PRAKTIJK

Peter van de Meeberg (Partners in Planning) werkt uitsluitend op fee-basis

“Door verkoop centraal te stellen

Met het imago van het intermediair is het volgens zelfstandig
ondernemer Peter van de Meeberg matig gesteld. “Zeker weer
sinds de ‘woekerpolisaffaire’ lopen er veel consumenten rond
die het intermediair zien als een oplichter met een grote auto,

daar moet je je van bewust zijn." Het werken op fee-basis is vol-
gens Van de Meeberg een van de mogelijkheden om het imago

Het uitgangspunt zou nidt moeten
zijn een product te verkopen, maar
het geven van advies. “Ik streef
zoveel mogelijk naar de aanschaf
van producten met nettotarieven,
voor zover er al een product moet
worden aangeschaft.”

Een veelgehoord bezwaar tegen het

van het intermediair te verbeteren.

et zijn eenmansbedrijf
MPartners in Planning werkt

Van de Meeberg alleen op
fee-basis. “Als een potentiéle klant
bezwaar heeft tegen het werken
met een uurtarief, wordt hij maar
geen Kklant. Die luxe kan ik me
gelukkig veroorloven.” De naar het
noorden uitgeweken Rotterdam-
mer werkte tot 2004 op verschillen-
de plaatsen door het land in speci-
alistische en managementfuncties
bij onder meer ABN Amro. Doordat
hij zich daar steeds minder op zijn
plaats voelde, besloot hij voor zich-
zelf een ‘life planning’ op te stellen
en het roer om te gooien, zonder
van het bestaan van Life Planning
te weten overigens.
“Na de reorganisatie van de bank
in 2001 merkte ik dat er een steeds
grotere afstand ontstond ten
opzichte van de klant. De advies-
functie verdween steeds meer en
er ontstond een platte organisatie.
Je kreeg minder contact met de
klant en dat was nu juist wat me
zo aansprak in dit werk. Ik zag dat
de klanten die behoefte aan advies
hadden steeds meer werden inge-
pikt door adviesbureaus. Dat heeft
me aan het denken gezet en uit-
eindelijk heb ik er voor gekozen
om de zekerheden van mijn func-
tie achter me te laten en met een
kleinschalig bedrijf te beginnen.”

KLANTBEHOUD
Vanuit zijn boerderij in Drenthe
doorkruist Van de Meeberg het
hele land (en af en toe het buiten-
land). De naam van het bedrijf -
Partners in Planning & Perfor-

mance - komt voort uit de vele
samenwerkingsverbanden die Van
de Meeberg heeft met andere spe-
cialisten en de partner die hij zelf
kan zijn voor het intermediair.
“Vaak om te zorgen voor klantbe-
houd. Als een intermediair bepaal-
de diensten niet kan aanbieden of
de kennis mist, voorkomt hij hier-
door dat hij zijn klant kwijtraakt
aan een collega of een bank.”

Van de Meeberg volgde onder meer
de opleiding tot life planner aan
het Kinder Institute en verzorgt
met zijn kantoor uiteenlopende
vormen van vermogensbeheer.
Niet alleen life planning en traditi-
onele financiéle planning, maar
ook private banking, riskmanage-
ment, estate planning en vermo-
gensadvies. Zoals gezegd alleen op
basis van een vaste fee of een uur-
tarief. Volgens Van de Meeberg boe-
zemt verkoop bij de klant angst in.

werken met vaste of uurtarieven
onder intermediairs is dat de klant
er niet aan wil, omdat hij nu in zijn
ogen gratis geadviseerd wordt. “Bij
toenemende transparantie is het
van belang dat je je toegevoegde
waarde Kkenbaar kunt maken”,
vindt Van de Meeberg. Het is daar-
bij in zijn ogen ook belangrijk om
over een toegevoegde waarde te
beschikken. “Als je dat niet kunt
uitleggen of gewoon niet te bieden
hebt, dan wil men je inderdaad
niet betalen. Maar alle belemme-
ringen om over te gaan naar een
fee-based bedrijf liggen bij jezelf.”

MEERWAARDE
Nu de consument zelf op internet
naar hartenlust kan vergelijken en
afsluiten is alleen het op orde heb-
ben van de administratie niet
meer voldoende, meent Van de
Meeberg. “Je moet breed kunnen
adviseren. Veel tussenpersonen
hebben niet meer diploma’s dan
hun Assurantie B, dan kun je
inderdaad niet tegen je klanten

Peter van de Meeberg: “Bij life planning moet je bereid zijn te investeren in je klant.”
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totaal 120 man publiek trokken.
Life planning en de vermogende
particulier zijn volgens Van de Mee-
berg een gouden combinatie. “Je
komt er veel dieper mee in het
gevoelsleven van de klant. Je komt
te weten wat ze echt willen en
bouwt met die klant een band op
voor het leven.” Toch denkt hij dat
life planning ook voor een grote
groep bereikbaar is. “In sommige
gevallen zul je er wat meer dingen
voor moeten laten, wellicht moet je
bijvoorbeeld eigen huis verkopen.
“Het gaat verder dan financial
planning omdat mensen hier een
gevoel bij krijgen”, vervolgt Van de
Meeberg. “Zo kwam er eens
iemand bij me die vorig jaar een
financiéle planning had laten
maken en van mij wilde horen hoe
hij er nu voor stond. Het bleek dat
hij nog niets met dat plan had
gedaan. De enige reden was dat hij
er geen gevoel bij had. Bjj life plan-
ning gaat het in eerste instantie
niet over geld. Veel financiéle
plannen worden gewoon niet gele-
zen of uitgevoerd, omdat het
‘hart’ van de klant er niet in zit.
“Het verschil met life planning is
dat je leert hoe je een klant moet
benaderen en dat je hem in alle rust
moet laten praten. Uiteraard moet
hij dan wel bereid zijn veel te vertel-
len. Maar als je datgene boven krijgt
wat ze het liefste zouden willen,
kun je aan de hand daarvan kijken
hoe dat doel te bereiken is.”
Volgens Van de Meeberg moet je
als adviseur ook bereid zijn om te
investeren in je klant. ‘De verdien-
sten komen wel’ moet de gedachte
zijn. Het is bij een life planning
wel zaak om eerst de actuele situa-
tie af te handelen en eventueel op
orde te brengen, maar daarna telt
alleen de lange termijn visie.
“ledereen die op het Kinder Insti-
tute de opleiding volgt, heeft zijn
eigen life planning. Je kunt ook pas
goed aan life planning doen als je
er zelf ook een hebt en het zelf
ervaart, want je kunt het niet uit
een boekje halen.” [ ]



