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Als ondernemer moet u dagelijks talloze brandjes blussen in uw 
bedrijf. U moet permanent alert zijn opdat alles vlot verloopt. Het 
personeel moet er staan met de juiste competenties en drijfveer. 
De productie moet vlot draaien en de verkoop moet de targets 
halen. De logistiek mag niet mank lopen en u wenst een perfecte 
klantendienst ook na verkoop. En ook de administratie en boek-
houding mogen niet haperen zodat u snel kan opvolgen wat de 
resultaten zijn.

Het is een boeiende maar tegelijk eenzame taak om dagelijks 
aan het roer te staan van een bedrijf, want op het einde van de 
dag ligt de verantwoordelijkheid nog altijd alleen bij uzelf.

Tegelijkertijd wordt u als bedrijfsleider met tal van strategische 
uitdagingen geconfronteerd. Zoals nieuwe concurrenten op uw 
markt, innovatie in alternatieve producten of een nieuw dienste-
naanbod. Of kiezen om de stap te zetten naar een online shop, 
grijpen naar exportopportuniteiten, omgaan met onverwachte 
externe omstandigheden, een nieuwe regelgeving die een invloed 
heeft op uw bedrijf, grote investeringen, overnameopportunitei-
ten, enz.

U moet dus de lange termijn viseren ondanks de ontelbare dage-
lijkse bekommernissen en het permanent gebrek aan tijd. U moet 
snel kunnen fietsen, maar ook tijdig uw neus van het voorwiel 
halen om te anticiperen op de volgende bergtop of afdaling. 

Voor bedrijven die in snel tempo groeien, is het een hele uitda-
ging om de korte - en langetermijnuitdagingen te trotseren. Het 
zogenaamde “buikgevoel” en de vlakke organisatie werkt prima 
in de beginjaren, maar blijft niet langer houdbaar. Er komen meer 
en meer mensen werken in het bedrijf, er moet meer structuur 
komen, met duidelijke processen, taakverdelingen en verant-
woordelijkheden op elk niveau. Best geen eenvoudige oefening 
om te kiezen voor de juiste structuur en evenwichten.

Ook in bedrijven die evolueren in een 
stabielere omgeving zijn er talrijke 
strategische uitdagingen. Stilstand 
is immers geen optie. Een succesvol 
bedrijf moet zichzelf in vraag kunnen 
stellen. Groeien betekent soms een 
grote stap zetten naar export, een 
overname doen of een grote investe-
ring in bijkomend personeel of nieuwe 
productiecapaciteit. Tijdig anticiperen 
van de opvolging van de bedrijfslei-
der(s) is dikwijls een grote uitdaging, in 
het bijzonder in familiebedrijven.

Herkent u zich in wat voorafgaat? 
Voelt u als ondernemer de nood om 
beroep te doen op een extern klank-
bord, die u kan helpen om strategische 
beslissingen af te toetsen? Kan u een 
paar extra wijze ogen gebruiken die 
over uw schouder meekijken?

Bernard Thuysbaert
VOORZITTER STUURGROEP CORPORATE GOVERNANCE UNIZO 
ONDERNEMER – MANAGING PARTNER DEMINOR NV

Voorwoord

Ik ben bijzonder fier dat ik sinds 10 jaar UNIZO 
mag begeleiden en helpen in het kader van haar 
corporate governance projecten. Deze brochure 
biedt u meer inzicht in de KMO Adviesraad. 
Waarom denkt u dat bijna 200 ondernemers via 
UNIZO een KMO Adviesraad hebben opgestart?

KIES DAAROM VOOR EEN 
KMO ADVIESRAAD 

Uw KMO Adviesraad helpt u meer tijd vrij te maken voor stra-
tegie, afstand te nemen van de dagelijkse bekommernissen, 
adviseert u over de juiste rapportering waarover u moet beschik-
ken om beslissingen te nemen, en helpt u met het uitwerken en 
implementeren van de juiste structuur en organisatie binnen uw 
bedrijf. 

De KMO Adviesraad biedt u een kritisch inzicht en klankbord om 
uw strategie op langere termijn uit te stippelen en hiervoor de 
juiste stappen, processen en structuren in te zetten.

UNIZO heeft met KMOnet een “sleutel-op-de-deur” aanbod uit-
gewerkt. UNIZO beschikt over een databank van talrijke ervaren 
ondernemers en experten. UNIZO helpt u de juiste profielen te 
vinden, in functie van uw behoeftes en uitdagingen. U wordt 
begeleid van het eerste kennismakingsgesprek tot de laatste 
vergadering van de KMO Adviesraad.

Het aanbod is flexibel en kan aangepast worden aan de exacte 
behoeftes van uw bedrijf.

Twijfelt u nog om een KMO Adviesraad  
op te richten in uw bedrijf?

In deze brochure vindt u heel concreet hoe een KMO Adviesraad 
in de praktijk werkt en krijgt u een antwoord op alle vragen die u 
zich nog zou stellen.

Maar laat u vooral inspireren door de getuigenissen van de 10 
ondernemers die de stap gezet hebben en vertellen wat de 
KMO Adviesraad voor hen betekent.

Nog vragen? Overtuigd?

Neem gerust contact en uw provinciale adviseur maakt  
graag een afspraak. Of kijk op www.kmoadviesraad.be.

Ik wens u veel succes met uw onderneming en met  
uw KMO Adviesraad!
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Wat is een
KMO Adviesraad?

De adviesraad is een adviserende 
vergadering waartoe u als KMO-

ondernemer het initiatief neemt. De 
adviesraad is samengesteld uit een 

drietal externe adviseurs, aangevuld 
met vertegenwoordigers uit uw 

onderneming. Tijdens de regelmatige 
vergaderingen met de adviesraad kan 

u, heel vertrouwelijk, adviezen inwinnen 
en vragen of bemerkingen voorleggen 

aan de adviseurs, die u deskundig 
maar vrijblijvend zullen adviseren. 

Gemengd samengesteld

De adviesraad bestaat uit externe 
adviseurs en vertegenwoordigers van 
uw onderneming. De externe advi-
seurs kunnen collega-ondernemers 
zijn met een brede en relevante erva-
ring in domeinen die voor u nog een 
uitdaging vormen. Het kunnen ook 
ervaren topkaderleden of consultants 
zijn met ervaring in specifi eke vak-
domeinen waaraan uw onderneming 
behoefte heeft: fi nanciën, strategie, 
ICT, HRM, marketing, bedrijfsstructuur, 
internationalisering, enz. De adviseurs 
worden aangeduid door het bestuurs-
orgaan van de onderneming. De 
vertegenwoordigers vanuit uw KMO 
kunnen leden zijn van het bestuurs-
orgaan, de gedelegeerd bestuurder 
of leden van het management.

Regelmatig samenkomend

De adviesraad wordt met vol-
doende regelmaat – minimaal vier 
keer per jaar – samengeroepen om 
de betrokkenheid van de adviseurs 
en de continuïteit te garande-
ren. Deze regelmaat zorgt ervoor 
dat u zelf als ondernemer regelma-
tig het neus van het voorwiel haalt. 

Waar deskundig
advies ontstaat

Uw KMO zal relevante en correcte 
informatie bezorgen aan de leden 
van de adviesraad. De kwaliteit van 
de verstrekte informatie bepaalt in 
grote mate de kwaliteit van de advie-
zen. De adviseurs mogen dan nog zo 
competent zijn, als u te weinig of te 
oppervlakkige informatie verstrekt, 
zal ook de feedback die u ontvangt 
beperkt zijn. Adviseurs sporen u dan 
aan om uw informatie te verbete-
ren en te verrijken met bijvoorbeeld 
boordtabellen, en werken samen met 
u naar verdieping van uw inzicht en 
strategie en naar beter bestuur.

In volle vertrouwen

De adviezen, het voorafgaand 
overleg en alle informatie uitge-
wisseld in de uitvoering van de 
adviesopdracht zijn vertrouwelijk. 
Dit wordt contractueel vastge-
legd met de KMO en de adviseurs. 

Focus op uw strategie

De adviesraad is een klankbord en 
denktank voor de uitdagingen van 
uw onderneming. De aandacht gaat 
vooral naar het bespreken van de 
strategie of van specifi eke stra-
tegische aandachtspunten die uw 
KMO wenst voor te leggen aan de 
adviesraad. Aanvullend volgt de 
adviesraad op hoe u deze strate-
gie operationeel realiseert en wat de 
resultaten hiervan zijn. Beschouw het 
als een extra prikkel om tussen twee 
bijeenkomsten in ook effectief werk te 
maken van de besproken adviezen en 
niet opnieuw te verdrinken in de ope-
rationele dagelijkse bekommernissen.

Adviserend

De adviesraad is een klankbord en 
denktank ter ondersteuning van 
het bestuur van de KMO. De raad 
neemt geen beslissingen. Dat blijft 
u zelf doen, maar wel gesteund 
door de adviezen en aanbeve-
lingen die de raad formuleert.

De adviesraad is éérst klankbord, 
en slechts in tweede plaats denk-
tank. Dat betekent dat u zelf eerst 
uw huiswerk maakt: uw eigen kijk op 
de uitdagingen waar u mee te maken 
krijgt en op de wijze waarop u denkt 
hier best mee om te springen. Dat 
legt u voor aan de adviesraad. Deze 
zal u bevragen, ‘sparren’, zodat u kan 
aftoetsen of uw beleid wel stevig 
gefundeerd is. Slechts in onderge-
schikte orde gaat de raad zelf als 
denktank aanbevelingen suggereren. 

Op uw initiatief

De adviesraad wordt opgericht op 
initiatief van het bestuur van de 
onderneming. De zaakvoerder of 
de raad van bestuur kan hiertoe de 
beslissing nemen, al dan niet op 
vraag van de aandeelhouders. Een 
adviesraad oprichten is slechts moge-
lijk met medewerking van het bestuur.
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Herkent u één van deze
aanleidingen om een

adviesraad op te richten? 

In goede of in slechte tijden wordt uw bedrijf 
geconfronteerd met strategische uitdagingen 

en vragen. Of uw bedrijf nu snel groeit of eerder 
consolideert. Als bedrijfsleider moet u met kennis van 

zaken, dagdagelijks en op korte termijn operationele 
beslissingen nemen en tegelijk oog hebben voor de 

strategische ontwikkelingen en externe uitdagingen.

Een bedrijf runnen is het stuur goed 
in handen hebben, solide structuren 
en processen opzetten en deze 
gesmeerd doen lopen. Daarnaast 
moet u ook kunnen anticiperen op 
de wijzigende omstandigheden en 
diezelfde routines in vraag stellen.

Gevraagd naar hun motieven om 
een KMO Adviesraad te installeren, 
gaven de deelnemende onderne-
mers onder meer deze antwoorden:

 Ý Ik zoek een klankbord 
voor mijn strategische 
vragen en beslissingen. 

 Ý Ik zoek een klankbord om de 
eenzaamheid te overstijgen.

 Ý Ik zoek een klankbord om mijn 
groeiplannen te bespreken.

 Ý Ik zoek advies over de opvol-
ging binnen het bedrijf.

 Ý Ik zoek advies bij de moge-
lijke verkoop van mijn bedrijf 
of bij een acquisitie.

Een adviesraad kan ook voor heel 
concrete strategische aandachts-
punten nuttig zijn, bijvoorbeeld:

 Ý Beschik ik nog wel over de 
juiste structuren en procedu-
res om optimaal te functioneren 
en mijn strategische doelstel-
lingen te realiseren?

 Ý Is het personeelsbeleid 
nog aangepast aan de 
groei van mijn bedrijf?

 Ý Hoe moet ik omgaan met 
een onverwachte of struc-
turele achteruitgang van 
de bedrijfsresultaten?

 Ý Hoe zorg ik voor een voldoende 
scheiding tussen de belangen van 
de onderneming en de belangen 
van de familie of aandeelhouders? 

 Ý Hoe doorworstel ik het admi-
nistratieve kluwen voor 
exploitatie- of andere vergun-
ningen? En vind ik de weg naar 
passende overheidsondersteuning? 

 Ý Hoe kan ik best de organisa-
tie van de verkoop aanpassen 
aan mijn nieuwe strategie?

 Ý Hoe kan ik mijn exportplan-
nen concreet aanpakken?

 Ý Hoe kan ik best reageren 
bij interne of externe juri-
dische confl icten?

 Ý Hoe kan ik de interne controle en 
rapportering professionaliseren 
op maat van mijn onderneming?

 Ý Hoe kan ik de kwaliteitscontrole 
binnen het bedrijf optimaliseren? 

 Ý Hoe voer ik maatschap-
pelijk verantwoord en 
duurzaam ondernemen in?

 Ý Hoe plan ik een zware investe-
ring, een verhuis van de productie 
of de invoering van een nieuw 
IT-pakket voor productie, klan-
tenbeheer of fi nanciën?

