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Waarom operators
een schaalbaar
product laten liggen
en hoe compliance
de sleutel Is tot groel
INn een remote-first
economie.
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Onbenut potentieel

De paradox van
het virtuele kantoor

Virtuele kanforen zijn geen nieuw fenomeen. Al jaren maken ze deel uit van het aanbod van flexibele
kantooroperators wereldwijd. Ze leveren omzet op, sluiten logisch aan bij coworking en andere flexibele
kantooroplossing, en voorzien in een duidelijke behoefte van ondernemers die locatie-onafhankelijk
willen opereren die past binnen de bredere context van een remote-first economy.

En toch blijven virtuele kantoren structureel onderbenut. Niet omdat de vraag ontbreekt. Niet omdat het
product onvoldoende waarde heeft. Maar omdat de meeste organisaties die ze aanbieden nooit echt
hebben besloten wat een virtueel kantoor is. Is het een volwaardig product, of een handige aanvulling? Een
schaalbaar digitaal dienstverleningsmodel, of een administratieve bijzaak en operationele last naast de

lucratieve verhuur van fysieke kantoorruimtes?

Dit whitepaper gaat over die discrepantie. Over een product dat in theorie oneindig schaalbaar is (er is
immers geen fysieke werkplek nodig), maar in de praktijk zelden wordt opgeschaald. Over operators die wel
de intentie hebben, maar niet de infrastructuur. En over de vraag waarom compliance, van alle mogelijke

obstakels, vitgerekend de factor is die groei het meest in de weg staat.
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Strategische bijzaak

Het bijproduct-probleem

De meeste operators bieden virtuele kantoren aan als instapdienst, extra service voor een niche
publiek of als aanvullende omzetbron binnen een bredere vastgoedpropositie. Je hebt een pand, je
hebt een receptie, je hebt al klanten die post ontvangen, dus waarom zou je dat niet verder uitbreiden?
Het is een rationele beslissing.

Echter, wanneer een virtueel kantoor als zodanig wordt gepositioneerd dan wordt het ook zo behandeld.
Er gaat weinig strategische en operationele aandacht naartoe. De processen worden niet geoptimaliseerd

voor volume. En zodra er iets misgaat, is het al snel ‘te veel gedoe voor wat het oplevert’.

Maar hier zit de crux: virtuele kantoren zijn geen vastgoedproduct. Er is geen vierkante meter die bezet
raakt. Er is geen fysieke of manuele capaciteitsgrens. De enige grenzen zijn administratief en procesmatig
van aard. En juist die grenzen, waarvan compliance een van de voornaamste bottlenecks is, zorgen ervoor

dat het virtueel kantoor niet naar zijn potentieel wordt benut.
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Operationele rem

De vicieuze cirkel
van compliance

Wwft-verplichtingen voor virtuele kantooraanbieders zijn niet nieuw, en ze zijn niet buitensporig
complex. Hoogstens ietwat diffuus, omdat de wet voornamelijk richtlijnen voorschrijft in plaats van
harde regels. In de kern draait het om twee vragen. Met welke bedrijven doe je zaken, en wie zitten
daarachter? Oftewel: know your business (KYB) en know your customer (KYC). Concreet betekent dat
UBO-identificatie en -verificatie, screening fegen sanctielijsten, PEP-databases en adverse media, en
het geheel beoordelen met een dosis gezond verstand. De meeste operators weten dit. Wat ze echter
onderschatten, is hoe deze verplichtingen zich gedragen bij opschaling.

Bij tien klanten per maand is handmatige verificatie werkbaar. Bij honderd klanten wordt het een dagtaak.
Bij vijffhonderd is het onhoudbaar. En hier ontstaat de vicieuze cirkel die veel operators gevangenhoudt: de
lage omzet per virtueel kantoor rechtvaardigt geen grote investeringen in automatisering, maar zonder

automatisering blijven de verwerkingskosten per klant te hoog om de omzet te verbeteren.

