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Handen hoog!

Welke adviesgebieden zijn belangrijk over 5 jaar?
Meerdere antwoorden mogelijk

- Financiéle planning / compleet financieel advies
- Hypotheken
- Pensioenen

- Verzekeringen
- Anders

Actief NNEKIS
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Hoe belangrijk is onderstaande adviesgebied over 5 jaar?
1: niet belangrijk —5: heel belangrijk
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Welke associaties hebben klanten

bij het gevoel van financiéle

zekerheid?

/ Actief NNEK
BLINGX IKENNIS



Associaties financiéle zekerheid

Associaties financiéle zekerheid
toekomst
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Associaties financiéle zekerheid

Associaties financiéle ze¢ % Maakt zich zorgen

Ik maak mij zorgen over de financiéle
zekerheid van mijn (toekomstige) pensioen

53%
werk

ili Ee}a l'en Ik maak mij zorgen over de financiéle zekerheid
veiugnhei r u c voor evt. grote uitgaven in de toekomst
b

stress (verbouwing, auto, onderhoud woning, etc.)

goede
prettig e n §
baan Ik maak mij zorgen over de financiéle

SChUlde nl zekerheid van mijn woning

52%
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Respondenten geven aan dat het positief is als een
professional met expertise van beleggen meekijkt bij financiéle

beslissingen.

Positieve houding

“Cruciaal voor mensen die soms “Deze hebben mensen met een betere “Deze werken voor jou en zijn

- behoed moeten worden voor slechte - kijk en ervaring die keuzes misschien - meer te vertrouwen dan banken
beslissingen” beter kunnen nemen dan ik zelf.” en verzekeraars, die meer
verdienmogelijkheden hebben.”

“Handig dat iemand met je mee

kijkt met belangrijke financiéle . “Helpen je om je vermogen te laten

beslissingen..” - groeien door advies en begeleiding als
je daar zelf geen verstand van hebt.”

“Geeft een betere opbrengst door het

- meer actief te blijven in het beleggen..”

/Actief NNEKIS
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Respondenten geven aan dat het positief is als een
professional met expertise van beleggen meekijkt bij financiéle

beslissinger

“Cruciaal voor mensen die soms
behoed moeten worden voor slechte

beslissingen”

Positieve houding

. “Deze werken voor jou en zijn
- meer te vertrouwen dan banken
en verzekeraars, die meer
verdienmogelijkheden hebben.”

. “Cruciaal voor men
- behoed moeten wa

beslissingen”

“Geeft een betere opbrengst door het . “Handig dat iemand met je mee
“Helpen je om je vermogen te laten

- meer actief te blijven in het beleggen..” - kijkt met belangrijke financiéle .
beslissingen..” - groeien door advies en begeleiding als
je daar zelf geen verstand van hebt.”

/Actief NNEKIS
BLINGX IKENINIS



Respondenten geven aan dat het positief is als een
professional met expertise van beleggen meekijkt bij financiéle

beslissinger

Positieve houding

. “Cruciaal voor men
- behoed moeten wa

beslissingen”

“Deze werken voor jou en zijn
meer te vertrouwen dan banken
en verzekeraars, die meer
verdienmogelijkheden hebben.”

. “Geeft een betere opbrengst door het . “Handig dat iemand met je mee
- meer actief te blijven in het beleggen..” - kijkt met belangrijke financiéle
beslissingen..”

“Deze werken voor jou en zijn
meer te vertrouwen dan banken

en verzekeraars, die meer
verdienmogelijkheden hebben.”

“Helpen je om je vermogen te laten
groeien door advies en begeleiding als
je daar zelf geen verstand van hebt.”
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Waarom Actief klantbeheer?

En waarom niet?

