
Urjan Claassen

D
e toekom

st van particulier advies
Claassen

Gedegen 
en betaalbaar 
adviseren van 
klein zakelijke 
en particuliere 

relaties

De toekomst van 
particulier advies

9 7 8 9 4 6 2 7 6 0 9 4 3

Met ‘De toekomst van particulier advies’ biedt Urjan Claassen een oplos-
sing voor het tanende verdienmodel van adviseurs en � nancieel dienst-
verleners, onder meer als gevolg van de digitale revolutie, prijsdruk door 
overcapaciteit, toename van het aantal zzp’ers en het provisieverbod. Dit 
boek biedt concrete handvatten voor het inrichten van een toekomstbe-
stendige adviespraktijk die rekening houdt met de behoeftes én � nan-
ciële mogelijkheden van klanten. Hierbij gaat hij ook in op belangrijke 
maatschappelijke trends en uitdagingen zoals de noodzakelijke toene-
mende zelfredzaamheid van burgers. Hierdoor neemt de behoefte aan 
deskundige ondersteuning toe. Echter, het kostenplaatje van professioneel 
advies vormt steeds vaker een barrière voor veel mensen waardoor advies 
onbereikbaar wordt. Dit probleem heet ‘de advieskloof’ en vormt, teza-
men met het ontwikkelen 
van nieuwe en duurzame 
verdienmodellen, één van 
de grootste uitdagingen 
voor de sector. Om deze 
uitdaging succesvol te 
kunnen aangaan, worden in 
dit boek diverse relevante 
aandachtsgebieden behan-
deld die nodig zijn voor het 
inrichten en besturen van 
een modern adviesbedrijf.

Over Urjan Claassen
Urjan Claassen is directeur van C-Pro� le. Het C-Pro� le platform is een 
digitaal adviesportaal en vormt samen met dit boek een totaaloplossing 
voor adviesbedrijven. Meer informatie over C-Pro� le is te vinden op de 
website www.c-pro� le.nl.

‘
’

De � nanciële crisis en de structurele 
veranderingen in de economie hebben 
ervoor gezorgd dat veel huishoudens 
er in inkomen op achteruit zijn gegaan. 
Dit boek laat de vele keuzemogelijk-
heden zien die een adviseur hee�  om 
zijn klanten te helpen. Op een wijze 
die zowel de klant als de � nancieel 
adviseur zelf past.  
Marcel Warnaar - senior wetenschappelijk 
medewerker NIBUD
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Voorwoord

Ondernemerschap in het midden- en kleinbedrijf is de laatste jaren 
niet alleen veranderd, maar vooral ook complexer geworden. Onder-
nemers moeten zich meer en ook steeds sneller aanpassen aan veran-
derende omstandigheden. In de praktijk zien we helaas dat bedrijven 
die hun bakens niet tijdig verzetten, vaak niet weten te overleven.

Als de zaken mis dreigen te gaan, trachten veel mkb-bedrijven de pro-
blemen eerst zelf aan te pakken. Vaak doen ze dat met oplossingen uit 
het verleden. Tegen de tijd dat ze erachter komen dat ‘oude’ antwoor-
den nieuwe vraagstukken niet kunnen oplossen, is het te laat. Het is too 
little, too late.

Nieuwe ondernemers zien vaak wél kansen die andere laten liggen. 
Een gezonde economie kan niet zonder de dynamiek die nieuwe en 
vernieuwende ondernemers genereren. In die gevallen waar bedrijven 
ten onder dreigen te gaan, gaat het doorgaans om bedrijven die al enige 
jaren of zelfs langere tijd bestaan. Soms is het einde van een bedrijf nu 
eenmaal onafwendbaar. Bedrijfsbeëindigingen zijn niet alleen triest 
voor de betreff ende ondernemers, ze betekenen ook een verliespost en 
kapitaalvernietiging voor de economie. Het is daarom in ieders belang 
te voorkomen dat bedrijven onnodig hun deuren moeten sluiten.

De oplossing begint bij het besef en de erkenning van ondernemers dat 
zij niet alle vraagstukken die op hun bedrijf afk omen zelf kunnen op-
lossen. Ondernemers zijn specialisten op hun eigen vakgebied, maar 
dat wil niet zeggen dat zij ook kennis hebben over hoe zij hun bedrijfs-
voering aan veranderende omstandigheden moeten aanpassen.
De vragen die tegenwoordig op ondernemers afk omen zijn zeer di-
vers. Zonder volledig te zijn gaat het bijvoorbeeld om nieuwe regels 
op het terrein van arbeidsrecht, veranderende fi scale regels of eisen 
die aan maatschappelijk verantwoord aanbesteden worden gesteld.

