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Hoeveel ervaring zit er in de zaal?

• Wie werkt het langst hier? Wie is het oudst?

• Wie is hier expert? Wie snapt financiële planning?

• Wie is hier ondernemer?

• Hoe begonnen? Toeval of Masterplan?

• Waarom doe je wat je doet?
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Waarom doe je wat je doet?

• Wat vind ik belangrijk?

• Hoe wil ik mijn leven leiden?

• Hoe wil ik mijn leven eruit laten zien?

• Wie wil ik zijn?
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Wat wil een klant van jou?
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Hoe ziet een gemiddelde dag eruit?

• Wie is hier de one-man-band?

• Hoe plan je tijd voor aan de organisatie?

• Welke valkuilen zie je in werk-efficientie?

• Hoeveel tijd stop je in acquisitie?

• Waarin onderscheiden jullie je?
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Ondernemer:
Visionair

Leeft in de toekomst
Creatief

Ongestructureerd

Manager:
Pragmatisch

Leeft in het verleden
Behoudend

Gestructureerd

Techneut:
Doener

Leeft in het heden
Doelgericht

Expert

Doen

Operationele 
efficiëntie

Klant-
gerichtheid

Omgeving

Business 
development

Organisatie-
creativiteit

Organisatie

Ontwikkelen
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meeste adviseurs

Klantgericht of klantgezwicht?
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Welke zakelijke doelstellingen heb je?

• Hoe ziet de klant jouw dienstverlening?

• Wat doe je wel, wat doe je niet?

• Moet je aan iedere klant verdienen?

• Hoe ga je om met minder leuke mensen? 

• Wat is je ideale klant?
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Welke ervaring wil je de klant geven?

• Hoe ziet de klantreis eruit?

• Wat is noodzakelijk maar minder plezierig?

• Wie geeft invulling aan de traditionele 5 P’s?

• Wat is je marketingmix?
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Propositie

•Wat ga ik leveren?

•Sluit mijn dienst goed aan op de behoeftes van de klant?

•Aan welke kwaliteitseisen moet de dienst voldoen?

•Welke expertises kan ik professioneel aanbieden?
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Prijs

• Wat is de prijs van mijn dienstverlening?

• Wat is de waarde volgens de klant?

• Vaste prijs, variabele prijs?

• Welke betalingsmethodes gebruiken wij?

Propositie

Partners

• Met wie werk ik strategisch samen?

• Welke leveranciers gebruik ik?

• Hoe organiseer ik onafhankelijkheid?

• Welke audits organiseer ik?

• Wie erkent mij in mijn rol?
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Promotie

• Welke uitstraling kies ik?

• Wat is mijn elevator-pitch?

• Hoe borg ik mijn uitstraling?

• Hoe organiseer ik content dat bij mij past?

• Hoe verzorgen wij de marketingcommunicatie?

Personeel

• Welke werkhouding / uitstraling wordt er verwacht?

• Hoe wordt het personeel aangestuurd?

• Hoe betalen wij?

• Hoe ontwikkelen we personeel op?
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Welke doelstellingen heb je?

• Maak je ieder jaar een plan?

• Hoe concreet is die?

• Wat doe je over vijf jaar?

• Hoe plan je en bewaak je de voortgang? 

• Hoe waardeer je jouw bedrijf?

• Denk je na over opvolging?
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Hoe verloopt je eigen planning?

• Heb je een cijfermatige onderbouwing?

• Begroting en prognoses gemaakt?

• Hoe ziet de toekomst eruit?

• Hoe blijf je op de hoogte van ontwikkelingen?

• Welke bedreigingen zie je?

• Welke kansen benut je nog niet genoeg?
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Hypotheekomzet?
Einde oversluitmarkt
Complexiteit vak
Gewend aan hoge omzet
Automatisering advies/keuze

Verkooprol?
Te kleine organisatie
Klant heeft ander beeld
Achterstand in kennis
Zelf emotioneel betrokken
Angst voor verdienmodel
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Vermogensadvies?
Terugtredende banken
Wwft en CDD beleid complex
Individualisering pensioenen
Holistisch planning ingewikkeld
Emotionele valkuil risicovol

Vertrouwensrelatie?
Relatie klant
Holistisch beeld
Rationele planmatige aanpak
Doorlopend verdienmodel
Waardecreatie in overgang
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Adviseren over 
vermogen is eng?
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Het geheim van winstgevendheid is tijd en 
doorlopend toegevoegde waarde
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8,5%
Negen van de tien 

beleggers scoren 

slechter dan de markt 

en gemiddeld is die 

afwijking liefst 7.5%, 

waar dan nog een 

procent kosten 

bovenop komt.

A ‘menu’ of value-added services
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De praktijk…
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Iedereen bedankt!

Veel leesplezier!
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info@ffpforum.nl

Final slide
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