Als ondernemer kan (en moet) 
u zelf niet alles weten. Maar u 
moet wel de juiste vragen kunnen 
stellen aan adviseurs, die de ant-
woorden wél kennen en u kunnen 
inspireren en adviseren. Daarom is 
een adviesraad het ideale forum en 
de eerste stap om beter te besturen.
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Welke rol vult de 
adviesraad in naast de 

andere bestuursorganen?

De taak van de adviesraad 
is duidelijk onderscheiden 
van de taak van…

ÝÝ u als bedrijfsleider die gelast bent 
met de operationele leiding en 
de uitvoering van de strategie.

ÝÝ 	de raad van bestuur die de stra-
tegische beslissingen neemt en 
de belangen van de vennootschap 
vrijwaart in geval van conflicten.

ÝÝ 	de algemene vergadering van 
aandeelhouders die bevoegd is 
voor de wijziging van de kapi-
taalstructuur, de benoeming 
en herroeping van de bestuur-
ders, de goedkeuring van de 
jaarrekeningen, de vaststel-
ling van het dividend, …

Enkele verschillen tussen een 
adviesraad en een raad van 
bestuur (of college van zaak-
voerders bij een BVBA):

ÝÝ 	De vennootschapswetgeving 
geeft een duidelijk omschreven 
taak aan de raad van bestuur en 
de bestuurders. De adviesraad 
heeft geen bevoegdheden 
die bij wet zijn vastgesteld.

ÝÝ 	De adviesraad is een contrac-
tuele verbintenis tussen u en 
de geselecteerde adviseurs. De 
oprichting van een adviesraad 
betekent niet dat die adviesraad 
bepaalde taken van de raad 
van bestuur overneemt.

ÝÝ 	De bestuurders van uw bedrijf 
worden benoemd en afgezet 
door de algemene vergadering. 
De adviseurs in de adviesraad 
worden door het bestuursorgaan 
(u, meestal) aangezocht om deel 
uit te maken van de adviesraad.

ÝÝ 	Adviseurs kunnen op elk moment 
hun samenwerking stopzetten.

ÝÝ 	Het is de raad van bestuur (bij een 
naamloze vennootschap) of de 
zaakvoerder(s) (bij een BVBA) die 
de overeenkomst tot het oprichten 
van een adviesraad moet goed-
keuren en dus ook kan ontbinden.

ÝÝ De bestuurders hebben een wet-
telijke vraag- en inzagerecht 
om informatie. Daar kan 
u niet omheen. Binnen de 
KMO Adviesraad is die samen-
werking, althans op papier, veel 
vrijblijvender. Strikt wettelijk bent 
u niet verplicht om volledig open 
kaart te spelen en alle informatie 
op tafel te leggen. Maar u hebt 
er alle belang bij om dat wel te 
doen, want alleen dan kan u de 
best mogelijke adviezen krijgen.

ÝÝ De bestuurders zijn aansprake-
lijk voor hun bestuursdaden. De 
leden van de adviesraad zijn geen 
bestuurders en kunnen niet aan-
sprakelijk worden gesteld voor 
de werking van de adviesraad of 
voor de geformuleerde adviezen.

ÝÝ 	De raad van bestuur of zaakvoer-
der zijn niet gebonden door de 
voorstellen van de adviesraad.

ÝÝ 	De raad van bestuur of zaak-
voerder blijft het enige juridisch 
orgaan dat door alle stakeholders 
ter verantwoording kan worden 
geroepen en aan wie rekenschap 
wordt gegeven. De adviesraad 
heeft geen bevoegdheid tegen-
over derden en kan als dusdanig 
niet aansprakelijk worden gesteld. 

ÝÝ 	Het is aan de raad van bestuur of 
aan de zaakvoerder om te beslis-
sen of er wordt gecommuniceerd 
over het bestaan en de werk-
zaamheden van de adviesraad. 

Enkele tips om de adviesraad 
duidelijk te onderscheiden 
van de raad van bestuur (of 
college van zaakvoerders):

ÝÝ 	U doet er goed aan de 
bestuursvergaderingen en de bij-
eenkomsten van de adviesraad 
apart te organiseren.

ÝÝ 	Hou ook een aparte 
verslaggeving bij van de 
bestuursvergaderingen en van 
de adviesraadsvergaderingen.

ÝÝ 	Zet de adviezen van de adviesraad 
wel op de agenda van de 
bestuursvergadering, zodat u ze 
daar kan bespreken, waarna kan 
beslist worden of ze in aanmer-
king worden genomen en hoe.

ÝÝ 	Maak duidelijke afspraken omtrent 
de werking en de takenafbakening 
van de adviesraad.

Kan de adviesraad bestaan 
naast een raad van bestuur met 
onafhankelijke bestuurders?

ÝÝ 	Dit is perfect mogelijk. In der-
gelijke gevallen is de adviesraad 
vooral nuttig voor creatieve 
opdrachten en technische kwes-
ties die van belang zijn voor uw 
onderneming en waarvoor niet 
de vereiste expertise beschik-
baar is bij de bestuurders. 

ÝÝ 	De beslissingen over de strate-
gische richting behoren steeds 
heel uitdrukkelijk tot de bevoegd-
heid van de raad van bestuur. 
De adviesraad kan wel voorbe-
reidend - mét de verschillende 
aanwezige expertises - een 
nuttige rol als denktank spelen. 

De adviesraad heeft in de eerste plaats als rol 
om de bedrijfsleiding van uw onderneming (u dus, 
eventueel aangevuld met andere verantwoordelijken) 
te adviseren. Maar wat is hier het verschil met de 
raad van bestuur en de algemene vergadering?

Adviesraad The Baby’s Corner
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Heb ik dan niet 
voldoende aan mijn 

bestaande adviseurs?
Tot op heden bent u omringd door 
een aantal ‘natuurlijke’ adviseurs. 

ÝÝ Op economisch vlak: uw boekhou-
der, accountant, bedrijfsrevisor, 
fiscalist. Er is niets mis mee om 
te evalueren of u hun exper-
tise niet te weinig benut, door 
hen enkel als uitvoerder, en niet 
als adviseur te benaderen. 

ÝÝ Op juridisch vlak: uw notaris, 
advocaat, uw sociaal secreta-
riaat, … Zij zijn de begeleiders 
en bewakers van een correcte 
toepassing van de wetge-
ving en toepasselijke regels. 

ÝÝ De familie: uw familie en de aan-
deelhouders spelen vaak een 
belangrijke rol bij de beslissingen 
die worden genomen in uw bedrijf. 

ÝÝ Uw netwerk. U hebt ongetwijfeld 
een belangrijk netwerk opge-
bouwd van belangrijke klanten, 
leveranciers, collega’s, al dan niet 
aangevuld met netwerkgroepen 
binnen een beroeps- of onder-
nemersorganisatie als UNIZO 
die tot doel hebben ervarings-
gericht advies te bieden. 

ÝÝ Consultants. Het gebeurt vaak 
dat ondernemers de diensten 
inhuren van specialisten voor 
de begeleiding van specifieke 
processen (strategie, financiën, 
marketing, ICT, personeelsbeleid, 
HRM, …) U kan daarvoor trouwens 
terecht bij UNIZO Expert@Board 
(www.expertatboard.be).

De oprichting van een adviesraad 
heeft geenszins de bedoeling om uw 
huidige adviseurs en consultants te 
vervangen. Zij verrichten een zeer 
specifieke taak, die soms bij wet is 
vastgelegd. Hun opdrachten verschil-
len naar inhoud en tijdsbesteding 
van de taak van de leden van de 
adviesraad. Deze externe adviseurs 

worden ook meestal belast met de 
concrete uitvoering van de door hen 
geadviseerde oplossingen of de door 
hen voorgestelde actieplannen. 

De meerwaarde van een adviesraad 
bestaat erin dat adviseurs met ver-
schillende profielen op geregelde 
tijdstippen samenkomen om grondig 
na te denken over uw strategie. De 
economische en juridische beroe-
pen en eventuele consultants blijven 
de vaste partners om uw beslissin-
gen, al dan niet op voorstel van de 
adviesraad, uit te voeren. Zij kunnen u 
trouwens ook bijstaan bij de afwe-
ging om een adviesraad op te richten.

Deze externe deskundigen kan u ook 
perfect uitnodigen op een adviesraad 
om bepaalde aspecten toe te lichten, 
wanneer dit relevant is voor het stra-
tegisch vraagstuk dat voorligt.

Omgekeerd kan de adviesraad u 
ook helpen bij de juiste selectie van 
externe deskundigen wanneer stra-
tegische beslissingen genomen zijn 
en moeten worden uitgevoerd. 

Bent u zelf als bedrijfsleider 
wel klaar en bereid om te 
werken met een adviesraad?

Dit is zeker een kernvraag waar-
over u grondig moet nadenken. De 
oprichting van een adviesraad is 
vrijwillig, … maar niet vrijblijvend. 

Het is essentieel dat u zich als 
bedrijfsleider ten volle engageert voor 
de goede werking van de adviesraad. 
U moet bereid zijn om volledige infor-
matie te verschaffen in volle openheid, 
uw eigen werking in vraag te stellen 
en verantwoording af te leggen.

Bent u daar klaar voor?...

Hoe stelt u de 
adviesraad samen? 

Kies minstens twee 
externe adviseurs voor 
uw adviesraad

Dit zijn de adviseurs die niet tot het 
management behoren en evenmin 
tot de aandeelhoudersgroep. 
Neem minstens twee –bij voorkeur 
drie– externe adviseurs op in de 
adviesraad, want anders verwa-
tert de doelstelling. Op die manier 
kan een debat tot stand komen.

De adviseurs die UNIZO voorstelt, 
zijn reeds voorgeselecteerd op 
deze essentiële eigenschappen 
en kwaliteiten:

ÝÝ Bereidheid om ervaring 
en inzichten te delen.

ÝÝ In staat zijn om een beleid te 
evalueren en bij te sturen.

ÝÝ In staat zijn om het belang 
van de onderneming altijd 
centraal te stellen.

ÝÝ 	Het vermogen om de eigen 
beroepsachtergrond te overstijgen.

ÝÝ 	Bekwaam tot empathie 
voor de bedrijfsleiding.

ÝÝ 	Respect voor de interne afspra-
ken en de confidentialiteit.

ÝÝ 	Engagement om de vergaderin-
gen grondig voor te bereiden.

Het is belangrijk dat u zelf in het 
kennismakingsgesprek dat tot 
de aanvaarding van de adviseur 
moet leiden, deze eigenschappen 
nog eens aftoetst en vooral toetst 
of het ‘klikt’, met uzelf en met de 
andere leden van de adviesraad.

De externe adviseur is onafhanke-
lijk en aanvaardt in principe geen 
extra opdrachten van de KMO buiten 
deze die uitdrukkelijk worden bespro-
ken in de adviesraad. Hij heeft ook 
geen belangen in een concurre-
rend bedrijf. Wanneer een adviseur 
niet meer onafhankelijk is, ontstaat 
er een belangenconflict. De betrok-
ken adviseur is in dat geval verplicht 
dit onmiddellijk aan u als zaak-
voerder en aan UNIZO te melden.

Streef naar evenwicht 
en complementariteit

Kies voor een evenwichtige samen-
stelling tussen de interne en externe 
leden zodat ieders competen-
tie volwaardig aan bod kan komen. 
Zorg ook voor voldoende com-
plementariteit. Verscheidenheid 
aan expertise en ervaring bevor-
dert de kwaliteit van het advies en 
is beter dan ‘meer van hetzelfde’.

Maak uw adviesraad niet te 
groot. Acht deelnemers is zowat 
het werkbare maximum. 

Kijk ook binnen uw  
eigen onderneming

Naast uzelf als zaakvoerder kan het 
interessant zijn om de voornaamste 
aandeelhouders of hun vertegenwoor-
digers te betrekken bij de adviesraad.

Wanneer specifieke thema’s worden 
behandeld kan de verantwoordelijke 
medewerker ook worden uitgenodigd 
om het punt toe te lichten. En wanneer 
dat nuttig is, kunnen ook uw gebrui-
kelijke externe deskundigen voor een 
toelichting worden uitgenodigd.

Wilt u het thema van de famili-
ale opvolging aansnijden, dan is 
het aan te bevelen om de eventu-
ele familiale opvolgers uit te nodigen 
op één of meerdere adviesraden.

Adviesraad The Baby’s Corner
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Het screeningsbureau Experts@Business zorgt
voor de professionele screening van de adviseurs.

De KMO Adviesraad maakt deel uit van KMOnet nv en is door de Vlaamse overheid geregistreerd 
als dienstverlener. Voor de KMO Adviesraad kunt u uw KMO Portefeuille gebruiken.

Erkenningsnummer KMOnet advies: DV.A215552

Ondernemers uit Brussel kunnen geen beroep doen op de KMO-portefeuille, maar 
kunnen de premie aanvragen via www.economie-werk.brussels

Waar vind ik de juiste 
externe adviseurs?
De externe adviseurs die reeds door 
UNIZO gescreend werden, voelen 
zich aangetrokken omwille van hun 
interesse en competenties om op 
strategisch niveau mee te denken. 
De ervaring en ideeën die ze opdoen 
vanuit hun engagement in de KMO-
adviesraden, beschouwen zij vaak zelf 
al als een soort kwalitatieve meer-
waarde, zodat zij dit echt niet doen 
om de bescheiden vergoeding. 

