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Vrouwelijke accountants kunnen zelf veel 
doen om vaker de top te bereiken. Braafheid 
en alles zelf willen nakijken helpen niet. De 
50/50-methode wel: ”Denk niet alleen aan de 
inhoud maar ook aan je carrière.” Zonder een 
Bokito te worden.

Tekst: Annegreet van Bergen  Beeld: Michiel ter Wolbeek

THEMA: WIJ



45Q4 2015

O 
ok in de accountancy wil het niet echt vlotten 
met de doorstroming van vrouwen naar de top. 
Wat kunnen vrouwen daar zélf aan doen?

Daarover schreef Marja Wagenaar Het Leiderschapsboek 
voor Vrouwen. Wagenaar was onder meer directeur strate-
gie bij Nuon en is nu coach en consultant bij haar bedrijf 
Leadershipint. Ze werkt ook voor accountantskantoren. 
Wat viel haar daar op?
Wagenaar: “In de accountancy steken vrouwen, net als in 
andere sectoren, minder snel dan mannen hun vinger op 
wanneer ze promotie willen maken. Over het algemeen 
verwachten ze dat wanneer ze flink hun best doen, dat 
vanzelf wordt opgemerkt en dat ze voor een vervolgstap 
worden gevráágd. Vrouwelijke accountants zullen al 

‘GLAZEN 
PLAFOND 
BESTAAT 

NIET’

gauw benadrukken dat ze ‘als team’, onder leiding van 
een partner, een bepaalde opdracht hebben volbracht. 
Dat is natuurlijk ook zo, maar niettemin is het belangrijk 
dat ze ook hún bijdrage aan het team zichtbaar maken. 
Zeker wanneer ze zelf ooit ook nog eens partner willen 
worden. Dan moeten ze leren om hun prestaties over het 
voetlicht te brengen.”

REGELS DOORGRONDEN
Je zou verwachten dat dit vrouwen in financiële beroepen 
(waar zakelijk en cijfermatig wordt gewerkt) gemakkelij-
ker afgaat dan vrouwen in andere sectoren. Maar dat is 
lang niet altijd het geval. Wagenaar: “Ik begeleidde ooit 
een vrouw die bij een grote financiële instelling werkte. 

DOE-HET-ZELF 
VOOR VROUWEN 



Hoe is Mijnsubsidie ontstaan? 
Moritz: “Ik kwam op het idee toen ik een 
administratief bijbaantje had. Ik las een 
artikel in de krant over een subsidie van 
dertig miljoen euro, de innovatiesubsidie. Of 
we daar niet eens naar moesten kijken, vroeg 
ik mijn werkgever. “Nee”, was het antwoord. 
“Zinloos, want het levert ons toch maar een 
paar honderd euro op.” Uiteindelijk kreeg ik 
hem zover dat ik vier uur in een aanvraag 
mocht stoppen, die niet eens werd goedge-
keurd. Misschien, dacht ik, zijn er nog veel 
meer subsidies waar ik niet eens vanaf weet. 
Ik kon ook nergens een overzicht vinden. Ik 
benaderde Michiel en samen begonnen we 
MijnSubsidie. In twee jaar tijd hebben we 
daardoor kunnen doorgroeien van project 
naar een organisatie.” 

Wat is Het?
Moritz: “Een online tool die gelijk alle mo-
gelijke subsidies in kaart brengt. Er zijn er 
duizenden, elk met hun eigen criteria. Het 
werd een dynamisch platform dat gebruikers 
daarnaast het nodige inzicht geeft in hun 
subsidiekansen. Eigenlijk maakten we dat-
gene dat ik tijdens mijn bijbaantje goed had 
kunnen gebruiken, we maakten datgene dat 
de subsidiemarkt nog miste.” 

Wat Maakt Het partnerprograMMa 
onMisbaar voor accountants?
Michiel: “We werden door steeds meer ac-
countants benaderd met de vraag een inzich-
telijk programma te ontwerpen dat direct 
laat zien op welke subsidies hun klanten kans 
maken. Accountants vervullen in feite een 
huisartsenrol: klanten verwachten dat ze bij 
ieder vraagstuk eerste hulp verlenen, en dat 
ze proactief te werk gaan. Dat doet het part-
nerprogramma: het geeft de mogelijkheid om 
diensten uit te breiden zonder daarvoor extra 
personeel te hoeven inhuren. Accountants 
kunnen het programma aankleden met hun 
eigen huisstijl. Het is een extra service naar 

hun klanten toe. Omdat we maar met 
60 accountants in zee gaan, versterkt 
het tevens de concurrentiepositie van 
onze partners.” 

