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Inhoudelijke
kennis

Oplossen
van klachten

Budgetbewaking Tijdsplanning

Prijs/kwaliteits-
verhouding

Flexibiliteit

Nummers 1, 2 en 3
 

Categorie
 Logica 53%

BMC 32%
McKinsey 27%
Grant Thornton 38%
PwC 26%
Deloitte 24%
Beljon + Westerterp 43%
Capgemini 42%
Boer & Croon, Mercuri Urval 38%
Microsoft 57%
Getronics 56%
IBM 45%
Houthoff Buruma 53%
Holla 50%
De Brauw Blackstone Westbroek 36%
Media Planning 33%
Hill & Knowlton 18%
MindShare 18%
BMC 57%
Funktie Mediair 50%
Capgemini 43%
ABN Amro 45%
KPMG 36%
Atradius 33%

Nummers 1, 2 en 3
 

Categorie
 The Brown Paper Company 81%

Hay Group 78%
Berenschot 78%
Loyens & Loeff 77%
Grant Thornton 75%
BDO 72%, PwC 72%
Boer & Croon 100%
GITP 86%
Hay Group 83%
SAP 85%
Accenture 79%
IBM 75%
Allen & Overy 100%
Van Doorne 90%
Kennedy van der Laan 89%
Mindshare 73%
FHV BBDO 71%
VODW 69%
BMC 100%
Boer & Croon 76%
Twynstra Gudde 73%
KPMG 73%
Van Lanschot Bankiers 71%
Ernst & Young 70%

Nummers 1, 2 en 3
 

Categorie
 The Brown Paper Company 43%

The Boston Consulting Group 35%
Logica 29%
Baker Tilly Berk 45%
Grant Thornton 38%
Alfa 30%
Capgemini 42%
Deloitte 40%
Boer & Croon 38%
Accenture 46%
Sogeti 29%
Getronics, Logica 26%
Holla 30%
Baker & McKenzie 25%
Nauta Dutilh 24%
Universal Media 33%
Young & Rubicam 29%
Mindshare, Hill & Knowlton 27%
Resources Global Professionals 38%
FunktieMediair 33%
GITP, Eiffel 30%
KPMG 36%
RaboBank 33%
Centraal Beheer Achmea 22%

Nummers 1, 2 en 3
 

Categorie
 BDO 26%

Logica 24%
Ernst & Young, Hay Group 17%
Baker Tilly Berk 27%
Grant Thornton 26%
ADD Prinsen van Wijmen 24%
Eiffel 50%
Boer & Croon, Boertien
& Partners, Capgemini 25%
Sogeti 23%
Getronics 22%
Accenture 21%
Holla 20%
Van Doorne 20%
Nauta Dutilh 12%
Media Planning 33%
FHV BBDO 29%
Mindshare 27%
BMC 29%
ConQuaestor 25%
Twynstra Gudde 22%
Centraal Beheer Achmea 33%
ABN Amro 32%
Van Lanschot 29%

Nummers 1, 2 en 3
 

Categorie
 The Brown Paper Company 81%

BMC 39%
Logica, Twynstra Gudde 35%
Gibo Groep 41%
Abab 40%
BDO 40%
Beljon + Westerterp 43%
Randstad 42%
Capgemini 33%
Sogeti 52%
IBM 40%
Getronics 37%
Allen & Overy 44%
Hekkelman 43%
Dirkzwager 31%
Winkelman & Van Hessen 50%
MediaCom 42%
VODW 38%
BMC 57%
FunktieMediair 50%
ConQuaestor 40%
ABN Amro 32%
Deloitte 26%
ING 25%

Nummers 1, 2 en 3
 

Categorie
 The Brown Paper Company 76%

Atos Consulting 38%
GITP 38%
Gibo Groep 68%
Grant Thornton 63%
Mazars 50%
Mercuri Urval 63%
Randstad 46%
Schouten & Nelissen 39%
Centric 50%
Sogeti 48%
Atos Origin 44%
Baker & McKenzie 50%
Van Doorne 40%
Holla 40%
FHV BBDO 71%
Media Planning 67%
MediaCom 38%
BMC 71%
Yacht 52%
Funktiemediair 50%
Achmea 33%
Centraal Beheer Achmea 33%
ING 31%
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We kijken wel
even wat we voor
u kunnen doen
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B egin 2011 nam advieskantoor AT 
Kearney de adviseurs van Quintel 
Strategy Consulting over. Het 
was een overname die de marktcyclus tekent. 

