
Alles draait om geld
INZICHT EN TOEKOMSTGERICHTHEID ZIJN CRUCIAAL VOOR GOED FINANCIEEL BEHEER

Een beetje ondernemer beschikt ook over het nodige financiële inzicht in zijn bedrijf. Klopt dat? Of stellen emoties 
het gezond verstand zo nu en dan behoorlijk op de proef? Uit een geanimeerd rondetafelgesprek over diverse 
financiële aspecten van het ondernemen anno 2017 blijkt dat slim met geld omgaan niet vanzelfsprekend is. 

En het regent adviezen. 

Ed Nobel is voorzitter van de 

en heeft daarnaast ook een eigen 

bedrijf, Agri Treat Projects in Oterleek. 

Bij dit rondetafelgesprek treedt hij op als 

gespreksleider. 

#1 WAT IS DE JUISTE FINANCIERING?
“Financiering krijgen voor je bedrijf is geen 

kunst. De juiste financiering aantrekken, daarin 

zit hem de lastigheid.” Volgens Bas Bourgonje 

van Prisma Advies zit het venijn namelijk in 

de staart. “Als de financiering wordt verkregen 

is een ondernemer vaak tevreden omdat zijn 

plan kan worden uitgevoerd of de investering 

kan worden gedaan. Maar dan begint het pas. 

ook de beste financiering voor in de toekomst, 

is er flexibiliteit bij een tegenvallende of juist 

meevallende cashflow, welke zekerheden 

worden gevraagd, enzovoort. Allemaal zaken 

waar vaak te gemakkelijk aan voorbij gegaan 

wordt. Daarnaast zijn de verschillen tussen 

banken vaak groot dus loont het de moeite om 

een goede vergelijking te maken.” 

verstaat onder ‘juist’ vooral de juiste condities 

van een financiering. “Want als een bedrijf 

goed loopt is een krediet geen punt. Maar gaat 

het slechter, of bij een overdracht, dan kunnen 

gestelde zekerheden ineens een negatieve 

impact hebben.” 

Noord-Holland erkent dat het moeilijk is 

om een financiering volledig te laten passen 

bij de onderneming. “Ook al omdat het 

financieringslandschap verandert. Toch 

bieden die veranderingen ook veel kansen 

met andere rentes, andere fondsen, kortere 

looptijden van leningen en alternatieve 

aflossingsconstructies.” Zijn al die variaties en 

veranderingen eigenlijk een bedreiging voor 

banken? René Beerepoot vindt van niet. 

“Wij vinden het juist een kans. We rekenen 

nu met meerdere scenario’s, je kijkt ook meer 

dan voorheen naar de regelingen die 

de overheid biedt.” 

Ook Bas Bourgonje ziet die kansen. “Sinds de 

kredietcrisis, toen banken zich terugtrokken, 

zijn er tal van nieuwe financieringsoplossingen 

ontstaan waar je als ondernemer je voordeel 

mee kunt doen.”

René Beijaard 

Directeur/eigenaar, 

Beijaard Bouwbegeleiding en Vormgeving

www.beijaard.nl
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STAPELEN IS WENSELIJK
Stapelfinancieringen, onder meer met 

crowdfunding, zijn ook voor Nederlandse 

starters en bedrijven niet meer weg te denken. 

Waar in Nederland altijd 80 tot 90 procent van 

de financieringen voor rekening van de banken 

kwam, slinkt dat percentage nu tamelijk snel. 

“In de rest van Europa en Amerika was het altijd 

al veel lager, Nederland sluit door zwaardere 

kapitaaleisen nu aan bij die trend”, zegt René 

Beerepoot. 

Volgens Bas Bourgonje is het enthousiasme van 

ondernemers bewonderenswaardig. “Ze zijn 

heel eager om door te pakken, hebben mooie 

nieuwe plannen. Maar soms lijkt het wel of dat 

samengaat met een soort blindstaren op of in 

elk geval een minder kritische blik. Of dat er te 

veel wordt gelet op de snelheid: ‘Binnen twee 

dagen uw financiering geregeld’. 