Actief NNEKIS
= KENNIS
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Percentages helemaal
mee eens + mee eens

Bottlenecks

Ik heb moeite een verdienmodel in te richten 26% 1"1:;:;',"9:
waardoor actief klantbeheer interessant wordt. . ’
Ik heb te weinig tijd om actief klantbeheer (goed) [ %
Uit te voeren. Wl 21% 34% 27% 27%
Ik ervaar problemen bij de uitvoering van actief
klantbeheer door het gebrek aan actuele ﬁ“ 12% 29%
klantdata.

Nieuwe klanten bedienen is winstgevender dan . o - Sy
het voeren van actief klantbeheer. I e g5 27%

Ik ervaar problemen bij het uitvoeren van actief : - .
klantbeheer vanwege privacy aspecten. s 40% 24%
Ik/mijn medewerkers mis(sen) kennis of
vaardigheden om actief klantbeheer succesvol te 12% 16%
implementeren binnen mijn organisatie.
Het merendeel van mijn klanten zit niet te wachten |55 e e

0% 20% 40% 60% 80% 100%

» helemaal mee eens » mee eens = neutraal » mee oneens = helemaal mee oneens n=278

o .
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“BEN JE RDUK iN STENEN,
MAAR ARM (N cAsH 2"
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82% heeft (bijna) nooit contact met de
hypotheekadviseur

Hoe vaak hebt u contact met uw

hypotheekadviseur?
1080 + B ‘Weet ik niet
1834

CENTERDATA

a g
B vaak

AFM Consumentenmonitor 2023
Q4 | Hypotheekbezitters

Soms

& O

| Hj"ug gC=g vl |4

Bk hebsinds het aflsuiten
van de hypotheek geen
cantact mees -:;|E'|“"n|.'! et

mijn hypotheekadviseur NNEKIS
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Fastlane: Kun je verantwoord wonen als:
Verantwoord biijven wonen?
I B e owontvange o

Actief NNEKIS
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Actief klantbeheer
volgens Al

Actief klantbeheer is het proactief onderhouden
van een langdurige relatie tussen de financieel

adviseur. de financiéle sector en de consument,

waarbij de adviseur de klant regelmatig begeleidt

met gepersonaliseerd advies en op maat

gemaakte oplossingen, rekening houdend met de

veranderende behoeften, doelen en

marktomstandigheden van de consument.
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* Proactief
*Langdurige
*Gepersonaliseerd
*\Veranderde
behoeften

Actief klantbeheer is het proactief onderhouden
van een langdurige relatie tussen de financieel

adviseur, de financiéle sector en de consument,

waarbij de adviseur de klant regelmatig begeleidt

met gepersonaliseerd advies en op maat

gemaakte oplossingen, rekening houdend met de

veranderende behoeften, doelen en

marktomstandigheden van de consument.
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Advies in Cijfers

2024 — 2025

Meer waarde met Adfiz
Belangenbehartiging | Kennis  [IKWaliteitl
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Nederland met slechts 28%
hooggeletterd koploper in Europa

Figuur 2.2: score financiéle kennisvragen Nederland vs. Europa Figuur 2.3: score financieel gedrag vragen Nederland
90% E E
80% E m m
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Inflatie Enkelvoudige en Rendement en Aandelenen Effect rentestijging Denk goednaof  Houd mijnuitgaven |k heb lange termijn
samengestelde risico risicospreiding op aandelen- ik het kan betalen goed bij financiéle doelen
rente koersen voordat ik iets koop die ik nastreef
m Nederland ® EU = Hoogste Laagste
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Veel mensen missen kennis en vaardigheden die horen bij
financiéle producten en diensten

Figuur 2.8: gemiddelde score financiéle en Figuur 2.9: groep die OESO-streefscore niet haalt
digitale geletterdheid
100 80% In Nederland haalt 4[]% tot 64% de minimale streefscore niet
70%
80 60%
&0 50%
40%
40 30%
” o | i
10% I
0 D%
Kennis Gedrag Mentaliteit Digitaal Financieel geletterd Financiéle kennis Financieel gedrag Digitaal financieel geletterd
geletterd
m ML mNL mDE FR = IWE w=OECD

Bron: OECD/OESO
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Wat wordt er verwacht van Actief
klantbeheer?

