Daniélle Pleterse

Inside Beauty, Purmerend:

“Adviseur moet
branchegericht
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“De commerciele kant van mijn
dienstverlenande beroep is een
beetje een ondergeschoven kind
e Vooral op marketinggebied
miaak ik als schoonheldsspecialis-
te gebrulk van branchegerichte
adviseurs. Je kunt niet in alles
goed zijn. Met mijn vorige bedrijf
vond Ik een coach vla mijn net-
werk. De verkooptraining die ze
aan mijn personeel gaf, beviel
goed, Maar ze ging verder in haar
adviezen, van het verbeteren van
de website tot hoe het totaal-
plaatje van mijn bedrijf erult zag.
Het bleak toen dat mijn compadg-
nan én ik allabei een andore kant
uit wilden. Dat leidde ulteindelijk
1ot de verkoop van ons bedrijf. Nu
ben ik zzp'er en spreek ik mijn
coach weeraah op het moment
dar ik hulp nodig heb, Ik heb ook
wel eens een andere adviseur ge-
probeerd maar die schoot toch
tekort. Hij zou een advertentie
van mij checken en vond hem he-
lemaal goed. Later haalde ke
2eif nog de nodige fouten uit”
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RHeligh samen, wet dty, of

Aan adviseurs geen gebrek in Nederland, aan Kritiek evenmin.

Er zit nogal wat kaf onder het koren. Hoe vindt u de adviseur met ken-
nis van zaken én oog voor uw belangen? En wanneer heeft u eigenlijk
(hetaald) advies van buitenaf nodig? 1 hoeft niet alles zelf te doen,
maar: “Je moet wel je eigen bedrijf snappen”.
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dviseuts, coaches, consultants: 7e
zifn et in onelbare soorten en
smaken, Her almaar grociende
aanbod onmeemt nogal cens
het ziche op het anwezige mlent. "Het is
cen wat verviild beroep geworden”, nege
Martijn van Oorschot, organisaticadvi-
seur en mede-auteur van her bock "Hoe
goal ik cen adviseur eruir’. Zijn advies is
omeo min mogelijk adviseurs in e hu-
ren. De meeste zijn volgens hem overbo-
dig. Van Qamschot: “Maar nict op crisis-
momenten, bij cen ruzie tussen partners,
rond de bedrijfioverdracht of onder het
personeel. Dan is her per definitie ver-
standig om cen onafhankelijke derde er-
bij te halen, een vertrouwenspersoan
voor alle partijén. Trap dan nier in de
aanbledingen van banken, want die bie-
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den alleen Ananciéle begeleiding, verwijl
de emotic juist zo belangrijk is.”

Hoe bepaalt u wie u verder nodig heeft?
Kijk maar multinationals, adviseert orga-
nisitieadviseur Arjan van den Born die
promavecrde op onderzock naar gipers
en freelancers. Van den Born: “Elke zelf-
stanidige heeft derellde rallen nodig als in
de top van grote bedrijven.”

Als direcreur geeft u leiding en stippelt
de strategic vit (zie de CEO in grote or-
ganisatics). Tegelifkertijd benr u de vak-
man, de Chief Operarions Officer. Dan
draage u ook nog de verantwoordelijk-
heid over de hnancién, marketing, logis-
tiek en inkoap en let. D¢ ene pet past be-
ter dan de andere. Als de balans ergens
negatiel vitvalt, is op dar errein deskun-
dige hulp van buitenall peboden,

TESHEL UITBESTEED

Het cijferwerk zoals administratie en be-
lastingaangifie (bij multinationals de raak
van de CFO, de Chief Financial Officer)
wordr het meest en snelse uithesteed, Té
sriel, onudekie Fembke Hogenu, schriji-
ster van het zojuist verschenen boek “Fi-
nancién voor zzp'ers. Hogema: “lk ont-
moet te veel onderneners die zeggen dat
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voor is. Maar

dan antneem je

jezell een stuk van je bedtijf.” GOUDEN BERGEN

Wie zijn cijfers aflevert en er ot de defi-
nitieve aangifte van de accountant, an-
derhalf jaar later, nier meer naar omkijk,
loopt een groot risico, Als u er din pas
achterkome dar een bepaald product ver-
liesgevend is omdar bijvoorbeeld de in-
koopkosten 2o gestegen zijn, Is het jam-
mier miaar helaas. Mosterd na de maaltijd.

