Een belangrijke vraag die ook in deze survey 
ter sprake komt, heeft betrekking op wie en 
waarom iemand besluit om te gaan frauderen. 
Bij occupational fraud betreft het dan ook nog 
eens vaak het plegen van een fraude bij de 
eigen werkgever. 

Veel criminologen en psychologen hebben 
zich bezig gehouden met het uitvoeren van 
wetenschappelijk onderzoek naar de beweeg-
redenen van een fraudeur. Een gangbare en 
wereldwijd geaccepteerde theorie over deze 
beweegredenen werd ontwikkeld en 

‘Misbruik van bezittingen meest 
voorkomende vorm van fraude’

http://www.acfe.com/report-to-the-nations/2018/
http://www.acfe.com/report-to-the-nations/2018/
http://www.acfe.com/report-to-the-nations/2018/
http://www.acfe.com/report-to-the-nations/2018/


beschreven door Donald. R. Cressey 
(1919-1987). Cressey deed onderzoek naar 
de verleidingen die werknemers aanzetten tot 
fraude, waarbij hij zich aanvankelijk richtte op 
verduistering. De kern van verduistering draait 
om het toe-eigenen van goederen, zaken of 
geld van een ander die men rechtmatig onder 
zich heeft.


Cressey’s onderzoek leidde tot de navolgende 
hypothese:

‘Trusted persons become trust violators when 
they conceive of themselves as having a fi-
nancial problem which is non-shareable, are 
aware this problem can be secretly resolved 
by violation of the position of financial trust, 
and are able to apply to their own conduct in 
that situation verbalizations which enable 
them to adjust their conceptions of them-
selves as trusted persons with their concep-
tions of themselves as users of the entrusted 
funds or property’.1 


Uit deze hypothese ontstond de ‘fraude-
driehoek’:


Kans 
Eén zijde van de driehoek heeft betrekking op 
de kans (perceived opportunity). Iemand moet 
de kans of gelegenheid hebben om onopge-
merkt te handelen. 


Druk 
Een andere zijde beschrijft druk. Cressey 
beschrijft met name de financiële druk, die zo 
groot kan worden dat iemand besluit om de 
druk te verlichten door te gaan frauderen.


Rationalisatie 
De laatste zijde van de driehoek heeft be-
trekking op rationalisatie. Iemand moet een 

reden hebben om het foutieve gedrag goed te 
praten.


De combinatie van deze drie onderdelen leidt 
volgens Cressey tot frauduleus handelen. Het 
wegnemen van deze elementen binnen een 
onderneming kan dan ook al worden 
beschouwd als een preventieve maatregel. In 
door mij gegeven trainingen stel ik deelne-
mers altijd de vraag of er een situatie kan 
ontstaan, die je doet besluiten om te gaan 
frauderen. Op een enkele uitzondering na 
wordt de vraag bevestigend beantwoord. 
Iedereen kan zich door een bepaalde om-
standigheid genoodzaakt voelen om over de 
grens te gaan. Dat over de grens gaan 
betekent dus dat er voldaan is aan de drie 
onderdelen van de fraudedriehoek. 


Deze drie elementen zijn ook van belang bij 
het inrichten van preventie- en detectiemaat-
regelen ter voorkoming van fraude. De drie 
onderdelen vormen ook de basis voor het 
vaststellen van zogenaamde ‘red flags’. Red 
flags zijn signalen of indicaties die kunnen wij-
zen op mogelijke fraude. Er circuleren binnen 
organisaties vele lijsten met red flags. Ook zijn 
deze red flags vaak geïmplementeerd in geau-
tomatiseerde systemen. Deze red flags heten 
dan vaak ‘(key) controls’.


De aanwezigheid van lijsten met red flags en 
(key) controls is echter ruim onvoldoende om 
een organisatie te beschermen tegen fraude. 
Een goed anti-fraude- en compliancebeleid 
bestaat uit meerdere onderdelen. Het is 
echter een vaststaand feit dat de mens een 
belangrijke rol speelt bij de detectie van oc-
cupational fraud.


Uit het Report to the Nations blijkt dat 40%
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van de meldingen afkomstig was van tipge-
vers. Van deze tipgevers bleek ruim 50% 
werknemer.


Een goede organisatie op het gebied van anti-
fraude en compliance kan niet zonder 
werknemers die op een gezonde manier ge-
traind zijn in het signaleren en rapporteren van 
fraude. Omdat fraude overal binnen een orga-
nisatie kan voorkomen, is het zinvol om deze 
werknemers op sleutelposities te positione-
ren. Zij fungeren dan als de oren en ogen van 
de organisatie en kunnen anderen actief on-
dersteunen bij het detecteren van incidenten. 
Samenwerking tussen diverse afdelingen en 
disciplines draagt ook bij aan betere detectie 
en preventie. 


Certified Fraud Examiner 
Om medewerkers binnen organisaties goed 
en efficiënt te trainen heeft de ACFE een 
breed scala aan opleidingen  ontwikkeld. 
Zowel in een online omgeving als ook klas-
sikaal en rekening houdend met verschillende 
kennisniveaus wordt praktische kennis over 
fraude en compliance bijgebracht. 

De bekendste opleiding leidt op tot de inter-
nationaal erkende titel Certified Fraud Exam-

iner (CFE). Deze persoonscertificering is 
voorbehouden aan professionals die hebben 
voldaan aan de exameneisen van de ACFE. 
De CFE-certificering wordt internationaal er-
kend als de opleiding voor de anti-fraude- en 
compliance professional. Sinds 2 jaar worden 
de klassikale trainingen ook in België en Ne-
derland gegeven. Voor meer informatie kunt u 
contact opnemen met het International Man-
agement Forum (IMF). Zij zijn geaccrediteerd 
sole supplier voor deze opleiding namens de 

ACFE in de Benelux. 


Noot:

[1] Donald R. Cressey, Other People's 
Money (Montclair: Patterson Smith, 1973)     
p. 30.


Robert Lamers is Head of partnership devel-
opment Europe namens de Association of 
Certified Fraud Examiners (ACFE). Naast deze 
werkzaamheden verzorgt hij wereldwijd trai-
ningen over de genoemde vakgebieden. Hij is 
verder Authorised Trainer voor de CFE Exam 
Review Course en eigenaar ROLAM Consul-
tancy

http://www.imf-online.com/vakgebieden/financieel-management/certified-fraud-examiner-cfe.php
http://www.imf-online.com/vakgebieden/financieel-management/certified-fraud-examiner-cfe.php
http://www.imf-online.com/vakgebieden/financieel-management/certified-fraud-examiner-cfe.php
http://www.imf-online.com/vakgebieden/financieel-management/certified-fraud-examiner-cfe.php
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Positionering 
Het merk-DNA als 
fundament voor 
commercieel succes 
Door Barend van de Kraats, associate partner bij 
The Alignment House

In een eerder artikel schreef ik over de succes-
factoren voor effectief key accountmanage-
ment. De eerste – en wellicht belangrijkste – 
succesfactor is dat de strategische basis goed 
op orde moet zijn. Dat betekent primair dat het 
kantoor moet beschikken over een relevante, 
onderscheidende en organiserende positione-
ring in de markt. Maar hoe krijgt u dat voor 
elkaar? 


De basis op orde betekent dat u zonder al te 
lang nadenken antwoord moet kunnen geven 
op een drietal hoofdvragen: 1. Wat is onze am-
bitie? 2. Hoe sluiten we op onderscheidende 
wijze aan bij de behoeften van onze (potentiële) 
klanten, (potentiële) medewerkers en andere 
belanghebbenden? 3. Wat zijn onze 
kernkwaliteiten en waar ligt onze kracht?
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Wanneer deze drie hoofdvragen duidelijk zijn 
beantwoord, kunt u een relevante en onder-
scheidende positionering definiëren, die niet 
alleen een stevig fundament legt onder suc-
cesvol key accountmanagement, maar ook 
onder bijvoorbeeld de marketingcommuni-
catie, business development, de ontwikkeling 
van de interne kantoororganisatie en de wijze 
waarop de organisatie zich extern organiseert, 
bijvoorbeeld in de samenwerking met part-
ners.


Door gebruik te maken van de Beacon Align-
ment Methodiek is het mogelijk om de drie 
hierboven genoemde kernvragen op gestruc-

tureerde en vooral samenhangende wijze te 
beantwoorden. De methode kan grafisch 
weergegeven worden als een zandloper (zie 
onderstaande figuur). 


