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Wim Harlaar: “Om te over-
leven in tijden van een
veranderende provisie-
structuur en het wegvallen
van bonussen dien je je als
kantoor breed te profileren.”
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Per 1 juni 2008 is de regeling van kracht voor het vol-
gen van de verplichte Permanente Educatie (PE) in het
kader van de Wft. In de regeling zijn onder meer de
toetstermen weergegeven van de PE voor 2008-2009.
Voor 27 december 2009 moeten alle Wft-gediplomeer-
den dit PE-programma succesvol hebben doorlopen,
anders vervalt het diploma. Geert Hendrikx, vertegen-
woordiger namens de intermediairs binnen het College
van Deskundigheid Financiéle Dienstverlening (CDFD),
licht toe wat Wrft-gediplomeerden te wachten staat.

In de markt is nog veel
onduidelijkheid over de Wft-
eisen en de te volgen Wft
PE-modules. Hoe komt dat?
De regeling is vrij nieuw,
iedereen wordt er nu voor
het eerst mee geconfronteerd.
De wetgever heeft voor een
systeem gekozen waarbij de
werkgever kan worden aange-
sproken op de vakbekwaam-
heid van zijn medewerkers.
De vakbekwaambheidseis is
in beginsel geformuleerd als
een zorgplicht van de werk-
gever. De werkgever moet
zorgen voor een of meerdere
gediplomeerde werknemers,
de gediplomeerde werkne-
mers moeten via PE hun di-
ploma in stand houden. Punt
is dat er niet één centrale
lijn bestaat; voor iedereen is

Toch is dat niet nodig. Op
www.cdfd.nl en de websites
van door ons erkende oplei-
dings- en exameninstituten
staat alle relevante informatie
goed weergegeven. ledereen
kan met deze informatie uit-
stekend bepalen welke Wft PE-
modules hij dient te volgen.

Iedereen staat er anders in,
zegt u. Maar wat is de es-
sentie van de PE-regeling?
De essentie is dat financiéle
adviseurs die zich bezig-
houden met klantcontacten —
ergo: consumenten adviseren
over financiéle producten
- vakbekwaam moeten zijn.
De financiéle dienstver-
lener moet de kwaliteit van
de financiéle dienstver-
lening kunnen waarborgen.

“PE is voor iedereen maatwerk -
een centrale lijn bestaat niet”

het maatwerk omdat ieder
individu er op een andere ma-
nier in staat. Immers, de situ-
atie van een binnendienstme-
dewerker is anders dan een
buitendienstmedewerker, die
er op zijn beurt weer anders
in staat dan de feitelijk leider
of een baliemedewerker. Hoe
de regels voor hen gelden, is
voor veel mensen dus nog niet
duidelijk. Met als gevolg dat
de een dit roept, de ander dat.
Hierdoor ontstaat veel ruis,
wat leidt tot misverstanden.

Immers, de achtergrond
van de Wit is consumenten-
bescherming bij de aan-
schaf van complexe finan-
ciéle producten. Complex
zijn die producten die een
grote impact hebben op con-
sumenten. Denk aan hy-
potheken,  levenproducten
en schadeproducten als ar-
beidsongeschiktheidsverze-
keringen. Voor het afsluiten
van een eenvoudig product
als een  reisverzekering
geldt de regeling dus niet.

Michiel Denkers, Hoofd
Toezichtgroepen Finan-
ciéle Ondernemingen van
de AFM: “De Wft geeft
ons de handvatten om de
kwaliteit van het advies te
allen tijde te controleren.”
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Geert Hendrikx

En verder

PE-advies nodig?
Doe de PE-Check!
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www.dukers-baelemans.nl

De taken van het College Deskundigheid
Financiéle Dienstverlening:

1. Het CDFD adviseert de minister van Financién bij de
vertaling van eindtermen naar meer concrete toets-
termen. Op basis hiervan kunnen exameninstituten

examens opstellen.

2. Het CDFD doet de minister van Financién voorstellen
over hoe examens up-to-date te houden en over de
inhoud van Permanente Educatie.

3. Het CDFD erkent instituten voor het afnemen van
Wft-examens en PE-opleidingen.

4. Het CDFD houdt toezicht op de exameninstituten
en PE-instituten. Namens de minister van Financién
beslist het CDFD over het verlenen, onthouden en
intrekken van de erkenning.

5. Het CDFD adviseert de minister van Financién over
Wft-gerelateerde onderwerpen op het gebied van

deskundigheid.
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Hoe toont een financieel ad-
viseur die zich bezighoudt
met consumentenadvies
aan dat hij vakbekwaam is?
Dat kan op twee manieren. De
eerste mogelijkheid is dat de
adviseur zijn vakbekwaam-
heid voor zijn advieswerk-
zaamheden aantoont met
diplomas. Dat kunnen ex-
terne diploma’s zijn, behaald
bij externe opleidings- en
exameninstituten, of interne
diplomas, behaald binnen de
organisatie waar de adviseur
werkt. De tweede mogelijk-
heid is het bedrijfsvoerings-
model. Hierbij hoeven mede-
werkers geen eigen diploma’s
te hebben omdat hun vak-
bekwaambheid is verzekerd op
basis van een intern controle-
model - het vierogenprincipe
- binnen de organisatie waar
ze werkzaam zijn. Degene die
op een kantoor deze mede-
werkers aanstuurt, de feite-
lijke leider, moet overigens
wel zijn vakbekwaamheid
aantonen via een geldig Wit-
diploma. De bedrijfsvoering
moet wel zo zijn ingericht dat
de kwaliteit van de dienst-
verlening aan consumenten
volgens toezichthouder AFM
voldoende is gewaarborgd.
Met andere woorden, een
feitelijke leider die teveel-
mensen aanstuurt, wordt niet
acceptabel bevonden (zie ook
het artikel ‘Diplomamodel
of Bedrijfsvoeringsmodel?’).

certificaat krijgen geen geldig
Wht-certificaat. Met een intern
diploma kunnen ze dus niet
aan de slag bij een andere werk-
gever, behalve als die werkge-
ver werkt volgens het bedrijfs-
voeringsmodel - diploma’s zijn
dan niet van belang. Ook kun-
nen zij geen promotie maken
naar het feitelijke leiderschap.
Want daarvoor hebben ze ook
een geldig Wft-diploma no-
dig. Hetzelfde geldt uiteraard
voor medewerkers zonder
diploma. Een goede ontwikke-
ling daarentegen is dat markt-
werking ertoe leidt dat steeds
meer werkgevers kiezen voor
een externe opleiding van hun
medewerkers. Ik heb begrepen
dat sinds de invoering van de
regeling de opleidingsbudget-
ten binnen de branche zijn
verdubbeld - de opleidings-
instituten hebben het razend
druk. Enerzijds omdat de Wit
er voor zorgt dat mensen nog
serieuzer bezig zijn met hun
vak, anderzijds omdat veel
adviseurs zich vanwege de
Wit boven de standaard in de
markt willen verheffen door
bijvoorbeeld het volgen van
een opleiding tot Hypothe-
cair Planner of gecertificeerd
Financieel Planner (FFPer).
Een uitstekende ontwikkeling
vind ik dat. En uiteraard kun-
nen werknemers zelf ook bij
hun werkgever onder de aan-
dacht brengen dat zij beter af
zijn met een extern diploma.

“Een interne opleiding geeft geen recht
op een geldig Wft-diploma”

Scheppen deze verschil-
lende keuzes juist ook
niet de eerder genoemde
onduidelijkheid  bij fi-
nanciéle  dienstverleners?
De Wit is als een ‘big bang’
in de markt geintroduceerd.
Alleen kiezen voor externe
diploma’s van medewerkers
zou betekenen dat veel ban-
ken, verzekeraars en tussen-
personen hun opleidings-
gebouw compleet anders
moeten inrichten. Met als
mogelijke consequenties of
een enorme extra belasting
voor deze marktpartijen of
een enorme kaalslag onder
deze marktpartijen. Immers,
een grote marktpartij is na-
tuurlijk nooit in staat op kor-
te termijn duizenden mede-
werkers extern op te leiden.

Maar medewerkers met
interne  opleidingen  of
medewerkers die vallen on-
der een bedrijfsvoerings-
model zijn minder flexibel
op de arbeidsmarkt omdat
ze een informatieachter-
stand oplopen ten opzichte
van medewerkers met een
landelijk erkende opleiding.
Dat is waar. Medewerkers
met een intern diploma of

Waarom dienen FFPers
en Hypothecair  Plan-
ners ook de PE te volgen
voor de Wft-module Basis?
Het deskundigheidsbouwwerk
is opgezet vanuit de gedachte
dat hoe specialistisch een ad-
viseur ook is, er altijd een be-
paalde basiskennis aanwezig
moet zijn. Neem bijvoorbeeld
de regelgeving over de Wit: elke
adviseur dient te weten hoe de
Wht in elkaar zit, daarom zit dit
verwerkt in de basismodule.

Zijn de wettelijk vastgelegde
deskundigheidseisen vol-
doende voor het waarborgen
vandekwaliteitvanhetadvies?
Ik denk het wel.

Dat klinkt niet erg overtui-
gend.

Je kunt nu eenmaal niet zeg-
gen dat iedereen die deskun-
dig is per definitie een goed
advies geeft. Deskundigheid

zegt iets, maar niet alles.

Is het daarom denkbaar
dat in de toekomst naast
cognitieve eindtermen ook

gedrags- en vaardigheids-
aspecten  worden  opge-
nomen in de PE-eisen?