Zonde. Want een snel geregelde financiering is 

vaak niet de meest optimale.” Want ‘juist’ houdt 

ook in dat een ondernemer de voorwaarden 

en dan met name de consequenties van die 

voorwaarden op de langere termijn goed in 

beeld heeft, vindt hij. “De juiste financiering 

is een financiering die nu én in de toekomst 

optimaal uitpakt voor het bedrijf.” 

“Belangrijk is om een onafhankelijk specialist 

in te schakelen. Die kent de markt, die kent alle 

opties en kan vanuit die onafhankelijke positie 

adviseren wat voor jou als ondernemer het beste 

is”, zegt Bas Bourgonje. 

René Beijaard van Beijaard Bouwbegeleiding 

& Vormgeving ziet dat niet snel gebeuren. 

“De gemiddelde ondernemer denkt nog op de 

klassieke manier: heb je geld nodig, dan ga je 

naar de bank. De onkunde op dat vlak is relatief 

groot.” Ed Nobel is het met hem eens. “Zeker de 

starter loopt over van enthousiasme. Die moet 

van tevoren rustig nadenken over zulke zaken, 

maar hoe krijgen we dat voor elkaar? Durft de 

Rabobank zo’n starter wel naar een externe 

adviseur te sturen?” René Beerepoot durft dat 

in elk geval wel, als het gaat om het in beeld 

brengen van de kwaliteiten van de ondernemer 

en de onderneming. Gelukkig maar, vindt 

namelijk dat je bij al dat enthousiasme ook de 

negatieve scenario’s durft uit te denken. 

Dat kan een onafhankelijk adviseur als de 

beste.” Ramon Lambert van JARS Subsidies 

wil daar wel een kanttekening bij plaatsen. 

“Het zegt ook wel iets over de ondernemer 

zelf, of hij zijn eigen zwaktes kent, en of hij 

externen wíl inschakelen.” 

ziet dat starters die op zoek zijn naar financiering 

lang niet altijd bij de juiste partij terechtkomen. 

“Dat zoeken naar financiering kan best lastig zijn. 

Een zetje in de rug van een meedenkend partner 

Lambert denkt dat dit ook te maken heeft met de 

persoonlijke garantiestelling. “Soms is de juiste 

financiering niet de goedkoopste.” 

CROWDFUNDING NIET ALTIJD HOSANNA
René Beerepoot waarschuwt voor de risico’s 

van een volledige op crowdfunding gebaseerde 

financiering. “Het lijkt toch alsof er dan toch 

minder goed naar de voorwaarden wordt gekeken, 

alsof de voorlichting minder is.” Stapelen, met een 

deel crowdfunding, vindt hij beter. “Bovendien 

zie je dat een sexy verhaal op zulke platforms veel 

beter scoort dan een saai onderwerp waarvoor geld 

gezocht wordt.” 

Koen van der Meer

Directeur/eigenaar

Van der Meer Philipsen

www.vandermeerphilipsen.nl 

Ramon Lambert 

Directeur

JARS subsidies

www.jarssubsidies.nl 
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Er zijn in Nederland al meer dan 300 platforms 

voor crowdfunding. “Bij de Rabobank werken 

we er met een aantal heel goed samen. Maar 

met tweederde van die partijen doen we 

nadrukkelijk geen zaken”, zegt René Beerepoot. 

Bas Bourgonje geeft aan dat het met die grote 

diversiteit belangrijk is om de juiste keuze 

te maken met welk crowdfundingsplatform 

je in zee gaat. “Een verkeerde keuze kan veel 

geld kosten en er gaat ook veel kostbare tijd 

verloren.”

#2 DE IDEALE BEDRIJFSSTRUCTUUR
In de praktijk praten de meeste ondernemers 

het eerst met hun boekhouder over zulke 

kwesties. “Niet onlogisch, want achter de keuze 

voor een BV of eenmanszaak zit vaak een fiscaal-

risico-afweging is. Risicovolle activiteiten kun 

je nu eenmaal beter vanuit een BV verrichten 

en binnen een BV-structuur kun je de risico’s 

nog beter beheersen”, zegt Allard Hanrath van 

Rensen Advocaten.

