


het verblijfin zo’n instelling wel aangenamer. En ja,
soms juist aan de “keukentafel”, natuurlijk! Het ver-
mindert de kwaliteit van je advies niet hoor. Je kunt je
veel beter inleven, krijgt een persoonlijker contact. Dat
geldt voor kleine klanten, maar evenzeer voor grote fa-

Kwaliteitsbewaking en op peil
houden kennisniveau

miliebedrijven. Ook ceo’s van grote bedrijven die een
personal holding hebben, zitten graag aan de keukenta-
fel te praten over fiscale privéproblemen en zelfs wel
over grote adviezen met tienduizend disclaimers, ja, se-
cond opinion. Dat doen wij ook voor ceo’s, dga’s en
voor de adviseurs in ons netwerk.’

Worden er vooraf kwaliteitseisen gesteld aan nieuwkomers?
Ook vaktechnisch?

‘In elk geval een zekere mate van ondernemerschap, een
grote mate van zelfstandigheid en men moet de toege-
voegde waarde van het samenwerken inzien en onder-
schrijven’, zegt Oostdam.

Ancuta: Ja, maar we hebben ook maatstaven voor het
vaktechnische niveau, om te beginnen een universitaire
titel en de inschrijving bij een beroepsorganisatie.’
Oostdam knikt: ‘Natuurlijk, maar verder kijken we
naar het beroepsverleden, waar heb je carriere ge-
maakt, we gaan de diepte in met een kandidaat. Laat ie-
mand maar naar een vaktechnisch overleg komen, dan
leer je zo iemand ook beter kennen. De belastingad-
vieswereld is een kleine wereld, zo ervaren wij. Zeker
als je zoals wij ook actief bent in het beroepsvereni-
gingsleven, dan leer je veel mensen kennen die weer
veel mensen kennen.’

Levensloopbestendig adviseren

Terug naar de formalisering van de samenwerking. Men is
zelfstandig in gebondenheid?

‘Nou, gebondenheid’, antwoordt Oostdam, ‘er is natuur-
lijk wel een contract. Maar wat heeft dat voor zin als

Nieuwe omstandigheden vragen vaak
een nieuwe advisering

mensen zich niet meer senang voelen? Het belangrijkste
is dat je je thuis voelt binnen het concept.’

Ancuta: ‘Je moet wel regels hebben als je samen aan een
klant werkt. Dus dat een collega niet met een interessan-
te klant van jou aan de haal gaat. Zo’n klant behandel je
onder de HTC-vlag. Dat vertrouwen hebben we onder-
ling, maar we hebben het ook vastgelegd. Op die manier
willen we de samenwerking binnen HTC ook stimuleren.’
Hoe is de marktsituatie voor een samenwerkingsverband
vandaag de dag? Moet je aan cliénten trekken?
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In de praktijk

‘De vraag naar goed advies blijft groter dan de belasting-
adviseurs aankunnen’, antwoorden Ancuta en Oostdam.
‘En wij hebben een goede propositie: we bieden een
heel hoge kwaliteit, deskundigheid op tal van specialis-
tische terreinen, estateplanning, formeel belasting-
recht, inkomstenbelasting, invorderingsrecht, loonbe-
lasting, omzetbelasting, overdrachtsbelasting en
vennootschapsbelasting tegen zeer redelijke tarieven.
The best of two worlds: de deskundigheid op hoog niveau
en op het brede terrein a la het grote kantoor, en de per-
soonlijke aandacht en het tarief van een klein kantoor.
Het mkb heeft de laatste jaren klappen gehad en we
hoeven niet uit te leggen dat die niet de tarieven van de
grote kantoren kan betalen. Ook jonge, beginnende
zelfstandigen hikken tegen die tarieven aan. Gemeen-
ten moeten - vooral nu - ook op de centen letten. Deze
doelgroepen zoeken een optimale prijs-kwaliteitver-
houding en vinden die bij ons. Daarnaast is er nog een
ander groot verschil met het grote kantoor, namelijk
onze persoonlijke benadering en aandacht. Je bespreekt
als klant de zaak met ons, wij doen zelf het advieswerk,
wij zijn puur dienstverleners.’

Oostdam benadrukt de nazorg. ‘Vaak ontbreekt het de
grote kantoren aan die extra dosis nazorg die niet direct
op de rekening staat, maar wel permanent meeloopt.
Voorbeeld? De ondernemingsstructuur die je voor de
klant hebt opgetuigd: het ondernemersleven verandert,
het bedrijfje wordt een bedrijf, de privéomstandigheden
van de ondernemer veranderen... nieuwe omstandighe-
den vragen vaak een nieuwe advisering en dat moet je
voor je klanten in de gaten houden, zodat ze zaken tij-
dig kunnen aanpassen. Levensloopbestendig adviseren
noemen wij het. Daar zijn grote kantoren bij kleinere
klanten veel minder alert op. Je kunt zo’n levensloop-
ontwikkeling ook beter inschatten door je ervaring. De
meesten van ons hebben jarenlange ervaring in het be-
geleiden van klanten. Bij een groot kantoor krijg je als
klant - als het een minder belangrijk onderwerp betreft -
te maken met een assistent. Kleinere klanten krijgen
vaak alleen maar te maken met een assistent en was die
nu maar steeds dezelfde..’

Gericht werken

Even resumerend: HTC is voor adviseurs hét antwoord op al-
leen werken en hét antwoord voor cliénten in hun zoektocht
naar een persoonlijke adviseur tegen een betaalbaar tarief?
‘Exact. Dat is het. We hebben als eenpitters hiermee een
kader en we kunnen onze adviezen onderling afstem-
men en onze kwaliteit borgen. Bovendien kennen we
nauwelijks overhead.

Daar letten we als zelfstandige ondernemers met elkaar
extra goed op.

Maar als jullie het zoals gezegd druk hebben, dan kun je die
persoonlijke en permanente aandacht die een klant vraagt
toch ook niet geven?

‘Ja, dat kan wel. Wij beperken ons niet in expertise,
maar wel in de werkzaamheden. HTC-adviseurs richten



zich puur op advisering en fiscale procesvoering en wer-
ken niet voor heel grote klanten, geen multinationals
bijvoorbeeld. We hebben netwerken opgebouwd met
accountants, administratiekantoren, advocaten en no-
tarissen. Alles wat buiten advisering en fiscale proces-
voering valt, wordt door onze netwerken opgepakt.
Natuurlijk hebben we wel overleg met de Belasting-
dienst als een accountant bij een controle problemen
ziet. Dat hoort erbij. Maar we zijn liever bezig met bij-
voorbeeld de regels ten aanzien van cliéntbescherming,
die soms door de Belastingdienst op een andere manier
worden geinterpreteerd dan dat wij dat doen. Een voor-
beeld is dat we onze klant steeds zullen wijzen op de
cautie. In zo’n situatie heb je veel meer aan een fiscaal
jurist naast of in plaats van een accountant, administra-
teur of andere adviseur. Bovendien kennen we door
onze ervaring het spel. Dat is een belangrijke meer-
waarde voor de klant. We kunnen veelal voor elkaar
krijgen wat we voor de klant willen bereiken. Als dat
niet het geval is, hebben we vooraf onze mogelijkheden
ingecalculeerd en weten we wat ons te doen staat. Heb
je dat als adviseur niet, dan loop je spaak en “wint” de
fiscus bij voorbaat.’ M
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