Quintel kwam in 2002 voort uit het in ongenade gevallen 
strategiehuis Arthur D Little. Veertien adviseurs van 
dat Rotterdamse kantoor begonnen onder de naam 
Quintel voor zichzelf en bouwden hun startup uit tot 
een bureau met 35 professionals. En toen kwam het in 
Nederland uitgedunde mondiale merk AT Kearney met 
een bod.

Sleets Er is een tijd om te planten en een tijd om te 
oogsten. Zo werkt de cyclus nu eenmaal. Enkele adviseurs 
nemen ontslag en stappen naar de Kamer van Koophandel. 
Consultants worden ondernemers, bouwen een loonlijst op en 
worden vervolgens partners. Die partners worden uitgekocht, 
hun consultancybedrijf overgenomen, en vervolgens geïnte-
greerd, gereorganiseerd of beide. Een nieuwe generatie consul-
tants, al of niet uit onvrede over hun vroegere bazen, begint voor 
zichzelf. En de cyclus begint opnieuw.

Of het op dit moment oogsttijd is of 
zaaitijd, is nog niet helemaal duidelijk, 
maar zeker is wel dat het planten van 

twee keer hetzelfde plantje zinloos is. Dat stelt althans 
Frank Kwakman, hoogleraar Management van 

Professionele Dienstverlening aan business-
universiteit Nyenrode. Volgens Kwakman is 
het uit met de groei in de adviesmarkt. Niet 
alleen omdat de markt verzadigd is, maar ook 
omdat het businessmodel sleets geraakt is. En 
wel na 2002, toen de omzetten voor het eerst 
na de ongebreidelde opkomst van het uren-
schrijven in de nineties stagneerde.

PrIJzenslaG De markt staat aan de vooravond van een grote 
krimp. Grote afnemers van consultantsdiensten � vooral �nan-
ciºle instellingen � boeken dit jaar het inhuren van adviseurs tot 
1.600 euro per dag onder de post inkoop en proberen daarmee 
lagere tarieven af te dwingen. Consultants krijgen daarmee een 
prijzenslag te verstouwen die eerder aan detacheerders en 
uitzenders werd gepresenteerd.

Groter, internationaler en winst-
gevender. Die ambities behoren 
tot het verleden. Samenwerken 
is de nieuwe norm.Het is uit 

met de groei

tekst Wilbert Geijtenbeekl illustratie Vijselaar en Sixma
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organisatie

Tips

Wat is het?

De selectietips van

MARCEL VAN DEN BROEK
LID VAN DE GROEPSDIRECTIE VAN 

MEDIQ 

Omdat Mediq bezig is met het uitvoeren van een 
overnamestrategie, werken wij graag samen met 
CMC. Die consultant is namelijk ook een M&A- 

boutique en brengt expertise in, die de grote, algemene 
adviseurs niet bezitten, namelijk kennis van de 
 middelgrote en kleinere spelers in de farma-industrie. 
Zo kochten we laatst de verneveltherapieleverancier 
Romedic. Dat was een persoonlijk contact van Ernst 
Elhorst van CMC. Romedic is een juweeltje in de 
markt.
We komen uit een markt waarin als er intern maar 
even iemand geen antwoord had, er een consultant 
werd ingeschakeld. Het is heel gezond dat dat nu 
voorbij is. Het werk zal dan ook meer en meer intern 
gedaan worden en consultants zullen zich daaraan 
moeten aanpassen. Onze strategie ontwikkelen we 
zelf. Eens in de drie, vier jaar ijken we onze strategie 
en daarvoor maken we ook gebruik van de diensten 
van de bekende strategiehuizen: McKinsey, BCG en 
Roland Berger en Bain & Company.

