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INTERVIEW

Klant betaalt nief voor
shoppers

FINANCIELE PLANNING GAAT EEN COMEBACK MAKEN. ALLE LICHTEN STAAN OP GROEN. HET KENNISNIVEAU IS
OP PEIL. TRANSPARANTIE ONTKRACHT DE MYTHE DAT FINANCIEEL ADVIES GRATIS IS. BANKSPAREN IS JUIST

VOOR PLANNERS EEN FLEXIBEL INSTRUMENT.

e Federatie Financiéle Planners (FFP) is

toegetreden tot de Europese koepel voor

planners, de EFPA (European Financial
Planning Association). Eindelijk, maar toch. Op zich-
zelf was de late toetreding merkwaardig. De EFPA
was immers een Nederlands initiatief, met Steven
van Eijck als peetvader. Voor de FFP was er echfer
tot nu toe geen directe aanleiding om lid te worden
van een infernationale organisatie, omdat planningen
voor een belangrijk deel gebaseerd zijn op nationale
wetgevingen. Nu is er wel een directe aanleiding. In
de uitvoering van de Lissabon-akkoorden is door de
Europese Commissie de basis ontwikkeld voor een
European Qualifications Framewaork (EQF) en worden
in het kader van Lifelong Learning Programme regels
opgesteld voor permanente educatie (ECVET: European

AFM geeft de
richfing aan

Credif System for Vocational Education and Training).
Aan de markt wordt gevraagd om dit framework te
testen en verder te ontwikkelen. Om op Europees
niveau hier serieus in mee te kunnen prafen moet een
organisatie in minstens vijf landen vertegenwoordigd
zijn. In samenwerking met de EFPA is de FFP nu gctief
betrokken bij die verdere uitwerking van EQF in de

FSS (Financial Services Sector), waarbij de FFP het
voortouw in Nederland heeft genomen. De fiming van
de aansluiting lijkt bovendien perfect, omdat financiéle
planning voor een doorbraak staat.

InFinance schuift aan tafel bij Henk Duthler, de voorzit-

@ InFinance

ter van de FFP, om met hem de frends te onderzoeken
die, zoals het nu lijkt, ‘geintegreerd advies’ blijvend

op de kaart gaan zetten. Duthler is een uitgelezen
gesprekspartner voor dit onderwerp omdat hij, foen
nog als intermediair, een van de pioniers van financiéle
planning in ons land was. Om de stelling fe kunnen
onderbouwen dat planning nu een herstart maakt,
moet je zeker het verleden kennen om nieuwe signalen
te kunnen duiden en naar waarde te kunnen schatten.
‘Uit het onderzoek van de AFM naar de kwalifeit van
het hypotheekadvies bleek jommer genoeg dat een
kwart van de adviezen onder de maat was, maar de
AFM waos ook positief verrast. Tijdens het onderzoek
kwamen ze adviezen tegen die ze juist als heel goed
bestempelen. Die adviezen voldeden aan de normen
van wat de FFP ‘geinfegreerd advies’ noemt. En dat

is het domein van de financieel planner, de FFP'er.

De adviseur keek in die gevallen niet alleen naar de
accepfatienormen, maar onderzocht ook wat de lange-
termijneffecten zijn van de hypotheek. Het rapport van
de AFM heeft een richtinggevend aspect. Een ‘geinte-
greerd advies’ zien ze als een goed hypotheekadvies.
Dit signaal pakken we als FFP natuurlijk graag op. Meer
algemeen gezien, is ook de zorgplicht een steunfje in
derug’

Vermeende solidariteit

De NVA en NBVA kampen volgens waarneming

van InFinance met een gematigde maar constante
afkalving van het aantal leden. Dat lijkt te passen in
een frend. Vieel verenigingen hebben moeite om leden
vast te houden en om nieuwe leden fe werven. De

FFP wijkt van die trend af. De meter staat op 2.600

en nieuwe planners blijven zich aanmelden. Hoewel
de drie genoemde " koepels” niet direct met elkaar fe
vergelijken zijn, is de groei van de FFP zo bijzonder dat

we er graag bij stil staan. Het levert een signaal op daf
financiéle planning een herstart maakt

Ruim tien joar geleden kwam de nieuwe benadering
voor financieel advies overwaaien uit de VS. Nu stellen
we vast dat personal financial planning (PFP) foen
nauwelijks aansloot bij een behoefte in de markt. De
klant was in ieder geval absoluut nog niet bereid om
te befalen voor een uitgebreid, geintegreerd advies.

