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ORIËNTEREN
Rudolf Winkenius, zijn evenknie bij RSM, 
beaamt dat. ‘Het oriënteren duurde 
maar kort, de partners lagen elkaar en 
onze werkwijzen ook. De buzz was dus 
meteen goed. Het ging al snel over hoe 
we de financiën en andere formaliteiten 
wilden afronden. De geesten waren er rijp 
voor. Dat bespoedigt de besprekingen 
en daardoor ben je eerder bereid kleine 
hobbeltjes weg te boetseren.’ 

Het kantoor in Oude Meer bij Schiphol  
blijft bestaan. Het past bij de interna-
tionale uitstraling die RSM heeft. 
Winkenius, lachend: ‘Dit is nu kantoor RSM 
Amsterdam Airport.’ Van Ravenswoud is 
blij dat de nieuwe partner het verstandig 
vindt het kantoor te behouden. ‘Onze 
medewerkers houden hun werkplek, 
verhuizen naar een andere locatie zou 
best een grote schok zijn.’
Toch is iedereen ook bereid bij elkaar te 
kruipen om het samengaan praktisch 
vorm te geven. Winkenius: ‘We hebben 

het voordeel dat alle vestigingen 
dichtbij elkaar liggen. Je bent nooit echt 
lang onderweg als je naar een ander 
kantoor gaat. Dat helpt natuurlijk bij de 
integratie.’ De backoffice van EDO is 
inmiddels ondergebracht bij RSM en de 
automatiseringssystemen zijn ook al in 
elkaar geschoven, nadat is gekeken welke 
softwarepakketten het beste voldoen.  

GROEIAMBITIE
Is aan de groeiambitie van RSM door 
het samengaan met EDO nu voldaan? 
Winkenius: ‘We blijven met andere 
partijen in gesprek, maar waken ervoor 
door haast de verkeerde keuze te maken. 
Het RSM-DNA willen we vasthouden. 

Dat we nog willen groeien, past in de internationale ambitie van RSM International. De 
regeldruk, compliancewetgeving en de behoefte aan specialisme maken verdere groei ook 
noodzakelijk. Maar het garanderen van kwaliteit in de regio blijft richtinggevend. We hebben 
niet de ambitie in Nederland uit te groeien tot de grootte van een Big 4-kantoor. Daar is een 
aantal partners juist bewust weggegaan.’

Winkenius benadrukt dat RSM met deze stap ook nadrukkelijk haar aantrekkelijkheid 
op de arbeidsmarkt wil vergroten. Daar verwacht hij de komende jaren echt een ‘war on 
talent’. ‘Alleen als we investeren in onze medewerkers kunnen we de toekomst van ons 
kantoor waarborgen. Door de crisis heeft de branche een aantal jaren minder personeel 
aangetrokken. Daardoor zijn mensen met vijf tot acht jaar ervaring schaarser dan 
voorheen.’

MANDARIJN
Van Ravenswoud is net terug van een internationale RSM-conferentie op Malta waar hij 
buitenlandse RSM-collega’s heeft ontmoet. Zijn collega Mike Niemans is eerder al naar een 
bijeenkomst in Zuid-Korea geweest. ‘Het netwerk beantwoordt aan onze behoefte om
 internationaal nog sterker te worden. Voor een aantal EDO-mensen is Nederlands niet 
hun moedertaal. We hebben zelf onze blik dus ook al buiten Nederland gericht, onder meer 
met het oprichten van onze China-desk waar naast Engels Mandarijn en Kantonees 
wordt gesproken.’ 

De China-desk is net omgedoopt in Asian-desk, sinds twee mensen van RSM zich bij deze 
groep hebben gevoegd. Van Ravenswoud: ‘Deze medewerkers hebben hun voelsprieten 
echt uitstaan in de Aziatische gemeenschap in Nederland, maar zijn ook al eens door 
China getrokken om zich te presenteren bij interessante business partners, zoals 
advocatenkantoren.’

