KPMG'ers moeten meer doen dan op omzet jagen

De accountantsfirma kan niet groeien in
de klassieke controlerol. Topman Albert
Roell zet daarom in op zekerheid bieden
over niet-cijfermatige zaken zoals fraude,
integriteit en duurzaamheid

Pieter Couwenbergh en Jeroen Piersma
Amsterdam

Albert Roell, de van Kas Bank afkomstige
bankier, staat inmiddels driekwart jaar
aan het roer bij KPMG. Het accountants-
en advieskantoor heeft zich onder zijn
voorganger Jan Hommen aan zijn eigen
haren uit het moeras getrokken. De cri-
sisvan 2014 is bezworen en KPMG heeft
weer hetvoordeel van de twijfel. Roell
staatvoor de opgave het herstel te be-
stendigen en nieuwe wegen in te slaan.

Zijn werkweek bestaat voor een groot
deel uit praten met collega’s en klanten,
vertelt hij in zijn eerste gesprek met deze
krant sinds zijn aantreden bij KPMG. Uit
die gesprekken heeft Roell inmiddels
wel een idee gekregen welke richting het
op moet. Een blauwdruk is het nog niet.
Sommige denkrichtingen formuleert hij
nog als een vraag.

Eén ding is wel duidelijk: omzet en
winst staan niet bovenaan zijn priori-
teitenlijst. ‘Geld verdienen is een rand-
voorwaarde voor continuiteit’, zegt Roell.
Maatschappelijke verantwoordelijkheid,
publiek vertrouwen en de lange termijn
zijn vaak terugkerende begrippen in zijn
verhaal. Net als zijn collega’s draagt Roell
zijn persoonlijke doelstelling (‘purpose’)
op zijn badge. Die luidt in zijn geval: ‘Tk
maak KPMG sterker voor de volgende
generaties.’

Dat neemt niet weg dat hij ook zijn
gedachten heeft laten gaan over de
vraag hoe KPMG de komende jaren zijn
geld gaatverdienen. ‘De traditionele
accountantscontrole van financiéle
cijfers is geen groeimarkt’, zegt hij. ‘Het
rotatieproces waarbij veel grote bedrij-
ven in Nederland verplicht een andere
accountant hebben moeten zoeken, zet
bovendien de tarieven onder druk. De
groei zit daarom niet in audit (financiéle
controle, red.), maar in advieswerk en
“assurance”.’

Assurance? ‘Daar waar financiéle au-
dit ophoudt, begint de assurance’, zegt
Roéell. Dat staat voor zekerheid geven.
Niet over financiéle cijfers, maar over
zaken als integriteit en fraude, de kern-
processen van een onderneming en over
duurzaambheid. ‘Bedrijven willen over
een breder spectrum van zaken zeker-
heid. Daar vragen aandeelhouders, toe-
zichthouders en samenleving ook om.’

De kernprocessen van de onderne-
ming? Hadden we daar niet interne
accountants voor? Roell denkt van niet.
‘Onze samenleving beweegt zich van
“high trust” naar “low trust”. En in een

low-trustsamenleving hebben mensen
geen vertrouwen in een slager die zijn ei-
genvlees keurt.’ Een gebrek aan vertrou-
wen is niet zo goed voor de samenleving,
maar geeft een organisatie als KPMG
wel de kans om zijn maatschappelijke
rol — zekerheid verschaffen — breder te
zoeken.

Bijkomend voordeel is dat assurance
niet alleen een zaak is van de accoun-
tants, maar ook van de adviespraktijk.
Bijvoorbeeld door de inzet van speci-
alismen uit de adviespraktijk, zoals
data-analyse, om de kernprocessen van
bedrijven veel beter te kunnen analyse-
ren. ‘Het hangt in tussen de klassieke
accountantscontrole en de adviesprak-
tijk en biedt de mogelijkheid de twee
praktijken dichter bij elkaar te brengen
envan KPMG meer één firma te maken.’

Maar een grotere rol in assurance ver-
eist wel dat de kraan niet lekt bij de lood-
gieter. Of zoals Roell het formuleert: ‘De
accountant moet wel consistenter zijn in
zijn kwaliteit en niet in opspraak raken.’
En daar is nog werk te doen, zegt Roell.
Over het eindresultaat van het werk van
de KPMG-accountants maakt hij zich
geen zorgen, maar op de weg ernaartoe,
bijvoorbeeld bij de dossiervorming, gaat
het nog niet altijd goed.

