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‘Een Britse drankenproducent heeft het merk 
‘Brexit’ geregistreerd als handelsmerk’, meldt 
NU.nl. Slim, want het is een bekende term, maar 
wel laat, want het is niet echt meer ‘trending’. Dit 
komt doordat er veel bij komt kijken wanneer je 
een bekend gegeven als handelsmerk wilt regis-
treren. Dit kost tijd. Zo moest de naam ‘Brexit’ 
langs de BOA raad (Board of Appeal) voor de tole-
rantiestempel. Deze mate van tolerantie is verschil-
lend per land. Zo is het merk ‘Jesus’ in Engeland 
geweigerd, maar in de Benelux geaccepteerd. 
Over het algemeen is het in Nederland gemakkelijk 
om een bekende term als merk te registreren, om-
dat er bijna nooit merken worden geweigerd van-
wege ‘een beledigend karakter’. Dit is een ander 
verhaal in het buitenland.


Doordat er steeds meer gebruik wordt gemaakt 
van het internet en sociale mediakanalen, stijgt ook 
het aantal media-uitingen dat viral gaat. Dit zorgt 
ervoor dat het voor merken steeds interessanter 
wordt om trending topics te registreren als han-
delsmerk. Zo vergroten zij immers hun bereik. Zijn 
hier ook gevaren aan verbonden?


Handelsmerken zijn woorden, diensten, symbolen 
of ontwerpen die gemaakt zijn om goederen of 

diensten te identificeren.

Trending topics als handelsmerk 
vastleggen of laten gaan? 
Door Rob Davey, Senior Director Global Services bij CompuMark
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Ze spelen een belangrijke rol bij de reputatie 
van een merk en bestrijden tegelijkertijd ver-
valsers en fraudeurs. Dankzij de huidige cul-
tuur waarbij verhalen viraal gaan op het inter-
net, zien we een stijging van merken met na-
men gebaseerd op trendwoorden en hippe 
zinnen.


Harambe de gorilla 
Bijvoorbeeld: op 28 mei 2016 werd een goril-
la, genaamd Harambe, geschoten en ver- 
moord in de dierentuin van Cincinnati nadat 
hij een driejarig jongetje had aangevallen die 
in zijn kooi was gevallen. Het verhaal kreeg 
wereldwijd veel aandacht en al snel was het 
besluit om Harambe te schieten een onder-
werp van felle debatten, het bekende 
‘sneeuwbaleffect’ vond plaats. De naam van 
de gorilla ging viral en zorgde voor een groots 
eerbetoon. De kans om te profiteren van dit 
verhaal ging niet onopgemerkt aan 
merkeigenaren voorbij. Ruim een 
maand nadat het verhaal groots 
werd uitgelicht, deed een on-
dernemer uit Ohio een aan-
vraag om de naam Harambe 
te registreren om het voor 
verschillende producten te 

gebruiken, zoals T-shirts, 
hoeden en meer.


Covfefe Coffee 
Een vergelijkbaar scenario 
vond eerder dit jaar plaats, 
toen de Amerikaanse presi-
dent Donald Trump een tweet 
plaatste met de typefout 

‘covfefe’. Het ‘nieuwe’ woord 
maakte direct de ronde op social me-
dia. Mensen probeerde te ontcijferen wat het 
woord betekende, wat leidde tot verschillende 

interpretaties. De volgende dag was er al een 
aanvraag voor ‘Covfefe Coffee’ ingediend. 
Twee weken later waren er 32 aanvragen voor 
diverse toepassingen van het woord. We 
weten nooit zeker of partijen die de naam 
claimen deze willen gebruiken voor merchan-
dise of voor een handelsmerk, maar één ding 
is duidelijk: veel pogingen tot registratie van 
trending topics mislukken en als het wel lukt, 
dan zijn ze vaak niet succesvol. 


Eigenaar van trending topics 
De reden van het mislukken is vrij simpel, 
maar wordt vaak over het hoofd gezien door 
opportunisten die de aanvraag zo snel moge-
lijk willen indienen. De website ‘Above The 
Law’ schrijft hierover: “…niet alleen merken 
onderscheiden goederen en diensten van die 
van anderen, maar ze worden ook gebruikt 
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om de eigenaar te identificeren”. Met andere 
woorden: het is goed als iemand een bepaal-
de zin op een T-shirt wil drukken, maar om 
succesvol te zijn moet de uitdrukking leiden 
naar de eigenaar van het T-shirtbedrijf en niet 
naar een derde partij. Bovendien wordt een 
handelsmerk alleen geregistreerd als er con-
crete bewijzen zijn dat de eigenaar het merk 
in de handel zal gebruiken. 


De registratie van een naam mislukt voor-
namelijk bij aanvragen zonder directe be-
doelingen. Bij het indienen van een handels-
merk moet het voor de beoordelende partij 
namelijk duidelijk zijn wat de exacte plannen 
zijn. Daarnaast is het ook niet zomaar moge-
lijk om een begrip dat een ander heeft geïn-
troduceerd als handelsmerk te claimen.


Helaas betekent dit voor de bovenstaande 
voorbeelden, dat deze aanvragen geen door-
gang hebben gevonden. Alleen president 
Trump kan het woord ‘covfefe’ daadwerkelijk 
gebruiken, omdat het woord altijd naar hem 
leidt. ‘Harambe’ kan ook alleen als handels-
merk worden gebruikt door de gorilla of   
dierentuin zelf.  

Dit zijn slechts enkele voorbeelden van de 
obstakels die je tegenkomt bij het registreren 
van een handelsmerk. Het kan op het eerste 
gezicht een goed idee lijken om een trending 
topic te claimen als handelsmerk, maar verslik 
je niet in de stappen die je moet doorlopen. 
Tot nu toe zijn er maar weinig dergelijke suc-
cesvolle aanvragen voorgekomen. Evalueer je 
idee dus goed voordat je in het diepe duikt.

-Advertentie | Klik op de advertentie/URL om verder te gaan-
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Juridische Ethiek 
als kans voor  
Business Development  

Door Karolina Dorenbos, partner L&A advocaten 

Toen ik in 2002 als M&A advocaat begon bij een 
groot Nederlands top 10 advocatenkantoor, 
was mijn kennis van het recht enkel afkomstig 
uit studieboeken van de universiteit. Tijdens die 
beginjaren is de basis gelegd voor mijn carrière 
als corporate (arbeidsrecht)advocaat. Ik leerde 
de do’s & dont’s van de advocatuur, hoe een 
cliënt optimaal te bedienen en hoe ik mezelf  
diende te verhouden in een uitdagende en zeer 
competitieve organisatie. Tot op de dag van 
vandaag ben ik dankbaar voor die basis en de 
lessen die ik in die beginjaren heb geleerd.


Wat ik in die begintijd niet heb geleerd of beter 
gezegd, wat ik toen niet begreep, was dat een 
advocaat ook een ondernemer is. Om succes-
vol te zijn en niet alleen te overleven, is er meer 
nodig dan 'een scherpe juridische geest'. 
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Op dat moment in mijn carrière was ik nog 
niet klaar voor de uitdaging van het onderne-
merschap. Mijn ambities om een succesvol 
juridisch professional te zijn, brachten mij dan 
ook op een ander pad; in de eerste plaats de 
rechterlijke macht en later als corporate be-
drijfsjurist bij een Nederlandse grootbank. 
Uiteindelijk keerde ik in 2008 vrij onverwacht 
terug naar de bekende omgeving van een 
groot advocatenkantoor. 

En niet zomaar een: ik trad in dienst van een 
van de grootste advocatenkantoren ter wereld 
met een zeer competitief DNA. Tijdens een 
van de sollicitatiegesprekken werd mij verteld 
dat daar werken zou zijn als 'the American 
Dream': “The ideal by which equality of op-
portunity is available to any American, allow-
ing the highest aspirations and goals to be 
achieved”. Met andere woorden: Werk hard, 
speel het spel goed en je kan elke gewenste 
ambitie of ieder doel bereiken. Ik heb bij dit 
kantoor fantastische zaken gedaan, met 
toonaangevende cliënten gewerkt en vrienden 
voor het leven gemaakt. Ik ben ook zeer 
dankbaar voor een paar belangrijke lessen die 
ik heb geleerd. Levenslessen, maar ook 
lessen over hoe ik de beste corporate         
arbeidsrechtadvocaat kan zijn. 