Hoe Werkt dat dan?
Moritz: “Stel je voor dat je een grote 
glazen vaas hebt. Je stopt er van iedere 
subsidie een kaartje in. Op de ach-
terkant van die kaartjes schrijf je alle 
criteria op die bij die subsidie horen. 
Iedere keer dat een klant je naar een 
passende subsidie vraagt, graai je in die 
vaas. Het duurt eeuwen voordat je de 
juiste te pakken hebt.”
Michiel: “Wij gebruiken daar een algo-
ritme voor. Accountants doorlopen de 
subsidie analyse, waarna MijnSubsidie 
direct de subsidiemogelijkheden analy-
seert. Het systeem koppelt aan iedere 
subsidie een kans makend bedrag.” 

is Mijnsubsidie onafHankelijk?
Michiel: “Ja MijnSubsidie is onafhan-
kelijk. Indien de klant de voorgestelde 
subsidies zou willen aanvragen door 
een subsidieadviesbureau, dan is dat 
ook mogelijk. MijnSubsidie werkt 
samen met negen verschillende sub-
sidieadviesbureaus welke de subsidie 
eventueel voor de klant zou kunnen 
aanvragen. Niets is verplicht, indien de 
accountant dit eventueel zelf zou wil-
len doen, dan is dat ook mogelijk.”

Wat is de toegevoegde Waarde?
“Het programma is volledig ingericht op de 
behoeften van accountants. Elke vorm van 
feedback is een toegevoegde waarde op het 
programma geweest. We draaiden een pilot 
met zestig accountancykantoren, zodat we 
vanuit één concept echt maatwerk kunnen 
leveren. We richten ons daarbij op kantoren 
door heel Nederland, van Limburg tot aan 
Groningen. Vooral accountancykantoren met 

een middelgrote omvang, want die hebben 
zelf vaak niet de juiste kennis in huis.”

Meer informatie: 030-2270149 of op 
www.mijnsubsidie.com/accountants

“Unieke software 
wijst accountants op 
subsidiekansen klanten”

KALB AccountAnts over 
MijnsuBsidie: 

Peter Kalb:  “Er is een gat in de dienstver-
lening van accountancykantoren, en ik 
denk dat het partnerprogramma dat gat 
dicht. Ik las een artikel over de opzet van 
het programma, en het sprak me direct 
aan. Kantoren van onze omvang hebben 
vaak wel kennis in huis over fiscaal getinte 
subsidies, maar eigenlijk niet over andere 
subsidies. We hebben er simpelweg te wei-
nig kijk op, terwijl klanten wel pro-activiteit 
van je verwachten. 
Ik heb een afspraak gemaakt, waarna 
Moritz het partnerprogramma op kantoor 
is komen uitleggen. Dat deed hij met 
zoveel passie en gedrevenheid, dat het me 
direct vertrouwen in de onderneming gaf. 
Bovendien vind ik het leuk om bij nieuwe 
initiatieven betrokken te zijn. Loop ik ergens 
tegenaan, dan krijg ik binnen vijf minuten 
antwoord op mijn vraag. Ik kan merken 
dat de jongens openstaan voor feedback. 
Ook dat is bij grote softwarebedrijven wel 
anders. Voor elke klant kunnen we nu direct 
een subsidie analyse doen, dat maakt het 
partnerprogramma voor ons van toege-
voegde waarde.”

Voor het eerst in de geschiedenis hebben accountancykantoren de 
mogelijkheid hun subsidiediensten uit te breiden zonder daar extra 
personeel voor in te huren. Moritz Tielemans en Michiel van der Maat, 
de jonge en ambitieuze oprichters van MijnSubsidie.com, lanceerden 
het partnerprogramma, dat accountants snel inzicht geeft in de 
subsidiekansen van hun klanten. “Precies de pro-activiteit die klanten 
anno 2015 van hun accountant verwachten”, zegt mede-oprichter Moritz 
Tielemans.
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Zij had daar in vijf jaar tijd de omzet van haar afdeling 
van vijftigduizend naar vijf miljoen euro opgevoerd. Dat 
vertelde ze me tussen neus en lippen. Het stond niet eens 
op haar cv! Terwijl je met zo’n geweldig resultaat je cv 
moet beginnen. Mannen gaan over het algemeen heel 
anders met dit soort successen om. Die roepen het bij 
wijze van spreken al van de daken wanneer ze een paar 
procent omzetgroei hebben behaald.”
Wanneer vrouwen de stap naar het partnerschap zetten, 
doen ze er goed aan een mentor te zoeken die hen kan 
begeleiden. Wagenaar: “Een ervaren partner, die het 
al heeft gemaakt, zelf niet meer zo nodig hoeft en die 
jou - uiteraard in volle vertrouwelijkheid - kan vertellen 
waarop je moet letten. Die uitlegt wat je beter wel en wat 
je beter niet kunt doen. Want in elke organisatie wordt 
een spel gespeeld, en dat is niet altijd even gemakkelijk 
te doorgronden. Maar met een goede mentor is dat spel 
minder één grote black box. Volgens mij is er geen sprake 
van ‘een glazen plafond’. Dat maakt het nou juist zo inge-
wikkeld, want in elke organisatie zijn die regels anders. 
Wie hogerop wil komen, moet ze zien te doorgronden.”