Wellicht nog complexer – en voor ondernemers vaak van levensbe-
lang – zijn strategische vraagstukken als hoe om te gaan met de impact 
van internet, positionering in een veranderende markt, het regelen van 
een nieuwe fi nanciering, het aangaan van een samenwerking met an-
dere partijen of het overdragen van het bedrijf.

Na de constatering dat er vele vragen zijn waarop een ondernemer een 
antwoord moet hebben, is het belangrijk dat er een goede ‘adviesmarkt’ 
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bestaat, waar vraag en antwoord – ofwel ondernemers en adviseurs – 
bij elkaar komen. Deze markt moet, om goed te kunnen functioneren, 
aan een drietal voorwaarden voldoen.

Allereerst moet deze laagdrempelig zijn; mkb-ondernemers en zzp’ers 
moeten er gemakkelijk met hun vragen terechtkunnen. Het advies 
moet praktisch en niet te kostbaar zijn. Vervolgens is het zaak dat advi-
seurs hun adviesaanbod afstemmen op deze doelgroepen en daarbij ge-
bruikmaken van de nieuwste mogelijkheden. Daarbij is communicatie 
van essentieel belang, zodat beide partijen elkaar tijdig weten te vinden 
en elkaars taal spreken.

Op dit moment schort er nog het nodige aan de wijze waarop spelers 
in de branche aan deze voorwaarden invulling geven. De adviesmarkt 
werkt daardoor nog niet optimaal. Het zou goed zijn als de kloof tussen 
adviesaanbieders en -vragers wordt gedicht. Ondernemers zijn nu een-
maal gebaat bij goed en betrouwbaar advies. Daarom wil MKB-Neder-
land initiatieven die zijn gericht op verbeteringen op dit gebied, waar-
aan ook dit boek een bijdrage levert, van harte ondersteunen.

Michaël van Straalen
Voorzitter Koninklijke Vereniging MKB-Nederland
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Inleiding

Onder invloed van de digitale revolutie voelen veel adviesbedrijven 
de uitdaging om zichzelf opnieuw uit te vinden. Businessmodellen 
veranderen als gevolg van technologische ontwikkelingen en er ont-
staan volledige nieuwe industrieën. Zo zien juristen dat klanten in 
toenemende mate zelf hun contracten met behulp van het internet 
samenstellen en zoeken zij naar manieren hoe zij hun toegevoegde 
waarde kunnen blijven behouden. Zo spande de Koninklijke Nota-
riële Beroepsorganisatie in 2014 een procedure aan tegen winkelke-
ten HEMA, die goedkope digitale notarisdiensten aanbiedt. Het ge-
rechtshof in Amsterdam besloot dat de HEMA hiermee door mocht 
gaan omdat de service niet in strijd is met de voor de deelnemende 
notarissen geldende wet- en regelgeving.

Ook andere dienstverleners ervaren de gevolgen van digitalisering. Ac-
countants zien door de opkomst van automatische factuurverwerking 
en de integratie van telebankieren en administratieve software de vraag 
naar administratieve dienstverlening afnemen. Met als gevolg dalende 
omzetten. Dit eff ect wordt nog versterkt door prijsdruk voor de overige 
accountantsdiensten doordat controlewerkzaamheden in toenemende 
mate worden gedigitaliseerd. Nieuwe vormen van dienstverlening zijn 
voor veel accountantskantoren dan ook noodzakelijk om de omzet op 
niveau te kunnen houden. Denk hierbij aan adviesdiensten voor pensi-
oenen, fi nanciële planning, HR en ziekteverzuim.

