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PSYycHoLo0G DRS. THEO VAN D1JK:

‘Financial life planner
heeft ambivalente rol’

Theo van Dijk is mediator, klinisch psycholoog en
psychotherapeut. In zijn rol van docent onderwijst hij
onder andere financiéle professionals op het gebied van
groepsprocessen, communicatie, interviewtechniek en
relatiedynamiek. ‘Wie ben jij en wat zijn jouw behoef-
ten’ zijn de vragen die zowel in zijn trainingen als in

het adviestraject van de planner centraal staan.

“De financial life planner is een professional die advi-
seert over geld nu en in de toekomst. Daardoor betrekt
hij alle facetten van het leven in zijn advies”, concludeert
Van Dijk. “Hij is echter geen specialist op al die terrei-
nen. In sommige gevallen zal zijn klant hem confron-
teren met vragen of problemen die niet bij hem, maar
bij een professionele hulpverlener thuishoren. Op zo’n
moment moet de planner zich realiseren dat hij het ri-
sico loopt over de grens van zijn competenties te gaan.
Met als mogelijk gevolg dat het probleem van zijn klant
verergert.” Van Dijk heeft er een duidelijke vuistregel
voor: “Zodra de vraag om hulpverlening verder gaat
dan wat je als goede buur zou kunnen bieden, moet je

naar een specialist doorverwijzen.”

“Steeds meer planners maken gebruik van een andere
klantbenadering dan in de afgelopen decennia gebrui-
kelijk was. De doelstelling van financiéle planning is ver-
schoven van ‘zo rendabel mogelijk’ naar ‘zo optimaal
mogelijk’. In plaats van zich op te stellen in een domi-
nante en sturende rol, stelt de adviseur van vandaag vra-
gen aan de klant. “Wat wil je bereiken?’ “Wiat is je doel ?’
‘Wat mag ik voor je doen?” Dat lijkt veel op de ge-
sprekken die psychologen en therapeuten met hun cli-
énten voeren. Daarom is het steeds belangrijker ge-
worden dat financial life planners, net als hulpverleners,
op structurele basis intervisie hebben. Door vakgeno-

ten jouw handelwijze voor te leggen en hen om feedback
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te vragen, spiegel je jouw werkwijze en kom je tot be-

tere professionele inzichten.”

In zijn eigen praktijk heeft Van Dijk veel belangstelling
voor wat hij omschrijft als ‘de mediator als instrument’.
“Eigenlijk is een financial life planner evenzeer zo’n in-
strument. Zijn rol is ambivalent: enerzijds brengt hij
als professional zijn vakkennis in, anderzijds moet hij
de klant uitdagen, zonder hem daarin te veel te sturen.
Dus moet hij open vragen stellen, die niet te prikke-
lend zijn. Dat vraagt om goede communicatieve

vaardigheden.”

Daarom pleit Van Dijk voor permanente educatie van
financiéle planners op het gebied van praktische
vaardigheden. “Veel adviseurs hebben een financiéle
achtergrond en zijn in eerste instantie cijferaars. Als je
hen de grondbeginselen van communicatie en klant-
benadering nieuwe stijl doceert, gaat er vaak een wereld
voor ze open. In mijn praktijk blijven ze vragen om ver-
volgtrainingen. Maar je moet eerst weten wat je mist,

voor je er invulling aan kunt geven.”
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