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Inleiding

In 2013 vroeg Frans Heitling (destijds hoofdredacteur van 
Accountancynieuws) mij of ik een presentatie wilde geven 
op de Accountancynieuwsdag 2013 over efficiency in de 
samenstelpraktijk. De reden daarvoor? Mijn accountantspraktijk 
werkte toen al redelijk efficiënt en Frans wilde graag concrete 
voorbeelden van bereikte resultaten. Daarvoor raadpleegde ik mijn 
tijdregistratie van 15 jaar geleden. Ik vergeleek de tijdbesteding 
voor het samenstellen van de jaarrekening en de aangifte van 
een en dezelfde cliënt toen met de hoeveelheid tijd die ik er nu 
voor nodig heb. Wat blijkt? De hoeveelheid tijd voor dezelfde 
dienst is teruggegaan van 40 uur toen naar nog maar 10 uur 
nu! Maar mijn uurtarief was in die tijd niet verviervoudigd. Wel 
waren mijn ICT-kosten enorm gestegen. Ook moet ik constateren 
dat ik meer service bied. Een webportaal, betere rapporten door 
werkprogramma’s en rapportgeneratoren, actuele cijfers door 
cloudtoepassingen. Dit zou zich toch moeten vertalen in hogere 
prijzen? Maar nee, in plaats daarvan ben ik alleen maar sneller, 
harder gaan werken en minder gaan verdienen. 

Ik ging op zoek naar een oplossing en vond op YouTube een 
aantal korte video’s van Rob Nixon van het Proactive Accountants 
Network (PAN). Kort en krachtig vertelde hij hetzelfde wat ik al 
constateerde, en kwam met suggesties voor oplossingen. Ik kocht 
zijn eerste boek, ‘Accounting Practices Don’t Add Up’, en later zijn 
dvd ‘Accountants Success Toolkit’. Ik bestudeerde deze en kwam 
tot de conclusie dat ik hiermee weleens een sleutel tot succes 
in handen zou kunnen hebben. Maar het betekende wel dat ik 
mijn aanpak radicaal zou moeten wijzigen en dat deze eenmaal 
ingezette weg onomkeerbaar was. Daarop besloot ik PAN te bellen 
voor meer informatie. Door dit gesprek werd ik nog enthousiaster 
en besloot ik in een opwelling om deel te nemen aan de komende 
coachingsessie. Rob attendeerde mij erop dat ik daarvoor wel naar 
Brisbane moest komen en of ik wel wist waar dat lag. “Ja, ergens 
down under” antwoordde ik. Zo vertrok ik een week later met mijn 
collega Marco Scherer naar Australië. 
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Wat ik leerde, was niet meer te denken in risico’s maar in kansen. 
Hoe kan ik mijn cliënt helpen om zijn doelstellingen te realiseren? 
Dat is cliëntgericht denken in plaats van productgericht denken. 
Meer - en andere - diensten aanbieden naast het traditionele 
samenstelwerk. Niet de focus op steeds hogere kwaliteit van 
het jaarwerk of meer efficiency behalen door risicogericht 
samenstellen. Dat laatste is ingegeven door angst; een slechte 
motivatie voor innovatie en een belemmerende factor om als cliënt 
en als kantoor succesvol te kunnen ondernemen. En u weet; als uw 
cliënt het goed doet, straalt dat af op uw kantoor. En vice versa.

Toen ik vanuit Australië terugkwam naar Nederland, gooide ik ons 
roer om met behulp van de ‘Accountants Strategy Map’. Daarin ligt 
de focus op meer capaciteit, op een ander verdienmodel en vooral 
op groei. Ik heb dat in 2 jaar gerealiseerd! En zelfs dat is voor mij 
niet snel genoeg gegaan. Als race-enthousiasteling doet het mij 
denken aan een uitspraak van oud-coureur Mario Andretti. Hij 
zei ooit: “If everything seems under control, you’re not going fast 
enough”. Daarom ben ik gaan bloggen om alle verkregen inspiratie 
met anderen te delen. En nu dus ook in boekvorm! 
Veel inspiratie en plezier toegewenst met het lezen van deze blogs. 

Marcel Spoelstra RA
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Slot

Gedurende het jaar zijn accountants druk bezig om alle 
jaarrekeningen en aangiften zo snel mogelijk af te werken. Doorgaans 
lukt dat niet, zodat ze in het eerste kwartaal van het nieuwe jaar nog 
‘overjarig’ werk aan het afronden zijn, terwijl ze feitelijk al aan het 
jaarwerk van het afgelopen jaar zouden moeten beginnen. Het is 
een ratrace. Niet alleen zit menig cliënt helemaal niet te wachten op 
het jaarwerk, de drukte verhindert ook nog eens dat de accountant 
ruimte creëert voor bezinning. Om eens een pitstop te maken en 
het nodige onderhoud te plegen aan zijn praktijk. In plaats daarvan 
nemen accountants twaalf maanden per jaar deel aan een endurance 
race. Daarbij hebben ze niet door dat ze steeds snellere rondetijden 
behalen en meer rondjes afleggen om financieel rond te komen. 

Alleen, het jaarwerk is geen race met het doel om zo snel mogelijk 
veel jaarrekeningen te maken en veel aangiften te doen. Wél is het 
een race tegen de klok om de veranderingen voor te blijven, willen 
accountants niet overbodig worden. Zo weet IBM Watson op veel 
vragen sneller en beter antwoord te geven dan welke accountant ook. 
Hopelijk heb ik u als accountant met behulp van dit boek inspiratie 
kunnen geven dat het ook anders kan. Ik ben ervan overtuigd dat 
accountants die veranderen, de finish gaan halen en zeker in de ‘fast 
lane’ zitten. Andere kiezen voor de vluchtstrook en zien de early 
adopters met Autobahn-snelheid uitlopen. Zet de cruise control uit, 
neem het stuur zelf in handen en ga mee in de slipstream van ideeën 
die ik u gegeven heb. Veel succes!

Marcel Spoelstra RA
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