Dat gebeurt al. Sinds de

“Deskundigheid leidt niet per definitie tot een goed advies”

publicatie van het AFM-
rapport ‘Kwaliteit advies en
transparantie bij hypotheken’
in het najaar van 2007 zijn er
meer toetstermen geformu-
leerd gericht op de toepassing
van kennis. Oftewel, je dient
de regels niet alleen te kennen,
je moet ze ook goed kunnen
toepassen. Overigens gebruikt
de wetgever niet de term ‘des-
kundigheid” maar de term
‘vakbekwaamheid, wat een
ruimer begrip is. Onder vak-
bekwaamheid kun je ook ge-
dragenvaardigheden scharen.

Wat is de reden dat finan-
ciéle adviseurs voor hun PE
kunnen kiezen tussen een PE-
examen (toets) en het volgen
van een PE-programma, met
daarin een toetsend element?
Na uitgebreid onderzoek in
Nederland en het buitenland,
zowel in vergelijkbare bran-
ches als andere branches, naar
welke mogelijkheden er zijn
voor het toetsen van de PE-
vakbekwaamheid, kwam een
lijst met zes mogelijkheden.
Naast het PE-examen en het
volgen van een PE-programma
waren dat docentschappen en
lidmaatschappen van examen-
commissies, het publiceren
van artikelen, intern kantoor-
overleg en een portfolioanalyse
(PE-plichtigen die een relevant
portfolio samenstellen van
klantendossiers, waaruit blijkt
dat zij een deskundig advies
hebben gegeven). De laatste
twee zijn uiteindelijk defini-
tief afgevallen omdat dit nau-
welijks goed is te controleren.
Het docentschap en lidmaat-
schap van examencommissies
en het publiceren van artike-
len zijn op dit moment aan
een nader onderzoek onder-
worpen. De kans bestaat dus
dat deze twee onderdelen in
de toekomst ook als PE gelden.

En wat nu als een financiéle
adviseur kiest voor het PE-
examen en daarvoor zakt?
Dan moet hij of zij dat exa-
men opnieuw doen. En dat
is een probleem, vooral als
zijn diploma dragend is voor
de vergunning. Immers, dat
diploma is op dat moment
ongeldig. In de praktijk kiest
daarom een grote meerder-
heid voor het volgen van
een PE-programma met
daarin een toetsend element.

Voor dit toetsende ele-
ment kan een  advi-
seur dus niet zakken?
In de richtlijnen staat dat je
een PE-progamma moet vol-
gen bij een erkend opleidings-
instituut; dat dit instituut aan
bepaalde kwaliteitseisen dient
te voldoen; en dat er een toet-
send element moet zijn. Dit
houdt in dat de PE-trainer
moet hebben geconstateerd
dat de deelnemende advi-
seurs de kennis tot zich heb-
ben genomen. De docent
dient dus te onderbouwen of
iemand de PE-sessie met een
‘voldoende’ heeft afgesloten.
Hoe het opleidingsinstituut
dit toetsende element vorm-
geeft, is aan de instituten zelf.

Totslot, komtereenpersoon-
lijk deskundigheidsregister?
Dat bestaat al, er zijn inmid-
dels twee marktinitiatieven.
Het Dutch Securities Institu-
te (DSI) heeft een register en
sinds oktober heeft de Stich-
ting Assurantie Registratie
(SAR) ook een registratiesys-
teem op het internet. Regis-
tratie is overigens geen ver-
plichting, want dat leidt weer
tot een lastenverzwaring.
En hoezeer ik de Wft ook
omarm, de lasten voor de
financiéle branche zijn er
niet minder op geworden.
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Diplomamodel of Bedrijfsvoeringsmodel?

Een Wft-vergunninghouder heeft voor de borging van de vakbekwaamheid van zijn medewerkers de keuze tussen
het voeren van het diplomamodel of het voeren van het bedrijffsvoeringsmodel. De keuze van de vergunning-
houder heeft niet alleen consequenties voor de vergunninghouder zelf, maar ook voor zijn medewerkers.

Feitelijk leidinggevenden
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De Wft. Glashelder?

Over de mate van vakbekwaamheid van mensen die werkzaam zijn in de financiéle dienstverlening is de
Wft glashelder. Immers, de feitelijke regels in de Wft bepalen dat alleen de vergunninghouder zijn vak-
bekwaamheid moet kunnen aantonen met Wft-diploma’s. Deze diploma’s dienen overeen te komen met

Afbeelding ‘Diplomamodel of Bedrijfsvoeringsmodel?’

de adviesgebieden waarop de vergunninghoudende financiéle dienstverlener actief is. Deze gebieden zijn
onder te verdelen in Schade, Leven, Consumptief Krediet en Hypothecair Krediet. Naast diploma’s die de vak-
bekwaamheid aantonen op een of meerdere van deze kennisgebieden, is iedere vergunninghouder verplicht
de Basismodule Wft te volgen - de module die de inhoud en de werking van de Wft als leerdoel heeft.

Diplomamodel

Naast het legitimeren van zijn
eigen vakbekwaamheid, dient
de vergunninghouder ook de
vakbekwaamheid te borgen
van medewerkers die zich
binnen zijn onderneming
bezighouden met advisering
en klantcontacten. Voor het
borgen van deze bekwaam-
heid heeft de vergunning-
houder twee mogelijkheden
(zie linkerzijde afbeelding).

De eerste mogelijkheid is
veruit de eenvoudigste: het
diplomamodel. In dit model
beschikken medewerkers zelf
over een geldig Wft-diploma
voor het adviesgebied waar-
op zij actief zijn. Zo dient
een hypotheekadviseur te
beschikken over een Wft-
diploma Hypothecair Kre-
diet en een pensioenadviseur
over het Wft-diploma Le-
ven. Daarbij geldt dat deze
adviseurs ook altijd de Ba-
sismodule moeten volgen.
Ook zijn zij verplicht hun
vakbekwaamheid bij te hou-
den door het volgen van
Permanente Educatie (PE).

Bedrijfsvoerings-
model
De tweede mogelijkheid

voor de vergunninghouder
om de deskundigheid van
medewerkers te borgen is
omslachtiger: het bedrijfs-
voeringsmodel. Bij dit mo-
del dient de bedrijfsvoering
van de financiéle dienstver-
lener zo ingericht te zijn dat
de vergunninghouder aan
toezichthouder AFM op elk

moment kan aantonen dat
zijn medewerkers vakbe-
kwaam zijn. En ook dat deze
vakbekwaamheid up-to-date
is. Hoe de vergunninghou-
der dit aantoont, is aan de
vergunninghouder zelf. Zo
kan hij per medewerker
een vakbekwaamheidsdos-
sier aanleggen, zijn mede-
werkers interne opleidin-
gen laten volgen, de interne
processen en systemen op
elkaar aansluiten, elk advies
persoonlijk aftekenen en/of
iedere week een teamover-
leg voeren om alle in het
verschiet liggende adviezen
nog eens onder de loep te

nemen (vierogenprincipe).
Voor welke mogelijkheid of
combinatie van mogelijkhe-
den de vergunninghouder
ook kiest, uiteindelijk dient
hij de AFM er van te over-
tuigen dat de vakbekwaam-
heid van zijn medewerkers
in orde is. Duidelijk is dat
het  bedrijfsvoeringsmodel
complexer in elkaar steekt.
Dat brengt met zich mee
dat het bedrijfsvoeringsmo-
del meer onzekerheid geeft
voor de vergunninghouder.
Het bedrijfsvoeringsmodel
kent per slot van rekening
altijd het risico dat toe-
zichthouder AFM niet ak-
koord gaat met de genomen
bedrijfsvoeringsmaatrege-
len. Dit in tegenstelling tot
het diplomamodel. Zolang
de medewerkers beschik-
ken over de juiste diploma’s
en hun PE volgen is het
diplomamodel waterdicht.

Feitelijk leiding-
gevenden

Een vergunninghouder heeft
ook de mogelijkheid een aan-
tal feitelijk leidinggevenden
tussen zichzelf en de mede-
werkers in de organisatie-
structuur op te nemen (zie
rechterzijde afbeelding).

Bijvoorbeeld een Hoofd Hy-
potheken die de hypotheek-
afdeling aanstuurt. Stuurt de
feitelijk leidinggevende een
afdeling aan van 50 of min-
der medewerkers, dan dient

hij zelf te beschikken over een
Wit-diploma voor het betref-
fende kennisgebied. In het
eerder genoemde voorbeeld
dient het Hoofd Hypotheken
te beschikken over het Wit-
diploma Hypothecair Krediet.
Zijn het meer dan 50 mede-
werkers, dan heeft de vergun-
ninghouder de keuze tussen
een diploma van de feite-
lijk leidinggevende of voor
het  bedrijfsvoeringsmodel.
Binnen grotere organisaties
kunnen de verschillende sys-
temen door elkaar bestaan.
Zo kan de afdeling schade,
die bestaat uit een persoon,
rechtstreeks vallen onder de
vergunninghouder (zie lin-
kerzijde afbeelding), terwijl
in dezelfde onderneming de
hypotheekafdeling, die uit
20 medewerkers bestaat, kan
worden aangestuurd door
een feitelijk leidinggevende
(zie rechterzijde afbeelding).

Kansen op de
arbeidsmarkt
De gemaakte keuze van de ver-
gunninghouder heeft ook con-
sequenties voor de medewer-
kers. Medewerkers die werken

voor een financiéle dienstverle-
ner die heeft gekozen voor het
bedrijfsvoeringsmodel hebben
een minder gunstige uitgangs-
positie op de arbeidsmarkt.
Hoewel hun vakbekwaambheid
door het volgen van interne
opleidingen uitstekend kan
zijn, geven interne opleidings-
certificaten hen immers geen
recht op Wft-diplomas. Ergo:
als een medewerker van baan
wil veranderen, kan hij niet aan
de slag bij een financiéle dienst-
verlener die het diplomamodel
hanteert. Ook kunnen mede-
werkers zonder Wft-diploma’s
nietvoor zichzelfbeginnen. Een
vergunninghouder dient per
slot van rekening te allen tijde
over de juiste Wft-diploma’s te
beschikken. Kortom: de kansen
op de arbeidsmarkt voor me-
dewerkers in een bedrijfsvoe-
ringsmodel zijn beperkter dan
voor medewerkers die beschik-
ken over eigen Wit-diplomass.
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“Een goed advies vraagt tegenw

Elke adviseur gaat op zijn eigen manier om met de Wft en Permanente Educatie. Dit is onder
meer afhankelijk van de functie die ze uitoefenen, de opleidingen die ze hebben gevolgd, de
onderneming waarvoor ze werken en hun toekomstplannen. Acht adviseurs vertellen over

hun ervaringen met de Wft, hun visie op het adviesvak en het belang van vakbekwaamheid.