Veel van die lessen gaan over business de-
velopment. De beste (en meest eenvoudige) is 
je voortdurend af te vragen:

• Wie is je cliënt?

• Wat voor een onderneming drijft je cliënt?

• Welke risico’s bestaan er binnen/voor die 

onderneming en welke mogelijkheden en 
kansen kunnen worden blootgelegd?  


Met andere woorden: zeg niet alleen dat je 
een business partner bent, maar gedraag je 
ook als een business partner. 

Door constant deze vragen te stellen, wordt 
het mogelijk om goed samen te werken met je 
cliënten en waarde toe te voegen aan hun on-
dernemingen; namelijk door juridische risico's 
te beperken en zakelijke kansen mogelijk te 
maken. 


Zo is de context van het advies of jouw bij-
stand hoogstwaarschijnlijk anders wanneer de 
cliënt de general counsel is van een grote 
beursgenoteerde onderneming, dan wanneer 
de cliënt de centrale ondernemingsraad is van 
die grote beursgenoteerde onderneming. 


Een andere les die altijd de moeite waard is 
om te vermelden en die hand-in-hand gaat 
met de vraag ‘wie is je cliënt’ is: ‘Treat your 
client’s wallet like it’s your own’. Door dit uit-
gangspunt te volgen, ontstaat er een relatie 
op basis van vertrouwen. En vertrouwen 
nodigt cliënten uit om de in veel gevallen 
noodzakelijke informatie te delen die zijn of 
haar advocaat in staat stelt zich als business 
partner op te stellen. 


Business development in flux 
Elke advocaat die een succesvolle praktijk wil 
voeren, weet dat business development be-
langrijk is en het aanbrengen van cliënten een 
spannende uitdaging of een strijd kan zijn. 
Daar is een business development strategie 
geen snelle oplossing voor. Een duurzame en 
bestendige praktijk kan alleen worden 
gebouwd op duurzame relaties met cliënten 
en/of een bijzondere deskundigheid van de 
advocaat of het rechtsgebied waarover deze 
adviseert. Deze vaardigheden en kennis 
trekken (duurzame) cliënten aan. 

Voor een succesvolle praktijk is het dan ook 
noodzakelijk dat iedere advocaat zijn of haar 
niche vindt.
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Met 'niche' bedoel ik niet alleen het rechtsge-
bied waar de advocaat zich in kan speciali-
seren. Ik bedoel ook hoe je als advocaat je 
praktijk voert.


De wet als zodanig is niet innovatief. Hoewel 
sommige advocaten een andere mening zijn 
toegedaan, is de manier waarop een succes-
vol advocatenkantoor wordt gerund wel 
voortdurend in ontwikkeling. 


Voor de hedendaagse advocatuur is Legal-
Tech hét trending topic. LegalTech is de col-
lectieve benaming voor innovatie in de juridi-
sche sector en de verwachting is dat deze 
trend zal aanhouden. 

Binnen LegalTech kunnen twee varianten 
worden onderscheiden. Zo ontmoeten juridi-
sche dienstverleners en hun klanten elkaar op 
webplatforms die het mogelijk maken dat die 
klanten hun juridische zaken zelf kunnen rege-
len, zoals het opstellen en beheren van con-
tracten. En er zijn softwareproviders die (de-
len) van het juridisch werkproces automati-
seren. 


Er is veel te doen om LegalTech en juridische 
automatisering als business development 
kans voor advocatenkantoren. Inmiddels wor-
den hele bedrijven (succesvol) gebouwd op 
LegalTech en juridische automatisering en de 
begeleiding van advocatenkantoren hierbij!


Hoewel LegalTech en juridische automatise-
ring zeker ontwikkelingsmogelijkheden 
bieden, is er nog een ontwikkeling gaande in 
de juridische rechtspraktijk. Of beter gezegd, 
een ontwikkeling aan de zijde van de cliënt. 
Deze ontwikkeling heb ik de afgelopen jaren 
nauwgezet gevolgd. Cliënten willen niet enkel 
meer weten of hun beslissingen, strategieën 

en keuzes juridisch juist zijn. Zij willen ook 
weten of een beslissing, strategie of keuze 
ethisch juist is. En zij wenden zich tot ons, de 
corporate (arbeidsrecht)advocaten, voor een 
advies hierover.


De financiële crisis verhoogde het ethische 
(rechts)bewustzijn 
In 2008 begon de financiële crisis. Deze crisis 
heeft bedrijven bewuster gemaakt van hun 
maatschappelijke verantwoordelijkheid en 
'ethisch ondernemerschap'. Cliënten richten 
zich niet langer enkel en alleen op 'groter, 
sneller, sterker'. Zakelijke strategieën worden 
veeleer vormgegeven op basis van het reali-
seren van duurzame groei en stakeholders’ 
value in plaats van alleen shareholders’ value. 


Dat juridisch advies meer omvat dan alleen 
kennis van de wet of een gedragscode is een 
belangrijke hoeksteen voor business devel-
opment. Business development vereist een 
diep en oprecht inzicht in je cliënten en hun 
ondernemingen. Het ethische (rechts)bewust-
zijn van corporate clients is sinds de finan-
ciële crisis dan ook gegroeid. Om hen het 
beste juridische advies te kunnen geven, is 
noodzakelijk dat corporate advocaten kennis 
en begrip hebben van de normen en waarden 
van hun cliënten, van hun ‘ethisch DNA’. 


Cliënten selecteren een corporate advocaat – 
of moeten we zeggen, een 'ethische advo-
caat' – niet meer alleen om juridisch advies   
te geven; de ethische advocaat wordt 
gekozen omdat hij of zij juridisch advies geeft 
dat niet alleen voldoet aan de wet en het 
ethische DNA van cliënten en hun onderne-
mingen maar ook aanvaardbaar is volgens de 
geldende normen en waarden van de 
maatschappij.

 � • eMagazine • www.legalbusinessworld.nl 12



Business partner 
Maar hoe zit het dan met ondernemen? Draait 
alles nu om ethisch (rechts)bewustzijn? Het 
antwoord is: Nee. Bedrijfsmodellen zijn 
gebaseerd op winstmaximalisatie; daar is niks 
aan veranderd. 


Als corporate arbeidsrechtadvocaat, ben ik 
gespecialiseerd in internationaal en Europees 
corporate arbeidsrecht, medezeggenschap en 
privacy. Voorheen was ik een corporate M&A 
advocaat en adviseerde cliënten over 'hoe 
geld te verdienen' door het acquireren en 
verkopen van ondernemingen. Vanaf 2008 is 
mijn focus verschoven en ben ik cliënten gaan 
adviseren over 'hoe geld te besparen' door 
het beheersbaar maken van arbeidskosten.

Binnen de rechtsgebieden waarover ik advi-
seer, is de factor arbeid een brandpunt. Bij de 
vraag hoe om te gaan met die factor arbeid 
staat als terugkerend item op de agenda voor 
elke ondernemer: Het beheersbaar maken 
van arbeidskosten. Werknemers zijn immers 
niet alleen een zeer belangrijk, zo niet, de be-
lang-rijkste activa van een onderneming. Zij 
zijn ook een van de duurste aspecten van het 
ondernemen. 


Een evenwicht vinden tussen het belang van 
het (door)ontwikkelen van die belangrijke acti-
va enerzijds en het beheersen van de arbeids-
kosten anderzijds, is vanuit het perspectief 
van de corporate arbeidsrechtadvocaat een 
interessante uitdaging. Door mijn cliënten te 
begeleiden bij (grensoverschrijdende) reor-
ganisaties, collectieve ontslagen, (her)struc-
turering van arbeidsvoorwaarden, waaronder 
onderhandelen van sociale plannen en mede-
zeggenschap, draag ik bij aan het beheers-
baar maken van arbeidskosten.

