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Geen probleem. Na het lezen van dit 
whitepaper ben je goed voorbereid op 
zulke gesprekken. Je vindt hier een handig 
stappenplan én slimme antwoorden op 

veelvoorkomende bezwaren. Zo worden 
ook je klanten enthousiast over online 
samenwerken.

Je wilt als boekhouder of accountant graag online samenwerken met
je klanten. Je informeert hen via een e-mail of een nieuwsbrief en legt
uit wat de voordelen zijn van deze manier van werken. Daarna neem
je contact op. Maar wat als je een klant aan de telefoon hebt die
reageert met bezwaren in plaats van enthousiasme?
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Stel, iemand zegt tegen jou: “We gaan het vanaf nu helemaal anders 
doen dan je gewend bent.” Grote kans dat je – bewust of onbewust – 
direct wat terughoudend reageert. Zeker als het gaat om gevoelige 
informatie, zoals je administratie.

Weerstand is moeilijk

Dat is heel begrijpelijk. Weerstand is een 
natuurlijke reactie op verandering. Het is 
dus logisch dat ook jouw klanten aarzelen
als jij voorstelt om online samen te werken 
aan hun boekhouding. Ze moeten iets 
loslaten wat vertrouwd voelt en weten nog 
niet precies wat ze terugkrijgen.

Toch kun je ook de meest kritische 
klanten meekrijgen in jouw werkwijze. 
Veel ondernemers die nu enthousiast 
online samenwerken met hun boekhouder, 
zeiden eerst: “Nee, dat is echt niks voor 
mij.” Nu willen ze niet anders meer.

Wat kun je antwoorden als je klant zegt:
“Ik wil mijn administratie niet samen online doen, want…
•	“Dat gaat me veel tijd kosten. Ik heb veel papieren bonnetjes en facturen.”
•	“Met papier houd ik gemakkelijker overzicht en controle.”
•	“Ik vind het vervelend om op de computer te werken.”
•	“Ik vind het prima zoals het nu gaat. Waarom zou ik veranderen?”
•	“Maar ik werk al jaren zo”
•	“Ik wil niet voor lange tijd aan een abonnement vastzitten.”
•	“Ik vind het te duur.”
•	“Online? Is dat wel veilig?”
•	“Maar wat doe jij dan nog, als ik alles invoer en het wordt automatisch verwerkt?”
•	“Boekhouden is niet echt mijn ding.”

“Ik tast steeds af: wat wil een klant graag. Ik probeer goed aan te 
voelen wat een klant fijn vindt. Daar ga ik naar op zoek en dan 
krijg je een heel fijne samenwerking.”

	 Rita Vrieling-Gruppen, Uw Cijfers Administratie & Advies
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Je klant zegt:

“Dat gaat me veel tijd kosten. 
Ik heb veel papieren bonnetjes en facturen.” 

Jij antwoordt: “Dat snap ik. Veel ondernemers gebruiken nog papieren bonnetjes en
facturen. Vroeger kostte het inderdaad veel tijd om die allemaal over te nemen in je
administratie. Maar met Snelstart gaat dat veel makkelijker. Je scant of fotografeert je
bonnetjes en facturen eenvoudig met de app. Daarna staan ze direct in je administratie.
Zo voldoe je ook meteen aan de bewaarplicht. En goed om te weten: steeds meer
facturen ontvang je tegenwoordig digitaal. Die kun je direct doormailen naar je
administratie, waar ze automatisch worden opgeslagen.”

Je klant zegt:

“Als ik alle bonnetjes bij elkaar in een doos bewaar,  
kan ik gemakkelijk checken of ik alles heb.  
Op papier houd ik goed overzicht.” 

Jij antwoordt: “Ik begrijp helemaal dat het voelt overzichtelijk voelt als je alles fysiek kunt
vasthouden en controleren. Maar dat overzicht houd je óók digitaal. In Snelstart kun je al
je gescande bonnetjes en facturen eenvoudig terugvinden in je administratie. Ze
worden automatisch opgeslagen als bijlage bij de juiste boeking. Zo weet je zeker dat
alles bewaard blijft én zo voldoe je direct aan de fiscale bewaarplicht. Bijkomend
voordeel: je hoeft geen dozen of mappen meer te bewaren. Dat is pas lekker
overzichtelijk en het scheelt ruimte en rommel.”