Wat is de adviseur verplicht aan de klant?

/ Actief
BLINQX
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S AFM

Kwaliteit
Hypotheekadvies

2024

Resultaten van een verkenning in 2023 en 2024

Oktober 2024

Actief NNEKIS
BLINGX = KENNIS



Wat verwacht de AFM van de adviseur?

De laatste jaren is er steeds meer aandacht voor nazorg of, zoals het in de
markt vaak wordt genoemd, actief klantbeheer. Ook als AFM besteden we
steeds meer aandacht aan nazorg; zie bijvoorbeeld de Principes voor de
doorlopende ondersteuning van klanten, gepubliceerd eind 2021. Hoewel de
wettelijke verplichte nazorg beperkt is, kunnen, in de visie van de AFM,
financiéle ondernemingen ook in de beheerfase een belangrijke rol vervullen
door klanten te helpen. De klant heeft er immers belang bij dat de eerder
gekozen oplossing blijft bijdragen aan het behalen van financiéle doelen.
Financiéle ondernemingen kunnen, door te denken in het belang van de
klant, op hun eigen manier bijdragen aan een goede doorlopende
aansluiting tussen de situatie en behoeften van de klant en het product en/of
de dienst.

BLINGX > hctief Egﬁﬁls
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https://www.afm.nl/~/profmedia/files/nieuws/2021/principes-doorlopende-ondersteuning-van-klanten.pdf
https://www.afm.nl/~/profmedia/files/nieuws/2021/principes-doorlopende-ondersteuning-van-klanten.pdf

Wat verwacht de AFM van de adviseur?

De klant heeft er immers belang b
dat de eerder gekozen oplossing
blijft bijdragen aan het behalen van
financiéle doelen.

/Actief NNEK
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https://www.afm.nl/~/profmedia/files/nieuws/2021/principes-doorlopende-ondersteuning-van-klanten.pdf
https://www.afm.nl/~/profmedia/files/nieuws/2021/principes-doorlopende-ondersteuning-van-klanten.pdf
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Waarom zou je klanten actief
benaderen?

En hoe doe je dat?

/ Actief
BLINQX
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Waarom klanten benaderen?

Events benadering klant (2/2)

Events benadering klant (‘”2) Percentages Percentages

1-meting: 1-meting:

renteverlenging t 57% e 289, -
risico/ top-opslag op de hypotheekrente 60% fiscaliteit, aftrekbaarheid van de rente 4%

de kinderen helpen bij aankoop eerste woning

verduurzaming van de woning 61% door te schenken/meetekenen ouders 21%
maandlasten verlagen/oversiuiten 60% beleggingsresultaten 229,
ORV 569, trouwen/samenwonen 16%
aflosvrije hypotheek 52% estate planning incl. levenstestament 14%
(schade)verzekeringen 39% KEW - afkoopwaarde 18%
verbouwen 49% beleggingsprofiel 17%
arbeidsongeschiktheid en/of werkeloosheid 33% budgettering 12%,
belastingaangifte 34% anders 16%

o .
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Welke doelen in de toekomst?

HOELANG MOET IK NU ECHT p: ,‘.;‘.5;2,‘."
DOORWERKEN VOOR EEN GOED PENSIOEN..
PENSIOEN

Actief NNEKIS
BLINGX / Klantbeheer KENNIS
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Welke vermogensdoelen

Belangrijkste redenen om te gaan beleggen

Om mijn vermogen te behouden of te laten groeien (zonder specifiek doel)
Voor mijn oude dag (bv. toekomstige zorgkosten)

Ik wil graag extra pensioen opbouwen/aanvullen

Alles wordt duurder door inflatie en zo stijgt mijn geld harder dan de inflatie
Rente op mijn spaarrekening te laag

