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Richard: ‘Wij denken niet in goed en fout. Wij werken 
volgens onze ideeën, hoe andere adviseurs werken is 
hun zaak. Het verschil tussen ‘gewoon advies’ en finan-
cial life planning is dat wij niet alleen kijken naar prak-
tische zaken als de polsstok en de kinderwens, maar 
echt willen weten wat de dromen zijn van onze klanten. 

Daarna volgt de invulling, het plan en dan kijken we 
pas naar de hypotheek.’
Het invullen van de gebruikelijke formulieren om het 
risicoprofiel vast te stellen wordt bij de Boxtart’s voor-
afgegaan door het ‘negenvragenformulier’. De vragen 
gaan onder andere over reizen en andere niet direct 
financiële wensen en plannen. In het introductieproces 
komen ook de drie vragen van George Kinder aan de 
orde. Verkort komt dat neer op: ‘Wat zou je doen als 
geld helemaal geen rol speelt? Wat gooi je overboord 
als je nog maar tien jaar in goede gezondheid te leven 

zou hebben? Welk zielsverlangen wil je dan absoluut 
nog vervullen? Als je nog een dag te leven had en je 
kijkt terug, waar heb je dan spijt van?’
Richard: ‘Sommige mensen vragen wel waarom ze 
ons negenvragenformulier moeten invullen. Ik leg uit 
dat ik in het kader van zorgplicht mijn klant moet ken-
nen. Andere klanten merken met plezier op dat ze een 
dergelijk formulier bij de concurrent niet hoefden in te 
vullen. Zo kunnen we al direct laten zien dat we anders 
werken. Na een eerste gesprek kunnen we vaststellen 
of we te maken hebben met een klant die in aanmer-
king komt voor financial life planning of niet. Dan doen 
we de klant een voorstel. We vragen van hem een com-
mitment voor twee jaar. De complete inventarisatie kost 
drie à vier gesprekken. Overigens lossen we eventuele 
problemen natuurlijk direct op.’

Wel of geen btw
Problemen die planners zelf nog moeten oplossen, 
liggen in het moeten berekenen van de btw op het life-
planningsadvies. ‘Voor schadeverzekeringen hebben 
we te maken met assurantiebelasting. Voor leven weer 
niet. Als we op provisiebasis adviseren, hoeven we voor 
ons advies geen btw te berekenen, bij een uurtarief 
moet dat wel. We moeten nu intern uren schrijven om 

bij te houden welke actie voor de klant met assurantie-
bemiddeling te maken heeft en welke niet. We (NBVA 
in samenwerking met ons kantoor) hebben al eerder 
een brief naar de afdeling assurantiebelasting van de 
Belastingdienst gestuurd. Dat heeft tot nu toe nog niet 
tot het gewenste resultaat geleid. Ik denk dat we nu 
een stapje hoger moeten en ons bij Bos gaan melden. 
Als hij echt zo’n voorstander is van transparantie en 
goed advies, dan mag het toch niet bestaan dat finan-
cial life planning door de btw extra duur wordt.’ 
De belangstelling van de collega’s op andere kanto-
ren is groot. ‘We worden zo’n beetje gestalkt’, vertelt 
Christa. Richard heeft er geen bezwaar tegen om col-
lega’s te laten delen in wat hij de afgelopen tijd geleerd 
heeft. Hij gaat samen met derden workshops geven. 
Maar net als in de adviespraktijk hangt daar wel een 
prijskaartje aan.  
De bedreiging voor financial life planning kondigt 
zich al aan. ‘Je ziet nu al dat de grootbanken met 
hun slogans ook inspelen op financial life planning of 
wat daar voor door moet gaan. Ze lenen het begrip 
zingeving en koppelen dat in de reclamecampage aan 
hun merk. Dat is jammer, financial life planning werkt 
alleen in de relatie tussen planner en klant.’ 
(Eckhardt Dulfer) 
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