Juist nu het veel bedrijven economisch 

goed gaat, is het een goed moment om de 

concernstructuur onder de loep te nemen. 

Onderhoud je dak als de zon schijnt, niet 

als het regent. “Scheiding van exploitatie en 

vastgoed bijvoorbeeld, het positioneren van 

het intellectueel eigendom in de holding of 

het splitsen van risicovolle activiteiten. Regel 

het in één keer goed en beschouw dat als de 

verzekering waar je maar één keer premie voor 

hoeft te betalen”, zegt Allard Hanrath. Als het 

economisch goed gaat, doet veranderen of 

anders inrichten van je bedrijf financieel geen 

pijn, benadrukt hij. “Gaat het eenmaal slecht, 

dan zijn de opties beperkter.” 

#3 BV ALTIJD DE SLIMSTE KEUZE?
Voor veel ondernemers een belangrijk issue: het 

apart houden van hun ondernemersvermogen 

en hun privékapitaal, en dus valt de keuze 

dan vaak op een BV als rechtsvorm voor het 

bedrijf. “Nu adviseren we ook geregeld voor de 

combinatie van een IB-onderneming met een 

BV. Dat pakt aardig uit”, zegt Anthonie Vos van 

Silvis Accountants. “Omdat de economie nu 

weer aantrekt, is het goed om die optie weer 

extra onder de loep te nemen. Zeker vanuit 

oogpunt van zekerheid voor de ondernemer. 

Je ziet dat veel ondernemers als het minder 

gaat met het bedrijf steeds meer privé 

aansprakelijkheid in het bedrijf stoppen. Je kunt 

je afvragen of dat wel zo verstandig is. De BV 

vraagt zich af wat dan handige alternatieven zijn 

voor de BV. “Fiscaal kan een IB-onderneming 

interessanter zijn ondanks het hogere risico 

voor de ondernemer”, vindt Anthonie Vos. 

“Bepaalde risico’s zijn ook buiten de rechtsvorm 

om af te dekken.”

Allard Hanrath ziet het probleem vooral in het 

te late beslissen. “Zeker bij familiebedrijven 

wordt er pas goed over dat soort zaken 

nagedacht als de onderneming op sterven na 

dood is. Dan is het lastig om nog voldoende 

schadebeperkende maatregelen te treffen.” 

Een slimme ondernemer komt hiermee als hij 

nog een horizon heeft, wil hij maar zeggen. 

Maar ja - wie vertelt de ondernemer dat hij 

op tijd zulke juridische en fiscale wijzigingen 

treft? Volgens Ramon Lambert gaat het niet 

alleen om de timing. “Een ondernemer krijgt 

ook heel vaak verschillende adviezen: over de 

concernstructuur, over de financiering … Elke 

adviseur bekijkt maar een deel van het plaatje. 

Dat maakt het lastig.” 

De Britse LLP komt ter sprake. Dit is als het 

ware een Nederlandse VOF maar dan met 

een afgescheiden privévermogen. “Ik zie deze 

rechtsvorm steeds vaker voorbijkomen. De LLP 

wordt in Nederland door de fiscus geaccepteerd 

als een IB-onderneming”, zegt Allard Hanrath. 

de onderneming gedacht - ik zou het niemand 

adviseren. Want hoe kijken je klanten daarnaar, 

wordt het zakendoen dan niet wat schimmig?” 

Volgens Bas Bourgonje staan de financiers ook 

niet in de rij bij de LLP. “Als je zaken met elkaar 

doet is transparantie belangrijk.” Dat bevestigt 

René Beerepoot. “Los van de rechtsvorm maken 

we bij de bank vooral een risico-inschatting. 

