
adviseren in het Groen:  

Hoe adviestrajecten in het buitengebied  

leiden tot onorthodoxe strategieën
 

Etienne Schoenmakers CMC 

27 AUGUSTUS 2015 



Agenda 

1. Korte introductie 

 

– Etienne Schoenmakers (1957) 

– Politicologie/bestuurskunde 

– (interim-)bestuurder sinds 1986 

– Strategie en landgoed: sinds 2005 

 

2. Snel veranderende advieswereld 

3. Natuur als toegevoegde waarde 

4. projectvoorbeelden 



De markt verandert razendsnel 

• Meer discontinuïteit 

– Milieu, economie, bevolking 

• Steeds korter wordende levenscycli 

– Van 50 jaar naar 5 jaar 

• Is economische groei nog het doel? 

– Verbinding Milieu, economie, bevolking 

 

 



Het adviesvak erodeert 

• Van 6 % vermindering in adviesbrache in 

2013 tot 20 % afname in 2015 

• Gerenommeerde adviesbureaus zijn 

verdwenen, of overgenomen 

• Organisaties hebben hoogwaardige 

kennis zelf in huis 



Hoe de adviesbureaus 

reageren op de markt 

• Advies: 

lager 

tarief 

 

Focus op 

standaarden 

en Software 

Source For Consulting:  New Business Models  17 juni 2015 

• High Value 

advies 

 

   Ambitie, maar is 

relatief erg 

klein 

Traditionele piramidestructuur in adviesbureaus sluit 

niet meer aan bij langdurige en grootschalige 

transformaties: honorering op basis van kostenreductie 

of rendementsverhoging 

High value

lage tarieven



Waaruit bestaat  

‘onderscheidend Advies’ 
 

• Niet de kennis is onderscheidend 

• De toegevoegde waarde is de NICHE  

–  Tijdelijk expertiseteam (Virtual CC) voor: 

‘wicked problems’ 

– Software, als analyse tool of efficiënte 

aanpak 

– De locatie en het programma LEVEREN 

meerwaarde op 



ESO en De Vijverhoeve 



ESO: onderscheid vanuit onverwachte 

hoek 

1. Locatie: Groene oase tussen 2 

metropolen 

2. Natuur als metafoor 

3. Back to basic 

4. Aandacht op het proces 



Locatie van groot belang 

 

Bron: Google Maps 



Stijl, Exclusief en Vertrouwelijk 

 



 



Natuur als metafoor 

1. Lange termijn planning 

2. Efficiënte ingrepen 

3. Groot denken, klein doen 

4. De bomen en het bos…… 

 

 



De authentieke staat bij aankoop in 2003 







 



Casus Logistieke keten samenwerking 

 

Een transporteur werkt voor een webwinkel. De klanten wonen in België, Nederland en Duitsland. De 

tarieven staan extreem onder druk voor het bezorgen van pakketten en producten. De transporteur wil de 

logistieke samenwerking met de opdrachtgever, de webwinkel, verstevigen. Dus kosten verder reduceren en 

omzet, dus rendement, verhogen. 

 

ESO werd gevraagd een kort kennisprogramma te organiseren, waarvoor managers van de transporteur en 

webwinkel uit België, Nederland en Duitsland werden ingevlogen. In enkele dagen tijd moesten concrete 

voorstel voor kostenreductie en rendementsverhoging worden gedefinieerd. 

 

De transporteur vervoert witgoed, wonen, slapen, TV en sport/tuin.  Vooral witgoed (200.000 wasmachines per 

jaar) wordt getransporteerd. Als de wasmachine bij mensen kapot gaat, moet er direct een nieuwe komen. De 

webwinkel is populair omdat op afbetaling kan worden gekocht.  

Alle stappen in de logistieke keten werden uit elkaar getrokken. En iedere stap werd op kosten en op omzet in 

beeld gebracht. 8 projecten werden gedefinieerd die tot kostenreductie of rendementsverhoging zouden 

leiden. 

 

De relatie met natuur en de abdijhoeve in Huijbergen is snel gelegd. De restauratie van De Vijverhoeve 

betekende het strippen van de gebouwen. En ieder onderdeel van de woonfunctie op waarde beoordelen. Zo 

wordt visie-gericht gerestaureerd. Met een multifunctioneel strategie-congres centrum als resultaat. 

Twee meest in het oog springende rendementstrajecten werden gedefinieerd. De wasmachines worden 

vervoerd vanuit de magazijnen van de transporteur, en niet (langer) vanuit de webwinkel.  In de vrachtwagen 

worden vóór aflevering banderolles (grote stickers) van de webwinkel op de wasmachine geplakt, als 

herkenbaarheid vanuit de webwinkel.  Per dag worden twee van de – op dat moment bést verkopende-  

wasmachine zónder koper in de vrachtwagen meegenomen. Via de speciale actie van de webwinkel wordt een 

‘twee-uurs levering’ gegarandeerd. Weliswaar tegen een extra bezorgbedrag. De vrachtwagenchauffeur 

krijgt tijdens de rit te horen waar de actiemodellen afgeleverd gaan worden. 

