
Bouwer & Officier Accountants

Beide specialismen in huis
Bouwer & Officier is een full service bureau van zowel accountants als belastingadviseurs. ‘Veel andere kantoren 

besteden het advies uit aan externen. Wij niet. Doordat wij beide specialismen in huis hebben, is er regelmatig 

onderling contact en overleg en blijven de lijnen kort.’ Bouwer & Officier werkt voor de ‘grotere kleine spelers’: 

MKB-bedrijven met een DGA aan het roer. Daarnaast werkt Bouwer & Officier voor de non-profit sector, medische 

organisaties, artiesten en sporters. Met dertig mensen in dienst mag Bouwer & Officier Den Haag zich een mid-

delgroot kantoor noemen. In de regio Haaglanden is Bouwer & Officier een van de eersten die hun MKB-klanten 

horizontaal toezicht kunnen bieden. ‘Hoewel wij in principe door heel Nederland werken, is het voornamelijk de 

regio Haaglanden die wij bedienen. In die zin zijn wij een echt regionale onderneming.’ 
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Wat het verschil is tussen een accountant en 

een belastingadviseur? ‘Vergelijk het met de 

huisarts en de specialist’, zegt Rob van der 

Houwen, registeraccountant en een van de 

drie vennoten van Bouwer & Officier. ‘Voor 

reguliere vragen en voor zijn dagelijkse finan-

ciële administratie gaat een ondernemer naar 

zijn accountant toe. Bij complexe vraagstuk-

ken, of in bijzondere gevallen, is het goed als 

er ook nog eens een belastingadviseur naar de 

zaken kijkt.’ Belastingadviseur Arend Swart 

vult hem aan: ‘Een accountant heeft vooral een 

signalerende functie. Op momenten dat het te 

complex wordt, kan hij een belastingadviseur 

inschakelen.’ Het verzorgen van belastingaan-

giftes voor ondernemers is een belangrijk deel 

van de werkzaamheden. Daarnaast stelt men de 

jaarrekeningen op van bedrijven en doet daar 

ook de controle van. Voor deze laatste activiteit 

is een aparte bedrijfstak opgericht, Bouwer & 

Officier Audit Services.

Betrouwbare aangifte
Onderzoek heeft uitgewezen dat ruim 95% 

van de ondernemers erop staat om een be-

trouwbare aangifte te doen. Toch zorgen de 

traditionele controles die de Belastingdienst bij 

hen uitvoert, voor veel onzekerheid. ‘De mees-

te ondernemers zijn bang om het verkeerd te 

doen’, zegt vennoot Niek Minnaard. ‘Hebben 

ze wel alles juist ingevuld? Zijn ze geen dingen 

vergeten? Daarnaast is een controle gewoon 

heel lastig. Er komt een inspecteur bij je bedrijf 

over de vloer, die je hele administratie door-

licht. Zoiets is niet alleen vervelend voor het 

personeel maar het is ook nog eens heel hin-

derlijk als je klanten op bezoek krijgt. Het kost 

energie en tijd. Aan vooral dat laatste hebben 

ondernemers niet zelden een gebrek.’

Strenge kwaliteitsnormen
Een nieuwe vorm van toezicht, het horizontale 

toezicht, geeft ondernemers extra mogelijkhe-

den. In plaats van een inspecteur die bij het be-

drijf op bezoek gaat en daar de controle uitvoert, 

met alle onzekerheden van dien, treedt er bij 

horizontaal toezicht voor MKB-ondernemers 

een accountantskantoor op als intermediair. 

De tussenkomst van een kantoor geeft de on-

dernemer zekerheid dat zijn aangiftes gedaan 

worden volgens strenge kwaliteitsnormen. 

Bouwer & Officier kan gebruik maken van ho-

rizontaal toezicht op basis van een samenwer-

king tussen de Belastingdienst en SRA. Van der 

Houwen: ‘Feitelijk is SRA een kwaliteitskeur-

merk, waar zo’n 400 accountantskantoren bij 

zijn aangesloten. Grote bedrijven kunnen zelf 

een convenant sluiten met de Belastingdienst 

voor horizontaal toezicht. Kleinere bedrijven 

kunnen dat niet. Om die reden heeft SRA met 

de Belastingdienst een convenant gesloten, dat 

SRA-kantoren in staat stelt om als intermedi-

air op te treden voor het MKB.’

Snel en effectief resultaat
Horizontaal toezicht biedt ondernemers de ga-

rantie, dat er altijd een correcte aangifte wordt 

gedaan. Bovendien is het mogelijk vooroverleg 

te plegen met de Belastingdienst: binnen een 

week heeft een ondernemer zekerheid. ‘Die 

snelle en effectieve manier van werken heeft 

overigens geen invloed op onze objectiviteit. 

