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Lezers van het eMag en lezers op de website

Het is aardig te zien dat er verschillen zijn in het ge-
bruik van ‘devices’ tussen lezers van het eMagazine 
en lezers van dezelfde artikelen op de website 
(eMagazine-artikelen worden na verloop van tijd ook 
op de website geplaatst). Bij het eMag zien we geen 
noemenswaardige verandering en blijft de desktop het 
meest gebruikt. Echter, diezelfde artikelen op de web-
site worden steeds meer op mobiel of tablet gelezen.


Nb. Er is enkel gekeken naar artikelen die eerst in het eMag 
zijn gepubliceerd en daarna op de website (dus niet alle ar-
tikelen). Maar liefst 32% eMag lezers keert terug naar 
dezelfde artikelen op de website.

eMag 12 mnd		 	 	 eMag laatste kwartaal

Website 12 mnd	 	 	 Website laatste kwartaal
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De lawyerbot 
De toekomst van de 
advocatuur?  
Door Arnoud Engelfriet, partner en medeoprichter 
van adviesbureau ICTRecht

De robot in toga, over twintig jaar een vast 
beeld in de rechtbank? Dat beeld hebben veel 
mensen als het gaat over legal tech en automa-
tisering in de juridische sector. Robots en    
kunstmatige intelligentie staan sterk in de be-
langstelling, en hun gebruik neemt gestaag toe. 
Zo verscheen onlangs een juridische robot die 
geheimhoudingscontracten kan beoordelen 
zonder menselijke tussenkomst. Nu steeds 
meer van zulke diensten hun opmars maken, 
roept dat de vraag op: Wat gaat de toekomst 
hier brengen?


Opkomst van legal tech 
Legal tech, wat een prachtige term. Hip en 
technologiegeoriënteerd, en gericht op een sec-
tor die de afgelopen tien jaar veel aanzien heeft 
gewonnen. Harvey Specter meets Mission
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Impossible. De term legal tech verwijst eigen-
lijk naar alle technologie, met name ICT-tech-
nologie, die het werk van de juridische dienst-
verlener raakt. De recente opkomst van big 
data en kunstmatige intelligentie hebben legal 
tech op de kaart gezet, maar de technologie 
is natuurlijk al ouder.


Automatisering is natuurlijk geen nieuw ver-
schijnsel. Al decennia wordt gewerkt aan het 
automatiseren van de zaken rondom het juri-
disch werk. Tijdschrijven, dossierbeheer en 
het opmaken van documenten bijvoorbeeld. 
Dit leverde een forse efficiencyslag op, maar 
veranderde niet fundamenteel de manier van 
werken van de juridische professional zelf. 
Een mooi recent voorbeeld van dit laatste is 
het juridisch toetsenbord: allerlei voor juristen 
relevante typografische functies met één 
knop beschikbaar. Zo is het paragraafteken 
en het copyrightsymbool direct beschikbaar 
en kan een document ook met één knop di-
rect van enkele naar anderhalve of dubbele 

regelaf-stand worden gezet. Zelfs het invoe-
gen van voetnoten is direct mogelijk.


De tweede stap kwam al dichter in de buurt: 
het automatisch kunnen opzoeken van refe-
renties en jurisprudentie. Online databases 
maakten het achterhalen van bronnen en het 
zoeken naar onderbouwingen een stuk een-
voudiger. Modelcontracten gaven inspiratie bij 
het schrijven van overeenkomsten, en met 
generatoren konden teksten op maat worden 
samengesteld op basis van vragen gekoppeld 
aan tekstvarianten. Nog steeds was het werk 
zelf ongeveer hetzelfde, maar het leverde 
wederom een forse efficiencyslag.


De derde stap is wat we legal tech noemen: 
Een verandering van het juridisch werk zelf. 
Het analyseren van zaken met big data bij-
voorbeeld: Welke strategieën zijn handig, wat 
weten we van deze rechter gezien eerdere 
uitspraken of wat hebben we bij andere 
klanten geleerd van deze wederpartij?
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Het doorspitten van dossiers op ‘red flags’ of 
aantrekkelijke bestanden. Of het door een 
kunstmatige intelligentie laten analyseren van 
een brief van een wederpartij: Zit hier iets bij-
zonders in, kunnen we het met standaard-  
argumenten afdoen of hoeven we niet te rea-
geren?


Kunstmatige intelligentie of AI is sterk in po-
pulariteit toegenomen. Het automatisch inter-
preteren van teksten en het herkennen van 
afwijkende dingen is iets waar computers erg 
goed in zijn, en laat dat nu precies zijn wat 
juristen ook veel moeten doen. De wijze van 
werken door een computersysteem is wel 
wezenlijk anders dan dat van mensen. In-
houdelijk begrijpt het systeem niet wat er 
staat, maar het is getraind om clausules of 
problematische formuleringen te herkennen 
aan de hand van vele voorbeelden. Zo kan het 
in nieuwe teksten zaken signaleren, die sterk 
lijken op de probleemclausules die hem 
eerder voorgehouden zijn.


AI werkt dus wezenlijk anders dan mensen. In 
de woorden van computerwetenschapper 
Edsger Dijkstra: “The question of whether 
machines can think, is about as relevant as 
the question of whether submarines can 
swim”. Machines werken fundamenteel an-
ders. Ze kunnen teksten analyseren, data mi-
nen en correlaties aanwijzen. Die kunnen rele-
vant zijn om beslissingen te nemen, maar het 
proces dat je dan volgt is onvergelijkbaar met 
de traditionele werkwijze. Een AI systeem zou 
bijvoorbeeld bij een rechtszaak precedenten 
zoeken en concluderen dat in 90% van de 
gevallen deze zaak verloren wordt, maar drijft 
dan puur op statistische vergelijkbaarheid. 
Een mens zou andere factoren zien, zoals hoe 
gevoelig het onderwerp tegenwoordig ligt, de


 verhouding van partijen en ga zo maar door.


Lawyerbots 
AI-software van JPMorgan doet in een paar 
seconden wat voorheen 360.000 uur hand-
werk kostte, meldde Bloomberg onlangs. Het 
AI-softwarepakket COIN (Contract Intelli-
gence) reviewt geldleningsovereenkomsten 
op allerlei punten, en kan dat natuurlijk veel 
efficiënter dan advocaten of juristen - en 
vraagt nooit om vakantie of een vrijdagmid-
dagborrel, staat er dan fijntjes bij. Voor juris-
ten of advocaten lijkt dit het begin van het 
einde: worden ook zij weggeautomatiseerd 
door dit soort tools? 


Ook in andere domeinen wordt deze techno-
logie steeds vaker toegepast. Zo lanceerde 
JuriBlox Labs recent de lawyerbot NDA Lynn. 
Deze robot analyseert geheimhoudings-
overeenkomsten (Non-Disclosure Agreements 
of NDA’s), populair bij veel zakelijke transac-
ties. Bedrijven willen met elkaar samenwer-
ken, maar willen vooraf vastleggen dat 
bepaalde zaken vertrouwelijk moeten zijn. 

De NDA heeft daardoor het beeld van een 
standaarddocument gekregen. Juridisch 
gezien niet per se juist: elk contract is weer 
anders en moet dus toch even worden 
nagelopen voordat er kan worden getekend. 
Maar een NDA laten reviewen door een jurist 
is vaak veel werk en ook nog eens duur. Voor 
veel ondernemers is dat een lastig feit. 
Tegelijk wil ook niemand 'blind' een contract 
tekenen met mogelijk negatieve consequen-
ties.


Lawyerbots zoals NDA Lynn helpen door 
middel van een geautomatiseerde analyse 
met als resultaat een inhoudelijk praktisch ad-
vies. De ondernemer uploadt een document
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in Word of PDF en binnen enkele minuten 
ontvangt hij een keurig overzicht van alle be-
langrijke aspecten en hoe ernstig dit voor hem 
uitpakt. NDA Lynn stelt slechts één vraag: 
Gaat u informatie geven, krijgen of allebei? De 
rest zit al in het vrij te gebruiken systeem. 


De nieuwe rol van de advocaat 
Steeds meer tools zoals NDA Lynn of COIN 
zullen de markt betreden en daarmee stukjes 
dienstverlening wegknabbelen van de traditio-
nele aanbieders daarvan. Immers, wie een 
NDA gratis laat checken door een robot of 
een due diligence met software doet, heeft 
geen dure uren van advocaten nodig. Dreigt 
daarmee het einde van de advocatuur?


Nee. Deze diensten zijn een relatief beperkt 
deel van het werk. De NY Times schat dat 
slechts 4% van de tijd van juristen aan zulke 

reviews besteed wordt. Veel van dit werk 
werd al uitbesteed, dus het is vooral een ver-
schuiving van werk voor deze partijen.        
Belangrijker is echter dat trends als deze niet 
zomaar te generaliseren zijn. Dat één aspect 
van het juridisch werk nu automatisch kan, 
betekent niet dat binnenkort een AI systeem 
in de rechtbank staat te pleiten of een geheel 
contract komt ophoesten. 


Wat we op dit moment zien gebeuren is in 
feite niet meer dan een inhaalslag of efficien-
cyslag waarbij repetitief standaardwerk ein-
delijk automatisch kan. Dit is iets dat we 
eigenlijk moeten toejuichen; het schept ruimte 
om uitdagend werk te gaan doen. 


Mensen moeten doen waar zij goed in zijn: 
creatief nadenken en oplossingen bedenken, 
die nog niet eerder bedacht zijn.
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Van maatwerk naar commodities 
Deze transitie is nieuw, maar fundamenteel 
voor de juridische sector. Al eerder schetste 
de bekende Britse auteur Richard Susskind 
hoe deze transitie zou verlopen. Traditioneel 
leverden juridisch adviseurs volledig 
maatwerk, net als de kleermaker van vroeger 
die met een rol stof voor elke klant perfect 
maatwerk leverde. Slimme kantoren standaar-
diseren het proces en leveren maatwerk op 
basis van standaardclausules of snel aan te 
passen modelcontracten. Zij hebben half-affe 
broeken en jasjes in de kast en knippen de 
stof bij voor de klant.


Nog een stap verder gaan dienstverleners die 
hun documenten of adviezen als vast pakket 
kunnen aanbieden en er dus echt een product 
van maken. Er zijn dan bijvoorbeeld stan-
daardkeuzes ingeprogrammeerd – bij een 
clouddienst hoort een bewerkersovereen-
komst en de instellingen voor die laatste vol-
gen uit keuzes bij het cloudcontract – 
waarmee snel tot een resultaat gekomen 
wordt. Confectie met maatwerk: die broek 
moet een paar centimeter uitgelegd, bij het 
shirt graag extra lange mouwen of ik wil mijn 
initialen geborduurd op de manchetten.

Wie zulke producten heeft, kan ze gaan ver-
pakken tot bundels. Een klant wil een contract 
voor diverse van zijn klanten. Dit contract kan 
dan worden geleverd in combinatie met 
beschikbaarheid van een jurist voor de on-
vermijdelijke bezwaren en onderhandelingen 
die hij zal krijgen over dat contract. De jurist 
kan bij zo’n standaardcontract ook goed in-
schatten hoeveel werk die onderhandelingen 
zullen zijn.


Commodificatie is de eindstap volgens 
Susskind. Hier is het product volkomen stan-

daard en in vrijwel identieke vorm overal te 
krijgen. T-shirts in de kledingwinkel; geheim-
houdingscontracten bij de juridische super-
markt. Hier is zeker geld mee te verdienen, 
maar het is nu wel een kwestie van de kosten 
goed beheersen én een reden verzinnen 
waarom de klant dat bij u zou doen. Bent u de 
goedkoopste, de makkelijkste of heeft u een 
bijzonder extraatje?


AI en robots bieden met name in die laatste 
fases een belangrijk voordeel. Wie daarmee 
producten kan aanbieden, kan de prijs fors 
verlagen en daarmee de markt veroveren. 
Overigens niet alleen voor standaardproduc-
ten, maar ook voor andere dienstverlening 
zoals onderhandelen, bedrijfsovernames en 
zelfs rechtszaken. Legal tech gaat dus de 
gehele sector aan.


Op naar de toekomst 
Maar waarom nu pas? De ICT en haar innova-
ties kennen we al twintig jaar, waarom is het 
nu pas een hashtag waard dat juristen ook 
gaan automatiseren?


De juridische sector heeft een imago van 
weinig veranderingen. Ergens is dat logisch: 
het werk is fundamenteel niet anders dan zeg 
400 jaar geleden. Ook toen waren er con-
flicten, die met juridische argumenten be-
vochten moesten worden of afspraken die op 
papier gezet moesten worden. De onderwer-
pen waren natuurlijk anders en de rechts-
regels ook, maar dat doet er uiteindelijk min-
der toe.


Tegelijk is het ook gek. De meeste juristen 
staan zeer open voor nieuwe ontwikkelingen, 
van de laatste gadgets tot grote maatschap-
pelijke innovaties. En ook dat is logisch, 
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dat is ook deel van het werk. Als je niet weet 
hoe faxen werken, dan kun je geen rechts-
vragen over de rechtsgeldigheid van een 
faxbericht beantwoorden, om eens wat te 
noemen. Noviteiten horen bij het werk. Dus 
waarom bleef het juridisch werk dan zo lang 
hetzelfde?


Vele verklaringen zijn voorgesteld. Het decla-
rabele urensysteem met name zou innovatie 
hinderen: wie efficiënter werkt, kan minder 
uren declareren. En als je dan ook nog een 
systeem hebt waarbij de partners een per-
centage krijgen van elk uur van hun mede-
werkers, dan is er wel een heel sterke prikkel 
tot veel uren draaien. Maar dat kan niet ge-
noeg zijn: wie efficiënter werkt, draait welis-
waar minder uren op een zaak, maar kan dan 
toch zeker de rest aan andere klanten beste-
den?