UITBESTEDEN:

1 Accountancy

2 ICT projecten

3  Juridisch en 

Belastingadvies

4  Interim-

Management
 

ZELF DOEN:

1  HRM / 

Communicatie

2 Marketing

3  Nooit complete 

projecten 

outsourcen

In deze sector gaat het om 
bureaus die hun klanten 
adviseren op het gebied 
van management en 
organisatie. Een 
organisatieadviseur brengt 
met professionaliteit en in 
samenspraak met de 
opdrachtgever organisatie- 
en/of veranderkundige 
problemen op orde. 

 1 Ernst & Young
 2 Twynstra Gudde 
 3 Berenschot
 4 Deloitte
 5 McKinsey 
 6 Boer & Croon
 7 Capgemini
 8  The Boston Consulting      

Group
 9 Atos Consulting
 10 BMC
 11 GITP
 12 BDO
 12 Hay Group  
14  The Brown Paper 

Company
 15 Logica

Groei zou dus niet langer een voorwaarde moeten zijn. Althans 
voor de middelgrote namen in het managementadvies. Twee 
soorten strategieconsultants kunnen de slag wel overleven. 
Kwakman: “De markt gaat uiteenvallen. Enerzijds blijven de 
 top-of-the-bill-kantoren die hun contacten op strategisch niveau 
blijven houden. En anderzijds de nicheboutiques, de gespecia-
liseerde kantoren die via-via bij hun klanten binnenkomen.”

VIA VIA En de rest? Volgens Kwakman moet de middenmoot 
het zoeken in wat hij noemt ‘strategische samenwerking’. 
 Daarmee doelt hij op samenwerking tussen consultants in loon-
dienst en bijvoorbeeld nicheadviseurs, it-startups, een collectief 
van zzp’ers of zelfs teams van consultants van twee of meer 
aartsconcurrenten. Kwakman: “De markt wordt niet langer in 
labels verdeeld, maar in gelegenheidscommunity’s.” Die 
 community’s zullen de juridische en economische grenzen van 
de maatschappen overstijgen.
Volgens Kwakman is de adviesmarkt zich al sinds 2002 op de 
nieuwe orde aan het voorbereiden. “De ontwikkelingen gaan nu 
vooral harder dan de afgelopen tien jaar. Tien jaar geleden is 
 iedereen na het klappen van de internetzeepbel op oude voet 
doorgegaan. Als er één ding is wat consultants kunnen leren van 
hun geschiedenis, dan is het dat het heel onverstandig was om 
in 2005, toen de markt weer aantrok, en masse mensen aan te 
nemen. Nu zitten veel advieskantoren weer met honderden 
 mensen te veel op hun loonlijst die er alsnog uit moeten. Dat is 
een van de dingen die nu beslist anders moeten.” 

‘We zijn als 
beroepsgroep te 
weinig zichtbaar. 

Dit verklaart 
deels ons imago. 
We moeten nóg 
beter ons best 
doen om dat te 

verbeteren.
vindt Rob Wagenaar 
van Wagenaar Hoes  
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profielen 

werpen, realiseren, inrichten en 
managen van stabiele en be-

trouwbare ict-
oplossingen. 
Met als 
 specialiteit 
 architectuur 
en beheer, 
kwaliteits-
zorg en het 
testen en 
procesmatig 
ontwikkelen 
van ict-sys-

temen en 
�toepassin-

gen. Daarmee 
hebben ze een 

vierde plek ver-
worven in de MT 

100. Sogeti bouwt 
aan een netwerk van 

strategische allianties 
met partners die de beste 
 producten en diensten op hun 
terrein kunnen leveren. Het werkt 
daarvoor samen met IBM, 
 Microsoft, Oracle, SAP en HP. 

