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Benjamin Prins
efNancieel adviseurs
die zich al bezighouden
met detotale financiéle
situatie van klanten hebben
eern grote voorsprong op

> VanOlst: ‘Ervoltrektzichmomenteel eenfundamentele ver-
anderingindeadviesmarkt.Medeonderinvloed vande AFM
zijndeinzichtenoveroptimaalbeleggingsadvies gewijzigd.
Hoekijkenjulliedaartegenaan?’

Janssen: 'Waar doejehetvoor? Datisde vraag die jeaan elke klant
moet stellen voordat je iberhaupt beslist over vervolgstappen. Dat
principe zal gemeengoed worden.

Witteveen: Dat uitgangspunt werd natuurlijk altijd al gehanteerd
bijhetadviesaan vermogenden, maar het zalnu ook wordeninge-
zetvoordemassa’

Prins: 'Wat ik vanuit mijn positie signaleer in de markt voor inter-
mediairsisdat ze zoekend zijn naar nieuwe totaaladvies-concep-
ten.Ze hebbenaltijd flink achterover kunnen leunen. Als ze vijf
gesprekken hadden met mogelijke klanten over een hypotheek en
zesloten er twee af tegen een gemiddelde hypotheeksom van
€500.000,compenseerde datderest. Dan was hunjaar goed. Nu
moeten ze gaan bewegen en nadenken over hunbusinessmodel’
Witteveen: Ishetniet treurig dat dergelijke adviseursnu pas gaan
nadenken over hun eigenrol en verdienmodel?’

Vernooij: Mijn tenen gaan hier toch wel een beetje krom van staan.

Ik heb ook eenbedrijf dat moetblijven draaien. Maar de essentieis
deklant. Dieis voor mijbelangrijker dan de vraaghoeveel ik aan
hem verdien. Moeten we onsmet znallenniet eerstafvragen hoe
we het vertrouwen van klanten terugwinnen voordat we het gaan
hebben over verdienmodellen?’

Prins: Klanten worden nu nadrukkelijker geconfronteerd metde
kosten vanadvies.Dat vraagtandere vaardighedendanin het ver-
leden. Intermediairs worden nu gedwongen om hun businessmo-
deldatinhet verleden goed heeft gewerktaan te passenaande
nieuwetijd.

Vander Maas: Hetis ook goed dat ze daarmee worstelen. Wijheb-
benin2004 ons vermogensbeheerbedrijf ingericht op basis van
wederzijdse afhankelijkheid. Dat wil zeggen: als de klant verdient,
verdienen wijook enals de klantminder verdient, verdienen wij
ook minder. We hebben vanaf hetbegin alleretourcommissies en

Gilbert Janssen
efen klant met
cen vermogen van
€ 00000 gaat straks
de uurtarieven
VOOr adviseurs niet
pbetalen®

provisiesbuiten de deur gehouden. Klanten betalen onsrecht-

streeks voor de diensten die weleveren. Endat snappen ze. Ze vin-
denhet prettigdatik net zo afhankelijk ben van hun vermogen als
zijdatzijn.

Witteveen: De kwaliteit van advies wordt volgens mijbepaald
door twee zaken. Dat is de inhoudelijke kwaliteit van het product én
inwelke mate hetadvies wordt beinvlioed door zaken als provisies
en fees. Of door het gegeven dat adviesbeinvloed kan worden door
targets diemijworden opgelegd door mijn werkgever.Ik denk datde
klant er recht op heeft omte weten wat de drivers zijn voor ons
gedrag. Alleen dan kan hij preciesbeoordelen of onsadvies over-
eenkomtmet zijn eigenbelangen’

VanOlst:‘Hoezietdeadviesmarkter volgensjullieover een
jaarofdrie, vieruit? Wordtheteengroeimarktofzaljuisthet
executiononly-fenomeendeoverhandkrijgen?’

Vander Maas: 'Wijzien instroom uit diverse doelgroepen, maar
vooral van senioren. Mensen die willen beleggen, maar dat niet zelf
meer willen doen. Er zijn natuurlijk veel mensen die huiverig zijn
omtebeleggen, maar die ook beseffen dat sparen tegen1procent
rente geenzin heeft’

Janssen: Isdat niet eenmerkwaardige contradictie? Mensen die
aandeenekantrisico-avers zijn, maar anderzijds wel denoodzaak
voelen omrisicotenemen? Hoe gaanjullie daarmee om?”’
VanderMaas: Jehebtrisicosenrisico’s. Alsikaan mensenvraag
wat hunallergrootste angstisals ze denken aanbeleggen, danishet
dat ze hun geld kwijtraken. Maar als je met oplossingen komt waar-
bijje denominale waarde de eerste drie tot vijf jaar kuntbehouden
endaarnakuntopschalen, vinden ze dat prima. Zolang ze hun
startkapitaal maar niet verspelen.

Prins: Tinancieel adviesis een groeimarkt.Ik verwacht wel dat de
financieel adviseur meer met multi-asset oplossingen van fonds-

huizen zal gaan werken om financieel adviesbetaalbaar te houden’

Janssen: Advieszoals we hetnu kennenbestaat over vier jaar niet
meer. Heel veel zal worden geautomatiseerd, waarbij je overigens
even goed jefinanciéle doelen kunt bereiken. Maar een klant met
een vermogen van€50.000 gaat straks de uurtarieven voor advi-
seursnietbetalen’

Vernooij: Dat weetikniet, hoor. Alsjijaan eenklantmet een
beperkt vermogen duidelijk kunt maken dat jeiets voor hem kunt
betekenen, dat je manieren weet om zijn vermogen te laten groeien,
bijvoorbeeld, dan heeft hij geld over voor datadvies.