Ambitie, (interne) kracht, relevantie en onder-
scheid door aan te sluiten bij de behoeften 
van klanten, leiden in samenhang tot de posi-
tionering en het merk-DNA. Deze geven ver-
volgens de focus om te komen tot een opti-
male inrichting van de interne en externe or-
ganisatie – waaronder key accountmanage-
ment en business development – en commu-
nicatie. Laten we eens uitgebreider ingaan op 
elk van de drie strategische kernvragen.


Figuur 1
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Ambitie 
Het formuleren van het antwoord op de eerste 
vraag, ‘Wat is onze ambitie?’ is een cruciale, 
maar vaak ook pittige opgave. Dat heeft alles 
te maken met de partnerstructuur die in de 
advocatuur nog altijd dominant is. Partners 
weten vaak prima wat de eigen ambitie is en 
wat ze willen bereiken met de eigen praktijk-
groep. Vervolgens wordt gekeken of vanuit 
deze deelambities een gemeenschappelijke 
ambitie geformuleerd kan worden. Lukt dat, 
dan is dat mooi. Lukt dat niet, dan wordt dat 
niet altijd als een hele grote ramp gezien ter-
wijl daarmee wel kansen blijven liggen. Het 
kantoor blijft dan een verzameling individuen 
zonder gemeenschappelijk doel. Hoewel in de 
advocatuur individuele kwaliteiten doorgaans 
de doorslaggevende factor zijn, zal een advo-
caat met een sterk merk achter zich, zich nog 
sterker kunnen profileren en succesvoller 
kunnen zijn in acquisitie. 


Het beschikken over een gezamenlijk 
gedefinieerde ambitie, zoals in de vorm van 
een visie (het vormen van een helder beeld 
van de ‘wereld van morgen’) en missie (de rol 
die de organisatie wil spelen in die wereld) 
heeft – anders dan wel eens wordt gedacht – 
wel degelijk invloed op de commerciële 
prestaties van een bedrijf. Bedrijven die een 
sterke positionering hebben, gebaseerd op 
een gedeelde visie en missie, en werken     
vanuit een strategische bedrijfsvoering, laten 
meer groei zien dan bedrijven die dat niet 
doen. Wanneer bedrijven hun ambities en 

doelstellingen actief communiceren, is de 
groeipotentie zelfs nog hoger.  


Het commercieel en strategisch belang van 
een gemeenschappelijke ambitie lijkt evident, 
maar toch is het niet altijd vanzelfsprekend. In 
maatschappen – en misschien wel bij advo-
catenkantoren in het bijzonder – is de rol van 
het leiderschap om te komen tot een geza-
menlijke ambitie niet te onderschatten. In 
tegenstelling tot veel andere bedrijven heeft 
de directie of het dagelijks bestuur in een ad-
vocatenkantoor geen formele, hiërarchische 
autoriteit. In de praktijk zie ik dan ook dat ad-
vocatenkantoren die wél succesvol zijn met 
een gezamenlijke profilering, vaak een 
dagelijks bestuur (DB) hebben met leden met 
veel persoonlijk gezag en invloed en die als 
team goed samenwerken. 


Het definiëren van een stevige ambitie, 
gestoeld op een heldere visie en missie, is 
niet iets voor een achternamiddag, als laatste 
agendapunt op de reguliere partnervergade-
ring. De ambitie van het kantoor gaat namelijk 
over de beantwoording van essentiële vragen 
zoals ‘Hoe zien wij de toekomst, de wereld 
van morgen?’ (de visie van het kantoor) en 
‘Welke rol willen wij spelen in die wereld van 
morgen?’ (de missie van het kantoor). 


Pas als de eigen positie bepaald is, kunt u op 
overtuigende wijze opereren in de markt en 
klanten, medewerkers en andere belangheb-
benden aan u binden.


Onderscheidend en relevant 
Menig advocaat zal de volgende vraag 
hebben gehad na het geven van een pitch: 

“Duidelijk verhaal, maar waarom zou ik nu 
juist voor jullie kantoor moeten kiezen?”

‘Het hebben van een visie en 
missie is van invloed op  
commerciële prestaties’
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Deze vraag direct kunnen beantwoorden is 
van doorslaggevend belang voor het succes-
vol afronden van de pitch. Als u weet wat de 
relevantie van uw dienstverlening is voor de 
klant en als u weet waarin het eigen kantoor 
zich onderscheidt van alternatieven, heeft u 
de basis voor een goed en helder antwoord te 
pakken. 


Onderscheidenheid is een lastig element, 
zeker in de juridische dienstverlening. Er zijn 
zoveel goede juristen en voor potentiële op-
drachtgevers lijkt het vaak niet uit te maken of 
ze nu voor de ene of de andere jurist kiezen. 
Profilering op zuiver en alleen juridisch in-
houdelijke argumenten (tenzij u dé erkende 
expert bent op een bepaald gebied) is dan 
vaak ook niet de beste manier om klanten te 
overtuigen. In de praktijk is de juridische ex-
pertise een conditio sine qua non, andere ele-
menten waaronder niet in de laatste plaats de 
‘professionele klik’ op basis van visie, aanpak 
en imago, geven de doorslag.


Onderscheidenheid is van belang, maar is niet 
het doorslaggevende punt voor opdrachtge-
vers. Wat de klant echt bezighoudt is de rele-
vantie van uw dienstverlening: Welke proble-
men lost u op, welke voordelen kunt u breng-
en, wat is kortom uw toegevoegde waarde 
voor de opdrachtgever? Daarvoor is het van 
belang dat u goed inzicht hebt in de klant, in 
zijn wensen, behoeften en problemen. Vooral 
bij bestaande klantrelaties bestaat het risico 
om kansen te laten liggen. De business van 

bestaande klanten wordt maar al te vaak als 
vanzelfsprekend beschouwd. Een misvatting, 
want behoeften kunnen veranderen en con-
currenten liggen op de loer om uw klant te 
bedienen. Gestructureerd business develop-
ment en key accountmanagement, inclusief 
market & customer intelligence, is dan ook 
een adequaat middel om goede aansluiting te 
krijgen en te houden bij klanten. 


Het gaat dus om onderscheid en relevantie, 
maar soms wordt nog wel eens gedacht dat 
het kantoor uniek moet zijn. Naast dat het vrij-
wel onmogelijk is om uniek te zijn – letterlijk: 
'als geen ander’ – is dat ook niet iets wat 
klanten echt interesseert. De relevantie voor 
de klant staat voorop, en de mate waarin u 
onderscheidend bent kan dat versterken.


Interne kracht: kernkwaliteiten 
Een paar jaar terug sloeg een Zuidas kantoor 
de plank mis met een advertentiecampagne, 
waarin een opa figureerde die zijn klein-
dochter niet meer had gezien sinds ze was 
afgestudeerd en aan het werk is. Maar, en dat 
moest troost bieden: ze werkt wel bij het kan-
toor! Het was bedoeld als een knipoog en 
moest de aandacht vestigen op het belang 
dat het kantoor zegt te hechten aan een 
goede werk-privébalans. De buitenwereld zag 
dat echter anders. Het Zuidas kantoor was 
zich klaarblijkelijk onvoldoende bewust van 
haar imago – en dat van de advocatuur in het 
algemeen – en bevestigde hiermee onbedoeld 
juist één van de minder gewaardeerde as-
pecten van werken bij een advocatenkantoor: 
de vermeende lange dagen en een continue 
worsteling met de balans werk-privé. De 
buitenwereld zag het bieden van een goede 
werk-privébalans blijkbaar niet als een 
kernkwaliteit van dit Zuidas kantoor.


‘Business van bestaande klanten is 
niet vanzelfsprekend’
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De interessante vraag die dan opkomt: is het 
bieden van een goede werk-privebalans nu 
wel of niet een kernkwaliteit van een advo-
catenkantoor? Stel nu eens dat een goede 
werk-privebalans eigenlijk helemaal geen 
kernkwaliteit is. Dan is een campagne, waarin 
u benadrukt dat dat wél zo is, bij voorbaat 
kansloos. Potentiële medewerkers prikken 
daar gelijk doorheen, of ze komen er wel 
achter als ze zich voorbereiden op hun sollici-
tatiegesprek en met mensen gaan praten. Of 
ze komen er pas achter als ze aan de slag zijn 
en dan ligt er een bijna onmogelijke opgave 
op het gebied van employee retention. 


