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Inleiding

Moeten accountants zich nu alleen bij het klassieke jaarwerk 
houden, zoals het opstellen van jaarrekeningen en het verzorgen 
van aangiften? Of moeten ze hun dienstenpakket uitbreiden met 
(veel) meer advieswerk? De discussie daarover is bepaald niet 
nieuw. Wel neemt de intensiteit ervan toe, nu kantoren door 
omstandigheden gedwongen worden om hier serieuzer over na te 
denken. 

Waar ik mij persoonlijk over verbaas, is het feit dat veel 
accountants hier op een bepaalde manier toch wat laconiek onder 
blijven. Alsof zij denken dat het met een beetje mazzel allemaal 
wel overwaait en dat ‘stilzitten en je niet bewegen’ de beste 
strategie is. Dat werkt misschien prima bij een kameel in een 
zandstorm of tijdens uw knipbeurt bij de plaatselijke kapper, maar 
niet voor een accountant die serieus met zijn vak en de toekomst 
van zijn kantoor bezig is. De digitale disruptie is in volle gang 
bezig. Werk wordt weggeautomatiseerd; broodroof ! Wat is – of 
wordt – daarop uw antwoord? 

Uitgangspunten

Vijf factoren (nog even afgezien van de krapte op de arbeidsmarkt) 
brengen het krachtenveld waarin u zich nu bevindt op spanning:

1. Snelle opkomst van internetboekhouden
Uw cliënten beschikken over meer data uit hun administratie (niet 
van hun accountants). Bovendien is het eenvoudiger door minder 
geschoolde administrateurs bij te houden. Bent u nog niet online 
met uw (cliënten)administraties? Wat houdt u tegen, of ziet u het 
belang er (nog) niet van in?

2. Cliëntverwachtingen
Steeds meer cliënten verwonderen zich erover dat de kosten 
van hun accountant zo hoog zijn, terwijl hij toch met allerlei 
software werkt die het werk aan zijn kant efficiënter maken. Als 
cliënten alleen op zoek zijn naar belastingbesparende tips en het 
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noodzakelijke kwaad, zoals jaarrekeningen en aangiftes opstellen, 
zouden ze u in de toekomst dan nog hetzelfde willen betalen?

3. Concurrentie
Er ontstaan steeds meer kleinere kantoren. Vaak opgericht 
door accountants die voor zichzelf beginnen, of door ontslagen 
administrateurs die het UWV uit de WW in het ondernemerschap 
heeft geduwd. Zij lonken met aantrekkelijke tarieven.

4. De Vooraf Ingevulde Aangifte (VIA)
De Vooraf Ingevulde Aangifte is een grote verandering. Wat 
verwacht uw cliënt nog van u? Anders geformuleerd: wat is uw 
bijdrage?

5. Technologie
Data stonden voorheen alleen op de pc. Nu, door mobiele apps, 
worden deze ontsloten en is zelfs data entry mogelijk; manueel 
of door scan & herken. Met andere woorden: alle informatie is 
letterlijk onder handbereik. Robotic accounting, kunstmatige 
intelligentie; wat gaat u ermee doen? 

Een gruwelijk mooi vertrekpunt!

Mensen houden niet van veranderingen en accountants vormen 
daarop geen uitzondering. Maar u heeft de keuze: u kunt de 
huidige ontwikkelingen negeren of u kunt ze omarmen. Belangrijk 
is dat u beseft dat het accent gaat verschuiven; advieswerk zal niet 
langer meer een bijproduct van uw jaarwerk (moeten) worden, 
maar het hoofdproduct. Als accountant heeft u daarbij een 
gruwelijk mooi vertrekpunt. U heeft al een vertrouwensrelatie met 
uw cliënt opgebouwd en u kunt zijn hele plaatje overzien. Kortom, 
genoeg advieskansen binnen handbereik. 

Méér adviseren betekent echter niet dat u meer ‘van hetzelfde’ 
moet gaan doen. Nieuwe adviesdiensten gaan verder dan het 
‘klassieke’ advieswerk; het staat voor andere wegen inslaan, 
focussen op het helpen van uw cliënten om hun doelen en ambities 
te realiseren. Dat is andere koek dan cliënten hun jaarcijfers of 
aangifte uitleggen. Of hun vertellen wat ze zouden moeten doen. 
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In dit boek, Een Positief reisadvies voor de Proactieve Accountant 
vindt u onder andere de informatie en inspiratie die u nodig 
heeft om tot een innovatieve prijsaanpak te komen met value 
pricing, maar ook tips om succesvol te zijn met marketing. Uiterst 
belangrijk, want u moet natuurlijk ook actief en authentiek kunnen 
uitdragen waarom een cliënt vooral bij u moet zijn en niet bij een 
ander. 

Ik wens u veel succes toe en een plezierige reis!

Drs. Marcel Spoelstra RA
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