Je klant zegt:

“Ik vind het vervelend om op de computer te werken.” 

Jij antwoordt: “Ik heb ook andere klanten die het liefst zo min mogelijk op een computer 
werken. Dat is geen probleem, want je kunt Snelstart ook heel eenvoudig via je 
smartphone gebruiken in plaats van de computer. Met de app op je telefoon hoef je alleen 
foto’s van bonnetjes en facturen te maken, die je eenvoudig uploadt in Snelstart. Zo komen 
ze automatisch in je administratie. Verder hoef je zelf niets te doen. Je bankgegevens 
worden aangeleverd via een automatische bankkoppeling. Ik verwerk alle gegevens voor 
je in je boekhouding. Zo hoef je zelf niet op de computer aan de slag. Via de app op je 
telefoon zie je bovendien in één oogopslag hoe je bedrijf ervoor staat.”
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Je klant zegt:

“Ik vind het prima zoals het nu gaat. 
Waarom zou ik veranderen?” 

Jij antwoordt: “Ik snap dat je tevreden bent over hoe het nu gaat en daarom niets nieuws 
hoeft te proberen. Mag ik je toch nog één korte vraag stellen, voordat we afsluiten?”. De 
meeste klanten zeggen dan toch ‘ja’. Je haakt vervolgens in op een herkenbare situatie of 
frustratie uit de praktijk. Kies een voorbeeld dat past bij de klant:

•	“Ben je ook weleens lang op zoek naar een bonnetje van een paar maanden geleden?”
•	“Kost het je veel tijd om alle documenten te verzamelen voor de btw-aangifte?”
•	“Kom je er soms achter dat facturen al weken openstaan en had je liever eerder een	

herinnering gestuurd?”
•	“Zou het handig zijn als je altijd in één oogopslag ziet wat er al betaald is en wat nog 

niet?”

Door het gesprek te richten op een concreet voordeel, geef je de klant een goede reden 
om wél te veranderen. Misschien komt er dan alsnog een ander bezwaar naar voren.
Geen probleem, loop dan gewoon opnieuw het stappenplan door.

Je klant zegt:

“Maar ik werk al jaren zo.” 

Jij antwoordt: “Klopt. Alleen wordt het met deze manier van werken veel makkelijker en 
sneller - voor ons allebei. Je hoeft aan het eind van de maand of het kwartaal niet meer 
alles bij elkaar te zoeken. Geen stress meer over kwijtgeraakte bonnetjes of onduidelijke 
uitgaven. Je fotografeert je bonnetjes meteen als je ze ontvangt, en ze komen direct in je
administratie. 

Doordat je alles digitaal aanlevert, kunnen we de administratie beter en sneller bijhouden. 
Verspreid over de periode. Zo voorkomen we dat we op de valreep nog alle gegevens 
moeten invoeren en checken. De scan- & herkenfunctie neemt veel werk uit handen: 
niemand hoeft nog gegevens over te typen. Facturen maak je in een minuut en dankzij 
de bankkoppeling worden uitgaven en inkomsten automatisch gekoppeld aan je 
bankmutaties. Dat bespaart tijd, voorkomt fouten én scheelt uiteindelijk in de kosten.
Bovendien zijn je cijfers altijd actueel. Dat is handig als je wilt investeren, een auto wilt 
leasen of een hypotheek wilt aanvragen. Dan heb je meteen de juiste cijfers bij de hand.”

Sommige klanten zien geen noodzaak om 
te veranderen, zeker als de huidige werkwijze 

in hun ogen prima werkt. Er is geen uitgesproken 
bezwaar, maar ook geen motivatie om iets 

nieuws te proberen.
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Je klant zegt:

“Ik wil niet voor lange tijd aan een abonnement  
vast zitten.” 

Jij antwoordt: “Dat snap ik heel goed. Gelukkig zit je via Snelstart nergens langdurig 
aan vast. Je maakt gebruik van een flexibel maandabonnement. Dat kun je elke maand 
opzeggen. Zo kun je het gewoon uitproberen, zonder verplichtingen voor de lange 
termijn.”

Je klant zegt:

“Ik vind het te duur.” 