Voor een kantoor is het dus van belang om te 
weten wat de kernkwaliteiten zijn, waar de in-
terne kracht ligt. Maar het is net zo van be-
lang om te weten waar u juist niet sterk in 
bent. Als u ergens niet goed in bent, maar u 
zou het wel willen zijn – een gewenste 
kernkwaliteit – dan is het zaak om eerst die 
kernkwaliteit te ontwikkelen. Pas daarna kunt 
u er effectief over communiceren. In de prak-
tijk is dit voor veel bedrijven – en zeker niet 
alleen voor advocatenkantoren - een grote 
valkuil, waardoor de belofte in de communi-
catiecampagne in de praktijk niet wordt 
waargemaakt. Overigens geldt dit net zo goed 
voor persoonlijke contacten en de samen-
werking op de opdracht.


Positionering als focuspunt: merk-DNA 
Nu we de drie strategische kernvragen 
hebben beantwoord, kunnen we overgaan tot 
de formulering van de positionering van het 
kantoor. U zult merken dat het definiëren van 
een eigen, authentieke positionering volgt uit 
de inzichten die zijn verkregen door de drie 
kernvragen te beantwoorden en op basis 
daarvan keuzes te maken. Vaak wordt de   

positionering vastgelegd in de vorm van een 
positioneringsstatement. Het statement is 
daarmee een tastbare uitkomst van het hier-
boven beschreven positioneringsproces: een 
kernachtige zin die de positionering van het 
kantoor – of beter: het merk – kernachtig 
weergeeft. 


Vanuit hier kan ook de slag gemaakt worden 
naar het merk-DNA. Het merk is het belang-
rijkste middel ter identificatie van de gekozen 
positionering. Waarvoor staat het kantoor nu 
feitelijk? Welke associaties hebben klanten 
met de naam van het kantoor? En klopt dit 
met wat de klanten in de praktijk ervaren, in 
persoonlijke contacten met advocaten, als ze 
ontvangen worden op kantoor, of als ze de 
website bezoeken? Door het merk-DNA bent 
u in staat om klantvoorkeuren en klanttrouw 
te realiseren, omdat klanten zich op emotio-
neel en op waardenniveau met het kantoor 
verbonden voelen. Advocatenkantoren met 
een sterk merk-DNA zullen zelden hoeven te 
pitchen op prijs, maar hoeven ‘slechts’ het 
positieve beeld dat de potentiële klant heeft te 
bevestigen.


Kritische gesprekspartners poneren weleens 
de stelling dat merk-DNA typisch iets is voor 
de consumentenmarkt en in de zakelijke     
dienstverlening – en in het bijzonder de advo-
catuur – eigenlijk geen rol speelt. In de advo-
catuur zou het toch vooral gaan om de 
(vertrouwens-)relatie en de juridisch inhoude-
lijke expertise. Hoewel het ontegenzeggelijk 
belangrijke factoren zijn, geeft een sterk merk 
wel degelijk een voorsprong. 

‘Het realiseren van klantvoorkeuren 
en klanttrouw’
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De Big 4 accountantskantoren, de grote ad-
vocatenkantoren en consultancyfirma’s zoals 
McKinsey krijgen niet zelden een opdracht 
omdat hun logo op het rapport extra overtui-
gingskracht heeft.  


De vraag is uiteraard: hoe creëert het kan-
toor een sterk merk-DNA?  
In essentie gaat het om een vijftal stappen, 
waarbij invulling wordt gegeven aan de vijf  
elementen van het merk-DNA, te weten:

1. De intrinsieke waarde

2. De instrumentele waarde

3. De functionele waarde

4. De emotionele waarde

5. De eindwaarde


1. De intrinsieke waarde is direct gerelateerd 
aan de activiteiten van het kantoor. De 
hamvraag die hier beantwoord moet worden, 
is: wat zijn we? In het geval van een advo-
catenkantoor kan het antwoord zijn: aan-
bieder van juridi-sche oplossingen. De intrin-
sieke waarde maakt het voor de klant meteen 
duidelijk waarmee hij te maken heeft. Net 

zoals Heineken een Nederlands bier is, IKEA 
betaalbare designmeubelen aanbiedt, zo kan 
een advocatenkantoor innovatief juridisch ad-
vies geven als intrinsieke waarde.


2. De instrumentele waarde binnen het merk-
DNA relateert aan de onderscheidende eigen-
schappen van het kantoor. Ze geven aan van-
uit welke overtuiging en instelling de dienst-
verlening wordt gerealiseerd. Een kantoor dat 
zich positioneert als innovatieve juridische  
dienstverlener zal in de praktijk waarschijnlijk 
inhoud geven aan instrumentele waarden 
zoals creatief, onafhankelijk, intellectueel en 
hardwerkend.


3. De functionele waarde heeft betrekking op 
de rol die het kantoor voor belanghebbenden, 
haar klanten in het bijzonder, heeft. De functie 
van bijvoorbeeld een bioscoop is (onder an-
dere) ontspanning, de functie van een 
kerkgemeenschap is bijvoorbeeld zingeving. 
Voor een advocatenkantoor zullen zekerheid 
of risicobeheersing belangrijke functionele 
waarden kunnen zijn.

Figuur 2: Het merk-DNA ‘web’
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4. Op het niveau van de emotionele waarde 
kan daadwerkelijk onderscheid worden 
gemaakt en een voorkeurspositie in het brein 
van de klant worden verworven. Krijgt de 
klant door met het advocatenkantoor te 
werken een ‘goed gevoel’? Waar op intrinsiek, 
instrumenteel en functioneel waardenniveau 
de rationale nog overheerst, komen we hier 
meer op het emotioneel en intuïtieve niveau. 
Een belangrijke emotionele waarde voor een 
advocatenkantoor kan zijn dat de klant 
‘oprechte interesse’ ervaart, of merkt dat er 
sprake is van ‘waarachtige verbinding’.


5. De eindwaarde is de lakmoesproef voor het 
merk-DNA. Hierbij is de vraag in hoeverre het 
kantoor bijdraagt aan de zaken die echt be-
langrijk zijn voor een persoon of organisatie. 
Eindwaarden zijn bijvoorbeeld geluk, on-
afhankelijkheid, rijkdom en gezondheid. Wan-
neer een klant het gevoel heeft dat het kan-
toor bijdraagt aan het (blijvend) realiseren van 
deze eindwaarden, dan ontstaat een lang-
durige en wederzijds bevredigende zakelijke 
relatie.


Het merk-DNA kan op een krachtige manier 
visueel worden weergegeven door het merk-
DNA ‘web’ (zie figuur 2). In één figuur wordt 
de essentie van het merk samengevat, dat 
daarmee zowel intern - voor de advocaten en 
accountmanagers - als extern - voor klanten 
en andere belanghebbenden - de focus 
haarscherp houdt. Naast het positionerings-
statement is het merk-DNA een helder baken 
dat in de dagelijkse praktijk vorm gegeven 
kan worden. 


Tot slot 
Een heldere positionering en het merk-DNA 
biedt een sterk fundament voor commercieel 

succes. Positioneren is in essentie het kiezen 
van een ‘breinpositie’: door een heldere posi-
tionering ontwikkelen cliënten een voorkeur 
voor úw kantoor en kijken verder dan alleen 
de prijs. De positionering biedt vervolgens 
een richtinggevend baken voor het inrichten 
van communicatie, de interne en de externe 
organisatie.  

Door de positionering steeds voor ogen te 
houden, kan de gekozen strategie succesvol 
geïmplementeerd worden. Een scherpe focus 
is dan ook niet alleen van belang voor effec-
tief key accountmanagement, maar het werkt 
ook organiserend voor – onder andere - suc-
cesvolle communicatie, marketing en sales en 
business development. 
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Hoe uw  
woorden (niet) 
kracht bij te 

zetten  
Lees hier hoe …

https://www.legalbusinessworld.nl/single-post/2018/04/26/Hoe-uw-woorden-niet-kracht-bij-te-zetten%E2%80%A6
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How to blog your 
way into business 
Een Interview met Leonie van der Grinten van 
Meester Leonie Strafrechtadvocatuur en MSTRS.

In aanloop naar het seminar ‘De zaak op orde’ 
op 4 oktober 2018 publiceren wij in dit 
eMagazine een serie interviews met de sprekers. 
Voor het eerste interview gaan Julius Scholten, 
initiator van ‘De zaak op orde’ en Hermen 
Veneberg uitgever van LegalBusinessWorld.nl 
en mediapartner van het seminar in gesprek met 
Leonie van der Grinten. 

Kunt u in een paar zinnen beschrijven wie en 
wat Meester Leoni Strafrechtadvocatuur is?  
Meester Leonie Strafrechtadvocatuur is een 
jong kantoor dat is ontstaan uit de blog en het 
merk Meester Leonie. In 2014 ben ik begonnen 
met bloggen over de strafrechtadvocatuur in 
een poging om de vele vooroordelen, die 
bestaan over mijn vak, de wereld uit te helpen. 
In 3 jaar tijd heeft de blog meer dan 30.000 vol-
gers gekregen. 