Voor mij zit het hem eerder in het simpele 
motto ‘Don’t change a winning team’. Kan-
toren die goed draaien, hebben het druk. In 
een drukke omgeving even een stevige ver-
andering doorvoeren is niet wenselijk. Dat 
kost tijd en concentratie, en beide heeft men 
al te weinig. Dus dat komt volgend jaar wel. 


Waarom nu dan wel? Klanten vragen steeds 
nadrukkelijker om verandering, om snelheid 
en kostenbesparing. En de rek is er wel een 
beetje uit in de kleine besparingen, het lagere 
uurtarief of uitsmeren van kosten. Daarnaast 
zien steeds meer bedrijven mogelijkheden om 
op nieuwe manieren juridische diensten aan 
te bieden. De traditionele monopoliepositie 
komt daarmee in gevaar. Ook dat dwingt tot 
nadenken over transformatie.

Inzet van AI is een manier om die transfor-
matie te doorlopen. Maar het zit hem er dus 

niet in dat een AI systeem of robot gaat doen 
wat een mens deed. Het is een andere manier 
van werken om tot het gewenste resultaat te 
komen. Een voorbeeld uit de sector is de 
rechtsbijstandsverzekeraar. Die pakt zaken 
niet per se aan zoals een advocaat: ‘We 
hebben een recht, ik ga het halen’. Een 
verzekeraar zal rustig uit eigen zak de klant 
betalen waar die recht op heeft, als dat netto 
goedkoper is dan een procedure voeren.    
(Uiteraard komt dat via de premies weer 
terug, maar dat terzijde.) Dat is een wezenlijk 
andere manier van een zaak bekijken.


Dit soort ontwikkelingen zullen dus niet het 
einde betekenen van de traditionele juridische 
dienstverlening. Onderdelen zullen verande-
ren, worden overgenomen door legal tech  
diensten. Dat verschuift het accent voor de 
advocaat en andere dienstverleners.


Click Here To 
ORDER 
NOW
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ICT verandertrajecten 
Het belang van het stellen 
van de ‘waarom-vraag’ 
Door Eva Peeters, partner adviesbureau L-IME

ICT-veranderingen in de advocatuur staan volop 
in de belangstelling, maar ICT-trajecten binnen 
kantoren blijven vaak moeizaam verlopen. Dit 
leidt veelal tot teleurstellingen. Hoe komt dat en 
is het te voorkomen? Wat kun je zelf doen om 
een ICT-traject wel soepel te laten verlopen? 


Voordat je toe bent aan praktische tips en 
manieren om het project zelf te laten slagen is 
het goed om vooraf de ‘waarom-vraag’ te 
beantwoorden. Voor jezelf en voor de organi-
satie. Het antwoord op die vraag komt 
gedurende het hele project namelijk terug.


De ‘waarom-vraag’ formuleren 
Waarom wil je een verandering doorvoeren bin-
nen je huidige ICT-omgeving? Is het om de 
eigen werkprocessen te optimaliseren - en help 
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je dus jezelf en je collega’s hiermee - of is het 
min of meer van buitenaf opgelegd? Dat 
eerste is mogelijk ook een gevolg van het 
laatste. Bijvoorbeeld als cliënten weigeren om 
te betalen voor bepaalde tijd of diensten. 
Denk aan de tijd die gespendeerd wordt aan 
literatuurstudie, intern overleg en bestudering 
van het dossier of aan het opstellen van con-
tracten. Of wanneer een tariefstijging niet 
meer geaccepteerd wordt terwijl de perso-
neelskosten etc. wel blijven stijgen. In dit 
geval is het van belang het interne werkpro-
ces efficiënter in te richten om het uurtarief 
rendabel te laten zijn. Het is dan zaak om het 
gevoel van urgentie bij iedereen helder te krij-
gen. 


Een wens tot verandering kan ook ingegeven 
zijn vanuit een positievere insteek. Bijvoor-
beeld om meer informatie over prospects en 
cliënten te verzamelen en te delen of de alge-
mene wens om met de tijd mee te gaan. Ook 
dat kan urgentie creëren, maar dat moet dan 
met goede argumenten onderbouwd worden 
om te voorkomen dat niet iedereen in de or-
ganisatie het nut inziet van de doorgevoerde 
verandering. In dat geval zijn alle professio-
nals slim genoeg om het systeem efficiënt te 
ondermijnen waardoor de ‘return on invest-
ment’ uiteindelijk nihil blijkt. Het is goed om 
dit voor jezelf te formuleren in een business-
plan. Daar kan je dan gedurende het gehele 
traject op terugvallen.


Het eerlijke verhaal helpt  
Waarom het belangrijk is om goed te defi-
niëren wat de achtergrond is van het veran-
dertraject, is omdat het eerlijke verhaal helpt 
om je mensen intern aan boord te krijgen. Van 
nature zijn mensen wel nieuwsgierig, maar 
niet dol op veranderingen. Dat geldt ook voor 

advocaten en secretaresses. Door ze te be-
trekken bij het hoe en waarom is de kans op 
succes al een stap dichterbij. Ook als het een 
min of meer gedwongen verandering is, of 
misschien dan wel juist, is het belangrijk om 
open kaart te spelen.


Door de achtergrond met je collega’s te be-
spreken krijg je ze niet alleen aan boord, maar 
weet je ook zeker dat iedereen hetzelfde doel 
voor ogen heeft. Daarbij maakt het niet uit of 
dat een kostenbesparing of het verhogen van 
de ‘client intimacy’ is.


Het projectplan schrijven: 3 praktische tips  
Tip 1. Omschrijven doel en impact 
Met het gedetailleerd en oprecht omschrijven 
van het waarom in het businessplan, kom je 
automatisch ook bij de vraag hoe het dan an-
ders kan of moet. En dan niet zozeer qua 
techniek, maar meer wat betreft de ideale 
werkwijze als je het antwoord op de ‘waarom-
vraag’ voor ogen houdt. Een efficiëntieslag 
maken vergt een andere manier van je 
werkprocessen onder de loep nemen (meer 
rekenen) dan wanneer je probeert meer grip te 
krijgen op de informatiedeling. Denk hierbij 
bijvoorbeeld aan beter inzicht en overzicht 
omtrent je cliënten en prospects, omdat je 
accountmanagement in wilt voeren. In beide 
gevallen is het belangrijk om ook dit aspect 
goed samen uit te werken. De techniek moet 
bij de gewenste werkwijze passen in plaats 
van dat je werkprocessen aanpast omdat de 
techniek dat vraagt. De werkprocessen krij-
gen vast nog net wat anders vorm dan je 
vooraf gedacht had, maar dat moet veroor-
zaakt zijn door een goed geformuleerd doel, 
niet alleen omdat er een nieuw computerpro-
gramma is geïnstalleerd. Daar loopt niemand 
warm voor…
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Tip 2. Betrek meerdere bloedgroepen 
Om het doel en de impact op je werkproces-
sen te bespreken, is het nuttig om met 
meerdere bloedgroepen uit je organisatie om 
de tafel te gaan zitten. Betrek naast de part-
nergroep alle lagen van je kantoor die met dit 
proces te maken gaan krijgen. Partners van 
de ‘oude stempel’ een digitale workflow aan 
laten passen kan leiden tot extra uitdagingen. 
Dit omdat ze het werkproces zelf nog niet 
eerder van voor tot achter doorlopen hebben. 
Een mooi voorbeeld is het declareerproces. 
Dat is bij uitstek een proces dat je met zowel 
een advocaat, een secretaresse als je finan-
ciële steun en toeverlaat dient te bespreken. 
De wens tot meer inzicht in financiën komt in 
dit geval mogelijk vanuit de partners die       
kritische vragen van cliënten met overtuiging 
willen beantwoorden. De oplossing hiervoor is 
misschien een ander pakket, maar de impact 
op het werkproces is voor anderen dan de 
partners vaak het grootst. Door juist hen er 
vanaf het begin bij te betrekken kom je 
wellicht nog tot veel meer goede ideeën én 
een betere beschrijving van het gewenste re-
sultaat. 


Tip 3. Begin klein, start met een mindset 
Ook het inrichten van bijvoorbeeld een goed 
accountmanagementsysteem eindigt 
weliswaar met een ICT-oplossing, maar begint 
bij de vraag: Wie gaat straks wat doen in dit 
proces? Ooit leerde ik van een procesbege-
leider bij een groot kantoor een mooie tactiek: 
Als er vanuit een sectie gevraagd werd om 
een technische oplossing voor iets, dan 
schreef hij de werkwijze eerst uit. Daarna gaf 
hij de sectie de opdracht om die nieuwe 
werkwijze eerst een paar maanden met be-
hulp van standaard Office software toe te 
passen. Ging dat 2 tot 3 maanden goed, dan 

ging hij op zoek naar een geavanceerde tech-
nische oplossing. De reden daarvoor is 
duidelijk: een goed documentmanagement-
systeem (DMS) maakt niet ineens je hele 
workflow digitaal, maar met de juiste mindset 
kan een goed DMS wel het laatste duwtje in 
de rug zijn. Hetzelfde geldt voor een CRM-
pakket. Natuurlijk is het prachtig als er een 
centrale plek is waar alle cliëntgegevens bij 
elkaar staan. Een applicatie waar alle proces-
sen in kantoor letterlijk rondom die cliënten-
database zijn ingericht. Maar als vervolgens:

• Adreswijzigingen niet verwerkt worden in het 

systeem;

• Iedereen zijn eigen lokale mailinglijstje blijft 

bijhouden en; 

• Alle medewerkers de informatie die hen 

bereikt over een cliënt niet gedeeld wordt 
met collega’s, 


dan brengt zo’n oplossing je als kantoor ner-
gens in je streven naar meer inzicht en infor-
matie over je cliënten. 


De pakketselectie 
Het staat als een paal boven water dat het 
belangrijk is om het doel te bepalen en dat 
iedereen zich realiseert wat de impact daar-
van gaat zijn op zijn of haar werkproces. Denk 
hierbij aan advocaten die misschien wel meer 
zelf moeten gaan doen omdat secretaresses 
andere taken krijgen of inkrimpen in aantal. 


Als de partners zich aan deze consequenties 
hebben gecommitteerd, dan start pas de 
zoektocht naar de best passende technische 
oplossing. Die is nu ook makkelijker, omdat 
het doel iedereen helder voor ogen staat. 


Het is dan zaak om de diverse producten/
pakketten in kaart te brengen en daar een se-
lectietraject op toe te passen. Op die manier
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kom je tot een pakket dat het beste aansluit 
bij de door jou en je collega’s geambieerde 
werkwijze. Daarvoor is het raadzaam een kijk-
je te nemen op de diverse evenementen die 
voor de advocatuur georganiseerd worden, bij 
collega-kantoren te rade te gaan en een advi-
seur te betrekken die de markt goed kent. 
Wellicht is dat je systeembeheerder, maar 
houd daarbij in het achterhoofd dat die met 
een andere bril naar de techniek kijken dan jij. 
Hiermee bedoel ik dat die veelal minder vanuit 
de functionaliteit denkt. 


Ook zijn er talloze pakketten die niet specifiek 
voor de advocatuur geschreven zijn, maar die 
qua functionaliteit hetzelfde bieden. Ben je 
bereid ‘out of the box’ te denken of heb je 
meer vertrouwen in oplossingen waarvan je 
weet dat ze al bij andere advocatenkantoren 
geïmplementeerd zijn? Bedenk dus of je – los 
van de functionaliteiten – aanvullende wensen 
en eisen hebt t.a.v. een pakket. Bijvoorbeeld 
of deze wel of niet in de cloud beschikbaar is 
of dat je een voorkeur hebt voor een nationale 
of juist internationale leverancier. 


Pakketten langs de meetlat  
Weet je na de inventarisatie welke pakketten 
op de markt zijn, dan is het zaak om de func-
tionaliteit van die pakketten langs de meetlat 
van je eisen en wensen te leggen. Pak daar-
voor het businessplan er weer bij. Zo kom je 
tot een shortlist van leveranciers, die je uit-
nodigt voor een demonstratie. Neem daarbij 
uiteraard ook het kostenaspect mee, maar 
wel pas als laatste. Op die manier weet je wat 
de bandbreedte is en laat je een product niet 
te vroeg afvallen, alleen omwille van de prijs. 
De kans dat op een later moment iemand dat 
pakket noemt als voorbeeld van een ‘bewe-
zen succesvolle oplossing’ bij kantoor X, is 

altijd aanwezig. Dan is het fijn dat je op dat 
moment de financiële consequenties van die 
keuze goed op je netvlies hebt en dus niet 
alleen kunt zeggen met ‘dat pakket was te 
duur’ zonder uit te kunnen leggen hoeveel te 
duur dan. 


Met een beetje geluk blijven er dan twee of 
drie pakketten (en dus leveranciers) over met 
wie je een demosessie plant. Het mooiste is 
als je bij dat gesprek dezelfde mensen betrekt 
waarmee u de gewenste werkwijze hebt 
geformuleerd. Wie beter dan zij kunnen 
daadwerkelijk beoordelen of het gedemon-
streerde pakket de gewenste werkwijze on-
dersteunt. Dit helpt om hun betrokkenheid te 
vergroten en dus ook hun commitment ten 
opzichte van de uiteindelijk gekozen oplos-
sing. Zij worden jouw ambassadeurs in de or-
ganisatie en die ga je nodig hebben. Uiteinde-
lijk bepaalt diegene die betaalt, maar door de 
wensen van alle gebruikers te betrekken 
creëer je begrip voor de uiteindelijke keuze.


