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SPECIAL HERSTELADVIES
adviseur aan het woord
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Waarom heb jij van hersteladvies beleggingsverzekering een
speerpunt gemaakt?

Meijaard: “Een hele praktische reden is dat minimaal één
op de twee klanten zo’n polis heeft. Als adviseur kom ik
ze steeds weer tegen. Daarnaast bleek dat ik over vrijwel
elk product zinniger dingen kon zeggen dan de adviseur
of verzekeraar van de klant zelf. Anderhalf jaar geleden
begon ik met workshops over woekerpolissen. Toen ont-
dekte ik hoe groot het wantrouwen en de onzekerheid

“KLANT HEEFT AMPER BESEF
VAN DE MOGELIJKHEID
VOOR EEN HERSTELADVIES”

is bij consumenten. En dat ik hen goed kan helpen: met
hun polissen, hun totale financiéle planning, maar ook
door ze weer een beetje vertrouwen geven in de financi-
ele wereld.”

Wat vind je dat er tot nu toe met hersteladvies is bereikt? Heb je
nog wensen?

“Maatschappijen en adviseurs komen zelden uit zichzelf
met het aanbod voor een hersteladvies. Het is ook niet
verplicht. Sommige aanbieders proberen de problemen
juist te bagatelliseren in de hoop dat de klant dan van-
zelf afdruipt. Mijn wens zou zijn dat aanbieders klanten
verplicht informeren waarom ze moeten repareren. Heel
concreet: doe je klanten een beter voorstel dat duidelijk
maakt hoeveel ze kunnen besparen. En zegt de klant a’,
voer dan kosteloos zijn wens uit.”

Is de consument al voldoende bewust van het belang van herstel-
advies? Hoe dit bewustzijn te vergroten?

“Nee, de klant heeft amper besef van de mogelijkheid
voor een hersteladvies. En dat gebeurt ook niet als er
niets verandert. Het online ‘ontwoekerproject’ dat wij nu
ontwikkelen gaat ongetwijfeld helpen. Maar er is meer

nodig: echte - dus eerlijke - communicatie van maat-
schappijen en adviseurs met klanten. Dus ook met de
billen bloot durven gaan en zeggen dat je zaken anders
en beter wil aanpakken. En natuurlijk zou het fijn zijn als
de politiek die ontwikkeling een handje zou helpen. Bij-
voorbeeld door het hersteladvies verplicht te stellen.”

Welke hersteladviestips heb je voor collega-adviseurs?
“Benader mensen actief. En help ze met wat ze zelf kun-
nen doen - dat blijken veel mensen erg prettig te vinden.
Bekijk de woekerpolis zoveel mogelijk binnen het totale
financiéle plan, dat geeft mensen richting en weer grip
op hun geld. Specialiseer je op dit onderwerp en benader
alle partijen serieus. Wees niet bang om te geven: kennis,
service, aandacht. Hierdoor kweek je weer vertrouwen,
waardoor de mensen volledig klant 6f zelfs ambassadeur
van je worden.

“Alles begint bij jezelf. Kijk in de spiegel en vraag jezelf
af: help ik mijn klanten écht? En: wat kan ik doen om

- binnen mijn eigen mogelijkheden — mensen echt van
dienst te zijn? Als iedereen op die manier klanten gaat
helpen, vinden we sneller en betere oplossingen dan we
nu voor mogelijk houden. Daarvan ben ik overtuigd.” «

TIPS VAN HUBRIEN MEIJAARD

v Benader klanten met een
beleggingsverzekering actief.

Help klanten met wat ze zelf kunnen doen.
Dat blijken mensen erg te waarderen.
Geef klanten richting en grip door hun
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beleggingspolis binnen het totale financiéle
plan te bekijken.

Specialiseer je op dit onderwerp en benader
alle partijen serieus.

Wees niet bang om klanten kennis, service
en aandacht te geven.
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“HET MOET DUIDELIJK ZIJN
WAT JE ALS KLANT KOOPT”

Eugene van Haaren uit Culemborg weet alles van tekst. Maar ook hij doorgrondde de ware aard van zijn
beleggingsverzekering niet. Plaatsgenoot Hubrien Meijaard hielp hem van zijn woekerpolis af.

an Haaren is onder meer auteur van het boek
N / PR voor Dummies. In ruimere zin is hij tekst-

schrijver en communicatiedeskundige. Hij ziet
wel dat sommige financiéle dienstverleners duidelijker
zijn geworden in hun teksten, in ieder geval bij vluchtige
beschouwing. Maar de kunst om niet te vervallen in
abstractie beheersen maar weinigen. En die verleiding
is groot, juist omdat het bij financiéle producten draait
om cijfers. Cijfers die niet altijd zijn wat ze lijken te zijn.
Is een rendement dat wordt gepresenteerd bijvoorbeeld
bruto of netto? Gaat het om een reken- of meetkundig
rendement? Dat maakt allemaal nogal wat uit.
Terugkijkend zegt Van Haaren: “Het maakt mij niet uit

“HUBRIEN MEIJAARD
ZEI: JULLIE HEBBEN EEN
‘WOEKERPOLIS’ EN NIET
ZO’N KLEINE OOK”

dat een product hoge kosten heeft. Als ik het maar weet.
Want dan kan ik kiezen. Iedereen mag geld verdienen,
maar laat het me wel even weten. Anders voel ik me niet
serieus genomen.”