In 2017 is Meester Leonie officieel ingeschreven 
bij de KvK en ben ik parttime gaan werken als 
advocaat om één dag in de week volledig aan 
mijn bedrijfje te kunnen besteden. Toen dat niet 
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genoeg bleek te zijn, heb ik in 2018 de knoop 
doorgehakt en ben ik op 1 mei 2018 als zelf-
standig advocaat aan de slag gegaan. Het 
doel: mijn blog en mijn core business op een 
goede manier combineren. Meester Leonie 
Strafrechtadvocatuur – ik – behandel alleen 
strafzaken en ben daarnaast actief als blog-
ger, gastspreker, dagvoorzitter, geef lezingen 
en organiseer masterclasses pleiten, etc.  


Wat is uw missie voor de komende jaren? 
Mijn missie is het merk Meester Leonie nog 
meer uit te breiden. Mensen kennen Meester 
Leonie nu vooral van de blogs, maar ik wil 
daarnaast een serieuze speler worden binnen 
de strafrechtadvocatuur. Ik werkte hiervoor bij 
een zeer gerenommeerd kantoor, en zie het 
als een geweldige uitdaging om met Meester 
Leonie Strafrechtadvocatuur eenzelfde positie 
te kunnen claimen als mijn vorige werkgever. 


Veel kantoren hanteren ‘unique selling 
points’ en ‘unique value points’, maar zijn 
daar eigenlijk niet echt onderscheidend 
mee. Wat doet u om uw eigen identiteit/
uniciteit te borgen en te verhogen? 
Meester Leonie Strafrechtadvocatuur staat 
voor toegankelijkheid. In mijn blog en op mijn 
website spreek ik de lezer bijvoorbeeld niet 
aan met u, maar tutoyeer ik standaard. Ik wil 
dat mensen zich op hun gemak voelen bij mij 
en iedere vraag (durven) stellen die ze maar 
willen. In het strafrecht werkt het niet, althans 
naar mijn mening, om vanuit een ivoren toren 
in moeilijke woorden uit te leggen wat je nou 
werkelijk bedoelt. Mijn blog is heel persoon-
lijk: Meester Leonie ben ik. Ik blog niet vanuit 
‘wij’, maar echt vanuit mezelf. Mijn persoon-
lijke mening komt dan ook vaak terug in mijn 
blogposts. Daarbij word ik – althans dat krijg 

ik vaak te horen – gezien als dé bloggende 
advocaat. Er zijn niet veel advocaten, die het-
zelfde doen als ik. Dat alleen al onderscheidt 
mij van de rest. 


Hoe borgt u de kwaliteit van het kantoor? 
Juist door te bloggen dwing ik mezelf om de 
actualiteiten bij te houden. Wanneer er iets 
gaande is in (strafrechtelijk) juridisch Neder-
land vind ik dat ik daar iets over moet schrij-
ven. Nieuwe uitspraken volg ik dan ook op de 
voet. 


Mijn belangrijkste bron daarbij is Twitter. Nog 
voordat Rechtspraak.nl goed en wel iets on-
line heeft kunnen zetten over bijvoorbeeld een 
nieuwe rechtsregel, heeft Twitter al lang en 
breed de gevolgen daarvan geanalyseerd. 
Heerlijk hoe snel dat gaat! 


Vooruitblikkend: Wat ziet u voor de 
komende 3-5 jaar als grootste verandering 
of trends op het gebied van uw klantre-
latie? 

De advocatuur is aan verandering onderhevig. 
Uit rapporten van de Rabobank en de ING 
blijkt dat binnen afzienbare tijd de helft van de 
advocaten werkzaam is als zzp’er. De reden 
daarvan is tweeledig. Enerzijds willen particu-
lieren (cliënten) niet meer grof geld betalen 
voor een duur marmeren kantoorpand, en  
anderzijds werken ook advocatenkantoren 

‘Voordat rechtspraak.nl iets 
publiceert heeft Twitter de  
gevolgen al geanalyseerd’
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steeds vaker met een flexibele schil. De prog-
nose is dat de advocaat op die ontwikkelingen 
zal inspelen en zich dus zal gaan vestigen als 
zzp’er. Om die reden heb ik in 2018 MSTRS. 
opgericht. Dit is een online platform waar zelf-
standig gevestigde advocaten zich tegen be-
taling bij kunnen aansluiten, om op die manier 
gevonden te worden door zowel particulieren 
als advocatenkantoren. Er is een mogelijkheid 
voor particulieren en kantoren om te filteren 
op eigenschap van een advocaat. Je kunt fil-
teren op aantal jaar werkervaring, uurtarief, 
vestigingsplaats, etc. Een soort advocaten 
zoekmachine. Het doel: de toegang tot een 
advocaat vergemakkelijken. 


Wat is voor u de belangrijkste bron om bij 
te blijven en hoe houdt u ‘de zaak op 
orde’? 
Zoals eerder genoemd maak ik veel gebruik 
van Twitter. Deze vraag iets breder getrokken 
ben ik een sterk voorstander van een goede 
werk-privébalans. Ik kan niet mijn zaak op 
orde hebben of krijgen als ik privé niet lekker 
in mijn vel zit. Ik sport daarom twee keer in de 
week, ga een keer in de week naar yoga, en 
zorg ervoor dat ik voldoende tijd doorbreng 
met mijn partner, vrienden en familie. Het   
leven is meer dan alleen maar werken en car-
rière maken, hoewel ik ook heel veel energie 
haal uit mijn twee bedrijven. 


Hoe ervaart u de druk van concurrentie? 
Intern voel ik geen druk, want ik ben alleen. 
De strafrechtwereld is een hele kleine wereld. 
Je komt elkaar continu tegen bij de recht-
bank, een PI of het politiebureau, en het on-
derlinge contact (althans in Brabant) is goed 
en gemoedelijk. Natuurlijk vis je allemaal in 
dezelfde vijver, maar mijn cliënten kunnen net 
zo goed overlopen naar andere advocaten als 

hun cliënten naar mij. Vanuit dit oogpunt voel 
ik geen druk, juist doordat ik weet waar ik mij 
in onderscheid. Van concurrentie op prijs is 
ook vrijwel geen sprake aangezien meer dan 
90% van de zaken op basis van toevoeging 
is.


Hoe meet u de waarde van uw dienstver-
lening bij uw cliënten? Maakt u dit kenbaar 
en zo ja hoe doet u dat? 
Mijn cliënten zijn over het algemeen recht 
door zee. Als ze tevreden zijn (of minder 
tevreden) dan hoor ik dat van ze. Ik werk niet 
met reviews o.i.d., alhoewel ik voor MSTRS. 
nog wel in overweging heb of ik dat wil gaan 
doen of niet. Als particulier en advocatenkan-
toor moet je natuurlijk érgens je keuze op 
baseren. Het kan alleen echter zo zijn dat par-
ticulieren de waarde van de dienstverlening 
afstemmen op het uiteindelijke resultaat. Met 
andere woorden: als je een vrijspraak hebt 
behaald ben je een topadvocaat, bij een ver-
oordeling de slechtste die ze ooit hebben 
gehad. De waarde van de dienstverlening 
hangt echter van veel meer af dan alleen de 
uitkomst van de zaak; een zaak kan compleet 
kansloos zijn waar je alsnog het beste uit hebt 
weten te slepen, of andersom. 


Inzet op vernieuwing is noodzakelijk, maar 
wordt tegelijk ook vaak gezien als kosten-
post. Innovatie-uren zijn tenslotte niet de-
clarabel. Hoe gaat u hiermee om? 
Inderdaad ben ik, in mijn geval, heel veel tijd 
kwijt met bloggen. Ik zie dat als een investe-
ring om a) de broodnodige tekst en uitleg te 
geven over mijn werk en b) bekendheid te 
genereren bij potentiële cliënten. Het scheelt 
dat ik bloggen/schrijven heel leuk vind om te 
doen. Als een blogpost dan ook nog eens 
veel wordt geliked of gedeeld kan die blog



‘succesvol’ voelen. Toch blijft het lastig omdat 
cliënten mij niet zullen benaderen naar aanlei-
ding van één enkele post. Het is de bekend-
heid die je genereert door regelmatig en voor 
langere tijd te bloggen en daardoor een ‘fol-
lowing’ te krijgen, dus de directe verdiensten 
zijn niet meetbaar. 


