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Operationele samenvatting - de impact van AI op de juridische sector
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Marktverkenning

AI evolueert van experimenten naar dagelijkse juridische werkzaamheden. De publieke discussie wordt echter nog steeds gedomineerd door beweringen
van leveranciers van juridische AI, geïsoleerde successen en voorspellingen op hoog niveau. We hebben deze enquête opgezet om voorbij speculatie te
komen en een gevalideerd beeld te krijgen van wat de toonaangevende Nederlandse advocatenkantoren vandaag de dag doen. We hebben de 100
grootste advocatenkantoren in Nederland ondervraagd om een beoordeling te geven van de acceptatie van AI. Het primaire doel was om de huidige
operationele realiteit van juridische technologie in kaart te brengen. We hebben beoordeeld of kantoren een AI-strategie hebben, hoe breed tools worden
ingezet, wie het gebruik regelt, of de training toereikend is, wat de drijfveren achter investeringen zijn en welk klantgedrag verandering versnelt.

Centrale bevindingen

Onze belangrijkste bevinding is dat de markt zich in twee verschillende snelheden ontwikkelt. Terwijl ongeveer de helft van de respondenten meldt dat er
sprake is van geavanceerd, multi-afdelingsgebruik, bevindt de rest zich nog in een experimentele fase, wat een kritieke kloof blootlegt tussen individueel
enthousiasme en organisatorische ruggengraat. Veel bedrijven kopen technologie aan en voeren proof-of-concepts uit, maar te weinig bedrijven hebben
die investeringen gekoppeld aan een coherente strategie, opgeschaalde training en goed bestuur. Dat tekort is van belang omdat commerciële prikkels
aan het verschuiven zijn. Deelnemers aan het onderzoek noemen operationele efficiëntie, het vrijmaken van advocaten voor werk met een hogere
(strategische) toegevoegde waarde en het verdedigen van de concurrentiepositie als de belangrijkste drijfveren voor investeringen. Tegelijkertijd wordt de
urgentie versneld door het gedrag van klanten, met name het insourcen van routinetaken, de vraag naar snellere levering en de toenemende druk om
tijdgebaseerde prijsstelling te heroverwegen. Kortom, de voordelen (meetbare efficiëntie en herverdeelde capaciteit van advocaten) zijn reëel, maar de
nadelen (verlies van klanten, margedruk, inconsistente controles) vormen een materieel commercieel risico als ze niet worden geadresseerd.

Vooruitblik 2026

We zijn optimistisch over de ontwikkelingen in 2026. Organisaties die het beste gepositioneerd zijn om te slagen, combineren technologie met een heldere
managementvisie en gerichte personeelsprogramma’s. Het gezegde klopt: AI zal advocaten niet vervangen, maar advocaten die gebruikmaken van AI
zullen degenen vervangen die zich niet aanpassen. Succes ligt in het in staat stellen van talent om routinetaken te automatiseren en zich te concentreren
op hoogwaardig strategisch werk. Door deze efficiëntiewinst om te zetten in gedifferentieerde klantvoorstellen, zullen daadkrachtige bedrijven een
duurzaam marktleiderschap veiligstellen. Wie echter talmt, loopt het risico achterop te raken in een markt die zich in hoog tempo reorganiseert rond
snelheid, transparantie en schaalgrootte.

Hans Albers
Director
The Netherlands

+31 63 111 26 04
halbers@deloitte.nl
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Communicatie is essentieel: advocatenkantoren moeten zich richten op het communiceren 
van hun visie en strategie op het gebied van AI

Uit het onderzoek bleek dat 45% van de respondenten aangeeft

geen duidelijke communicatiestrategie te hebben over de

impact van AI op juridisch werk en juridische dienstverlening,

terwijl slechts 15% van het personeel interne AI-trainingen en -

middelen als grotendeels toereikend beschouwt. Dit benadrukt de

noodzaak om AI-voorstellen op praktijkniveau te definiëren en te

communiceren, en om gerichte trainingen en ondersteuning op te

schalen om de capaciteitskloof te dichten. De vraag is niet langer

of organisaties AI moeten invoeren, maar hoe ze deze

strategisch kunnen inzetten om de waarde te maximaliseren.