Maar ik ben niet alleen een corporate arbeids-


rechtadvocaat, ik ben ook een business 

partner. Ik leg mij toe op het bouwen van re-
laties met mijn cliënten en het verkrijgen van 
een grondig inzicht in hun onderneming, hun 
organisatiestructuur en werk- en besluitvor-
mingsprocessen, alsmede hun werknemers 
en wat hen drijft. Alleen op die manier kan ik 
als business partner waarde toevoegen en 
bijdragen aan het beheersbaar maken van  
arbeidskosten. Zo krijg ik inzicht in waar de 
zakelijke (en juridische) kansen liggen die mijn 
cliënten nastreven en kan ik hen helpen om 
die arbeidskosten beheersbaar te maken.


Maar ook dit is niet meer genoeg. Gezien het 
huidige economische klimaat – waar volgens 
de publieke opinie ondernemingen genoeg 
hebben geprofiteerd en worden geacht iets 
terug te geven aan de samenleving – moet 
mijn juridisch advies aan nog hogere eisen 
voldoen. Ik kan niet meer volstaan met het 
leveren van hoogwaardig juridisch advies en 
uitstekende juridische dienstverlening. Om 
van waarde te blijven voor mijn cliënten, moet 
ik (in ieder geval) ook (proberen) inzicht zien te 
verkrijgen in de normen en waarden waarop 
de ondernemingen van mijn cliënten zijn 
geënt, alsmede in het ethische DNA van mijn 
corporate clients. En dat vervolgens toetsen 
langs hetgeen aanvaardbaar is volgens de 
huidige normen en waarden van de 
maatschappij.


Recht en ethiek 
‘Recht en ethiek’ was niet een heel groot on-
derdeel van mijn formele opleiding tot corpo-
rate advocaat. Rechtsethiek maakte geen 
deel uit van het curriculum van de universiteit 
waar ik rechten studeerde. Toen ik mijn oplei-
ding als advocaat begon, omvatte de advo-
catenopleiding weliswaar (wat) rechtsethiek,
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Ethiek (Socrates|Grieks: èthos, gewoonte 
of zedelijke handeling) of moraalweten-
schap is een tak van de filosofie die zich 
bezighoudt met de kritische bezinning over 
het juiste handelen.



maar mijn eigen rechtsethiek ontwikkelde zich 
in belangrijke mate tijdens mijn werkzaamhe-
den voor cliënten. Ik heb het moeten leren 
door het te doen.


In mijn praktijk maak ik voortdurend keuzes 
voor de juiste behandelingsoptie van een    
juridisch-ethische kwestie. Dat vereist uiter-
aard 'een scherpe juridische geest'. In de be-
ginjaren ben ik door eenvoudigweg na te 
denken en daadwerkelijk te adviseren over 
juridisch-ethische kwesties gevormd tot cor-
porate advocaat. Een tweede fase in die ont-
wikkeling tot corporate advocaat brak aan 
toen ik nauw(er) betrokken raakte bij corpo-
rate clients en hun juridisch-ethische kwes-
ties. Die ontwikkeling hield in dat ik corporate 
clients niet alleen van juridisch advies voor-
zag, maar ook strategisch heb begeleid bij het 
implementeren van dat juridische advies bin-
nen de onderneming of rechtspersoon van die 
corporate client.


Doordat ik in de gelegenheid ben geweest om 
het recht vanuit verschillende disciplines te 
beoefenen –de advocatuur, de rechterlijke 
macht en als bedrijfsjurist– heb ik geleerd   
dat het het belangrijkste is om het juridisch-
ethische dilemma vanuit alle mogelijke invals-
hoeken te bekijken. Bovendien is er niet zo-
iets als het ‘juiste antwoord’. Natuurlijk moe-
ten we de wet naleven en overeenkomstig 
adviseren. De meeste juridisch-ethische 
kwesties zijn echter niet zo eenduidig dat er 
een eenvoudige oplossing of een one-size-
fits-all juridisch advies voorhanden is. In de 
afgelopen jaren heb ik gemerkt dat cliënten 
niet alleen juridische handvatten willen voor 
hun juridisch-ethische kwesties, gebaseerd 
op 'een scherpe juridische geest'. Zij willen 
begeleid worden bij de vraag of de oplossing 

voor hun probleem of juridisch-ethische 
dilemma ook daadwerkelijk ethisch verant-
woord is. Dit natuurlijk bekeken vanuit alle in-
valshoeken.


Cliënten worden gereguleerd door wet- en 
regelgeving. Deze wetten en regels bepalen 
hoe een goede ‘corporate citizen’ moet han-
delen en zaken moet doen. De financiële sec-
tor wordt bijvoorbeeld gereguleerd middels de 
Wet op het financieel toezicht (Wft). Een finan-
ciële instelling kan door compliant te zijn met 
de Wft zijn onderneming op een gecontro-
leerde en ethische manier drijven. Dit omvat 
mede risicobeheersing bij eventuele onregel-
matigheden. Het adviseren van een cliënt in 
de financiële sector over bijvoorbeeld de 
Bankierseed vereist dat de advocaat niet 
alleen een grondige kennis heeft van die 
gedragscode en bijbehorende tuchtrecht-
spraak, maar ook dat hij of zij diepgaand be-
grip heeft van het zakendoen in de financiële 
sector. Meer dan ooit, moeten corporate ad-
vocaten een ethisch kompas zijn voor hun 
cliënten in de financiële sector en hen niet 
alleen adviseren over hoe om te gaan met een 
werknemer die in strijd handelt met de 
Bankierseed. De ethische advocaat dient ook 
een juridisch advies te geven dat de cliënt in 
staat stelt om te gaan met de morele maat-
schappelijk druk waar de financiële sector 
momenteel mee te maken heeft.


Ten slotte 
Van corporate advocaat heb ik mij ontwikkeld 
tot een 'ethische advocaat'. De essentiële 
vraag die elke corporate advocaat zich moet 
stellen is wat de ambities en doelen van zijn 
cliënten zijn. Een goede corporate of ethische 
advocaat moet de cliënten ook vragen naar 
hun normen en waarden, hun ethiek. Vaak
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worden die normen en waarden opgenomen 
in het beleid voor Maatschappelijke Verant-
woord Ondernemen (MVO). Het bestuderen 
van het MVO-beleid is een goed uitgangspunt 
om inzicht te verkrijgen in het ethische DNA 
van een onderneming. Vervolgens met de 
cliënt om tafel gaan zitten en inzicht verkrijgen 
in waar het de onderneming om gaat (en dat 
is niet alleen winstgevendheid), is pure 
noodzaak. 


Over de auteur 
Karolina Dorenbos heeft meer dan 15 jaar 
corporate en arbeidsrechtelijke ervaring 

opgedaan in de advocatuur, de rechterlijke 
macht en als bedrijfsjurist. Zij adviseert en 
procedeert over M&A, (collectief) arbeidsrecht 
en HR-gerelateerde privacy. Haar modus 
operandi is het opbouwen van relaties; 
waarde toevoegen voor cliënten door niet 
alleen juridische problemen en obstakels te 
overwinnen, maar door de (juridische) kansen 
binnen de onderneming bloot te leggen.


L&A advocaten is een Nederlands arbeids-
recht nichekantoor gevestigd aan de Amster-
damse ZuidAs. Alle partners van het kantoor 
hebben hun sporen verdiend bij grote Neder-
landse en internationale advocatenkantoren.

-Advertentie | Klik op de advertentie/URL om verder te gaan-
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De Paralegal
treedt meer op 
de voorgrond 
Interview door Michiel Rohlof met Luc van Daele, 
Managing Director Legadex en Ivar Timmer, On-
derzoeker en Hoofddocent bij de master Legal 
Management aan de Hogeschool van Amsterdam  

De opkomst van LegalTech verandert de juri-
dische wereld momenteel in hoog tempo. Met 
één druk op de knop genereert een cliënt straks 
adviezen, waar nu nog de hoofdprijs voor be-
taald wordt. Het verdienmodel van klassiek 
geschoolde advocaten komt door deze ‘com-
moditization’ sterk onder druk te staan en para-
legals gaan de komende jaren veel taken 
overnemen, denkt Luc van Daele, directeur bij 
juridisch dienstverlener Legadex. 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 juridische 
afdeling gaan vormen. 


Van Daele merkt het al enige tijd: de vraag naar 
paralegals groeit. Waar deze functie in Angel-
saksische landen al veel langer een volwaardige 
rol speelt, krijgt de paralegalrol nu ook in


H
RM
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Nederland steeds meer voet aan de grond. 