Categorie ICT
I www.sogeti.nl 
E info@sogeti.nl 
 

Stibbe

Benelux law Firm 2011
�The Lawyer European Awards� 
hebben dit jaar Stibbe uitgeroe-
pen tot de �Benelux law Firm of 
the Year 2011�. De belangrijkste 
argumenten van de jury waren 
de consistente kwaliteit en sterke 
betrokkenheid met sociale ver-
antwoordelijkheid en diversiteit. 
Stibbe is een full-service advoca-
ten- en notarissenkantoor met 
een nationaal en internationaal 
georiºnteerde commerciºle prak-
tijk. Stibbe heeft kantoren in de 
Benelux, Londen, New York en 

Dubai. Stibbe 
 verleent zijn 

diensten aan 
toonaange-
vende inter-
nationaal 
opererende 

ondernemingen en overheidsin-
stellingen. Het kantoor heeft een 
uitgebreide praktijk met 
 specialisten op het gebied van 
arbeidsrecht, banking en � nan-
ce, bestuursrecht, dispute reso-
lution, energierecht, � scaal 
recht, intellectueel eigendom, 
IT-recht, mededingingsrecht, 
 ondernemingsrecht, -strafrecht 
en fraude, vastgoed en notari-
aat. Daarnaast werkt Stibbe in 
industriegroepen voor o.a. 
 energie, � nanciºle instellingen, 
investment management, retail, 
overheid, vastgoed en telecom. 

Categorie
Advocatuur & Notariaat
I www.stibbe.nl
E info@stibbe.nl 

The Boston 
Consulting 
Group

Vaste gast in de MT100
BCG is wereldwijd leider op het 
gebied van Strategy Consulting. 
BCG geeft klanten advies, dat 
gericht is op concurrentievoor-
deel, een beter functionerende 
organisatie en blijvend resultaat. 
De projecten variºren van fusies 
en overnames tot herstructure-
ringen, van groeistrategieºn tot 
innovatie. Elk project wordt in 
teamverband met de klant opge-
zet. BCG blijft betrokken tot het 

�point of no return�. Het adviseert 
multinationals en de top van het 
Nederlandse bedrijfsleven vanuit 
verschillende Practice Areas als 
Consumer Goods, Retail, Finan-
cial Services, Industrial Goods, 
Energy en High Technology. BCG 
is opgericht in 1963 en heeft 
vestigingen in zeventig landen. 
Wereldwijd werken 6.000 
 mensen voor BCG, in Nederland 
zijn dat er 150.

Categorie 
Management & Organisatie
I www.bcg.nl
E ams.info@bcg.com 

The Brown 
Paper 
Company

No nonsense 
The Brown Paper Company richt 
zich op het verbeteren van be-
drijfsprocessen, managementin-
formatie en gedragsverandering 
van mensen. Een team van �no 
nonsense�-professionals  beschikt 
over de benodigde ervaring en 
vaardigheden op het gebied van 
procesoptimalisatie en project-
management om ef� ciºnte en 
effectieve oplossingen in elke 
organisatie te laten werken. De 
specialisten zijn thuis in onder 

andere 6 sigma, EFQM, TQM en 
Prince-2 methodieken. De focus 
ligt op het ef� ciºnter inrichten 
en beter besturen van bestaan-
de en nieuw te ontwerpen 

 processen binnen organisaties. 
Zij analyseren de huidige situa-
tie, ontwikkelen en implemente-
ren de gewenste situatie samen 
met een organisatie en mana-
gen het project of verandering. 
Mensen spelen hierbij een 
 essentiºle rol. De oprichting van 
de The Brown Paper Company is 
gebaseerd op de overtuiging dat 
iedere organisatie in staat is om 
haar prestatie en rendement 
continu en meetbaar te verbete-
ren. The Brown Paper Company 
realiseert deze verbeteringen 
door change-management 
 binnen de gehele organisatie, 
van werkvloer tot aan directie, 
op alle organisatielagen, en 
 indien nodig met behulp van het 
implementeren van kleine IT-
aanpassingen. 