Figuur 1: Perceptie van de visie van leidinggevenden met 

betrekking tot de impact van AI op werk en diensten 

Figuur 2: Waargenomen toereikendheid van 

interne AI-trainingsmiddelen
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Associates
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• Ziet mogelijkheden voor het gebruik van AI 
en kan junioren begeleiden bij het gebruik 
ervan

• Geeft het goede voorbeeld 

• Begrijpt de basisprincipes van AI en is bekend met 
de risico's en kansen van AI binnen de advocatuur 
en hun eigen kantoor.

• Gebruikt het in hun dagelijkse werk

• Gebruikt dagelijks standaard AI-tools en werkt 
aan use cases als functioneel expert

• Toont begrip van AI-technologie en is in staat om 
anderen te helpen of op te leiden

• Begrijpt de strategische, ethische en 
juridische impact voor een bedrijf

• Geeft het goede voorbeeld

Each audience segment has a distinct desired end state; communications and information should be aligned to deliver it.

Zorg voor een boeiend verhaal

• Een overtuigend verhaal maakt het doel en de aanpak van een 

verandering helder.

• Het bepaalt welke informatie welke doelgroep bereikt en wanneer, en 

informeert, inspireert en stimuleert tot concrete actie.

Gebruik het optimale kanaal

• Sommige kanalen zijn geschikt om een groot aantal mensen te bereiken met 

een algemene boodschap (nieuwsbrief). 

• Andere kanalen zijn geschikter voor specifieke boodschappen die gericht zijn 

op een bepaalde doelgroep (hackathon).
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Zes belemmeringen die de invoering van AI op kantoor vertragen.

Gebrek aan AI-expertise en onnauwkeurige AI-reacties belemmeren de acceptatie

4

Uit het onderzoek bleek dat 26% van de respondenten

een gebrek aan expertise en bezorgdheid over

juridische nauwkeurigheid noemde als de

belangrijkste belemmeringen voor de invoering van

AI. Advocaten hebben onvoldoende inzicht in hoe AI

werkt en wat de praktische mogelijkheden ervan zijn,

terwijl anderen vrezen dat ze voor nauwkeurig juridisch

werk niet kunnen vertrouwen op de output van AI. Om

deze problemen aan te pakken zijn duidelijke richtlijnen,

validatie en training nodig om een verantwoorde

schaalvergroting mogelijk te maken.

Culturele verandering

Gegevens en privacy

zorgen

Gebrek aan expertise
Zorgen juridische 

nauwkeurigheid

Kosten

Regelgevingsrisico's

Weerstand tegen 

nieuwe 

werkprocessen en 

rolveranderingen.

Omgaan met 

gevoelige 
klantgegevens 

brengt veiligheids-

en 
nalevingskwesties 

met zich mee.

Gebrek aan interne 

AI-expertise leidt tot 
externe 

afhankelijkheid

Angst voor 

onnauwkeurig AI-
output. 

Hoge initiële 

investeringen in 
systemen, data-
infrastructuur en 

training met 
onzekere ROI.

Onduidelijke of 

veranderende AI-

regelgeving 

verhoogt 

nalevingsrisico.

Figuur 3: Wat zijn de belangrijkste belemmeringen die de invoering van AI in uw kantoor vertragen?
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De drie belangrijkste redenen om in AI te investeren zijn operationele efficiëntie, het verdedigen van de concurrentiepositieen het 
vrijmaken van advocaten voor werk met een hogere toegevoegde waarde.

Redenen om te investeren in AI

%van de advocaten geeft aan ten

minste enig vertrouwen te hebben

in de AI-tools die momenteel

worden gebruikt; slechts 5% geeft

aan geen vertrouwen te hebben.