Huub Lens richt zich met
zijn eenpersoonskantoor
op het midden- en Kklein-
bedrijf. “Ik houd mij vooral
bezig met pensioenen en in-
komensverzekeringen. Hy-
potheken doe ik alleen voor
mijn relaties, ik profileer mij
daar niet mee’, vertelt hij.
Naast Erkend Hypotheek-
adviseur is hij Hypothecair
Planner. Deze laatste oplei-
ding heeft hij gedaan om in de

Joost de Kort
HAP-adviseur bij

RVS Verzekeringen
(onderdeel ING groep)

De laatste vijf jaar werkt
Joost de Kort als HAP-

Als teamleider financiéle
diensten geeft Hypothecair
Planner Marten Stienstra lei-
ding aan acht medewerkers.
De vier financieel adviseurs
zijn allemaal minimaal Er-
kend Hypotheekadviseur,
van de vier backofficemede-
werkers heeft een medewer-
ker deze opleiding gevolgd.
“Handig, omdat deze mede-
werker eenvoudige hypothe-
ken direct kan afhandelen”

Hij geeft aan dat Boelens Jor-
ritsma eraan denkt het oplei-
dingsniveau van de financiéle
adviseurs te verhogen. “Rich-
ting FFP, zodat we klanten op
meerdere gebieden kunnen ad-

Stefan Sterken FFP
Financiéle Coach bij
De Hypotheker Coevorden

Lang voordat de Wit een
begrip werd in de financi-
ele branche bedacht Stefan
Sterken zich al dat een goed
advies alleen mogelijk is in-
dien je de klant breed advi-
seert. “Klanten waarderen
het enorm als je op alle fa-
cetten een goed advies kunt

breedte te kunnen adviseren
en verdieping aan te kunnen
brengen in gesprekken met
bestaande relaties. “Ik werk
veel samen met accountants.
Als Hypothecair Planner
ben ik in staat op gelijkwaar-
dig niveau met hen te com-
municeren waardoor ik een
nog beter geintegreerd advies
aan mijn klanten kan geven.
Daarmee creéer ik meer mo-
gelijkheden voor mijzelf”

adviseur (hypotheken, assu-
rantién, pensioenen) in een
pilotproject van RVS en ING.
“Particuliere relaties van ING
bank die een hypotheek- of
financieel  planningsadvies
nodig hebben, worden door
mij thuis bezocht voor een
inventarisatie- en vervolgens
adviesgesprek’, zegt hij. Aan-
gezien de pilot binnenkort
eindigt, verwacht De Kort
dat hij kan blijven werken bij
RVS, waar hij het goed naar
zijn zin heeft, maar ook in de
nieuwe salesforce van ING
zouden zijn kennis en erva-
ring goed tot hun recht ko-
men. “ING zet onze werkaan-
pak in 2009 zelfstandig

viseren.” Hij beseft dat dit een
bepaalde investering vraagt,
maar volgens hem is dat nodig
omdat er binnen het vakgebied
veel verandert. “Zo krijgen we
een andere beloningssystema-
tiek en verdwijnen de bonus-
sen. Jezelf goed onderschei-
den is daarom noodzakelijk”

Welke PE-modules hij en de
overige medewerkers moeten
volgen weet Stienstra precies.
“Ons bedrijf valt onder een
landelijke organisatie van ma-
kelaars en financieel adviseurs:
Dynamis. Eén medewerker
houdt zich fulltime bezig met
de Wit. Zodra actie nodig is,
brengt zij ons op de hoogte”

geven’, zegt hij daarover.
Vanuit zijn functie als Erkend
Hypotheekadviseur  volgde
hij daarom de Leergang
Federatie Financiéle Plan-
ning. Later volgde hij nog
de Leergang Hypothecaire
Planning. Als Financiéle
Coach combineert hij hypo-
theekadvies met financiéle
planning. Ook ondersteunt
hij collega-adviseurs als een
adviesgesprek meer diep-

Lens begrijpt niet waarom hij
in de branche zoveel geklaag
hoort over de Wift. “Zie het
als een kans’, zegt hij. “Als
je flexibel bent en de markt
goed overziet, zijn er enorm
veel mogelijkheden om je
eigen weg te kiezen, je te
onderscheiden van andere
adviseurs. Juist daarop moet
een adviseur zich richten. Aan
geklaag heb je helemaal niets.”

voort’, zo licht hij toe. Als Er-
kend Hypotheekadviseur is
De Kort deskundig voor het
adviseren over hypotheken.
Adviezen over assurantién en
pensioenen geeft hij op basis
van de interne opleidingen
die hij heeft gevolgd bij RVS.

Hij verwacht dat hij met deze
opleidingen (en nog een aan-
tal andere opleidingen) ook
eenvoudig bij een andere
werkgever aan de slag kan.
“De opleidingen van RVS zijn
praktijkgericht en staan goed
aangeschreven in de markt.
Alles bij elkaar ben ik in ieder
geval voldoende deskundig
voor de adviezen die ik geef”

Marten Stienstra
Teamleider financiéle dien-
sten bij Boelens Jorritsma
uit Assen

verzekeren maar het verlies
aan inkomen aanvullen. Met
een dergelijke werkwijze

gang en verbreding vereist.
“Een goed onderbouwd advies
heeft veel meer waarde voor
de klant dan een procentpunt
rentekorting”, vindt Sterken.
Onder een goed advies ver-
staat hij een advies dat echt
passend is bij de situatie van de
klant. “De klant voorhouden
wat er gebeurt als een van de
partners overlijdt of arbeids-
ongeschikt raakt’, zo licht hij
toe. “En niet de woonlasten

onderscheidt een adviseur
zich van de concurrentie.

Huub Lens
Directeur-eigenaar van
Tripio Financiéle Diensten
uit Leek

PE advies nodig?

Doe de PE Wft (

Kijk voor de online che
www.dukers-baelema

Assurantie A (of B) el

Erkend Hypotheekadviseur (diploma be

Erkend Hypotheekadviseur (diploma behaald 01-
Erkend Hypotheekadviseur (diploma behaald tussen 01-
Erkend Hypotheekadviseur (diploma

Erkend Hypotheekadviseur (diploma behaald voor 01-12-200
Erkend Hypotheekadviseur (diploma behaald na 01-12-200

Erkend Hypothecair Planner (diploma be
Erkend Hypothecair Planner (diploma

Gecertificeerd Financieel Planner (diploma behaald t/m juni 2008, i
Gecertificeerd Financieel Planner (diplorr




Als verkoopleider Hypo-
theken is Peter van der Laan
verantwoordelijk voor alle
contacten met marktpartijen
over hypotheken: bedrijven,
gemeentes, makelaars en
projectontwikkelaars. De af-
deling die hij aanstuurt be-
staat uit negen medewerkers.
“Vroeger werden onze me-
dewerkers  intern  opge-
leid, tegenwoordig moeten
nieuwe medewerkers mini-

Astrid Brouwer
Eigenaar van
SMART Planning
uit Geffen

Voor haar huidige werk
hoeft Astrid Brouwer eigen-
lijk geen PE-modules meer te
volgen. Immers geeft ze geen
financieel advies meer aan
consumenten. In haar huidige
werk adviseert zij assurantie-
tussenpersonen op het gebied

maal de opleiding Erkend
Hypotheekadviseur hebben
afgerond.” Van der Laan zelf
is Hypothecair Planner en
verwacht dat dit opleidings-
niveau binnen niet al te
lange tijd de standaard is in
de  hypotheekadviesmarkt.
“Een goed advies vergt in
de huidige markt een an-
dere denkwijze”, vindt hij.
“Allereerst moet een advi-
seur zich afvragen wat in de

Assurantie A (of B)
1 Woning Financiering 2

haald voor 01-10-2007)
10-2007 en 01-04-2008)
04-2008 en 01-12-2008)
behaald na 01-12-2008)
8) en Assurantie A (of B)
8) en Assurantie A (of B)

haald voor 01-10-2008)
behaald na 01-10-2008)

ncl. herexamen in 2008)
a behaald na juni 2008)

* Wanneer u het inhaalprogramma Consumptief Krediet deed
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Wanneer u het inhaalprogramma Beleggen deed

Schade
Leven

Hypothecair Krediet
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van marketing en verkoop-
bevordering. “Denk aan een
webtool die adviseurs helpt
op een zo efficiént mogelijke
manier dossiers te vormen’,
aldus  Brouwer. Brouwer
had onder meer zeven jaar
een eigen assurantiekantoor.
Destijds heeft zij verschil-
lende opleidingen gevolgd.

Om ervoor te zorgen dat
haar diploma’s hun geldig-

situatie van een klant nu wel
of niet van belang is. Daarna
moet hij alle aspecten die
kunnen spelen op de korte
en lange termijn aan de klant
inzichtelijk maken door alles
goed door te rekenen.” Een
adviseur moet ook duidelijk
communiceren, vindt hij.