Wordt er één miljoen euro gevraagd en is het 

bedrijf afhankelijk van één sleutelfiguur, dan 

vinden we commitment van de ondernemer 

essentieel. Die noodzaak is bij een onderneming 

met vier eigenaren minder.” Waarmee hij 

overigens niet de continuïteit en de individuele 

waarde van de ondernemer wil uitvlakken. 

“Er waren bouwbedrijven die omvielen 

tijdens de crisis en die door persoonlijk hun 

debiteuren te bellen toch nog driekwart van de 

uitstaande rekeningen binnen wisten te halen.” 

Incassobureaus komen vaak niet verder dan 

tien procent, wordt daar door een paar anderen 

bevestigend op gereageerd. 

#4 INZICHT IN FINANCIËLE TOEKOMST
“Ondernemers kennen hun business als geen 

ander en hebben vaak voor elk adviesgebied 

een andere adviseur: accountant, fiscalist of 

notaris bijvoorbeeld”, zegt financieel planner 

Glenn Rietveld. Volgens hem ontbreekt het vaak 

aan een totaaladvies waarbij een generalist de 

deelgebieden in samenhang bekijkt. “Pas dan 

weet iemand echt waar hij aan toe is.”  

gewijzigd. Lang niet iedereen heeft de impact 

voor zijn persoonlijke situatie daarvan duidelijk 

in beeld. Denk aan pensioenopbouw, de 

voor de nabestaanden als de ondernemer 

mensen. “Veel mensen denken dat ze hun zaken 

goed geregeld hebben, maar de wirwar regeert. 

En als je dan vooral specialisten spreekt die een 

kwestie eenzijdig benaderen …” Volgens Glenn 

Rietveld is een helder en compleet overzicht 

cruciaal, een financieel plan waarin de fiscale, 

elkaar in samenhang zijn gebracht, vertaald naar 

specifieke klantwensen. 

Ramon Lambert ziet daarin een mooie rol 

weggelegd voor de generalist. “Een accountant 

bekijkt iets vanuit zijn achtergrond als 

accountant, en hetzelfde geldt voor een jurist, 

een fiscalist enzovoorts. Iemand die het 

complete overzicht heeft, kan zich daarin goed 

onderscheiden.” Allard Hanrath en Piet-Wim 

die ontwikkelen zich steeds meer als allround 

adviseur. “Diens belangrijkste taak is op tijd het 

gesprek aangaan met de ondernemer over de 

voorbereiding op events als pensioen, scheiding 

en overlijden. Op zulke momenten wil iemand 

weten wat de onderneming waard is. En de 

jaarrekening biedt daar onvoldoende inzicht 

op dat de accountant voor veel ondernemers in 

dergelijke situaties het eerste aanspreekpunt is. 

“De accountant richt zich echter op de advisering 

Piet-Wim Klaver 

Partner

deOverdrachtAdviseur 

www.deoverdrachtadviseur.nl 

Glenn Rietveld 

Eigenaar 

www.rfpa.nl 
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van de onderneming zelf en in mindere mate 

op de vertaling van de onderneming naar de 

privésfeer.” 

met de waarde van de onderneming? “Dat is 

complex. Je zult periodiek moeten bijstellen 

en updaten. Vaak werk je op basis van een 

sturingsmodel om te zien of je nog 

op koers zit. Bijvoorbeeld als je 

wilt stoppen op je zestigste”, zegt 

Glenn Rietveld. Hij beaamt dat het 

waarderen van een onderneming 

moeilijk is en dat je beter kunt 

analyseren wat nodig is. Anthonie Vos 

ervaart dat ondernemers bij de dag 

leven en niet altijd een duidelijke visie 

hebben over ‘straks’. Herkenbaar, 

vindt ook René Beerepoot. 

“Wij praten met alle ondernemers over het nut van 

een financieel plan, maar de grote meerderheid 

gunt zich daar de tijd of energie niet voor.” 

Glenn Rietveld ziet steeds meer mensen in 

beweging komen. “De overheid maakt een 

terugtrekkende beweging en faciliteert fiscaal elk 

jaar minder. Het belang om financieel zelfredzaam 

te zijn neemt toe, mensen zien dat steeds meer in.”

