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De opmars
van Chippie

De zelfstandigenexplosie: ‘Eris volop werk voor
consultants, volgens Steve Sichtman (B&C)

Steve Sichtman: Zelfstandigen zijn vaak best eenzaam.

BINCK

De arbeidsmarkt ver-zzp'tin
snel tempo. Zowel de
zelfstandige professional als
bedrijven staan voor nieuwe
problemen (of uitdagingen, zo
u liever wilt.) Steve Sichtman
van Boer & Croon heeft de
oplossing bedacht.

Annemieke van Dongen
AMSTERDAM
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Mocht u het nog niet gemerkt heb-
ben: de chip verovert de arbeids-
markt. De nieuwe professional is —
meer nog dan de yuppie, zijn jaren
'80-broertje — een onathankelijkindi-
vidu. Hij ambieert geen glansrijk car-
riere binnen een bedrijf, maar neemt
de regie helemaal zelf in handen.
Daarom verkiest hij een bestaan als
zelfstandig ondernemer of freelan-
cer. Die vrijheid en onafhankelijk-
heid maken hem gelukkig. Toch is hij
zeker geen flierefluiter. Als echte pro-
fessional is hij zeer bewust met zijn
vak bezig. De nieuwe yup is, kortom,

JEROEN VAN LOON

een chip: een self-Conscious Happy
Independent Professional.

Steve Sichtman, partner bij Boer &
Croon, heeft het begrip chip geadop-
teerd om de nieuwe professional te
definiéren. ‘De meest lucratieve aan-
delen worden blue chips genoemd, een
metafoorvoor de duurste fichesin het
casino; de blauwe. In de VS noemen
headhunters talenten sinds kort ook
blue chips, of kortweg chips’, verklaart
Sichtman, die zich binnen de consul-

tancyfirmabezighoudt met de verzelf-
standiging van de arbeidsmarkt.
Binnen twee jaar is het aantal
zzp'ers in Nederland met 40 procent
toegenomen. Nu zijn 245.000 men-
sen werkzaam als zelfstandige zon-
der personeel. Naar verwachtingstijgt
dit aantal de komende jaren tot een
miljoen. Alleen al in de zakelijke
dienstverlening - het territorium van
Boer & Croon - werken 116.000
zzp'ers, dievorigjaarsamen 10,9 mil-
jard euro omzetten.
Explosie van zelf: g
Die explosie van zelfstandigen
manoeuvreert bedrijven in een spa-
gaat. Enerzijds beseffen ze dat binnen
hun organisatie een hoop mensen
naar het ondernemerschap lonken.
"Ze zoeken manieren om die mensen
binnen te houden, door hen ruimte
te geven om binnen het bedrijf te
ondernemen’, verklaart Sichtman.
‘Ze maken hen in feite intrapreneurs!
Anderzijdszijn bedrijven gedwongen
mee te eaan in de trend van flexibili-

;

Als zzp'er wil je steeds
betere opdrachtenin
plaats van steeds
dezelfde soort

sering. Bedrijven gaan steeds meer
terug naar hun core business. ‘Aan-
deelhouders geloven niet meer dat je
in twee, drie of vier dingen tegelijk
excellent kunt zijn’, verklaart de con-
sultant. ‘Zij dwingen bedrijven scherp
te kijken: waar zijn we goed in en
waar verliezen we alleen maar
managementaan-dachtaan? Metals
gevolgdatze onderdelen verkopen of
werkzaamheden outsourcen.

En datlevert werk op voor consul-
tants en interim managers. Voor zelf-
standigen dus. Organisaties die terug-
gaan naar een smalle basis, snijden
managementlagen weg. Die klus
laten ze vaak klaren dooriemand van
buitenaf, die minder binding heeft
methetbedrijfen de werknemers. Als
ze vervolgens extra capaciteit nodig
hebben, nemen ze tijdelijke krachten
met de juiste expertise. Sichtman: ‘Er
is dus een dubbele beweging gaande,
die ervoor zorgt dat er volop werk is
voor consultants!

WIEIS?
Steve Sichtman (35)

Steve Sichtman MBA MPC (35) is
partner bij Boer & Croon.

Binnen Boer & Croon heeft hijaan de
wieg gestaan van de oprichtingvan
InterMaat, waar hij eveneens in de rol
van managing partnerleiding aan
heeft gegeven.

