
De Nieuwe Rol van de 
Bedrijfsadviseur: 

Structurele Meerwaarde 

“Van specialist op afstand naar vertrouwde 
sparringpartner naast de ondernemer” 



De wereld van ondernemers verandert snel. En daarmee verandert ook hun behoefte aan 
begeleiding. Waar advies vroeger vaak projectmatig en technisch was, zoeken MKB’ers nu 
een duurzame sparringpartner. Iemand die meedenkt, meekijkt, confronteert én ondersteunt. 
Iemand die begrijpt hoe het écht is om aan het roer te staan.

In deze whitepaper lees je: 
• De verschuiving in de adviesmarkt: Van expert naar vertrouwenspersoon 
• De adviesmarkt verandert: van incidenteel naar structureel 
• Wat ondernemers vandaag écht nodig hebben 
• De trusted advisor: meer dan kennis, het gaat om vertrouwen 
• Wat dit vraagt van jou als adviseur 
• Hoe HKB deze nieuwe rol ondersteunt 
• Voorbeelden uit de praktijk 
• Wil jij deze rol vervullen

1. Inleiding

Dit whitepaper verwijst naar Maister's 'Managing the Professional Service Firm' (1993), waarin hij de 
gevoelens van ondernemers bij het inhuren van een adviseur beschrijft. Bij HKB merken we dat niet 
iedereen zich hiervan bewust is. In de rechteronderhoek staan enkele van de gevoelens die Maister 
identificeerde en die wij ook vaak tegenkomen.



De afgelopen 10 tot 15 jaar is het vak van bedrijfsadviseur sterk veranderd. 
Waar ondernemers vroeger bij hun accountant, huisbank en de overheid terecht 
konden voor eenvoudige ondersteuning, is het nu complexer geworden. 

De wereld van ondernemers is dynamischer, en de traditionele pijlers van advies 
en financiering zijn minder toegankelijk.

Tegenwoordig zoeken ondernemers;
• Continuïteit in de relatie
• Een brede bedrijfskundige blik
• Onafhankelijk en eerlijk advies
• Een kritisch tegengeluid met kennis van de branche.

2. De verschuiving in de adviesmarkt: van expert naar 
vertrouwenspersoon



MKB’ers zoeken niet zomaar een consultant. 

Ze zoeken een sparringpartner die: 

3. Wat ondernemers écht zoeken: een trusted advisor

Belemmerende gedachten van ondernemers* 
“Ik voel me bedreigd, externe hulp voelt als 

controleverlies.”:
 “Iemand van buiten die in mijn bedrijf komt kijken? Wat 

zegt dat over mijn deskundigheid?”

Begrijpt wat er speelt in 
hun bedrijf én hun hoofd

Hen helpt keuzes te 
maken die verder gaan 

dan spreadsheets

Dichtbij genoeg staat om 
context te snappen

Ver genoeg van hen 
afstaat om scherpe 

vragen te stellen

Ze willen iemand die hun 
bedrijf niet alleen 

analyseert, maar ook 
aanvoelt.
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4. De ‘trusted advisor’ is méér dan een adviseur, het gaat 
om vertrouwen

Belemmerende gedachten van ondernemers* 
 “Ze beloven veel maar wie garandeert dat ze leveren?” 
“Hoe weet ik of ze me echt gaan helpen of gewoon iets 

verkopen?”

Mijn klanten bellen mij vóór ze hun accountant bellen, omdat ze weten dat ik help om overzicht en 
richting te creëren.” 

— HKB-adviseur 

Je bent geen 
passant, maar een 

vaste 
gesprekspartner. Je 
blijft betrokken, ook 
als het even rustig is.

Je denkt mee over 
financiën, strategie, 
team en toekomst.

Langdurige 
Relatie

Brede 
betrokkenheid

Proactief 
Advies

Inzicht in de 
mens

Loyaliteit met 
scherpte

Je wacht niet af, 
maar initieert 

gesprekken en zet 
aan tot actie.

Je snapt dat 
emoties, historie en 
dynamiek bepalend 

zijn voor keuzes.

Je staat naast de 
ondernemer, maar 

blijft kritisch.



Deze nieuwe rol vraagt meer dan inhoudelijke kennis:

• Luistervermogen: echt snappen wat er speelt, ook tussen de 
regels door. 

• Emotionele intelligentie: omgaan met onzekerheid, weerstand en 
complexiteit. 

• Betrouwbaarheid: doen wat je zegt, en zeggen wat je doet. 
• Langetermijnvisie: denken voorbij de opdracht. 
• Je wordt niet per se ingehuurd om het antwoord te geven. Maar 

om de juiste vragen te blijven stellen.

Wat dit van jou vraagt als adviseur

Belemmerende gedachten* 
“Ik voel me onzeker. Wie moet ik vertrouwen?”
“Er zijn veel adviseurs. Maar wie is écht goed? 

En wie wil vooral iets verkopen?”



HKB is gebouwd rondom het trusted advisor-model: 
Dat betekent: 

6. Hoe HKB deze nieuwe rol ondersteunt

Belemmerende gedachten van ondernemers*
“Ik moet mijn kwetsbaarheden laten zien. Dat voelt 

ongemakkelijk.”
 “Misschien moet ik dingen vertellen die ik nooit 

eerder heb gedeeld.”

Langdurige 
klantrelaties in 

plaats van losse 
opdrachten. 

Een methodiek die 
ruimte biedt voor 

dialoog én resultaat. 

Collega-adviseurs 
om mee te sparren 

bij complexe 
vraagstukken. 

Opleiding en 
intervisie om jezelf te 

blijven ontwikkelen 
als mens en 
professional. 

Je bent zelfstandig 
adviseur, maar niet 
alleen. Dat maakt je 

sterker én 
betrouwbaarder. 

Tools om structuur 
en overzicht te 

bieden. 

1 2 3

4 5 6



“Ik begeleid een familiebedrijf al vijf jaar. Soms zijn we 
intensief bezig met groei of opvolging. Soms is het 

gewoon een kop koffie en een uur sparren. Maar die 
continuïteit maakt dat ik hun bedrijf écht snap. Daardoor 

kan ik precies het juiste moment kiezen om iets aan te 
kaarten én dat wordt gewaardeerd.”  
— HKB Partner, regio Zuid-Nederland

7. Voorbeeld uit de praktijk 

Belemmerende gedachten* 
“Ik voel me onzeker. Wie moet ik vertrouwen?”
“Er zijn veel adviseurs. Maar wie is écht goed? 

En wie wil vooral iets verkopen?”



Plan een vrijblijvende 
kennismaking via deze link

Download een van onze 
andere whitepapers

Wil jij ook betekenisvol werk doen en je eigen adviespraktijk 
opbouwen? 

Dan is dit hét moment om je eigen adviespraktijk te starten, binnen een krachtig netwerk.

Je wilt méér dan incidentele opdrachten    

Je vindt het belangrijk dat klanten op je kunnen 
bouwen    

Je wilt zelf ook blijven leren, ontwikkelen en 
groeien 

Herken je dit in je profiel:

Kijk de video’s over het 
advieswerk van HKB 

https://hkb-advies.nl/bedrijfsadviseur/
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