Projectmanagement 
Na de onderhandelingen met de uiteindelijk 
geselecteerde leverancier, beland je in de im-
plementatiefase. `Tijdens dat proces is het 
van belang dat je de controle houdt. Door dit 
proces zo projectmatig mogelijk te benaderen 
behoud je grip en zie je eventuele hobbels in 
een vroeg stadium aankomen. Je hoeft niet 
voor ieder IT-implementatietraject een 30 pa-
gina’s tellend projectmanagement plan te 
schrijven conform de PRINCE2-standaarden, 
maar die standaarden komen wel ergens van-
daan (uit de ICT!). Ze hebben wel degelijk een 
functie. Projectmanagement is bij uitstek 
geschikt voor situaties waarin:

a) Een verandering geïntroduceerd wordt.

b) Het project tijdelijk van aard is.
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c) Het project tot stand gebracht moet wor-
den door meerdere partijen: de leveran-
cier, de systeembeheerder en kantoorge-
noten)1. 


Het projectmatig aanvliegen van een IT-imple-
mentatie biedt houvast. De twee belangrijkste 
aspecten hierbij zijn: Het samen komen tot 
een goede planning, en het helder krijgen van 
de communicatielijnen. 


Projectmanagement aspect 1: een goede 
planning  
Laat je met betrekking tot de planning niet op-
jagen. Niet door jezelf en door intern gestelde 
deadlines, maar ook niet door de leverancier. 
Implementaties en conversies van data van 
het ene naar het andere pakket zijn nooit zo 
gemakkelijk als de leverancier het doet 
voorkomen. Je dient hiervoor zelf intern ook 
mankracht te reserveren. Met name voor het 

inrichten en testen in een pilotfase, het op-
schonen van de data voor de conversie en het 
uitwerken van de uiteindelijke overgang. De 
eerder betrokken medewerkers kunnen hier 
een belangrijke rol in vervullen. Door hen on-
derdeel te maken van het projectteam - en 
dus betrokken te laten zijn bij alle fasen van 
de implementatie - ‘lezen en schrijven’ zij al 
met het pakket, zodra het is ingericht.  


Projectmanagement aspect 2: communi-
catie 
De demonstratie is gegeven door een consul-
tant van de leverancier. Met hem of haar heb 
je misschien ook de onderhandelingen ge- 
voerd. Bij de leverancier gaat het project 
daarna over naar een projectmanager. Het is 
belangrijk dat je daar vanuit jouw kantoor   
iemand ‘tegenover’ zet. Iemand die intern 
voldoende gezag heeft, waardoor deze per-
soon zich vrij voelt om tijdens het project zelf 
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beslissingen te nemen op kleine onderdelen. 
Essentieel is dat diegene hier ook de tijd voor 
heeft - of hiervoor vrijgemaakt wordt - zodat 
elke week een voortgangsoverleg gepland 
kan worden. Als deze gesprekken door tijd-
gebrek uitgesteld worden, dan loopt het 
project gegarandeerd vertraging en vermoe-
delijk een budgetoverschrijding op. 


Belang van een goede test 
In het project dient altijd tijd en ruimte inge-
richt te worden om de nieuwe oplossing uit-
gebreid in de huidige omgeving te testen. 
Alleen testen in een demo-omgeving is niet 
verstandig, juist de koppelingen met de an-
dere applicaties zijn de spannende momen-
ten. 


Als er voldoende getest is en het uur U komt 
eraan - het weekend waarin alles overgezet 
wordt naar de nieuwe omgeving - dan is het 
zaak om het oorspronkelijke team van 
mensen weer bij elkaar te brengen. Zij hebben 
de ideale werkwijze uitgedacht, daarbij het 
best passende pakket geselecteerd en enke-
len van hen hebben in de pilotfase meege-
draaid. Het is aan hen om met jou te beslis-
sen of en wanneer het tot een livegang komt. 
Met een gezamenlijke beslissing sta je stevi-
ger in je schoenen, mocht er straks toch er-
gens een hick up zijn.


Training en opleiding 
Op het moment van de livegang worden je 
werknemers getraind, waarna zij vaak op 
zichzelf terugvallen. De projectmanager van 
de leverancier heeft zijn of haar project 
overgedragen aan de supportdesk, maar 
medewerkers hebben in het begin vaak vooral 
functionele vragen. Als de projectgroep een 
goede afspiegeling is van de organisatie, 


dan zijn zij in staat hun collega’s op weg te 
helpen. Alleen verdient het aanbeveling om op 
dit onderdeel hoger in te zetten. Houd het niet 
bij één training, maar herhaal deze training 
twee of vier weken later voor iedereen. Orga-
niseer desnoods 3 maanden later nog een 
training voor ‘gevorderden’. Hier komen 
namelijk vragen bovendrijven waar men in de 
eerste weken tegenaan gelopen is. Als die nu 
nog ‘opgelost’ worden binnen het pakket, dan 
doen mensen daar nog iets mee. Vinden ze 
geen oplossing, dan verzinnen ze work-
arounds. Je komt er dan te laat achter dat de 
aangeschafte oplossing niet goed benut 
wordt met als resultaat dat de gewenste 
werkwijze en doelen niet gehaald zijn. 


Een investering in training en opleiding ver-
dient zich uiteindelijk dubbel en dwars terug. 
Je staat versteld van hoeveel een goede sec-
retaresse nog leert bij een cursus Word, laat 
staan de wat minder digitaal onderlegde col-
lega’s2. 


Dus train je mensen in de aangeschafte soft-
ware en zorg dat ze zich bekwamen in de 
nieuwe beoogde werkwijze. Ook als daar een 
cursus blind typen, Office of werken met de 
tablet voor nodig is. Misschien wel juist dan!


Noot 
1Peter Jansen en Jean-Pierre van Craen, Pro-
jectmanagement volgens PRINCE2, Amster-
dam: Pearson Education, 2011, p.24.

2Lees in dat verband de artikelen van Casey 
Flaherty, een voorvechter van het trainen van 
juristen in standaard software oplossingen 
(Word, Excel, etc.) 
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Op Paralegal Day 2017, het jaarlijks terug-
kerende netwerkevenement van Legadex 
voor paralegals en juridisch medewerkers, 
ging een groep senior bedrijfsjuristen en 
general counsel met elkaar in gesprek over 
de rol van paralegals binnen hun organisatie.

De uitkomst was even voorspelbaar als ver-
rassend: paralegals maken een steeds be-
langrijker deel uit van de juridische teams in 
een bedrijf. Daarom werd een lans gebroken 
voor de term ‘pluralegal’ in plaats van ‘para-
legal’: de rol wordt immers steeds diverser 
en alle aanwezigen spraken ook de ver-
wachting uit meer en beter gebruik te gaan 
maken van paralegals binnen hun bedrijf. 


Max Hübner, general counsel bij PGGM, 
start het gesprek door te stellen dat de re-
latie tussen paralegals en general counsel 
steeds meer een ‘trusted’ relatie wordt. 


“Steeds vaker lijken paralegals te gaan func-
tioneren als het geweten van de bedrijfs-  
jurist, en zijn zij een spil in de organisatie. 
Een goed paralegal kan functioneren als 
ambassadeur van de juridische afdeling en 
is vanuit die rol in staat om in talloze pro-
cessen collega’s van andere disciplines en 
de business te overtuigen van het nut en de 
noodzaak van juridische kwaliteitsborging. 
Hoe zien jullie dat zelf?” 


Paralegals zijn smeerolie voor 
het bedrijf  
Ronde Tafel bedrijfsjuristen en general counsel 
Door Michiel Rohlof, Paralegal Day 2017
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“Paralegals pakken nu veel zaken op die niet 
door traditionele bedrijfsjuristen gedaan kun-
nen worden”, aldus Axel Viaene, general 
counsel bij GrandVision. “Zaken die zich op 
het snijvlak van legal, digitaal en organisato-
risch bevinden kun je veel beter bij een para-
legal neerleggen dan bij een jurist, die inhou-
delijk sterk is, maar niet altijd digitaal kundig 
en ook niet altijd in staat is om praktische za-
ken in de organisatie uit te dragen. Neem 
elektronische handtekeningen bijvoorbeeld, 
via producten als DocuSign. Paralegals kun-
nen dat veel pragmatischer uitrollen en uit-
leggen aan de organisatie dan een jurist dat 
zou doen.” 


Anita Rustema, head corporate legal bij 
Rabobank, valt Viaene bij. “Procesmatig 
denken in combinatie met digitale kennis, dat 
is iets dat in de universitaire opleiding Rech-
ten veel minder naar voren komt maar wel 
steeds belangrijker wordt. Paralegals worden 
daarmee ook belangrijker.” Hübner wil weten 
of paralegals binnen hun rol ook verder 
groeien, of dat het groeipad beperkt is. “Ik 
vraag paralegals bewust mee te draaien in de 
meest uiteenlopende dossiers, zodat iedereen 
een springplank heeft naar een doorgroeirol”, 
stelt Diederik Bos, director legal Corporate & 
M&A bij Ahold Delhaize. “Wij bieden hen ook 
nadrukkelijk de mogelijkheid om verdere 
opleidingen te volgen, want dat is een wens 
die veel paralegals toch wel hebben.” 


Dat ziet ook Cornelis Blokbergen, head cor-
porate legal department bij ING Bank. “Wij 
hebben drie paralegals die momenteel de 
opleiding Legal Management volgen. Dat 
worden procestijgers, die de gemiddelde jurist 
op dit vlak voorbij gaan. Ik verwacht dat 

bepaalde HBO-juristen waardevoller kunnen 
worden dan hun universitair geschoolde col-
lega’s, als deze een specialistische rol moeten 
vervullen. WO-juristen zijn getraind casuïs-
tisch een zaak aan te vliegen, een paralegal 
heeft een voorkeur voor een vast stramien, wil 
dit beleggen in werkprocessen. Ik zie het 
paralegalteam verder als een kweekvijver en 
kijk naar de persoon, niet naar de vooroplei-
ding. Een jurist in opleiding die na z’n 35e,  
bijvoorbeeld vanwege kinderen, pas aan een 
juridische carrière begint, kan super gemo-
tiveerd zijn maar heeft bij veel bedrijven en 
kantoren geen kansen. Daardoor loop je po-
tentieel veel talent mis.” Hans Martijn Roos, 
Legadex: “Voor de groep die halverwege de 
dertig voor het eerst als juridische professio-
nal aan de slag gaat, komen gelukkig wel 
steeds meer mogelijkheden, vaker in het 
bedrijfsleven dan bij advocatenkantoren is 
onze ervaring. Daarnaast is de WO of HBO 
juridische starter als paralegal enorm aan het 
opkomen. Na enkele jaren ervaring en oplei-
ding ‘on the job’ kan deze groep vaak in een 
vervolgfunctie als bedrijfsjurist aan de slag”.


Malinda Miener, general counsel van Enexis 
Group: “En HBO-juristen pakken bepaalde 
zaken erg praktisch op. Ze zijn complementair 
aan de universitair geschoolden in het team. 
Idealiter zorg je voor een gebalanceerde 
combinatie van competenties op de juridische 
afdeling.” Marcel Stijnders, general counsel 
bij Antea Group: “Ik heb juristen en paralegals 
ook op de afdelingen zelf zitten, zoals bij IT en 
Finance. Binnen het juridische team is er een 
paralegal actief die M&A-trajecten voorbereidt 
zonder dat we er omkijken naar hebben. Een 
enorme winst.”

“Op termijn blijven twee juridische beroeps-
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groepen over”, zo stelt Douwe Groenevelt, 
Senior Director Legal bij ASML. 

“De superspecialistische juristen en de ‘legal 
proces managers’; paralegals die weliswaar 
affiniteit hebben met het recht, maar vooral 
‘tech savvy’ zijn en verstand hebben van sys-
temen en applicaties. In een wereld waar 
technische innovaties veel juridisch personeel 
overbodig maken zou die laatste groep wel 
eens de kip met de gouden eieren kunnen 
blijken… Je kunt daarom pleiten voor de af-
schaffing van de term paralegal, omdat die de 
lading door de toenemende reikwijdte van de 
functie straks niet meer dekt. ‘Pluralegal’ zou 
wat dat betreft beter op z’n plek zijn”, aldus 
Groenevelt.


“Maar hoe krijgen jullie voor elkaar dat be- 
drijfsjuristen hun eigen proces zodanig ont-
rafelen, dat er ook genoeg werk wordt door-
geschoven richting paralegals?”, wil Hübner 
weten. 

Blokbergen heeft er beleid voor, zo blijkt. “Zo-
dra er een nieuwe zaak binnenkomt, moet die 
eerst geanalyseerd worden en bepaalt de be-
drijfsjurist welke onderdelen door welke para-
legal gedaan kunnen worden. Wil diegene de 
zaak zelf doen, dan moet hij presenteren aan 
zijn team waarom hij die keuze maakt. Parale-
gals hebben ook de nadrukkelijke taak om 
zaken te acquireren bij het juridische team.” 
Roos: “Het kan ook goed werken als je een 
‘process savvy’ paralegal de werkprocessen


Max Hübner presenteert de Ronde Tafel uitkomsten aan de deelnemers van het event
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tussen legal en de business in kaart laat 
brengen. Dan zie je opeens overlap of zaken 
die juist over het hoofd werden gezien. Een 
bedrijf dat dit met zijn inkoopfunctie deed had 
hiermee het belang van diversiteit in het legal 
team aangetoond en meteen de basis gelegd 
voor beter contractmanagement.” 


