Tot slot... Het jaar van Dirk de Lange

Tk ben benoemd door de koningin,
maar z1j betaalt mijn salaris niet’

Bert Koopman
Rotterdam

Notaris Dirk de Lange zette zwaar
in op innovatie en vernieuwing.
Nu trekt de economie weer aan.
De sector kreeg het flink
voor de kiezen. Er werd
veel geklaagd over de effecten van
marktwerking. Minimumtarieven
bieden echter geen oplossing en
marktwerking is het probleem
niet. Er zijn nu te weinig transac-
ties voor het huidige aantal nota-
rissen. Het komt dus echt aan op
ondernemerschap.

Als tarieven kunnen dalen, kun-
nenze ookstijgen. Alleen weet nie-
mandwanneer.Ikbenalleen bang
datde consumenttegen die tijd zal
vragen om maximumtarieven en
datde overheid daarwel oren naar
heeft. Want electoraal zijn 1500
notarissen veel minder interes-
sant dan de machtige consu-
mentenorganisaties.

Ik hoop dat de overheid het
boekje over marktwerking hele-
maal heeft gelezen en niet op pagi-
na 10 is gestopt, bij het hoofdstuk
waarin staat dat de invoering van
marktwerkingin eengereguleerde
markt leidt tot prijsdaling.

De notariéle beroepsorganisa-
tie zou beter inzichtelijk kunnen
maken dat een notaris niet alleen
de printknop van zijn tekstverwer-
ker bedient. Wij doen veel meer,
maar de klant ziet dat niet en wil
dat ook niet zien, want dan zou hij
moeten erkennen dat de notaris
ronduit goedkoop is.

Gelukkig trekt de economie nu
weer aan. Na anderhalf jaar van
stilstand zit er weer muziek in het
ondernemingsrecht. Ik zie weer
nieuwe ondernemingen, beleg-
gingsfondsen, joint ventures, per-
soneelsparticipaties en — op last
van de banken — reorganisaties.
Alsof jedereen eind november
dacht: nu gaan we los.

Vanvier dagen per week werken
komt deze maand niets terecht. Ik
werk sowieso vaak’s avonds thuis.
Alshetnietanders kan totvroegin
de ochtend. De volgende morgen
opstaan is dan even doorzetten,
maar als ik eenmaal naar kantoor
fiets, is er niets meer aan de hand.

Devraagis natuurlijkhoe je rea-
geert op die turbulenties. Het is
prettigwerken bij Van der Stap No-
tarissen, in het voormalig hoofd-
kantoorvan Internatio-Miiller, na-
bij de Euromast. We hebben een
organisatie met weinig hiérarchie
en staan open voor suggesties van
medewerkers. Efficiencyis ons uit-
gangspunt. We zijn een creatief en
innovatiefkantoor. Ditis een busi-
ness-to-business organisatie. Onze
cliénten zijn grote en middelgrote
bedrijven.

We hebben de rustige tijd in
2009 benut door veel geld en uren
te investeren in kennis, automati-
sering, knowhow en verbetering

Het jaar 2009 was drama-
tisch voor het notariaat.

Dirk de Lange: ‘Ik heb een hekel aan politieke spelletjes en ben vrij direct.’

van processen. We willen als kan-
toor een sterk merk worden. Juist
als het minder gaat, moet je inno-
veren en vernieuwen. Als iedereen
datdeed, zou dat de economie een
enorme impuls geven.

De laatste tijd zien we een
stroom nieuwe wet-enregelgeving
en een grondige herziening van
het ondernemingsrecht. We ont-
wikkelden een efficiént modellen-
bestand, met draaiboeken, stap-
penplannen, checks and balan-
ces, basisdocumenten en akten.

Modelmatig werken is het sleu-
telwoord. Een model is een hulp-
middel, geen keurslijf. Om een
dossier goed te doen, wordt een
draaiboek gevolgd met een lange
checklist. Doel is dat alle mede-
werkerswerken metgestandaardi-
seerde stukken. Dat bevordert de
eenvormigheid en kwaliteit die
past bij onze merkambities.
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Levensioop
Dirk de Lange

Dirk de Lange werd in 1968
geboren in Breukelen en groeide
op in Meppel en omstreken. In
de jaren 1986-1991 studeerde
hij rechten in Leiden, met als
specialisatie notarieel recht.
Achtereenvolgens werkte De
Lange bij NautaDutilh, De
Brauw Blackstone Westbroek
en Landwell. In 2004 trad hij toe
tot de maatschap Van der Stap
Notarissen, met vestigingen in
Rotterdam en Arnhem. Hij is
een van de vijf partners. Bij Van
der Stap Notarissen werken 43
mensen. Het kantoor is actief in
ondernemingsrecht (45%);
onroerend goed (45%) en
familierecht (10%).
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Maar er is meer. We gaan onze
ondernemingsrechtmodellen in
2010 vermarkten via een website
waarop andere kantoren kunnen
inloggen. We zijn in gesprek met
een gerenommeerde uitgever.
Voor de marketing en branding
heb je zo’n partij echt nodig.