Het is zeker niet zo dat wij als accountants ons 

oor altijd laten hangen naar de Belastingdienst. 

Wanneer we het niet eens zijn met een belas-

tinginspecteur, dan gaan we ook met hem in 

discussie. Als wij A zeggen, en de belastingin-

specteur blijft bij standpunt B, dan is het een 

kwestie van de juiste argumenten. Als wij er-

van overtuigd zijn dat het A is, dan wordt het 

ook A. Dan moet de Belastingdienst maar zien 

wat ze daarmee doen.’

De jaarlijkse belastingaangifte is voor veel ondernemers 

een lastig moment. Iedereen wil het goed doen, maar 

vreest tegelijkertijd de strenge blik van de Belastingdienst. 

Op 27 april is het convenant Horizontaal Toezicht met 

de Belastingdienst ondertekend. Hierdoor wordt het 

ondernemers een stuk makkelijker gemaakt. Wij spraken 

met drie experts van Bouwer & Officier Accountants. ‘Wij 

durven een inhoudelijke discussie met de Belastingdienst 

te voeren.’
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Om je netwerk op te bouwen en te onderhouden is 

het absoluut noodzakelijk om duidelijk te commu-

niceren met je omgeving. Om te weten wat je moet 

communiceren en op welke manier, is het handig 

en prettig om te weten met wie je te maken hebt. 

En daar begint het lastig te worden, want ken je de 

mensen om je heen eigenlijk wel?

Kennen en herkennen
Zelf raak ik steeds meer in de war van de vraag 

‘ken je die en die?’. Als iemand namelijk aan mij 

vraagt of ik Jan Peter Balkenende ken, dan vraag 

ik me direct af wat iemand bedoelt. Wil iemand 

dan weten of ik weet wie Jan Peter Balkenende is en dus vooral of ik herken wat er ge-

vraagd wordt óf wil iemand dan weten of ik daadwerkelijk een bekende ben van Jan Peter 

Balkenende? Wat mij betreft verwarring ten top. Een goede vriend van me, Pieter, heeft het 

op de volgende zeer heldere manier verwoord om een duidelijk onderscheid te krijgen in 

kennen en herkennen.

 

herkennen: ‘ken ik jou niet ergens van?’ 

kennen: ‘jij bent toch d’n dieje van d’n dieje?’ 

goed kennen: ‘ik weet dat ik je wakker bel, maar...’ 

ontkennen: ‘-’

Wij worden regelmatig gevraagd om definities te geven over het kennen van mensen. Een 

mooi voorbeeld zijn de leerlingtrainingen netwerken voor het On Stage project. Tijdens 

onze lessen worden we steeds weer uitgedaagd door de VMBO-leerlingen om geweldige 

nieuwe definities van kennen te ontwikkelen. Via de constatering: ‘ik ken Madonna wel, 

maar zij kent mij niet’ zijn we uiteindelijk op de volgende definitie uitgekomen:

Iemand kennen betekent dat je deze persoon kunt bellen of e-mailen, zonder dat verdere 

introductie van jezelf nodig is – en dat je zonder gêne een vraag durft te stellen.

Maar wat betekent dat voor het voeren van een effectieve communicatiestrategie in je net-

werk? Ieders netwerk is namelijk opgebouwd uit een set van relaties tussen mensen waar 

een ruil kan plaatsvinden. Dat noemen we sociaal kapitaal: de totale hoeveelheid hulp die 

daarin aanwezig is en waar we op zouden kunnen rekenen. Qua communicatie zijn er twee 

mechanismen aan te wijzen die van groot belang zijn. 

Invloed
Op de lange termijn, als je vertrouwen weet op te bouwen, kun je mensen in je netwerk 

inzetten als je ambassadeur: mensen die positief over je praten. Je zult wel energie moeten 

steken in het blijvend, helder informeren van je relatienetwerk over je belangen zodat deze 

ook herkend en gediend kunnen worden. Oftewel het netwerk werkt voor je door, ook als jij 

er niet bij bent.

Uithangbordeffect

De relaties waaruit een netwerk bestaat zijn niet alleen relevant voor de mensen die daar 

zelf aan deelnemen. Realiseer je dat met wie je gezien wordt veel associaties bij anderen 

oproept – zowel positieve als negatieve. Een vertrouwensrelatie met een partij met een 

goede naam benadrukt je integriteit, geloofwaardigheid of innovativiteit – maar met dubi-

euze partijen wordt die juist ondermijnd. En daar praten de mensen om je heen het liefste 

over.

