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de acceptatie van een nieuwe cliënt 
of opdracht. “Daarop moet eerst 
een akkoord komen van de HAA, de 
Head of Audit and Assurance”, legt 
Mantelaers uit. “In een dergelijke 
situatie legt een collega zijn 
afwegingen met betrekking tot 
de acceptatie op papier vast. Wij 
lezen dan mee, wijzen eventueel op 
gemiste risico’s of aandachtspunten 
en zorgen zo voor de gewenste 
voorwaarden en zekerheden.” 
Pim van Batenburg geeft een 
ander voorbeeld. “Het kan zijn 
dat een cliënt te kampen heeft 

met continuïteitsperikelen”, zegt hij. “Afhankelijk van de ernst van 
de zaak dient de toelichting op de jaarrekening of de tekst van de 
accountantsverklaring dan te worden aangepast. Zowel juridisch als 
inhoudelijk luistert dat natuurlijk heel nauw. In zulke gevallen kunnen 
wij behulpzaam zijn bij het formuleren van dergelijke teksten."

UITHANGBORD 
Daarbij is, realiseren Mantelaers en Van Batenburg zich, de manier van 
intern communiceren belangrijk. “Soms komt een collega met een 
idee of voorstel dat echt niet kan”, vertelt Mantelaers. “Dan moeten 
wij rustig en goed onderbouwd uitleggen waaróm het niet kan. De 
toon is daarbij belangrijk. Je moet de mensen niet het gevoel geven 

dat ze worden afgeserveerd, want dan demotiveer je ze en ze moeten 
de volgende keer weer met een gerust hart naar ons toe stappen.”
“Ja, onze functie is echt nodig in de organisatie”, voegt Van Batenburg 
daar aan toe. “Techniek schurkt heel erg tegen kwaliteit aan. Door 
scherp op de techniek te zitten, wordt de kwaliteit van de controle 
beter. Vaktechniek versterkt ons imago van een betrouwbare 
organisatie en zo zijn we uithangbord van het kantoor."

ONZE BENADERING GEEFT ZEKERHEID 
De cliënten, ook die uit het mkb, begrijpen het grote belang dat RSM 
hecht aan kwaliteitsrijke en betrouwbare dienstverlening. “Weet je”, 
zegt Eric Mantelaers, “wij kunnen natuurlijk lastig zijn. Doen wij een 
controle bij bijvoorbeeld een bedrijf met 12 miljoen omzet en vijftig 
man in dienst, dan krijgen we al snel te maken met een CFO of een 
controller in die onderneming. Die mensen kennen het spel, maar 
kijken minder objectief naar hun eigen cijfers dan dat wij dat doen. 
En hoewel we daarmee zo soepel en praktisch mogelijk omgaan, 
moeten we nog weleens wijzigingen aanbrengen, waarover discussie 
ontstaat”, aldus Mantelaers.

“Maar wat die ondernemers dan ook merken, is dat onze benadering 
meer zekerheid geeft. Zo ervaart de Belastingdienst dat ook en de 
kans op problemen met de fiscus is door onze bemoeienis dan ook 
veel kleiner. En de cliënten merken ook dat de bank meegaander is als 
de handtekening van RSM onder de jaarstukken staat. Kortom; we zijn 
kritisch, maar onze reputatie werkt alleen maar in het voordeel van de 
cliënt.”

“	Techniek
	 schurkt 
	 tegen 
	 kwaliteit
	 aan”

Ik koop ons brood altijd bij de warme bakker in ons dorp Linschoten en niet bij 
de lokale supermarkt. Toch is deze uitstekende supermarkt dichterbij en kan je 
er gemakkelijker parkeren. Het brood is er nog goedkoper ook. Waarom betaal 
ik toch liever meer en loop ik om? Simpel, omdat wij het brood daar een stuk 
lekkerder vinden en de service van de bakker beter en persoonlijker is.

Maar waarom doen bestaande en nieuwe klanten dan eigenlijk graag zaken 
met RSM? Toch niet omdat RSM zulke goede accountants en fiscalisten in 
dienst heeft? Ik twijfel er niet aan dat de RSM-medewerkers goed zijn. Maar 
zijn zij nou echt onderscheidend beter dan de accountants en fiscalisten van 
de concurrentie? Vast niet. Die komen veelal van dezelfde universiteiten en 
hogescholen, hebben evenveel kennis als de RSM-medewerkers en hun 
dienstverlening zou niet substantieel in prijs verschillen. De vraag blijft dus: 
Waarom dan toch klant zijn of worden bij RSM?

Ik mag nu vanuit Nyenrode ruim een jaar samenwerken met RSM. En ik kan 
eerlijk zeggen: het is een erg leuke club met heel veel goede en enthousiaste 
mensen. Je merkt dat veel energie aanwezig is en RSM met de veranderende 
markt meegaat. Een goed voorbeeld is het project familiebedrijven, waar de 
Adviesgroep Familiebedrijven van RSM in samenwerking met Nyenrode, de 
dienstverlening aanpast aan de dynamiek en emoties van familiebedrijven. 
Zo houden wij rondetafelbijeenkomsten met familiebedrijven, organiseren wij 
netwerk- en platformbijeenkomsten en ontwikkelen wij nieuwe, specifieke 
diensten voor familiebedrijven. Echt een supermooi traject waarbij ik zie dat veel 
klanten en prospects zich herkennen in de aandacht voor hun familiebedrijf.

Deze herkenning maakt dat klanten en prospects graag zaken doen met RSM, 
omdat RSM zich hierin onderscheidt van de concurrentie. In mijn bezoeken aan 
RSM-kantoren en gesprekken met medewerkers en klanten blijkt gelukkig 
dat niet alleen de aandacht voor de dynamiek voor familiebedrijven RSM 
onderscheidt, ook hoor je over andere specialisaties als bedrijfswaardering, 
onroerend goed, private wealth en international tax. En vergeef mij mijn 
onwetendheid, zo zullen er vast nog meer specialismen zijn waar ik op dit 
moment nog onbekend mee ben.

Deze onderscheidende specialisaties vormen de RSM-factor, die de continuïteit 
garanderen en groei faciliteren. Daarvoor lopen klanten graag een blokje om en 
zijn zij zelfs bereid om een beetje meer te betalen. Net als ik bij onze bakker.
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