Deze fi nanciële vergoeding aan 
de adviseurs is een extra uiting 
van waardering. De adviesraad 
wordt hiermee erkend als belang-
rijk orgaan voor de KMO en de inzet 
van de adviseurs wordt beloond 
en aangemoedigd. Op basis van 
een grondig intakegesprek met u 
zal de provinciale adviseur uit de 

UNIZO-databank kandidaat-advi-
seurs voorstellen en samen met u 
op zoek gaan tot een juiste samen-
stelling en match gevonden is. 

Maar u kan zelf ook iemand op het 
oog hebben. Meestal is dat een ver-
trouwenspersoon die u al enige 
tijd volgt en reeds informeel advi-
seert. Betaal elke expert binnen de 
adviesraad wel dezelfde vergoeding. 

Binnen de UNIZO-formule van de 
KMO Adviesraad is de vergoeding 
standaard geregeld, zodat u zich 
hier verder geen zorgen rond hoeft 
te maken. We merken dat onder-
nemers soms zelf spontaan voor 
een extra beloning zorgen in de 
vorm van bijvoorbeeld een diner, 
gekoppeld aan de bijeenkom-
sten. Overdrijf hierin evenwel niet. 

Wat is de prijs van uw 
KMO Adviesraad?
Voor een periode van twee jaar bedraagt de 
totale vergoeding voor UNIZO-leden € 12.050 
exclusief BTW. KMO’s die geen lid zijn van 
UNIZO betalen € 12.850 exclusief BTW. 

Wat krijgt u voor die prijs?

1. Persoonlijke begeleiding van de pro-
vinciale adviseur KMO Adviesraad. 
Hij analyseert uw verwachtingen en 
noden, bespreekt samen met u welke 
adviseurs u nodig heeft en zorgt 
voor een vlotte opstart van uw KMO 
Adviesraad. De eerste en de vijfde 
adviesraad wordt ook bijgewoond 
door de provinciale adviseur. De 
nationale adviseur KMO Adviesraad 
maakt een tussentijdse evaluatie 
na vier adviesraden en een tweede 
evaluatie na acht adviesraden. 

U kan na twee jaar beslissen al 
dan niet door te gaan (eventueel 
met een nieuw team adviseurs). 

2. De expertise van drie adviseurs in 
uw KMO Adviesraad. Samen met het 
screeningsbureau Experts@Business 
selecteert de provinciale adviseur 
de meest geschikte adviseurs voor 
uw KMO Adviesraad. De vergoe-
ding voor deze drie adviseurs voor 8 
adviesraden (normaal vier per jaar 
maar u kan ook sneller bijeenkomen) 
is dus ook in de prijs inbegrepen. 

3. Volledige administratieve opvol-
ging door UNIZO. UNIZO regelt 
de contracten met uw advi-
seurs-experten en staat in voor 
hun administratie en betalingen.

Intussen richtten we op die manier 
al meer dan 210 KMO Adviesraden 
waarvan de ondernemers stuk voor 
stuk getuigen dat de kwaliteit van de 
begeleiding en het niveau van de zete-
lende adviseurs bijzonder hoog is.

Subsidie KMO Portefeuille

Dankzij de KMO-portefeuille van 
de Vlaamse overheid vermindert de 
totale prijs op jaarbasis tot € 3.615 
voor kleine ondernemingen en € 
4.217,50 voor middelgrote onder-
nemingen. Meer informatie over de 
subsidie via de KMO Portefeuille 
krijgt u van uw provinciaal adviseur. 

Het UNIZO-netwerk 
helpt u volop bij

het zoeken van de 
juiste profi elen. 

Kleine onderneming
(K.O.)

minder dan 
50 voltijdse 
werknemers

een jaaromzet van maximum 10 miljoen 
euro of een jaarlijks balans totaal 
van maximum 10 miljoen euro

€ 10.000 
subsidiebudget

40% 
subsidie

Middelgrote onderneming
(M.O.)

minder dan 
250 voltijdse 
werknemers

een jaaromzet van maximum 50 
miljoen euro of een jaarlijks balans-
totaal van maximum 43 miljoen euro

€ 15.000 
subsidiebudget

30%
subsidie
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Waar staat de
dienstverlening van 
UNIZO garant voor?
UNIZO begeleidde de voorbije jaren ca. 200 KMO’s bij de oprichting van 
hun KMO Adviesraad. Wetenschappelijke onderzoeken (Masterstudies) 
wijzen op een zeer hoge tevredenheid van de KMO-ondernemers.

De ondersteuning van UNIZO bij de oprichting en de werking van uw 
KMO Adviesraad steunt in sterke mate op de expertise van UNIZO, dé 
organisatie voor zelfstandige ondernemers en KMO-bedrijfsleiders. 
UNIZO heeft bovendien het vertrouwen van de overheid en is gere-
gistreerd als dienstverlener in het kader van de KMO-portefeuille. 
Jaren ervaring met het begeleidingsconcept hebben de formule 
en de kwaliteit van de geboden begeleiding aangescherpt.

1. Ondersteuning bij
het bedrijfsbeleid

In de KMO Adviesraad zetelt u 4 
keer per jaar samen met externe 
adviseurs, waardoor u een klank-
bord en denktank opricht om uw 
bedrijfsbeleid te optimaliseren.

2. Hulp bij strategisch
beslissingen

Overweegt u buitenlandse markten 
aan te boren? Wenst u de interne 
bedrijfsstructuur te verbeteren? De 
KMO Adviesraad helpt en ondersteunt 
u bij het nemen van deze en andere 
belangrijke strategische beslissingen. 

3. Betaalbaar

UNIZO zorgt ervoor dat de 
KMO Adviesraad betaalbaar blijft.

Als ondernemer kan u beroep 
doen op steunmaatregelen van de 
Vlaamse overheid (KMO-portefeuille) 
of het Brussels Hoofdstedelijk 
Gewest (KMO-premie) zodat 
de kost aanzienlijk daalt.

4. Advies van
topkaderleden en
ervaren ondernemers

Alle kandidaten adviseurs worden 
zorgvuldig gescreend op hun kennis 
en hun inlevingsvermogen in de KMO-
wereld. Via haar eigen UNIZO-netwerk 
zoekt topkaderleden of onderne-
mers met ervaring om deel uit te 
maken van uw KMO Adviesraad.

5. Geen administratieve 
rompslomp

De administratieve rompslomp 
blijft tot het minimum beperkt. 
UNIZO regelt voor u de contrac-
ten en volgt alles op. De provinciale 
adviseur blijft hiervoor uw persoon-
lijk centraal aanspreekpunt.

UNIZO helpt u bij
al deze stappen.

Contacteer uw provinciale adviseur, de gids 
die u helpt met de succesvolle oprichting, 
start en werking van de adviesraad. 

Alle info bij info@kmoadviesraad.be of op 02 212 26 13.

Bedrijfsgetuigenissen
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ICOMET wordt geleid door de broers Wim en 
Tom Pynaert. Het bedrijf werd gestart door 
broer Wim die 11 jaar geleden het handelsfonds 
opkocht van een bestaand bedrijf. 

Na een half jaar had hij reeds een 
stevige doorstart doorgevoerd en 
begon een steile groei die zich tot op 
heden onverminderd doorzet. Broer 
Tom kwam een 3-tal jaar geleden mee 
aan boord als zaakvoerder. Inmiddels 
zit de zaak reeds in het 4de pand, om 
in een geschikte ruimtelijke omge-
ving de groei te kunnen realiseren.

Sterke positionering loont

Een eerste poot realiseert alles wat 
stalen constructies betreft: trappen, 
balustrades, afscherming, beveili-
gingsvoorzieningen, … Robuustheid, 
veiligheid en no-nonsens functi-
onaliteit staat voorop. Het is een 
business to businessactiviteit gericht 
op een hele waaier gaande van pro-
fi torganisaties over overheid tot 
grote culturele infrastructuren.

Een tweede business unit heeft 
zich gespecialiseerd in het 
plaatsen van stalen deuren, afge-
nomen van top-leveranciers. 

Het bedrijf stelt de probleemstelling 
van de klant centraal en streeft er 
naar de meest innoverende en dege-
lijke oplossing te bieden. De sterke 
groei vertaalt zich in een team van 
een 40-tal projectingenieurs, arbei-
ders en administratieve krachten. 
Het bedrijf is steeds bewust regi-
onaal georiënteerd en slechts zeer 
beperkt internationaal gericht.

Kantelpunten vragen
om een klankbord

Wim heeft steeds de behoefte 
gevoeld aan een of meer externe 
klankborden. Voor een stuk werd dit 
ingevuld door de boekhouder, of door 
de leveranciers, of nog door het actief 
volgen van peterschapsprojecten. Ook 
broer Tom was een dankbaar klank-
bord, lang voor hij de overstap naar 
het bedrijf maakte. Maar ook na de 
overstap bleven de zaakvoerders de 

nood aanvoelen om ook in de verdere 
fasen van de bedrijfsontwikkeling over 
een actief klankbord te beschikken. 
Een klankbord dat nét ver genoeg van 
de bedrijfsvoering staat om voor een 
frisse kijk en het stellen van confron-
terende vragen als sparringpartner te 
kunnen dienen. Deze behoefte werd 
alsmaar sterker, naarmate het bedrijf 
groeide en zich een weg zocht door-
heen de evidente vraagstukken die 
zich aandienden: versterking van de 
strategische top, heldere structuur en 
verantwoordelijkheden, ontstaan van 
een middenmanagement, al dan niet 
of in hoeverre internationaliseren, … 

De KMO Adviesraad:
geschikt model op het 
geschikt moment

De sterke gerichtheid op netwer-
ken bracht de broers op het juiste 
moment in contact met de provinciale 
adviseur, coördinator voor de KMO-
adviesraden. Een eerste kennismaking 
met het concept KMO Adviesraad 
leidde snel tot de beslissing om zelf 
een dergelijke raad op te richten. 
De zoektocht naar de juiste profi e-
len kon beginnen. Er werd gekozen 
voor een complementaire mix aan 
experten, waarin vooral ervaren 
ondernemerschap in dergelijk groei-
bedrijf, een sterke inbreng op vlak van 
fi nancieel management, en erva-
ring met organisatie-ontwikkeling 
de gewenste competenties waren. 

Meerwaarden

Tom is volmondig enthousiast over de 
werking van de adviesraad, en somt 
vlot een aantal concrete voordelen op:

 Ý Beslissingen worden veel sneller 
genomen. De cadans van de peri-
odische samenkomsten én de 
verwachting dat met de adviezen 
écht aan de slag gegaan wordt, 
dwingen je vanzelf in die richting.

 Ý Beslissingen zijn ook sterker 
onderbouwd, én gevalideerd 
door externe experten. 

 Ý Doen! Beslissingen nemen 
is één zaak, ze tot uitvoe-
ring brengen is een ander paar 
mouwen. De werking van de 
adviesraad drukt je wat dwin-
gender op de uitvoering ervan. 

 Ý Niet onbelangrijk is het extra 
leerproces. De adviesraad wil 
afgaan op concrete informa-
tie. Boordtabellen allerhande. 
Deze vraag dwong meermaals 
zich te organiseren op het maken 
van deze boordinstrumen-
ten én ze ook te analyseren. 

 Ý Ook werden goede manage-
mentpraktijken geïntroduceerd 
waar het bedrijf nog niet aan 
toe was: nacalculaties, bijvoor-
beeld, of het werken met KPI’s 
om de doelstellingen per mede-
werker scherper te stellen. 

 Ý De experts brengen ook hun 
netwerk mee binnen, wat meer-
maals al een zeer praktische 
meerwaarde is gebleken.

Van ‘afzien’ naar
‘challenge me’

Productief met je adviesraad 
omspringen is op zichzelf een groei-
proces gebleken. Tom herinnert zich 
zeer goed dat de twee eerste bijeen-
komsten aanvoelden als door het stof 
kruipen: de concrete vragen fl oten 
om de oren, en meermaals moesten 
de zaakvoerders ervaren dat ze geen 
antwoorden konden geven, te weinig 
gestructureerde informatie konden 
overbrengen, … vaak omdat zij er 
gewoonweg niet op georganiseerd 
waren. Dat zette hen aan om beter te 
doen. De derde vergadering voelden 
ze zich ok, en de 4de liep helemaal 
stressvrij. De dynamiek van voorberei-
den, voorleggen, gechallenged worden, 
ideeën oppikken, beslissen, uitvoe-
ren, resultaten voorleggen, … begon 
steeds vlotter te werken. De bespro-
ken items en adviezen komen steeds 
op een hoger strategisch niveau te 
liggen. De KMO Adviesraad is een 
onmisbaar instrument geworden. 