Het resultaat is onvermijdelijk. Compliance wordt een bottleneck. De doorlooptijd van nieuwe
aanvragen loopt op. Fouten sluipen erin. De audit trail is versnipperd over mailboxen, spreadsheets en
mappenstructuren. En wanneer de toezichthouder langskomt blijken het dossiers net iets minder op orde

dan iedereen dacht.

Dit is geen theoretisch scenario. Het is de dagelijkse realiteit van operators die virtuele kantoren aanbieden
zonder de onderliggende processen fundamenteel te hebben herontworpen. Ze leunen op bestaande
werkwijzen, op systemen die ooit voor iets anders zijn gebouwd en op medewerkers die compliance ‘erbij’
doen. Elke nieuwe klant voegt een beetje meer frictie toe aan een systeem dat steeds verder bezwijkt onder

zijn eigen succes.
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Mentale omslag

Van vastgoed
naar infrastructuur

De oplossing ligt niet in harder werken, meer personeel, betere spreadsheets of nog een WWFT-
consult. De oplossing ligt in een fundamenteel andere manier van kijken naar wat een virtueel kantoor
eigenlijk is.

Vastgoeddenken gaat uit van locaties, van fysieke assets en van een eindige capaciteit. Groei betekent
meer vierkante meters, meer panden, meer kapitaal en meer uren. Het is lineair, en de beperkingen zijn
tastbaar. Infrastructuurdenken daarentegen gaat uit van systemen, van processen en efficiéntie. Groei

betekent meer volume door dezelfde pijplijn, niet meer pijplijnen.

Voor virtuele kantoren is dit onderscheid cruciaal. Een operator die blijft denken in vastgoedtermen zal
compliance blijven behandelen als een noodzakelijk kwaad — iets dat per klant, per locatie, per situatie
moet worden afgehandeld. Een operator die denkt in infrastructuurtermen ziet compliance als een systeem

dat één keer goed moet worden ingericht, en vervolgens vrijwel onbeperkt kan schalen.

Het verschil is niet semantisch. Het bepaalt welke investeringen je doet, welke technologie je implementeert,

en uiteindelijk hoeveel klanten je kunt bedienen zonder dat je operatie vastloopt.
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Schaalbasis

Drie pijlers voor
schaalbare compliance

Wat vraagt die infrastructuurbenadering dan concreet? Op basis van wat werkt bij operators
die wél succesvol opschalen, zijn drie pijlers te identificeren die het fundament vormen voor
schaalbare compliance.

1. Standaardisatie

De eerste pijler is meteen de meest fundamentele: standaardisatie van processen en beslisregels. Dat betekent
dat een klantacceptatie in alle situaties, onder alle voorwaarden hetzelfde verloopt. Dat de criteria voor het
weigeren van een aanvraag expliciet zijn vastgelegd. Dat er één manier is om documenten op te vragen en te

verifiéren. En dat ook de uitzonderingen, juist de uitzonderingen, binnen vaste kaders worden behandeld.

Standaardisatie klinkt als bureaucratie, maar het is het tegenovergestelde. Ray Dalio, oprichter van

een van s werelds meest succesvolle hedgefondsen, formuleerde het kernachtig in zijn werk ‘Principes -
Leven en Werk’: elke beslissing die je meer dan één keer neemt, verdient een principe. Een algorimte. Een
standaardpraktijk. Niet omdat uniformiteit prettig is, maar omdat het de enige manier is om te leren en
systematisch op te schalen. Zolang elke locatie haar eigen werkwijze hanteert en elke medewerker een eigen
oordeel vormt, is er geen systeem, enkel een verzameling incidenten. Pas wanneer je de volledige operatie
vastlegt in principes, kun je het resultaat evalueren, bijstellen, en verbeteren en maak je de weg vrij voor

automatisering en schaal.

