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Het partnermodel werkt niet meer, aldus
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V
eel professionele
dienstverleners den-
ken dat zij gevrij-
waard blijven van
omwentelingen zo-
als nu in de detail-

handel – denk V&D en Hema, taxi-
branche (Uber), hotelketens
(Airbnb) en de reiswereld (Boo-
king .com). Het tegendeel is waar.
Juist in de professionele dienstver-
lening is de technologische omme-
keer pas begonnen, gaat de globa-
lisering ‘full speed’ ve rde r. Het ou-
de leiderschapsmodel, gebaseerd
op partner-juniorteams, voldoet
niet meer. Cliënten en nieuw ta-
lent zoeken nieuwe wegen. Nieu-
we, innovatieve boutiques blijken
vaak met lagere tarieven goed en
aantrekkelijk werk te leveren.

In de advieswereld verdwenen
Boer & Croon en Booz en werken
Twynstra Gudde en Berenschot
aan hun nieuwe strategie. In de ad-
vocatuur is er de turnaround van
Boekel de Nerée, terwijl a l te r n at i e -
ve aanbieders van juridische ken-
nis als grote accountancybureaus,
interne juridische afdelingen en
rechtsbijstandsverzekeraars op-
dringen. In de accountancy is afge-
lopen drie jaar het werk met bijna
10 procent verminderd, terwijl het
aantal fusies en overnames steeg
van 40 in 2008 tot 114 in 2014.

Business model-denken komt
ook bij professionele diensten op.
Herkennen waar het kantoor goed
in is – zoals in klanten bedienen,
hoogstaand werk verrichten, om-
zet genereren en kosten beheersen
– zodat nieuwe groei ontstaat. De-
ze techniek uit industriële en com-
merciële bedrijven moet wel voor
een professionele omgeving wor-
den omgewerkt. Een tweede com-
plicatie is dat een businessmodel
voor ieder kantoor uniek is en inte-
ressante ideeën oplevert, maar
nog geen oplossingen. Die ko m e n
uit steeds proberen, kijken wat
lukt en mislukkingen accepteren.
En eindigen met nieuwe activitei-

ten die wél succesvol zijn.
Voor innovatie kan een aantal

hefbomen gebruikt worden. Zo
zijn veel kantoren al hard met in-
formatietechnologie aan de slag
om routinewerk te versnellen,
kennis te mobiliseren en flexibel
werk mogelijk te maken. Grote
kantoren als KPMG en EY maar
ook kleine bureautjes als Account
Anders in Alblasserdam bieden to-
taalpakketten aan waarin de tradi-
tionele boekencontrole slechts on-
derdeel is van een lang menu. De
organisatie moet ook worden aan-
gepast aan de nieuwe werkwijze
door vernieuwing van het partner-
juniormodel. Zoals Eden
McCallum, die zich presenteert als
virtuele consultancy die voorna-
melijk uit freelancers bestaat. Ook
cliënten zijn te betrekken in de
ontwikkeling van nieuwe diensten
en werkmethoden (co-creatie).

W e hebben transfor-
mationeel leider-
schap nodig dat een
visie kan ontwikke-

len en uitdragen. En een cultuur
die vernieuwing ondersteunt. Het
traditionele meester-gezelmodel
van de meeste kantoren staat ver-
anderingen in de weg. En als de
prestaties in het rood zakken, is er
geen tijd en geld meer om nieuwe
dingen te proberen. De eerste sig-
nalen zijn gemakkelijk te herken-
nen: nieuwe concurrenten die
cliënten wegsnoepen met diensten
waar de partners nog niet aan ge-
dacht hadden, de doorstroming
naar de top die stokt en talent dat
de deur uit loopt. Laat het verle-
den voor wat het was en kijk voor-
uit naar wat haalbaar en inspire-
rend is. Aan de slag!
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