ICOMET
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ICOMET is een metaalver-
werkend bedrijf, voornamelijk 
actief in de industriebouw, 
projectbouw en utiliteits-
bouw. ICOMET staat tevens in 
voor levering en deskundige 
plaatsing van stalen brandwe-
rende deuren, geluidswerende 
en inbraak werende deuren. 

ICOMET wordt gerund 
door de gebroeders Tom en 
Wim Pynaert en telt meer 
dan 30 werknemers.

ICOMET is gevestigd op de 
Industriezone, Filliersdreef 
30, 9800 Deinze. 

www.icomet.be 

ICOMET

“ Een staalharde
groeistrategie. ” 



De naam CIBO verwijst naar de oorsprong 
van het bedrijf dat door grootmoeder werd 
opgericht in 1948. Zij was chemicus van 
opleiding en begon een éénmansbedrijfje in 
boenwasproducten (Cire-Boenwas). Boenwas 
werd snel aangevuld met alles wat met 
het schuren van het hout te maken had. 

In ’78 kwam haar jongste zoon, de 
vader van Bram, mee in het bedrijf, 
dat inmiddels draaide op een drietal 
medewerkers. Vader Gillis zag al 
gauw in dat het schuren en behan-
delen van houtoppervlakken slechts 
een beperkte toekomst had, en 
legde zich toe op de verbreding 
naar producten voor de oppervlak-
tebehandeling van metalen. Deze 
strategische keuze bleek succesvol. 
De producten voor metaalbehandeling 
vertegenwoordigen vandaag veruit 
het grootste aandeel in de omzet. 

Van halffabricaat 
tot eindproduct

Bram Gilles kwam het bedrijf in 2000 
vervoegen. Hij noemt het bedrijf 
Cibo op dit moment nog niet echt 
een productiebedrijf, en ook geen 
zuivere distributeur, maar eerder een 
‘confectionneur’. Ruw afgewerkte 
producten voor de oppervlaktebewer-
king worden ingekocht, en op maat 
gezet voor zeer diverse toepassingen 
en machines. Van halffabricaat tot 
eindproduct, quasi uitsluitend voor 
industrieel en professioneel gebruik. 
En dat stuk voor stuk voor klanten 
waar de eisen op het vlak van afwer-
king zeer hoog en specifiek zijn.

Inmiddels is het bedrijf uitge-
groeid tot een belangrijke speler met 
een groot marktaandeel in eigen 
land en in de Benelux, en met een 
ruimer internationaliseringspoten-
tieel. Daarvoor steunt het inmiddels 
op een 49-tal medewerkers.

Uniek waardenaanbod  
aan de klanten

Het bedrijf weet zich succesvol te 

ontwikkelen in een moeilijke markt. 
Het succes van Cibo ligt tot op 
heden in slimme specialisatie: zelfs 
voor de meest gespecialiseerde 
producten kan de klant binnen de 
5 werkdagen beleverd worden, wat 
Cibo bijzonder onderscheidt van de 
concurrenten. Ook kan flexibel inge-
speeld worden op de behoeften van 
de klant: maatwerk voor ‘slechts’ 
10 stuks, vormt geen probleem.

Maar daarnaast weet Bram dat de 
groei op nog een extra kwaliteit is 
gebaseerd. Door de keuze om niet 
enkel distributeur te zijn, en ook niet 
enkel producent, houden zij de vinger 
nauw aan de pols bij de klanten. Zo 
weten zij precies de behoeften van 
de klanten in te schatten en zoeken 
zij voortdurend naar oplossingen. 

Uitdagingen

Alhoewel het bedrijf een mooi en 
succesvol parcours heeft afgelegd, 
en zich meerdere keren heeft heruit-
gevonden, ervaart de bedrijfsleiding 
de behoefte om zich te wapenen 
tegen mogelijke bedrijfsblind-
heid. Het familiale klankbord heeft 
nood aan frisse ideeën en kritische 
geesten. De toegenomen schaal 
vraagt ook stilaan tot meer struc-
tuur en formalisering, het ontwikkelen 
van een middel-management. Ook 
op sociaal-juridisch vlak treedt het 
in een nieuwe fase. Verdere stra-
tegische ontwikkelingen vragen 
naar een duidelijkere inbedding.

Zo heeft het bedrijf tot nu toe geen 
afgebakende en gestructureerde 
onderzoeks- en ontwikkelingsafdeling. 
Toch is dit soort activiteiten vooral 
in de voorbije jaren toegenomen wat 
binnen zeer korte tijd gaat leiden tot 

een fundamentele transformatie: van 
‘confectionneur’ naar volwaardige 
producent. Bram verwacht dat met 
deze transformatie ook een krachtige 
cultuurwijziging zal gepaard 
moeten gaan. 

Met deze transitie gaan ook grote 
investeringen gepaard, die voor 
het eerst in de geschiedenis ook 
andere bronnen zullen vergen dan 
enkel eigen middelen. In de nabije 
toekomst zal ook de generatie-
wissel moeten geregeld worden. 

Verdere internationalisering staat 
eveneens hoog op de agenda.

Naar de opstart van 
een KMO Adviesraad. 

De uitdagingen zijn niet gering. Cibo 
heeft in de verschillende levens-
fasen van het bedrijf voortreffelijk 
gebruik gemaakt van natuurlijke 
adviseurs: de eigen familie, mede-
werkers, leveranciers, en bij punctuele 
opdrachten van geschikte consul-
tants. De onderneming heeft ook 
goed zijn weg gevonden naar instel-
lingen zoals Flanders Investment en 
Trade (bij internationalisering) en 
Innovatiecentrum voor bepaalde 
ontwikkelingstrajecten. Toch is 
Bram er van overtuigd dat een 
KMO Adviesraad een zeer eigen en 
nuttige en complementaire rol zal ver-
vullen om deze uitdagingen succesvol 
aan te pakken. Naast het scherp-
stellen van de uitdagingen, die de 
agenda van de raad zullen bepalen, is 
de samenstelling grondig voorbereid. 
Eerst de profielen bepalen (financi-
eel, HR, algemene bedrijfsvoering), 
dan de selectie en de ‘positieve klik’, 
om zo naar de kennismakings- en 
opstartvergadering te gaan. De ver-
wachtingen zijn hoog, maar haalbaar 
en concreet. Bram verwacht scherpe 
geesten die de gang van zaken durven 
bevragen en nieuwe inzichten en 
opvattingen bijbrengen. Het klankbord 
en de adviezen moeten de zaakvoe-
ring in staat stellen om sneller, met 
meer degelijkheid en zelfvertrouwen 
deze veranderingsprocessen door 
te maken. Als dit inhoudt dat een 
aantal valkuilen kunnen vermeden 
worden is dat een heel aardig surplus.

Cibo
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Cibo is een toeleveran-
cier van oplossingsgerichte 
technische schuurmateria-
len met een unieke expertise 
op het vlak van de afwerking 
van roestvrij staal en moei-
lijk verspaanbare materialen. 

Cibo is een familiaal bedrijf 
met 2de en 3de generatie en 
Bram Gilles als zaakvoerder. 
Telt bijna vijftig medewerkers.

Cibo is gevestigd in de 
Deugenietstraat 5, 
3150 Tildonk

www.cibo.be 

“ Bram Gillis 
verwacht veel van 
de KMO Adviesraad 
nu het bedrijf voor 
belangrijke nieuwe 
ontwikkelingen staat. ” 

Cibo



Queromedia is een online communicatie-
agentschap opgericht door zaakvoerder Tom 
Bogaert in 1999 met hoofdzetel in Kontich.

Dankzij hun intent-gebaseerde mar-
ketingvisie en de focus op kwaliteit 
in communicatie en in medewerkers 
hebben zij een unieke plaats in 
het communicatielandschap. De 
klanten zijn zeer divers, van de iets 
grotere KMO tot grote bedrijven, 
overheid en andere organisaties. 
Het bedrijf profileert zich als voor-
trekker in interactieve marketing. 

Het verhaal startte als een afstu-
deerproject in een MBA opleiding 
waarvoor een businessplan oefening 
moest geschreven worden. Toen 
dit er eenmaal lag, leek het ineens 
aantrekkelijk om dit plan ook effec-
tief te realiseren. Eerst freelance, 
maar al vlug uitgroeiend tot een 
erkende trendsetter op zijn gebied.

Externe steun en  
klankbord bij de opstart

Beide broers Tom (algemene leiding, 
sales en marketing) en Geert (opera-
tioneel en financieel beleid) konden 
hun ambities vormgeven door tijde-
lijk investeringskapitaal van Arcafund 
aan te trekken, maar staan sedert 
enkele jaren volledig op eigen benen. 
Zij ontwikkelden een eigen metho-
diek – intent-marketing - die hen een 
unieke positie verschaft. Het concept 
heeft de eenvoudige logica van een 
eitje van Colombus. Probeer in de huid 
te kruipen van de potentiële klant, en 
denk als deze klant aan alle moge-
lijke zoektermen die zijn behoeften of 
intenties omvatten. Cluster deze tot 
werkbare gehelen. Bouw vervolgens 
de inhoud van je commerciële bood-
schappen op als antwoord op deze 
behoeften van de klant. Van intent 
naar content, dus. Zo verhoog je niet 
alleen de kans dat de potentiële klant 
je vindt, maar ook op zo’n manier dat 
je werkelijk aansluit bij zijn behoefte. 
En dat is toch waar het in marke-
ting om te doen is. Uiteraard is de 
realiteit geen zachtgekookt eitje, en 
gaat achter deze methodiek ook een 
heel sterke techniek schuil. Inmiddels 
liegt het referentie-palmares er niet 

om: bij veel gekende nationale en 
internationale bedrijven uit zeer ver-
schillende sectoren is Queromedia de 
vertrouwde marketing-partner gewor-
den. Het dienstenpalet omvat een 
brede waaier van begeleiding bij het 
opstellen van de content, de vorm-
geving ervan in website, nieuwsbrief, 
sociale media, tot het opzetten van 
een goede e-commerce structuur. 
Daarvoor kan het bedrijf inmiddels 
steunen op een brede equipe van 
vaste medewerkers en freelancers. 
Queromedia werkt zeer internationaal 
– communicatie kent geen grenzen - 
en kan via het netwerk van freelancers 
opdrachten aan in verscheidene talen.

Op zoek naar een 
nieuw klankbord

Hoe sterk ook de visie van de broers 
Bogaert is, hoe gedreven zij ook 
ondernemers zijn, hoe succesvol de 
staat van dienst: de behoefte aan 
een klankbord was gestoeld op de 
verdere ontwikkelingsfasen van het 
bedrijf. Door het terugtreden van 
Arcafund als investeerder viel ook 
hun rol als klankbord weg. De verdere 
groei vereist om meer structuur en 
procedures op te zetten; de bedrijfs-
processen en niet alleen het product 
verder te professionaliseren. Tom en 
Geert waren zich ook erg bewust van 
de gevaren van bedrijfsblindheid, de 
comfortzone. Hoe belangrijk ook de 
feedback van klanten, er is nood aan 
een objectieve, deskundige derde die 
met kennis van zaken en voldoende 
kritische zin de bedrijfsrealiteit wil 
opvolgen, analyseren, en reflecte-
ren vanuit diverse invalshoeken op 
de volgende stappen in de ontwik-
keling. Die kan wijzen op bepaalde 
gevaren. De KMO Adviesraad werd het 
concept om mee aan de slag te gaan.

Queromedia is reeds aan zijn tweede 
tweejarige cyclus. De zaakvoerders 
vinden in de adviesraad nog steeds 
de gezochte meerwaarde dankzij 
een zeer goede klik met de adviseurs 
en het adviseursteam. Het is een 

vertrouwenwekkende groep, waarmee 
ook interessante interpersoonlijke 
relaties tot stand zijn gekomen.

Agenda, dicht bij 
de bedrijfsrealiteit

De adviesraad heeft in zijn bestaan 
reeds heel wat strategische keuzes 
op de agenda genomen en Tom 
herkent de concrete verande-
ringen die zijn doorgevoerd op 
basis van deze besprekingen. 

ÝÝ Op punt stellen en opvolgen van 
relevante cijfers: wat leeft er? 
Waar moeten we in de toekomst 
op letten? Hoe kunnen we beter 
op ontwikkelingen anticiperen? 

ÝÝ 	Het uitbouwen van de manage-
mentstructuur met een 
“sales”-tak, inmiddels goed inge-
vuld, en met een “operations”- tak. 

ÝÝ 	Het aanpakken van de verdere 
groei, zowel intern als extern. 

ÝÝ 	De constante verbetering van de 
kwaliteit van de dienstverlening. 

Zo zijn er een aantal concrete 
gebieden van de bedrijfsvoering 
besproken en geanalyseerd, beslis-
singen genomen en in uitvoering 
gezet en werkt de adviesraad als 
een opwaartse spiraal aan nieuwe 
uitdagingen. Een eerste aquisi-
tie staat op het programma.

Herdoen? Verder doen?

Wie raad zoekt, die wint. 