Bij juridische afdelingen wordt steeds meer 
belang gehecht aan IT gerelateerde compe-
tenties. Deze competenties komen in de 
beroepsopleiding van bedrijfsjuristen en ad-
vocaten niet of nauwelijks aan bod, terwijl 
voor paralegals IT en bijvoorbeeld kennis van 
werkprocessen een van de belangrijkste 
kerncompetenties is. General Counsels zien 
de meerwaarde van deze rol binnen hun ju-
ridische teams al langer en ook de advo-
catenkantoren worden nu wakker, aldus Van 
Daele. “Zo’n beetje elk groot advocatenkan-
toor is hier de afgelopen twee jaar op bezoek 
geweest om te kijken hoe zij paralegals bin-
nen hun eigen organisatie kan inpassen. Het 
klassieke vooroordeel van paralegals als ju-
ridische medewerkers die alle rotklusjes over 
de schutting geworpen krijgen, verdwijnt snel 
naar de achtergrond. Door hun kennis van IT 
en LegalTech zijn het namelijk de paralegals 

die de komende jaren de transitie naar een 
slimme, efficiënte juridische dienstverlening 
zullen verwezenlijken. De rol van paralegal  
krijgt daarmee steeds meer inhoud.”


Tijdens de derde Paralegal Day, op 2 novem-
ber 2017 in Amsterdam, gaan paralegals en 
bedrijfsjuristen dieper in op de specifieke rol 
die paralegals binnen een bedrijf of advo-
catenkantoor innemen. Van Daele omschrijft 
de paralegal als procesmatige jurist met een 
stevige basiskennis van het recht maar ook 
met een flinke dosis IT kennis en een sterk 
organisatorisch en analytisch vermogen. Met 
name die IT-kennis zal de komende jaren het 
verschil gaan maken, denkt hij. “Nu al wordt 
veel juridisch werk ondersteund door software 
op basis van kunstmatige intelligentie en dat 
gaat alleen maar toenemen. Er zijn juristen 
nodig die die systemen begrijpen en de 
uitkomsten ervan kunnen analyseren. Dat is
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Op donderdag 2 november 2017 wordt voor de derde keer de ‘Paralegal Day’ georgani-
seerd. De Rode Hoed in Amsterdam is die dag de verzamelplek voor paralegals, support 
lawyers èn General Counsel. Onderwerpen die naar voren komen zijn juridisch inhoudelijke 
aspecten van de beroepsgroep zoals contract- en projectmanagement, maar er is ook veel 
aandacht voor soft skills en natuurlijk IT. Anouk van Breda, organisator van de Paralegal Day: 
“Dit jaar beginnen we met een ronde speeddates, waarbij paralegals elkaar ontmoeten en 
onder begeleiding van een moderator over verschillende onderwerpen brainstormen. Er zijn 
verschillende keynote speakers, waaronder Julie Shannon, ooit begonnen als paralegal en 
razendsnel doorgegroeid naar Director Legal/International Business Lawyer bij AkzoNobel 
en Jan Scholtes, hoogleraar aan de Universiteit van Maastricht en strategiedirecteur van Zy-
LAB, leverancier van kunstmatige intelligentie-software voor de advocatuur.  Daarnaast komt 
een groep General Counsel bijeen om best practices uit te wisselen m.b.t. de inzet en groei 
van paralegals in hun organisatie. Maar het belangrijkste is natuurlijk het netwerken met 
paralegal collega’s van andere bedrijven, waar veel ruimte voor is. Wij verwachten dit jaar 
wederom een hoge opkomst, een teken dat de beroepsgroep steeds verder groeit en pro-
fessionaliseert.” 


Meer informatie zie www.paralegalday.nl

http://www.paralegalday.nl
http://www.paralegalday.nl


een rol die bij uitstek bij de paralegal past.” 
Als voorbeeld noemt Van Daele een recente 
klus die Legadex voor een financieel dienst-
verlener verrichtte. ‘Een hypotheekportefeuille 
bestaande uit een veelvoud van systemen, 
datasets en contracten, moest verkoopklaar 
gemaakt worden. Met behulp van slimme 
software is deze eerst volledig geanalyseerd 
en daarna is er door een groep paralegals een 
conclusie aan verbonden. Dat is werk dat 
door een hoge component IT niet door 
klassieke advocaten kan worden gedaan.” 


Onder de merknaam Review Robot ontwikkelt 
Legadex bruikbare AI-toepassingen voor de 
juridische praktijk om daarmee zoveel mo-
gelijk informatie uit een dataset te halen en 
daar conclusies aan te verbinden. En ook 
daar zorgen paralegals voor een menselijke 
check en controle. Van Daele: “De toepas-
singen van kunstmatige intelligentie zijn legio. 
Waar bedrijven echt behoefte aan hebben, is 
inzicht in hun data om daar op het gebied van 
bijvoorbeeld privacy, M&A, de GDPR of 
jaarverslagen ook iets mee te kunnen doen. 
Die taak kun je beter neerleggen bij goed 
geschoolde paralegals die vanuit data 
denken, want traditionele advocaten kunnen 
daar niets over zeggen. Dat zien nu ook de 
advocatenkantoren, die steeds meer tech-
nisch geschoolde juristen aantrekken.”


Ivar Timmer, Onderzoeker en Hoofddocent bij 
de master Legal Management aan de 
Hogeschool van Amsterdam (HvA), ziet deze 
trend ook en in het curriculum van de HvA zijn 
vakken als legal design en procesmanage-
ment dan ook standaard. 


Timmer verwacht dat steeds meer hbo-juris-
ten op die manier hun weg zullen vinden rich-

ting advocatuur en bedrijfsleven, in een rol als 
paralegal. 


Timmer: “Veel juridische afdelingen maken de 
laatste jaren werk van functiedifferentiatie, 
mede onder invloed van digitalisering. Juridi-
sche afdelingen die intensief bezig zijn met 

het optimaliseren en inrichten van processen 
komen vaak vanzelf tot de conclusie dat 
sommige taken beter kunnen worden belegd 
bij hbo-juridische professionals. Elke juridi-
sche afdeling heeft een diversiteit aan taken, 
die zeker niet allemaal matchen met de kennis 
en vaardigheden van klassiek opgeleide juris-
ten. Een goed op elkaar ingespeeld team van 
paralegals en juridisch inhoudelijk specialisten 
werkt effectiever dan een team met alleen 
maar ‘klassieke’ juristen.


Ivar Timmer
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Timmer onderscheidt verschillende typen 
paralegal-functies: Sommige hebben een ac-
cent op contractmanagement en corporate 
housekeeping, andere op het behandelen van 
veel voorkomende casuïstiek, het werken aan 
juridische projecten of het beheren van legal 
tech-applicaties. Timmer: “Vroeger ontbrak 
een goed matchende vooropleiding en de ‘zit-
tende’ generatie paralegals heeft dan ook 
sterk verschillende opleidingsachtergronden. 
Met de start van HBO-Rechten in 2002 is er 
een goed passende voorbereiding voor een 
carrière in een ‘parajuridische functie’ 
gekomen. Op basis van arbeidsmarktonder-
zoek en in afstemming met de beroepspraktijk 
zijn er landelijk zeven competenties gefor-
muleerd, waar alle HBO-Rechtenopleidingen 
hun curriculum op afstemmen. Bij deze com-
petenties kun je denken aan juridisch analy-
seren, adviseren en organiseren. Om studen-
ten hierin op te leiden heeft het curriculum het 
recht als kern en besteedt het daarnaast veel 
aandacht aan communicatie, organisatorische 
vaardigheden en IT.”


Natuurlijk is er ook een kostenplaatje aan ver-
bonden: een hbo-geschoolde jurist zal in aan-
vang minder verdienen dan een universitair 
jurist. Toch zijn het met name de IT-compe-
tenties die beter passen bij wat er in de 
toekomst nodig is, denkt Van Daele. Veel van 
de diensten die Legadex nu uitrolt hebben 
een basis in juridische informatievoorziening, 
zoals de opbouw van virtuele datarooms en 
due diligence bij M&A transacties, maar ook 
corporate housekeeping en contractmanage-
ment binnen juridische afdelingen. Het gaat 
daarbij vaak om grote hoeveelheden data die 
moeten worden verwerkt en geanalyseerd, 
waarbij steeds vaker gebruik gemaakt wordt 
van kunstmatige intelligentie. Van Daele: “In 

feite zijn bedrijven bezig met het terugbrengen 
van handmatig werk en het verschaffen van 
beter inzicht in de relevante informatie. Voor 
het uitlezen van die systemen en het verbin-
den van conclusies aan die analyse is zowel 
juridisch als technisch inzicht nodig. Zulke 
competenties vind je eerder bij een hbo-
jurist.”