#5 PROACTIEVE KOPER IN VOORDEEL
Een bedrijf overnemen: negen van de tien keer 

wordt dat geïnitieerd door de verkoper. Maar 

waarom zou een koper zichzelf niet als dusdanig 

profileren? “Door koop en verkoop om te 

kans. Als koper kun je veel gerichter zoeken. 

De kans op succes is groter: je zoekt immers 

naar het soort bedrijf waar jij wat mee hebt”, legt 

ondernemer die wil groeien of wil investeren, 

zet zelf een zoekvraag uit, in plaats van dat 

hij kijkt naar het huidige aanbod. “Er bestaan 

verschillende platforms waarop ondernemers 

op die manier kunnen zoeken.” René Beijaard 

betwijfelt of dat altijd zo goed werkt. “Het maakt 

volgens mij ook uit of het om productiebedrijven 

gaat of zogenaamde kennisbedrijven. 

Je moet wel affiniteit hebben met het onderwerp, 

zal ik maar zeggen.” 

Maar de bedrijfscultuur moet ook matchen 

als koper natuurlijk altijd de tijd en de ruimte 

krijgen om een goed gevoel te krijgen met de 

werkvloer. Je moet uitgebreid meelopen, meer 

mensen spreken dan alleen de directeur”, zegt 

#6 PENSIOEN VERSUS OPVOLGER
Elke mkb’er vraagt zich vroeg of laat af of hij 

een opvolger in het vizier heeft. “Dan draait het 

grofweg om drie punten: beschikt de opvolger 

over de capaciteiten, wil hij het en kan hij 

uit. “Frappant is dat verkopers veel kritischer 

blijken bij externe kandidaten dan bij interne 

opvolgers.” 

Allard Hanrath haalt zijn stokpaardje van stal. 

“Scheiding van exploitatie en vastgoed maakt 

verkoop makkelijker. Het door de koper te 

betalen bedrag wordt lager en de verkoper 

houdt de mogelijkheid dat zijn vastgoed voor 

lange tijd verhuurd zal worden: win-win! Zulke 

maatregelen op tijd treffen, maken je bedrijf dus 

ook beter verkoopbaar als die gelegenheid zich 

voordoet.” Hij heeft al vaak genoeg gezien dat 

bij een bedrijfsverkoop een uitgestelde betaling 

van de koopsom wordt afgesproken, zonder dat 

daarvoor voldoende zekerheid vragen is gesteld. 

“Dan denk ik echt: heeft de adviseur soms zitten 

“Het blijft een zakelijke transactie, en zo moet 

je er ook gewoon mee omgaan. Sommige dingen 

mag je wel zien als kers op de taart natuurlijk.” 

must.

#7 NO CURE NO PAY
No cure no pay of fixed fee in plaats van 

een uurtarief: hoe gangbaar is dat eigenlijk? 

Voor accountants is no cure no pay bijna 

altijd verboden, fixed fee kan wel. Ook in 

de advocatuur mag no cure no pay bijna 

niet. “Het idee achter dat verbod is dat zo’n 

betalingsregeling ons oordeel kan beïnvloeden”, 

zegt Anthonie Vos. Biedt no cure no pay een 

vulgaire prikkel? In zekere zin wel, vindt Allard 

Hanrath. “Spreek je een fixed fee af, dan wil je de 

zaak zo snel mogelijk afronden, 

terwijl je bij no cure no pay net zo lang door 

wilt gaan tot je gewonnen hebt. Je kunt je 

afvragen of te snel of te lang doorgaan wel 

in het belang is van de klant. Dus ja: het 

vertroebelt je denkwijze zo bezien wel. 

er duidelijk een gezamenlijk belang is, 

kan het wel werken. Bij koop of verkoop 

bepalen we het doel en het resultaat dat we 

willen bereiken. Dan spreken we af dat de 

opdrachtgever vijftig procent betaalt voor 

het proces en de resterende vijftig procent bij 

succes.” Maar dan word je als adviseur toch 

ook nog steeds beloond bij succes en sta je in 

die zin onder druk? “Bij een succesvolle koop 

of verkoop is het doel behaald. Dan vindt hij 

het niet erg om die laatste vijftig procent te 

betalen. Tegelijkertijd weet hij dat hij niet 

hoeft te betalen als hij niet verkoopt of koopt. 