Voor Tom is er geen twijfel moge-
lijk. De KMO Adviesraadformule biedt 
met een zeer lage drempel toegang 
tot een onmisbaar klankbord, dat 
mee de verdere professionalisering 
en de uitbouw van het bedrijf bege-
leidt. Dit is geen tijdelijke behoefte, 
maar een rol die noodzakelijk blijft. 

De adviesraad zelf moet je wel scherp 
houden. Dat doe je door de agenda, 
maar ook door er over te waken dat 
de adviesraad zelf niet in de comfort-
zone terecht komt. Daar is vooralsnog 
geen gevaar voor, al sluit Tom niet 
uit dat op termijn wat wijzigingen in 
de samenstelling terug voor extra 
nieuwe ideeën en expertise zorgt. 
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Queromedia is een com-
municatieagentschap dat 
bedrijven en organisaties 
ondersteund in hun online 
marketing en communi-
catie via de brede waaier 
van beschikbare kanalen.

De broers Tom en Geert 
Bogaert zijn oprichters 
en zaakvoerders.

Queromodo is gevestigd in de 
De Villermontstraat 9, 
2550 Kontich.

www.queromedia.be 

Queromedia

“ Wie zoekt 
die vindt. Wie 
raad zoekt 
die wint. ” 

Queromedia



De speciaalzaak van Sonia Pypaert startte 
in 1996 op de plaats waar haar ouders 
voordien een superette uitbaatten.

Na haar studies economie startte zij 
haar loopbaan in het onderwijs, maar 
al gauw ontdekte zij twee zaken: a) 
het ondernemerschap dat zij thuis 
had gekend, zat haar in haar bloed en 
b) zij zou de winkel van haar ouders 
niet gewoon verderzetten. Zij zou haar 
eigen accent leggen. Het is the Baby’s 
Corner geworden: een speciaalzaak 
voor baby’s en aanstaande moeders. 
Daar was goed over nagedacht, tot 
en met de naam (het Engels klinkt 
vlot en trendy business en interna-
tionaal, zet je potentieel op de kaart 
in heel Vlaanderen en het is aardig 
meegenomen: de B zet je vooraan in 
de zoekresultaten bij Google.) Groot 
van goesting, ambitie en zelfvertrou-
wen, maar bescheiden gestart als 
éénmanszaak. Maar een zaak met 
een visie. Sonia wou zich van meet 
af aan onderscheiden, een opvallend 
verschil maken. Een verschil met dui-
delijke meerwaarde voor de klant.

Beleving en beschikbaarheid

Het geslaagd concept vertrekt vanuit 
een sterk aanvoelen van de behoeften 
van de klant die meestal over weinig 
tijd beschikt. Hij/zij verwacht keuze-
mogelijkheid uit een ruim assortiment 
en vindt het liefst àlles onder één dak. 
Wetend dat voor deze productenlijn 
meer nog dan voor andere producten 
émo ontzettend belangrijk is, en dat 
zien, voelen, tasten, ruiken deel uit-
maken van de koopbeleving moet 
alles in de zaak aanwezig zijn, en niet 
enkel leverbaar vanuit een cataloog. 

Subsegmentering

De juiste keuze zo bleek, want the 
Baby’s corner is vandaag een grote 
zaak met drie segmenten: baby’s 
corner, kid’s corner en mum’s corner, 
zodat voor elk van deze subsegmen-
ten de aangepaste winkelbeleving 
kan worden gecreëerd en klanten 
van heinde en verre betrekt. Naast 

de echtgenoot van Sonia die na 
een 5 tal jaren haar in de groei-
ende zaak kwam vervoegen, is er 
nu een hele schare aan gekwalifi-
ceerde medewerkers aan de slag. 

Ondanks het zwaar weer waarin 
de hele retailsector zich vandaag 
bevindt, gelooft Sonia in een verder 
groeipotentieel. Maar dat veronder-
stelt permanent mee veranderen. 

Complexiteit neemt toe,  
vraagstukken worden groter. 

Verder uitbreiden op de huidige 
locatie, of het model uitrollen naar een 
tweede, een derde vestiging? Snoeien 
in bepaalde zaken? Meer standaardi-
satie brengen in de bedrijfsprocessen? 
Van de platte structuur toch evolue-
ren naar een middel-management? 
De huidige internet-policy verder 
aanhouden of nog sterker maken 
richting volledige webshop? De juiste 
balans tussen ‘bricks’ en ‘clicks’? 

Tot nu toe heeft Sonia alles bereikt op 
eigen kracht en die van haar omge-
ving: eigen financiële middelen, eigen 
visie en keuzes maken. Gedreven door 
de unieke combinatie van onderne-
merschap én een sterke inzichtelijke 
basis, en het nooit te vergeten buik-
gevoel als kompas. De behoefte 
groeide echter om over een onaf-
hankelijk, objectiverend klankbord 
te beschikken, met ook nieuwe en 
frisse ideeën. Ook om de inteelt van 
steeds diezelfde bijna voorspelbare 
intuïties en beslissingen van zich-
zelf en haar omgeving te overstijgen. 

De KMO Adviesraad, 
een partner in ambitieus  
ondernemen? 

Sonia vond in de KMO Adviesraad een 
interessante partner in haar ambi-
tieus ondernemerschap, zeker nu de 
complexiteit van haar groeiende zaak 
sterk is toegenomen. Zij zou op haar 
lauweren kunnen rusten en de zaak 

zoals zij nu uitgebouwd is rustig verder 
kunnen exploiteren. Het bestaande 
succes – dat overigens reeds erken-
ningen kreeg door nominatie voor de 
Womed Award en het winnen van een 
prestigieuze buitenlandse retailer prijs 
– gewoon verzilveren. Zo zit zij echter 
niet in mekaar, ook al omdat zij voelt 
dat verdere groei en dynamiek er 
zeker nog in zit. Maar voor de verdere 
stappen was de nodige rugdekking, 
a second opinion, een niet besmette, 
objectiverende kijk wel noodzakelijk.

De voornaamste kwaliteiten die zij 
verwacht én vond bij de adviesraad 
zijn: zeer goed kunnen luisteren, zich 
inleven in haar zaak, en vanuit die 
doorvoelde dynamiek interessante 
analyses en toepasbare adviezen 
geven. Thema’s waar zij reeds heel wat 
nut uit haalde, hadden te maken met 
haar marketingvisie, de communicatie 
met de klant, het werken met mensen, 
organisatie, het brengen van structuur 
en niet in het minst het organiseren 
van de ganse informaticastructuur. 
Digitalisering is reeds lang een reali-
teit in de zaak, zoals bijvoorbeeld het 
aanmaken en beheren van geboor-
tegeschenkenlijsten. Maar daar stopt 
de digitalisering niet. Geïntegreerde 
systemen moeten straks ook online 
verkoop als volwaardige aanvulling 
aan de verkoop in de winkel mogelijk 
maken. Dat vergt nieuwe investerin-
gen in ICT, competenties, logistiek, die 
de groei verder de hoogte in stuwen.

Sonia legt de lat met verwachtingen 
naar de adviesraad erg hoog. En deze 
lost haar verwachtingen tot op heden 
erg goed in: ze verwacht een klank-
bord van niveau dat met kennis van 
zaken haar uitdagingen en strate-
gie analyseert, haar adviseert, maar 
ook een stuk meegaat in praktische 
raad om adviezen ook in operationele 
aanpak om te zetten. De adviesraad 
opent voor haar ook een breed 
netwerk dat hierbij nuttig kan zijn. 
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The Baby’s corner is een stijl-
volle kinderwinkel met oog 
voor detail en beleving. Alle 
kwaliteitsproducten en trendy 
merken uit de leefwerelden 
van mama, baby en kinderen 
tot en met de lagere school-
leeftijd zijn er aanwezig.

The Baby’s corner wordt 
gerund door Sonia Pypaert. 

Steenweg op Deinze, 33, 
9810 Nazareth. 

www.thebabyscorner.be 

The Baby’s 
Corner

The Baby’s Corner“ De perfecte 
rugdekking voor 
verdere groei 
en dynamiek ” 



Moeder Suzy Maes 
startte in Haacht een 
zaak in schoolgerief. 
Deze kende na een 
5-tal jaren reeds 
een uitbreiding in 
oppervlakte op de 
toenmalige locatie.

Het duurde nog 5 jaar voor een eerste 
medewerker in dienst kwam. Dochter 
Annelies, de huidige zaakvoerster, 
kwam mee in de zaak in 2004. 
Ze nam de zaak samen met Nik, 
haar echtgenoot, over in 2008. 
Inmiddels draait de onderneming 
op de inzet van 6 medewerkers.

Anka-Office Planet kan je best 
omschrijven als een gespeciali-
seerde kantoorvakhandel. Ze richten 
zich zowel naar de particulier als 
naar de professional. ANKA onder-
scheidt zich door zijn ruim gamma 
topproducten en door zijn klantvrien-
delijke service: meedenken met de 
klant, open en eerlijke communica-
tie en steeds streven daar duurzame 
klantrelaties vormen de richtsnoer 
van het commerciële handelen. 

Markt in beweging

Zaakvoerder Annelies is zich bijzon-
der bewust van de zeer veranderlijke 
markt: voor heel wat deelgebieden uit 
het assortiment zijn er andere aanbie-
ders zoals supermarkten, meubelzaken, 
zaken in papierwaren, ICT-stores of 
geschenkenwaren. De behoeften aan 
kantoormateriaal zijn ook heel sterk 
veranderd door technologische en 
andere evoluties. Net zoals de hele 
retail is ook ANKA geconfronteerd 
met het e-commerce gegeven. Dat 
maakt dat de zaak nooit echt in ‘busi-
ness as usual’-modus heeft gedraaid. 

Waarom dan toch 
een KMO Adviesraad? 

Annelies aarzelt geen ogenblik. Precies 
dààrom, lacht ze. Je bent als onderne-
mer in dergelijk bedrijf géén minuut in 

staat om afstand te nemen, rustig te 
overdenken, besluiten te laten rijpen. Al 
word je voortdurend gedwongen strate-
gische beslissingen te nemen, toch laat 
je in de hitte van de dagelijkse strijd 
een heleboel liggen. Je wéét dat en je 
wil er werk van maken maar het komt er 
niet van wegens tijdgebrek. En wegens 
inteelt van ideeën: je kan wel afstem-
men met je moeder en met je partner, 
maar op de duur ken je mekaars visie. 
Je hebt behoefte aan een àndere klok, 
een kritisch geluid, een frisse kijk.

En zorgt de adviesraad 
daar dan voor? 

Toch wel. Een eerste winst is reeds 
de dwang: je kan de vraagstukken 
niet voor je uit schuiven, de vol-
gende adviesraad komt eraan en 
deze dwingt je om werk te maken 
van de voorgaande afspraken. Iets 
concreet te doen met de ontvan-
gen input. Daardoor komt er ritme 
en vooruitgang in je besluitvorming. 

De andere manieren van kijken 
brengen ook wat creativiteit en 
flexibiliteit mee. De raad dwingt je 
scherper positie op te nemen, rich-
ting te bepalen, opties steviger te 
verantwoorden. Let op, de adviesraad 
beslist niks, en je bent vrij om hen te 
volgen. Maar zelfs als je afwijkt, doet 
het je nadenken en alles nog eens 
goed herbekijken om een gefun-
deerde beslissing te kunnen nemen.

Als je de adviseurs goed kiest, 
dan krijg je dat kritisch klankbord. 
Wij hebben gekozen voor profie-
len die aansluiten bij de klassieke 
terreinen waar in een groeiende KMO 
werk aan de winkel is: HRM, finan-
cieel beleid, marketing. Een frisse 
kijk, dat wel, maar altijd vanuit 
een zeer goede KMO-feeling. 

Maar kan je niet als 
ondernemer achteroverleunen en 
zeggen: ok, laat nu maar komen? 

Natuurlijk niet. De adviesraad dwingt je 
om de besprekingen goed voor te berei-
den. Jij bent verantwoordelijk voor de 
agendering, de thema’s die je bespro-
ken wil zien, de input over de stand van 
zaken en jouw kijk. Je moet jezelf er 
dus op organiseren om de juiste data 
te verzamelen en te presenteren. Dat 
verzamelen deden wij al, maar deze 

ook analyseren, conclusies trekken, er 
iets mee doen, dat komt ècht in een 
stroomversnelling door de adviesraad.

Dat klinkt allemaal nog 
steeds heel vaag. Kan je dat 
wat concreter maken? 

Zeker wel. Heel concrete punten die 
besproken zijn geweest, en waar we 
heel duidelijk beslissingen in hebben 
genomen die door de adviesraad 
geïnspireerd zijn: een kritische kijk en 
doorlichting van ons assortiment. Onze 
manier van publiciteit en marketing te 
voeren. De budgettering. Het uitrollen 
van bepaalde acties naar onze klanten. 
Het feit dat we voor ons assortiment 
bureelmeubilair tot samenwerking zijn 
gekomen met een interieurarchitect. 
Dat soort héél concrete zaken. Niet 
alleen bespreken, maar ook beslis-
sen, uitvoeren én terug rapporteren.