Sinds 2010 is er ook een heuse ‘Beroepsop-
leiding Paralegals’ bijgekomen, een samen-
werking tussen Legadex en de Stichting 
Beroepsopleiding Paralegals (SBP).


Sinds 2010 wordt door de Stichting Beroeps-
opleiding Paralegals en Legadex een be-
roepsopleiding aangeboden, die universitair 
en hbo-geschoolde juristen klaarstoomt voor 
een carrière als paralegal. Momenteel bestaat 
de opleiding uit acht, los te volgen modules: 
Persoonlijke effectiviteit, Legal Business Eng-
lish, Legal Entity Management, contracteren 
en contractmanagement, beheer van intel-
lectueel eigendom, praktijktoepassing van le-
gal software, projectmanagement en presen-
tatievaardigheden. In elke module is uitge-
breid aandacht voor praktijkkennis en soft-
waresystemen voor juridisch gebruik, als 
voorbereiding op de latere functie als para-
legal. Na afronding van iedere module ont-
vangen studenten een SBP certificaat. Axel 
Viaene, lid van de Raad van Advies Stichting 
Beroepsopleiding Paralegals: “Van de General 
Counsel en zijn team wordt een meer strate-
gische en commerciële bijdrage verwacht. In 
dat team heeft de paralegal een belangrijke 
rol en deze opleiding legt hiervoor een be-
langrijke basis.” 


Het aandeel IT is ook flink aanwezig, met o.a. 
een module juridische software en veel aan-
dacht voor de toepassing van kunstmatige
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intelligentie bij o.a. contractmanagement en 
projectmanagement. Van Daele: “Denken van-
uit data is één van de kernkwaliteiten van een 
paralegal en dat gaat de komende jaren zijn 
vruchten afwerpen, nu steeds meer bedrijven 
en advocatenkantoren, maar ook de rechter-
lijke macht, kijken naar manieren om kunst-
matige intelligentie toe te passen. ‘Legal’ is 
behoorlijk wakker geworden als het gaat om 
de inzet van LegalTech. Het is heel boeiend 
om 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: kunst-
matige intelligentie gaat daar de komende 
jaren veel werk van artsen overnemen en de 
behoefte aan IT-onderlegde professionals met 
een basiskennis van de geneeskunde neemt 
toe.”


Ook Timmer van de HvA juicht initiatieven als 
de Beroepsopleiding Paralegal sterk toe: vol-
gens hem een teken dat de beroepsgroep 

steeds verder professionaliseert. “Wij leiden 
studenten beroepsgericht op, maar richten 
ons op de gehele rechtspraktijk, van decen-
trale overheid tot Openbaar Ministerie en 
bedrijfsleven. In de eindfase van de opleiding 
specialiseren studenten zich in een bepaalde 
sector, maar we kunnen zeker niet alle aspec-
ten bestrijken. Uiteindelijk moet een alumnus 
zich bij een werkgever gericht doorontwikke-
len. Daarbij is voortdurende bij- en nascholing 
nodig en daar voorziet een opleiding als die 
van Legadex in.”


Van Daele concludeert: “De afgelopen jaren 
keek met name de advocatuur de kat uit de 
boom, maar de ontwikkelingen in de juridi-
sche wereld gaan nu zo snel dat het niet meer 
verstandig is om vast te houden aan de tradi-
tionele marktbenadering. Bedrijven vragen om 
oplossingen die een traditionele advocaat niet 
altijd kan leveren. Paralegals hebben in dat 
opzicht de toekomst: zij zijn veel beter uitge-
rust voor de juridische werkelijkheid die de 
komende jaren zal ontstaan.”


-Advertentie | Klik op de advertentie/URL om verder te gaan-
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De Kunst  
van het bepalen 
van de juiste prijs 
Door Tim Williams, Founding Partner Ignition 
Consulting Group 

Het kennen van de kostenopbouw achter uw  
dienstverlening is belangrijk, maar deze kennis 
is niet genoeg voor het vaststellen van de prijs. 
Kosten zijn objectief en meer tactisch; het vast-
stellen van de prijs daarentegen is meer subjec-
tief en strategisch van aard. Een kosten-
berekening wordt gemaakt op basis van 
rekenkundige formules en het bepalen van de 
prijs vereist naast marktkennis een 
oordeelsvorming over de waarde van de dien-
stverlening.


Wanneer het gaat om het vaststellen van ver-
goedingen wordt vaak de fout gemaakt door 
kosten gelijk te stellen aan prijs. Toch zijn deze 
niet hetzelfde. De ene discipline vereist onder-
zoek en analyse; de andere vereist creativiteit 
en innovatie. 
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We zien steeds meer kantoren die een uitste-
kend inzicht hebben in hun kosten en de 
tarieven voor hun diensten hebben vast-
gesteld a.d.h.v. een onderbouwing uit de 
kosten. De fout die hier wordt gemaakt is dat 
voorbij wordt gegaan aan externe invloeden 
vanuit de markt. Dit komt omdat dit een 
boekhoudkundige methode is die eigenlijk 
terugkijkt op de ontstane situatie en geen oog 
heeft voor komende en nieuwe feiten vanuit 
de markt. 


Professionele verkoop  
Advocatenkantoren laten geld liggen omdat 
ze over het algemeen weinig aandacht beste-
den aan de discipline van pricing. Zeker wan-
neer uit de maandelijkse rapportages blijkt dat 
de ratio omzet/kosten/winst geheel in de pas 
loopt. Wanneer is de laatste keer geweest dat 
u of iemand uit uw management team een 
boek heeft gelezen, naar een conferentie is 
geweest of een webinar heeft gevolgd over 
pricing? Het is daarom geen wonder dat uw 
acquirerende advocaat of new business team 
moet strijden met professionele inkopers aan 
de klantzijde (die vaak wel op de hoogte zijn 
van de laatste stand van zaken op het gebied 
van pricing). Het is dan misschien een oneer-
lijke strijd, maar u heeft deze gecreëerd, ter-
wijl dit helemaal niet nodig is. Het is niet te 

laat om de achterstand in kennis op de 
pricingontwikkelingen in de afgelopen decen-
nia in te lopen. Wat nodig is, is niet alleen een 
verandering in aanpak, maar ook een veran-
dering in paradigma. Zoals bekend zijn veel 
dienstverlenende organisaties zoals advoca-
tenkantoren en accountantskantoren, gevan-
gen in een model, dat ontwikkeld is in 1919: 
facturatie per uur. 

Nu we de 100ste verjaardag van dit model 
naderen heeft u 2 keuzes: Of u blijft onwetend 
en u gaat door met het missen van pricing-
innovaties zoals u de afgelopen jaren heeft 
gedaan of u besluit te migreren naar een situ-
atie waar u een sparringpartner van uw klant 
(de professionele inkoper) wordt.


De verdienmodellen van de 21ste eeuw zijn 
geëvolueerd tot prijsmethodes; Weg van de 
op kosten gebaseerde tariefstellingen of de 
op uw concurrenten gebaseerde prijzen. De 
nieuwe verdienmodellen werken op basis van 
klantwaarde. Een verdienmodel dat per defini-
tie subjectief is, omdat het rekening houdt 
met de waardeperceptie van de klant en de 
markt. Bijvoorbeeld: terwijl kosten van een 
product constant blijven, is de waarde altijd 
variabel. De kosten van een blikje Coca-Cola 
zijn constant en zijn uit te rekenen, maar de 
waarde kan variëren van minder dan €1 in een
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supermarkt tot €12 bij een Parijse bistro. 
Studies hebben aangetoond dat het verschil 
400% kan zijn. Met andere woorden waarde-
perceptie en prijs zijn onlosmakelijk met  
elkaar verbonden.


