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De voordelen van



TITELDIA & VISUAL MET ZIJBALK

Pol 1!
Welke adviesgebieden zijn belangrijk over 5 jaar? 
Meerdere antwoorden mogelijk

- Financiële planning / compleet financieel advies

- Hypotheken

- Pensioenen

- Verzekeringen

- Anders



Hoe belangrijk is onderstaande adviesgebied over 5 jaar?

1: niet belangrijk – 5:  heel belangrijk 

- Financiële planning en vermogensadvies
- Hypotheken
- Pensioenen
- Verzekeringen
- Anders; bv fiscaal, makelaardij



Welke associaties hebben 

klanten bij het gevoel van 

financiële zekerheid?

Bron: Dufas



Associaties financiële zekerheid
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Associaties financiële zekerheid
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Respondenten geven aan dat het positief is als een 
professional met expertise van beleggen meekijkt bij financiële 
beslissingen.

Bron: Dufas
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Waarom Actief klantbeheer?

En waarom niet?
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TITELDIA SCHERMVULLENDE VISUAL



82% heeft (bijna) nooit contact met de 
hypotheekadviseur



Kun je verantwoord wonen als:



MEDIA IN LAP TOP

Actief klantbeheer is het proactief onderhouden van 

een langdurige relatie tussen de financieel adviseur, 

de financiële 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.

Actief klantbeheer 
volgens AI



MEDIA IN LAP TOP

Actief klantbeheer is het proactief onderhouden van 

een langdurige relatie tussen de financieel adviseur, 

de financiële 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.

•Proactief
•Langdurige
•Gepersonaliseerd
•Veranderde 
behoeften





Nederland met slechts 28% 
hooggeletterd koploper in Europa



Veel mensen missen kennis en vaardigheden die horen bij 

financiële producten en diensten



VISUAL IN KNIPSEL VERBAASD
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Wat wordt er verwacht van Actief 
klantbeheer?

Wat is de adviseur verplicht aan de klant?





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, 

financiële 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 financiële doelen. 

Financiële 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.

https://www.afm.nl/~/profmedia/files/nieuws/2021/principes-doorlopende-ondersteuning-van-klanten.pdf
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De klant heeft er immers belang bij 

dat de eerder gekozen oplossing 

blijft bijdragen aan het behalen van 
financiële doelen.

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?



Waarom klanten benaderen?



Welke doelen in de toekomst?

Vrij vermogen voor leuke dingen

Mogelijkheid zorg in te kopen

Familie financieel beschermen i.g.v. overlijden

Inkomen beschermen i.g.v. arbeidsongeschiktheid

Niet minder dan de huidige levensstandaard

Comfortabele levensstandaard tijdens pensionering

Bron: Dufas



Welke vermogensdoelen
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Voorbeelden voor meer actief advies/beheer
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Poll 2:Hoeveel voeg je als adviseur 
waarde toe voor de klant?

A. 0%

B. Tot 1%

C. Tot 2%

D. Tot 3%

E. Meer dan 3%
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Waarde van de adviseur: cruciaal
voor de toekomst!



Wat voegt een adviseur toe?

Bron: Universite de Montreal, Canada and CIRANO



Wat voegt een adviseur toe?
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Pensioen → Kans voor actief klantbeheer

Bron: AFM



Bron: AFM



Wat is ons vak?

Bron: Vanguard
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Hoe implementeer je Actief 
klantbeheer in de praktijk?

Met focus, aandacht en slimme software
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Wat vertrouwen wél en níet bepaalt

Geen Indicatoren

Harvard-professor Marco DiMaggio analyseerde
uitgebreide data en ontdekte dat bepaalde factoren
géén betrouwbare voorspellers zijn van vertrouwen:

Leeftijd van de cliënt

Geslacht

Hoogte van het vermogen

Uitzondering: Jonge, mannelijke 
universiteitsstudenten vertonen significant lagere 
vertrouwensniveaus in de data.

Vier Sterke Indicatoren

1. Exclusiviteit: Cliënten wenden zich uitsluitend
tot hun adviseur

2. Relatieduur: Vertrouwen groeit naarmate de relatie
langer duurt

3. Weerbaarheid: Cliënten verdragen marktdalingen
zonder paniek

4. Aanbevelingen: Bereidheid om de adviseur aan te 
bevelen bij anderen



TITELDIA & VISUAL MET ZIJBALK

De Impact van vertrouwen

95%
Promoters

Geven aan dat hun adviseur altijd 

of meestal tijdig reageert

51%
Detractors

Ervaren adequate reactiesnelheid 

van hun adviseur

3%
Proactiviteit

Verhoogt klantenbinding met 3% 

per puntverbetering

9%
Gemoedsrust

Verhoogt klantenbinding met 9% 

per puntverbetering
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Laat je horen!



Inventarisatie Analyse Uitwerken
advies

Implementatie Bemiddelen Presenteren
advies

Onderhoud
plan

Relatiebeheer

Adviseur Klant

Focus op de juiste zaken

Bron: Cerulli Associates



Voorbeeld 
doorloop





Neem contact op met NNEK

1.Mail: accountteam@nnek.nl

2.Wij plannen een afspraak

3.Samen maken we een plan van aanpak

mailto:accountteam@nnek.nl


Het allerbelangrijkste?