Dat wordt toch positief gewaardeerd, merken 

“Of wij ook op no cure no pay basis werken is 

vaak de eerste vraag die klanten ons stellen”, 

zegt Ramon Lambert. René Beerepoot 

waarschuwt dat de overheid kritisch 

is over de perverse prikkels die van 

no cure no pay uitgaan. Dat vindt 

Ramon Lambert niet helemaal 

terecht. “Zo’n succes fee percentage 

hangt af van de omvang van de 

subsidie of financiering. Een fee 

van tien procent over een subsidie 

van een miljoen is meestal niet 

realistisch. De overheid heeft in 

principe niets tegen een succes fee 

of een no cure, no pay-constructie, zolang deze 

maar realistisch is. Bij JARS werken we ook 

met een fee gebaseerd op de realisatie van een 

subsidie, In plaats van uitsluitend gebaseerd  

op de goedgekeurde aanvraag. Dat is precies  

wat de overheid ook stimuleert.” Dat ziet  

meer duidelijkheid.” 

Bas Bourgonje 

Financieringsspecialist 

Prisma Advies Groep 

www.prisma-advies.nl 

René Beerepoot 

Accountmanager grootzakelijk 

www.rabobank.nl/kvnh

“Je moet uitgebreid 
meelopen, meer mensen 

spreken dan alleen de 
directeur”
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Heeft die voorkeur van klanten niet ook te 

maken met de ondoorzichtigheid van de dienst 

af. Zou kunnen, erkent Allard Hanrath. “Het 

ga ik toch niet dichten. Bovendien is het ook 

nog eens ontzettend gedoe; je moet allerlei 

als-dan-scenario’s gaan uitdenken. Terwijl ik 

liever een langetermijnrelatie met die mensen 

het dus ook. “Bij letselschadezaken mag het 

bijvoorbeeld wel - maar dat betreft vaak ook 

echt eenmalige zaken.” 

#8 HOE DIGITAAL ZIJN WE?
Tien jaar terug stonden de vakbladen 

er vol van: alles zou straks digitaal en 

geautomatiseerd gaan. “Maar nu is er nog 

steeds zat te doen. Het lijkt soms wel of die 

digitalisering en automatisering nog moet gaan 

gebeuren”, zegt Anthonie Vos. René Beijaard 

kent ze ook: van die ondernemers die nog 

kasten vol ordners hebben en schoenendozen 

vol bonnetjes. “Maar dat is toch wel een echte 

minderheid nu.” Toch zijn organisaties nog 

lang niet maximaal geautomatiseerd, vindt 

Anthonie Vos. “Bepaalde standaardtaken wel, 

zoals het inkloppen van data. Maar bedenk 

dat ook facturen vaak nog per post worden 

verstuurd”, zegt Anthonie Vos. 

Voor accountants luidde tien jaar 

terug het credo: lift mee op de 

automatiseringsgolf en focus op 

advisering van klanten in plaats van 

op het oude boekhouden. Anthonie 

Vos’ ervaring is dat het inkloppen 

bij veel bedrijven inderdaad is 

geautomatiseerd, maar dat er in 

overige bedrijfsprocessen toch nog 

heel veel gebeurt ‘zoals altijd’ omdat ze niet 

echt de noodzaak zien, of omdat ze niet weten 

wat het personeel anders moet gaan doen. 

gewoon een kwestie van tijd is. 

mate waarin een bedrijf zijn processen goed 

geautomatiseerd heeft, vaak gelijk op gaat 

met de mate waarin het succes boekt. “Goede 

automatisering geeft vooral inzicht, dus het 

zegt ook iets over je vooruitstrevendheid.” Daar 

sluit René Beerepoot zich bij aan. “Ik zie juist 

wel dat bedrijven snel aanhaken. Vroeger kreeg 

je de cijfers pas na een half jaar. Nu kun je veel 

sneller reageren, heb je meer inzicht in het hoe 

en waarom en kun je ook sneller financieren. 

