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GLOBAL ADVISOR STUDY
Een strategische praktijkmanagement tool

BEDRIJFSKENMERKEN BELONING TECHNOLOGIE

Focusgebieden

4000+
Bedrijven

GLOBAL INVESTOR STUDY
Inzicht krijgen in je bedrijf, vanuit het perspectief van de klant

182 
bedrijven 

14.935
Deelnemers

MKT15633-0621

Resultaten van het Dimensional Global Advisor Study. Ongeveer 100.000 reacties van eindklanten uit het Global Investor Study van 2015-2024.

Global Investor Study resultaten uit 2015 - 2024  Global Advisor Study resultaten uit 2025

Update

14
Jaar

14
Landen

EEN VAN DE
GROOTSTE 
ADVISEURS 

ONDERZOEKEN

1000+
Bedrijven

9
Jaar

DEMOGRAFIE
BEDRIJFS-

ONTWIKKELING
WAARDE & 
DIENSTEN

BELEGGINGEN

Focusgebieden

+100k
Klanten 

ondervraagd



Groot Nederlands onderzoek onder klanten adviseurs

70% man & 
77% hoog
opgeleid

Onderzoek uit 
2024

> 1.200 
respondenten

> 100 
respondenten 

zonder 
adviseur
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Niet alle klanten zijn hetzelfde

Geletterdheid
Geslacht, opleiding & 

inkomen bepalend

Pensioen
Hoger inkomen→
beter voorbereid

Leeftijd
Ouderen→ lager 
oordeel adviseur

OAKK Portefeuille update Q1 - 2025



gem. 0,40% 

beter 

presteerden

1.  Fidelity Investments Women & Investing Study 2021 – 2.400 resultaten en Warwick Business School: Zijn vrouwen betere beleggers dan mannen? 2.800 resultaten
De resultaten over beleggersvertrouwen zijn gemiddelden van de Global Investor Study van Dimensional 2021. 1.265 van “Man”, 8 77 van “Vrouw”. 

Hoeveel vertrouwen heeft u in uw beleggingskennis?  

Beleggingskennis
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1.  Fidelity Investments 2024 Women & Investing Study – een nationale online enquête onder 3.012 volwassenen van 18 jaar en ouder, met een verdeling naar geslacht van 1.533 vrouwen en 1.463 mannen. 
De interviews werden tussen 18 en 25 juli 2024 afgenomen door Big Village, dat geen banden heeft met Fidelity Investments.

Hoeveel vertrouwen heeft u in uw financiële toekomst?  

Vertrouwen in financiële toekomst

77% van de vrouwen gelooft dat ze meer vertrouwen zouden 

hebben in hun financiële toekomst als ze een financieel 

adviseur hadden om hen te helpen bij het beleggen.

71% zei dat ze zich zelfverzekerder voelden zodra ze een 

financieel plan hadden opgesteld.

Als je $25.000 zou krijgen om te beleggen op de 

aandelenmarkt zegt slechts 1 op de 3 vrouwen te weten wat 

ze zou doen, tegenover 1 op de 2 mannen.
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2016 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

Beleggingsrendement

Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie



Resultaten van de Dimensional 2016-enquête onder beleggers.

2016 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

#3 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#2 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?



Resultaten van de Dimensional 2017-enquête onder beleggers.

2017 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

#3 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#2 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?



Resultaten van de Dimensional 2018-2019 enquête onder beleggers.

2018 / 2019 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

#3 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#2 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie



Resultaten van de Dimensional 2020-enquête onder beleggers.

2020 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

#3 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#2 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie



Resultaten van de Dimensional 2021-enquête onder beleggers.

2021 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

#3 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#2 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie



Resultaten van het wereldwijde beleggersonderzoek van Dimensional 2022.

2022 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

#2 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#3 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie



Resultaten van het wereldwijde beleggersonderzoek van Dimensional 2023.

