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‘Ik ben heel trots op deze regio’
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‘W
at me het meest aanspreekt in het 
vak is het ondernemerschap. Een 
kant waarvan ik van tevoren niet had 
gedacht dat die er was. Hoe wil je in 

de markt staan? Je kan zeggen: “Ik ben de goedkoopste”, 
en op die manier klanten binnenhalen. Maar je moet 
dan ook bedenken wat het je oplevert. Kan je dan nog 
wel de service bieden die je wilt? Voor mij is service 
namelijk heel belangrijk. En daarin is het opbouwen van 
een relatie met je klant cruciaal. Dat mensen graag met 
je willen samenwerken en niet met jouw tarief. Steeds 
meer kantoren denken na over hun identiteit en zien 
dat los van de prijs – gelukkig. Ik ben ook niet voor vaste 
tarieven. Je moet van je eigen kracht uitgaan. Natuurlijk 
hangt dat af van het segment waarin je werkt. Bij be  
staande bouw is er best wat voor te zeggen. Maar ik 
geloof niet in prijs als selectiecriterium.

Op de middelbare school kwamen mijn ouders op 
een middag helemaal enthousiast terug van de notaris. 
“Dat moet wel een mooi vak zijn”, dacht ik toen. Dat idee 
heb ik vastgehouden. Ik heb een afspraak gemaakt bij 
de toenmalig Naaldwijkse notaris en zijn verhaal maakte 
me nog enthousiaster. En dat ben ik nog steeds, hoewel 
mijn idee over het vak gaandeweg mijn studie en loop 
baan wel is veranderd. Ik geloof allang niet meer dat 
je als notaris generalist moet zijn; je moet je kunnen 
specialiseren. Ik heb stage gelopen bij De Brauw in 
Rotterdam. Ik had geen flauw benul dat kantoren van 
dergelijke omvang bestonden, dat je op dat niveau 
ondernemingsrecht kon bedrijven. Zoiets wilde ik ook. 
Na mijn studie kwam ik terecht bij Landwell in 
Rotterdam [dat overging in Van Doorne – red.] en deed 
internationaal ondernemingsrecht. Veel herstructure
ringswerk, veelal fi scaal gedreven. Op een gegeven 
moment vond ik dat eentonig worden en ook afstande
lijk want ik had vooral te maken met bedrijfsjuristen. 
Hier heb ik contact met de ondernemer zelf. En dat vind 
ik inspirerende mensen! Een beetje eigenwijs, vaak veel 
te vertellen, en je kunt prettig met ze sparren. Een fi jne 
manier van zakendoen.

 

Richard Verbeek (35) is na zijn afstuderen begonnen 
bij Landwell in Rotterdam. Eind 2003 is hij overgestapt 
naar Westland Partners in Naaldwijk, waar hij sinds 
dit jaar partner is. Hij is gespecialiseerd in onder
nemingsrecht. 

 ‘Het ondernemerschap 
spreekt me het meest aan’

Richard Verbeek:

.....................................................

In deze rubriek vertelt elke 
maand een (kandidaat-)-
notaris die tien jaar geleden 
(het jaar dat Notariaat 
Magazine voor het eerst 
verscheen) is begonnen met 
werken over zijn ervaringen 
en verwachtingen. Bent u in 
2001 gestart en hebt u een 
interessant verhaal? 
Mail naar nm@knb.nl.
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T E K S T  Mechtelt Lindenhovius |  F O T O ’ S  Truus van Gog Het werk op een groot kantoor heeft voor mij een nuance 
gekregen. Het grote in de zin van specialiseren spreekt 
mij nog steeds erg aan, maar ik zou niet meer in zo’n 
“fabriek” kunnen werken. Daarvoor is het contact met 
mensen mij te dierbaar. Het mooiste is toch als je met 
z’n allen – accountant, fi scalist en klant – rond de tafel 
zit en het in een keer af kunt hameren. 

Het was altijd mijn droom om in mijn geboorteplaats 
Naaldwijk te gaan werken. Professor Huijgen heeft me 
destijds op dit kantoor gewezen. Toen er een vacature 
ontstond, heb ik meteen gesolliciteerd. Ik viel in een 
warm bad. Ik ben heel trots op deze regio. Er wordt hier 
stevig ondernomen, met grote belangen en een enorme 
snelheid. Zonder glastuinbouw had ons kantoor hier 
niet op deze manier gezeten. 

Tuurlijk, ik heb ook weleens momenten gehad dat ik het 
niet meer wist, dreigde vast te lopen. Maar ik heb geleerd 
dat het uiteindelijk allemaal goed komt. Je moet realis
tisch zijn en niet in paniek raken van een grote stapel 
werk. Je kunt maar een ding tegelijk. Een klus hoeft maar 
heel zelden echt morgen af. En als dat wel zo is, dan zet 
ik uiteraard alles opzij. 
Ik heb best veel dossiers gehad waar ik enorm van heb 
genoten. Dat kunnen kleine en grote zaken zijn. Waar 
het bij mij om draait is die toegevoegde waarde die ik 
lever. En dat de klant zich realiseert – ook al gaat het 
om een zakelijk traject – dat ze iets bijzonders doen. 
Juist die menselijke kant vind ik zo belangrijk. De akte 
is toch vaak hetzelfde.’ 
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