Anne Roest Crollius, group director enabling 
services (Legal en HR) bij Stage Entertain-
ment: “Een ervaren paralegal kan onmisbaar 
zijn voor een juridische afdeling. Een bedrijf 
dat snel groeit krijgt ook te maken met veran-
derende processen, die vaak veel efficiënter 
kunnen. Iemand die met een frisse blik naar 
processen kijkt en technische kennis combi-
neert met overtuigingskracht, is dan veel 
waard.” “Paralegals zijn bij ons de centrale 
communicators”, stelt Diederik Bos. “Team-
players die actief de organisatie in gaan, daar 
is behoefte aan. Wanneer je actief bent in veel 
landen tegelijk, moet je iemand hebben die de 
soft skills heeft om te communiceren en pro-
cessen te overzien – juridische kennis is dan 
soms minder doorslaggevend.” 


Harmen Nieuwenhuis van de Blue Sky Group 
valt Bos bij: “Wij kijken bij ons aannamebeleid 
echt naar het team en wat daaraan ontbreekt. 
Je wilt mensen die op de vloer bezig zijn, aan 
bomen beginnen te schudden, praten met 
andere afdelingen, en het smeermiddel in een 
organisatie zijn – geen specialist die vooral op 
zijn kamer blijft zitten. Paralegals voldoen 
daaraan.” 

Jan Willem Prakke, general counsel Schiphol 
Group: “De privacydesk wordt bij ons be-
mand door zowel paralegals als juristen; die 
werken perfect samen en ieder draagt vanuit 
zijn eigen competentie bij.”


Viaene voert het zelfs nog iets verder: “Onder 
onze e-mail handtekening hebben we sinds 
kort alleen nog maar ‘Legal’ staan, geen se-
nior, junior, jurist of paralegal. Dat is naar in-
terne en externe klanten veel duidelijker: stuur 
je verzoek naar legal en het wordt binnen het 
team verder uitgezet. Het is een teken dat 
paralegals inderdaad allang geen veredelde 
juridische secretaresses meer zijn, maar vol-
waardige juridische professionals die in veel 
opzichten onmisbaar zijn geworden.” 
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LEGAL  
®EVOLUTION 
A clear vision for 
tomorrow’s lawyer 
Een verslag door onze reporters: Marjan Hermkes 
en Eva Peeters 

Met de veelbelovende woorden ‘Let’s start the 
revolution!‘ opende Dr. Jochen Brandhoff, host 
van LEGAL ®EVOLUTION en oprichter van 
Brandhoff OberMüller Partner, het tweedaagse 
legal tech evenement in Frankfurt am Main. 


De eerste editie van LEGAL ®EVOLUTION was 
zeer professioneel opgezet en trok ruim 500 be-
zoekers, maar door de opbouw van de ruimten 
voelde het niet massaal aan. Er was een cen-
trale ruimte voor de keynote-sprekers en twee 
aparte zalen voor de breakoutsessies. Daar 
tussenin stonden de sponsoren van het evene-
ment opgesteld. 
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Afbrokkelen en automatiseren  
Prof. dr. jur. R. Alexander Lorz, minister van 
onderwijs in de staat Hesse, trapte af met een 
lezing die de titel droeg: ‘Who owns the Legal 
Future? Preparing society for what’s ahead’.  
De boodschap van zijn verhaal was duidelijk: 
de jeugd heeft de toekomst en wij moeten als 
samenleving de volgende generatie hierop 
voorbereiden. Hij signaleerde twee trends: Het 
afbrokkelen van de muren rondom de juridi-
sche dienstverleners en de opkomst van het 
automatiseren van juridisch werk. Hij hield zijn 
publiek voor dat dit geen Duitse trend betrof, 
maar een wereldwijde beweging is. De juridi-
sche wereld wordt betreden door steeds meer 
mensen zonder meestertitel. Die toetreders 
beschikken over een aantal eigenschappen 
waar de meeste juristen niet in uitblinken. 
Lorz signaleert dat Duitse universiteiten dit 
begrijpen en hierop inspelen. Zo zijn er al di-
verse legal tech opleidingen geïnitieerd om zo 
op de toekomst voorbereid te zijn en om juris-
ten en techneuten bij elkaar te houden.


Valkuil van achterover leunen  
Na deze opbeurende woorden, was het podi-
um voor Dr. Thomas Remmers, vicevoorzitter 
van de Duitse (federale) Orde van Advocaten. 
Zijn presentatie had de titel ‘Between Tech-
nology and Humans: The Lawyer of the Future 
Legal Tech as a challenge for the legal profes-
sion’ meegekregen. Hij waarschuwde het 
publiek voor de valkuil van achterover leunen. 
Weliswaar wordt technologie nu meestal 
‘slechts’ gebruikt voor het optimaliseren van 
processen, maar dat gaat veranderen. De 
technologie gaat verder en dat gebeurt in de 
markt, en wacht niet op regelgeving. Want 
zodra op de markt juridisch advies online 
beschikbaar wordt, zal het ook gebruikt gaan 
worden. Daar doe je niks tegen. En dat begint 

misschien met kleine en overzichtelijke 
claims, maar zal zich snel ontwikkelen. Alleen 
al omdat de cliënten dat willen. Het is in hun 
belang, dus omarm het als je cliënten je wat 
waard zijn!  


Estland: digitaal rolmodel 
Na deze twee sprekers die vooruit keken was 
het woord aan Kalle Palling, een lid van het 
parlement van Estland. Hij hoefde niet vooruit 
te kijken, want Estland is al het meest digitale 
land ter wereld. Zijn presentatie had dan ook 
als titel: ‘The Estonian Approach. Lessons 
Learned from the next generation European 
digital society’. Volgens hem is Estland het 
digitale rolmodel voor de rest van Europa. “En 
in die digitale samenleving is op termijn geen 
rol meer weggelegd voor juristen of accoun-
tants”, aldus Kalle Palling. In Estland is de 
digitalisering zo ver doorgevoerd dat je als 
burger nergens meer de deur voor uit hoeft.  
e-Governance in extrema om tot een zo klein 
mogelijke ‘fysieke’ overheid te komen. Vol-
gens Palling heeft de bevolking van Estland 
ook veel vertrouwen in digitalisering. Het le-
vert hen gemiddeld vijf dagen per jaar op aan 
tijdsbesparing, omdat ze geen dingen meer 
hoeven te komen tekenen en inleveren bij in-
stanties. Daarmee waren ze gauw ‘om’. Dat 
kan natuurlijk alleen maar als alles 100 % 
veilig is. Vandaar dat de gehele structuur van 
de digitale overheid in Estland op basis van 
Blockchain is gebouwd. Blockchain wordt in 
Estland al sinds 2008 (!) getest en is al sinds 
2012 vol in gebruik. 


Omdat er vanuit de rest van de wereld veel 
interesse is in dit Estse ‘product’ is er een 
platform opgericht waar iedereen zich bij aan 
kan sluiten. Door dat te doen word je een ‘e-
resident’ van Estland en kan je lokaal van 
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alles opzetten (zoals een eigen bedrijf). Est-
land wil onder andere door deze verregaande 
digitalisering een gunstig vestigingsklimaat 
scheppen om zo aantrekkelijk te worden voor 
internationale bedrijven. Er zijn al zo’n 20.000 
gebruikers.


Verband tussen legal tech en jurispruden-
tie 
Na de koffiebreak kreeg Dr. Martin Fries, 
hoogleraar aan de Universiteit van München, 
het woord. Zijn presentatie ging over het ver-
band tussen legal tech en jurisprudentie. De 
titel: ‘Revolution or Evolution? Legal Tech as a 
challenge for jurisprudence abstract’.

Hij uitte kritiek op de huidige rechtenstudie 
waarin veel aandacht is voor het materiële 
recht en het procesrecht, maar waarin geen 
ruimte is voor technologie. Het is duidelijk dat 
de hoogleraar aan de LMU München een an-

der beeld heeft over legal tech op univer-
siteiten dan de minister van onderwijs in de 
Duitse staat Hesse. Volgens Fries hebben 
slechts 2 van de 50 rechtenfaculteiten in 
Duitsland legal tech omarmd. Onze inschat-
ting is dat dat in Nederland nog niet heel veel 
beter is. Hier lijkt Legal Tech eerder het 
domein van de HBO-jurist. 


Fries gaf aan dat wet- en regelgeving nu legal 
tech ontwikkelingen nog tegenhoudt maar 
dat dat een kwestie van tijd is. Zo beginnen 
PayPal en andere private partijen hun eigen 
dispute resolutions in te bedden in hun pro-
ducten en is de website MyRight opgericht 
om claims inzake ‘sjoemelsoftware’ te verza-
melen, wat bijdraagt aan het opzetten van 
een class action. Door hier geen aandacht 
aan te besteden op de universiteiten dreigt 
een hele generatie juristen -waarvan zeker is 
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boot te missen. Hij meent dat er tenminste 
keuzevakken in legal tech aangeboden 
moeten worden. ‘Jonge juristen begrijpen 
vervolgens zelf wel dat dit een essentieel on-
derdeel van hun werk zal gaan worden,’ aldus 
Martin Fries.


Legal Dino en de menselijke factor  
Daarna begonnen de breakoutsessies aan.  
Veel daarvan waren gesponsord door een van 
de aanbieders op de beurs. Desalniettemin 
waren velen daarvan toch van inhoudelijke 
aard en dus geen reclamepraatjes. Zo sprak 
Dr. Carsten Reimann over het invoeren van 
legal tech in je organisatie. Hij schetste daar-
bij het beeld van de Legal Dino (de advocaat 
die emails dicteert) tot aan de LDN, de Legal 
Digital Native. Het werk van advocaten is te 
verdelen in categorieën van werk van cus-
tomer support tot aan ‘big & complex’ en dat 
uiteindelijk alleen die laatste categorie niet 

geautomatiseerd zal worden. Daar is de 
menselijke factor nog van belang. Al het 
overige werk moet op een andere manier 
bekeken worden. Voor dat werk heb je een 
legal engineer nodig, een legal solutions ar-
chitect en een legal designer. Probeer elke 
opdracht op die manier te splitsen en laat de 
juiste personen het werk doen met de juiste 
technische mogelijkheden. De mens blijft 
nodig, maar wel in samenwerking met de 
techniek. De mens kan inspireren en 
aanzetten tot beweging, maar de techniek is 
here to stay. Negeer je de techniek dan verlies 
je de strijd. Hij noemt als voorbeeld: Kasparov 
werd verslagen door de schaakcomputer. 
Toen Kasparov ging samenwerken met de 
schaakcomputer versloegen ze samen alle 
andere schaakcomputers. 


Dr. Reimann zag hier met name een kans voor 
middelgrote kantoren, die techniek sneller
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kunnen omarmen als ze zich flexibel op-
stellen. 


Enkele breakoutsessies hadden het karakter 
van een paneldiscussie. Een interessante 
sessie die daar uitsprong was die waarbij 
door een advocaat, een CIO en een GC con-
crete voorbeelden werden uitgewisseld over 
hoe legal tech bij hen op kantoor werd 
toegepast. Het publiek verliet de zaal met de 
boodschap dat een holistische aanpak, en 
dus samenwerking tussen cliënten, advo-
catenkantoren en softwareleveranciers, voor 
iedereen van meerwaarde is. Kenmerkend 
voor de sfeer die tijdens de gehele conferentie 
duidelijk merkbaar was. 


Not Paying for this Anymore  
Deze boodschap werd nog een keer be-
nadrukt tijdens een van de best bezochte 
paneldiscussies. Dat had allicht te maken met 
de aansprekende titel: ‘Not Paying for this 
Anymore’. Het panel bestond uit general 
counsel van grote banken en bedrijven die 
discussieerden over de vraag voor welke di-
ensten ze niet meer zouden betalen binnen 5 
jaar. Scherpe uitspraken zoals een advocaat 
is geen projectmanager, huur er alsjeblieft een 
in en werk eens samen met je IT mensen 
zetten het publiek wel aan tot denken. 
Iedereen heeft zijn eigen expertise, doe dat 
waar je goed in bent, was de strekking. Zet 
technologie in om diensten goedkoper aan te 
kunnen bieden. De markt verandert, bedrijven 
investeren flink in technologie en GC zetten in 
op het verhogen van de inhouse expertise.   

Natuurlijk was er ook bij deze conferentie een 
ruim podium voor diverse sprekers, die de 
markt wakker willen schudden voor de op-
komst van cognitieve technologie. Block- 
chain, big data, smart contracts en artificial 

intelligence (AI) hebben ook op het vaste land 
van Europa hun weg gevonden naar het juri-
dische speelveld.


Drie golven van AI 
Volgens Greg Tatham van Wolters Kluwer is AI 
een term uit 1956 die eigenlijk de lading niet 
dekt, omdat geprobeerd is de computers in 
de afgelopen decennia juist op mensen te la-
ten lijken. Hij beschrijft in zijn presentatie drie 
golven van AI. De eerste betreft de golf die na 
(en dankzij) de Eerste Wereldoorlog opkwam 
en zich vooral concentreerde op machine ver-
talingen. De tweede golf had vooral de focus 
op beslismodellen en de derde golf gaat 
vooral over big data en deep learning. Er wor-
den serieuze stappen gezet, maar we zien pas 
het topje van de ijsberg als het gaat om de 
potentie van AI. 