BRAAFSTE
Wagenaar heeft dat zelf ervaren. Nadat ze in 2002 af-
scheid had genomen als PvdA-lid van de Tweede Kamer 
en ging werken als directeur strategie bij Nuon, kreeg ze 
daar binnen een halfjaar - net als alle andere directeuren 
- te horen dat ze de kosten van haar afdeling met vijftien 
procent moest terugbrengen. ‘Wat moet dat moet’, dacht 
Wagenaar, ze toog aan het werk en kwam braaf met voor-

VROUWEN BIJ MAZARS
Ton Tuinier, van huis uit fiscalist, is sinds een jaar 
bestuursvoorzitter van Mazars. Om aan te geven hoe 
belangrijk Mazars diversiteit vindt, is deze portefeuille 
van HR overgeheveld naar Tuinier zelf. Hij herkent 
het fenomeen dat vrouwen vaak (te) bescheiden zijn. 
Zo hebben mannen in doorgroeiposities bij Mazars 
die een self-assessment doen over het algemeen een 
positieve kijk op zichzelf, terwijl bij vrouwen eerder 
het omgekeerde het geval is, zelfs zodanig dat de 
organisatie een positiever beeld van deze vrouwen 
heeft dan zijzelf.
“Wij leren leidinggevenden om bij een functionerings-
gesprek die bescheidenheid te doorbreken. Terwijl een 
man als er een presentatie moet worden gehouden 
al gauw zegt ‘dat doe ik wel even’, hebben vrouwen 
vaak even een zetje nodig. Het is goed je daarvan als 
organisatie bewust te zijn en actie op te nemen. Nu is 
van de 41 partners (RA’s, AA’s en fiscalisten) bij Mazars 
er slechts één vrouw, een fiscalist. Wij hebben dus 
nog een flinke slag te maken en gaan met nieuw elan 
verder werken aan diversiteit.” 

BELANGRIJKSTE 
LESSEN
• �Besteed de helft van je werktijd en 

energie aan organisatiedoelen, de 
andere helft om persoonlijke car-
rièredoelen te realiseren. Met deze 
50/50-methode creëer je de balans 
om succesvol in je werk te zijn.

• �Maak je successen zichtbaar, verberg 
ze niet achter bescheidenheid.

• �Wie leiding geeft, wordt afgerekend op 
hoofdzaken. Laat je niet afleiden door 
bijzaken. Neem het werk van je mede-
werkers niet over. Dan werk je mee en 
geef je dus geen leiding. Delegeer.

• �Beschouw onderhandelingen als een 
zakelijke transactie en niet als iets 
persoonlijks.

• �Ga op zoek naar de ongeschreven 
regels binnen de organisatie. Speel het 
spel mee, maar behoud je geloofwaar-
digheid.

stellen om tot de vereiste besparingen te komen. Pas later 
begreep ze dat er vaker dit soort bezuinigingen werden 
aangekondigd, maar dat iedereen ze vervolgens op de 
lange baan schoof. “Wist ik veel. Ik had nagelaten bij 
collega-directeuren te informeren hoe er binnen de werk-
cultuur van het bedrijf met dit soort zaken werd omge-

‘JE MOET NIET ALLES ZELF 

NAREKENEN EN NAKIJKEN, 

MAAR HET AAN ANDEREN 

OVERLATEN.’


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VROUWEN BIJ PWC
Agnes Koops RA is partner van PwC en zit in de 
directie van de accountantspraktijk. Daar is zij 
verantwoordelijk voor human capital, waaronder 
diversiteit. Zij herkent de diagnose van Marja Wage-
naar in grote lijnen. “Veel vrouwen zijn geneigd de 
dingen juist te doen, maar de vraag is of ze ook de 
juiste dingen doen.” PwC probeert bewust vrouwen 
naar de top te laten doorstromen en organiseert 
bijvoorbeeld een training ‘Vrouwelijk leiderschap’ 
voor vrouwelijke (senior)managers. “Daarin maken 
we er vrouwen bewust van dat het verstandig is 
om niet alleen met de inhoud bezig te zijn, maar 
ook met de vraag hoe je verder komt. Heb je het 
juiste netwerk? Doe je voldoende aan je persoon-
lijke pr? Maak je je prestaties zichtbaar?” Volgens 
Koops is dat slechts één aspect. “We vragen ons 
bijvoorbeeld ook kritisch af hoe wij onze mensen 
beoordelen: zien wij het talent van vrouwen wel 
genoeg? Hoewel we op mananagersniveau vorde-
ringen maken, is slechts dertien procent van onze 
partners vrouw. We zijn er dus nog lang niet, maar 
we zijn er wel druk mee bezig.”

gaan. Niet zo handig dus. Intussen was ik - als enige - wel 
vijftien procent van mijn pas verworven budget kwijt.”