“Wij zijn de experts. Als
iets niet duidelijk is, ligt dat
aan ons, niet aan de klant”

W
Siep Smid

Hypothecair Planner bij
Aeilkema en Partners
uit Veendam

Bij het kantoor waar Siep
Smid werkt, doen ze alles

Arne van Dijk vindt des-
kundigheid van groot belang
omdat consumenten moeten
kunnen vertrouwen op een
gegeven advies. “Er veran-
dert zoveel in het vakgebied
dat je gewoon veel kennis no-
dig hebt om goed te kunnen
adviseren”, zegt hij. “Denk
aan toegenomen eisen, nieu-
we regelgeving en product-
innovaties als de bankspaar-
hypotheek.” Niet dat hij vindt
dat veranderingen iets zijn
van deze tijd, een goede ad-
viseur heeft zich altijd moe-
ten bekwamen, vindt hij.

“Een adviseur die goed met
zijn vak bezig is, heeft zich al-
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oordig om een andere denkwijze”

heid behouden, volgt ze de
PE-modules Leven, Schade,
Hypothecair Krediet en Ba-
sis. Doordat ze op de hoogte
blijft kan ze zo af en toe een
collega-adviseur bij te staanin
een adviestraject. Ter illustra-
tie vertelt ze over een adviseur
die zijn grenzen wilde verleg-
gen naar het MKB, maar niet
voldoende deskundig was op
het gebied van pensioenen
“Ik ga dan de eerste keer

Peter van der Laan
Verkoopleider Hypotheken
bij Rabobank Heerenveen

op het gebied van hypo-
theken, pensioenen en ver-
zekeringen. De laatste tijd
doen ze dat ook steeds meer
voor  zakelijke  klanten.

“Specialiseren in  nieuwe
markten is belangrijk nu
het over de gehele linie wat
minder gaat’, zegt Smid.

Als Hypothecair Planner weet
Smid zich ook goed te on-
derscheiden, vindt hij. “Niet
een halfuur achter de com-
puter zitten en dan de klant
vertellen hoeveel hij kan le-
nen, maar de klant het gehele
plaatje laten zien. Inclusief
alle voor- en nadelen van

tijd op de hoogte laten houden.
Door cursussen of via vaklite-
ratuur. Binnen onze branche
zijn er zoveel mogelijkheden.”

Zelf is Van Dijk Hypothecair
Planner, Erkend Hypotheek-
adviseur en beschikt hij over
het Assurantie B-diploma.
“Alle diplomas die nodig
zijn voor een breed advies

Van Dijk weet precies welke
PE-modules hij moet volgen
om zijn diploma’s hun geldig-
heid te laten behouden. “Hy-
pothecair planners hebben een
eigen PE-traject waarin alle
benodigde modules geinte-
greerd te volgen zijn. Ideaal!”

mee, zet de lijnen uit,
breng de adviseur in con-
tact met de juiste account-
manager van een verzeke-
raar en stap weer uit beeld”

de verschillende mogelijk-
heden” Hij geeft wel toe dat
niet elke klant deze werkwijze
waardeert. “Sommige klanten
stellen zich heel athankelijk
op. Zeg maar wat we moeten
doen, krijg ik dan te horen”
Via de Nederlandse Ver-
eniging van Hypothecair
Planners is Smid uitste-
kend ingelicht over de PE-
modules die hij moet volgen.

De suggestie om een drie-
daagse cursus te volgen die
alle modules in één keer be-
handelt, greep hij met beide
handen aan. “Helemaal goed.”

Arne van Dijk
Eigenaar van
De Hypotheker Nijverdal



Opleidingen /T Deskundigheid

Wilt u een vergunning voor uw werkzaamheden aanvragen bij de AFM?
Wilt u kennis hebben op het niveau van de eindtermen van de Wft?
Bij Dukers & Baelemans bent u aan het juiste adres voor examengerichte Wft opleidingen.

Kies de leervorm die het beste bij u past!

leder individu leert op zijn eigen wijze. Sommigen nemen de theorie het beste tot zich door ‘concrete ervaringen’ (oefenen). Anderen nemen
informatie beter op door het ‘verkennen’van de theorie (studeren). Daarom bieden wij de Wft opleiding in diverse vormen aan: E-learning
modules, oefentoetsen, syllabi, casuistiek en opleidingsdagen. Op deze wijze kunt u zelf bepalen welke vorm het beste past bij uw eigen
leerstijl. De Wft-syllabi zijn geheel volgens de exameneisen door ons ontwikkeld. Uniek is onze examenoefensite waarmee u onbeperkt‘echte’
examens kunt oefenen. Kies uit het onderstaande aanbod de opleiding die het beste bij u past.

Zelfstudie

- Uitgebreide syllabus

- E-learning

- Examenoefensite ter voorbereiding
op het examen

Klassikaal Totaal
- Uitgebreide syllabus
- E-learning
- Examengericht klassikaal onderwijs
met een ervaren praktijkdocent
- Examenoefensite ter voorbereiding
op het examen

Wft Basis

Deze opleiding bereidt u voor op het examen Wft Basis Financiéle
Dienstverlening en legt bovendien een belangrijke basis voor andere

Wft-opleidingen.
Klassikaal onderwijs:
3 dagen € 595,-

Zelfstudie:
€ 250,-

Wft Consumptief Krediet

Deze opleiding bereidt u voor op het Wft-examen Consumptief Krediet.
Na afronding van deze opleiding bent u in staat een klant optimaal te
adviseren op het terrein van Consumptief Krediet.

Zelfstudie:
€125,-

Klassikaal onderwijs:
1 dag € 295,-

Wft Leven inclusief Beleggen

Deze opleiding bereidt u voor op het Wft-examen Levensverzekeringen.
Na afronding van deze opleiding bent u in staat een klant optimaal te advi-
seren op het terrein van Levensverzekeringen.

Klassikaal onderwijs:
4 dagen € 895,-

Zelfstudie:
€ 250,-

Wft Beleggen

Deze opleiding bereidt u voor op het Wft-examen Beleggen. Na afron-
ding van deze opleiding bent u in staat een klant optimaal te adviseren
op het terrein van Beleggen.

Zelfstudie:
€125,-

Klassikaal onderwijs:
2 dagen € 395,-

Wit Hypothecair Krediet inclusief Beleggen

Deze opleiding bereidt u voor op het Wft-examen Hypotheciar Krediet. Na
afronding van deze opleiding bent u in staat een klant optimaal te advise-
ren op het terrein van Hypothecair Krediet.
Zelfstudie: Klassikaal onderwijs:
€ 250,- 4 dagen € 895,-

Wft Schade particulieren en bedrijven

Deze opleiding bereidt u voor op het Wft-examen Schadeverzekeringen.
Na afronding van deze opleiding bent u in staat een klant optimaal te
adviseren op het terrein van Schadeverzekeringen.

Zelfstudie:
€ 250,-

Klassikaal onderwijs:
5 dagen € 995,-

Wit Plus Opleidingen

Opleiding tot Erkend Hypotheekadviseur

Inclusief Wft Hypotheken inclusief Beleggen
« Hoog slagingspercentage « Zeer examengericht

Voor financiéle adviseurs die zich willen kwalificeren voor de erkenning
van de SEH heeft Dukers & Baelemans de opleiding tot Erkend Hypo-
theekadviseur ontwikkeld. Deze opleiding bereidt u voor op het landelij-
ke examen van de SEH. In vier examengerichte opleidingsdagen en één
dag examentraining wordt u klaargestoomd voor het SEH-examen.

Naast het volgen van de opleidingsdagen kunt u gebruik maken van
onze unieke examenoefensite, waarin u met examens en casuistiek kunt
oefenen. Deze examenoefensite verhoogt uw slagingskans aanzienlijk!

Opleiding tot Erkend Hypotheekadviseur € 995,-

Examenoefensite: € 95,-

Leergang Hypothecaire Planning

Inclusief Wft Basis, Consumptief Krediet, Hypotheken, Beleggen en Leven
« Voor excellent adviseren « Inclusief Wft-erkenning
« Met Hbo-diploma « Inclusief Planningssoftware

Dukers & Baelemans introduceerde enkele jaren geleden een nieuw
begrip: Hypothecaire Planning. Na de oprichting van de Stichting Certifi-
cering Erkend Hypothecair Planners is de Leergang Hypothecaire Plan-
ning dé norm geworden voor de excellente hypotheekadviseur. In acht
praktijkgerichte opleidingsdagen wordt u voorbereid op het examen,
dat wordt afgenomen door Fontys Hogescholen. Wanneer u slaagt, ont-
vangt u een Hbo-diploma en kunt u zich inschrijven in het register van
de CEHP. Tevens behaalt u in één keer uw volledige Wft-erkenning!

Leergang Hypothecaire Planning: € 3.250,-




DUKERS

BAELEMANS

Permanente Educatie

Wilt u weten of u aan uw PE-verplichting voor de Wft voldoet?
Wilt u weten welke PE-vrijstellingen u heeft?
Wilt u weten wat het best passende PE-aanbod voor u is?

Doe de PE Wft check op www.dukers-baelemans.nl en u krijgt antwoord op deze vragen!

PE Wft Basis

Met dit PE-arrangement voldoet u aan de
wettelijke PE-eisen voor de adviesmodules
Basis en Consumptief Krediet voor het jaar
2008-20009.

PE Wft Basis, Schade en Leven

Met dit PE-arrangement voldoet u aan de
wettelijke PE-eisen voor de adviesmodules
Basis, Consumptief Krediet, Schade en Leven
(optioneel Beleggen) voor het jaar 2008-
20009.

PE Wft Basis en Schade

Met dit PE-arrangement voldoet u aan de
wettelijke PE-eisen voor de adviesmodules
Basis, Consumptief Krediet en Schade voor
het jaar 2008-2009.

PE Wft Basis en Hypothecair Krediet
Met dit PE-arrangement voldoet u aan de
wettelijke PE-eisen voor de adviesmodules
Basis, Consumptief Krediet, Hypothecair Kre-
diet en Beleggen voor het jaar 2008-2009.