Dat klinkt als een sterke 
return on investment. 

Dat is het zeker. Wij hebben het 
gevoel dat wij er een stevig netwerk 
bij gekregen hebben. Niet alleen de 
adviseurs met hun kennis, maar zij 
hebben op hun beurt hun contacten 
en delen deze kennis. 

De agenda en de werking van de 
adviesraad zijn zo geleidelijk aan tot 
grote efficiëntie geëvolueerd: eerst 
grijpen we terug naar de beslissingen 
die we eerder genomen hebben. Met 
cijfers wordt opgevolgd wat de resul-
taten zijn en of er bijgestuurd moet 
worden. Vervolgens gaan we naar een 
nieuwe uitdaging, om ook daar de 
lijnen uit te zetten. Voor mij vervult 
de KMO Adviesraad een functie die 
we langdurig, zo niet permanent 
nodig hebben. Er zitten alweer nieuwe 
dingen te rijpen: het opstarten van een 
tweede zaak, de uitbouw van online 
verkoop, de synergie optimaliseren 
met het “parcel shop” zijn, ... We zijn 
nog lang niet uitgepraat! 
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Anka – Office Planet is een 
speciaalzaak waar je alles 
voor kantoor kan vinden.

Zaakvoerder is Annelies Maes.

Gelegen 
Jennekensstraat 82, 
3150 Haacht.

www.anka.be 

Anka – 
Office Planet

Anka – Office Planet

“ Er blijven
nieuwe ideeën 
rijpen: we zijn
nog niet 
uitgepraat!” ” 



Yappa

In het rustige, landelijke Alken vinden we de 
thuisbasis van de ICT-dienstverlener Yappa. 
De naam: een kreet die je uitnodigt te 
associëren: jong, dynamisch, cool, creatief …

Dat zijn ook de kenmerken van dit 
bedrijf waar je onmiddellijk mee 
kennis maakt. Een jong team van een 
14-tal medewerkers, voor een groot 
deel geconcentreerd actief achter 
individuele schermen in een grote 
gemeenschappelijke werkruimte. 
Enkelen in een afgescheiden werk-
ruimte, samen achter één scherm, 
blijkbaar in bespreking. De zaakvoer-
der oogt alsof hij maar net van de 
schoolbanken is gestapt. Niet eens 
zo gek fout: al is het bedrijf opge-
start in 2002 en zeker geen starter 
meer, Yoeri Severy was al onderne-
mer van op de schoolbanken. Blijkbaar 
bestond het fenomeen van de stu-
dent-ondernemer toen reeds en was 
Yoeri één van de vroege vogels. 

Kamperen bij de klant

Een bescheiden opstart weliswaar, als 
freelancer, en bijna letterlijk vanuit 
de woonkamer bij zijn ouders. Vanuit 
een sterk klantgevoel: er lag een zeer 
brede markt open van KMO’s die nog 
niet vergevorderd waren en nood 
hadden aan concrete dienstverle-
ning bij hun digitalisering: passende 
administratieve, communicatieve, 
beheers- en commerciële toepas-
singen implementeren op hun eigen 
maat. Yoeri heeft van dit inleefvermo-
gen steeds sterker zijn handelsmerk 
gemaakt. Hij schuwt niet om zijn 
medewerker die een project voor een 
klant gaat doen, als het ware enkele 
dagen stage te laten lopen bij de 
klant-opdrachtgever om zeer goed 
feeling te krijgen met de lopende pro-
cessen. Om deze vervolgens om te 
zetten in de best beschikbare digi-
talisering. Zo bouwde hij een degelijk 
klanten- en referentiebestand op.  

Prille groei

Na een 5-tal jaren kwam een eerste 
medewerker onder IBO-statuut het 
bedrijfje versterken. Geleidelijk ver-
huisde het bedrijfje naar een duplex 
appartement, tot het daar ook uit 
zijn voegen barstte, en enkele jaren 
geleden terecht kwam op zijn huidige 
stek. Yoeri voorziet nog een kleine uit-
breiding tot een equipe van een 16-tal 
mensen op de eigen payroll. Verdere 
groei zal vermoedelijk gerealiseerd 
worden via nauwe samenwerking met 
freelancers. Vooruitzien heet dat.

Nuchter blijven

Yoeri zag vrij vroeg in dat zijn succes 
ook een valkuil kon zijn. Waardering, 
lof, supporters alom, maar buiten 
het feit dat dit je ego streelt, koop 
je er weinig voor. Hij voelde de nood 
aan kritische, objectieve omstaan-
ders die hem met ruimere ervaring en 
kennis van zaken porren, verantwoor-
ding vragen voor zijn beslissingen, 
hem uit zijn comfortzone rukken. Deze 
behoefte kwam op scherp te staan 
omdat hij heel goed aanvoelde dat 
zijn eigen rol veranderde. Van ICT-er 
tot manager. ‘Slechts’ 33 jaar oud is 
hij, maar niet beroerd om toe te geven: 
veel van mijn medewerkers zijn op 
technisch vlak beter dan ik, en dat is 
zeer goed. Zij moeten de experts zijn 
en de dienstverlening waarmaken naar 
de klant. Hij wilt niet langer de beste 
IT-er zijn maar zichzelf versterken 
in de nieuwe persoonlijke uitdagin-
gen: strategie, structuur, prijszetting, 
oplossen van problemen met ‘moei-
lijke klanten’, aansturen van het team.

Adviesraad en 
interne participatie

Yoeri hecht zeer veel belang aan de 
interne communicatie en betrokken-
heid. Zo trok hij met zijn medewerkers 
op teambuilding naar Spanje, om 
daar in rustige afzondering van het 
dagelijks operationele te praten over 
de visie en de strategie. Ook in de 
beleving op het werk wordt zeer veel 
geïnvesteerd. Het klimaat is dan ook 
zeer goed. Hij heeft een eigen loon-
beleid uitgebouwd dat niet fluctueert 
met de markt. Maar dat betekent 
dat hij zijn medewerkers voortdurend 
alert maakt voor de meerwaarden 
bij Yappa: de leer- en ontwikkelings-
kansen, de convivialiteit in de ploeg, 
de heerlijke file-vrijheid… Wetend dat 
het verloop in de sector zeer groot 
is, betekent dit steeds weer opnieuw 
beginnen. Daarom is een extern, 
duurzaam klankbord een noodzake-
lijke aanvulling. Yoeri koos voor één 
adviseur uit de KMONET-databank 
en ging samen met de provinci-
ale adviseur op zoek naar geschikte 
aanvullende profielen, tot de samen-
stelling hem bood wat hij verwachtte. 

En zo loopt het ook!

De werking van de adviesraad biedt 
precies wat Yoeri verwachtte: niet 
alleen een kritisch constructief klank-
bord voor zijn ideeën en beslissingen, 
maar zelf ook nieuwe inzichten aan-
reikend. Aanspreekbare mensen, 
ook tussen de sessies door, via een 
snelle update of persoonlijk contact. 
Samen kijkend naar de uitdagingen en 
zoekend naar de beste manier om hier 
mee om te gaan. Een goede mix van 
visie en waarden enerzijds en con-
crete toepasbare aanpak anderzijds. 
Mijn voornaamste resultaat van de 
adviesraad: zij duiden je op je blinde 
vlekken, en daar ben je heel wat meer 
mee vooruit dan met pluimen op je 
hoed. Tenminste, als je ze toelaat…

Dat laatste is een wijze raad 
voor collega-ondernemers die 
met een adviesraad aan de slag 
willen: heb de moed om je open 
en kwetsbaar op te stellen! 

Yappa, wil als dienstverlener 
inzake digitaliseringsoplos-
singen voor KMO’s de beste 
partner zijn voor zijn klanten. 
Een gemotiveerde, competente 
en dynamische ploeg van 14 
medewerkers maakt dit waar.

Zaakvoerder oprichter 
is Yoeri Severy.

Het bedrijf is gevestigd in de 
Langeveldstraat 56, 
3570 Alken.

www.yappa.be
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Yappa

“ De nood 
aan kritische, 
objectieve 
omstaanders, 
aan ervaring 
en knowhow. ” 



Gheeraert is al drie generaties lang een 
transportbedrijf. Grootvader van de 
huidige zaakvoerders richtte het bedrijf 
samen met zijn neef op in 1951.

Aanvankelijk was het vervoer van 
levend en geslacht vee de hoofdac-
tiviteit. Door zich toe te leggen op 
transport in de volledige cyclus (van 
boer naar markten, van markten naar 
slachthuizen, van slachthuizen naar 
de vleeshandelaars) wisten zij het 
rendement te optimaliseren. Vervoer 
met platte opleggers voor hout en 
machines was een tweede belangrijke 
activiteit. De algemene economi-
sche groei in de jaren 60 van vorige 
eeuw en de expansie van de haven 
van Zeebrugge creëerden nieuwe 
kansen voor transport van contai-
ners en opleggers van en naar de UK. 

Tussen 1972 en 1976 vervoegde de 
tweede generatie het bedrijf. Zij kon 
nog steeds voortbouwen op de gun-
stige omgevingsfactoren. Vanuit deze 
kansen werd steeds meer ingezet op 
gespecialiseerd transport, onder meer 
van containertanks en gevaarlijke 
goederen. Ook zorgden zij voor diver-
sificatie naar niet-havengebonden 
transporten. De tweede generatie nam 
vanaf 1981 het bedrijf over. Door de 
gestage groei werd de huidige ruimere 
locatie in Loppem in gebruik genomen. 

Naar verdere modernisering  
en differentiatie

Na de gouden jaren, de jaren van uit-
dagingen. De transportsector heeft 
het niet onder de markt, en dit niet in 
het minst door het opengooien van 
de grenzen: Oost-Europese trans-
porteurs met zeer verschillende 
loonvoorwaarden concurreren de 
Westeuropese collega’s dood op de 
grote internationale trajecten. Vanaf 
2004 kwam de derde generatie in het 
bedrijf. Om een gezond en levens-
vatbaar bedrijf te behouden werden 
antwoorden gezocht op die terreinen 
waar een meerwaarde kan gerea-
liseerd worden ten opzichte van de 
prijsconcurrenten uit Oost-Europa. 

Een vracht van punt A naar punt B 
brengen kan iedereen, maar gespe-
cialiseerde transporten (gevaarlijke 
goederen, chemische stoffen, Service 
inzake laden, lossen, wharehousing, 
groepering, tot en met formules van 
stadsdistributie) werden uitgebouwd. 

Er werd een eigen opleidingscen-
trum uitgebouwd, erkend door de 
overheid en de sector, dat naast 
opleiding van de eigen medewerkers 
ook opleiding verzorgt voor externen. 

De bedrijfsleiding verkoos om een 
eigen “werkplaats” onderhoud en 
cleaning op te zetten. Zowel voor de 
eigen vloot als voor derden. Door die 
onderhoudsfunctie in huis te houden, 
is de eigen flexibiliteit versterkt: 
prioritair én snel onderhoud kan stil-
standtijden immers flink reduceren en 
een hogere bedrijfszekerheid garan-
deren. Vanaf 2010 nam de derde 
generatie het stuur volledig over.

Een succesverhaal van  
65 jaar ervaring, en toch  
een KMO Adviesraad? 

De nieuwe generatie heeft hier 
grondig over nagedacht, en vindt 
de adviesraad tegemoetkomen aan 
een aantal concrete behoeftes: 

ÝÝ Tijd nemen om stil te staan bij de 
bedrijfsrealiteit, en na te denken 
over hoe het verder moet. 

ÝÝ 	Beslissingen aftoetsen, laten vali-
deren door externe experts die 
mogelijks ook met bijsturingen 
de kwaliteit van de beslissin-
gen kunnen verbeteren.

ÝÝ 	Niet in het minst: gemoeds-
rust. Of je een goede beslissing 
genomen hebt, blijkt meestal 
slechts veel later en dat brengt 
een stuk onzekerheid mee. 
Validering door externen met 
ervaring geeft toch dat stukje 
meer zekerheid en vertrouwen.

Brug tussen strategie  
en uitvoering

Na enkele jaren ervaring met de 
adviesraad is de bedrijfsleiding tevre-
den omdat de werking precies aan de 
geformuleerde behoeften tegemoet-
komt. Op strategisch niveau werden 
oefeningen rond formulering van 
missie en visie, een sterkten-zwak-
ten analyse, het opstellen van een 
meerjaren businessplan, en een over-
namedossier grondig besproken.

 De besprekingen zitten meestal op 
strategisch niveau: aftoetsen van 
quasi genomen beslissingen, nog 
even in vraag stellen voor de uit-
voering. Maar de visie en strategie 
ook concreet maken in zeer aan-
wijsbare veranderingen. Inzake 
personeelsbeleid bijvoorbeeld, waar 
een aantal nieuwe functies (HRM, 
planner, hoofdboekhouder) werden 
gecreëerd, maar ook de wissel-
werking met de medewerkers werd 
versterkt door het afnemen van 
een tevredenheidsenquête en het 
opstarten van diverse werkgroe-
pen. Het financieel management 
werd gefinetuned inzake rapporte-
ren, opstellen van boordtabellen en 
de systematische analyse ervan. 