Prof. dr. Heribert Anzinger van de Universiteit 
van Ulm sprak uitvoerig over Ethereum 
(www.ethereum.org). Een blockchain platform 
dat het gemakkelijker maakt om o.a. smart 
contracts toepassingen te ontwikkelen, die 
werken met blockchain technologie. Denk aan 
het decentraal regelen van transacties, zoals 
het afsluiten van contracten, het regelen van 
betalingen of het sturen van berichten.  
Ethereum werkt met haar eigen programmeer-
taal Solidity en heeft een eigen cryptobetaal-
middel: Ether. Ether is, na de bekende Bitcoin, 
de 'tweede generatie' cryptomunt en wordt 
door beleggers volop verhandeld. 


Er volgen helaas nog maar weinig concrete 
voorbeelden van praktische toepasbaarheid 
van deze technologische mogelijkheden an-
ders dan het automatiseren van arbeidsinten-
sief werk, zoals het doorzoeken van contrac-
ten op afwijkingen of het vinden van
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´dark data´; data waarvan je niet direct weet 
dat je deze bezit en die met het oog op de al-
gemene verordening (GDPR) een risico zijn. 
De boodschap van de softwareleveranciers is 
vooral dat AI de jurist niet gaat vervangen 
maar dat kantoren wel bij moeten blijven met 
hun cliënten, die ogenschijnlijk veel sneller AI 
omarmen. Ga aan de slag en zet praktische 
stappen. 


Legal Tech Dialogue 
Een sessie in de grote zaal die ook de nodige 
bezoekers trok, was de Legal Tech Dialogue. 
Een dialoog tussen prof. dr. Thomas Gasteyer, 
Assembly at the Federal Bar for the regulation 
of the local profession en prof. dr. Hans-Jür-
gen Hellwig, Former CCBE President (Council 
of Bars and Law Societies of Europe over de 
Duitse en Europese wet- en regelgeving met 
betrekking tot legal tech mogelijkheden. 


Zij benadrukten nogmaals dat het hard-
nekkige idee dat de Orde ‘tegen’ werken in de 
cloud zou zijn, achterhaald is. Zij beschouw-
den de huidige tijd als een tweede industriële 
revolutie, dit keer als vervanging van ‘hoofd-
werk’ in plaats van machinewerk. ‘Legal ser-
vice becomes a commercial service’ door 
technologische ontwikkelingen. Ook zij be-
nadrukten dat het belangrijk is dat univer-
siteiten de huidige generatie juristen kennis 
laten maken met legal tech. “In wezen zou 
elke jurist op basisniveau moeten kunnen 
programmeren”, aldus Hellwig, “om met die 
kennis te kunnen beoordelen welke pakketten 
en oplossingen voor jouw kantoor of werk- 
wijze van waarde kunnen zijn.” Legal tech 
awareness moet in het curriculum komen! 


Samengevat: Heeft Legal ®Evolution de 
belofte waar gemaakt? 

De belofte was: 'You will be able to experi-
ence and participate in shaping the digital 
transformation of the law’.


In Duitsland staat legal tech in de kinder-
schoenen, maar het gaat daar snel. Misschien 
wel sneller dan in Nederland. En Duitsland is 
groot, waardoor er veel slagkracht is. 

Opvallend aan Legal ®Evolution was het aan-
tal hoogwaardigheidsbekleders dat iets over 
legal tech te zeggen had, vanuit de politiek, 
vanuit Europa en vanuit de universiteiten. Die 
samenkomst van invalshoeken maakte het tot 
een bijzonder evenement, en zeer interessant 
voor bezoekers w.o. de leveranciers (zo be-
grepen wij uit een kleine rondgang). Ver-
moedelijk zal Legal ®Evolution dan ook een 
vervolg krijgen in 2018. 


 


 


Frankfurter Allgemeine Zeitung 
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Privacy 
Implementatie AVG 
en de rol van de 
advocaat  
Een ‘must read’ voor werkgevers 

Door Arlette Putker-Blees, managing partner en 
Karolina Dorenbos, partner L&A advocaten

Op 25 mei 2018 is het zover, de belangrijkste 
wijziging van het Europese privacyrecht sinds 
1995 wordt van kracht. Dan wordt de Alge-
mene Verordening Gegevensbescherming (AVG) 
van toepassing, alsmede de Nederlandse Uit-
voeringswet1. De Wet bescherming persoons-
gegevens (Wbp) en het Vrijstellingsbesluit Wbp 
zullen dan worden ingetrokken en niet langer 
van toepassing zijn. 

Inmiddels is veel gezegd en geschreven door 
advocaten over de AVG. Nagenoeg iedereen is 
wel ‘privacy-expert’ of heeft een idee hoe het zit 
met de nieuwe regels en wat organisaties er-
mee moeten gaan doen. Maar biedt alle infor-
matie, die inmiddels beschikbaar is over de 
AVG, voldoende handvatten voor cliënten om 
de AVG en, met name de uitvoering ervan be-
hapbaarder te maken? 
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De AVG vereist immers voortvarend handelen 
van organisaties. Worden nieuwe regels niet, 
niet tijdig of onjuist geïmplementeerd dan zijn 
de gevolgen van non-compliance groter dan 
onder het huidige privacyrecht. Advocaten 
kunnen (en dienen) dan ook een belangrijke 
rol spelen bij implementatie van de AVG. 


Uitgangspunten ongewijzigd 
Privacy is een grondrecht: ieder heeft, be-
houdens bij of krachtens de wet te stellen 
beperkingen, recht op eerbiediging van zijn of 
haar persoonlijke levenssfeer. Ook een werk-
nemer heeft recht op een zekere eerbiediging 
van zijn of haar persoonlijke levenssfeer op de 
werkvloer. Recht op privacy is vastgelegd in 
de Grondwet en Europese verdragen. En via 
het beginsel van ‘goed werkgeverschap’ 
werken privacyrechten door in het Nederland-
se arbeidsrecht. En de Wbp bevat concrete 
normen voor de manier waarop persoons-
gegevens van werknemers mogen worden 
verwerkt. 


Advocaten lichten hun cliënten voor en advi-
seren hen ten aanzien van deze algemene en 
concrete privacynormen en hoe het een en 
ander toepasbaar is in de dagelijkse praktijk 
op de werkvloer. Het is dan een logische vol-
gende stap dat advocaten hun cliënten voor-
lichten over wat van hen wordt verwacht on-
der de AVG, hoe de nieuwe regels dienen te 
worden in en -uitgevoerd en wat de impact 
zal zijn op de dagelijkse gang van zaken op 
de werkvloer. 


Kernbegrippen privacy 
Startpunt voor invoering van de AVG is dat de 
basisbeginselen van persoonsgegevensbe-
scherming in de kern ongewijzigd blijven. De 
AVG bevat geen (grote) materiële verandering-

en in hoe ondernemingen en organisaties per-
soonsgegevens moeten beschermen. Simpel 
gezegd: als je niet voldoet onder de huidige 
privacywetgeving, dan voldoe je ook niet on-
der de AVG en de Uitvoeringswet AVG. 
Omgekeerd is het helaas minder simpel. Als je 
als onderneming of organisatie wel voldoet 
aan de vereisten van de huidige privacy-wet-
geving, is het geen gegeven dat je ook com-
pliant zult zijn onder de AVG en de Uitvoer-
ingswet AVG. 


Allereerst is het van belang dat binnen het pri-
vacyrecht een aantal kernbegrippen centraal 
staat: Voor cliënten is het daarbij in het kader 
van de AVG relevant dat er geen wezenlijk 
verschil lijkt te zijn tussen de definitie van 
‘persoonsgegevens’ zoals opgenomen in de 
Wbp2 en de AVG3. De activiteiten van orga-
nisaties zullen echter veel sneller onder de 
nieuwe privacywetgeving vallen, omdat naast 
bestanden met namen, adressen e.d. ook 
gegevens gekoppeld aan bijvoorbeeld IP-
adressen, MAC-adressen en cookies worden 
gevat onder ‘persoonsgegevens’. Ook de 
scope van bijzondere persoonsgegevens 
wordt uitgebreid met biometrische gegevens, 
voor zover zij verwerkt worden met het oog 
op unieke identificatie van een persoon. Bio-
metrische gegevens zijn onder meer vingeraf-
drukken, stem, handschrift, geometrie van de 
handomtrek en scans van netvlies, iris en 
gelaat.


Uitgangspunten voor gegevensbescherming 
Ook de algemene uitgangspunten voor per-
soonsgegevensbescherming blijven onder de 
AVG in essentie onveranderd. Zo moet bij 
iedere verwerking van persoonsgegevens 
(nog) steeds worden voldaan aan de zoge-
naamde beginselen van proportionaliteit en
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subsidiariteit. Deze beginselen houden kort 
gezegd in dat de verantwoordelijke (de werk-
gever), op basis van de bij hem bekende 
gegevens, steeds een belangenafweging 
moet maken tussen het eigen belang om per-
soonsgegevens te verwerken en dat van recht 
op privacy van de betrokkene (de werkne-
mer). Daarbij mag de inbreuk op de belangen 
van de bij de verwerking van persoons-
gegevens van de werknemer niet onevenredig 
zijn in verhouding tot het met de verwerking te 
dienen doel (proportionaliteitsbeginsel). 
Tevens mag het doel waarvoor de persoons-
gegevens worden verwerkt, in redelijkheid niet 
op een andere, voor de bij de verwerking van 
persoonsgegevens van de werknemer minder 
nadelige wijze kunnen worden verwerkelijkt 
(subsidiariteitsbeginsel). 

Anders gezegd: Kan verwerking alleen op 
deze manier of kan het ook op minder 
nadelige wijze? De toets zal wederom en 
voortdurend moeten plaatsvinden in het kader 
van implementatie van de nieuwe regels uit de 
AVG en worden ingevoerd in het ontwerp van 
de organisatie en werkprocessen die toezien 

op verwerking van persoonsgegevens. Met 
het van toepassing worden van de AVG 
moeten organisaties gaan voldoen aan het 
principe van ‘privacy by design’. Dit houdt in 
dat organisaties al tijdens de ontwikkeling van 
producten en diensten aandacht moeten 
besteden aan zogenoemde privacyver-
hogende maat-regelen; privacy enhancing 
technologies (PET) genoemd. Ook moeten 
organisaties alleen die gegevens verwerken 
die noodzakelijk zijn voor het doel van de 
verwerking, de zogenoemde dataminima-
lisatie.


Grondslagen voor verwerking 
Want ook dat blijft onder de AVG hetzelfde. 
De werkgever moet een doel hebben voor 
verwerking alsmede moet de verwerking 
gebaseerd zijn op een van de zes wettelijke 
grondslagen: 

1. Toestemming van de betrokkene; 

2. noodzakelijk voor precontractuele maat-

regelen of uitvoering overeenkomst; 

3. noodzakelijk voor nakoming wettelijke 

verplichting; 

Figuur 1. Kernbegrippen bescherming persoonsgegevens
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4. noodzakelijk ter vrijwaring vitaal belang 
betrokkene; 


5. noodzakelijk voor uitvoering publieke taak 
en/of; 


6. noodzakelijk voor behartiging gerecht-
vaardigd belang.  


Uitbreiding rechten werknemer, plichten 
werkgever en bevoegdheden toezicht-
houder

Er kan dan ook worden gezegd dat de AVG 
voortbouwt op de Wbp. Maar wat verandert 
er dan wel? Wat er verandert is – kort gezegd 
– dat de rechten van de betrokkenen (de 
werknemers) worden versterkt, de (admini-
stratieve) verplichtingen van de verantwoor-
delijke (de werkgever) worden uitgebreid en 
de Autoriteit Persoonsgegevens meer en 
zwaardere bevoegdheden van de toezicht-
houder krijgt. 

Binnen het huidige wettelijke privacykader is 
sprake van een gedeelde verantwoordelijk-
heid voor de bescherming van persoonsge-
gevens, te weten door de Autoriteit Persoons-
gegevens en de verantwoordelijke werkgever. 
Voor de arbeidsrelatie ligt de verantwoorde-
lijkheid voor de verwerking van persoons-
gegevens van werknemers aldus bij de 
werkgever die persoonsgegevens van zijn 
werknemers verwerkt en registreert. Deze    
registratie dient de werkgever vervolgens te 
melden aan de toezichthouder.


Accountability 
Na invoering van de AVG komt die verplich-
ting om gegevensverwerkingen te melden bij 
de toezichthouder te vervallen. En de verant-
woordelijkheid voor de bescherming van die 
werknemerspersoonsgegevens komt meer 
dan voorheen te liggen bij de werkgever, de 
zogenoemde ‘accountability’. Duidelijk is dat 

de strengere privacyregels gevolgen zullen 
hebben voor de dagelijkse praktijk op de 
werkvloer. Voor uitvoering van de arbeids-
overeenkomst worden immers veel persoons-
gegevens van werknemers verwerkt. Dat kan 
gaan om contactgegevens, gegevens over 
aanspraken of gevoelige gegevens, zoals het 
BSN of omtrent de gezondheid. Als verant-
woordelijke voor de gegevensverwerking in 
de zin van de Wbp – en vanaf 25 mei 2018 de 
AVG – moeten werkgevers zich aan die strik-
te(re) regels gaan houden bij het verwerken 
van persoonsgegevens van hun werknemers.

Werkgevers doen er goed aan zich te reali-
seren dat zij, na het van toepassing worden 
van de AVG, op basis van die accountability 
of verantwoordingsplicht moeten kunnen aan-
tonen dat zij afdoende technische en organi-
satorische maatregelen hebben getroffen om 
ervoor te zorgen dat zij voldoen aan de AVG. 
Dat kunnen zij mede doen door een register 
van verwerkingen aan te leggen en het uit- 
voeren van een zogenaamde Privacy Impact 
Assessment (PIA). 