95

Op de vraag waarom advocatenkantoren

zouden moeten investeren in AI, wezen

advocaten op pragmatische,

resultaatgerichte motieven in plaats van

prestige. Hoewel factoren als ‘interne

innovatiedoelstellingen’ of ‘percepties van

technologisch leiderschap’ slechts een

ondergeschikte rol spelen, is de markt

overwegend gericht op ROI en waarde.
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8%

26%

12%

Interne innovatie doelen

Advocaten vrijmaken voor werk met een 
hogere toegevoegde waarde

Op de hoogte blijven van trends 

Concurrentiepositie

Operationele efficiëntie

Andere redenen*

*Visie op leiderschap, voorkomen 

van burn-out bij medewerkers, 
vraag en druk van klanten
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Figuur 4: Wat zijn de belangrijkste drijfveren voor uw bedrijf om te investeren in AI? [Selecteer maximaal drie opties]
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Klanten verplaatsen werk naar binnen en vragen om transparantie en snelheid op het gebied van AI.

Klantinzichten: externe druk voor technologische innovatie 

De grafiek toont dat de druk vanuit klanten vooral voortkomt

uit het insourcen van routinematig werk. Zestig procent van

de kantoren geeft aan dat klanten eenvoudige juridische taken

inmiddels zelf uitvoeren met behulp van gebruiksvriendelijke

AI-tools. Naast deze verschuiving naar zelfbediening vragen

klanten steeds vaker om kortere doorlooptijden dankzij AI,

meer transparantie over risico's en lagere tarieven. Slechts

een verwaarloosbare 3% van de respondenten constateerde

geen verandering in de verwachtingen van klanten.

Klanten staan onder druk om kosten te verlagen en sneller

juridische antwoorden te krijgen. Dit verandert de manier

waarop zij juridische diensten inkopen..

3%

13%

60%

13%

10%

Klanten die 

transparantie/due

diligence vragen met 

betrekking tot AI-tools 

en risico's

Klanten die aandringen 

op snellere 

doorlooptijden dankzij 

AI-technologie

Geen klantgericht 

gedrag waargenomen

Klanten die lagere 

tarieven eisen wanneer 

AI wordt gebruikt

Klanten die zelf 

eenvoudige juridische 

taken uitvoeren via 

selfservice-/AI-tools

Klantgedrag dat de 
acceptatie van AI stimuleert

Figuur 5: Welk gedrag van cliënten hebben advocatenkantoren waargenomen dat de invoering van AI stimuleert?
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• Helemaal mee eens

• Mee eens

Zakelijke inzichten: bedrijven hebben advocaten nodig om over te stappen op strategisch werk, de dienstverlening te versnellen 
en innovatieve dienstverleningsmodellen te ontwikkelen.

AI verschuift het werk naar hoogwaardige diensten en versnelt de levering ervan
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15%

05%
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13%
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in 
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Verbeterde 
(juridische) 

nauwkeurigheid

Verbeterde 
klantervaring Schaalbare 

juridische 
diensten

Verhoogde 
winstgeven-

dheid

Door prioriteit te geven aan strategisch werk en AI-

gestuurde diensten ontstaan nieuwe vormen van

klantvoordeel die moeilijk te meten zijn op basis van

alleen tijdgebonden tarieven. In deze context wijst het

feit dat 55% van de respondenten voorstander is

van een herziening van de prijsstelling als reactie

op druk van klanten vanwege AI-mogelijkheden, op

een groeiend besef dat tariefstructuren mogelijk

moeten worden aangepast aan de mogelijkheden.

Bovendien (zie figuur 7) gelooft slechts 5% van de

respondenten niet dat AI een significante impact zal

hebben op het bedrijfsmodel.

Figuur 6: Welke resultaten of vaardigheden acht u vanuit strategisch oogpunt het meest wenselijk voor advocaten?

50%
35%

10%
5%

Figuur 7: Stelling – Zal AI een aanzienlijke invloed 
hebben op het bedrijfsmodel van uw onderneming? 

• Niet mee eens of oneens 

• Oneens
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Verwacht wordt dat de acceptatie en het gebruik van AI in de toekomst verder zullen toenemen.

Drie mogelijke scenario's: van geleidelijke acceptatie tot marktverstoring

Drie mogelijke AI-scenario's voor advocatenkantoren

Advocatenkantoren passen GenAI voorzichtig toe. Met tools als Legora en
Harvey integreren praktijkgroepen GenAI geleidelijk in hun workflows. De

productiviteit verbetert marginaal en de impact op bedrijfsmodellen blijft
beperkt. GenAI zorgt voor een incrementele efficiëntieverbetering, maar de
concurrentiepositie blijft ongewijzigd.