Ik heb extra financiéle middelen ontvangen en daardoor ruimte

Om een grote aankoop te kunnen doen (bv. voor woning, verbouwing, of andere grote uitgaven)
Voor de toekomst van mijn kinderen (bv. studie)

Ik wil graag mijn geld beleggen in doelen/bedrijven waarin ik vertrouwen heb
Om mijn hypotheek af te lossen

Ik heb geld over en vind beleggen leuk (‘funbeleggen’)

Financieel adviseur heeft aangeraden te beleggen

Familie/vrienden/kennissen hebben mij aangeraden om te beleggen

BLINGX ﬁ

I

I
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I FINANCIELE
I i
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I
I -

Actiet

Klantbeheer KENNIS
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BLINGX

Eerder stoppen met werken
K. Test en M. Test

Inkomen vandaag Inkomen bij pensioen

€5635 €3843

Netto per maand

Nodig bij

eerder
M. Test stoppen Tekort
44jr | €4508 €665
€3243 '
K. Test
45 jr
€2392

Totaal tekort
€ 176.775

Dit bedrag is nodig om jouw netto inkomen tot 20 jaar na AOW aan te vullen tot
€4 508

NNEKIS
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Voorbeelden voor meer actief advies/beheer

NNEKIS
KENNIS
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LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld Belegaingen
Betaalrekening

BLIM IS
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BLIM

HUIPIGE INKOMSTEN
HYPOTHEEKAFTREK
KINPERBINSLAG

LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld Belegaingen
Betaalrekening

NNEKIS
KENNIS
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PAUL ARMSON (©) Juuspiring Advisons
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BLIM

TOEKOMSTIGE AOW

LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld

Betaalrekening

Belegaingen

HUIPIGE INKOMSTEN
HYPOTHEEKAFTREK
KINPERBINSLAG
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NNEKIS
KENNIS
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Salaris & Dividend

Huidige situatie Toekowst

TOEKOMSTIGE AOW HUIDIGE INKOMSTEN

HYPOTHEEKAFTREK
KINPERBINSLAG

LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld Beleggingen
Betaalrekening

PAUL ARMSON (©) Juuspiring Advisons
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Salaris & Dividend

Huidige situatie Toekowst

TOEKOMSTIGE AOW

HUIPIGE INKOMSTEN
HYPOTHEEKAFTREK
KINPERBINSLAG

LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld Beleggingen
Betaalrekening

@ \levennu §
% *
@ 3
S)
> :
% 3 «IS
BLIN Kosten van uw levensstijl & NIS

DDDDDDDDDDDDDDDDD



NNEKIS
KENNIS

vooa PROFESSIONALS

san | A~
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Salaris & Dividend

Huidige situatie Toekowst

TOEKOMSTIGE AOW

HUIPIGE INKOMSTEN
HYPOTHEEKAFTREK
KINPERBINSLAG

LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld Beleggingen
Betaalrekening

PAUL ARMSON (©) Juuspiring Advisons
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BLIN Financiéle onathankelijkheid Kosten van uw levensstijl
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BLIM

san | A~

- | TEKOOP
BEVRIF

Salaris & Dividend

Huidige situatie Toekowst

TOEKOMSTIGE AOW

HUIPIGE INKOMSTEN
HYPOTHEEKAFTREK
KINPERBINSLAG

LIQUIDE
MIDDELEN

Spaargeld Beleggingen
Betaalrekening

t

Te oud om uw levensstijl te leven Financiéle onathankelijkheid Kosten van uw levensstijl
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Poll 2:Hoeveel voeg je als adviseur
waarde toe voor de klant?

- 0%

Tot 1%

Tot 2%

. Tot 3%

Meer dan 3%

m g O W >

/ Actief
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Waarde van de adviseur: cruciaal
voor de toekomst!