Wagenaar was het braafste meisje van de klas geweest, en 
had op die manier het belang van de organisatie zwaar-
der laten wegen dan dat van haarzelf en haar afdeling. 
Het is een handelswijze waartoe veel vrouwen zijn 
geneigd. “Braaf zijn betekent in het beste geval stilstand, 
maar het kan ook heel goed tot achteruitgang leiden”, 
aldus Wagenaar.

50/50-METHODE
Zij ontwikkelde de even simpele, als aansprekende 
50/50-methode. Die impliceert dat vrouwen net zo 
hard voor zichzelf werken als voor de organisatie. De 
50/50-methode doorbreekt de situatie van vrouwen die 
zichzelf wegcijferen ten gunste van de organisatie. Er 
ontstaat een gezonde en vanzelfsprekende balans tussen 
‘brengen’ en ‘halen’ en die balans is essentieel om succes-
vol in het werk te zijn.

Bijvoorbeeld: veel vrouwen ervaren onderhandelingen 
als iets persoonlijks in plaats van een gewone zakelijke 
transactie. Ze denken dat het over henzelf gaat in plaats 
van over de zaak die ze bepleiten, ook wanneer ze om 
meer budget vragen. Het aangaan van onderhandelingen 
voelt voor hen als het aangaan van een conflict. Wagenaar: 
“Onzin. Want als je de 50/50-methode erbij pakt, zijn 
onderhandelingen niets meer en niets minder dan een 
belangrijk instrument om je persoonlijke en je werkdoelen 
te bereiken. Laat daarom alle emoties en twijfels achter je, 
en begin er aan met een positieve instelling.”

DINGEN ÁFLEREN
Wagenaar laat daarnaast zien dat leidinggevenden niet 
alleen dingen moeten leren, ze moeten eveneens dingen 
áfleren. Het belangrijkste: je niet meer voor alles verant-
woordelijk voelen.
Wagenaar: “Als leidinggevende ben je er voor de hoofdza-
ken, niet voor de bijzaken. In de accountancy zie ik nogal 
eens dat vrouwen die een team gaan leiden toch nog 

‘VEEL VROUWEN ZIJN GENEIGD 

DE DINGEN JUIST TE DOEN, 

MAAR DE VRAAG IS OF ZE OOK 

DE JUISTE DINGEN DOEN.’

zelf de puntjes op de i willen zetten. Maar je bent geen 
boekhouder. Dus moet je niet alles zelf narekenen en na-
kijken, maar het aan anderen overlaten. Ben je bang dat 
je teamleden een laatste regeling over het hoofd hebben 
gezien? Dan ga je dat niet zelf uitpluizen, maar dan moet 
je daarnaar vragen. Je maakt als leidinggevende een 
sprong van kenniswerker naar strategisch werker, en dat 
betekent onder meer dat je veel moeten delegeren.”

BOKITO-GEDRAG
Vrouwen moeten hun successen beter zichtbaar maken, 
vindt Wagenaar. Maar moeten zij niet veel omzichtiger 
met hun successen omgaan dan een man? Van een man 
wordt borstgeroffel geaccepteerd. Maar wanneer een 
vrouw zichtbaar voldaan is, loopt ze al snel het risico dat 
mensen haar niet meer aardig vinden.
Wagenaar: “Er is niets mis mee dat je trots bent op de 
resultaten die je hebt geboekt. Dat moet natuurlijk niet 
doorslaan naar Bokito-gedrag. Maar wanneer je niet 
zichtbaar maakt wat je hebt bereikt, kom je nergens. 
Mannen wachten niet totdat ze worden gevraagd. Die 
lobbyen ook wanneer ze hogerop willen. En wat betreft 
dat aardig gevonden willen worden - dat moet je aan je 
laars lappen. Aardig gevonden willen worden is voor 
thuis. Op je werk gaat het er om of je professioneel en 
goed bent, en dát moet je laten zien. Het lijkt een dilem-
ma, de keuze tussen zakelijk zijn of aardig gevonden wor-
den - maar wat dit betreft is het bij vrouwen ‘niet goed of 
het deugt niet’. Daarom schiet je er niets mee op wanneer 
je je daarnaar zou gaan gedragen.” 