 

Resultaat: kostenreductie én omzet (en rendements-) verhoging. 

 



Advies: proces naar 

rendementsverhoging 

Programma 

Productiviteit 

verhoging 

transporteur 

 

Doel 

Logistieke keten  

optimaliseren 

 

Aanpak 

SWOT en relatie 

versterking 



Natuur als metafoor 

1. Lange termijn planning 

2. Efficiënte ingrepen 

3. Groot denken, klein doen 

4. De bomen en het bos…… 

 

 





Biodiversiteit,  

via geringe ingreep 



 



Casus Loonwerkersbedrijf dat nieuwe 

markt opzoekt 

 

Een loonwerker uit Noord-Brabant heeft een heel machinepark van tractoren, giertankwagens en platte 

karren voor hooitransport. Deze ondernemer ziet zijn markt opdrogen, omdat er dagelijks boeren stoppen 

met hun bedrijf.  Inhuur van loonwerk wordt steeds minder. 

 

De loonwerker komt bij ESO voor een businessplan om een nieuw bedrijf op te richten.  

 

Na een intensief coaching traject adviseert ESO om niét een nieuw bedrijf te starten. Maar om het 

bestaande bedrijf om te bouwen naar een andere markt. De loonwerker is namelijk een gedreven 

dienstverlener met hoge servicegraad. Dus de vaardigheden op het vlak van loonwerk moeten intact 

blijven. 

 

Al wandelend door de natuur op De Vijverhoeve (in Huijbergen) wordt de parallel getrokken met de 

omvorming van de onderkomen weilanden naar een natuurgebied. De natuur was namelijk ontwikkeld met 

minimale ingrepen in het landschap met het doel om tot biodiversiteit te komen: lange sleuven werden 

getrokken in de weilanden. Het vrijkomende zand werd ernaast op een rug gelegd. Op de aardenwal werden 

struiken aangeplant. In het moeras kwamen insecten en vlinders. Op de zandrug nestelde zich vogels. Deze 

voedden zich met het voedsel uit het moeras ernaast. Het gevolg was een prachtige biotoop van nieuwe 

flora en fauna. 

 

De loonwerker vormde zijn bedrijf om, naar het blussen van natuurbranden. De terreinmachines zijn 

omgebouwd tot bluswagens in mul zand en de bossen. De giertankwagens werden aangepast voor het 

transport van bluswater. En de platte hooikarren werden voorzien van mobiele open containers als 

foerageer plaats voor tankwagens om bluswater in te nemen. 

 

Het resultaat is een nieuwe markt waarin de brandweer zich juist terugtrekt. En behoud van kennis, 

knowhow en optimale inzet van bestaande machines voor een nieuwe doelgroep. 



Advies: Product en markt 

combinatie 

Programma Bedrijfstransformatie 

Nieuwe markt met bestaande producten 

 

Doel 

Kennis  

behouden, 

markt  

vernieuwen 

 

Ingrediënten 

- Markt 

 verkenning 

- Sterktes van  

Management    

benutten,  

- Scenario  

planning 

 

 



Natuur als metafoor 

1. Lange termijn planning 

2. Efficiënte ingrepen 

3. Groot denken, klein doen 

4. De bomen en het bos…… 

 

 



Het doel als  visie, met 

pragmatische start 

    





 



Casus Parkinson Hotel 

De hoofdredacteur van een landelijk opinietijdschrift, de ambitieuze auteur en publicist kreeg 10 

jaar terug de diagnose Parkinson. Destijds typte hij ‘sneller dan het licht’.  Hij zegt: deze ziekte is 

een oorlog. Overal strijden mensen met deze kwaal voor het behoud van hun identiteit. 

 

Hij neemt met ESO contact op. Vanwege de knowhow van de Zorg en de kennis en ervaring met natuur.  

Samen vormen we een traumateam: een neurochirurg, neuropsycholoog, projectmanager, 

bedrijfskundige, bewegingstherapeut en een marketingspecialist. We onderzoeken wat de natuur 

voor het bestrijden van Parkinson kan doen. We willen het beste resultaat dat duurzaam is, maar we 

zullen met véél verschillende programma’s moeten experimenteren, wat het best aanslaat voor 

‘Parkie’s’, zoals deze lotgenoten zich noemen. 

 

De parallel wordt getrokken met het groeiproces van een eikenboom. Een stevige robuuste solitair 

die als markant ankerpunt in het landschap staat. Echter het plantje dat uit een eikeltje ontspringt, 

is in het veld ten dode opgeschreven. Een eik kan pas gedijen in een bos van ‘pionieren’. Bijvoorbeeld 

van berken. Deze snel groeiende berken maken de weg vrij voor een eiken-zaailing. Die groeit 

beschut onder de berkenbomen op. En na 15-20 jaar als de berk aan het einde van zijn levenscyclus 

is, heeft de eik de kracht om door te groeien tot een volwassen solitair. 