PE Wft Basis en Leven

Met dit PE-arrangement voldoet u aan de
wettelijke PE-eisen voor de adviesmodules
Basis, Consumptief Krediet, Leven en Beleg-
gen voor het jaar 2008-2009.

PE Wft Totaal

Met dit PE-arrangement voldoet u aan de
wettelijke PE-eisen voor de adviesmodules
Basis, Consumptief Krediet, Schade, Leven,
Hypothecair Krediet en Beleggen voor het
jaar 2008-20009.

PE Wft inclusief PE SEH 2008-2009
Met dit PE-arrangement voldoet u in
slechts twee dagen aan de PE-eisen van de
Stichting Erkenningsregeling Hypotheek-
adviseurs (SEH) voor het jaar 2008-2009 en
aan de wettelijke PE-eisen voor Wft Basis,
Consumptief Krediet, Hypothecair Krediet
en Beleggen. Tevens heeft u de mogelijk-
heid om dit arrangement uit te breiden met
het PE Wft programma Schade en/of Leven.

PE Wft inclusief PE LHP 2008

Dit arrangement voldoet volledig aan de
eisen van de Permanente Educatie verplich-
ting conform de richtlijnen van de Stichting
Certificering Erkend Hypothecair Planners
(CEHP) en de Stichting Erkenningsregeling
Hypotheekadviseurs (SEH). Tevens bevat dit
arrangement de PE Wft-toetstermen Basis,
Hypothecair Krediet, Consumptief Krediet,
Beleggen en Leven! U heeft de mogelijkheid
om dit arrangement uit te breiden met het
Wft PE-programma Schade.

PE Wft inclusief PE FFP 2009

Uw 18 verplichte FFP punten voor 2009, uit
te breiden met de PE Wft voor de modules
Basis, Consumptief Krediet, Hypothecair
Krediet, Beleggen en Leven.

U kiest voor een driedaags programma of
een hotelarrangement: dit is een tweedaags
arrangement, inclusief een overnachting
waardoor u de vervelende files omzeilt. De
programma’s zijn actueel en praktijkgericht.
Met een optionele extra dag houdt u tevens
uw FFP diploma volledig Wft-proof.

Inschrijven?
ﬂ_efer,informatie?
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De Wit bepaalt dat financiéle dienstverleners dienen zorg te dragen voor de deskundigheid van hun werknem
rechtstreeks bezighouden met financiéle dienstverlening. Vier leidinggevenden vertellen hoe zij omgaan r.

is nuttige opfrissing va

'/}

Jan Roos (41),

Hoofd Opleidingen bij

De Hypothekers Associatie
(De Hypotheker)

De deskundigheidsborging
van adviseurs die zich be-
zighouden met klantcon-
tacten heeft De Hypotheker
ingericht volgens het bedrijfs-
voeringsmodel. Dit houdt
in dat toezichthouder AFM
van oordeel is dat de bedrijfs-
voering dusdanig is ingericht
dat daarmee de deskundigheid
van de adviseurs en de kwali-
teit van dienstverlening aan
consumenten voldoende is ge-
waarborgd. Waarom heeft De
Hypotheker hiervoor gekozen?
Jan Roos: “Al ver voor de Wit

hebben wij ons opleidings-
gebouw zo ingericht dat ieder-
een die als adviseur bij ons aan
de slag gaat een vakinhoude-
lijke basisopleiding volgt. Een
geintegreerd pakket met aan-
dacht voor vakinhoudelijke
kennis, systeem- en product-
kennis en commerciéle vaar-
digheden. Het traject duurt
zeven volledige weken met
klassikale lessen, E-learning
en een stage. De afsluiting is
een intern examen. Gemid-
deld zeventig mensen vol-
gen jaarlijks deze opleiding”

Minimaal Erkend

Dit betekent niet dat advi-
seurs bij De Hypotheker geen
externe diplomas hoeven te

Jan Roos (41)
Hoofd Opleidingen bij De Hypotheker

Oscar Noorlag (40)
Specialist Compliance van De Hypotheekshop

hebben. “We hebben als eis dat
alle adviseurs minimaal Er-
kend Hypotheekadviseur zijn’,
aldus Roos. Ook voor Finan-
ciéle Coaches geldt dat zij een
interne opleiding volgen, maar
in de praktijk blijkt dat ook zij
beschikken over externe di-
ploma’s die aansluiten op hun
functie. Sinds korte tijd biedt
De Hypotheker adviseurs ook
de mogelijkheid tot het vol-
gen van de opleiding Hypo-
thecaire Planning: een interne
opleiding gecombineerd met
cursusmateriaal en andere fa-
ciliteiten van Dukers & Baele-
mans. “De adviseurs sluiten de
opleiding af met een landelijk
erkend examen’, aldus Roos.

Veel onderwerpen

Ook de Permanente Educa-
tie heeft De Hypotheker voor
een deel in huis en voor een
deel bij een externe partij
ondergebracht. Het betreft
hier een PE waaraan alleen
adviseurs van De Hypotheker
deelnemen. Alle medewer-
kers die klantcontact hebben
en adviseren volgen - gein-
tegreerd - de Wft-modules
Basis, Hypothecair Krediet,
Leven en Consumptief Kre-
diet. Ook intern zijn er regel-
matig trainingen over actuele
onderwerpen waaraan advi-
seurs al dan niet op vrijwil-
lige basis mee kunnen doen.
Via het intranet informeert
de centrale organisatie de
adviseurs aan welke trainin-
gen zij kunnen deelnemen.
“Met één muisklik kunnen zij
zich opgeven. Een deelnemer
staat dan meteen bij ons in de
boeken en de training staat
ook meteen in de outlook-
agenda van de deelnemer”, zo
licht Roos toe. De Wft-mo-
dules zijn tot nu toe redelijk
goed bevallen. “Inhoudelijk
is het goed. Het zijn wel veel
onderwerpen die behandeld
worden, maar het is zeker
een nuttige opfrissing van
de vakkennis”, aldus Roos.

Oscar Noorlag (40),
Specialist Compliance van
De Hypotheekshop

Als Specialist Compliance
houdt Noorlag zich bezig met
de gevolgen van alle wet- en
regelgeving die van toepas-
sing is op de werkgebieden
van De Hypotheekshop. Hij
zorgt voor de informatie-
voorziening richting de circa
tweehonderd franchisekan-
toren in het land. Ook ont-

wikkelt hij tools, zoals een
klantprofiel op maat, die de
kantoren in staat stelt zo op-
timaal en efficiént mogelijk
hun dienstverlening vorm
te geven. “Denk aan zaken
als: hoe ga je het beste om
met het klantprofiel? Wan-
neer heb je het klantpro-
fiel wel of niet nodig? Hoe
breng je het klantprofiel on-
der de aandacht bij je klan-
ten?”, zo licht Noorlag toe.

De visie van De Hypotheek-
shop met betrekking tot het
deskundigheidsniveau op de
kantoren is eenvoudig. Het is
een eis dat op ieder kantoor
minimaal een Hypothecair
Planner aanwezig is. “We wil-
len breed adviseren”, vertelt
Noorlag. “Naast die verbre-
ding zijn Hypothecair Plan-
ners ook in staat verdieping
aan te brengen. Zoals ver-
dieping van fiscale aspecten,
risicoaspecten van arbeids-
ongeschiktheid en overlijden
en erfrechtelijke aspecten. Al-
lemaal buitengewoon prak-
tisch.” Daarnaast dienen alle
overige adviseurs minimaal
Erkend Hypotheekadviseur
te zijn. Naast dat diploma’s
van belang zijn, stimuleert
De Hypotheekshop volgens
Noorlag ook het vierogen-
principe. “De kwaliteit van
het door ons gegeven advies
is allesbepalend. Om deze
reden beoordelen adviseurs,
daar waar mogelijk, steek-
proefsgewijs elkaars advie-
zen. Dit met als doel zoveel
mogelijk van elkaar te leren.”

Noorlag zorgt er ook voor dat
de adviseurs van de aange-
sloten kantoren op de hoogte
zijn van welke PE-modules
zij moeten volgen. Om het de
adviseurs nog gemakkelijker

“Bij nieuwe, jonge adviseurs
zie je dat ze geboren advi-
seurs zijn. Ze willen mensen
helpen, geen producten ver-
kopen. Dat is ook de insteek
van De Hypotheekshop.”

Wim Harlaar (42),
Directeur-eigenaar van
Wim Harlaar Hypotheek-
huys uit Tiel

Wim Harlaar Hypotheekhuys
is met drie adviseurs werk-
zaam op zowel de zakelijke
als de particuliere markt. Zo
richt hij zich bijvoorbeeld
ook op de zzp-markt. “Een
groep die eraan komt en die
daarbij goede advisering en
begeleiding nodig heeft”,
verwacht Harlaar. Ook voor
hypotheken kunnen zzp' ers
bij Harlaar terecht. Op ba-
sis van verlies- en winstre-
keningen en inkomensver-
klaringen stellen Harlaar en
zijn team hapklare brokken
informatie samen voor geld-
verstrekkers. “In één oogop-
slag ziet de geldverstrekker
of een zzp' er in staat is zijn
verplichtingen na te komen.”