2023 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

#2 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#3 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie



Resultaten van het wereldwijde beleggersonderzoek van Dimensional 2024.

2024 Resultaten

De toegevoegde waarde van advies

Hoe meet je de toegevoegde waarde van jouw adviseur?

#3 Vooruitgang ten opzichte van mijn doelen

#1 Gevoel van veiligheid of gemoedsrust

#4 Beleggingsrendement

#2 Inzicht in mijn persoonlijke financiële situatie
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Gevoel van veiligheid/gemoedsrust

Inzicht in mijn persoonlijke
financiële situatie

Vooruitgang richting mijn doelen

Resultaten van de Dimensional 2023 Global Advisor Study. 

Hoe meet je de toegevoegde waarde van je 
adviseur?

Onder veertig Veertiger Vijftiger Zestiger Zeventiger
Ouder dan 

tachtig

LEEFTIJD



1
Wie bouwt er een beter pensioen 

op? Iemand met een adviseur of 

iemand zonder? 

2

3

Welke percentuele verschil zit er 

tussen deze groepen? 

Wat levert een adviseur op? 

Wat is het percentuele verschil 

als de adviseur goed of slecht 

beoordeeld wordt? 
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Zou je geld betalen 

om een elektrische schok te 

vermijden?



https://www.science.org/content/article/people-would-rather-be-electrically-shocked-left-alone-their-thoughts

“Mensen krijgen liever 
een elektrische schok, 
dan dat ze alleen met 
hun gedachten 
worden gelaten”

Onderzoek 1: Gedurende 6-15 minuten werden 

deelnemers gevraagd om (a) na te denken over wat ze 

maar wilden, (b) terwijl anderen konden kiezen uit 

verschillende onderwerpen. 

67% van de mannen en 25% van de vrouwen om zichzelf 

eerder een elektrische schok toe te dienen dan rustig te 

zitten en na te denken…

Onderzoek 2: Gedurende 15 minuten liet het team de 

deelnemers alleen in een laboratoriumruimte, waar ze op 

een knop konden drukken om zichzelf een schok te 

geven als ze dat wilden.  

In beide scenario's gaf 50% van de mensen aan de 

ervaring niet leuk te vinden.

Onderzoek aan de Universiteit van Virginia



Ik weet niet echt wat 
ik doe

Hoekstenen van adviseurs

Tijdbesparing
Coördineren van andere 

professionals
Maatwerk dienstverlening

Monitoren van beleggingen
Herbalanceren 

Gemoedsrust
Opleiding
Naleving van plan en 
doelstelling
Emoties gebaseerd op stress
Objectieve feedback
Betrouwbare second opinion
Overgang leven/bedrijf

Betrokkenheid van de 
echtgenoot
Betrokkenheid van 
kinderen
Planning over meerdere 
generaties
Nalatenschap
Filantropie

Keuze van belegging
Asset allocatie

Financiële planning
Risicomanagement

Belastingoverwegingen
Vastgoedplanning 

ONSCREEN

Ik wil graag dat mijn 
hele familie betrokken is

Ik wil hier geen tijd aan 
spenderen

Ik heb iemand nodig 
die mij in de gaten 

houdt

KENNIS VAN 
ZAKEN ADVIES

GEMAK CONTINUÏTEIT
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Y1

C1

T1 T2 T3

Y0

C0

• Vroege jaren(T1): consumptie > inkomen → lenen.  

• Midden jaren (T2) : inkomen > consumptie → vermogen opbouwen.  

• Latere jaren (T3) : consumptie > inkomen → vermogen uitkeren.  

Levenscyclushypothese (Modigliani & Brumberg, 1954) 



Waarom werkt het niet? (Shefrin & Thaler, 1988) 

Mentale boekhouding​

• Windfall effect: gratis geld (!/?)