Documentatieplicht: het register van ver-
werkingen 
De documentatieplicht houdt in dat elke ver-
antwoordelijke (werkgever) en bewerker (bij-
voorbeeld een extern salarisadministratiekan-
toor) verplicht zijn om een register van ver-
werkingsactiviteiten bij te houden. Dit register 
ziet toe op alle verwerkingen die ze uitvoeren. 
Afhankelijk van de omvang van de organisatie 
en het type gegevens dat wordt verwerkt, kan 
de documentatieplicht worden gezien als een 
aanzienlijke verruiming van die verplichting 
voor werkgevers. In ieder geval dienen organ-
isaties met meer dan 250 medewerkers een 
verwerkingsregister van hun verwerkingen van 
persoonsgegevens bij te houden.

eMagazine  •  www.legalbusinessworld.nl  •  �37



Bij organisaties met minder dan 250 mede-
werkers geldt dat zij over een verwerkingsre-
gister moeten beschikken wanneer zij per-
soonsgegevens verwerken: 

• Die een hoog risico inhouden voor de rech-

ten en vrijheden van de personen van wie zij 
persoonsgegevens verwerken en/of;


• waarvan de verwerking niet incidenteel is 
en/of;


• die vallen onder de categorie bijzondere 
persoonsgegevens, zoals gegevens over 
godsdienst, gezondheid en politieke 
voorkeur of strafrechtelijke gegevens.


Het verwerkingsregister moet kunnen worden 
verstrekt wanneer de Autoriteit Persoonsge-
gevens daar om vraagt. 

Ter verduidelijking, er bestaat reeds onder de 
Wbp een verplichting om bepaalde verwer-
kingen te registeren (te loggen). Bijvoorbeeld, 
er moet nu al worden gelogd wie toegang 
heeft gehad tot de persoonsgegevens die or-
ganisaties verwerken. Dat verandert in die zin 
dat onder de AVG een en ander (ook) centraal 
moet worden geregistreerd in het verwer-
kingsregister. 


Rechten van betrokkenen 
Maar ook andere plichten zijn strenger gewor-
den. Of beter gezegd: rechten van betrokke-
nen (werknemers) zijn verruimd. Zo wordt het 
recht op inzage fors uitgebreid. Naast bijvoor-
beeld informatie over welke persoonsgege-
vens worden verwerkt en wat het doel is van 
gebruik, moet op grond van de AVG straks 
ook desgevraagd inzage worden gegeven in 
bijvoorbeeld de functionaris gegevensbe-
scherming (FG) en organisaties die namens 
werkgever persoonsgegevens verwerken, 
zoals de arbodienst, payrolling organisaties en 
de bewaartermijnen van persoonsgegevens. 
Een andere uitbreiding van rechten betreft het 

recht op dataportabiliteit. Dit houdt onder an-
dere in dat de door werknemers verzochte 
gegevens beschikbaar moeten worden 
gesteld in een vorm die het makkelijk maakt 
om gegevens te hergebruiken en door te 
geven aan een andere organisatie. Ook het 
recht op vergetelheid wordt ruimer. Het recht 
zal niet meer – zoals op basis van de Wbp – 
beperkt zijn tot het verwijderen van objectief 
onjuiste gegevens, onvolledige gegevens of 
niet ter zake doende gegevens. Het recht op 
vergetelheid zal ook van toepassing zijn wan-
neer toestemming voor verwerking is inge-
trokken, verwerking onrechtmatig geschiedt 
en de bewaartermijn is verstreken. 


Bevoegdheden toezichthouder 
Tenslotte zullen ook de gevolgen van non-
compliance met de AVG groter worden. Hier-
mee hand in hand gaat de veranderende rol 
van de toezichthouder aan wie door de AVG 
meer bevoegdheden zal worden toegekend. 
Dit houdt in: geen toezichthouder meer, maar 
een waakhond met de mogelijkheid om 
hogere boetes op te leggen (maximaal € 20 
miljoen, of 4% van de wereldwijde jaarlijkse 
omzet). Ook wordt de ‘one stop shop-regel’ 
geïntroduceerd, die het mogelijk maakt voor 
verantwoordelijken om bij grensoverschrijden-
de verwerkingen zaken te doen met maar één 
‘leidende toezichthouder’. De hoofdregel zal 
zijn dat de toezichthouder van de EU-lidstaat 
waar de hoofdvestiging van een organisatie is 
gevestigd, de leidende toezichthouder is. 
Maar de nationale toezichthouder behoudt bij 
specifieke lokale verwerkingen met betrokke-
nen uit een EU-lidstaat zijn autoriteit. 


Geen nadere regels arbeidsverhouding 
Slotsom is dat, hoewel rechten van betrokke-
nen (werknemers) zijn verruimd en daarmee
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de verplichtingen van werkgevers zijn 
toegenomen, privacy in arbeidsverhoudingen 
er niet eenvoudiger of duidelijker op is gewor-
den. Dit hangt mede samen met de om-
standigheid dat de Nederlandse wetgever 
geen gebruik heeft gemaakt van het recht om 
nadere regels te stellen in het kader van de 
arbeidsverhouding. Dit recht houdt in 
dat het EU-lidstaten is toegestaan 
nadere regels te stellen, in het bijzon-
der met het oog op:

• Aanwerving

• Uitvoering van de arbeids-

overeenkomst

• Gelijkheid en diversiteit op het werk,

• Gezondheid en veiligheid

• Bescherming van eigendom

• Beëindiging van de arbeids-

overeenkomst4. 


De norm voor arbeidsverhoudingen zal 
dan ook niet nader worden ingevuld. 
Desalniettemin blijven de normen en 
juridische kaders voor privacy in ar-
beidsverhoudingen, zoals vastgelegd 
in Europese en Nederlandse wetge-
ving van kracht. Een gemiste kans. 


Implementatie AVG: rol van de ad-
vocaat 

Privacycyclus werknemer 
De rol van de advocaat bij invoering van de 
AVG is zijn of haar cliënten bij te staan om 
compliant met de AVG te zijn (en te blijven) 
wat betreft de bescherming van persoons-
gegevens. Vanuit het arbeidsrecht bezien is 
het aan te raden om – samen met of voor de 
werkgever – inzichtelijk te krijgen wat de ver-
schillende privacygevoelige stadia van een 
dienstverband zijn om zo te zorgen voor een 

sterk fundament voor de bescherming van de 
persoonsgegevens van werknemers. Een 
dergelijk ‘privacyfundament’ kan dan vervol-
gens als basis dienen, waarmee ondernemers 
(en ondernemingsraden) waarborgen dat de 


organisatie compliant is met de nieuwe priva-
cywetgeving. Er zijn al veel hulpmiddelen 
beschikbaar om zo’n privacyfundament op te 
stellen. Bijvoorbeeld aan de hand van vragen-
lijsten, model verwerkingsregisters en andere 
AVG-tools waarmee ondernemers kunnen 
vaststellen of de organisatie compliant is met 
de AVG, het ‘goed werkgeverschap’ én de 
Wet op de ondernemingsraden. 

Figuur 2. De privacy cyclus van de werknemer 
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Rol ondernemingsraad: hoeder van privacy 
Het is de wettelijke plicht van organisaties om 
persoonsgegevens te beschermen en de 
bescherming van persoonsgegevens onder-
deel te laten uitmaken van maatschappelijk 
verantwoord ondernemen. Maar met het oog 
op de inwerkingtreding van de AVG, is het 
eveneens zeer aan te raden dat niet alleen 
werkgevers maar ook ondernemingsraden 
zich bewuster worden van hun (gezamenlijke) 
rechten én plichten als hoeders van de priva-
cy van werknemers.


Dat werkgevers en ondernemingsraden zich 
te weinig realiseren hoe belangrijk privacy is, 
blijkt uit een recente uitspraak over het ge-
bruik van voornamen van werknemers in een 
klanttevredenheidsenquêteregeling, waarmee 
Apple zijn werknemers beoordeelt. Hoewel de 
ondernemingsraad vanwege een vormfout 
(overschrijding van de bezwaartermijn) in het 
ongelijk wordt gesteld, is de rechter het wel 
eens met de ondernemingsraad dat Apple 
voor het gebruik van voornamen in de en-
quête de toestemming van de ondernemings-
raad had moeten vragen. Bovendien geeft de 
rechter – gelijk het advies hiertoe van de Au-
toriteit Persoonsgegevens – Apple en de on-
dernemingsraad in overweging alsnog te on-
derzoeken of door het gebruik van voornamen 
in die klanttevredenheidsenquête de privacy 
van werknemers in het geding komt, het 
gesprek hierover met elkaar aan te gaan en 
de uitkomsten voor te leggen aan een 
bindend adviseur of kantonrechter. 


Kortom, door als werkgever op basis van ar-
tikel 27 van de Wet op de ondernemingsraden 
de ondernemingsraad te betrekken bij 
regelingen voor het verwerken van persoons-
gegevens en het gebruik van personeelsvolg-

systemen, wordt de ondernemingsraad in 
staat gesteld zijn rol bij het waarborgen van 
het privacyrecht van werknemers te vervullen. 


AVG implementatie  
De advocaat kan zijn of haar cliënten de vol-
gende concrete actiepunten aanreiken om 
implementatie van de AVG behapbaarder te 
maken:

1. Stel een verwerkingsregister op.

2. Check huidige regelingen gericht op ver-

werking van persoonsgegevens en maak 
ze AVG-compliant. 


3. Indien nodig: wijzig of implementeer 
nieuwe regelingen met de OR.  


4. Zorg voor AVG-bewustwording in de or-
ganisatie & doorwerking in de cultuur en 
werkprocessen.


De implementatie van de AVG begint bij het in 
stelling brengen van een goede governance 
en infrastructuur. Invoering van het al ge-
noemde register voor verwerkingen zal cruci-
aal zijn. Per verwerking zal moeten worden 
bijgehouden voor welk doel de gegevens 
worden verwerkt, welke categorieën 
gegevens worden verwerkt, aan wie de 
gegevens worden verstrekt (en in het geval 
van verstrekking aan landen buiten de EU: 
documentatie waaruit blijkt dat er passende 
waarborgen zijn), de bewaartermijnen en een 
beschrijving van de beveiligingsmaatregelen. 


Ook zal de werkgever in sommige gevallen 
een functionaris voor gegevensverwerking 
(FG) moeten aanstellen. Dit geldt voor over-
heidsinstanties en publieke organisaties, or-
ganisaties die vanuit hun kernactiviteit op 
grote schaal individuen volgen (denk aan een 
uitzendbureau) of organisaties die op grote 
schaal bijzondere persoonsgegevens 
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verwerken en voor wie dit een kernactiviteit is 
(bijvoorbeeld een hogeschool of universiteit).  


Een volgende stap is het in kaart brengen van 
de risico’s en de maatregelen die nodig zijn 
om deze te mitigeren. Zo dient een zoge-
noemde privacy impact assessment (PIA) te 
worden uitgevoerd wanneer het project hoge 
risico’s voor de privacy van de betrokken per-
sonen oplevert. Een PIA is een voorafgaand 
onderzoek naar de privacy effecten van een 
project waarmee persoonsgegevens worden 
verwerkt. Een andere maatregel in dat kader 
betreft het reeds benoemde ‘privacy by de-
sign’ dat zoveel inhoudt als dat alle producten 
en diensten ‘privacy proof’ moeten worden 
ontwikkeld waarbij wordt voldaan aan het uit-
gangspunt van data minimalisatie, de be-
waartermijnen moeten in acht worden ge-
nomen en alle maatregelen moeten worden 
getroffen om de bescherming van persoons-
gegevens te verhogen. Bij het in kaart breng-
en van de risico’s zal de organisatie ook 
moeten checken of alle huidige regelingen die 
zien op verwerking van persoonsgegevens 
AVG-compliant zijn. En indien nodig, dienen 
deze te worden gewijzigd of moeten nieuwe 
regelingen in samenspraak met de onderne-
mingsraad worden geïmplementeerd. 


Bewustwording door training 
En – last but not least – dienen organisaties te 
zorgen voor ‘AVG-bewustwording’ en door-
werking in de bedrijfscultuur en werkproces-
sen hiervan. Het is voor werkgevers van groot 
belang de werknemers over de (uitbreiding 
van) privacyrechten te informeren, hen te fa-
ciliteren en (regelmatig) te trainen. Ook hier 
kan de advocaat – die inzicht heeft in de on-
derneming van zijn of haar cliënten, hun orga-
nisatiestructuur, werk- en besluitvormingspro-
cessen, alsmede hun werknemers en wat hen 
drijft –  zich als business partner opstellen en 
bijdragen aan de AVG-bewustwording van zijn 
of haar cliënten. 


Conclusie 
Al met al staan organisaties aan de vooravond 
van een grote verandering van hun interne 
bedrijfsvoering en werkprocessen. De nieuwe 
privacyregels vervat in de AVG zullen werk-
gevers, verantwoordelijken en verwerkers 
dwingen goed na te denken over persoons-
gegevensverwerking en -bescherming. Door 
te voldoen aan de uitgebreidere verantwoor-
dingsplicht (accountability) zal een belangrijke

bijdrage worden geleverd aan de bescher-
ming van het grondrecht van mensen op pri-
vacy. En ook de advocaat kan zijn of haar
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bijdrage leveren aan de bescherming van pri-
vacy door cliënten bij te staan bij invoering 
van de nieuwe regels, het aanpassen van be-
staande en introduceren van nieuwe werkpro-
cessen (al dan niet met de ondernemings-
raad) alsmede het trainen van de organisatie 
en werknemers hierover.  


