pas aan het einde, dan kan de cliént zich
wild schrikken, met als risico dat hij niet
wil betalen.

Outsourcen

Gezien het zware economische weer waar
Nederland en dus ook de advocatuur zich
in bevindt, mag duidelijk zijn dat een
mindshift noodzakelijk is. Dat werd afge-
lopen juli op het congres Reinvent Law
in Londen nog eens duidelijk gemaakt
door Daniel Martin Katz. In zijn ver-
haal waarschuwde deze professor van de
Amerikaanse Michigan State University
dat de opkomst van diverse innovatieve
concurrenten een bedreiging vormt voor
de gevestigde kantoren. ‘Advocaten zijn
bang om tijdelijk in te moeten leveren
op hun inkomen. En als investeren ook
nog eens moéét omdat het winstdeel onder
druk staat, dan wordt het wel heel per-
soonlijk. Maar doorschuiven naar de vol-
gende generatie zal de doodsteek worden
voor veel kantoren.’

Verlossing van veel financiéle zorgen,
aldus Martin Katz, ligt in technologische
mogelijkheden. ‘Waar het werk proces-
matig wordt, is het te automatiseren.’ Als
voorbeeld hoe snel die investering loont,
noemt Martin Katz het Engelse bedrijf
Road Traffic Representation; hier heeft
men het basisuitzoekwerk gestandaar-
diseerd en is er in feite een basisdossier
voorhanden. Ook een goed voorbeeld,
aldus Schuurman, die het Londense
congres bijwoonde, is het Amerikaanse
bedrijf Clearspire, een door een ‘echte
ondernemer’ en goede ICT’er opgezet
advocatenkantoor. Zij hebben het part-
nersysteem losgelaten. ‘Advocaten wer-
ken daar voor vaste tarieven en de helft
van de prijs.”

Een ander hot topic in de media, aldus
Schuurman, is Legal Process Outsourcing.
‘Vooral in Angelsaksische landen zie je
datal veel: dure Engelse arbeid wordt ver-
vangen door goedkopere arbeid uit India.
En check eens de websites axiomlaw.com
en yusonirvine.com. De propositie van
deze advocatenkantoren ligt volledig op
efficiency.’ Schuurman raadt Nederlandse
advocaten aan te leren van deze business-
modellen. “Want waarom zou je bepaalde
dingen niet kunnen laten uitvoeren in
Suriname?’

Column

Vakantielessen
voor de praktijk

Dolph Stuyling de Lange

e vakantie is voorbij — wat blijft

daarvan over: alleen wat foto’s en
een uitgerust gevoel? Of zorgt de vakantie
ook voor inspiratie? Ik legde die vraag
eens voor aan een aantal mensen.

De eerste zei: ‘Tk wilde naar Sicilig,
het liefst met de auto. Maar de afstand
was zo groot dat ik bleef twijfelen.
Uiteindelijk ben ik maar gewoon gaan
rijden: de eerste dag een paar honderd
kilometer - leuk hotelletje. De volgende
dag nog een stuk. Toen ben ik daar een
paar dagen gebleven en weer verder
gereden. Na nog een stop was het opeens
vrij dichtbij.” Zo gaat het soms ook met
een groot dossier. Het is zoveel dat je er
maar liever omheen loopt. Een goede
oplossing is er gewoon aan te beginnen,
zonder de intentie dat het dan ook
meteen ‘af” moet zijn. Regelmatig een
stukje eraan werken maakt de grootste
klussen overzichtelijk.

De tweede vertelde hoe ze steeds op
hetzelfde terrasje onder de platanen
was beland, hoewel er wel meer waren.
Maar bij dit terras had de eigenaar haar
na haar tweede bezoek herkend en een
hand gegeven. Dat maakte dat ze zich
welkom en gezien voelde. Voor cliénten
is dat niet anders. Als die zich niet alleen
als leverancier van ‘zaken’, maar ook als
mens gezien en gewaardeerd voelen,
komen ze sneller en met meer plezier.
Dus zorg dat je weet wat er bij die cliént
speelt — zakelijk maar ook privé —en
kom daar bij een volgend bezoek van de
cliént op terug.

De derde constateerde dat je bij
een bezoek aan een marktje, terwijl
je denkt alleen maar kaas en olijven

te gaan kopen, toch vaak met veel
meer naar huis komt. En al helemaal
als je ter plekke wijn kunt proeven.
Ook dit fenomeen - van het ‘samplen’
(gratis proeven) en het zien van
onverwachte mogelijkheden —is in een
advocatenkantoor goed toepasbaar.
Als je een cliént hebt met een bedrijf
of organisatie, komt die vaak met een
bepaald probleem. Maar als je met hem/
haar meedenkt, zijn er vaak veel meer
specialismen waarmee jouw kantoor
die cliént kan helpen. Dus laat eens —
geheel gratis — een kantoorgenoot met
een ander specialisme met die cliént
spreken. Of bied de cliént een apk

aan: een toets waarin alle belangrijke
gebieden worden gescand.

Een vierde vertelde dat hij met zijn
puberkinderen een mooie ontwikkeling
had doorgemaakt. Eerst zaten ze alleen
met hun mobieltjes als ballast aan boord
maar op een gegeven moment had
hij ze nieuwe verantwoordelijkheden
gegeven. De een werd verantwoordelijk
voor de tent, de ander voor het
inpakken van de auto en de derde wilde
’s ochtends wel naar de bakker lopen.
Zo werd de vakantie een gezamenlijk
project. Ook dit is goed mogelijk in een
kantoorsetting: verantwoordelijkheden
delen, medewerkers taken geven op
het gebied van marketing, knowhow
management, begeleiding van jongeren.
Vertrouwen en verantwoordelijkheden
kunnen zo zorgen voor meer plezier in
het werk en meer loyaliteit.

Ik ben benieuwd welke lessen jij hebt
meegenomen van je vakantie. In elk
geval: veel plezier weer met het werk!
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