Categorie
Management & Organisatie
I www.brownpapercompany.nl
E via formulier op website
 

Turner

Schaduwmanagement
De inzet van Turner interim- 
managers is tijdelijk, maar het 
resultaat is duurzaam. De 
 interim-manager neemt de 
 verantwoordelijkheid voor veran-
deringen die nodig zijn om een 
nieuwe strategie te realiseren. Op 
basis van expertise en ervaring, 
zowel op het gebied van change-
management, de branche en het 
onderwerp, werkt de Turner inte-
rim manager resultaat- en mens-
gericht aan strategie-implemen-

IEDERE ORGANISATIE IS 
IN STAAT CONTINU TE 

VERBETEREN, DENKT THE 
BROWN PAPER COMPANY

managen van stabiele en be-
trouwbare ict-
oplossingen. 
Met als 
 specialiteit 
 architectuur 
en beheer, 
kwaliteits-
zorg en het 
testen en 
procesmatig 
ontwikkelen 
van ict-sys-

temen en 
�toepassin-

gen. Daarmee 
hebben ze een 

vierde plek ver-
worven in de MT 

100. Sogeti bouwt 
aan een netwerk van 

strategische allianties 
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Elke organisatie laat veel potentieel onbenut en managers weten dat, 

stellen Wessel Berkman en Erwin Schwartz. The Brown Paper Company 

helpt organisaties hun prestaties te verbeteren. Om te beginnen door 

te werken aan een eenduidig platform, een gemeenschappelijke basis 

voor de hele organisatie.

‘Organisaties kunnen hun 
resultaten sterk verbeteren 
zonder nieuwe strategie of ICT’

Erwin Schwartz en Wessel Berkman

076 The Brown Paper Company.indd   1 07-11-2011   11:20:13

E lke organisatie die wil verande-
ren moet aan de basis begin-
nen. Dat is het leidende principe 

bij The Brown Paper Company. De naam 
verwijst naar grote bruine vellen waarop 
medewerkers kunnen aangeven wat er in 
hun organisatie kan verbeteren. Zo ligt 
in de naam deels de werkwijze besloten 
van het adviesbureau dat Wessel  Berkman 
in 1999 oprichtte. Samen met ruim veer-
tig zeer betrokken medewerkers onder-
steunt hij organisaties die hun rende-
ment en prestaties willen vergroten. Hun 
werk is uiterst dankbaar. Zonder uitzon-
dering zien klanten de tevredenheid on-
der medewerkers toenemen en als gevolg 
daarvan ook de operationele resultaten 
verbeteren. Mededirecteur Erwin Schwartz 
geeft een concreet voorbeeld: �Afvalver-
werkingsbedrijf Sita zag de gemiddelde 
omzet van nieuwe klanten per medewer-
ker verdrievoudigen tot driehonderddui-
zend euro.�
Volgens Berkman is dit geen uitzonde-
ring. Hij vindt de prestatieverbetering 
niet vreemd. �Organisaties weten vaak 
zelf goed dat zij beter kunnen presteren 
dan ze momenteel doen. Als je mana-
gers of medewerkers in een organisatie 
vraagt hoeveel onbenut potentieel zij 
zien, dan lopen hun antwoorden meest-
al in de tientallen procenten. Met onze 
methode kunnen organisaties dat po-
tentieel ook echt aanspreken. Het be-
gint met de de�nitie van het gewenste 
DNA van de organisatie. Alle medewer-
kers moeten, zonder uitzondering, de-
zelfde uitgangspunten delen. Het gaat 
erom een cultuur te creºren waarin 
ØØn mindset past waar iedereen achter 
staat. Waar alle medewerkers hun taken 
en verantwoordelijkheden kennen, zich 
bij de organisatie betrokken voelen en 
optimaal willen presteren.� De methode 
van The Brown Paper Company gaat dus 
veel verder dan een aangepast proces, 
trainingen, coaching en kaartjes met 
kernwaarden.