Opleidingsdossier

Om dit werk te kunnen doen,
vindt Harlaar het belangrijk
dat zijn medewerkers goed
opgeleid zijn en ervaring
hebben. Om deze reden weet
Harlaar precies welke diplo-
ma’s zijn medewerkers moe-
ten hebben en welke PE-mo-
dules zij moeten volgen. “Voor
elke nieuwe medewerker leg
ik direct een opleidingsdos-
sier aan”, aldus Harlaar. De
Wit heeft sowieso weinig im-
pact op de organisatie van
zijn kantoor, vertelt Harlaar.
“Al tien jaar voor invoering
van de Wit was ik bezig met
dossiervorming van klanten,
inclusief inventarisatie” Hij
vertelt dat hij het ook wel aan

“De cowboys zijn al grotendeels
uit de markt”

te maken heeft hij een extern
PE-programma  ingekocht.
“Als onze adviseurs dit gein-
tegreerde programma volgen,
zijn ze in één keer klaar”, al-
dus Noorlag. Noorlag merkt
in de markt dat de Wft al zijn
vruchten begint af te werpen.
“De cowboys zijn al groten-
deels uit de markt.” Ook ziet
hij nieuwe adviseurs de markt
betreden dieeenandereinslag
hebben dan de meeste advi-
seurs van eerdere generaties.

zijn stand verplicht is zijn or-
ganisatie professioneel vorm
te geven. “Wij zijn het groot-
ste kantoor in de regio”, aldus
Harlaar. “Bovendien krijgen
wij leads van verschillende
makelaarskantoren in de re-
gio. Die vragen natuurlijk
wel een bepaalde kwaliteit”

Breed profileren

Vanwege de teruglopende hy-
potheekmarkt vindt Harlaar
het van belang zich als kan-
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ers en voor de personen die zich onder hun verantwoordelijkheid
net de borging van de deskundigheid van hun medewerkers.

n de vakkennis”

Meest gestelde Wft vragen

toor zo breed mogelijk te
profileren. “De afgelopen zes
jaar waren we met een aan-
tal mensen 50 a 60 uur in de
week alleen maar bezig met

De acht medewerkers van
Winter Financiéle Diensten
zijn allemaal gediplomeerd
voor het werk dat ze doen;

“Wie nu alleen hypotheken doet, heeft
een groot probleem”

hypotheken. Maar de hypo-
theekmarkt is drastisch in-
gezakt. Doe je nu alleen nog
hypotheken, dan heb je een
groot probleem. Voordat je
weer op het niveau zit van
vorig jaar, ben je vanwege
de veranderende provisie-
structuur en de weggevallen
bonussen drie jaar verder. Dat
moet je wel zien te overleven.

Leen Winter FFP (42),
Directeur-eigenaar van
Winter Financiéle Dien-
sten

Winter Financiéle Diensten
is actiet op verschillende
fronten binnen de financiéle
dienstverlening: particuliere
schadeverzekeringen, zake-
lijke verzekeringen, financiéle
planning en financieel advies
over zaken als hypotheken en
pensioenen. “Advies is bij ons
ook echt advies”, licht Winter
toe. “De producten komen pas
aan het einde van een advies-
traject.” Alleendoor eentotaal-
oplossing te bieden, houden
consumenten een goed gevoel
over aan een adviestraject,
zo redeneert Winter. “Slechts
voldoen aan de wetgeving is
tegenwoordig niet meer ge-
noeg, je moet ook daadwerke-
lijk meerwaarde voor de klant
hebben. Dat gaat dus verder
dan alleen productverkoop.

Adviseurs zouden ook meer-
waarde kunnen bieden aan
MKB-ondernemers,  denkt
Winter. Door zich toe te leg-
gen op riskmanagement kun-
nen adviseurs ondernemers
ondersteunen in hun bedrijfs-
voering. “Ondernemers wor-
den overstelpt met informa-
tie over sociale wetgeving, de
Arbo-wet, noem maar op,
aldus Winter. “Hierin moe-
ten zij keuzes maken, maar
het ontbreekt hen aan kennis.
Denk aan vragen als: moet
ik eigen risicodrager worden
voor de WIA? Zo ja, wat zijn
de gevolgen? Wat zijn de ge-
volgen van fusies als ik eigen
risicodrager wordt? Hier ligt
dus een kans voor adviseurs
om hun markt te verbreden.”

twee medewerkers zijn Hy-
pothecair Planner. Winter
zelf is gecertificeerd FFPer,
Hypothecair Planner, Erkend
Hypotheekadviseur en DSI
Financieel Adviseur. “Voor

alle opleidingen moet ik mijn
Permanente Educatie doen’,
zegt Winter. “Terwijl ik vind
dat ik alleen PE zou moeten
doen voor de hoogste oplei-
dingen. In mijn geval FFP en

DSI. Het is vreemd dat de
vereniging van hypothecaire
planners geen PE punten van
de FFP accepteert.” De PE be-
valt Winter tot dusverre so-
wieso niet, vertelt hij. “Tus-
senpersonen worden door
de kredietcrisis veel gebeld
door bezorgde consumen-
ten. Helaas is er in de huidige
PE-programma’s geen ruimte
om veel aandacht te besteden
aan de huidige economische
malaise. Dit door de enorme
hoeveelheid  onderwerpen
die de opleidingsinstituten
verplicht moeten behande-
len van de CDEFD. Door alle
onderwerpen voor te schrij-
ven worden Wift-PE oplei-
dingen eenheidsworsten.”

Wim Harlaar (42)
Directeur-eigenaar van Wim Harlaar Hypotheekhuys

Leen Winter FFP (42)
Directeur-eigenaar van Winter Financiéle Diensten

Hoeveel PE-punten moet ik per Wft-module halen?

Wie bepaalt de inhoud en vorm van de Permanente
Educatie?

Ik ben in het bezit van een vergunning voor Schade
en Leven. Moet ik nu PE gaan volgen? Ik heb in
september 2007 het inhaalprogramma Beleggen

A gevolgd en een certificaat hiervoor ontvangen.

Ik doe echter niets met beleggingsverzekeringen/
complexe en/of impactvolle producten. Is het voor
mij voldoende om Wft Leven algemeen PE 2008-2009
excl. beleggen te volgen in dit geval? Plus natuurlijk
Wft Basis PE 2008-2009/Wft Schade bedrijven en Wft
Schade particulier.

Ik heb een Wft-diploma, maar werk bij een verzeke-
raar. Hoe wordt nu mijn PE-geregeld?

Mag ik een PE-programma volgen bij een niet erkend
opleidingsinstituut?

Hoef ik alleen het PE-onderwijsprogramma bij te
wonen om te voldoen aan mijn PE-verplichtingen?

. Welke onderwerpen vallen binnen Wft-PE?

Is er een PE-programma voor alle modules?

Wanneer moet ik het Wft-PE programma 2008-2009
hebben afgerond?

10 Hoe weet ik zeker of een opleidingsinstituut is

erkend om Wft PE-onderwijsprogramma’s te mogen
aanbieden?

Kijk voor meer vragen en antwoorden op pagina 11
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Een passenglia

De Wft bepaalt dat finan-
ciéle dienstverleners dienen
zorg te dragen voor de des-
kundigheid van hun werk-
nemers. Wat verstaat de
AFM onder deskundigheid?
We vatten deskundigheid
breed op - het gaat verder
dan het hebben van een gel-
dig Wft-diploma en het vol-
gen van de jaarlijkse PE. Het
gaat erom wat een adviseur
doet met zijn deskundig-
heid. Dus naast vakinhou-
delijke deskundigheid dient
een adviseur ook te beschik-
ken over adviesvaardigheden
zoals goed luisteren naar de
wensen van een klant en het
beschikken over inlevings-
vermogen om de uitgangs-
situatie van de klant goed
te Dbegrijpen. Deze gege-
vens moet de adviseur uit-
eindelijk weten te vertalen
naar een passend advies.

Watisdeindrukvande AFM
over de deskundigheid van
financiéle dienstverleners?
Onlangs hebben we een on-
derzoek uitgevoerd naar
de vakbekwaamheid - een
risicogestuurd ~ onderzoek
naar aanleiding van concrete
signalen. Risicogestuurd wil
zeggen dat bij deze onderne-
mingen het risico op ondes-
kundige dienstverlening het
grootst leek te zijn. Dit heeft
waarschijnlijk  bijgedragen
aan het relatief grote aantal
vastgestelde overtredingen.
Circa 60 procent van de on-
derzochte  ondernemingen
stelde bij aanvang van het
onderzoek dat al hun klant-
medewerkers de juiste di-
ploma’s hadden maar bleken
bij controle één of meerdere
diploma’s te missen. De AFM
bewoog ondernemingen die

“60 procent van de onderzochte onderne-
mingen had de vakbekwaamheid van haar
medewerkers niet op orde”

een ontoereikende bedrijfs-
voering op het gebied van
vakbekwaamheid bleken te
hebben (een derde van de on-
derzochte ondernemingen)
tot onmiddellijke aanpas-
sing van de bedrijfsvoering.
Daarnaast is de vergunning
van enkele onderzochte on-
dernemingen geheel of ge-
deeltelijk ingetrokken. Bij
een aantal ondernemingen
loopt het onderzoek nog.

60 procent niet voldoende
vakbekwaam klinkt rede-
lijk verontrustend. Ook de
resultaten van het in het
najaar van 2007 door jul-
lie gepubliceerde rapport
‘Kwaliteit advies en trans-
parantie bij hypotheken’
waren niet geweldig. Is er
nog een lange weg te gaan?
Laat ik voorop stellen dat
de financiéle branche zelf
ook geen genoegen neemt
met de uitkomsten van deze
onderzoeken. Het rapport
‘Kwaliteit advies en trans-
parantie bij hypotheken’ is
een o-meting: het geeft de
branche duidelijke kaders en
handvatten om goed te kun-
nen adviseren — de minimale
kwaliteitsdoelstelling ~ voor
het geven van advies. Denk
aan zaken als: hoe kun je de
financiéle positie, doelstellin-
gen en risicobereidheid van
de klant inventariseren? Hoe
maak je een klantprofiel op?
Hoe maak je op een begrijpe-
lijke manier inzichtelijk wat
de mogelijke consequenties
zijn van keuzes van een klant,
bijvoorbeeld in termen van

risico? Hoe ga je als adviseur
om met de spanning die kan
ontstaan tussen verschillende
keuzes van een klant? Op
www.afm.nl zijn deze rap-
porten terug te vinden. Zowel
in woord als in beeld. Met dit
soort onderzoeken willen we
de markt voordurend stimu-
leren te werken aan verbete-
ringen. En in 2009 komt een
nieuwe meting (een 1-me-
ting); dan weten wij of er
sprake is van een daadwer-
kelijke kwaliteitsverbetering.
Ik hoop in ieder geval van
harte dat we dan met het
bericht kunnen komen dat
de voortgang zichtbaar is.