GenAI verandert de dienstverlening ingrijpend. Klanten voeren steeds vaker
werkzaamheden intern uit door gebruik te maken van AI en hun eigen gegevens,

waardoor het traditionele kennisvoordeel van advocatenkantoren effectief
afneemt. Kantoren die strategisch inzetten op GenAI en hierin investeren,
kunnen zich echter onderscheiden en een aanzienlijk marktaandeel verwerven

in elk rechtsgebied. Werkzaamheden met een hoog volume worden steeds meer
een commodity, terwijl complexe zaken hogere tarieven opleveren.

GenAI zorgt voor een herstructurering van de juridische markt. End-to-end
workflows worden geautomatiseerd door AI-agenten. ALSP's en AI-native

advocatenkantoren (NewMods) breiden zich uit. Klanten blijven werk intern
uitvoeren. Regelgeving wordt volwassen en er ontstaan nieuwe
bedrijfsmodellen rond producten, platforms en resultaten. Achterblijvers

consolideren of verdwijnen. Kantoren die hun bedrijfsmodel opnieuw
uitvinden en geld verdienen aan eigen data en AI-oplossingen blijven groeien.

1. Gradual

adoption

2. Winners 

& Losers

3. Market 

disruption
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Figuur 8: Huidige stand van zaken: de toepassing van AI binnen 

advocatenkantoren

• Geavanceerd: AI wordt in meerdere afdelingen
gebruikt met actieve ondersteuning en training.

• Begin fase: er worden experimenten en
proefprojecten uitgevoerd, maar er is nog geen
samenhangende strategie, governance-
structuur en schaalbaarheidsplan.

55%45%

Strategische noodzaak

1. Stimuleer adoptie. Om stagnatie te voorkomen wanneer GenAI slechts marginale
voordelen biedt, moeten bedrijven AI bovenaan hun technologische agenda plaatsen.
Hoewel de invoering ervan urgent is, kunnen organisatorische aanpassingen – zoals
de ontwikkeling van HR-modellen en het herontwerpen van functies – geleidelijk
worden geïntegreerd via jaarlijkse planningscycli, waardoor een duurzame overgang
zonder onmiddellijke verstoring wordt gegarandeerd.

2. Zet acceptatie om in meetbare waarde. Nu klanten steeds vaker werk in eigen
beheer uitvoeren met behulp van hun eigen gegevens en tools, moeten bedrijven hun
waardepropositie verfijnen door routinematige zaken te productiseren en advies op
maat te behouden voor complex werk. Om de erosie van het factureerbare uur tegen
te gaan, moeten bedrijven resultaatgerichte prijsmodellen testen waarbij AI
aantoonbaar waarde creëert, in plaats van hun toevlucht te nemen tot reflexmatige
tariefverlagingen.

3. Bereid u voor op disruptieve veranderingen. Om concurrerend te blijven in een
vernieuwde markt, ligt toekomstige groei in het te gelde maken van eigen gegevens
om unieke AI-oplossingen te bouwen die klanten niet kunnen repliceren. Dit vereist
investeringen in zakelijke diensten – het werven van gespecialiseerde operationele en
innovatieve functies – om praktijkgroepen te ondersteunen met diepgaande inzichten
in klantgegevens, het gebruik van tools en trainingsprogramma's die de
vaardigheidskloof overbruggen.
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Op waarde gebaseerde prijsstelling

• Klanten vragen steeds vaker om voorspelbaarheid en 

waarde in plaats van facturering op basis van tijd.

• AI zorgt voor voorspelbare, meetbare 

efficiëntieverbeteringen (tijdwinst, doorvoersnelheid, 

foutpercentages) die resultaatgerichte prijsstelling 

haalbaar en aantrekkelijk maken.

Vooruitblik op 2026: onze voorspellingen voor dit jaar

Advocatenkantoren 
staan voor een 
cruciaal jaar.