Noot 
1In de uitvoeringswet AVG staan bepalingen 
over de positie van de toezichthouder (zoals 
waarborgen voor onafhankelijkheid van de 
Nederlandse toezichthouder, de Autoriteit 
Persoonsgegevens) en onderwerpen, waarbij 
ruimte is voor afwijking of aanvulling van de 
Europese regels.

2Artikel 1 sub a Wbp: In deze wet en de 
daarop berustende bepalingen wordt verstaan 
onder a. persoonsgegeven: elk gegeven betr-
effende een geïdentificeerde of identificeer-
bare natuurlijke persoon.

3Artikel 4 lid 1 AVG: Voor de toepassing van 
deze verordening wordt verstaan onder: 1) 
persoonsgegevens: alle informatie over een 
geïdentificeerde of identificeerbare natuurlijke 
persoon (de betrokkene); als identificeerbaar 
wordt beschouwd een natuurlijke persoon die 
direct of indirect kan worden geïdentificeerd, 
met name aan de hand van een identificator 
zoals een naam, een identificatienummer, lo-
catiegegevens, een online identificator of van 

een of meer elementen die kenmerkend zijn 
voor de fysieke, fysiologische, genetische, 
psychische, economische, culturele of sociale 
identiteit van die natuurlijke persoon;”

4Op grond van artikel 88 AVG.


Over de auteurs 
Arlette Putker-Blees heeft een lange staat van 
dienst in de commerciële arbeidsrechtpraktijk 
in het topsegment van de markt en bedient 
een breed scala van voornamelijk zakelijke 
cliënten. Haar focus ligt op (collectief)ontsla-
grecht, reorganisaties, arbeidsrechtelijke pro-
cedures en privacy (waaronder fraude) op de 
werkvloer. Karolina Dorenbos heeft meer dan 
15 jaar corporate en arbeidsrechtelijke ervar-
ing opgedaan in de advocatuur, de rechterlijke 
macht en als bedrijfsjurist. Zij adviseert en 
procedeert over M&A, (collectief) arbeidsrecht 
en HR-gerelateerde privacy. Arlette en Karoli-
na geven regelmatig lezingen en inhouse 
trainingen over o.a. privacy op de werkvloer 
alsmede over invoering van de AVG aan 
werkgevers en ondernemingsraden. L&A ad-
vocaten is een Nederlands arbeidsrecht 
nichekantoor gevestigd aan de Amsterdamse 
Zuidas. Alle partners van het kantoor hebben 
hun sporen verdiend bij grote Nederlandse en 
internationale kantoren.

 � • eMagazine • www.legalbusinessworld.nl 42



Op Paralegal Day 2017 gehouden, op 2   
november 2017 in Amsterdam, werd aan de 
ruim 100 aanwezige paralegals en juridisch 
medewerkers gevraagd of zij hun rol in een 
paar woorden kunnen samenvatten. Een uni-
forme functieomschrijving bleek echter een 
lastige opgave: De functies lopen uiteen van 
procesmanager tot AI-specialist, van ‘trust-
ed paralegal’ tot contractmanager. Voorlo-
pige conclusie? Dé paralegal bestaat niet. 


De tijd dat een paralegal met een stapel 
dossiers door een advocatenkantoor liep en 
niet meer dan een veredelde secretariaats-

functie vervulde, ligt definitief achter ons. 
Juist door hun rol als procesmanager, hun 
niet puur juridische vaardigheden en hun in-
novatieve inzet van techniek, vervullen para-
legals (of juridisch medewerkers) een steeds 
breder palet aan werkzaamheden binnen 
een juridische afdeling. 


“Paralegals zijn onmisbaar geworden”, 
stelde een van de paralegals, en die mening 
werd door velen op het congres gedeeld. De 
trends die nu op veel bedrijfsjuridische 
afdelingen en advocatenkantoren spelen, 
zoals efficiënter werken, effectievere output


Paralegals: onze rol is te 
complex voor één label 
Door Michiel Rohlof, Paralegal Day 2017

H
RM
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en meer procesgerelateerd advies dan puur 
juridisch advies, spelen de paralegals in de 
kaart. 


Luc van Daele en Hans-Martijn Roos van 
Legadex, medeorganisatoren van het con-
gres, zien dan ook een duidelijke groei in het 
aantal Nederlandse paralegals. “Dat komt ook 
omdat bedrijfsjuristen en general counsel veel 
meer waardering krijgen voor hun specifieke 
rol”, aldus Van Daele. “De laatste twee jaar 
worden ook advocaten veel meer gedwongen 
om de voordelen van techniek te benutten, en 
kennis van data is iets dat traditionele advo-
caten vaak niet hebben”, vult Roos aan. 


“Paralegals werken aan oplossingen die be-
klijven in een bedrijf, zonder zich daarbij te 
verliezen in juridische vaktermen”, gaf een 
andere paralegal aan. “Wij zien de hoofdlijnen 
en managen een proces, en dat kan prima 
zonder al te veel specialistische juridische 
kennis – ik denk zelfs dat het een voordeel 
kan zijn.” Een andere paralegal vatte het als 
volgt samen: “De beroepsgroep evolueert van 
klassiek secretarieel ondersteuningswerk met 
de oude manier van juridische dienst verle-
ning als norm, naar een juridische proces-
manager en professional met een veelheid 
aan juridische taken.” Met een druk op de 
knop genereren cliënten straks adviezen, 
waar nu nog de hoofdprijs voor betaald 
wordt. 

Het verdienmodel van klassiek geschoolde 
advocaten komt door deze ‘commoditization’ 
sterk onder druk te staan en paralegals gaan 
de komende jaren veel taken overnemen, 
denken Van Daele en Roos. “Door hun pro-
cesmatige manier van werken en een sterke 
affiniteit met IT zijn het de paralegals die 

straks de ruggengraat van een kantoor of ju-
ridische afdeling gaan vormen.” 


Beroepsopleiding Paralegal 
Naast Paralegal Day is er sinds 2010 een 

‘Beroepsopleiding Paralegals’ bijgekomen; 
een samenwerking tussen Legadex en de 
Stichting Beroepsopleiding Paralegals. Op dit 
moment bestaat de opleiding uit 8, los te vol-
gen modules: persoonlijke effectiviteit, legal 
business English, legal entity management, 
contracteren en contractmanagement, beheer 
van intellectueel eigendom, praktijktoepassing 
van legal software, projectmanagement en 
presentatievaardigheden. 

Het aandeel IT is flink, met o.a. een module 
juridische software en veel aandacht voor de 
toepassing van kunstmatige intelligentie bij 
o.a. contractmanagement en projectmanage-
ment. Van Daele: “Denken vanuit data is één 
van de kernkwaliteiten van een paralegal en 
dat gaat de komende jaren zijn vruchten afw-
erpen, nu steeds meer bedrijven en advoca-
tenkantoren, maar ook de rechterlijke macht, 
kijken naar manieren om kunstmatige intelli-
gentie toe te passen. ‘Legal’ is behoorlijk 
wakker geworden als het gaat om de inzet 
van ‘legal tech’. Het is heel boeiend te zien 
dat niet de kernberoepen zoals een advocaat 
of bedrijfsjurist, maar juist de van oudsher 
ondersteunende functies als een paralegal in 
de schijnwerpers staan. Je ziet het ook in de 
medische wereld: kunstmatige intelligentie 
gaat daar de komende jaren veel werk van 
artsen overnemen en de behoefte aan IT-          
onderlegde professionals met een basisken-
nis geneeskunde neemt toe.”


Klik hier voor het volledige verslag van het 
event ‘Glorieuze toekomst voor paralegals’
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Zijn al uw cliënten belangrijk? Vast wel. 

Belangrijk genoeg om ze allemaal uit te nodigen 
voor bijvoorbeeld een WK finale? En stel dat u 
een VIP box in het stadion had, zouden al die 
cliënten er dan in passen? Waarschijnlijk niet. 
Wat te doen?


In dit artikel wordt ingegaan op welke wijze u de 
echt waardevolle cliënten kunt onderscheiden 
van de minder waardevolle cliënten en hoe u 
vervolgens een gedifferentieerde benadering 
voor die verschillende cliëntengroepen 
definieert en in de praktijk brengt.

Waarom u niet 
iedere cliënt uitnodigt 
in de VIP box 
Betere business development in 9 
stappen, deel 9 

Door Dirk Heuff, eigenaar en oprichter Kyboko 
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Dit artikel is het vervolg op het artikel over 
cliëntenbinding (ga naar het artikel). In dat ar-
tikel werd beschreven: 

• De definities (wat is cliëntenbinding wel en 

wat is het niet).

• Waarom is cliëntenbinding zo belangrijk is 

voor een duurzaam succesvol kantoor.

• Welke voordelen goede cliëntenbinding met 

zich meebrengt.


De 3 belangrijkste redenen om cliëntenbin-
ding serieus aan te pakken:

I. Defensief: Vasthouden bestaande omzet

II. Offensief: Genereren van nieuwe omzet

III. Referenties: Ambassadeurs creëren & 

benutten


In dit vervolgartikel wordt ingegaan op hoe u 
uw cliëntenbinding kunt organiseren en im-
plementeren. U krijgt handvatten om dit in uw 
eigen praktijk te realiseren.


Organisatie & realisatie van professionele 
cliëntenbinding 
Het verhogen van cliëntenbinding verloopt via 
een proces van 5 duidelijke herkenbare stap-
pen:

1. Definieer de waarde van de cliënt  

Stel de waarde vast die elke cliënt verte-
genwoordigd voor uw kantoor.


2. Segmenteren & focus 
Segmenteer cliënten op basis van de 
gedefinieerde waarde. Op basis van deze 
segmentatie wordt een beperkt aantal 
cliënten geselecteerd die speciale aan-
dacht (focus) krijgen. Voor elk segment 
wordt een aparte strategie gedefinieerd.


3. Doelstellingen 
Voor elk geselecteerd segment wordt ver-
volgens een SMART1 doelstelling bepaald.

Deze is sturend voor de te ondernemen 


activiteiten.

4. Activiteiten ‘Strategie in actie’ 

Het daadwerkelijk uitvoeren van de ac-
tiviteiten conform de strategie.


5. Meten & weten 
Het bijhouden van resultaten (zijn de ac-
tiviteiten effectief?) en eventueel bijsturen.


1. Waarde van de cliënt 
Wat is de waarde die elke cliënt vertegen- 
woordigt voor uw kantoor? Bij veel kantoren 
is omzet de meest gebruikte maatstaf. Een 
enkel kantoor kijkt naar winstbijdrage, waarbij 
dus ook de kosten per cliënt meegerekend 
worden. Grote cliënten die veel omzet reali-
seren maar een korting op de uurtarieven 
hebben bedongen, zijn vaak minder winst-
gevend en daardoor van lagere waarde dan 
bijvoorbeeld de cliënt die normale tarieven 
betaalt. De zeer kritische cliënten die afboe-
kingen vragen/krijgen zijn vaak ook minder 
winstgevend en dus van lagere waarde.


Share of wallet 
Als uw cliënt met meerdere kantoren werkt, 
bent u steeds in concurrentie bij het verdelen 
van opdrachten (en dus de omzet). Die verde-
ling is meestal niet evenredig. Hoe groter uw 
deel van de ‘koek’ hoe belangrijker de cliënt 
voor u is. Een objectieve maatstaf hiervoor is 
share of wallet oftewel uw deel uit de ‘juridi-
sche’ portemonnee van de cliënt. Als een 
rekensom:


Gerealiseerde 
cliëntomzet bij 
uw kantoor

Totale besteding 
juridisch advies 
door cliënt/

Share of wallet =
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De omzet van de cliënt bij uw kantoor delen 
door de totale besteding aan juridisch advies 
van de cliënt. De reden dat dit een relevant 
percentage is, ligt in het gegeven dat als een 
kantoor bijvoorbeeld een share of wallet heeft 
van 30% of minder, het zich druk moet maken 
hoe deze 30% te beschermen tegen de an-
dere, reeds aanwezige concurrentie, en hoe 
ze dit percentage kan verhogen. Een share of 
wallet van meer dan 60% is heel mooi want 
dan bent u het primaire kantoor en zijn er 
weinig kapers op de kust. Het is wel belan-
grijk om die ‘kapers’ in de gaten te houden. 
Soms zijn dit niche/boutique kantoren die 
langzaam maar zeker hun share of wallet aan 
het uitbreiden zijn ten koste van uw omzet. 
Opletten dus. Een kantoor dat een share of 
wallet heeft tussen de 30 en 60% is een se-
cundair kantoor en doet er goed aan de re-
latie te bestendigen en te zorgen dat de an-
dere kantoren (die uit dezelfde ruif eten) niet 
verdere omzet van hen afsnoepen.


Hoe weet ik de share of wallet van mijn 
cliënt? 


Door te vragen. Als u een professionele relatie 
met uw cliënt heeft dan krijgt u antwoord als u 
vraagt welke andere kantoren ze nog meer 
inschakelen, voor welke dienstverlening, met 
welke tevredenheid, met welk budget, met 
welke kwaliteit e.d.


Heel concreet? “Afgelopen jaar hebben we 
zo’n € X aan werk geleverd, hoe verhoudt zich 
dat tot de andere kantoren waar jullie mee 
werken?”


Samengevat kunt u uw cliënten op basis van 
uw share of wallet indelen in een van de drie 
categorieën:


• Hoog	 > 60%	 primair kantoor

• Middel	 30-60%	 tweede kantoor

• Laag	 < 30 %	 derde kantoor


De verleiding is groot om op basis van deze 
categorisering een beleid voor cliëntenbinding 
te bepalen. Dat houdt echter nog geen reke-
ning met de toekomstige waarde van de 
cliënt.