Ook op andere fronten onder-
scheiden we ons. We vonden een
manier om het grootste Neder-
landse telecomnetwerk in te
schrijvenin hetkadaster. Geenan-
der notariskantoor was daarin ge-
slaagd. Een geweldige markt.

Het notariaat lijkt soms op de
medische sector. Tijdens een in-
takegesprek stellen we de relevan-
te vragen, om door te dringen tot
de kern van de zaak. Als duidelijk
wordt wat voor transactie het be-
treft, kan het dossierlagerin de or-
ganisatie worden afgehandeld.

Eigenlijk wilde ik werktuig-

bouwkundige worden. Ik groeide
op in de omgeving van Meppel, als
middelste in een gezin met drie
kinderen. Mijnvaderwas biologie-
leraar. Veel familieleden hebben
een wiskundeknobbel. Ik niet.
Tochinteresseerttechniekme ma-
teloos. Ik restaureer oude red-
dingssloepen.

1k heb technisch inzicht, maar
in berekeningen ben ik niet goed.
Metéénsloepvaarikaljarenrond.
Cliénten waarderen hetals ik inte-
resse toon in hun productiepro-
ces. Technisch inzicht helpt ook
bij het uitdenken van structuren.

Tijdens mijn studie rechten in
Leiden ontstond de keuze voor no-
tarieel recht. Ik ben een slechte
boodschapper: iets verdedigen
waar ik niet 100% achtersta, valt
me zwaar. Een notaris staat tussen
de partijen en zoekt een redelijke
oplossing voor alle betrokkenen.
Dierol pastmij hetbest.Ikhebeen
hekel aan politieke spelletjes en
benvrijdirect.Ikmerkdatcliénten
daarsomsvan schrikken, maarhet
gaandeweg weten te waarderen.

Ikben een door de Koningin be-
noemd openbaar ambtenaar.
Maar Hare Majesteit betaalt mijn
salaris niet, dat moetikzelfverdie-
nen. Ik ben dus ook ondernemer,
maar heb geen moeite met de spa-
gaatdievelen daarinzien. Ookniet
alsikmijn cliéntzie denken: watis
datvoor zeikerd met zijn formulie-
ren en formaliteiten

Bijeenovernamezieje somsdat
eenvan de partijen kennis of infor-
matie achterhoudt die de geldig-
heid van de overeenkomst in ge-
vaar kan brengen. Ik zeg dan: gooi
het op tafel, neem de pijn nu. Zo'n
cliént stribbelt dan tegen, maar
trekt later bij, omdat ik hem laat
inzien dat dat beter is. Ik houd
mijn rug recht en uiteindelijk
wordt dat gewaardeerd. Wij verko-
pen kwaliteit en vertrouwen.

Het jaar 2009 was heftig. We za-
gen de omzet met 20% slinken en
het personeelsbestand met 10%.
Het is geen feest om mensen te
ontslaan. Ik heb er slecht van ge-
slapen. Als de omzet terugloopt,
moetjesnelingrijpen. En ookaan-
dacht schenken aan de mensen
die mogen blijven. Anders ont-
staat er paniek.

Mijn inspiratie put ik uit mijn
gezin met drie kinderen. Mijn
vrouw is politicoloog en werkt als
bestuurssecretaris bij een stich-
ting. We proberen dagelijks met
zijn vijven te eten. Geregeld breng
ik de kinderen naar bed. Verder
vind ik het leuk om te publiceren
over mijn vak. Het schrijven gaat
me gemakkelijk af. Maar
eennotenapparaatonder
hetartikel plaatsen is aan , ,
mij niet besteed.

Ditis de vierde aflevering in
een serie met vijf ondernemers
die terugblikken op 2009. Dit
vijftal blijven we de komende
jarenvolgen.
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