Advocaat en ondernemerschap, hoe ziet u 
dit? 
Ik ben net begonnen als fulltime zelfstandig 
ondernemer dus ik vind deze vraag op dit 
moment nog wat lastig te beantwoorden. Wel 
kan ik dit zeggen: wat ik uit kan besteden, 
besteed ik uit (mits ik het enigszins kan be-
talen uiteraard). Een simpel voorbeeld: mijn 
(fiscale) administratie. Tegen de tijd dat ik heb 
uitgevogeld waar en hoe ik de kostenpost 
‘auto’ moet opschrijven, heb ik alweer twee 
blogs kunnen schrijven. Voor een relatief klein 
bedrag kan ik mijn administratie volledig 
uitbesteden, zodat ik mij bezig kan houden 
met zaken waar ik beter in ben en waar ik 
weer omzet uit kan halen. Ik kom uit een    
ondernemersgezin en mijn ouders hebben mij 
altijd geleerd dat je niet het wiel opnieuw 
moet gaan uitvinden. Het is niet erg om hulp 
te vragen, zolang je zelf maar het overzicht 
behoudt. 


Tot slot: Wanneer is uw dag geslaagd? 
Wanneer ik het gevoel heb dat ik een succes-
je heb behaald. Dat kan heel verschillend zijn: 
een nieuwe aanmelding voor MSTRS., een 
pleidooi waarbij ik heb kunnen vlammen, een 
vrijspraak, een cliënt die mij na afloop van de 
zitting in de armen valt omdat hij zo blij is dat 

het achter de rug is, een blog die 100 keer 
wordt gedeeld op social media, een lezing 
voor allerlei enthousiaste studenten, een  
masterclass pleiten waarbij iedereen mijn tips 
supergoed oppakt, etc. Als ik diezelfde dag 
ook nog kan afsluiten met ofwel een crossfit-
sessie in de sportschool ofwel een wijntje op 
het terras, ben ik een gelukkig mens.   

‘Bloggen is de meest  
effectieve marketing’

https://www.meesterleonie.nl 

https://www.facebook.com/meesterleonie 

https://www.instagram.com/meesterleonie/  

https://twitter.com/meesterleonie

eMagazine  •  www.legalbusinessworld.nl  •  �39

https://www.meesterleonie.nl
https://www.facebook.com/meesterleonie
https://www.instagram.com/meesterleonie/
https://twitter.com/meesterleonie
https://www.meesterleonie.nl
https://www.facebook.com/meesterleonie
https://www.instagram.com/meesterleonie/
https://twitter.com/meesterleonie


 � • eMagazine • www.legalbusinessworld.nl 40

De opmars van de 
Legal Operations 
Expert 

Door Prof. dr. ir. Johannes C. Scholtes, Chairman 
en Chief Strategy Officer bij ZyLAB

We schreven al eerder dat kennis van technolo-
gie een belangrijke competentie is voor de 
moderne advocaat en General Counsel. Op het 
CLOC-event in Las Vegas leerden we inmiddels 
dat er een nieuwe functie is gecreëerd op de 
juridische afdeling: de Chief Legal Operations 
Officer (CLOO). 


Legal Operations: alles behalve de wet 
Legal Operations is een multidisciplinaire func-
tie die binnen een organisatie of advocatenkan-
toor de juridische diensten optimaliseert. De 
CLOO houdt zich binnen een kantoor of juridi-
sche afdeling met van alles bezig, behalve met 
de wet. De CLOO houdt toezicht op budgetten, 
datamanagement, technologie, human resour-
ces en vele andere terreinen. 
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Volgens het Amerikaanse Corporate Legal 
Operations Consortium (CLOC) richt Legal 
Operations zich op de twaalf basiscompeten-
ties (figuur). Technologie is een van de meest 
fundamentele competenties in het model. 


Het zal menig Juridisch professional als 
muziek in de oren klinken. Eindelijk niet meer 
afgeleid worden door de zorg voor begrotingen, 
data, technologie en de implementatie van 
nieuwe instrumenten. In de Verenigde Staten 
stijgt het aantal mensen dat werkzaam is in 
Legal Operations gestaag. Niet verwonderlijk 

omdat in de V.S. het gebruik van technologie 
in de juridische sector sterk toeneemt. 


Er is een grote kans dat uw juridische afdeling 
nog niet de luxe van een eigen Legal Opera-
tions specialist geniet. Gelukkig zijn er een 
aantal competenties die u zich als juridisch 
professional in de tussentijd zelf eigen kunt 
maken. Denk bijvoorbeeld aan het gebruik van 
intelligente technologie om juridische diensten 
meer effectief en kostenefficiënt te maken, dit 
wordt in toenemende mate onvermijdelijk en u 
hoeft niet te wachten op de CLOO.

Source:	Corporate	Legal	Opera1ons	Consor1um	(CLOC)
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Technologie als meest winstgevende   
competentie 
Natuurlijk gaat het bij Legal Operations niet 
alleen om technologie, maar hier valt wel de 
meeste winst te halen. Automatisering van het 
classificeren van documenten en extraheren 
van informatie uit grote hoeveelheden data, 
levert de juridisch professional direct 
duidelijke voordelen op:


• Saai, arbeidsintensief werk of taken die 
eigenlijk overbodig zijn, worden veel sneller 
uitgevoerd door het te automatiseren. Zo 
kan de juridisch professional zich focussen 
op de meer strategische taken. En kan hij of 
zij veel sneller reageren op het moment dat 
er vragen vanuit de Board of andere stake-
holders komen omdat de informatie die 
daarvoor nodig is, snel inzichtelijk is te     
krijgen.


• Hoe minder data je hoeft over te dragen aan 
bijvoorbeeld een forensisch onderzoeker, 
hoe minder uren je hoeft te betalen. De 
hoogste kosten van een (juridisch) onder-

zoek worden veroorzaakt door de grote hoe-
veelheden data die op uurbasis moeten 
worden doorzocht door een derde partij. 
Door het classificeren en doorzoeken van 
documenten zelf automatisch uit te voeren, 
kan de juridisch professional aanzienlijk be-
sparen op de juridische out-of pocket 
kosten. 


Algemene verordening gegevensbescherming 
(AVG). Technologie alleen is niet genoeg om 
alle vereisten van de AVG af te dekken. De 
nieuwe wetgeving is veel te breed en omvat te 
veel aspecten van gegevensbescherming, pri-
vacy en security. Maar technologie is wel de 
enige manier om op een verantwoorde manier 
om te gaan met (grote) dataverzamelingen die 
veel persoonlijke gegevens bevatten.


Omdat eDiscovery een van de weinige 
antwoorden is op onvoorziene rampen als 
datalekken bieden wij u een gratis testac-
count aan. U kunt op deze manier zelf ervaren 
wat eDiscovery voor u kan betekenen.

XXXXX

https://zylab.com/ediscovery-software-free-trial/
https://zylab.com/ediscovery-software-free-trial/
https://zylab.com/ediscovery-software-free-trial/
https://zylab.com/ediscovery-software-free-trial/
https://zylab.com/ediscovery-software-free-trial/
https://zylab.com/ediscovery-software-free-trial/
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Ervaring van een 
businesscoach  
in de advocatuur 
Door mr. Julius Scholten, partner bij Law4ce
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Inmiddels ben ik 10 jaar als businesscoach 
werkzaam in de advocatuur. Het eerste kan-
toor waar ik in 2008 op bezoek kwam en ook 
als klant kreeg, veronderstelde, wellicht om-
dat ik jurist ben, dat ik alles wist over de ad-
vocatuur. Met deze aanname kon ik vanaf het 
eerste moment helpen met nadenken over de 
strategie en het uitbouwen van het kennis-
netwerk. Het uitbouwen van strategische 
netwerken daar heb ik wel de nodige praktijk-
ervaring in opgebouwd met mijn eigen 
netwerkorganisatie, toen alleen nog niet in de 
advocatuur. Het was een mooie kans in de 
juridische wereld, die ik met beide handen 
heb aangegrepen. Ik luisterde wat het pro-
bleem was en zag snel in dat ik hier met mijn 
commerciële achtergrond iets kon betekenen 
voor een bijzondere doelgroep. Hoe je de in-
houdelijke kennis samen met de dienstverle-
ning die daarbij hoort, kunt vertalen naar 
praktische voordelen zodat klanten relaties 
worden en blijven. 