TIEN PROCENT

Beter is om elk kwartaal de cijfers door 1e
nemen zodat uop tijd links- of rechisaf
kunt slaan. “Helemaal zelf doen is niet
verstandig. maar laar de dijfers ook niet
voor honderd procent aan die specialise
over. o moer wel je cigen bedrijf snap-
pen’, benadruke Hogema. Tien procent
van uw tijd aan Anancién beseeden en
een online bo&huudpq.kkm annschatfen
eodat u constant zicht hebt vp de cijfers,
beveelt #ij aan, Ga dus verder dan alleen
bonnetjes bocken, Kijk ook naar de beta-
lingen, de omzet en de budgerten. Is dat
in lijn met de verwachtingen? “Pas dan
kun je het echt ergens aver hebben met
Je accountant en gerichte vragen stellen
dic je verder helpen mer je business.”

Bij het kiczen van cen adviscur dienen
zich vooral rwee vragen aan: is hij com-
petent en staar uw belang bij hem voor-
op? Met de adviseur dic u gouden bergen
beloold, moet » maar niet in zee gaan.
“Hoewel elk bedrijf de adviseur krijgr dic
het verdient”, heeft Arjan van den Born
gemetke, “Sommige ondernemers zijn
gevoelig voor status en willen juist ie-
mand met mooie verhalen die bevestige
dar 2e op her goede pad zijn."

Femke Hogema weer uir cigen ervaring
dat je nict de eerste de beste moer kiczen.
“Mensen dic op zoek zijn naar een exter-
ne adviseur willen 20 graag cen betrouw-
baar iermand dat ze signalen al snel posi-
ticf gaan interpreteren. Ga dus met
verschillende kandidaten praten en wees
nict te goedgelovig.”

Hoe et je daarbij de kwaliteit en de
oprechtheid van de adviseur? Admini-
strateur en bockhouder zijn hijvoorbeeld
geen beschermde tirels. Bij de RA- en
AA-accountant bent u verzekend van cen
kwalireitskeurmerk (waar weer wel een
prijskaartjc aan hangt). Reputaties mavra-
gen en referentics checken is de wrue: die 555

Sandra Sanders
Sanders Coaching, Hillegom
en blogger bij De Zaak:

“1k haal veel
informatie van
internet”

"Sinds 1 januari ben ik fulltime
ondermnamer; [k heb mij in het be-
gin laten adviseren door de Kameér
van Koophandel en ben daar wel
wijzer van geworden, Dok haal ik
veel informatie van internet. Bi|
voorbeeld over de arbeldsonge-
schiktheidsverzekeringen en hoe
Ik daar een goede keure in kan
maken. Met de opgedane kennis
b ik naar twee banken gegaan
om te spreken met adviseurs
Maar die wisten net zoveel als [k
zelf. Adviseurs inhuren heb Ik nog
niet gedaan. De belangrijkste ad-
viezen krijg ik onbezoldigd, van
mijn buurman. Hij is al lange tijd
ondermemer en geeft mij vooral
praktische tips. Nu speelt wel een
ingewlkkelde kwestie waarvoor 1k
een adviseur ga inhuren. We zit-
tan in een verhuissituatie met te
veel specifieke vragen. Waar
schijnlijk vraag ik mijn buurman of
hij iemand kent”