ADVISEUR & NNEK

Toegevoegde waarde van een adviseur
Een adviseur voegt op jaarbasis tot wel 3,75% aan waarde toe

. Jaarlijks herbalanceren portefeuille 0,2% . Aanvullende dienstverlening 0,75%

. Behoeden van de klant voor verkeerde beleggingskeuzes 2,1% . Optimaliseren belastingdruk 0,45%
. Opstellen financieel plan, doorlopende begeleiding 0,25%
> 3% ToTAAL
3,75% totaal <>

Bron: Brad Jung/Russell Investments, careertrends.com

. -
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Wat voegt een adviseur toe?

FIG. 3. Percentage Increase in the Financial Assets of Advised Participants over
Non-advised Participants with the Same Level of Initial Assets

= == « Compound 3% Interest 4-6 yr Tenure (regression)
225% - 7-14 yr Tenure (regression) e >15 yr Tenure (regression) ,
I,I

200% A ,’
) 7
- 0,
2 175% - 173% L’
4 ~>
— ’
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c ”
o
£ Compound Interest of 3% »*
L 125% - s
c ’
— ’I
3 -
& 100% A -’
= -
2 -
-_— -
§,’ 75% - "f’
- -
8 500 - -~
o 50% -
L] "
o e

25% - -

"”
-‘
00/0 = T T T T T T T T T T T T T T T T T T T

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37 39
Years

Bron: Universite de Montreal, Canada and CIRANO
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Wat voegt een adviseur toe?

FIG. 4. Savings Discipline and Asset Allocation (Mean values)

B Advised B Passive Non-Advised B  Traders
Savings Rate Allocation into Non-Cash Allocation into RRSP

Advised 89, Advised : Advised

Passive Non- Passive Non- Passive Non-
Advised 4% Advised 67% Advised 53%
Traders Traders 76% Traders 42%
Bron: Universite de Montreal, Canada and CIRANO
/Actief NNEKIS
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Wat is ons vak?

80%
A
Peace of mind
increased
56 percentage
points

24%

On their own With advisor

=~ Actief NNEKIS
BLINGX Y Klantbeheer Bron: Vanguard ~ KENNIS
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Hoe implementeer je Actief
klantbeheer in de praktijk?

Met focus, aandacht en slimme software

/ Actief
BLINQX
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NNEKIS  DE ONDERNEMER ALS MULTITALENT

KENNIS

OOOOOOOOOOOOOOOOO

"Ms Jouw BeoRijF H

10 7% ONDERNEMEN 0P JE REKENT, DAN
HEB VE GEEN BEDRIJE

DAW HEB JE een BRAN

20 % MANAGEN EN DAT [5 D€ goasTE
BAAN DIE eR Besmar-

OMDAT JE WERKT
vanrR IEMAND DiE
ANETTERGEK /S

70 % TECHNISCH
UiTVOEREN & ‘

Michael E. Gorber -/

Actief NNEKIS
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Bas Paas Tante Beppie

Ellie Kaptein Adri Snob Powinique 0. Rik Slik Fer Hip Rita Wijs Bo Bourgondie

OP ZOEK NAAR JOUW IDEALE KLANT NNEKIS .
!SENNlS 5
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Laat je horen!
KLANTREIS

\__L’—L——/ﬂ

(TSN

Actief NNEKIS
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Focus op de juiste zaken

B Adviseur B Klant

Presenteren  Onderhoud Relatiebeheer
advies plan

o .
Actief NNEKIS
//7 Klantbeheer KENNIS
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Bron: Cerulli Associates
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Voorbeeld
o - & doorloop

€32 000 000

320001000

TOTALE WAARDE

VERGOEDING Q1 2024

€ 34.843.247,00 R € 81.100,84
AANTAL REKENINGEN i nm s VERCOEDING 2024
328 € 81.100,84

€15.000.000 é

€13.000.000

€12.000.000
VERGOEDING Q1 2024

TOTALE WAARDE
€ 13.612.876,25 € 30.161,22

AANTAL REKENINGEN bl VERGOEDING 2024
ap 0323 0623 0923 1223 € 30161.22

€11.000.000

N S S

10000 00

VERGOEDING Q1 2024
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