Onbekend en onbevreesd, voor wat velen 
zien als een lastige markt, was ik toen nog 
niet bekend met de vele (voor)oordelen over 
de markt van de advocatuur. In de loop der 
jaren heb ik zelf ook veel bijgeleerd. Zo kwam 
ik er snel achter dat gedane en niet gecontro-
leerde aannames, zoals ervan uitgaan dat elke 
advocaat en het kantoor alle kennis hebben 
over hoe de commerciële bedrijfsvoering effi-
ciënt gevoerd kan worden, illusies zijn. Het is 
een kwestie van goed doorvragen zonder 
vervelend te worden. Het is per slot van 
rekening niet de bedoeling om als een Gordon 
Ramsey binnen te komen en te roepen: Wat 
doe ik hier eigenlijk. Beter is als de advocaat 
dat zelf roept! Iedere keer als, meestal zijn het 
de advocaten zelf, iemand mij vraagt wat ik 
toch zoek in deze wereld dan vertel ik dat ik 

graag blije en dankbare klanten heb. En dat 
ook advocaten, net zoals andere professio-
nals, af en toe ook echt hulp nodig hebben en 
dat ook toelaten. Het is een kwestie van rela-
ties hebben en vertrouwen opbouwen.  


Lawyer Whisperer 
Inmiddels heb ik veel contacten in deze markt 
en werk ik vaak in de rol van creatieve spin-
doctor of executive businesscoach voor ad-
vocaten. Door een ondernemer uit de VS 
werd ik afgelopen jaar geïntroduceerd met de 
officieuze titel ‘Lawyer Whisperer’; bridging 
the gap between what the client really desires 
and what the Lawyer knows about the law. 
Saving time, money, lots of frustration, help-
ing understanding each other, benificiary to 
both parties. Een titel die ik dankbaar aan-
neem.  

Twee strategische vragen maken veel los 
De strategische vragen waar advocaten mee 
rondlopen als we het hebben over groei en de 
visie hierop, verschillen in verschijningsvorm. 
De oplossing zit vaak in dezelfde hoek. 

Toen ik net begon had ik 80 vragen om de 
wereld van de advocatuur in kaart te brengen. 
Gaandeweg bleken deze vragen eenvoudig 
terug te brengen tot een praktische set met 
slechts een paar vragen, wel zo overzichtelijk. 

In mijn optiek zijn maar twee vragen echt es-
sentieel:

1. Wie ben ik? Kortom, wat maakt mij zo bij-

zonder voor mijn doelgroep, in hoeverre 
ben ik echt uniek en hoe kan ik onder-
scheidend zijn in het overbrengen van mijn 
kennis? Wie zijn mijn wensklanten, waar-
over je kan zeggen: een match made in 
heaven?


2. Waar wil ik naartoe (en waar sta ik dus 
nu)?
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Deze vragen stel ik nu 10 jaar. Met regelmaat 
wordt mij Simon Sinek aangeraden omdat zijn 
theorie dicht bij staat. Hij stelt vooral ‘de 
waarom vraag’ centraal alvorens het over 
‘Wat' en ‘Hoe’ te hebben. Ik denk dat er nog 
wat aan vooraf gaat, namelijk wie ben je zelf 
in de kern? 


Bij elke vraag hoort een persoon 
Inmiddels ben ik zover dat ik in mijn eigen 
kracht geloof. Mijn wijsheid komt niet alleen 
voort uit de successen, maar ook uit de 
tegenslagen die bij het leven horen. Zo stel ik 
in het eerste contact geen confronterende 
‘waarom vragen’. Die komen echt later wel 
aan bod. En ook ‘de hoe vraag’ (hoe gaan we 
er komen, hoe ziet het plaatje eruit), bijvoor-
beeld over hoe het commerciële businessplan 
eruitziet en hoe dat concreet wordt ingevuld. 
Meestal komt dit later vanzelf aan de orde als 
een band is opgebouwd met de gespreks-
partners. 

Lang niet iedereen heeft bij de start een 
helder beeld van de vele mogelijke verbin-
dingen (relaties) die latent aanwezig zijn en op 
basis van specialismen en thema’s zouden 
kunnen worden aangegaan. 


Binnen iedere organisatie zijn 5 archetypen: 
‘De wie, waar, waarom, hoe en wat vragers’ 
'De wie vrager’ zoekt naar identiteit, persoon-
lijkheid en verbinding. ‘De waar vrager’ heeft 
een visie en doel voor ogen en creëert en or-
ganiseert, ‘De waarom vrager’ durft dwars te 
zijn (omdenken) en kan de boel flink op 
scherp zetten. ‘De hoe vrager’ wil graag 
overzicht hebben, is voorzichtig in zijn 
oordeelsvorming en heeft van nature een 
afwachtende houding. En natuurlijk heb je de 
Wat vrager, altijd kritisch, opmerkzaam en 
scherp. Een typische Wat vraag luidt: wat heb 

ik hieraan als bezoeker van een seminar? Ken 
je en herken je deze personen in je organisatie 
dan kan je ze op waarde schatten en inzetten 
om een team te vormen!


Stip op de horizon 
De spreekwoordelijke stip op de horizon, is 
vaak niet voor iedereen helder. Nadenken 
over hoe je zelf in het leven, het werk staat en 
waar je naartoe wilt vergt ook een investering 
in jezelf. In een organisatie waar meerdere 
mensen werken is het een grote uitdaging om 
een gezamenlijk beleid uit te stippelen. En als 
wordt gereflecteerd blijkt natuurlijk vaker wel 

dan niet, dat iedereen een eigen stip heeft. 
Grote uitdaging is om samen een stip te 
kiezen, die bij de gezamenlijke koers hoort. In 
een advocatenpraktijk draait het vaak om de 
vraag of het de tent of de vent betreft. Wil je 
vooruit dan moet je weten waar je als indi-
viduele partner staat, maar ook waar je colle-
ga’s en de gehele organisatie staan. Zo krijg je 
ook een benchmark extern en deze inzichten 
leveren relevante kennis op waar advocaten 
en organisaties staan. 


Je kunt niet alles zelf. De afgelopen 5 jaar, 
ben ik aangesloten bij het netwerk Law4ce, 
deel ik kennis met andere professionals en zo 
kan ik de antwoorden van diverse vragen op 
verschillende vakgebieden in een 
vertrouwelijke ‘advocatenscan’ combineren 
tot een mooi overzicht. Afhankelijk van waar 
je het vergelijk op wilt toetsen, levert dit een 
(anoniem) zelfbeeld op. Ter illustratie de af-
beelding op de volgende pagina hoe het er uit 
zou kunnen zien. 

‘Staan de neuzen dezelfde kant op?’

https://startwithwhy.com
https://startwithwhy.com
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Wat iedereen wil weten is: waar bevinden zich 
de kansen en bedreigingen? Dit om te sturen 
op quick wins en ook voor de langere termijn 
de nodige aanpassingen te kunnen doen in de 
planning. Ook wil men graag weten of men in 
de pas loopt met de ontwikkelingen en trends 
die in de markt spelen. Zijn we als organisatie 
traditioneel, trendvolgend of vernieuwend of 
lopen we vooruit op de ontwikkelingen. 


Succesvol samenwerken  
Een terugkerend onderwerp is hoe je suc-
cesvol kunt samenwerken en er voor zorgen 
dat de doelstellingen worden behaald. De 
mate waarin goed wordt samengewerkt 
wordt, zo is de heersende mening, intern 

bepaald door omstandigheden, zoals het 
partnermodel en het verdienmodel. Deze 
worden vaak als verre van ideaal beschouwd. 
Zeker als je de groeiwensen, visie en ambities 
van het individu en het kantoor naast elkaar 
legt. 

Toch is, zover ik weet, als het gaat om 
vernieuwing en innovatie, de menselijke factor 
in alle gevallen leidend voor het echte succes. 
Alleen inspirerende leiders kunnen een sfeer 
neerzetten waar mensen in geloven en zich bij 
willen aansluiten. 