2. Automatisering

De tweede pijler bouwt voort op de eerste: automatisering van alles wat kan worden geautomatiseerd. En bij
compliance is dat meer dan operators vaak denken. Identiteitsverificatie kan digitaal. KvK-uittreksels kunnen
automatisch worden opgehaald. Sanctiescreening kan in real-time plaatsvinden. UBO-structuren kunnen

algoritmisch worden geanalyseerd.

De technologie hiervoor bestaat, is foegankelijk en relatief betaalbaar. Wat vaak ontbreekt, is niet het aanbod
maar de mindset: de bereidheid om automatisering te zien als ‘must have'’ in plaats van ‘nice to have’. En

waar de technologie wél wordt ingezet, worden er vaak losstaande tools gebruikt. Een KYC-check hier, een
sanctiescreening daar. De tool opereren vaak niet binnen een geintegreerd, schaalbaar ecosysteem. Operators
die compliance-automatisering behandelen als kostenpost missen daar dus het punt. Automatisering is een
investering die de marginale kosten per klant naar vrijwel nul brengt en daarmee de hele businesscase van

virtuele kantoren transformeert.
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3. Centraliteit

De derde pijler is centraliteit: één bron van waarheid, één plek waar alle klantdata, alle verificaties, alle
beslissingen worden vastgelegd. Dit is waar veel multi-locatie operators de mist in gaan. Elke vestiging heeft zijn
eigen systemen, zijn eigen dossiers, zijn eigen interpretatie van de regels. Het resultaat is een versnipperd

landschap waarin niemand het totaaloverzicht heeft.

Centraliteit is niet alleen operationeel wenselijk, het is ook een compliance-eis. Een auditor wil kunnen zien
wie welke beslissing heeft genomen, op basis van welke informatie, op welk moment. Wanneer dat antwoord
verspreid zit over twintig mailboxen en vijf Excel-bestanden, is dat geen audit, maar een zoektocht. En

zoektochten eindigen zelden in het voordeel van de partij die wordt onderzocht.

Een gecentraliseerd systeem daarentegen maakt compliance aantoonbaar. Het creéert een audit trail
die zichzelf documenteert. Het maakt het mogelijk om op elk moment te weten hoeveel klanten actief zijn,
hoeveel er in behandeling zijn, hoeveel er zijn afgewezen en waarom. Dat is geen luxe. Dat is de basis waarop

schaalbare groei kan worden gebouwd.
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Strategische keuze

De weg vooruit

De markt voor virtuele kanftoren groeit. Remote werk is geen trend meer, het is een structurele
verschuiving. Steeds meer ondernemers, zzp’ers en kleine bedrijven zoeken een zakelijk adres zonder
de lasten van fysieke huisvesting. De vraag is er. De vraag is alleen of operators in staat zijn om die
vraag te bedienen. Niet met tientallen, maar met honderden of duizenden klanten tegelijk.

Het antwoord hangt af van een keuze. De keuze om virtuele kantoren niet langer te zien als bijproduct,
maar als een eigenstandige propositie die eigen investeringen rechtvaardigt. De keuze om compliance niet
te behandelen als kostenpost, maar als fundament voor schaalbaarheid. De keuze om te verschuiven van

vastgoeddenken naar infrastructuurdenken.

Die keuze is niet vrijblijvend. Operators die haar uvitstellen, zullen merken dat de markt hen inhaalt. In een
markt waar toezichthouders steeds strenger worden, is het de partij met de meest robuuste infrastructuur

die de grootste klanten en het meeste volume kan absorberen zonder de controle te verliezen.

De remote-first economie wacht niet op operators die nog handmatig paspoorten controleren. De
winnaars van morgen zijn degenen die begrijpen dat een virtueel kantoor geen vastgoedproduct is met
een digitaal tintje, maar een digitaal product met een fysiek tintje, en daarmee de weg vrijmaken voor een

product van ongekende schaal.
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