Zowel kwantitatief als kwalitatief 
Er wordt veel onderzoek gedaan naar prijs en 
prijsbeleving. Hier wordt vaak verwezen naar 
voorbeelden van complexe prijssystemen die 
worden gebruikt door luchtvaartmaatschap-
pijen en hotels met continue veranderende 
prijzen per dag. Ook hier is de onderliggende 
benadering gebaseerd op de gepercipieerde 
waarde voor de klant. Denk als voorbeeld 
maar aan de verschillende prijzen die worden 
aangeboden door een Marriott hotel. Alle 
variaties van een prijs worden bepaald door 
de klantwaarde en niet gebaseerd op de 
hotelkosten. In het weekend of op een 
feestdag is de kamer duurder dan op een do-
ordeweekse dag.

Wilt u de vraagcurve en de prijselasticiteit in 
uw branche en markt begrijpen dan ontkomt 
u er niet aan om onderzoek te doen en diver-
se scenario’s uit te proberen. Kijk ook eens 
naar ‘Van Westendorp’s prijsgevoeligheidsme-
ter’ – met de vier vragen die helpen beoorde-
len wat de Nederlandse econoom ‘de accep-
tabele price range’ noemt.

Maar de essentie van het vaststellen van de 
prijs is de beoordeling, en niet de berekening. 
De kunst van het bepalen van de juiste prijs 
ligt ergens tussen de berekende kosten en de 
gepercipieerde waarde, waarbij zowel de 
koper als de aanbieder winst maken. Hoewel 
vanuit de aanbiedende partij winst als logisch 
wordt gezien, is de winst voor de koper min-
stens zo belangrijk.Met andere woorden, ter-
wijl kantoren er voor moeten zorgen dat de 
hoogte van de prijs het kostenniveau mini-

maal dekt, moeten ze er ook voor zorgen dat 
de waarde voor de klant hoger is dan de prijs. 
Onder deze omstandigheden converteert een 
opdracht, dienst of product altijd.


Meer over Tim Williams klik hier
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Een voorbeeld, ter inleiding
“We moeten bij onze oude cliënten van een paar 
jaar geleden weer eens kijken wat we met ze 
kunnen doen” , was de opmerking van de sec-
tievoorzitter richting zijn business development 
manager. Deze pakte een vel papier en formu-
leerde vier vragen:
1. Welke cliënten hebben 4 jaar geleden omzet 

gebracht maar doen dat sinds 2 jaar niet 
meer?

2. Wat is de stand van zaken in de relevante 
bedrijfstakken? 

3. Zitten deze cliënten nu bij een ander kantoor, 
zo ja, welk kantoor?

4. Wie kennen we bij die cliënten of zouden we 
moeten kennen?

Ken uw cliënt  
Genereer en gebruik 
kennis van uw cliënt en 
uw acquisitie wordt 
makkelijker en beter 

Betere business development in 9 
stappen, deel 8 

Door Dirk Heuff, eigenaar en oprichter Kyboko



In samenwerking met de financiële admini-
stratie werd een handzaam Excel-bestand 
gemaakt waarin per sectie, klantnaam, be- 
drijfstak en jaartallen verschillende rangordes 
en combinaties werden gemaakt om 
inzichtelijk te krijgen wat er met die ‘oude’ 
cliënten gebeurd was. Dit resulteerde in een 
lijst van cliënten om te benaderen. Via 
deskresearch werd in beeld gebracht of de 
bedrijfstak actueel interessant was en dus of 
de cliënten nog actief bezig zijn (dit inclusief 
een eventuele overgang naar andere kan-
toren). Vervolgens werd ook de contactenlijst 
en LinkedIn gebruikt om de kansrijke relaties 
te identificeren en te rangschikken van ‘onbe-
kend’ tot ‘goede zakelijke relatie’.

Op basis daarvan werd een aanvalsplan 
gemaakt met daarin per advocaat een aantal 
taken voorzien van deadlines en gewenste 
hulp(middelen). 


Dit voorbeeld illustreert hoe business devel-
opment gebaseerd wordt op relevante infor-
matie over cliënten en prospects. In dit artikel 
zullen we stilstaan bij:

I. Het belang van cliëntkennis

II. Het genereren van deze kennis

III. Het gebruiken van deze cliëntkennis


I. Wat is het belang van cliëntkennis? 
Hoe beter u weet wat een cliënt bezighoudt 
en wat hij belangrijk vindt, hoe beter u uw   
dienstverlening daarop kunt aanpassen. Bijna 
iedereen, in welke bedrijfstak dan ook, wordt 
blijer van een dienstverlening die specifiek is 
aangepast aan de eigen situatie; een dienst-
verlening die een oplossing biedt voor dát 
specifieke vraagstuk. Waarin zichtbaar en 
herkenbaar is dat het product of de dienst 
speciaal bedoeld is voor de ontvanger.       
Bijvoorbeeld Starbucks klanten vinden het fijn 

dat hun take-away latte macchiato hun naam 
draagt. In plaats van ‘een koffie’ is het ‘hun 
koffie’ geworden; dat is in hun ogen een 
toegevoegde waarde die voldoende is om een 
meerprijs te willen betalen. Voor Starbucks is 
het slechts de prijs van een viltstift en een 
beetje aandacht die deze meerprijs realiseert.  


Naast een blijere cliënt is er nog een voordeel 
van het goed gebruiken van cliëntenkennis: 
efficiency en daarmee kostenbesparing. Als u 
biedt waar uw cliënt behoefte aan heeft dan 
volgt daar automatisch uit dat u andere zaken 
níet meer hoeft te doen. Elektronische fac-
turen, video calls etc. zijn voorbeelden 
waarmee tijd en geld bespaard kunnen wor-
den. Er is nog een derde reden waarom het 
genereren en gebruiken van cliëntkennis zo 
relevant is. Het stelt u in staat om alle 
medewerkers beter te betrekken in het proces 
van dienstverlening en daarmee een echt 
cliëntgericht kantoor te worden. Het grote  
voordeel daarvan is dat cliënten zich meer 
verbonden voelen met het kantoor, waardoor 
de zogenaamde ‘exit barriers' verhoogd wor-
den: Cliënten realiseren zich dat ze zo goed 
bediend worden zodat er geen redenen zijn 
om naar alternatieven te kijken of om geïn-
teresseerd te zijn in de avances die andere 
kantoren maken.


II. Cliëntenkennis genereren, hoe doe ik 
dat? 
Er zijn veel verschillende manieren om kennis 
over cliënten te genereren. Om te voorkomen 
dat u als een ‘kip zonder kop’ alles gaat 
verzamelen en daarmee uw servers vol laat 
lopen met honderden gigabytes, is het slim 
om eerst te bedenken wat u me die kennis 
gaat doen. De kernvraag om te stellen is: Wat 
moeten we weten om onze cliënten beter te
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kunnen bedienen? De achterliggende vraag is 
dan direct wat cliënten verstaan onder ‘betere 
dienstverlening’. 


Soorten cliëntenkennis 
Direct versus indirect 
Via persoonlijke contacten (intake, netwerk-
momenten, overleggen, interviews) met uw 
cliënt verkrijgt u directe kennis en informatie. 
Door vraag & antwoord kunt u ook dieper in-
gaan op de aangereikte informatie. Ook uw 
eigen administratie bevat veel data over de 
werkrelatie die u met een cliënt heeft.

Indirecte manieren om cliëntkennis te ver-
garen zijn media en andere openbare bronnen 
zoals jaarverslagen, website, onderzoeksrap-
porten, netwerkcontacten, beurzen en ten-
toonstellingen, nieuwsbrieven etc.


Harde kennis versus zachte kennis 
‘Hard’ in de zin van objectief, feitelijk en ra-
tioneel. Jaarverslagen en onderzoeksrap-
porten bijvoorbeeld, maar ook uw eigen ad-
ministratie en CRM-systeem bevatten deze 
harde informatie.

‘Zachte’ informatie is subjectief en minder 
tastbaar. Het gaat dan om achtergronden, 
meningen, inschattingen, verwachtingen. De 
kwaliteit van persoonlijke relaties is een voor-
beeld van zachte kennis.


Zakelijk versus persoonlijk 
Uw cliënt als organisatie en uw cliënt als een 
combinatie van een mensen.