De Balanced Scorecard: een totaalbeeld  
Om te weten waar je als individu staat moet je 
in alle fasen van je carrière een goed 



De zaak op orde 
4 oktober 2018 

Presenteert 

Een praktische middag voor de zelfbewuste advocaat 
De Zaak op Orde gaat in op die vitale onderdelen om te groeien en er voor te zorgen dat je 
kan doen waar je goed in bent, het meeste plezier van krijgt en waar je ook de beste 
waarderingen voor ontvangt. In dit seminar krijg je in 10 ‘Power Talks’ inspiratie om concreet 
toe te passen. Naast alle inspiratie voor vernieuwing beschik je aan het eind van de dag ook 
over nieuwe praktische handvatten. En het is mogelijk om PO punten en een certificaat van 
deelname te verkrijgen. Voor meer informatie, klik hier 

Dit seminar wordt mede mogelijk gemaakt door onze partners

https://www.dezaakoporde.com
https://www.dezaakoporde.com
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zelfbeeld hebben. Dat betekent overzicht 
hebben van wat de visie en missie van het 
kantoor is en hoe je die rijmt met de kern-
waarden waarop de organisatie drijft. Dan kan 
je ook inzicht krijgen in de problematiek en 
hier toezicht op houden. Beslissingen kun je 
dan nemen zonder tijdverlies en kan je sturen 
voor zover dat past binnen de invloedsfeer. 
De invulling van een dergelijk beeld kan over 
jezelf gaan en tegelijk over de organisatie. Dit 
is samen te vatten in de Balanced Scorecard. 
Met behulp van een Balanced Scorecard kan 
je invullen waar je als organisatie staat. Dit 
helpt ook om van buiten naar binnen te kijken, 
en is inspirerend om ook van elkaar te weten 
hoe ernaar de organisatie wordt gekeken.  
Talenten die in de organisatie aanwezig zijn 
worden zo ook zichtbaar gemaakt. 


En als we het over talent hebben, dan gaat 
het over personen. Tijdens de keren dat ik 
met kantoren een brainstormsessie had over 
visie, missie en kernwaarden en over de 
gezamenlijke stip op de horizon, zag je iets 
gebeuren. Je kunt als buitenstaander zeker 
een vonk geven maar het zijn de ambas-
sadeurs binnen de organisatie die het vuur 
aansteken! 


Prijswaardering & toegevoegde waarde 
‘Als je weet wie je bent dan weet je ook wie je 
kent’ luidt mijn eigen gezegde. Dit onderwerp 

heeft veel te maken met vragen over waar het 
talent verscholen zit, over de echte kennis die 
niet op Google te vinden is en vooral ook 
waar de voorkeur naar uitgaat om dit uit te 
dragen. Op Lexpo werd nogmaals duidelijk 
gemaakt dat KM (Knowledge Management) 
naast het filteren van kennis in de organisatie 
ook gaat over het uitdragen van kennis De 
toegevoegde waarde en prijs-waardering 

moet onderscheidend naar voren komen in de 
communicatie. Helemaal als keuzes worden 
gemaakt en een heldere focus wordt gelegd 
op specifieke doelgroepen. Nog beter is het 
als dit wordt gekoppeld aan relevante en 
actuele thema’s waar de doelgroep echt wat 
aan heeft. De elementen waarde, prijs en 
waardering zitten in een goede propositie ook 
altijd ingekapseld in de spreekwoordelijke 
taart die wordt aangeboden aan de klant. In 
mijn beleving is prijs dan ook nooit een issue. 
Sterker nog mijn adagium is dan ook niet af-
prijzen maar aanprijzen! Nog een tip, veel van 
deze onderwerpen komen overigens ook aan 
bod op het seminar ‘De zaak op orde’ 4 okto-
ber 2018.


‘Niet afprijzen, maar aanprijzen…’

https://www.dezaakoporde.com
https://www.dezaakoporde.com
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Make them proud  
to be associated 
with your firm 

By Vera de Boer

When the term ‘innovation’ is brought up, de-
velopments such as artificial intelligence and 
blockchain often come to mind. While these 
technological advancements are undoubtedly of 
value to a firm, they can be bought. Commit-
ment and motivation, however, can only be 
earned. Law firms should thus focus on innovat-
ing their culture to secure their future and ad-
dress the needs of the next generation of talent-
ed lawyers. 

Many corporations face the challenge of attract-
ing and securing young talents that have a set of 
values that deviates from those of older genera-
tions. In our fast-paced, highly competitive soci-
ety that technology has helped create, offering 
aspiring lawyers a competitive salary may no 
longer be enough to ensure the continuation of a 
firm. So, how does a law firm earn the loyalty of 
generation Y?
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I believe that the answer to this question lies 
in providing us with a sense of purpose. This 
generation has grown up with the threat of 
global warming and the social problems all 
over the globe broadcasted on television and 
the internet — available for everyone to see. 
We therefore have a strong desire to make a 
difference in the world. We want to work for 
companies which we believe make a positive 
contribution to the world. Many great histori-
cal figures seem to have had one thing in 
common: each had a dream, a belief that they 
were working towards a goal greater than 
themselves. Hence, a law firm should aim to 
be a part of that dream.  

Becoming part of that dream goes beyond 
complying to the minimal obligations of cor-
porate social responsibility. According to the 
European Commission, corporate social re-
sponsibility is defined as ‘the responsibility of 
enterprises for their impact on society.’  
I believe that law firms should go beyond min-
imizing the negative impact they have on soci-
ety. Becoming part of the dream means truly 
making a useful contribution to society.  

This generation no longer only wants to prac-
tice law in their field of expertise, we feel the 
need to change the world for the better while 
doing so. This should go beyond what is neces-
sary to keep ‘watchdogs’ (ie. social media, 
pressure groups, government) at bay. Firms 
should embed socially responsible entrepre-
neurship into their core by creating a sense of 
purpose for every employee, a vision similar to 
the following: “Every individual that works 
here and every individual we do business with 
has agreed to believe in …”.  
 
This should not be a common, uninspiring 
sentence, but a message that follows logically 

from the values of the firm. Finding a common 
purpose is a complicated process that requires 
thought and must involve all stakeholders, in-
cluding partners, staff, other fee earners and 
clients of the firm.  

IBM is an excellent example of a corporation 
that has embedded commitment to corporate 
social responsibility into its core value. Their 
brand promise is to contribute to a ‘smarter 
planet’. As a leading technology company IBM 
sees it as its mission to make the planet - and 
their clients - better and smarter. A great ex-
ample is their 2009 Smarter Cities campaign, 
a campaign aiming to improve the quality of 
life for citizens, by improving the cities’ effi-
ciency.   

These type of initiatives do not only send a 
strong message to their clients and prospects, 
but also they attract the brightest young tech-
nology professionals, which are in high de-
mand. It is an example outside of the legal in-
dustry that may inspire many law firms to fol-
low suit. 

Providing this sense of purpose is the first step 
to innovation — but it does not stop there. 
Next, the firm should ensure that these ideals 
are upheld at all times by all members of the 
community. This can be achieved in multiple 
ways, for example by practicing due diligence, 
donating to charities that are in line with your 
vision and doing pro bono work. 

An important next step is to make room for 
individuals to contribute based on their own 
preferences. Firms can mould together the in-
dividuals’ dream and the common ideal into 
one so that employees believe in the firms’ as-
pirations the same way they believe in their 
own. This ultimately comes back to the key
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characteristics discussed in the beginning of 
this paper: motivation and commitment. They 
will not be working nights on dossier simply to 
fill a quota or for any other short term reward 
— they have the conviction that their work is 
important, and when people believe their work 
is making a difference, they are much less like-
ly to burn out. The dream will keep them sane. 

Law firms can therefore change the culture of 
their own firm, but are they in a position to 
impose their standards on others? The core of 
business of a law firm is, after all, to provide 
services to clients. Should a firm modify their 
services to suit client requests? Should they be 
cautious in actively promoting their environ-
mental and social ideals (thereby practicing 
due diligence), as the ramifications may be the 
loss of valuable clients? I believe that embed-
ding CSR into the core strategy of the law firm 
benefits clients in two ways. Firstly, law firms 
with a vision attract highly motivated, com-
mitted, and talented employees that have been 
given the space to come up with creative solu-
tions to their problems.  
 
Secondly, society is putting an increasing 
amount of pressure on corporations to con-
duct their business in a responsible manner. 
New technology along with social media al-
lows the public to scrutinise the actions of an 
enterprise. The world is watching and the 
pressure to prove oneself has never been 
greater. Thus, corporations must look for ways 
to improve in all aspects. From this viewpoint, 
it would be attractive to hire a law firm that is 
known to be “CSR-approved”. This could even 
become a staple of a law firm that may give it 
an advantage over other less socially responsi-
ble law firms, thereby drawing in new clients. 
Make employees and clients proud to be asso-
ciated with your legal services. I believe CSR is 

an essential tool for innovative law firms. It 
should play a role as both a means of innova-
tion and as a strategic way to differentiate the 
firm from other law firms. In today’s day and 
age we are not just practicing law, we are 
changing the world while doing so.  
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How technology 
changes the legal profession 
By Veerle Killan 
  

Introduction 
The world around us is more subject to techno-
logical developments and changes than ever be-
fore. You can’t open a newspaper without read-
ing anything about artificial intelligence, bit-
coins, self-driving cars, medical developments 
like ingestible sensors/robots, data-protection 
and companies like Calico which are involved in 
studies of life-extension or even eternal life. 
Some people behind Calico are calling them-
selves transhumanists. Transhumanism is a 
movement that is predicated on the idea that we 
should use technology to break through the 
boundaries of human conditions. For example, 
taking technology in to the human body to give 
ourselves superhuman capabilities and ultimate-
ly use technology to become immortal. Among 
transhumanists there are many influential peo-
ple, in particular from Silicon Valley, like the 
man behind PayPal and the chief engineer of 
Google. Therefore, I think it is important to that 
we take these developments seriously. These 
technological changes are developing rapidly 
and may pose numerous new legal challenges, 
ranging from a different interpretation of the 
concept of property/ownership to a change in
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interaction of a legal professional with clients 
or even colleagues.  