 

Het resultaat is een Parkinson Hotel in de natuur. Met programma’s voor Parkie’s. Weinig prikkels 

van buitenaf. Waarin ze zich kunnen focussen op conditie en zintuigen. In de vaste overtuiging dat ze 

hiermee het ziekteproces drastisch kunnen vertragen. 



Oprichting Parkinson  Hotel 

“De ziekte is een oorlog. Overal 

strijden mensen met deze kwaal 

voor het behoud van hun identiteit” 

Frank van Empel. 

 

Negatieve krachten neutraliseren, 

anders richten en ombuigen 

 

Opzet van 7-daags Hotel/ coaching 

programma: 

- Externe prikkels minimaliseren 

- Bezinnen op eigen functioneren 

- Creatieve sessies op maat 

- Met Zielsgenoten 

 



Natuur als metafoor 

1. Lange termijn planning 

2. Efficiënte ingrepen 

3. Groot denken, klein doen 

4. De bomen en het bos…… 

 

 





 



Casus Familie overdracht bouwbedrijf 

 

De oprichter van een succesvol bouwbedrijf loopt tegen zijn pensioen aan, en wil het bedrijf overdragen. 

Maar hij worstelt met de vraag of, en wanneer, hij moet overdragen aan zijn familie. Of zou het niet wijs zijn 

om het bedrijf aan de medewerkers over te dragen? 

 

Aan ESO werd gevraagd de twee werelden van vader en zoon in kaart te brengen. En te adviseren of, en aan 

wie, de bedrijfsoverdracht verstandig zou zijn. 

Vele coaching gesprekken in de ESO-natuur zowel met de vader als de zoon, ontwarden de gordiaanse knoop. 

Toen zichtbaar werd wát er overgedragen kon worden en aan wie, kon een aanpak bedacht worden welk 

traject gevolgd ging worden. 

In essentie waren er twee problemen. Ten eerste de verschillende werelden waarin vader en zoon 

verkeerden. De vader was een kind van de oorlog. Intelligent, ambitieus, maar zonder opleiding.  Op zijn 14
e
 

begon hij als bouwvakker aan de wederopbouw van Nederland. En stichtte al snel een eigen aannemerij. Door 

lang én hard werken ontstond er een succesvol bedrijf met goede winst. Zijn kinderen zou het dan ook aan 

niets ontbreken: de beste opleidingen doorliepen zij. Zijn zoon had de beste bouwkundige studies voltooid. 

Dat leidt tot spanningen als het tot overname zou komen: hij wil de wirwar van bedrijfjes zo niet overnemen. 

Internationalisering, produkt specificatie en andere bedrijfsconcepten stonden hem voor ogen. 

Het andere probleem was de wirwar van bouw-gerelateerde bedrijvigheid binnen het familiebedrijf. Als 

aannemer werd er noest gebouwd. Door de crisissen werden er soms huizen en bedrijfsgebouwen niét 

verkocht. De aannemer ging deze verhuren, met een goed rendement uit huurinkomsten. Daardoor ontstond in 

de loop der jaren behoefte aan beheer en onderhoud. Voor elk van deze activiteiten werden aparte bv’s 

opgericht. Het gevolg was ondoorzichtigheid van het bedrijf, zonder zicht waar nu winst en waar eventueel 

verlies gemaakt werd. 

Al coachend door de natuur liepen we vaak langs een ondoordringbare hout- en hakselwal. Na vele 

observaties van de wal ontdekten we eikenbomen midden in de wal. Een structuur werd zichtbaar. Het dor 

hout werd gekapt. Enkele bomen herplant. Een eeuwenoud kerkepad werd blootgelegd. 

Binnen het bouwbedrijf werden de processen en rendementen in beeld gebracht. Uiteindelijk werd besloten 

om de aannemerij aan de zoon over te dragen. En de investeringsmaatschappij en het beheerbedrijf nog (even) 

bij de vader te houden. Voor de financiële sturing werd een ander familielid binnengehaald. 

 



Familie-bedrijfsoverdracht 

Het bedrijf: 

• Succesvol 

bouwbedrijf 

• Ontwikkelen, 

bouw, beheer 

 

 

Aannemerij 
• Nieuwouw 

• Renovatie 

• Onderhoud 

 

Ontwikkeling 
• Aankoop 

• Financiering 

• Verkoop 

 

Beheer 
• Onroerend goed 

• verhuur 

• Vermogensg 

 

De overdracht: 

• Van vader op zoon, of 

medewerkers? 

• Scenario’s, splitsing 

taken en 

investeringsplan 



De toekomst 

• Natuur geeft vele voorbeelden van 

robuuste oplossingen 

• adviseur/coach kan hoge toegevoegde 

waarde leveren 

• Maatwerk is standaard 

• Fractie van potentie wordt nu benut 

(schatting: 12 %*) 

 

Vragen? 

Etienne Schoenmakers CMC 

www.eso.nu 

Bron: FD 3 aug. 2015:  4 mlrd jaar ligt voor het grijpen 