Een derde voorbeeld van de snel veranderende adviesmarkt is de markt 
voor assurantietussenpersonen en fi nancieel planners. Als gevolg van 
de opkomst van vergelijkingssites, zoals Independer en PriceWise, ko-
pen klanten steeds vaker verzekeringen via het internet. De rol van de 
assurantietussenpersoon als adviseur komt hierdoor te vervallen; het 
proces van vergelijken en adviseren is immers geautomatiseerd. Ook 
de directe online verkoop van verzekeringsproducten door verzeke-
raars aan particuliere klanten, zoals Ditzo of Inshared, zorgt ervoor dat 
assurantietussenpersonen buitenspel komen te staan. Bij fi nanciële 
planning zien we dat advies steeds vaker via internet wordt aangebo-
den. Bij het zogenaamde digital advice play voeren consumenten gege-
vens in op een online tool en krijgen daarna online advies.
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Echter, veranderingen op de adviesmarkt worden niet uitsluitend ver-
oorzaakt door de digitale revolutie. Ook de sterke groei van het aantal 
zelfstandigen zonder personeel, de zogenaamde zzp’ers, heeft een be-
langrijk eff ect op de concurrentie en winstgevendheid van de advies-
markt. Hoogopgeleide zzp’ers betreden markten op het gebied van 
organisatieadvisering, accountancy en de advocatuur. Volgens onder-
zoek van de Rabobank (Rabobank, 2015) bestaat de markt voor consul-
tancydiensten in 2015 voor ruim twee derde uit zzp’ers. De sterke groei 
van het aantal zzp’ers de afgelopen jaren is toe te schrijven aan de vele 
reorganisaties en de bijbehorende ontslagen, waardoor mensen ge-
dwongen worden om als zzp’er aan de slag te gaan. Ze opereren veelal 
zelfstandig, maar zijn ook regelmatig georganiseerd in een netwerkor-
ganisatie of in fl expools van advieskantoren.

Het is duidelijk dat de verdiensten van de dienstverlenende sector 
sterk onder druk staan. Prijsconcurrentie en marge-erosie beïnvloeden 
de winstgevendheid van veel adviesbedrijven. Door de veranderende 
marktomstandigheden zijn ze gedwongen hun verdienmodellen aan 
te passen. Denk bijvoorbeeld aan abonnementsvormen binnen de fi -
nanciële dienstverlening, waarbij de klant periodiek een vast bedrag 
betaalt. In ruil hiervoor verzorgt de fi nanciële dienstverlener het on-
derhoud van de verzekering of het fi nanciële product. Het traditionele 
uurtje-factuurtjeverdienmodel verdwijnt snel.

Adviesbedrijven zullen hun businessmodellen moeten aanpassen. Of 
het nu gaat om accountants, advocaten, assurantie- of organisatiead-
viseurs, ze hebben allemaal te maken met de gevolgen van de digitale 
revolutie en de veranderende verhoudingen op de arbeidsmarkt. De 
vraag is: hoe vinden adviseurs hun weg in deze ontwikkelingen? Hoe 
komen ze tot nieuwe gedegen verdienmodellen?

Wat beoogt dit boek?

Dit boek biedt ondernemers in de adviesmarkt, van welke discipline 
dan ook, concrete handvatten om verouderde businessmodellen op te 
geven en een nieuwe toekomst te ontwerpen. Een toekomst met een 
nieuw, bruikbaar businessmodel dat tevens aansluit op de belangrijke 
maatschappelijke trends van dit moment. Dit boek reikt bouwstenen 
aan om dit nieuwe businessmodel te realiseren en aan te passen aan 
uw specifi eke behoeften. Het boek biedt tevens handreikingen die u 
kunt gebruiken om uw bedrijf onderscheidend en uniek te laten zijn 
in de markt.
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Voor het uitwerken van dit nieuwe businessmodel zijn een aantal uit-
gangspunten gedefi nieerd, die als een rode draad door het boek heen 
worden toegepast:
• Advies moet goedkoper en beter geproduceerd en geleverd worden. 

Dit is goed voor de klant en voor het rendement van het bedrijf.
• We richten ons op de bulk van de adviesmarkt: het adviseren van 

klein zakelijke en particuliere relaties.
• We maken onderscheid tussen generalisten en specialisten. De ge-

neralist ondersteunt de klant bij minder complexe vraagstukken 
en helpt de juiste vragen te stellen aan de specialist. Specialisten 
beschikken over diepgaande kennis op een bepaald vakgebied.

• We leggen het nieuwe businessmodel uit aan de hand van prakti-
sche en concrete voorbeelden.

Voor wie is dit boek bedoeld?

Dit boek is bedoeld voor adviseurs van klein zakelijke en particuliere 
relaties. Klein zakelijke relaties zijn directeur-grootaandeelhouders 
(dga’s), zelfstandigen zonder personeel (zzp’ers) en eenmanszaken die 
te maken hebben met afwisselend zakelijke én privévraagstukken.
Onder particuliere relaties vallen gezinnen, alleenstaanden en men-
sen in loondienst. Bij particuliere relaties kunnen privé- en zakelijke 
vraagstukken elkaar afwisselen.

Opzet van het boek

Het boek is onderverdeeld in vier delen. Elk deel richt zich op een 
aantal fundamentele overwegingen en concrete handvatten, die het 
mogelijk maken om een modern en bruikbaar businessmodel te ont-
wikkelen. In onderstaand schema zijn de vier delen uitgewerkt.
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