Eenduidig platform
Vaak levert een beperkte aanpak geen re-
sultaten die echt beklijven. Een oorzaak 
is volgens Schwartz dat het uitgangspunt 
vaak verkeerd is. �Je moet aan de basis 
beginnen. Op de werkvloer. Veel organi-
saties proberen veranderingen top-down, 
met trainingen of coaching, te bereiken 
zonder stil te staan bij het DNA van de 
organisatie, bij een eenduidig platform 
dat iedereen deelt. Kenmerkend voor een 
eenduidig platform zijn onder meer uni-
forme processen, een vastgelegde cultuur 
en een structuur die managers en mede-
werkers dwingt om oprecht met elkaar te 
spreken. Dat laatste is heel belangrijk in 
onze �loso�e. Een mens is geen instru-
ment, maar gewoon een mens. Het is 
daarom belangrijk dat je goed met elkaar 
verbonden blijft. Teamleiders hier in onze 
eigen organisatie weten van alle team-
leden wat er zakelijk en privØ speelt. Zo 
kunnen ze teamleden de beste uitdaging 
geven. Bovendien voorkomen we op deze 
manier negatieve verrassingen. Het komt 
bij ons bijvoorbeeld niet voor dat iemand 
onverwacht vertrekt.�

Bewegingsmonitor
Input voor de inrichting van een een-
duidig platform komt grotendeels van 
de werkvloer. Medewerkers met dagelijks 
klantcontact weten uitstekend wat kan 
verbeteren. Zoals aangestipt kunnen zij 
alle problemen, ideeºn en suggesties kwijt 
op grote vellen bruin papier. Die input is 
het vertrekpunt voor een implementa-
tieplan met concrete doelstellingen. Die 
vallen uiteen in zachte en harde doelen, 
vertelt Berkman. �We stellen samen met 
opdrachtgevers vast wat de concrete doe-
len zijn in ontwikkeling van houding en 
gedrag, te meten met bewegingsmonito-
ren, en wat de harde operationele resulta-
ten zijn waarop we afrekenen.�
Een bewegingsmonitor is een lijst met 
een paar vragen. Welke dit zijn, hangt 
helemaal af van de organisatie en hoe ver 

die al op weg is naar een eenduidig plat-
form, aldus Schwartz. �Voorbeelden van 
vragen die medewerkers zelf hebben ver-
zonnen zijn �hebben we elkaar nog uitge-
daagd afgelopen week?� en �zaten er nog 
medewerkers op de bagagedrager tijdens 
de vergadering?�. Alle leden in een team 
beantwoorden die vragen. Als de totale 
score na een aantal maanden hoog ge-
noeg is, kun je ervan uitgaan dat de bor-
ging in de organisatie goed is. Dan wordt 
het tijd voor nieuwe vragen.� 
Berkman heeft een wetmatigheid in de 
bewegingsmonitoren ontdekt. �Als de 
scores oplopen, kun je erop rekenen dat 
de operationele resultaten signi�cant ver-
beteren. Let wel: organisaties kunnen dit 
dus bereiken zonder een nieuwe strategie 
te bedenken of hun ICT aan te passen.� 

Betrokkenheid
Betrokkenheid is cruciaal voor de me-
thode van The Brown Paper Company. 
Alleen als klanten en hun medewerkers 
zich helemaal committeren kunnen zij 
het onbenutte potentieel volledig benut-
ten, weet Berkman. Vanzelfsprekend eist 
hij die betrokkenheid ook van zijn eigen 
medewerkers. Voor vrijblijvendheid is 
geen plaats, zegt Schwartz. �Wat we voor 
klanten doen, doen we thuis net zo goed: 
ook onze eigen organisatie is doordrenkt 
van onze �loso�e; daaraan doen we geen 
concessies.� 
Samen met de focus op concrete resul-
taten is dat een van de onderscheidende 
kenmerken, vult Berkman aan. �We komen 
niet om dagen te maken, maar om ren-
dement te realiseren. We gaan pas weg 
als dat doel is bereikt. Onze beloning is 
afhankelijk van het resultaat dat we ha-
len. Daarin willen we absoluut de beste 
zijn, niet per se de grootste. We dagen 
elke manager uit om de volgende vraag 
te beantwoorden: wanneer gaat u het on-
benutte potentieel binnen uw organisatie 
echt incasseren?� «
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Adviezen die werken

The Brown Paper Company
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