In het geval van de cliënt als organisatie gaat 
het om kennis van de doelen, structuur, werk-
wijzen en (on)mogelijkheden van de organi-
satie. De kennis die u vergaart zal vooral 
daarop in gaan. In het acquisitietraject is het 
bijvoorbeeld relevant te weten hoe de beslis-
singsprocessen bij uw cliënt verlopen: Wie is 

er betrokken en wie speelt welke rol? Met die 
kennis kunt u uw benaderingswijze zo inrich-
ten dat de juiste mensen de juiste informatie 
krijgen op het juiste moment.


De persoonlijke kennis die u vergaart over een 
organisatie gaat vooral over de menselijke 
kant. In het voorbeeld van acquisitie: Wat zijn 
informele leiders in het beslissingsproces, wat 
zijn de persoonlijke belangen van de deelne-
mers en waar zijn ze gevoelig voor?


Transactioneel versus relationeel 
Welke diensten heeft de cliënt afgenomen in 
welke periodes, tegen welke tarieven? Is de 
ontwikkeling hiervan positief, stabiel of 
negatief? Deze vragen leiden tot transac-
tionele kennis: kennis die afkomstig is van 
transacties met cliënten. Door de transac-
tionele kennis van verschillende cliënten uit 
eenzelfde bedrijfstak met elkaar te vergelijken, 
ontstaat inzicht in overlap en in de verschillen. 
Vervolgens kan geïdentificeerd worden waar 
mogelijkheden voor kruisbestuiving liggen.


Wie van onze medewerkers heeft contact met 
welke medewerkers bij de cliënt, zowel zake-
lijk/inhoudelijk als persoonlijk. Daarbij kijkend 
naar de actuele status alsook naar de historie. 
Wellicht kennen uw medewerkers de mensen 
bij uw cliënt uit een eerder werkzaam leven. 
Oude contacten kunnen een goede manier 
zijn bij het ontwikkelen en versterken van re-
laties.


Cliënt versus zijn omgeving

Veel kennis hebben over de cliënt is heel rele-
vant, maar er moet niet vergeten worden dat 
de omgeving en de ontwikkelingen daarin een 
grote invloed hebben op uw cliënt. Zo  
betekent bijvoorbeeld de consolidatieslag in
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de internationale luchtvaart nogal wat voor de 
Nederlands luchtvaartmaatschappijen en is 
dus relevant voor het identificeren van moge-
lijke probleemgebieden bij die maatschap- 
pijen. 


De ontwikkelingen in consumentenkoopge-
drag heeft een grote invloed gehad op bij-
voorbeeld V&D en naast de arbeidsrechte-

lijke en ondernemingsrechtelijke kwesties die 
daaruit voortvloeiden, had het grote invloed 

op de binnenstedelijke vastgoedmarkt. 


III. Cliëntenkennis, hoe gebruik ik dat? 
Kennis van cliënt is in elke fase van business 
development te gebruiken. In de eerder ver-
schenen artikelen1 is hier al aandacht aan 
besteed. Hieronder een beknopt overzicht
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Fase Kennis Gebruik

Profilering • Waar komt mijn doelgroep, waar ontmoeten 
ze elkaar, welke evenementen en media zijn 
relevant?


• Wat zijn de karakteristieken van mijn 
doelgroep, behoeften, wensen en 
verwachtingen?


• Wat doen mijn concurrenten, wat zijn hun 
sterke & zwakke kanten, wat is hun profiel 
en communicatie-activiteiten?

• Ontwikkeling van propositie

• Identificatie en selectie van de juiste 

netwerken en media

• Bepalen van onderscheidend voordeel

• Vormgeven van authentiek verhaal

• Organisatie van persoonlijke profilering en 

kantoorcommunicatie (incl. budgetten)


Acquisitie • Wat speelt er concreet/actueel bij de 
doelgroep en in hun omgeving?


• Wat vindt mijn prospect belangrijk in zijn 
samenwerking met de advocaat/notaris? 
Wat is de rol in het beslissingsproces?


• Welke ervaring heeft de prospect met mijn 
professie? Hoe goed is hij op de hoogte?


• Met welke concurrenten wordt/is gewerkt?

• Wat zijn de belangrijke beslissingscriteria?

• Beschikbaar budget?

• Bepaal gespreksonderwerpen

• Keuze voor benaderingswijze

• Check op belang en relevantie van een 

kwestie (hoofd- vs. bijzaken)

• Matchen van behoefte en verwachtingen 

met onze dienstverlening

• Identificatie van kritische succesfactoren

• Opstellen van offerte en begroting

Binding • Duur en inhoud van samenwerking in de 
cliëntrelatie


• Evaluaties van voorgaande dossiers, 
feedback op werkwijze


• In welke mate biedt de tevredenheid van de 
client mogelijkheden voor andere terreinen 
die het kantoor aanbiedt?


• Wat is het relevante netwerk van de cliënt 
en in hoeverre zijn introducties mogelijk?


• Wat is onze share of wallet bij verschillende 
cliënten?


• Hoe zien we het groeipotentieel van 
cliënten?

• Identificatie van ‘blinde vlekken’ in 
dienstverlening en werkwijze en daarmee 
de mogelijke risico’s voor omzet


• Identificatie van mogelijke kruisbestuiving

• Vaststellen van mate van tevredenheid

• Suggesties voor aanpassen/verbeteren 

van werkwijze c.q. tips voor nieuwe typen 
dienstverlening


• Introductie bij relevante netwerken/
prospects c.q. creëren van ambassadeurs


• Input voor gedifferentieerde benadering 
van geselecteerde waardevolle cliënten



per fase van de te genereren soorten kennis 
en hoe die vervolgens gebruikt kan worden.


Tot slot 
Het genereren van cliëntkennis kan lijken op 
een theoretische studieopdracht. Vergis u 
echter niet. Hoe beter u uw cliënt kent, hoe 
beter u in staat bent om op het juiste moment 
de juiste kwesties aan te snijden en bespreek-
baar te maken. En dat op een manier die 
zowel voor de cliënt als voor u soepeler en 
dus effectiever verloopt. Het zorgt er mede 

voor dat uw positie bij de cliënt versterkt 
wordt met alle positieve effecten van dien.


Noot 
1. De eerder verschenen artikelen: 
Profilering, hoe word ik (h)erkend?

LegalBusinessWorld #8 2016, 

Van contact naar contract (acquisitie)

LegalBusinessWorld  #1 2017, 

Cliëntenbinding, winstgevender dan acquisitie 
LegalBusinessWorld # 4 2017
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International mobility of workers requires effec-
tive immigration solutions. In a globalizing 
world, corporate immigration is on the rise.  

Traditionally immigration is a theme that many 
want to regulate on a national basis, but in fact 
national sovereignty over this topic has been 
partially abandoned in favour of the gradual es-
tablishment of an area of freedom, security and 
justice in the European Union (EU). 

As a result, national immigration policies, 
though still existent, are being gradually re-
placed by policies based on EU-law. Recent ex-
amples of such immigration policies are the im-
plementation of the EU-Blue Card Directive1 
and the Single Permit Directive2. 

Implementation of these EU immigration poli-
cies on a national level to a certain extent results 
in a harmonised structure of migration policies 
throughout the EU. However, the effective use of 
EU policies on a national level varies a lot.  

In the Netherlands the EU-Blue Card policy is 
hardly a success mainly due to the existence of 
more favourable and effective national policies 
such as the Dutch ‘Highly Skilled Migrant Pro-
gramme’, which is a very popular programme 
that is used to allow third country nationals 
(non-EU) to reside and work in the Netherlands. 

INCREASING EU INFLUENCE ON 
NATIONAL LABOUR MIGRATION POLICIES  
By Reinier Wolters, attorney at law and specialist in employment and labour migration law, 
Valegis Advocaten Netherlands

Global Practice

Reinier Wolters



The Highly Skilled Migrant (HSM) Pro-
gramme contains less restrictive access condi-
tions then the Blue Card policy and hence the 
Blue Card policy is rarely used in the Nether-
lands. In 2015, only 20 Blue Card permits 
were issued in the Netherlands compared to 
7909 HSM permits. In comparison, the intro-
duction of the Blue Card in Germany has led to 
a successful programme. In Germany 14620 
permits were issued in 2015 against 11 permits 
on the basis of comparable national policies. 
The Blue Card’s success in Germany is ex-
plained by the lack of a more favourable policy 
for skilled labour3. Large differences in the use 
of the Blue Card on national levels resulted in 
little effectiveness of the directive. 

