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e beloningsdiscussie dwingt tot nieuwe 
businessmodellen. Financial life plan-
ning doet zijn intrede en krijgt snel de 

kenmerken van een hype. In dit speciale nummer 
van InFinance praten we met een aantal planners 
over hun eigen invulling. Met pionier Ivo Valkenburg 
gaan we in op de algemene kansen en bedreigingen. 
Financial life planning flopt als het een kunstje wordt, 
als de belangstelling voor de klant onecht is. Veel 
intermediairs hebben het roer al omgegooid, die 
zagen de kansen. ‘Tientallen adviseurs die eigenlijk 
wilden stoppen, gaan verder als financial life planner 
en herontdekken de schoonheid van het vak. Door 
alle affaires zou je het bijna vergeten, maar financieel 
advies is maatschappelijk zeer relevant en je helpt 
mensen echt, want geld is belangrijk. Veel mensen 
zijn er bang voor. De miljonair is bang om zijn geld te 
verliezen en de bijstandsmoeder is bang dat zij nooit 
geld zal hebben.’ Geld is emotie.

Stevig op de aarde
Balans, daar draait het om bij 
financial life planning. De voeten 
stevig op de aarde en het hoofd 
in de hemel. ‘En let op’, vertelt 
Valkenburg, ‘we hebben het niet 
over life planning, het gaat wel 
over geld. Als je met mensen praat 

over hun dromen, dan kom je alle 
persoonlijke en emotionele onder-

werpen tegen, maar 
het financiële 

blijft wel het centrale thema.’ Valkenburg praat van 
mensen, hij noemt ze geen klanten. De essentie van 
financial life planning is benoemd. Als financieel advi-

seur met een eigen praktijk en trainer en adviseur van 
intermediairs en verzekeraars heeft Valkenburg een 
brede kijk op het werkveld. 
Begin 2000 kreeg hij de ‘traditionele harde kern’ van 
de branche over zich heen. Bij de introductie van een 
pensioenproduct met doorlopende provisie van Delta 
Lloyd pleitte hij voor transparantie. Nova pikte dit ver-
haal op. De televisiecamera had, zoals gebruikelijk, 
vooral oog voor de negatieve kant van de medaille. 
Provisie is niet alleen een verborgen beloning, maar is 

volgens de media altijd te hoog. 

Gratis
Inmiddels weten we na honderd andere tele-
visieprogramma’s en evenveel artikelen in de 
krant, dat een goed gesprek over de beloning van 

assurantieadviseurs in algemene media niet 
mogelijk is. Volgens Valkenburg ligt 

de oplossing voor het probleem 
niet in de buitenwereld, maar 

in de branche zelf. Niet zozeer 
de klant heeft moeite met het 
loslaten van het provisiesy-
steem, maar het intermediair. 
Dat heeft hij ontdekt als hij 
kantoren bezoekt om ze te hel-

pen bij het opzetten en invoeren 

van een nieuw businessmodel. ‘Intermediairs hebben 
zolang hun dienstverlening ‘gratis’ aangeboden, dat 
de stap om een rekening naar de klant te sturen heel 
moeilijk voor ze is. Ik vind dat niet gek hoor. Ik ben 
zelf ook jarenlang tussenpersoon geweest en ik had 
dezelfde schroom. Het zijn vaak juist de gevestigde 
kantoren, die absoluut geen geld durven te vragen 
voor hun advies. Natuurlijk vraag ik waarom ze dat 
niet durven. En dan komt de aap uit de mouw. Ze 
vinden 2.500 euro zelf een te hoog bedrag voor het 
begeleiden van een hypotheek. Ik begrijp dat je twijfelt 
of je klant voor het advies wil betalen, zolang je zelf 
niet gelooft in de waarde van je dienstverlening. Ik 
neem dan bij het kantoor het hele proces door. Van 
het eerste contact tot aan het passeren van de hypo-
theekakte. Dan zie je hoeveel een adviseur moet doen 
en hoeveel kennis en ervaring hij in moet brengen om 
een simpele hypotheek te regelen. Het kantoor ziet 
zelf niet gelijk zijn toegevoegde waarde in, die vinden 
dat ze gewoon hun werk doen.’
Als je voor jezelf en voor de klant de waarde van 
je dienstverlening inzichtelijk hebt gemaakt, dan 
maakt het volgens Valkenburg ook niet uit of je 
beloond wordt via provisie of via een urendeclaratie. 
Valkenburg is voorstander van transparantie, maar 
absoluut geen tegenstander van provisie. ‘Fee or not 
to fee, that’s not the question. Voor sommige diensten 
is de provisie eerder te laag dan te hoog.’
Worden we nu allemaal financial life planners? ‘Het 
gaat helemaal niet om die titel, het gaat erom dat we 
goed luisteren naar wat mensen willen en dat we ze 
helpen om hun doelen te bereiken. Zo nieuw is dat 
allemaal niet. Maar als een adviseur niet meer afhan-
kelijk is van de verkoop van producten om geld te kun-
nen verdienen en een andere vorm van beloning heeft 
gevonden, dan kan hij veel beter als adviseur optre-
den. Dat is de kans die financial life planning biedt.’ 
(Eckhardt Dulfer) 
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