KPMG kan bovendien de erfenis van
hoofdpijndossiers uit het verleden, zoals

Jongere werknemers
moeten KPMG
minder als een oplei-
dingsinstituut gaan
zien en meer als

een bedrijf waar ze
echt willen werken.
Ze moeten bewust
kiezen voor KPMG’
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Vestia, Imtech, Weyl en de kwestie van de
belastingfraude rond het hoofdkantoor,
nog steeds niet afsluiten. ‘Ik baal daar-
van’, zegt Roell. ‘We hebben in het ver-
leden domme dingen gedaan en ik wil
daar zo snel mogelijk vanaf.’ Maar niet
tot iedere prijs, zegt hij er direct bij rich-
ting de partijen die grote schadeclaims
klaar hebben liggen. ‘We streven ernaar
de nog overgebleven klantendossiers zo
snel mogelijk op te lossen, via de rechter
of anderszins. Als we een rechtvaardige
zaak denken te hebben, brengen we die
voor de rechter. Ook als dat uit publici-
tair oogpunt niet aantrekkelijk is.”

Intussen blijft KPMG hard werken
aan zijn maatschappelijke rehabilitatie.
Alle registeraccountants moeten dit
jaarvan beroepsorganisatie NBA een
eed afleggen. KPMG doet er een schepje
bovenop. Alle 2900 medewerkers leggen
deze zomer een belofte af dat zij het
maatschappelijk belang en het klanten-
belang centraal zullen stellen bij hun
werk. Om te voorkomen dat dat een ad-
ministratieve handeling wordt, bereiden
zij zich momenteel voor in zogenoemde
dialoogsessies. ‘De mensen van KPMG
hebben een maatschappelijke plicht die
groter is dan de P&L (resultatenrekening,
red.) managen’, vat Roell samen.

Deze nieuwe cultuur kan ook conse-
quenties hebben voor de organisatie.
Roell heeft zijn twijfels over het traditio-
nele piramidemodel bij de grote accoun-
tantskantoren, die ieder jaar opnieuw
grote aantallen jonge mensen aanne-
men en opleiden. Slechts een klein deel
bereikt de top en wordt partner, de rest
verlaat de firma.

Roell wil een substantieel lager ver-
loop. Jongere werknemers moeten
KPMG minder als een opleidingsinsti-
tuut gaan zien en meer als een bedrijf

‘We hebben in het
verleden domme
dingen gedaan en
ik wil daar zo snel
mogelijk vanaf’

1959
Geboren op 6 juli

1977-1982
Studie rechten aan de Uni-
versiteit Utrecht

waar ze echt willen werken. Ze moeten
bewust kiezen voor KPMG, zoals jonge
bankiers kiezen voor de Triodos-bank.
Dat moet ook helpen bij het borgen

van normen en waarden bij KPMG.’ Hij
denkt na over mogelijkheden om de
betrokkenheid te vergroten. Een ervan
is om jongere werknemers al eerder toe-
gang te geven tot een vorm van aandeel-
houderschap.

De klassieke partnerstructuur staat
wat Roell betreft dus ter discussie. Ook
om andere redenen. ‘Tk vraag mij af of
het partnermodel wel past bij een orga-
nisatie die het publieke vertrouwen moet
dienen.’ Vanuit het oogpunt van risico-
beheersing is het bedrijfsmatige model
met een hiérarchische structuur meer
geéigend.

Om de organisatie minder gericht te
laten zijn op winst en omzet — in het
verleden een reden dat de accountants-
controle tekortschoot — wil Roell ook
partners opleiden die niet in de eerste
plaats op omzet jagen. Naast ‘rainma-
kers’ (mensen die veel nieuwe opdrach-
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ten halen) moet er bij KPMG ook
ruimte zijn voor ‘starmakers’, mensen
die collega’s opleiden en goed laten
functioneren.

Daar hoort een andere manier van
belonen bij, die minder op financiéle
doelstellingen is gericht, en meer op
kwaliteit. Onder Jan Hommen is daar al
een grote stap in gezet. Hij heeft elf ‘key
performance indicators’ geintroduceerd,
waarvan er maar €én over omzet gaat.
Andere indicatoren zijn kwaliteit, klant-
tevredenheid en medewerkersbetrok-
kenheid. Ook de verschillen in beloning
zijn kleiner gemaakt. Maar verfijning is
nog mogelijk. Want, zoals gezegd, voor
Roellis geld niet de primaire drijfveer
van het nieuwe KPMG.