In this article, I will briefly discuss three areas 
that are relevant to legal professionals and 
which will be affected by technology. I will ar-
gue why I think it is important that legal pro-
fessionals keep abreast with and adapt to such 
new technologies. These areas are knowledge/
skills, organisational context and relationships 
between a legal professional and a client.  

Knowledge/skills 
The first area that in my view will be affected 
by technology is the required knowledge and 
skills for the legal profession. For a long time, 
‘knowing (and applying) the law’ was the main 
and probably the sole requirement for legal 
professionals. But in a society which is more 
and more technology focused, also legal pro-
fessionals need to understand new technolo-
gies and need to be technologically literate, 
because otherwise they cannot understand 
what the legal issues surrounding new tech-
nologies will be and how to apply law to such 
issues. It goes without saying that with such 
new technologies, there is an increasing de-
mand for regulation (like laws) of these tech-
nologies.  For example, currently there is a lot 
of debate on the dominant position of four or 
five technology companies (such as Microsoft, 
Apple, Google and Facebook) and their use of 
the data of users and influence on our daily life 
and how that shall be regulated. 

Just as another example: recently we have 
seen Dutch law firms proposing that not only 
traditional master law degree students but 
also science students with a one year law mas-
ter should be able to qualify for becoming a 

lawyer. Apparently, there is a demand from 
clients that their lawyers have a technical 
background plus an additional master law de-
gree.  I can imagine that universities will be 
forced to change their courses in order to 
adapt to this more hybrid knowledge demand.  

There will also be a change in skills of legal 
professionals. One can think about the au-
tomation of low-value work, called “commodi-
tisation”. The well-known Richard Susskind 
discusses in many of his books (such as To-
morrow Lawyers) that bespoke matters will 
become increasingly rare. Most clients of the 
legal business have legal needs that are or can 
be commoditized. Think for example of con-
tracts with employees, wills and leases, but 
also review of case law and client files (due 
diligence). The law and required skills for 
these services become replicable with comput-
ing technology and tools for this commoditiza-
tion are already built and available (such as 
LegalZoom and RocketLawyer). These tools 
provide efficient solutions and are money and 
time-saving and will continue to improve due 
to artificial intelligence (machine and deep 
learning technologies). 

I think it is important for legal professionals 
and also for students to be aware of the fact 
that part of their skills is not needed anymore 
and will lead to further commoditisation. This 
will cause a shift of the focus in the legal pro-
fession. Certain legal services will become 
cheaper and cheaper because of the use of au-
tomation and certain legal skills and even pro-
fessions may eventually disappear in the fu-
ture. On the other hand, the more serious and 
complex litigation and advisory work will 
probably stay with the top legal professionals.
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Courts will also try to enlarge their efficiency. 
Hyperlinked briefs and e-filing are already be-
coming accepted practice in some parts of the 
legal profession. When judges are more tech-
nologically focused, they will create new stan-
dards for interaction with courts. This week it 
was in the news that Dutch insurance compa-
nies use E-courts for disputes with customers, 
a fully electronic court. There is no real judge 
involved anymore. 

Organisational context 
The second affected area is the organisational 
context of the legal profession (in particular 
such as law firms). There is an increasing 
number of (whether or not self-employed) le-
gal professionals that work from their own 
place and time-zone, but still serving clients. It 
is to be expected that many traditional offices 
will disappear and that legal professionals will 
more often work in a virtual office where they 
can use all kinds of technologies provide for by 
the employer, can share knowledge and do 
their work efficient and effective and in a more 
flexible way. And probably they meet up with 
colleagues and their bosses only a few times a 
month which means that a traditional office 
will be changed into meeting spaces. Also, 
clients can be met in meeting hubs and such 
hubs will be a cost-saver compared to the cur-
rent traditional offices.  

The phase we are in now is in my view a kind 
of a transition phase as there are already self-
employed legal professionals (ZZP-ers) and 
people can easily work from home or abroad.  

Client relationship 
Finally, technology will affect the relationship 
between a legal professional and a client.  

Due to available technologies, a client is able 
to find and understand part of the legal 
knowledge and skills himself and as discussed 
above in the Knowledge/skills chapter, part of 
the work will be automated.  

Naturally these kinds of services will be priced 
extremely competitively. A bigger change will 
be that clients want to get involved in the work 
process. Ways to make this happen are: in-
stance real-time updates, alternative fee 
arrangements and faster delivery of completed 
work. Law firms should also invest in tools 
that provide document automation. Because 
this can save lawyers a lot of time and time is 
money.  

At the same time, where there is more com-
plex litigation and advisory work, I can imag-
ine that the relationship with a client becomes 
more intense and where the client wants an 
even stronger relationship (partnership?) with 
the legal professional. I know from law firms 
that they strengthen such relationships via 
secondments in order to better understand 
how the client is thinking and what the client 
wants and which technology the client offers, 
dedicated client portals, big volume knowl-
edge-sharing going both ways. One layer told 
me: in the near future, we will recognize that 
we do not work for clients but with clients. It is 
more a partnership focussed on results and 
the final results are obtained by both the client 
and the lawyer in cooperation. 

My conclusions 
The legal profession is changing and will be 
changing due to the new technologies that 
have a very serious influence. The legal profes-
sion, the way legal professionals work and 
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their relationship with their clients becomes 
more technological savvy and therefore legal 
professionals (and law student) need to have a 
great interest in technology and dual qualifica-
tion (law and science) might become more 
common. Easy to be automated skills will dis-
appear and other (more technical) skills need 
to be learned all the time. Universities may 
have a supportive role here. Rather than work-
ing from a traditional, physical office, legal 
professionals will be more flexibly organised 
in a virtual way with meeting hubs. Clients will 
probably expect to pay less or nothing for the 
easier legal work but more complex work will 

probably lead to a more intense “partnership” 
with clients. 

So in conclusion: you have to have a great in-
terest in technology and go for a double degree 
become the rule instead of the exception. Keep 
learning outside your field is very important to 
stay up to date and to ensure that the legal 
world does not go beyond the facts. The design 
of the work will change, a more flexible work-
ing atmosphere will arise between employers 
and employees and last but not least, technical 
developments and a stronger bond between 
clients and lawyers will lead to partnership. 
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EDISCOVERY SAAS FOR LAW FIRMS: PROTECT YOUR MARGINS AND GET THE COMPET-
ITIVE EDGE YOU NEED 
Every lawyer needs an effective way to review, sort, cull and search to find the relevant data 
in their clients’ cases. Properly employed technology protects their margins and gives 
lawyers the competitive edge they need. The notion that eDiscovery technology is exclusive-
ly available for enterprises and the bigger firms is obsolete. SaaS makes eDiscovery tech-
nology […] 

Read More » 

WHEN IT COMES TO A PUBLIC RECORDS REQUEST, TECHNOLOGY IS NO LONGER OP-
TIONAL! 
Responding to a disclosure request is time consuming and under the duress of trying to 
meet the strict deadlines, it opens the agency to mistakes and risks of accidental 
disclosure.  Most agencies receive thousands of requests each year.  A single disclosure can 
involve hundreds, if not thousands of records. When the agency fails to timely […] 
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R&D BLOG: ANGULAR UNIT TESTING PERFORMANCE 
There are plenty of testing frameworks and tools available for JavaScript applications nowa-
days: Jasmine, Mocha, Chai, Karma, Wallaby, you name it. Some of them are more hyped 
and popular than others, like Jest, but at the end of the day, we all have to decide which 
testing stack we are going to use for our […] 
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REDUCING YOUR LEGAL FEES 
eDiscovery is unpredictable, disruptive, and stressful. It also is the most expensive part of 
litigation. And required IT resources and litigation budgets are impossible to plan. The high 
costs of eDiscovery are incurred over the whole process. So, even if you do not want to 
bring the entire eDiscovery process in-house, you can still save […] 
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