Jij antwoordt: “Ik snap dat je niet onnodig extra kosten wilt maken. Maar dit is geen 
kostenpost, het is juist een investering die je tijd én geld bespaart. Doordat je bonnetjes 
en facturen direct digitaal aanlevert, gewoon met een foto via de app, hoef je aan 
het eind van de periode niets meer bij elkaar te zoeken. Nooit meer speuren naar 
zoekgeraakte bonnetjes. Alles staat meteen op de juiste plek in je administratie. De scan- 
& herkenfunctie verwerkt je gegevens automatisch, en dankzij de bankkoppeling worden 
uitgaven en inkomsten meteen gekoppeld aan je bankmutaties. Zo besparen we samen 
veel tijd én administratiekosten. En als je de tijd die jij bespaart vertaalt naar jouw uurloon, 
dan is het pakket eigenlijk zó terugverdiend.”

Je klant zegt:

“Online? Is dat wel veilig?” 

Jij antwoordt: “Dat begrijp ik. Veiligheid is natuurlijk heel belangrijk als het om je 
administratie gaat. Bij Snelstart worden alle gegevens opgeslagen in Microsoft Azure, het 
beveiligde cloudplatform van Microsoft. De administratie staat op een goed beveiligde 
server in een Nederlands datacenter. Je loopt daardoor niet meer het risico dat je 
gegevens verloren gaan door brand, diefstal of een kapotte computer. Microsoft beheert 
ook de servers van banken, verzekeraars en overheidsinstanties. Die beveiliging is dus van 
topniveau. Er worden dagelijks automatische back-ups gemaakt, en de servers worden 
24/7 bewaakt.

De software van Snelstart is bovendien technisch sterk beveiligd. Denk aan versleuteling, 
betrouwbare inlogmethoden, automatische updates, toegangscontrole en back-ups. 
Zo zijn je gegevens beter beschermd dan op je eigen computer.”

Tip: Wijs je klant erop hoeveel al online 
gebeurt. Ruim 90% bankiert online. Dan is de 

administratie in de cloud toch logisch?
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Je klant zegt:

“Maar wat doe jij dan nog, als ik alles invoer  
en het wordt automatisch verwerkt?”
Jij antwoordt: “Goede vraag, die krijg ik vaker. De software zorgt inderdaad voor meer 
gemak, maar de boekhouding draait niet alleen om invoeren. Juist doordat jij de gegevens 
digitaal aanlevert, kan ik méér doen in minder tijd. Ik zorg dat alles klopt, dat er geen 
fouten in de administratie zitten en dat jij voldoet aan alle fiscale verplichtingen. Daarnaast 
help ik je met inzicht, advies en strategie. Denk aan btw-aangiftes, jaarstukken, financiële 
keuzes, investeringen en belastingvoordeel. Wil je precies zien wie wat doet? Ik neem 
je graag stap voor stap mee. Dan laat ik zien hoe jij werkt met de app en hoe ik in jouw 
administratie werk met Snelstart. Zo zie je precies hoe we samen het beste resultaat 
halen.”

Je klant zegt:

“Boekhouden is niet echt mijn ding.” 

Jij antwoordt: “Je hoeft ook helemaal niet te boekhouden. Met Snelstart kun je alles 
digitaal aanleveren, dan doe ik de rest. Met de app op je mobiel maak je foto’s van 
je bonnetjes en facturen en die upload je vervolgens eenvoudig in je administratie. 
Verder hoef je niets te doen: ik verwerk alle gegevens en zorg dat alles klopt voor de 
Belastingdienst. Je bankgegevens worden automatisch ingelezen via een bankkoppeling. 
In de app zie je zelf in één oogopslag hoe je bedrijf ervoor staat, zonder dat je zelf hoeft te 
boekhouden.”
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Hoe ga je om met bezwaren:
een stappenplan

De meeste mensen houden niet van verandering. Sommigen reageren 
daarop door bezwaren te uiten. Wil je effectief met die bezwaren 
omgaan? Dan draait het niet alleen om wát je zegt, maar vooral ook 
om hóe je het zegt.

Hieronder vind je een stappenplan met praktische tips dat je helpt om klantgericht én 
overtuigend te reageren.