Als je nu denkt, ik weet niet meer zo goed wat ik met mensen kennen en leren kennen aan 

moet, dan raad ik je aan naar het liedje “mensen leren kennen” te luisteren van Harrie Jek-

kers. Zeker weten dat je daarna een glimlach op je gezicht hebt! <

Ing. A.M.S. (Miriam) Notten
Directeur La Red

La Red, netwerken & relatiebeheer 
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Communiceren en 
netwerken
Bij prestaties denk ik direct aan rendement en dat 

is een mooi onderwerp in combinatie met netwer-

ken. Iedereen wil namelijk dat de netwerkactivitei-

ten daadwerkelijk wat opleveren, alleen durven de 

meeste mensen niet benoemen welk rendement 

ze nu eigenlijk zoeken.

Netwerken en doelen stellen

Zodra het gaat over doelen stellen, hebben we het 

natuurlijk ook over het inzetten van een bepaalde 

netwerkstrategie. Veel mensen denken bij ‘stra-

tegisch netwerken’ aan calculatief rondlopen op 

borrels – maar het is natuurlijk veel meer.

Waarom zou je een netwerk ontwikkelen en willen 

onderhouden? Netwerken kunnen van een veel 

grotere diversiteit zijn dan eigen middelen die ter 

beschikking staan tot persoon of organisatie. Om 

een persoonlijke netwerkstrategie te ontwikkelen moet je echter eerst zelf helder krijgen 

wat je doelen zijn en welk netwerk daarbij past. 

Mensen streven naar zeer verschillende doelen om relaties te onderhouden: klanten vinden, 

invloed uitoefenen, een nieuwe baan vinden, zichtbaar en vindbaar zijn voor de buitenwe-

reld, informatie en kennis delen, nieuwe medewerkers vinden, plezier hebben, gezelligheid, 

toegang tot nieuwe werelden verkrijgen, advies krijgen, een klankbord vinden voor ideeën, 

gezien en geassocieerd worden met anderen, op de hoogte blijven van nieuws en ‘wat er 

speelt’ in je vakgebied – of nog andere doelen.

Expressieve doelen

De expressieve doelen zijn gericht op behoud van een situatie. Voor het behalen van ex-

pressieve doelen heb je baat bij sterkere relaties met gelijkgestemde mensen en onderling 

verbonden groepen contacten. Deze relaties zijn grotendeels op een gezamenlijk verleden 

gebaseerd en hebben tijd gehad om zich te ontwikkelen.

Met dergelijke sterke relaties kun je goed de volgende doelen behalen:

- Aandacht om wie je bent en het delen van persoonlijke belevenissen en gedachten

- Het vinden van draagvlak en steun voor een zaak die meerdere mensen aangaat

- Behulpzaamheid: luisteren naar anderen, hen helpen, verzorgen en met elkaar in contact 

brengen of houden

- Complexe samenwerking: het delen van vertrouwelijke informatie, beheren van kostbare 

zaken of ontwikkelen van veel investeringen, samenwerking of risico omvattende projec-

ten

Instrumentele doelen

De instrumentele doelen zijn gericht op groei en verandering van situaties. Hiervoor heb je 

meer baat bij minder sterke relaties met een diverse set mensen, die anders zijn dan jezelf 

– en die elkaar onderling niet heel goed of helemaal niet kennen. Deze relaties zijn meer 

toekomstgericht en sneller ontwikkelbaar.

Met dergelijke zwakke relaties kun je goed de volgende doelen behalen:

- Het vinden van nieuwe mogelijkheden (klanten, personeel) of oplossingen voor vraagstuk-

ken (ideeën)

- Het op de hoogte blijven van ‘wat er speelt’

- Imago versterken: het geven van bekendheid aan je organisatie, ideologie of persoonlijke 

expertise

- Het spreiden van risico in ondernomen activiteiten en onderhouden contacten

Dat betekent dat netwerken nooit het doel op zich is, maar het middel om doelen te be-

halen. Dus het gaat niet om het aantal netwerkbijeenkomsten dat je bezoekt, maar om de 

oprechte ontmoeting die je daar hebt met anderen; het gaat niet om het aantal mensen dat 

je kent, maar dat je gekend wordt; het is niet belangrijk hoeveel mensen je volgen op Twit-

ter of met je verbonden zijn op LinkedIn, maar om de toegevoegde waarde die je weet te 

bieden aan die omgeving en het gaat er zeker niet om hoeveel visitekaartjes je meeneemt 

van een netwerkbijeenkomst, maar om de verhalen die je weet te vertellen over de mensen 

die je geraakt hebben.

Netwerken kan dus leiden tot allerlei soorten prestaties, maar laten we niet uit het oog ver-

liezen dat het ook een prima netwerkdoel is om plezier te hebben met mensen.

Ing. A.M.S. (Miriam) Notten
Directeur La Red B.V.
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‘Horizontaal toezicht biedt ondernemers 
de garantie van een correcte aangifte’
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