FINANCIAL
BEHAVIOR

Agendatraining Certificering tot
Financial Behavior Adviseur (FBA)
+ Persoonlijke & Zakelijke Performance Planning
(4 dagdelen)

Dodlstellingen:

1.
2.

© N

10.

Definiéren en meetbaar maken van je persoonlijkearlijke performance
Kennen van jezelf en omgaan met je natuurlijke agslroorkeuren in de advisering van je

klanten

Gebruiken en interpreteren van de (Financial) Bemawoling om meer en dieper inzicht in
financieel beslisgedrag en bewustzijn te krijgen

Het verdiepen van de emotionele betrokkenheidlaijtken t.a.v. je dienstverlening
Begrijpen van verschillende gedragsstijlen en bherap aanpassen van je adviesproces

Het voeren van gepersonaliseerde inventarisatigaamingsgesprekken met klanten door het

stellen van krachtige vragen

Ontwikkelen van een financieel plan op basis gedragakelijke doelen

Het begeleiden van klanten bij het opstellen vam persoonlijke vermogensplan en het
verschaffen van zelfvertrouwen bij het nemen vaariciéle beslissingen

Klanten helpen bij het stellen van doelen voor persoonlijke en zakelijke performance
Implementeren van het Performance Planning mod# ispecifieke situatie van jouw
adviespraktijk

Voorbereiding

1.

Introductie workshop Financial Behavior & Quicksganfiel
2. Financial Behavior 6Factor gedragsprofiel makebe&spreken
3. Financial Behavior 6 Factor Profiel van 5 anderedkem

Structuur van de modules (ieder 1 dagded)

1

2.
3.
4

Intern: Jezelf & gedrag begrijpen

Extern: Klanten begrijpen & de relatie met je eigeofiel

Intern & Extern: Team dynamica en klantenparengericasuistiek
Businessmodel, marketing en zakelijke implementatie
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9.45

10.30

10.40

12.30

13.15

14.00

15.30

17.00

18.00

FINANCIAL
BEHAVIOR

Ontvangst en welkom

Introductie op het zijn van Financial Behavaviseur (FBA)
[De rode draad van de training en leerdoelen.
Persoonlijke doelen, ontwikkel behoefte & jezédf merk]

Introductie op de implementatie & het businessmodel
[De essentie van Financial Behavior

De complete adviesmethodiek

De relatie tussen geleerd en natuurlijk gedrag]

Pauze

Zelfinzicht aan de hand van eigen 6Factor profielen

[Het ontwikkelen van persoonlijk gedragsbewusteifninzicht in de profielen

Het geleerde toepassen op jezelf en je handeléa pmaktijk]

Lunch

Krachtige vragen stellen — een adviesgesprek op maa

[Aan de hand van het eigen profiel en dat van enkasusposities wordt met behulp
van het handboek een advies analyse strategieraidije

Faciliteren van een nieuwe klant

[Ontwikkelen van gedragsbewustzijn en inzicht deeprofielen
Integratie van de profiel inzichten binnen &dviesgesprek]

Het bespreken van profielen (de-briefing)

[Leren van case studies en leren hoe je klantenntarpreteren en een adviesgesprek
kan voeren mbv de profiel inzichten]

Afsluiting dag 1& huiswerk voor dag 2

Diner (OPTIONEEL)
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Dag 2
8.45 Ontvangst
9.00 Terugblik dag 1 en bespreken van de huiseasks
[Toepassen en verwerken van alle inzichten vanldagelen voor dag 2]
9.45 Communicatie en Relaties
[Leren van case studies over het faciliteren vagetallen]
10.45 Pauze
11.00 Toepassing van gedragsinzichten binnengdm @rganisatie
[Doorvertaling van gedragsinzichten naar team, sameking, werving & selectie en
professionalisering van de onderneming]
12.30 Lunch
13.30 Commitment krijgen bij een nieuwe klant
[Hoe introduceer je Financial Behavior bij klanten
Marketing & gedrag op de kaart zetten mbv de Quiak$
14.00 Klant en Team case studies
[Oefenen met casuistiek en analyses aangedragenle@ooep]
15.30 Implementatie en eigen businessmodel onehiifdy
Actieplan
[Acties om Financial Behavior te operationaliseirede adviespraktijk
FBA Certificering en intervisie vervolg en evalieht
16.30 Afsluiting
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