s> echrer zelden wordt roegepast. “De stap
is groat, maar je moet het wel doen”, be-
veelt Van den Born aan.
Begin eens in het eigen netwerk te infor-
meren haar ervaringen en vraag daama
de kandidaar-adviseur naar rwee referen-
ties van klanten. Stel de man of vrouw
daarbij ook de simpele vraag: waarom
zou ik jou nemen? Check ook reche-
| strecks de kennis van de adviseur. Viaag
naar zijn of haar specialisaries. Bent u van
|. plan om te grocien naar cen by? Neem
dan lemand die verstand heelt van ven-
nootschapshelasting. Een nog directerc
test: legg hem een (ingewlkkelde) fscale
kwestie voor waarin u zich van tevoren
goed hebr verdiepr en laat u vermssen.
U krijge het correcte antwoord, de advi-
seur moet echennen hee nier 1e weten, of
hij zegr het wel 1e weten en geeft vervol-
gens doodleuk cen ondeugdelijk ant-
woord. "Het aantal adviscurs dar hoge
vergoedingen vraagt en weinig kennis
van zaken heefy, is groot. Je mag dus af
en toc best cen prikje uitdelen”, vind:
Van den Born: "En in het begin van de
relatie zul je dat wat sneller doen.”

DUUR DWAALSPOOR

Is de keuze cenmaal gemaakr dan volge
de adviesvraag. Hier kunt u uzell op een
duur dwaalspoor brengen. Formuleer
hielder en nuuwheurig en vooral niet te
ultgebreid. [n het Laatste geval kune u
volgens Arjan van den Born vooral bij
cen simtegisch advies zomaar van de re-
gen in de drup raken. " De adviseur kent
dan de marke nier goed genoeg of weet
de haalbaarheid van zijn advics nicr. Dan
word je de verkeerde kant opgesmuurd.”
Stem ook van revoren af wie wir doer, en
waar u voor betaalt. U wilt imimers niet

"Je moet afscheid durven nemen als de klus klaar is"

dar de teller al gaat lopen bij elke simpele
vraag, Een beetfe hulp van een boekhou-
der of accountany gaar al snel in de pa-
pieren |upcn.

Tarleven varigren van £25,- tat € 150.-
per uur. Hoe hoog of laag her mrief ook
s, "goed opdmchigeverschap’, soals Mar-
tijn van Oarechor het noemt, is altijd een
verciste bij het inhuren van een adviseur.
Van Oorschor: "Je moer o femand aan-
sturen, eisen dat hij melde war hij gedaan
hecht en afscheid durven nemen als de
Klus klaar is. Sommigen verzinnen van
alles om maar hinnen re blijven. Ze zijn
heel goed in het aanpraten van angse.”

GRATIS

Dan zijn er, afgezien van de onbezoldig-
de bekenden, ook nog adviseurs die het
‘eratis’ doen, maar ondertussen de hoog-
ste marges opstrijken bij de verkoop van
juist die geadviseerde software, verzcke-
ring of dar pensioenplan, Wordt de advi-
seur door anderen betaald, dan zolt o
nog meer referenties moeten vragen, De
betrauwbaarste constructic is de adviseur
die door u betaald wordr en waarbij u
weet wat 1t van hem wilt.

Finale valkuil: u heeft nu een aantal goe-
de adviseirs waar u heel revreden over
bent, maar de advieskosten drukken bo-
venmarig op de omeet. Een te onpezond
bestaan als ondernemer, volgens Arjan
van den Born. “Dan heb je blifkbaar re
weinig van die ondernemensrollen in je
en moet je jezelf afvragen of je nier berer
werknemer kunt worden,"#

Rob Groot
GrootAdvies, Velp:

“Een ervaren
ondernemer uit
mijn netwerk is
mijn coach”

‘M= zelfstandig groetadviseur
huur ik eigenlijk aflesn een ac
countant in. Die heb je aitijd no-
dig. Het begon met een boekhou-
der, maar die bleek al snel van
weinig toegevoegde waarde. De
accountant denkt mee met mijn
organisatie. Dok heb ik altijd 2en
coach gehad. Dat is een onderne
mer-uit mijn netwerk die al erva-
ring had cpgedaan In succesvol
zakendoen. Hij houdt mij een
spiegel voor, op vriendschappel)|
ke, onbetaalde basis: Als ik een
ides heb dat ik wil kortshulten,
kom ik ar via hem achter of ik wel
of niet op het goede pad ben, Het
voordesl van l[emand uit j& net-
werk is dat hij jou al kent en je bo
vendien aan goede referenties
voor andere adviseurs kan hel-

pen’