Sichtman heeft een financieel
technische en bedrijfskundige

achtergrond aangevuld meteen
postdoctorale graad in psychodyna-
mica. Hij is vooral actiefin de sectoren
Energy & Utilities, Zakelijke diensten
en Media.

Hijis lid van de raad van toezicht van
AmrefFlying Doctors, voorzitter van
de Financieringscommissie Amster-
dam-Z0 (microkrediet) en lid van de
Amsterdamse Kunstencoalitie.
Sichtman woontin Laren, is
getrouwd en heeft twee zoontjes.
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Meer verdienen zonder dat het uw
baas onnodig veel kost: fiscaal
creatieve oplossingen blijven te
vaak onbenut. Een overzicht, ook
handig om toe te sturen aan P&0.

® Auto van de zaak: de autovan de
zaakis een veel gebruikt beloningsin-
strument, nadeel is de bijtelling van 25
procent. Naast de auto mogen veel
andere kosten worden vergoed. Denk
aan hetwassen van de autovan de
zaak, parkeergeld, tolgeld, benzine
tijdens vakanties en accessoires. Een
oldtimervan de zaak is vaak voordeli-
gerdan een nieuwe auto; zoek eens
via Google op ‘oldtimerfiscaal’

© Motor van de zaak: het ontwijken
vanfilesis het eenvoudigst met een
motor. Over een motor heeft u geen
bijtelling van 25 procent. U moet het
daadwerkelijke privé-gebruik als
inkomen rekenen en hierover
belasting betalen. Stel dat u dit schat
0p 200 euro, dan ligt de bewijslast
voor meer privé-kilometers bij de
Belastingdienst.

o Bijzondere ziektekosten: veel
ziektekosten (van u of uw gezin) die
niet door de verzekeraar worden
vergoed mag uw werkgever onbelast
vergoeden. Deze optie wordt zelden
gebruikt, en komtte vervallen per1
januari2009.

o Kleding: kleding mag een werkgever
niet onbelast vergoeden, schade aan
kledingtijdens het werk echter wel.

DENNIS
JONGBLOED

Een maatpak kan soms dus onbelast
worden vergoed.

® Renteloze lening eigen woning:
mits zorgvuldig geredigeerd kan een
werkgevertegen 0 procent een lening
verstrekken aan een werknemer voor
de aankoop of verbouwing van een
eigenwoning. Voor overige leningen
is hettariefop dit moment 5,3 procent.
® Overlijden: een werkgever kan drie
maandsalarissen onbelast aan de
nabestaanden uitkeren.

® Onbelaste vergoedingen: veel
investeringen van werknemers
mogen onbelast worden vergoed. Dat
schiet erin de praktijk vaak bijin.U
kunt hierbij denken aan opleidingen,
vakliteratuur, telefoon thuis, mobiele
telefoon eninternetaansluiting thuis.
® Verhuiskosten: bij verhuizingin
verband met een nieuwe baan kan de
werkgever u maximaal € 5.445 (of 12
procentvan het jaarloon) belastingvrij
uitbetalen. Daarnaast mag hij de
kosten voor de verhuizing belastingvrij
vergoeden. Er zijn nog extra mogelijk-
heden zoals autokosten voor het
zoeken naar een huis, schoonmaak-
kosten, dubbele internetaansluitin-
gen. Erzijn plannen om de vergoeding
te verhogen tot) 24.000 euro.

Mr. DennisJ.B.Jongbloed is sinds 12
jaar belastingadviseur. Als fiscaal jurist
is hij creatiefen adviseur naast zijn
klant. Pro-actiefadviseren staat bij
hemhoogin hetvaandel. o

Sichtman heeft zelf twaalf jaar als
consultant en interim manager
gewerkt, vaak samen met zzp'ers.
Daarnaast heeft hij onderzocht waar
zelfstandigen tegenaan lopen. 'Los
van de lastige opstartfase en de admi-
nistratieve rompslomp, blijkt het
moeilijk jezelf te blijven ontwikke-
len. Je doel is natuurlijk steeds betere
in plaats van steeds dezelfde soort
opdrachten te krijgen’