On 7 June 2016, the European Commission 
proposed further harmonisation on the condi-
tions of entry and residence of third-country 
nationals for the purposes of highly skilled 
employment in order to solve the inefficiency 
of the current Blue Card4. The new policy in-
tents to have exclusive effect that prevents the 
member states from allowing parallel regula-
tions such as the Dutch programme for highly 
skilled migrants. The initial response from 
member states is not too positive. The Nether-
lands has announced that it wants to maintain 
the current HSM programme due to its effec-
tiveness and flexibility. Considering the re-
sponse it remains uncertain if the purpose of 
harmonisation will be achieved by this pro-
posal. 

INTRA CORPORATE TRANSFEREES 
To achieve harmonisation of immigration 
policies between member states, exclusivity of 
policies proves to be a good instrument. With 
the introduction of the ‘ICT-Directive’ DI-
RECTIVE 2014/66/EU OF THE EUROPEAN 

PARLIAMENT AND OF THE COUNCIL of 15 
May 2014 on the conditions of entry and resi-
dence of third-country nationals in the frame-
work of an intra-corporate transfer. The EU 
has taken a step further in implementing a 
policy to increase the competitiveness of the 
labour market. 

The European Parliament and the Council of 
the European Union consider that as a result 
of the globalisation of business, increasing 
trade and the growth and spread of multina-
tional groups, in recent years movements of 
managers, specialists and trainee employees of 
branches and subsidiaries of multinationals, 
temporarily relocated for short assignments to 
other units of the company, have gained mo-
mentum. 

Such intra-corporate transfers of key person-
nel result in new skills and knowledge, innova-
tion and enhanced economic opportunities for 
the host entities, thus advancing the knowl-
edge-based economy in the EU while fostering 
investment flows across the EU. Intra-corpo-
rate transfers from third countries also have 
the potential to facilitate intra-corporate 
transfers from the EU to third-country com-
panies and to put the EU in a stronger position 
in its relationship with international partners. 
Facilitation of intra-corporate transfers en-
ables multinational groups to tap their human 
resources best.  

The ICT-Directive aims to establish a trans-
parent and simplified procedure for admission 
of intra-corporate transferees, based on com-
mon definitions and harmonised criteria. 
Compared with previously implemented direc-
tives such as the Blue Card, the ICT-Directive 
has a mandatory applicability if the
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if the international transfer of personnel falls 
under the scope of the directive. As a conse-
quence there is no room for member states to 
apply local policies that promotes further 
harmonisation. 

INTRA-EU MOBILITY 
The ICT-Directive promotes intra-EU mobility 
by allowing the holder of a valid intra-corpo-
rate transferee permit issued by one member 
state to enter, to stay and to work in one or 
more other member states. Short-term should 
cover stays in member states other than the 
one that issued the intra-corporate transferee 
permit, for a period of up to 90 days per mem-
ber state. Long-term mobility regards stay 
longer than the aforementioned 90 days. 
 
CONDITIONS OF EMPLOYMENT 
Intra-corporate transferees should benefit 
from at least the same terms and conditions of 
employment as posted workers whose em-
ployer is established on the territory of the EU. 
Similar to conditions set as defined by the 
Posted Workers Directive, which concerns the 
posting of workers intra-EU5, social dumping 
is prevented by creating a level playing field 
with respect to remuneration during the trans-
fer.  

ICT DIRECTIVE IMPLEMENTATION IN 
THE NETHERLANDS 
As per 29 November 2016, the ICT-Directive is 
implemented in Dutch national laws. As a con-
sequence, companies based outside the 
EU can apply for an Intra-Corporate Transfer 
permit (ICT permit) for employees who are 
temporarily posted to a group entity within the 
EU. The regulations apply to the transfers of 
managers, specialists or trainees and hold the 
following characteristics: 

The ICT-regulations apply to intra-corporate 
transfers of employees who remain employed 
by the non-EU entity and have an employment 
history with said entity of at least three 
months before starting the assignment in the 
Netherlands. The Netherlands has opted for a 
shortest possible period of employment histo-
ry to allow maximum use of the regulations. 

The ICT-permit has a maximum validity of 
three years and cannot be extended after this 
period. After the three years have lapsed, the 
Netherlands currently provides for a continua-
tion of the assignment on the basis of national 
legislation. 

In order to promote families to join workers 
on assignments, the employee and its family 
members are exempted from the requirement 
to pass a civic integration exam and family 
members have work authorisation.  

The salary of the employee should be in con-
formity with the market conditions. There 
are no fixed salary standards, but the existing 
salary thresholds for Highly Skilled Migrants 
will be used as indicator6. 

A cooling-off period of six months applies to 
transferees who require a consecutive posting 
to the Netherlands as an Intra-Company 
Transferee after they have been posted on an 
assignment before. 

The ICT-permit has a temporary nature, which 
means that accrued years of residency on the 
basis of an ICT-permit do not qualify for calcu-
lation of relevant years to obtain a long term 
EU residence permit. Dutch national laws pro-
vide for a national permanent residence per-
mit though, which does take into account 
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accrued years of residency on the ICT-permit. 

HIGHLY SKILLED MIGRANT PERMIT 
VERSUS ICT PERMIT 
The ICT-Directive works exclusively and as a 
consequence it is not possible to successfully 
apply for a Highly Skilled Migrant permit 
(HSM permit) when the application falls with-
in the scope of the ICT Directive: there is no 
element of choice here. The applicant whose 
situation falls within the scope of the ICT Di-
rective will either receive an ICT permit if all 
conditions are met, or the application will be 
rejected all together. 

Both types of permits have their advantages 
and disadvantages. The ICT permit makes it 
easier to transfer an employee within the EU, 
but it cannot be extended after three years. 
The HSM permit does not provide its holder 
with EU mobility rights, but it can be extended 

after three years and its holder can build up 
rights in the Netherlands. 
Postings of employees who are placed on a lo-
cal Dutch employment contract do not fall un-
der the scope of the ICT Directive and there-
fore may still qualify for a Highly Skilled Mi-
grant permit.  

CONCLUSION 
EU law continues to promote further harmon-
isation of labour migration policies on a na-
tional (member state) level. Mostly due to 
compromises to the original purpose of the 
directives, some policies, in particular the EU 
Blue Card, hardly achieve the original goals. 
Due to the exclusivity of the applicability of 
the ICT-Directive, its implementation has 
drastically changed the international mobility 
practice of multinational companies in the 
Netherlands. At the same time, the ICT-permit  
has not received a very warm welcome. There 
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are undeniably benefits to harmonisation of 
rules within the EU and to the possibilities for 
intra-EU mobility, but on a national level, the 
ICT-permit is less attractive to transferred 
employees considering the limitation in the 
duration to three years, and the fact that long 
term EU residency require 

Notes 
1. COUNCIL DIRECTIVE 2009/50/EC of 25 
May 2009 on the conditions of entry and res-
idence of third-country nationals for the pur-
poses of highly qualified employment 
2. DIRECTIVE 2011/98/EU OF THE EU-
ROPEAN PARLIAMENT AND OF THE 
COUNCIL of 13 December 2011 on a single 
application procedure for a single permit for 
third-country nationals to reside and work in 
the territory of a Member State and on a 
common set of rights for third-country work-
ers legally residing in a Member State 
3. European Parliament, ‘Briefing Revision of 
the Blue Card Directive’ May 2017 
4. COM (2016) 378: Proposal for a DIREC-
TIVE OF THE EUROPEAN PARLIAMENT 
AND OF THE COUNCIL on the conditions of 

entry and residence of third-country nation-
als for the purposes of highly skilled employ-
ment 
5. Directive 96/71/EC of the European Par-
liament and of the Council, concerning the 
posting of workers in the framework of the 
provision of services 
 6. 2017 thresholds: Highly skilled migrant 
aged 30 years and up: € 4,324; migrants 
younger than 30 years: € 3,170; migrants 
who recently graduated or who hold a search 
year permit in the Netherlands € 2,272 
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