We zullen doorgaan…

Voor Peter en Stijn Gheeraert is 
de KMO Adviesraad nu echt goed 
warmgelopen. Naast de hoger geci-
teerde meerwaarden brengt hij de 
besluitvorming in een tempover-
snelling. Beslissingen worden sneller 
genomen en vlugger tot uitvoering 
gebracht dankzij het gestage ritme 
dat hiertoe verplicht. De adviseurs 
kennen ook steeds beter het bedrijf, 
wat maakt dat zij sneller en nog meer 
to the point hun adviezen inbren-
gen. Bovendien brengen zij hun eigen 
netwerk binnen, wat een extra meer-
waarde is. De believers Peter en Stijn 
spelen overigens met de gedachte 
om na een derde tweejaarcyclus 
met de adviesraad te evolueren naar 
een volwaardige raad van bestuur. 
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Transport Gheeraert vult voor 
zijn klanten de totale logis-
tieke behoeften in, gaande 
van internationale trans-
porten met volle vrachten, 
uitzonderlijk vervoer, tractie, 
transport van gevaarlijke 
goederen, warehousing tot 
distributie op palletniveau. 

Zaakvoerders: Stijn en 
Peter Gheeraert.

Autobaan 1a, 8210 Loppem.

www.gheeraert.be 

Gheeraert

Gheeraert

“ Beslissingen 
aftoetsen, laten 
valideren door 
externe experts. 
Dat geeft 
gemoedsrust. ” 



Fiers

Het bedrijf Fiers nv. is een belangrijke 
toeleverancier van laboratoriumapparatuur, 
disposables, chemische producten, enzymes, 
life science producten en persoonlijke 
beschermingsmiddelen voor laboratoria.

Het bestaande bedrijf werd in 2013 
overgenomen door Jean-Michel 
Teerlinck. Het bedrijf heeft een zeer 
breed gamma van chemische pro-
ducten en laboratoriumapparatuur 
in stock, en bedient grote industri-
ële afnemers, onderzoekslaboratoria. 
Denk maar aan pharmaceutische 
industrie, voedingsindustrie, zieken-
huizen, biotech. Het bedrijf beschikt 
over zo’n 50 à 100.000 productrefe-
renties. Dat gaat om de chemische 
producten zelf, de apparatuur, 
maar ook de volledige gamma aan 
beschermingsmiddelen. Gezien de 
aard van het product hanteert het 
noodzakelijk zeer hoge standaar-
den inzake kwaliteitscontrole. De 
omzet gebeurt voornamelijk op 
basis van catalogusverkopen. 

Geboeid door 
het ondernemen

Jean-Michel is een ambitieuze jon-
geman met een achtergrond van 
handelswetenschappen en een 
MBA. Hij heeft helemaal geen kaas 
gegeten van chemie, maar vindt 
dat helemaal niet relevant. Het is 
het proces van meerwaardencre-
atie en het stroomlijnen van een 
profitorganisatie naar haar hoogst 
mogelijke performatie, wat hem 
boeit. De specifieke kennis omtrent 
het product zit bij de medewerkers. 
Deze inbreng inzake bedrijfsmatige 
aanpak legt geen windeieren. Het 
bedrijf kon vorig jaar bogen op een 
forse groei in omzet, en nog sterker: 
een verdrievoudiging van de winst.

Waarom een adviesraad? 

Jean-Michel is ervan overtuigd dat 
de overgrote meerderheid van KMO’s 
vooral draaien op hun vertrouwde 
operationaliteit. Er wordt nog te 
weinig kritisch en competent naar 
alle aspecten van de bedrijfsvoering 
gekeken. Dat vertegenwoordigt een 
enorme lek aan efficiëntie. Zonder 
de werkdruk op te voeren, maar goed 
nadenkend over waar de toegevoegde 
waarde voor de klant precies mee kan 
gerealiseerd worden, is er meestal een 
grote winst te behalen. Alleen al maar 
door naar de processen te kijken. 

Jean-Michel heeft reeds erva-
ring met medewerkers-stagiairs. 
Hij gaf deze jonge studenten con-
crete opdrachten zoals bijvoorbeeld 
het maken van een grondige analyse 
van verschillende strategische 
bedrijfstakken waar hij weer mee 
verder kan. Maar een adviesraad 
is nog van een ander kaliber. 

Jean-Michel is ervan overtuigd dat de 
KMO Adviesraad een goed instrument 
is voor de zaakvoerder van een KMO 
om die bedrijfsoptimalisatie te berei-
ken. Je kan tenslotte niet in alles goed 
zijn, en er zijn zoveel facetten onder 
handen te nemen: personeel, sales, 
marketing, ICT, voorraadbeheer… 
De adviesraad brengt complemen-
taire expertises binnen en vooral 
de bedrijfservaring is van belang 
als je je niet focust op het product, 
maar op de bedrijfsprocessen zelf.

Het is nog niet – zoals een raad 
van bestuur – een orgaan dat 
aan een aantal wettelijke regels is 
gebonden. Dat maakt dat de deel-
nemende adviseurs meer vrijuit 
ideeën kunnen genereren en cre-
ativiteit meer aan bod komt. 

Groeiproces

Naar de ervaring van Jean-Michel 
is de adviesraad een groeipro-
ces. In een eerste fase werd vooral 
een spiegel voorgehouden die een 
goed en concreet beeld gaf over 
de stand van zaken van het bedrijf. 
Daaruit kwamen ook de voor-
naamste uitdagingen naar voor: 

ÝÝ 	De visie, missie en strate-
gie van het bedrijf bepalen. 

ÝÝ 	IT optimaliseren (onder meer. 
met een nieuw ERP pakket).

ÝÝ 	Wegwerken van de foutmarges. 

ÝÝ 	Verbeteren van de commu-
nicatie met de klanten.

ÝÝ 	Sales uitbouwen, beginnend in 
Oost-en West Vlaanderen. 

ÝÝ 	Meerwaarden definiëren voor de 
klant. Op de markt zijn er immers 
veel internationale spelers. 
De concurrentie is dus groot, 
met echte prijsbijters. 

Het antwoord dat Fiers nv. zoekt 
is zich te profileren als distribu-
tie-raadgever. Partner zijn van zijn 
klanten. In het kader van deze stra-
tegie organiseerde het bedrijf reeds 
symposia en opleidingen voor de 
klanten. Een van de grootste uitda-
gingen voor de zaakvoerder is “de 
goesting” in zijn medewerkers naar 
boven te halen. Hij gelooft in een 
benadering waarbij de waarde van 
het bedrijf door zijn mensen gereali-
seerd wordt, en dat de bedrijfsleider 
pas geslaagd is in de mate dat hij 
zichzelf kan overbodig maken. 

Waar moet de ondernemer 
zélf voor zorgen opdat de 
adviesraad succesvol kan zijn? 

Een goede dosis zelfrelativering 
hebben. Kunnen omgaan met kritiek 
en omgaan met advies: ontvanke-
lijk zijn om uitgedaagd te worden. 
Bereidheid om uit de comfortzone te 
treden. Dat valt niet te onderschatten, 
maar je krijgt er ook veel voor terug. 
Hij geeft het volgende advies mee: 
omring je door mensen die beter zijn in 
de dingen die je zelf niet zo goed kunt. 

Fiers nv. is toeleverancier 
van laboratoriumappara-
tuur, disposables, chemische 
producten, enzymes, life 
science producten en 
persoonlijke beschermings-
middelen voor laboratoria.

Zaakvoerder is Jean-Michel 
Teerlinck. Noordlaan 29, 
8520 Kuurne

www.fiers.be
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Fiers

“ Ideaal instrument 
om bedrijfsoptimalisatie 
te bereiken. ” 

Fiers



Amesco neemt een bijzondere plaats in in het 
rijke landschap van de metaalverwerkende 
KMO’s in ons land. Het bedrijf heeft zich samen 
met haar zusterbedrijf Entecom Systems 
in Leuven gespecialiseerd in de complexere 
metalen constructies voor de industrie, slijtvaste 
staalsoorten en industriële transportinstallaties.

Denk onder meer aan lopende banden 
waarop goederen of werkstukken in 
het productieproces van Amesco’s 
klanten getransporteerd worden. 
Voorbeelden zijn kettingtranspor-
teurs, elevatoren en schroeven om 
veelal bulkmateriaal te transporteren. 
Het bedrijf heeft dan ook alle dis-
ciplines in huis om totaalprojecten 
aan te pakken. Het start met eigen 
engineering en ontwerp, om het ver-
volgens te fabriceren in een modern 
uitgeruste werkplaats. De VCA gecer-
tificeerde montageteams zorgen 
voor de installatie en het onderhoud 
bij de klant. Hierdoor heeft men de 
cirkel rond en kan men een totaal-
pakket aanbieden. Klanten zijn 100 % 
industrieel, meestal multinationals 
uit diverse sectoren. Het bedrijf heeft 
steeds een proactieve koers gevaren 
en was zo één van de eerste in België 
dat zich vorig jaar kon laten certifi-
ceren voor de nieuwe Europese EN 
1090 norm. Dit laat hen sindsdien 
toe om metalen constructies met 
een CE-markering af te leveren. 

Groei ook door export 

Naast de bestaande activitei-
ten, startte men een aantal jaren 
geleden met een bijkomende pro-
ductlijn, namelijk de fabricatie van 
een eigen kettingsysteem voor 
gebruik in transportinstallaties. Dit 
bleek een geweldige zet te zijn, die 
heel wat in beweging bracht. Na 
enkele jaren van succesvolle ver-
ankering op de Belgische markt, 

zette men ondertussen reeds mooie 
resultaten neer op exportvlak.

Met de ondersteuning van Flanders 
Investment & Trade boort men 
ondertussen nieuwe export-
markten aan door het opzetten 
van een net van distributeurs.

Goed bezig, en toch…

Dat het bedrijf staat waar het nu 
staat is grotendeels te danken aan 
de visie en het beleid van huidige 
zaakvoerder Juri De Groote die het 
bedrijf overnam rond 2000 en de 
doorstart realiseerde. Daarmee is 
reeds een parcours afgelegd met 
mooie groeicijfers en een gezonde 
financiële basis. Toch was er ook 
de ervaring van groeipijnen en het 
complexe van de structuurvraag-
stukken. Daarom werd een 4-tal jaar 
geleden op eigen kracht een intern 
onderzoek gedaan bij de medewer-
kers wat resulteerde in een D5-plan: 
‘double in five’ of de ambitie om de 
omzet te verdubbelen over vijf jaar. 
De interne structuur werd verbeterd, 
intern overleg werd beter gestruc-
tureerd en geformaliseerd. Ondanks 
de goede resultaten hiervan kent 
deze intrapreneurship-benadering 
ook grenzen. Denkprocessen en 
visie-ontwikkeling bleven te veel 
vanuit de gekende situatie en erva-
ring vertrekken. Externe input moest 
voor een verrijking zorgen. Openheid 
in vertrouwen was voor Juri geen 
probleem en de adviesraadformule 
was dan ook een geschikt concept. 

Verwachtingen

“Wakker en scherp houden. Ons 
voortdurend opnieuw uit onze com-
fortzone halen”. Zo formuleert Juri 
zijn verwachtingen ten opzichte 
van de adviesraad. “De organisa-
tie verder professionaliseren. Maar 
even belangrijk is het om voor de 
medewerkers te bouwen aan een uit-
dagende en vernieuwende organisatie 
met een duidelijke toekomstvisie.” 
De adviesraad is nu één jaar bezig 
en Juri zegt aangenaam verrast te 
zijn door de vele positieve resulta-
ten van dit traject. Dit wijt hij aan 
enkele belangrijke voorwaarden. Eerst 
en vooral moet je als bedrijfsleider 
een duidelijk beeld hebben waar je 
naartoe wil met het bedrijf en wat 
de actiepunten zijn. Vervolgens staat 
of valt het resultaat met de selec-
tie van de geschikte adviseurs voor 
jouw bedrijf. Voor Amesco zaten 
de werkpunten vooral op algemeen 
management, structuur, op marke-
ting, het resultaatgericht werken en 
rapporteren, maar ook het verster-
ken van de export. Het keuzeproces 
van de adviseurs voelde aanvankelijk 
wat vreemd aan: de gewilde kandida-
ten waren van een zeer hoog niveau 
die op sollicitatiegesprek kwamen. 
Maar Juri is zeer blij met de keuze 
en de onderlinge samenwerking. De 
adviseurs engageren zich tot echte 
begeleiding van het interne verande-
ringsproces en spelen een actieve rol 
bij het opsplitsen in interne werk-
groepen om sneller tot resultaat te 
komen en tot een-op-eengesprek 
en aparte trainingen. Zo wordt er 
snel en efficiënt resultaat geboekt. 

Amesco is een metaalcon-
structiebedrijf gespecialiseerd 
in constructies en installaties 
voor industriële toepassingen.