• Sunk cost: Vaste lopende kosten

• Framing: Korte termijn denken

• Onlogische schuldenvolgorde: Uitgeven/sparen i.p.v. 

schulden afbetalen.



Waarom werkt het niet? (Laibson, 1997) ​

Hyperbolische korting (delay discounting)

• Voorkeursomslag

• co-existente schulden en illiquide besparingen

• Ondersparen voor pensioen en annuïteitenmijding

• Suboptimaal gedrag



Refrigerator lock (Maymin & Fisher, 2010) 

Rol adviseur: Diagnose → ontwerp → implementatie → toezicht

Vormen van locks: lijfrente rekening, automatische inleg (direct 
na salaris), aparte (beleggings)rekening zonder betaalpas.

Hoe is een adviseur als een slot op de koelkast?



Keuzemogelijkheden bij vermogen (Peteros & Maleyeff, 2014)​

Vermogen

Consumeren
Lange termijn kosten

Korte termijn voordeel

Wens

Individu

Sparen

Afzien van consumptie & 
investering

Investeren

Korte termijn kosten
Lange termijn voordeel

Gedrag

Individu

Invloed onafhankelijke financieel adviseur 



Investeringsproces op basis van emotie (Peteros & Maleyeff, 2014)

Korte termijn 
resultaat

Beleggings-
instrumenten

Ruis

Analyse & 
besluitvorming

Toekomst 
doelen



Investeringsproces met monitoring als ondersteuning       
(Peteros & Maleyeff, 2014)​

Beleggings-
instrumenten

Beleggings-
instrumenten

Beleggings-
instrumenten

Beleggings-
instrumenten

Analyse & 
besluitvorming

Analyse & 
besluitvorming

Analyse & 
besluitvorming

Analyse & 
besluitvorming

Toekomst 
doelen

Toekomst 
doelen

Toekomst 
doelen

Toekomst 
doelen

YX

Jaar 1 Jaar 2 Jaar 3 Jaar ?
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• MKT15247-0221

“The Power of Purpose”

Missie Visie Waarden



Wat?

De kracht van ‘Waarom’

De diensten en adviezen die je aanbiedt

De processen

Transformeren hoe mensen zich VOELEN

Hoe?

Waarom?

Bron: Simon Sinek, The Power of WHY



“The Power of Purpose”



Voorbeelden van missies

To organize the world’s 

information and make it universally 

accessible and useful.

To create a better everyday life 

for many people.

To reimagine the way the 

world moves for the better.



Voorbeelden van missies in Nederland

Alles voor een glimlach. 100% slaafvrij de norm maken in 

chocolade.

Het leven van mensen verbeteren met 

zinvolle innovaties.



Als je je naam zou verwijderen, zou je 

mission statement er dan uitzien alsof 

het van een groot aantal andere 

bedrijven is?



Je missie definiëren

Organisatie

▪ Welk verhaal over een klant illustreert het best 
waarom jouw organisatie bestaat?

▪ Als je een reclamebord buiten je kantoor zou 
hebben, wat zou erop staan? 

Duidelijke missie creëren. Je 
moet streven naar:

Zeven tot tien woorden

In eenvoudige taal

Groot en vet

Met een “aha” effect 

Uit het hart 

Betrekt iedereen erbij

Gaat niet over geld

Groter dan een doel



Actie ondernemen

Doel 

& Visie

Definieer

Definieer Missie, Visie en Waarden

Vastleggen

Ontwikkel speciale documenten die deze specifiek voor jouw bedrijf behandelen 

Communicatie

Zorg ervoor dat iedereen je Missie, Visie en Waarden kan verwoorden

Focus

Zet je doel in het middelpunt van alles 



Missie, Visie & Waarden Workshop
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Samenvattend

• Klanten zeggen ≠ klanten doen

• Adviseur = rust, structuur, betere keuzes

• Monitoring > momentopname

• Gedrag is de echte driver

• OAKK + Dimensional = evidence based vermogensopbouw
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