Zoals dateen consultant betaamt,
heeft Sichtman voor die problemen
een oplossing bedacht. Binnen Boer
& Croon is hij bezig om een nieuwe
onderneming op te zetten: een com-
munity van interim professionals.
‘Hetwordtde plek waar de zzp'eralle
faciliteiten vindt die hij nodig heeft’
Dat varieert van een campus om te
werken tot diverse services. ‘Als we de
community eenmaal bij elkaar heb-
ben, gaan we hem als shared service
aan grote bedrijven aanbieden. Zij
zien nu aan alle kanten zzp'ers hun
organisatie binnenvliegen, maar heb-
ben daar weinig grip op. Wij kunnen
de juiste mensen voor de juiste prijs

HET BELANG VAN ZZP’ERS

£1.400 miljoen (1%)
Bouw €3.000 miljoen (4%)
Horeca €300 miljoen (2%)
Vervoer, opslag, communicatie
€900 miljoen (2%)
Verhuur en zakelijke dienstverlening
£10.900 miljoen (4%)
Overige dienstverlening
€2.200 miljoen (6%)

Hoeveel zetten ZZP'ers en andere
zelfstandigen om als percentage van
de totale omzet in hun sector?

voor ze vinden. Voordat de club
komende zomer wordt gelanceerd,
verschijnt Sichtmans boek De blue
chip manager. ‘'Teveel mensen nemen
ontslag met het idee dat ze bakken
geld gaan verdienen zodra ze zich als
zelfstandige verhuren. Datis een uto-
pie! Zijn boek moet ondernemers in
spé uit die droom helpen. o

ADVERTORIAL

emarktvooronlinelenen
heeft de toekomst. Een
toenemend aantal
consumenten wil zelf thuis
opinternet een voordelige lening
kunnen afsluiten zonder adviesge-
sprek, zegt Toon Sanders, directeur
consumer finance van Rabobank-
dochter De Lage Landen. ‘Het gaat de
klant bij een consumptiefkrediet om
vier aspecten: gemak, prijs, snelheid
en betrouwbaarheid. Het laatste
aspectis de oorzaak dat nog veel
consumenten huiverig zijn voor online
lenen. ‘En Freo gaat dat veranderen,
aldus Sanders in een vraaggesprek
met De financiéle Pers. Hetonline
kredietlabel dat augustus vorig jaar

Toon Sanders (De Lage Landen):
Freo ziet toekomstin online krediet

doorDe Lage Landen in de markt s
gezet, zetzich sterk aftegen leningen
van discounters. Valkuilleningen
noemt Sanders ze. ‘Discounters lokken
de consument met tarieven onder de
kostprijs. Vervolgens koppelen ze de
leningen aan peperdure verzekerin-
gen. Hierdoor zijn consument veel
duurder uit.

Consumenten worden misleid en dat
is slecht voor de markt, aldus Sanders.
De Lage Landenis met Freo slim
ingesprongen op een markt die
grootbanken lange tijd links hebben
laten liggen. Bij de ontwikkeling van
het concepthebben we ons goed laten
adviseren. Hierbij is ook adviesbureau
Boer & Croon betrokken geweest, zegt

Sanders. ‘De consument krijgt bij ons
direct online een bericht of een lening
kanworden afgesloten en tegen welke
voorwaarden. Wij onderscheiden ons
doorde consument eerlijk te benade-
ren. Dat lijkt logisch, maar geen enkele
aanbiedervan online kredieten gaat
zoverin transparantie als wij dat doen.
Bij ons geen dure bijproducten, of
contracten waar je niet vanafkomt”
Ondanks dat de markt voor consump-
tiefkrediet groeit, voorziet Sanders
geen extra concurrentie van andere
kredietverleners. ‘De Nederlandse
financiéle sector zit op dit momentin
een hevige consolidatieslag. Interbank
van ABN Amro is verkocht aan Sofinco
(Credit Agricole) net als Ribank. De

Postbank wordt verkocht. Een
toenemend aantal intermediairs stopt
ermee of gaat op in grotere partijen.
Welke partij heeft netals de Rabobank
Groep voldoende financiéle krachten
kennisvan de Nederlandse marktom
een dergelijk groot, nieuw conceptin
de markt te zetten?’

De eerste fase waarin Freo vooral mikte
op naamsbekendheid isinmiddels
achter de rug. Een volgende fase wordt
overenige tijd ingeluid als de verbe-
terde website en nieuwe commercials
‘live’ gaan. Naast leningen gaat het
label ook verzekeringen aanbieden.
‘Goedkope en transparantie verzeke-
ringen wel te verstaan, geen koopsom-
polissen’ haast Sanders zich te zeggen.

BOER & CROON
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