Juri De Groote is de zaak-
voerder en het bedrijf is 
gelegen in het Industriepark 
Leuerbroek 1060, 3640 Kinrooi.

www.amesco.eu
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Amesco Metaal Kinrooi“ Onszelf 
wakker en scherp 
houden, ons uit 
onze comfortzone 
halen. ” 



Bitconsult is een ICT-dienstverlenend bedrijf 
dat gespecialiseerd is in .NET. Een sterke 
nichespeler is het alleszins. .NET is een 
programmeertaal die door programmeurs 
gebruikt wordt om een software eindproduct 
voor professionele klanten te ontwikkelen. 

Echt goede programmeurs in deze 
taal zijn zeldzaam. De klanten van 
Bitconsult zijn vooral software-
providers zoals bijvoorbeeld 
de Cronos-groep.

Opgericht van 
op de schoolbanken 

Ive Verstappen, oprichter en zaak-
voerder, begon reeds tijdens zijn 
opleiding zeer ondernemend zijn eigen 
competenties op .NET vlak aan te 
bieden. Heel snel groeide de vraag. Ive 
ging dan met zijn bedrijf jonge infor-
matici rekruteren, gaf hen een sterke 
opleiding in .NET en bood de beschik-
bare competentie aan zijn klanten 
aan onder de vorm van detachering. 
Dergelijke detachering kan over 
maanden, zelfs jaren lopen, afhankelijk 
van de grootte van het project. Gezien 
de voortdurende nood bij eigen mede-
werkers aan opleiding en bijscholing is 
het verstrekken hiervan een belang-
rijke bedrijfsactiviteit die meteen ook 
aan de markt aangeboden wordt. En 
Bitconsult treedt ook op als consul-
tant en als coach wanneer een klant 
zelf wel een .NET competentie in huis 
heeft, maar net niet voldoende om 
gespecialiseerde vraagstukken op 
te lossen. Bitconsult werkt momen-
teel reeds met een 25-tal mensen.

Een sterk groeipad

Bitconsult, als het ware aan de keu-
kentafel gestart, kende door de 
slimme keuze voor dit ‘gat in de markt’ 
een héél sterke groei. In 2012 draaide 

het bedrijf een omzet van 1 miljoen 
euro. De verwachting is dat in 2016 
de 2 miljoen zal bereikt worden. Een 
groeipad dat ook niet ongevoelig is 
gebleven voor politieke en economi-
sche onzekerheden en de turbulente 
crisisjaren. In de onderneming werd 
altijd gekozen voor kwaliteit en 
betrouwbaarheid, en vooral voor 
duurzaamheid. Op vlak van ver-
loning bijvoorbeeld werden nooit 
gekke dingen gedaan en werd altijd 
gezocht naar een redelijke verloning, 
gecombineerd met een zeer grote 
investering in het persoonlijke groei-
pad van de medewerkers. Ook al was 
dat tegen de signalen van de arbeids-
markt in. Ive wil grondig nadenken 
hoe het verder moet. Het lijkt hem 
zinvol het aantal medewerkers op 
de eigen payroll te beperken en voor 
verdere groei een andere strategie 
te volgen. Hij wil jonge beloftevolle 
informatici opleiden, stimuleren een 
‘eigen gat in de markt’ te zoeken, 
en eveneens zelfstandig onderne-
mer te worden, zij het in een nauw 
netwerk van samenwerken. Hij gelooft 
dat iedereen daar beter van wordt.

Ook vader Verstappen kwam vanaf 
de start aan boord van het bedrijf, en 
zorgt vooral voor de administratieve 
kant. Op strategisch vlak leverde dat 
bovendien een interessante dialec-
tiek: Ive de ondernemer, weliswaar 
niet onbesuisd, maar kiezend voor de 
vlucht vooruit en niet te beroerd om 
ook fouten te durven maken. Deze 
zijn onvermijdelijk onderdeel van het 
groeiproces. Vader wat meer neigend 
naar zekerheid en voorzichtigheid.

Bitconsult realiseert zijn gestage 
groei ondanks de afwezigheid van een 
uitgebouwde ‘sales’. In de beperkte 
nichewereld zijn de resultaten behaald 
bij tevreden klanten in feite de sales.

En verder is natuurlijk ook de dage-
lijkse inzet en bekwaamheid van 
al de medewerkers van Bitconsult 
een succesfactor die niet kan over-
schat worden. De programmeurs 
van Bitconsult zijn allen gedre-
ven mensen die ten volle bereid zijn 
om zich te blijven ontwikkelen. Zij 
zorgen er elke dag opnieuw voor dat 
de klanten overtuigd blijven van de 
meerwaarde die Bitconsult hen biedt.

Klankbord en strategie

De applausmeters hebben niet 
stilgestaan voor de jonge succes-
volle bedrijfsleider. Wat hij heeft 
opgebouwd verdient terecht veel 
respect. Maar bij Ive manifes-
teerde zich de behoefte om naast 
het bestaande referentiekader een 
objectief extern discussieplat-
form te vinden waar hij zijn visie kan 
aftoetsen. Het was vooral op initia-
tief van zijn vader dat de adviesraad 
werd opgericht. Deze is al zeer snel 
een betrouwbare gids geworden die 
gemaakte keuzes objectiveert.

Als ondernemer formuleer je een 
visie en dat is in feite een theorie.  
De hamvraag die de ondernemer 
bezig houdt is: klopt dit wel? De 
adviesraad is er om deze visie al 
dan niet te onderbouwen, te valide-
ren of te corrigeren en bij te schaven. 
Zo helpt hij soms bij moeilijke keuzes 
de patstelling te doorbreken. Elk 
van de adviseurs heeft daarbij een 
onmisbare inbreng. Ive is soms ver-
baasd hoe snel zij, toch van op enige 
afstand kijkend naar het bedrijf, 
de zaken doorhebben en er met 
hun analyses en adviezen “boenk 
op zitten”. Hun uitspraken worden 
dan ook bijzonder gewaardeerd. 

Bitconsult verstrekt een 
ruime waaier aan dienstver-
lening op het vlak van .NET 
programmatie expertise.

Oprichter en zaakvoerder is 
Ive Verstappen.

Adres: Gravin De Merodestraat 
132, 2260 Westerlo.

www.bitconsult.be 
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Bitconsult“ Onze visie wordt 
beter onderbouwd, 
desnoods gecorrigeerd 
en bijgeschaafd. ” 



Notities

WENST U MEER INFORMATIE?
Voor meer informatie kan u steeds terecht op de website

van de KMO Adviesraadformule: 

www.kmoadviesraad.be

CONTACT
Willebroekkaai 37, 1000 Brussel 

T 02 21 22 613

E info@kmoadviesraad.be

Als zaakvoerder van een KMO moet 
u vaak alleen of met een beperkte 
bestuurdersploeg, belangrijke keuzes 
maken in diverse domeinen van uw 
bedrijfsvoering. Deze keuzes worden 
gewichtiger naarmate uw bedrijf 
zich verder ontwikkelt. Terwijl uw 
aandacht en tijd volledig in beslag 
genomen worden door de dage-
lijkse operationele bedrijfsvoering, 
neemt de behoefte om afstand te 
kunnen nemen steeds maar toe.

Gelukkig is er de KMO Adviesraad. 
Dit instrument, dat is uitgewerkt 
met de expertise van UNIZO en 
ondersteund wordt door de over-
heid, helpt u tegen een betaalbare 
prijs beroep te doen op externe 
experts in de meest uiteenlo-
pende ondernemingsdomeinen. 
De Provinciale KMO Adviesraad 
adviseur maakt samen met u 
de selectie van de meest aan-
gewezen adviseurs op maat van 
uw bedrijf en uw uitdagingen.

De adviesraad bespreekt de heel 

concrete uitdagingen in alle vertrou-
wen en openheid. Dit unieke klankbord 
ondersteunt u bij strategische beslis-
singen, zonder deze in één of andere 
richting op te dringen. U blijft de baas 
die de eindbeslissingen neemt. 

Daarnaast bevat zij tien getuigenissen 
van collega’s ondernemers die reeds de 
vruchten plukken van een goed draai-
ende adviesraad in hun onderneming.
De getuigenissen komen uit de diverse 
Vlaamse provincies, uit verschillende 
bedrijfssectoren, van bedrijven met 
uiteenlopende grootte en ontwikke-
lingsfases. Het nut van een adviesraad 
is immers universeel, voor elke KMO. 

Wil u de KMO Adviesraadformule 

beter leren kennen, dan is deze 

brochure er voor u. Zij bevat heel 

wat antwoorden op vragen die 

wellicht bij u opkomen. 



Partners 
in KMO-advies

CONTACT
Willebroekkaai 37, 1000 Brussel 

T 02 21 22 613

E info@kmoadviesraad.be

WENST U MEER INFORMATIE?
Voor meer informatie kan u steeds terecht op 

de website van de KMO Adviesraadformule: 

WWW.KMOADVIESRAAD.BE

Moore Stephens Belgium is een accounting- en consulting bedrijf 
dat zich zowel op kleine als op grote Belgische ondernemingen richt. 
Hierbij beschikken we over een goed geïntegreerde en complete 
dienstverlening, zodat we onze klanten altijd met de passende exper-
tise kunnen begeleiden. Concreet hebben we zeven business units: 
Accountancy, Audit, Business Analytics, CFO Services, Corporate 
Finance, Strategy & Operations en Tax & Legal Services.

Moore Stephens Belgium combineert de veelzijdigheid van een inter-
nationale dienstverlener met de vertrouwde, gedreven aanpak van 
een zelfstandig kantoor. Onze nauwe betrokkenheid is ook zichtbaar 
in de nabijheid van onze vestigingen. In België telt de groep meer dan 
400 medewerkers verspreid over 15 kantoren in de regio Antwerpen, 
Gent, Brussel en Hasselt. Daarnaast hebben we ook een kantoor in 
San Francisco en Shanghai. Moore Stephens Belgium is een onafhan-
kelijk lid van het uitgebreide Moore Stephens International netwerk.

Meer info: 
www.moorestephens.be
info@moorestephens.be

Deminor heeft meer dan 25 jaar ervaring in het adviseren van familie-
bedrijven en KMO’s. Onze expertise: 

• Advies en implementatie van deugdelijk bestuur, afbakening van de 
taken binnen het bedrijf.

• Bemiddeling bij confl icten tussen aandeelhouders, management en 
bestuur.

• Voorbereiding en begeleiding van (familiale) opvolging.
• Waardebepaling van de onderneming of van een participatie.
• Opmaak van een aandeelhoudersovereenkomst of familiecharter.
• Financiële analyse en opmaak van een businessplan.

Wij werken op strikt vertrouwelijke basis en laten ons leiden door een 
constructieve aanpak met nadruk op dialoog en het aligneren van 
ieders belangen. Wij streven naar duurzame oplossingen en continuï-
teit van de onderneming. Deminor werkt steeds met een multidiscipli-
nair team van fi nanciële en juridische professionals, met expertise in 
corporate governance. 

Deminor heeft kantoorfaciliteiten in Brussel, Gent en Antwerpen.

Meer info: 
www.deminor.com
info@deminor.com

De Willis Towers Watson groep is actief in ruim 120 landen met meer 
dan 39.000 medewerkers. We zijn een vooraanstaande wereldwijde 
leverancier van advies, bemiddeling en oplossingen, die klanten over 
de hele wereld helpt om risico om te zetten in groeimogelijkheden. 
KMO’s vormen daarbij een belangrijke doelgroep.

Wij ontwerpen oplossingen op het vlak van risicomanagement, 
optimaliseren arbeidsvoorwaarden, laten talent groeien en bescher-
men en versterken zo organisaties en personen. Elke dag engageren 
onze 250 medewerkers in België zich om een uitmuntende service te 
verlenen aan lokale en internationale klanten, zowel KMO’s als grote 
ondernemingen.

Willis Towers Watson Belgium is dankzij haar 5 kantoren in Luik, 
Brussel, Zellik, Hasselt en Kortrijk steeds dicht in de buurt van haar 
klanten-ondernemers.

Meer info: 
www.willistowerswatson.be 
www.riskmanagementopmaat.be
info@riskmanagementopmaat.be

Als bank-verzekeraar zien we van dichtbij hoe ontzettend veel er komt 
bij kijken vooraleer ondernemers hun plannen kunnen waarmaken.  We 
willen daarom mee onze schouders zetten onder het project van onze 
klanten. We willen hen ondersteunen en aanmoedigen, geloven in hun 
project, het mee fi nancieren, en liefst focussen op de lange termijn. En 
ook mee helpen hun netwerk op te bouwen waar het kan. Dat doen we 
bijvoorbeeld door ze in contact te brengen met ondernemers die hun 
passies delen. 

We zijn dan ook trots dat meer en meer ondernemers KBC Bank & 
Verzekering kiezen als partner. Want ondernemen met passie zorgt 
voor een duurzame groei van de economie en onze maatschappij.

Meer info: 
www.kbc.be/ondernemen