Groeipotentieel (inschatting van toekomstige 
waarde) 
Als we kijken naar cliëntwaarde dan kijken we 
vooral naar het verleden: Wat heeft de cliënt 
tot op heden bij ons binnengebracht? Maar 
zoals vaak, zijn resultaten uit het verleden 
geen garantie voor de toekomst. Het is juist 
relevant te kijken naar de toekomst. Niet dat u 
een glazen bol heeft, maar u kunt met behulp 
van ervaring, inzichten uit de markt en enig 
onderzoek, heel goed tot een inschatting 
komen wat de toekomst van een cliënt kan 
worden. 

Het gaat om de kernvraag: Wat is ons 
groeipotentieel bij deze cliënt? Vanzelfspre-
kend is dit afhankelijk van veel factoren. Door 
juist deze veelheid aan invloeden apart onder 
de loep te nemen kunt u een gewogen 
oordeel geven over dat toekomstpotentieel.

Zal de cliënt komend jaar meer/minder ju-
ridische vragen hebben? 


Denk daarbij bijvoorbeeld aan: 

• Reorganisaties

• Uitbreiding/overnames

• Aansprakelijkheden/claims

• Ontwikkelingen in de bedrijfstak die mogelijk 

tot aanpassing(en) in de bedrijfsvoering   
leiden 


• Ontwikkelingen in de wet- en regelgeving 
die mogelijk een impact hebben op de cliënt
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Niet-financiële criteria 
Naast financiële criteria zijn er ook andere za-
ken die van invloed zijn op de waarde van de 
cliënt:

• De ambassadeursrol: een cliënt die zijn re-

laties verwijst naar uw kantoor heeft een 
waarde voor uw kantoor die veel verder gaat 
dan de omzet alleen.


• Reputatie van de cliënt: een grote bekende 
naam op uw cliëntenlijst wordt door andere 
potentiële cliënten gezien als een teken van 
kwaliteit. 


• Reputatie van een zaak: zoals de afwikke-
ling van een groot faillissement (V&D, 
Imtech, etc.), het optreden in de Onderne-
mingskamer of het bijstaan van een beken-
de persoon, dragen bij aan de imagover-
sterking van uw kantoor en is dus letterlijk 
‘waardevol’


• Vakinhoudelijke uitdaging van een complexe 
zaak waarin de juridische vraagstelling u in 

staat stelt om uw kennis en vaardigheden te 
etaleren en ervaring verder te laten groeien. 
Ook dat heeft waarde.


• Kwaliteit van de samenwerking: als de on-
derlinge afstemming en communicatie snel 
en soepel verlopen is dat niet alleen 
plezierig, het scheelt ook tijd en dus in de 
kosten.


Als u deze analyse doet, kan de toekomstige 
waarde van de cliënten ingedeeld worden in 3 
segmenten:

• Groot groeipotentieel >10%

• Klein groeipotentieel <10%

• Nul/negatief groeipotentieel <1%


2. Segmenteren & focus 
Door share of wallet te combineren met 
groeipotentieel ontstaat een goed overzicht 
van het cliëntenbestand en de verschillen 
tussen de diverse segmenten.


Groot Zeer waardevol Investeringscliënten Groeidiamanten

Klein Belangrijk Stuck in the middle Niet belangrijk

Nihil Hoeksteen van 
de kantooromzet

Nulinvestering Geen waarde

Hoog LaagMiddel

Share of wallet

Groei 

potentieel

Analyse

Groot Binnenhalen & 
beschermen

Investeren Ontwikkelen

Klein Omzet behouden Consolideren Loslaten

Nihil Relatie behouden Omzet behouden Afstoten

Hoog LaagMiddel

Share of wallet

Groei 

potentieel

Strategie/Focus

Figuur 1

Figuur 2

C
liënten

C
liënten
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Figuur 1 laat gedetailleerd zien hoe die ver-
schillen in waarde zich tot elkaar verhouden.

Voor elk van deze 9 segmenten kan een 
aparte focus/strategie gedefinieerd worden 
die rekening houdt met de specifieke ken-
merken van dat segment. Daarmee komt 
cliëntgerichtheid ook dichterbij (figuur 2).


3. Doelstellingen 
Voor ieder geselecteerd segment wordt een 
SMART1 doelstelling bepaald. Deze is sturend 
voor de te ondernemen activiteiten. Het zal u 
niet vreemd voorkomen dat doelstellingen 
voor zeer waardevolle cliënten anders gefor-
muleerd worden dan die voor cliënten met 
minder waarde: als het groeipotentieel 
negatief is dan is omzetgroei immers een zin-
loos doel. Bij een zeer waardevolle cliënt zal 
die omzetgroei (gezien het geïdentificeerde 
groeipotentieel) juist bovenaan de lijst staan.


Deze doelstellingen hoeven niet uitsluitend 
gerelateerd te zijn aan omzetgroei. Ook 

andere elementen als loyaliteit en rendement 
zijn zaken, die voor de langetermijngezond-
heid van het kantoor en haar cliëntrelaties van 
grote waarde kunnen zijn. 

Hier een opsomming van doelstellingen die in 
de afgelopen jaren bij verschillende kantoren 
zijn opgesteld:


• Omzetbehoud/-groei

• Behoud van cliënten

• Uitbreiding van het aantal contactpersonen 

van beide kanten

• Ambassadeurs creëren

• Cross selling van andere diensten

• Afhankelijkheid verkleinen

• Afzet nieuwe diensten

• Tariefstelling aanpassen

• Productontwikkeling


Het lijkt aantrekkelijk om meerdere doelen per 
cliëntsegment te definiëren. Het risico is dan 
dat de focus te veel verspreid wordt en 
daarmee de aandacht en navenante kansen 
op het succesvol realiseren van die doel-
stellingen afnemen. Een maximum van 2 
doelstellingen per cliëntsegment is aan te 
raden.


4. Activiteiten 
Uiteindelijk is het zaak om de gestelde doel-
stellingen te realiseren door het uitvoeren van 
een aantal concrete activiteiten. Veel advo-
caten en notarissen denken daarbij vooral aan 
binding op het relationele, menselijke vlak en 
de bijbehorende activiteiten liggen dan vooral 
in de informele sfeer. Maar er is meer. Naast 
de individuele binding zal ook de binding met 
andere delen van de organisatie van de cliënt 
bijdragen aan nauwere banden. En naast de 
relationele elementen zijn er ook inhoudelijke/
zakelijke elementen die een bijdrage (kunnen) 
leveren aan een meer en betere cliëntenbin-
ding. We kunnen deze 4 stromingen in een 
figuur samenvoegen, waarbij voor elk van de 
4 combinaties verschillende activiteiten te be-
denken zijn. Zie figuur 3 op de volgende     
pagina.


Voor de juiste keuze van activiteiten moet 
(weer) gekeken worden naar de cliënt: Wat 
past bij hem/haar, het kantoor? Oftewel, be-
kijk uw activiteit door de bril van de cliënt en 
vraag u af of dat wat u bedenkt passend, per-
soonlijk, verrassend en relevant is voor uw 

cliënt. Schroom daarbij niet om via de wan-
delgangen te informeren wat de voorkeuren 
zijn van de cliënt. Het is ook verstandig om, 
desnoods via dezelfde wandelgangen, te con-
troleren of uw initiatief in goede aarde zal 
vallen. Niets is zo vervelend voor u èn voor 
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uw cliënt als u een uitnodiging stuurt bijvoor-
beeld voor een voorstelling die uw cliënt al 
gezien heeft, of dat u uw cliënt uitnodigt voor 
een lunch in een goed steakhouse terwijl uw 
cliënt vegetariër is. Dus, gebruik de beschik-
bare kennis over uw cliënt.


De follow-up van contactmomenten 
Het liefst leidt ieder contact met een cliënt tot 
een nieuw dossier. Helaas is dat meestal niet 
het geval. Daarop concentreren en ‘door-
duwen’ werkt averechts: uw verkoopinspan-
ning zal niet gewaardeerd worden (te pushy) 
en daardoor ook niet gehonoreerd worden. 
Bovendien draagt het niet bij aan de onder-
linge verstandhouding met alle mogelijke 
negatieve gevolgen voor het volgende con-
tact.

Het is echter wel noodzakelijk dat elk contact 
wordt opgevolgd. Deze follow up is vooral 

bedoeld om de communicatie en interactie 
levendig te houden. Aan de u om deze follow 
up te regisseren: dat wil zeggen dat hij bij het 
afsluiten van het contactmoment het initiatief 
houdt in het organiseren van de volgende 
stap, het volgende contactmoment. Vergelijk 
het met de actielijst aan het einde van een 
vergadering, die kort de afspraken weergeeft 
over wie wat gaat doen en wanneer. Ook bij 
cliëntenbinding is het maken van dergelijke 
afspraken de basis van een goede follow-up. 
Zowel na afloop van een inhoudelijke cursus 
bij de cliënt of aan het einde van de informele 
lunch, is het een goed gebruik om samen stil 
te staan bij de vraag “What’s next?”. Enkele 
eenvoudige vragen ter illustratie, zie figuur 4.

Door op deze manier helderheid te geven (en 
te vragen) over de follow-up en door te doen 
wat u belooft, creëert u een soepele overgang 
naar het volgende contactmoment en bouwt u


Figuur 3
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Na de inhoudelijke cursus Na de informele lunch

Hoe ga je deze kennis gebruiken? Goed om bijgepraat te hebben. Ik stuur je 
volgende week dat document.

Graag bel ik je volgende week over je 
ervaringen met deze cursus. Ik ben vooral 
benieuwd hoe jij tegen de materie aankijkt.

Fijn dat je me wilt introduceren bij … Ik bel 
morgen voor de contactgegevens.

Heb je behoefte aan de sheets? Mail jij mij de 
namen van je collega’s die deze ook willen 
krijgen?

Goed om te horen dat je teamuitbreiding is 
gelukt. Ik neem volgende week graag contact 
op met je nieuwe adjunct.

Volgende week even bellen over hoe dit bij 
jullie geïmplementeerd kan worden?

Ik zorg dat mijn collega contact opneemt met 
je exportmanager.

verder aan de relatie. Het is zinvol om ervoor 
te zorgen dat de cliënt ook bijdraagt. Dat de 
cliënt ook iets doet om de interactie levendig 
te houden. Vraag de cliënt om ook iets te 
doen. Dit hoeft niet iets groots te zijn. De 
snelheid en kwaliteit waarmee de cliënt bij-
draagt aan de follow-up is ook een goede in-
dicatie van zijn betrokkenheid en motivatie.


5. Meten & weten 
Binding van cliënten is niet een vrijblijvende 
bezigheid, die alleen niet-declarabele uren en 
kosten met zich meebrengt. Het resultaat

moet gemonitord en geëvalueerd worden en 
zo nodig bijgestuurd worden. Het bijhouden 
van ‘wie-doet-wat-met-welke-cliënt’ vraagt 
weliswaar enige inspanning, tijd en nauw-
keurigheid, maar levert in combinatie met 
gemeten resultaten een schat aan kennis en 
inzicht op, ten aanzien van effectiviteit van in-

spanningen, efficiency van de kantoorgenoten 
(en daarmee inzicht in de z.g. ‘best practices’) 
waar anderen hun voordeel mee kunnen 
doen. Het meten van resultaten bestaat uit 2 
elementen: een kwalitatief en een kwantitatief 
deel.

Kwalitatief 
• Bekendheid: Zoals andere rechtsgebieden, 

nieuwe diensten en evenementen

• Aanwezigheid: Denk hier aan evenementen, 

netwerkbijeenkomsten e.d.

• Waardering: Dit voor het kantoor en haar ac-

tiviteiten


Kwantitatief (aantallen en opbrengsten)

• Referenties

• Verwijzingen

• Introducties

• Meerwerk/nieuwe dossiers

• Omzetgroei


Figuur 4
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De informatie om deze analyse uit te voeren 
is te vinden door gebruik te maken van: 


• Financiële kantooradministratie

• Klanteninformatiesysteem

• Eigen inzichten en ervaringen van betrokken 

juristen, maar ook van andere kantoor-
genoten


• Periodieke gesprekken met de cliënt


Daarbij is het u goed te realiseren dat de op-
brengst van de inspanningen soms enige tijd 
op zich kan laten wachten.


Tot slot 
Het binden van cliënten is een zeer efficiënte 
manier om de kantooromzet op peil te 
houden en te doen groeien. Een succesvolle 
aanpak is gestoeld op een combinatie van:


• Kennis van de cliënt

• Actieve interesse in de cliënt

• Planmatige en doelgerichte aanpak

• Gedifferentieerde benadering per cliënt die 

past bij die cliënt en bij zijn waarde voor het

kantoor.


• Follow-up


Noot:

1 SMART. De letters van SMART staan voor:

• Specifiek - Is de doelstelling eenduidig?

• Meetbaar - Onder welke (meetbare/ob-

serveerbare) voorwaarden of vorm is het 
doel bereikt?


• Acceptabel - Zijn deze doelen acceptabel 
voor de doelgroep en/of het management?


• Realistisch - Is het doel haalbaar?

• Tijdsgebonden - Wanneer (in de tijd) moet 

het doel bereikt zijn?


Volgende pagina: Lees alle artikelen van Dirk 
Heuff in de reeks ‘Betere Business Develop-
ment in 9 stappen’ (klik op de artikel titel). 

-Op onze internationale website-


XXXXXXXXX
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In Smart Collaboration, 
Heidi K. Gardner shows 
that firms earn higher 
margins, inspire greater 
client loyalty, attract 
and retain the best  
talent, and gain a  
competitive edge when 
specialists collaborate 
across functional 
boundaries.
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