Vander Maas: Het heeft allemaal te maken met goed uitleggen,
eengoedeinventarisatie en continu de klantbijde handnemen.
Witteveen: Het grote probleem voor de adviesmarkt is de zorg-
plicht. De zorgplicht conflicteert met de speelruimte dieklanten
adviseur nodighebben. Voor een klant met een vermogen van
€100.000kun je onmogelijk een volledige zorgplichtinstellen.
Dan verdien jenietsmeer aanhem.

Vander Maas: Alsjejebedrijf lean andmean organiseertisdat
bestmogelijk. Wijhebben veel klanten met een vermogen van
€100.000 endaar maken we een primamarge op.’

Witteveen: Datisbeheer.Ikhebhetoveradvies!

Prins: Tk geloof wel dat vermogensadviesblijft bestaan. Er zal
dadelijk een grote groep klanten tussen wal en schip vallen bijban-
kenenvermogensbeheerdersendie groepisovergeleverd aan exe-
cution only. Diemensen hebben wel advies nodig. Waarbij het niet
alleen gaat om hetbeheren en adviseren met betrekking tot het ver-

mogen, maar ook ombijkomende zaken als hypotheek, overlijdens-

risicoverzekeringen, pensioen, et cetera. Zo ontstaat er eeninte-
graal totaaladvies.Die markt zal in mijn ogen enorm groeien.

VanOlst:‘Danisnudehamvraag:hoeveelkunjealsorganisa-
tievoorfinancieeladvies vragenenwatmogenklantenvan
jeverwachten? AlsikziewaternuinEngelandspeelt,iser
eenbehoorlijk verschil tussen wens enwerkelijkheid.
Anders gezegd:Britse consumenten willennietbetalenvoor
advies,hooguit voor guidance.’

Janssen: De sleutel tot betalen voor financieel adviesis volgens
mijderoldiejealsadviseur speeltin debeleving van deklant, waar-
door hijbereid is om tebetalen. Dat kan te maken hebben met per-
formance of ontzorgen. Maar ik heb ook klanten die bijme zijnen
blijven omdat ze weten dat er altijd iemandis die op dehoogteis

van hun financiéle situatie. Wij zullen voortdurend moeten demon-

streren aan onze klanten waarvoor zijons betalen.

andere adviseurs®

Witteveen: Tkben het metjeeens. Maar adviseurs die bijeen groot-
bank werken, zullen daar veel meer hunbest voor moeten doen,
want zijhebben de schijntegen.

Vernooij: Financieeladviseurs moeten vooral doen waar ze goed
in zijn en niet activiteiten erbij pakken omdat het beter voor hun
margeis.Enalsze doen waar ze goed in zijn, levert dat automatisch
toegevoegde waarde op voor hun klanten. Voor die toegevoegde
waarde willen klantenbestbetalen’

Vander Maas: Meeeens. Zelfsalsdat betekent datjeafentoe
streng moet zijn voor je klanten. Dat je zegt: nee, we stappen nu niet
uit de markt omdat de media zeggen dat het zo slecht gaat met de eco-
nomie. We houden vastaanonsplan.’

Witteveen: Maar een planisnooit eenrechtelijn die hetresultaat
isvanoorspronkelijke aannames. Er veranderen voortdurend
dingen.Daar zuljealsadviseur actief mee moeten omgaan.
Vander Maas: Natuurlijk. Er kunnen zich altijd omstandigheden
voordoen waardoor je een beleggingsbeleid moet heroverwegen.
Daarom geloofik ook nietin traditionele benchmarks. Er ismaar één
benchmark en datisderoutedieje samen met jeklant uitzet’
Prins: Tk denk dat financieel adviseursdie zich al een tijd bezig-
houden met de totale financiéle situatie van klanten een grote voor-
spronghebben op andere adviseurs. Ik zie daar absoluut een inte-
ressante markt voor. Of dat ook geldt voor secbeleggings- of vermo-
gensadvies, en of klanten daarvoor willen betalen, weet ik eerlijk
gezegdniet!

Janssen: Het aantal beleggingsadviseurs dat wenuin Nederland
hebben, zal decimeren. Het gaat straks inderdaad om de totaalbe-
nadering vandeXklant. Er zullen altijd klanten blijven die hetleuk
vinden omte sparren met eenadviseur over de goudprijsof de
eventueleaanschafvan Australische dollars,maar die zullen het
zelf gaan doen. De meeste klanten zal het worst wezen wat er in hun
portefeuille zit, zolang ze er hun doelen maar mee halen. Ik denk
datdehuidigebeleggingsadviseur derol van totaaladviseur prima
kan vervullen, misschien met wat extra opleiding. Want vergeet
nietdat ze vaak vertrouwenspersonen zijn van klanten. Dat moet je
nietzomaar terzijde willen schuiven als organisaties.

Vander Maas: Tk denk ook wel dat het merendeel van debeleg-
gingsadviseurs de competenties heeft om zonnieuwerol op zich te
nemen.Maar ze zullen wel moeten meebewegen, denken vanuit
deklantin plaats van vanuit de markt. Doen ze datniet,danishun
roloverbodig’' @
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