Van Haaren en zijn vrouw kochten in 2007 een huis.
Hun adviseur verzorgde een hypotheek bij Argenta

met daaraan gekoppeld een beleggingspolis van Allianz
Nederland. Volgens Van Haaren werd er eigenlijk niet
zoveel over die verzekering gezegd door de adviseur.
Van Haaren en zijn vriendin waren er ook niet zo mee
bezig; ze wilden gewoon het huis kunnen kopen en met
die polis kon dat.

SCHADUWKANT
Eigenlijk kwamen ze er vervolgens bij toeval achter dat
die verzekering ook een schaduwkant had. Van Haaren:

Eugéne van Haaren: “ledereen mag geld verdienen, maar
laat me wel even duidelijk weten hoeveel.” Foto: Jord Visser.

“Tijdens een KvK-bijeenkomst ontmoette ik financieel
adviseur en life planner Hubrien Meijaard. Ik vroeg hem
om de portefeuille van mij en mijn vrouw, net zoals ik
zzp’er, door te lichten. Zo deed ik zelf bijvoorbeeld nog
niet veel aan pensioenopbouw. Meijaard kwam de beleg-
gingspolis tegen en zei: jullie hebben een woekerpolis en
niet zo’n kleine ook.

Als er niet werd ingegrepen, zouden we aan het eind
van de rit 30.000 euro aan kosten kwijt zijn. Dat van die
enorme kosten was ons bij het sluiten van de polis niet
verteld. Bovendien verkeerden wij in de veronderstelling
dat de kosten in het begin in één keer verrekend waren.

m Verhelderend, Verdiepend, Praktisch
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Bij andere producten is dat immers schering en inslag.
“Op basis van ons totale financiéle plaatje en risicoprofiel
adviseerde Meijaard omzetting naar een bankspaar- of
gewone spaarhypotheek of afkopen en opnieuw begin-
nen. Omzetten bleek in dit geval niet mogelijk. Daarom
hebben we de polis afgekocht en het vrijgekomen geld
ingelegd in een annuiteitenhypotheek, overigens ook van
Argenta. Een klein deel van de hypotheek hebben we
aflossingsvrij gehouden. De overlijdensrisicoverzekering
is losgekoppeld en overgesloten naar Dazure. Dat scheelt
behoorlijk wat geld.

“Het kantoor waar wij de oorspronkelijke hypotheek
hebben afgesloten, had gratis hersteladvies moeten ge-
ven. Maar de adviseur die we toen hadden, was inmid-
dels vertrokken. Het kantoor was ook van naam veran-
derd. En het kantoor deed vooral zijn best om niets te
doen.”

NO CURE, NO PAY

Pas onlangs hebben Van Haaren en zijn vriendin een
brief ontvangen van Allianz. “Die brief schudde ons als
polishouder echter op geen manier wakker om actie te
ondernemen. Er werd gesproken over eventuele com-

\
\ \\\\\\\\ \
NN

NN N\

nu

ARNRRRNRNNN
AR \

N
\\ N\ \\\\\\\

pensatie, maar over hoeveel en wanneer werd niet ge-
rept. Overigens gaan wij proberen om ons geld terug te
krijgen. Meijaard maakte ons attent op de Stichting Odin,
die op basis van ‘no cure, no pay’ probeert om voor ge-
dupeerden meer schadevergoeding uit het vuur te slepen.
“Meijaard heeft een bescheiden bedrag gevraagd voor
het overzetten van onze hypotheek. Wij hadden daar
geen moeite mee. Je zou het wellicht zelf kunnen doen,
maar we hadden de tijd er niet voor en ook geen zin

om ons er in te verdiepen. En we zeiden tegen elkaar:
schoenmaker blijf bij je leest, Meijaard heeft er verstand
van. Bovendien zijn we juist blij met iemand die de sa-
menhang bewaakt.”

Juist doordat er adviseurs zijn zoals Hubrien Meijaard
die het goed voor hebben met de klant, en niet meteen
insteken vanuit de producthoek, is Van Haarens vertrou-
wen in de financiéle sector niet helemaal geschonden.
Deukvrij is zijn vertrouwen echter niet meer. “Tk vind het
schandalig dat je bij wijze van spreken wetenschapper
moet zijn om de opbouw en kostenstructuur van financi-
ele producten te kunnen begrijpen. Dat is echt niet meer
van deze tijd. Het moet duidelijk zijn wat je als klant
koopt.” «
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