Stap 1 	 Toon begrip voor het bezwaar 

Klanten uiten bezwaren omdat ze het nut of de noodzaak van de verandering nog 
niet goed zien. Als jij daar fel tegenin gaat, is de kans groot dat ze nóg steviger blijven 
vasthouden aan hun standpunt. Probeer dus niet te overtuigen met harde argumenten 
of te bewijzen dat ze ongelijk hebben. Laat in plaats daarvan merken dat je hun reactie 
begrijpt. Toon oprechte empathie.

Bijvoorbeeld: “Ik kan me voorstellen dat je daar even aan moet wennen.”  
of “Dat hoor ik vaker, zeker als iemand al lang op een andere manier werkt.”
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Stap 2 	 Achterhaal het echte bezwaar 

Je hebt laten merken dat je het bezwaar begrijpt. Dat betekent niet dat je het ermee eens 
bent, maar wel dat je de klant serieus neemt. Nu is het tijd om te ontdekken waar het 
bezwaar precies vandaan komt. Vraag rustig door, zonder direct in de verdedigingsmodus 
te schieten. Vermijd het woord ‘waarom’, dat kan al snel dwingend of verwijtend 
overkomen. Toon liever interesse en stel open vragen, zoals:

•	“Kun je daar iets meer over vertellen?”
•	“Hoe bedoel je dat precies?”
•	“Dat begrijp ik nog niet helemaal - kun je dat toelichten?”

Bijvoorbeeld: “Ik begrijp dat je het prettig vindt om je 
papieren bonnen en facturen gewoon bij elkaar te 
bewaren en aan mij te geven. Kun je me daar iets meer 
over vertellen?”

Stap 3 	 Geef antwoord 

Nu je beter begrijpt waar het bezwaar écht vandaan komt, kun je er beter inhoudelijk op 
reageren. Doe dat op een rustige, begrijpelijke manier. Zonder te overtuigen, maar wel 
met duidelijke voordelen.

Bijvoorbeeld: “Ik snap dat je het fijn vindt om al je bonnen en facturen bij elkaar te 
houden, zodat je zeker weet dat je niets vergeet. In een online administratie kun je 
dat overzicht ook houden. Bonnetjes en facturen worden bij elke boeking als bijlage 
opgeslagen. Je kunt dus altijd zien wat al is verwerkt - en wat misschien nog mist. Zeker 
als je betaalt vanaf een zakelijke rekening en we een bankkoppeling maken, zie je in één 
oogopslag of er iets ontbreekt.”

Of gebruik een ervaringsvoorbeeld. Een andere aanpak is om - na je begrip - een 
voorbeeld te geven van een andere klant die in dezelfde situatie zat.

Bijvoorbeeld: “Ik had laatst iemand die het ook spannend vond om over te stappen. Die 
wilde precies weten wat er verwerkt was. Nu hij online werkt, zegt hij: ‘Ik wil niet meer 
terug. Ik ben nu gewoon sneller klaar en heb veel meer inzicht.”

Zo laat je merken dat de klant niet de enige is met twijfels. En dat anderen na de overstap 
juist enthousiast werden. Als de klant zich onderdeel voelt van een grotere groep mensen 
die van mening is veranderd, is het voor hem gemakkelijker om dit ook te doen.

Tip: Geef nog geen inhoudelijke 
reactie. Vraag eerst “Zijn er nog 
andere dingen waar je je zorgen 
over maakt?” Zo laat je zien dat 
je écht luistert en haal je meteen 
eventuele andere bezwaren 
boven tafel.
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Stap 4 	 Maak samen een vervolgstap 

Bespreek welk pakket van Snelstart het beste past bij het bedrijf van je klant en 
maak concrete afspraken over hoe jullie verder gaan. Denk aan het plannen van een 
startmoment of het sturen van een uitnodiging vanuit de software.

Komt je klant alsnog met een nieuw bezwaar? Geen probleem. Herhaal gewoon de 
stappen: toon begrip, stel verdiepende vragen en geef pas daarna een passend 
antwoord.

Zo blijf je in verbinding én houd je de regie in handen.

Tip: Oefen dit soort gesprekken met een collega. Hoe vaker je dit doet, hoe 
natuurlijker het gaat.

Meer weten?
Heb jij je klanten overtuigd en zijn jullie 
klaar om te gaan starten met online 
samenwerken? Bekijk de Snelstart-
pakketten voor je klanten.

https://www.snelstart.nl/accountant/pakketten-voor-klanten
https://www.snelstart.nl/accountant/pakketten-voor-klanten