Deze trends zijn niet alleen 

technische verschuivingen, 

maar ook strategische 

noodzaak. Bedrijven die nu 

actie ondernemen, zullen 

beter gepositioneerd zijn om:

• Digitale strategie af te 

stemmen op 

organisatiedoelstelling

• AI op een veilige en 

verantwoorde manier op 

te schalen

• Met vertrouwen leiding 

te geven aan 

transformatie

Van AI-implementatie tot procesherstructurering 

• AI vereist een deconstructie en heropbouw van de 

belangrijkste juridische workflows, zodat 

automatisering, menselijk oordeel en data end-to-end 

worden geïntegreerd.

• Legal Operations moet evolueren van een 

ondersteunende functie naar een strategisch centrum 

dat deze herontworpen processen ontwerpt, beheert 

en opschaalt.

AI-native ALSP’s

• ALSP's bouwen geïntegreerde, productgestuurde

platforms die zorgen voor een snellere time-to-market, 

een strakkere workflowintegratie en voordelen op het 

gebied van eigen gegevens, waardoor lagere kosten, 

grotere snelheid en automatisering mogelijk worden 

die traditionele bedrijven kunnen ondermijnen.

Private-equityinvesteringen en consolidaties

• Private equity en andere investeerders tonen steeds 

meer interesse in advocatenkantoren, met name 

kleinere en middelgrote kantoren die kapitaal nodig 

hebben om hun technologie uit te breiden en hun 

activiteiten te professionaliseren.

• Waar dit door toezichthouders wordt toegestaan, kan

extern kapitaal fusies en overnames, technologische

investeringen en de bouw van platforms versnellen.

Het roept echter vragen op over governance,

onafhankelijkheid en cultuur.
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Deloitte Nederland

Contact 

Hans Albers
Director, Legal Management Consulting
The Netherlands

+31 63 111 26 04
halbers@deloitte.nl

Hans Albers, directeur Legal Management Consulting, is verantwoordelijk voor het
uitbreiden van het aanbod van Deloitte Legal op dit gebied door nieuwe capaciteiten te
ontwikkelen en voort te bouwen op de bestaande technologie-, veranderings- en
operationele teams van Deloitte Legal.

Hans was voorheen Chief of Staff en Head of Worldwide Legal Operations bij het
Amerikaanse technologiebedrijf Juniper Networks. Daarvoor was hij EMEA Regional
General Counsel voor Juniper en Cisco. Als General Counsel leidde hij deze afdelingen bij
de implementatie van state-of-the-art juridische technologische innovaties. Daarnaast
spreekt hij regelmatig over het onderwerp van de volgende generatie (O-vormige)
advocaten, die dagelijks zullen moeten vertrouwen op juridische technologie.Hij was ook
vijf jaar lid van het Europese bestuur van ACC (Association of Corporate Counsel), waarvan
de laatste twee jaar als voorzitter.

Hans heeft bijna 30 jaar ervaring als senior bedrijfsjurist en een diepgaand inzicht in de
uitdagingen en kansen die zich voordoen in de huidige, veranderende juridische markt.

Hans van Dam is manager in het Legal Management Consulting (LMC)-team binnen
Deloitte Legal. Hans heeft een gecombineerde achtergrond in rechten en natuurkunde,
met een masterdiploma in ondernemingsrecht en toegepaste natuurkunde.

Binnen de Legal Management Consulting-praktijk is Hans een ervaren adviseur voor
juridische afdelingen over het transformeren van hun bedrijfsmodel en het optimaliseren
en automatiseren van hun processen. Bij deze transformaties wordt vaak technologie
toegepast, waardoor Hans zijn gecombineerde technische en juridische achtergrond ten
dienste kan stellen van zijn klanten. Hans heeft een diepgaande kennis van de nieuwste
technologie, met een focus op generatieve AI, waardoor hij de juridische uitdagingen kan
koppelen aan de technologische mogelijkheden. Zijn zakelijk inzicht helpt hem daarbij om
pragmatische en uitvoerbare oplossingen voor zijn klanten te bedenken.

Hans van Dam
Manager, Legal Management Consulting
The Netherlands

+31 6 2965 7433
hvandam@deloitte.nl
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