Op welke wijze denken
jullie een bijdrage te leve-
ren aan een daadwerkelijke
gedragsverandering van
financiéle dienstverleners?
Globaal zijn er in de markt
drie groepen te onderschei-
den. De kleine groep voor-
trekkers voor wie de profes-
sionalisering van de markt
niet snel genoeg kan gaan.
Dit zijn partijen die voort-
durend op zoek zijn naar
verbeteringen - deze groep
willen wij ondersteunen om
gezamenlijk de dynamiek
in de markt te beinvloeden.
Dan is er een grote mid-
dengroep, die wellicht ook
weer is onder te verdelen in
twee delen. Zij die graag een
kwaliteitsslag willen maken,
maar die niet goed weten
hoe ze dat moeten doen. Met
onze ondersteuning, zoals
de eerder aangehaalde ka-
ders en handvatten, moeten

De AFM houdt toezicht op de uitvoering van de Wft.
De wet die als doel heeft een open, eerlijke en trans-
parante financiéle markt te creéren waar consumenten
en actieve marktpartijen vertrouwen in hebben. Hoe
staat de financiéle branche ervoor een jaar na invoering
van de wet? Michiel Denkers, Hoofd Toezichtgroepen
Financiéle Ondernemingen, geeft openheid van zaken.

het enige dat telt

zij de sprong zien te maken.
Het andere deel van de mid-
dengroep haalt de lat ook
nog niet helemaal. Niet per
se omdat ze niet weten hoe
te veranderen, maar omdat
ze in de overtuiging leven het
nu goed genoeg te doen. Met
andere woorden, ze zien geen
noodzaak te veranderen. Bij
deze groep moeten we de
urgentie zien aan te wakke-
ren. Anders komen ze niet in
actie. Wij dragen bij aan het
creéren van dat gevoel door
harde feiten op tafel te leggen.
Bijvoorbeeld: de helft van
de onderzochte hypotheek-
adviezen is redelijk. Dat is dus
niet goed, maar redelijk! Op
dit punt zien wij vooral ook
een grote rol voor de branche-
verenigingen. Maar ook voor
de aanbieders. Daarnaast wil-
len we graag, en dat gebeurt
ook, dat AFM-guidance wordt
meegenomen door advies- en
opleidingsorganisaties in hun
trainingen en advisering van
financiéle  dienstverleners.
De derde groep, weer kleiner,
bestaat uit de zogenaamde
rotte appels in de mand -
adviseurs die bewust hun
eigen belangen prevaleren
boven de belangen van de
consument en moedwillig
de normen overtreden. Deze
pakken wij hard aan met
een klassiek, repressief toe-
zicht zoals boete opleggen
en vergunningen intrekken.

In de markt bestaat het beeld
dat grotere marktpartijen er
beter voor staan dan klei-
nere. Is dat ook jullie beeld?
Wij weten dat dit beeld be-
staat, maar dat is zeker niet
door ons naar buiten ge-
bracht. De feiten analyserend,
springt er niet een bepaalde
categorie uit. Kwaliteitsissues
doen zich voor in de volle
breedte. Er zijn zowel goede
alsminder goede grote markt-
partijen als goede en minder
goede kleine marktpartijen.

Hoe houdt de AFM toezicht
op de kwaliteit van het advies?
De Wtt geeft ons de handvat-
ten om de kwaliteit van het
advies te allen tijde te contro-
leren. Immers, de wet vereist
dat adviseurs het adviestraject
aan consumenten vastleg-
gen waardoor het traject re-
construeerbaar is. Het toe-
zicht vindt op verschillende
momenten plaats. Allereerst
voeren we steekproefsgewijs
controles uit, meestal in het
kader van een breder onder-
zoek. U noemde daar net al
een goed voorbeeld van: het
rapport ‘Kwaliteit advies en
transparantie bij hypotheken’
Ten tweede als er een goede
aanleiding voor is, bijvoor-
beeld als wij concrete signalen
opvangen dat een partij de re-
gels overtreedt. Dat soort sig-
nalen is heel belangrijk voor

“Aanbieders zijn wettelijk verplicht
geconstateerde overtredingen van de Wft
door bemiddelaars aan ons te melden”

Zij gaan kortom of uit de
markt of zij verbeteren hun
leven. Dit is ook belangrijk
als signaal naar de partijen
die het wel goed willen doen.

ons om efficiént en goed toe-
zicht te kunnen houden. In dit
kader hebben wij onlangs ook
aanbieders gewezen op hun
wettelijke plicht om overtre-



dingen van de Wft door be-
middelaars te melden bij de
AFM. Dat is succesvol geble-
ken. Helaas ontvangen wij van
bemiddelaars zelf nog relatief
weinig signalen, terwijl de
branche zelf er ook belang bij
heeft een gelijk speelveld te cre-
eren. Ik kan me ook wel voor-
stellen dat er bij bemiddelaars
vrees bestaat om iets te melden
over een collega bij de AFM.
Maar het is echt niet zo dat we
na een melding direct met gil-
lende sirenes op de stoep van
de betreffende tussenpersoon
staan. We bekijken de signalen
altijd zeer kritisch en voeren
altijd eerst een eigen feitenon-
derzoek uit voordat we actie
ondernemen. In de praktijk
ondernemen we trouwens pas
echt actie nadat we verschillen-
de signalen hebben ontvangen
en er dus objectief voldoende
prioriteit aan kunnen geven.

Is het voor een eerlijk klant-
advies niet beter dat er op de
markt provisieloze producten
zijn? Immers, verschil in pro-
visie leidt toch mogelijk tot
een minder excellent advies.
Vanaf 1 januari 2009 zijn nieu-
we regels van kracht voor het
betalen van provisies. Kortweg
houdt dat in dat het verboden
is om provisie te betalen of te
ontvangen voor het bemidde-
len of adviseren van een com-
plex product of hypothecair
krediet dat niet noodzakelijk
is voor het verlenen van de
betreffende dienst of deze mo-
gelijk maakt. Een uitzondering
op dit verbod is mogelijk in-
dien voldaan wordt aan een
tweetal voorwaarden. Zo moet
de provisie 1) de kwaliteit van
de dienst ten goede komen en

2) geen atbreuk doen aan de
verplichting van de onderne-
ming om zich in te zetten voor
de belangen van de klant. De
bemiddelaar of adviseur moet
zijn klant informeren over de
hoogte van de provisie. Dit
moet klanten in staat stellen
om een meer afgewogen keuze
te maken door wie hij zich wil
laten adviseren en hoe hij de
adviseur daarvoor wil belonen.

Hoe kunnen aanbieders
de kwaliteit van samen-
werkende tussenpersonen
monitoren ten aanzien
van de zorgplichtaspecten?
Aanbieders kunnen een aantal
dingen doen zowel in de pre-
ventieve sfeer als in de moni-
toringsfeer. Het begint ermee
dat ze zelf een hoge kwaliteits-
standaard hanteren en die ook
actief opleggen aan de partijen
met wie ze zaken doen.Vervol-
gens moeten ze bemiddelaars
en adviseurs in staat stellen

dat tussenpersonen de regels
overtreden. Daarnaast kunnen
klachtenregistratie en klantte-
vredenheidsonderzoeken een
belangrijke indicatie zijn voor
kwaliteit. Ontvangen ze over
een bepaalde tussenpersoon
veel klachten, dan zouden
ze daar op moeten acteren.

Verwacht de AFM een da-
ling van het aantal finan-
ciéle  dienstverleners  als
gevolg van de aangescherp-
te wet- en regelgeving en
het toegenomen toezicht?
We zien nu een heel beperkte
daling maar verwachten wel
dat die tendens volgend jaar
sterker wordt. Als een finan-
ciéle dienstverlener straks stopt
met zijn activiteiten zal alleen
niet direct evident zijn wat de
oorzaak is. De kredietcrisis?
Een verlies van marktaandeel
in een krimpende hypotheek-
markt? Wat wel duidelijk is, is
dat de huidige marktontwik-
kelingen in combinatie met

“Nieuwe partijen zien hun kans schoon de
markt te betreden”

om hun werk goed te kunnen
doen. Bijvoorbeeld door ze-
ker te stellen dat adviseurs de
aangeboden producten ook
echt kunnen doorgronden. Als
de adviseur zelf niet begrijpt
wat hij verkoopt, kan hij per
definitie niet goed adviseren.
Maar het is ook belangrijk dat
de aanbieders een beeld heb-
ben van hoe zij willen dat hun
product wordt geadviseerd,
welke analyses daarvoor nodig
zijn en welke doelgroepen ge-
schikt zijn voor hun product en
welke niet. En, zoals gezegd, ze
moeten in ieder geval een mel-
ding maken als ze opmerken

de aangescherpte regels het
ondernemerschap van financi-
ele dienstverleners op de proef
stelt. Het is onvermijdelijk
dat sommige partijen niet het
hoofd boven water zullen hou-
den. Aan de andere kant zijn
er ook nieuwe partijen die hun
kans schoon zien de markt te
betreden. Ook stellen we vast
dat bestaande marktpartijen
hun strategie aanpassen met
als doel marktaandeel te ver-
overen. Wij hebben daarom
goede hoop dat we over een
paar jaar een gezonde branche
zien die de kwaliteit van het ad-
vies hoog in het vaandel heeft.