Al gauw bleken er partijen fe zijn, die de methodes

van de PFP als een strik gebruikten die de verpakking
van een financieel product meer aantrekkelijk moest
maken. De beloning voor de planner kwam - op een
enkele uitzondering na - uit de provisie van dat product.
Duthler herinnert zich dat de toen nog nieuwe advies-
methode eerst werd toegepast door het intermediair,
dat de status van financieel planner als keurmerk wilde
hanteren. Uiteindelijk waren het vooral de consultants
van accountants en fiscalisten en met name private
bankers die er echt mee aan de gang zijn gegaan. Nu
vinden we zestig procent van de FFP-leden bij banken,
vijftien procent is consultant, vijf procent onafhankelijk
specialist en twintig procent is werkzaam bij infer-
mediairs en verzekeraars. Financiéle planning is op
zichzelf niet nieuw, maar volgens Duthler is de markt er
nu meer rijp voor.

‘De discussie over de beloning voor verzekeringen en
hypotheken levert bij het intermediair een herkansing
voor financiéle planning. Door de provisiefransparantie
moef je met je klant over je beloning gaan praten. Wil
je mijn advies in de vorm van provisie door de verze-
keraar laten voorfinancieren of wil je mijn uurtarief
betalen? Dat is straks een heel normale vraag. Ook

is het dan weer logisch dat je klanf vraagt, wat je

voor de beloning specifiek voor hem gaat doen. Voor
hemn, want de klant heeft geen boodschap aan welke
kosten je maakt om anderen gratis adviezen fe geven.
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Ook bij banken
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sing voor een kleine portemonnee fot grote problemen

kan leiden, maar een financieel planner heeft bij een

meer vermogende klant en bij hogere inkomens meer
toegevoegde waarde, omdat bij hen veel meer te plan-
nen valt. Daar is de ruimte om het advies te betalen en
keuzes te maken.’

In veel gesprekken over beloning komt ferug, dat het

intermediair op fermijn op uurtarief kan gaan werken,

Wi kiken heel positief
fegen banksparen aan

maar dat een private banker die stap nooit kan maken
De klant zal de dienst van de bank alfijd blijven zien als
een service die bij het beheren van zijn vermogen hoort

of die in de prijs van een lening moet zitten. Duthler ziet

Tekst Eckhardt Dulfer

dat anders. ‘De transparantie zal eerst het infermediair
op weg helpen noar meer beloning op basis van uurta

rief of abonnement. Als het uurtarief bij het intermediair
maatschappelijk aanvaard is, zullen planners bij de
banken kunnen volgen. Ik zit dat hier niet zomaar fe
bedenken. Die verwachfing kwam ook aa
op het congres van de EFPA in Barcelona. Een van de

de orde

goede dingen van daf we samenwerken met de EFPA,
is dat we kennis kunnen nemen van oniwikkelingen

in onze buurlanden. Hoewel in ons land de discussie
rondom beloning en fransparantie zich foespifst op het
intermediair, zien we in de landen om ons heen, waar
het intermediair niet bestaat of een kleine rol speelt, dat
dezelfde maatschappelijke discussie op gang is gek
men maar dan fen aanzien van bancaire dist

Klanten willen transparantie en waar voor hun geld
En dat geldt niet alleen voor financiéle producten. Ook
bij andere beroepsgroepen en in andere landen zien
wij dezelfde discussies. De ontkoppeling

distributie en product is ook in bijvoor

belangrijk onderwerp. In de Oostbloklanden hebben ze
niet te maken met een remmende historie en nemen ze
een voorsprong in denken en uitvoer. |

Europese normen

Op mijn vraag of hoogbekwame financieel plan-
ners zichzelf nief steeds verder uit de markt zullen
prijzen, krijg ik een glimlach als antwoord. Het EQF
geeft aardige handvatten voor het juist inzetten van
competenties.” Duthler laat het schema zien dat op

het EFPA-congres eind vorig joar in Barcelona werd
gepresenteerd. Uitgangspunt zijn competenties. Nu

|
staat niet alleen meer de kennis van de planner cen !
traal, maar wordt veel meer gekeken of de planner |
zijn kennis kan vertalen in toepassingen en begrijpelijk ‘
oan de klant kan overbrengen. Naast kennis moet

een planner beschikken over kundigheid en is ook zijn

gedrag van belang. De in te zetten con
niveau daarvan wordt bepaald vanuit de vraag. ‘Een

petenties en het

klant met een eenvoudige routinevraag kan door een
(goedkopere) medewerker mef een lager kennisniveau
en beperkte vaardigheid worden beantwoord. Binnen
de EQF worden acht niveaus vastgesteld. Planningen
blijven betaalbaar door bij de uitwerking niet voor elk
onderdeel telkens het hoogste niveau in te zeften, maar

InFinance