Gebrek aan informatie zien we echt als een 

probleem.” 

Ook Ed Nobel denkt dat het nu snel zal gaan. 

“Over twee jaar is negentig procent om.” 

Anthonie Vos blijft wat kritischer: “We werken 

in Nederland nog nauwelijks met UBL-facturen. 

kans. “Het is de specialist versus de generalist.” 

En ook Allard Hanrath voorziet een gouden 

toekomst voor specialisten. Juist ook door de 

groei aan data die beschikbaar is. “Standaard 

producten zijn al gratis. Je moet echt het verschil 

zien te maken met je vakkennis.” 

#9 SUBSIDIE ALLEEN VOOR LOSERS?

Noord-Holland iets geks aan de hand volgens 

Ramon Lambert. “Bedrijven staan hier niet te 

springen om subsidies. Zijn ze hier te trots? 

In Amsterdam staan bedrijven bij wijze van 

spreken in de rij bij specifieke regelingen.” 

Er is heel veel mogelijk: subsidies, maar ook 

denken Noord-Hollandse ondernemers dat het 

gedoe is, veel tijd kost en dat de kans op succes 

maar klein is. Herkenbaar verhaal, erkent 

Ramon Lambert. “Ongeveer zestig procent van 

de aanvragen wordt afgewezen. Ook omdat het 

totale subsidiebudget beperkter is dan wat wordt 

aangevraagd. Maar een goede en realistische 

adviseur kan vooraf al inzicht geven in de 

slaagkans van een aanvraag en zo teleurstelling 

en vooral onnodig werk bij het opstellen van een 

aanvraag voorkomen.” 

Ed Nobel vraagt zich af of er niet teveel 

sprake is van een subsidiecircus, waarin het 

met name de starters extra moeilijk wordt 

gemaakt. “Soms is het juist heel makkelijk 

om voor bepaalde subsidie in aanmerking te 

komen”, zegt Allard Hanrath. En ook René 

Beerepoot raadt ondernemers altijd aan om hun 

subsidiemogelijkheden uitgebreid te verkennen. 

“En dan heb je er nog die zo’n kans laten lopen. 

Echt zonde”, voegt Anthonie Vos daaraan toe. 

“Dat is iets wat accountants nou net wel no cure, 

no pay mogen doen.”

Ramon Lambert benadrukt dat de moeilijkheid 

hem over het algemeen niet in het aanvragen 

van de subsidie zit. “Het venijn zit soms in de 

voorwaarden van de regeling maar in vrijwel alle 

gevallen met name in de fase na de goedkeuring 

goed onderbouwen wat je hebt 

beschreven in je subsidieaanvraag?” 

Subsidies zijn beschikbaar 

voor startende en bestaande 

ondernemingen. Slim gebruikmaken 

van subsidies kan heel waardevol zijn 

voor je bedrijf, ook als je wilt groeien 

of internationale stappen wilt zetten. 

“Laat je dus altijd informeren over 

de subsidiemogelijkheden voor jouw 

bedrijf.” De belangrijkste subsidiethema’s zijn 

innovatie, duurzaamheid en export. Maar ook 

op het gebied van personeelsbeleid bestaan 

subsidiemogelijkheden.  «

Ed Nobel 

Gespreksleider en voorzitter 

www.kredietunieslimgeld.nl 

Anthonie Vos 

Eigenaar 

Silvis & Vos Accountants 

www.silvos.nl 

Allard Hanrath 

Partner

Rensen Advocaten 

www.rensenadvocaten.nl 

“Standaard producten zijn 
al gratis. Je moet echt het 

verschil zien te maken met je 
vakkennis”
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