FAMILY OFFICE
Via de expertise van EDO haalt RSM ook een family office voor vermogende families in 
huis. De opzet van zo’n afdeling stond bij RSM nog in de kinderschoenen. Zo maken ze over 
en weer gebruik van elkaars sterke kanten. Winkenius: ‘En en passant maken we duidelijk 
dat we samen zijn gegaan als gelijken. Alles met het idee om al onze klanten nog beter te 
bedienen.’ 
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In gesprekken met klanten spreek ik 
geregeld over het veranderde evenwicht 
in de wereld. Vaak komt dezelfde vraag 
naar voren: hoe reëel is de verwachting 
dat zaken compleet anders zullen (ver)
lopen dan we tot op heden gewend 
zijn? Enige jaren geleden hadden we 
namelijk niet kunnen bevroeden dat het 
grootste vakantiebedrijf ter wereld geen 
eigen onroerend goed bezit, het snelst 
groeiende taxibedrijf ter wereld geen 
eigen wagens op de balans heeft staan en 
dat een succesvolle Nederlandse start-
up allerhande objecten verhuurd zonder 
daarvan zelf het eigendom te hebben.

Naast de exponentiële groei die deze 
bedrijven doormaken, hebben ze nog 
iets gemeen: Massive Transformative 
Purpose (MTP), een hoger doel om iets 
radicaal te veranderen en ondertussen 
de wereld te verbeteren. Voor AirBnb 
en Uber is dat naar mijn mening de 
capaciteit van kamers en auto’s beter 
inzetten. Duurzaamheid dus. Ze krijgen 
medewerkers en publiek enthousiast 
voor wat ze aan het doen zijn, omdat een 
positieve bijdrage aan een wereldwijde 
verandering meer motiveert dan hogere 
winstcijfers. 

Naast het hebben van een hoger doel zijn 
er nog vier andere ‘nieuwe spelregels’ 
die deze bedrijven hanteren: veel flexibel 
en op afroep beschikbaar personeel, 
het benutten van de gemeenschap, slim 
gebruik van algoritmes en het benutten 
van andermans bezit. De inzet van flexibel 
personeel en het gebruik van algoritmes 
maakt dat ze veel efficiënter kunnen 
werken. Dat dit niet alleen besteed is 
aan nieuwkomers op de markt bewijst 
pakketvervoerder UPS dat 2 miljard euro 
per jaar heeft bespaard sinds algoritmes 
de routes van hun chauffeurs bepalen. 
Die houden rekening met files en 
berekenen zo de goedkoopste routes.

Vaak vertellen ondernemers mij dat 
start-ups relatief makkelijk deze 
elementen kunnen inzetten, omdat 
zij niet de erfenis hebben van oude 
bedrijfssystemen en -culturen. Maar 
een extreem voorbeeld dat gevestigde 
patronen je als ondernemer juist niet in 
de weg hoeven te staan, zag ik onlangs 
in de prachtige documentaire ‘Ants on 
a shrimp’ van de Nederlandse regisseur 
Maurice Dekkers.

De film vertelt het verhaal van René 
Redzepi, de beroemdste chef-kok van de 
wereld, die al jarenlang met zijn restaurant 
Noma wordt uitgeroepen tot beste 
restaurant ter wereld. Hij heeft zijn zaak 
in Kopenhagen dichtgegooid en is met 
zijn hele team verkast naar Tokyo. In zijn 
pop-up restaurant wilde het team in drie 
maanden tijd 3.000 couverts serveren. 
Voordat de tijdelijke zaak überhaupt open 
was, hadden zich al meer dan 60.000 
mensen gemeld om te komen eten.

Redzepi illustreert hiermee prachtig 
dat hij zoekt naar een radicale wijziging 
als zaken comfortabel gaan aanvoelen. 
Dit was een van zijn grootste drijfveren 
om naar Tokyo te gaan. Alleen in deze 
oncomfortabele positie komt zijn 
creativiteit en ondernemerschap tot 
volle wasdom en is hij is staat iets neer 
te zetten wat anderen niet lukt. Zo 
beantwoordt Redzepi zijn eigen ‘what 
if’-vraag.

Daarmee raakt Redzepi wat mij betreft 
de essentie van één van de facetten van 
een goed en succesvol ondernemer. 
Ook bestaande spelers kunnen een 
exponentiële organisatie worden: als ze 
bereid zijn radicaal te veranderen. Kleine 
stapjes zijn niet groot genoeg.

   JEROEN OERLEMANS

WHAT IF. . . 
AIKO KOSTER, PARTNER 

OPINIE

‘ONZE ASIAN-DESK HEEFT 

ZIJN VOELSPRIETEN ECHT 

UITSTAAN IN DE AZIATISCHE 

GEMEENSCHAP IN NEDERLAND’