Autoriteit Financiele Markten
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Meest gestelde Wft vragen

11 lk had vanuit mijn oude diploma ook een vrijstelling
voor de basismodule. Moet ik ook een PE-traject
volgen voor deze module?

12 Is het PE-programma eenmalig?

13 lk heb een Wft-diploma Leven en Hypothecair Krediet.
Als ik voor beide onderdelen het PE-traject volg, dan
doe ik het onderdeel Beleggen dubbel. Klopt dat?

14 Hoe kan ik aan de AFM laten zien dat ik het Wft PE-
programma 2008-2009 succesvol heb afgerond?

15 lk volg alle ontwikkelingen in de financiéle sector.
Ben ik toch verplicht om een PE-opleiding te volgen?

16 Zijn diploma’s die behaald zijn voor 1 januari 2000
geldig in het kader van de Wft?

17 Is het volgen van Permanente Educatie een voor-
waarde voor het behouden van mijn vergunning?

18 lk ben lid van de FFP. Als ik de PE van de FFP volg,
heb ik dan ook voldaan aan de Wft-PE?

19 lk ben erkend SEH-hypotheekadviseur. Dekt de PE-
SEH ook de PE-Wft volledig af?

20 Ik heb mijn diploma niet omgeruild tegen Wft-
diploma’s. Moet ik dit nog wel doen?
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PE Wft:

kennis opfrissen en ervaringen uitwisselen

In een zaal van het Willem II-stadion in Tilburg zitten 25 Erkend Hypotheekadviseurs. Zij zijn
hier bijeen voor hun eerste dag Permanente Educatie voor de SEH; later volgt nog een tweede
dag. In het midden staat trainer Rienk Poot, een gecertificeerd FFP’er die naast zijn trainings-
activiteiten ook een eigen adviesbureau heeft. Met nu eens een voorbeeld en dan weer een vraag
betrekt hij als een spin in een web de hypotheekadviseurs in zijn training. Regelmatig stipt hij
hetbelang aan van het goed vastleggen van klantinventarisaties. “Een advies moet je te allen tij-
de kunnen reconstrueren’, zegt hij. “Bovendien komen er zaken boven tafel die er vroeger vaak
onder bleven.” Dit vult hij aan met tips, zoals: “Schrijf een inventarisatie direct in de u-vorm,
dan heb je direct een goed document dat je kunt gebruiken bij de communicatie naar je klant.”

Wat opvalt, is dat de onder-
werpen zonder uitzondering
rechtstreeks uit de praktijk
afkomstig zijn. Ook is er bij
de meeste onderwerpen een
verwijzing naar een bepaald
wetsartikel uit de Wit. Poot
laat overeenkomsten zien
tussen bepaalde situaties
of producten, maar ook de
verschillen. Zo geeft hij aan
dat de bankspaarhypotheek
grote overeenkomsten heeft
met de Kapitaalverzekering
Eigen Woning (KEW); het
grote verschil blijkt te liggen
in de gevolgen indien een van
de partners overlijdt. Deze
trainingsbenadering  heeft

een stimulerend effect op de
deelnemers. Ze denken mee,
geven antwoorden op vragen
en staan open voor suggesties.
Degenen die wat meer aan-
sporing nodig hebben, moe-
digt Poot aan door hen te vra-

De Nationale Wft-krant is met veel zorg samengesteld door Dukers & Baelemans om u
wegwijs te maken in het Wft-labyrint. Voor vragen omtrent de Wft, voor een persoonlijk

gen welke keuzes zij zouden
maken in bepaalde situaties.
Is het antwoord nog niet toe-
reikend, dan vraagt hij door.

Als het onderwerp komt op
de resultaten van het AFM-
rapport — 75 procent van het
advies is redelijk tot goed:
25 procent matig tot slecht -
daagt Poot de deelnemers uit
zich daarover uit te spreken.
De groep lijkt zich niet erg
aangesproken te voelen, een
enkeling stelt de onderzoeks-
resultaten zelfs ter discussie.
Zonder al te lang op deze te-
genwerpingen in te gaan, stelt
Poot de vraag of adviseurs
genoegen moeten nemen met
de onderzoeksresultaten. Om
de boel op scherp te krijgen,
vraagt hij de deelnemers of zij
zelf een televisie zouden ko-
pen met een ‘redelijk tot goe-
de’ kwaliteit? Of dat zij in een

Wft-advies en voor het aanvragen van een extra Wft-krant kunt u mailen naar:

Wftinfo@dukers-baelemans.nl

Of kijk op onze website www.dukers-baelemans.nl voor meer informatie. Op deze site

kunt u ook terecht voor meer informatie over ons uitgebreide (Wft) opleidingsaanbod.

Dukers & Baelemans  Postbus 9232 5000 HE Tilburg Tel.013-5802714  Fax. 013-5439579

vliegtuig zouden stappen als
bekend is dat een op de vier
vluchten slecht afloopt? Zo
bezien, zijn de onderzoeksre-
sultaten natuurlijk niet best,
daarover is iedereen het al
snel roerend eens. Dat is pre-
cies het punt waar Poot zijn
groep wil hebben: de hand
moet in eigen boezem worden
gestoken - het kan altijd beter.

In de lunchpauze raken de ad-
viseurs niet uitgesproken over
de behandelde onderwer-
pen. Ruud Zonneschijn van
advieskantoor Geld & Raad
uit Rosmalen geniet er zicht-
baar van. “Ik fris niet alleen
mijn kennis op, als eenpitter
vind ik ook de wisselwerking
met collega-adviseurs leuk”
Hij zit aan tafel met trainer
Rienk Poot en deelneemster
Annemieke Buis, hypotheek-
adviseur van Eigen Huis Hy-
potheekservice. Het gesprek
gaat onder meer over de toe-
gevoegde waarde om de oplei-
ding tot Hypothecair Planner
te volgen. Buis geeft aan dat
ze de opleiding op het mo-
ment met veel plezier volgt.
“Als Hypothecair Planner ben
ik beter in staat breed te ad-
viseren.” Trainer Rienk Poot
denkt dat de kans groot is
dat de opleiding Hypothecair
Planner de nieuwe standaard
wordt in de markt. Hij geeft
aan dat steeds meer Erkend
Hypotheekadviseurs in de
dagelijkse praktijk tegen de
grenzen van hun deskundig-
heid aanlopen. “Als je bijvoor-
beeld niet weet hoe de WIA
in elkaar steekt, kun je nau-
welijks een goed advies geven
over een arbeidsongeschikt-
heidsverzekering”, vertelt hij.

Colofon

Dan komt het gesprek op de
vraag: is de Wit een last of een
lust? Ruud Zonneschijn ziet
hetals een lust. “Het vastleggen
van gegevens maakt het ook
duidelijker voor de klant” Hij
vindt wel dat goede adviseurs
dat voor de Wit ook al deden.
Wat Zonneschijn wel als een
last ervaart, is het negatieve
imago dat de beroepsgroep nog
steeds heeft. Hij vindt dat niet
fair omdat ongeveer 5 procent
van de adviseurs hiervoor
verantwoordelijk is, terwijl ie-
dereen ervan de lasten onder-
vindt. Hij verwacht dat door
de Wt het aantal adviseurs dat
de boel versjteert voor de rest
wel afneemt, maar nooit hele-
maal zal verdwijnen. “Welke
regelgeving er ook is, dit soort
mensen vindt altijd weer een
weg om de boel te flessen” Wat
Zonneschijn verbaast, is dat
aanbieders met acties en pro-
visies nog steeds de product-
verkoop beinvloeden. “Acties
en provisieverschillen hebben
een negatieve invloed op het zo
puur mogelijk adviseren van
de klant. Heel jammer, omdat
dat toch echt het leukste is”

De mensen aan tafel zijn het
erover eens dat de introductie
van netto-producten (provi-
sieloze producten) de oplos-
sing is. Dit geeft adviseurs
daarnaast een extra prikkel om
op uurtarief te werken. Met
provisie in de producten is dat
haast niet verantwoord om te
doen, vindt Zonneschijn. “Als
je nu een uurtarief aan de klant

berekent, sluis je de provisie
terug naar de klant. Maar je
hebt dan wel een terugboekri-
sico. Dus als de klant na twee
jaar om welke reden dan ook
overstapt naar een andere
adviseur heb je wel een pro-
bleem.” Een ander probleem,
waar adviseurs die op uurta-
rief adviseren tegen aan lopen,
is van fiscale aard. Immers, in-
dien de advieskosten van een
adviseur via de provisie in de
hypotheek zijn verwerkt, zijn
deze kosten aftrekbaar. De
kosten van uurtarifering zijn
niet fiscaal aftrekbaar, waar-
door de meeste klanten voor
provisie blijven kiezen. “Om
dat recht te zetten is een lob-
by nodig’, vindt Rienk Poot.

Even verderop zitten Rudi en
Carine Zaman, eigenaars van
man/vrouwkantoor Z&co
uit Terneuzen. Ze zijn ze ge-
zellig samen naar de PE-dag
gegaan. Ze verbazen zich al
een tijdje over de ophef die er
in de branche is over de Wtt.
“Voor ons komt de Wit toch
een beetje als mosterd na de
maaltijd”, vertelt Rudi Zaman.
“Het vastleggen van klant-
gegevens hebben wij altijd al
gedaan” Carine Zaman vindt
dat het vastleggen van gege-
vens niet alleen een zegen is
voor de klant maar ook voor
de adviseur. “Als je alles wat is
besproken, laat tekenen, dan
voorkom je discussies achter-
af” Dan is het alweer tijd voor
het tweede deel van de eerste
PE-dag. Op het programma
staat de bijleenregeling...
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