Verzekeraar deelt klap

uit aan tussenpersonen

door NATASJA DE GROOT

AMSTERDAM - Tussenpersonen zijn woest §
op Nationale-Nederlanden (NN) nu zij heeft be- &

sloten ook rechtstreeks verzekeringen te verko-
pen aan consumenten. Zij vrezen oneerlijke
concurrentie, als de verzekeraar ’dit avontuur
subsidieert uit winstgevendheid van het inter-

mediaire kanaal’. Deskundigen verwachten dat |

meer schadeverzekeraars dit voorbeeld volgen.

Voor complexe verzeke-
ringsproducten gaat vanaf ja-
nuari 2013 een provisieverbod
gelden. Tegen die tijd moeten
tussenpersonen de klant bij het
afsluiten van verzekeringen
een 'uurtje-factuurtje’ voor ad-
vies in rekening brengen. Voor
schadeverzekeringen, zoals au-
to-, reis- en inboedelverzeke-
ringen, is dat provisieverbod
niet aan de orde. In feite dwingt
NN de adviseurs nu bij het af-
sluiten van een deel van de
‘simpele’ producten toch te
werken met een adviesfee.

De brancheorganisatie van
financieel adviseurs, Adfiz,
zegt het besluit van de verzeke-
raar om niet meer exclusief via
intermediairs te verkopen on-
begrijpelijk te vinden. ,Het
werkt verwarrend voor de con-
sument en het is zakelijk ver-
keerd”, reageert een zegsman
van de brancheorganisatie. NN
is van oudsher een concern dat
exclusief zaken deed met tus-
senpersonen en nu met schade-
verzekeringen de concurrentie
met hen aangaat. ,De verzeke-
raar had voor de directe ver-
koop net als ASR met Ditzo een
internetlabel ernaast kunnen
zetten. Nu gebruikt deze de A-
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status die mede dankzij inter-
mediairs is gevestigd, om een
klant te benaderen. Een consu-
ment ziet dat verschil niet en
kijkt alleen naar de prijs.”

Deskundige Fred de Jong
vindt het echter niet onlogisch
dat verzekeraars direct gaan
verkopen en dat gewoon onder
het eigen label doen. ,Dat logo
staat als een huis, dus waarom
zouden zij dat niet benutten?
Alleen roept dat bij tussenper-
sonen veel emoties op. Zij voe-
len zich klemgezet. Eerst wa-
ren ze bondgenoot met verze-
keraars, nu zijn ze directe con-
currenten. Velen verkeren al
in zwaar weer en hebben al
moeite genoeg om het hoofd bo-
ven water te houden, zonder
dat de zoveelste concurrent
zich aandient.”

Toch is het voor de consu-
ment een goede ontwikkeling,
aldus De Jong. ,Deze kan nu
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,De banken zien zich genoodzaakt om de con-
currentie aan te gaan met kleinere spelers omdat
ze door de strengere kapitaaleisen hun buffers
moeten verhogen. Daarvoor doen zij een beroep
op de spaarders”, aldus Amanda Bulthuis van
vergelijkingssite Spaarrente.nl. Andere grote
banken zoals ABN Amro, SNS en Rabo komen
daar met hun 1-jaarsrente nog niet in de buurt.
Kleinere spaaraanbieders bieden al langere
tijd hogere rentes op vrij opneembare spaarre-
keningen en spaargeld dat langer vaststaat.
Spaarders die hun geld 1jaar opzij willen zetten,
kunnen volgens Bulthuis op dit moment het bes-
teterecht bij Ohra, NIBC of LeasePlan Bank. Al-
le drie bieden ze een rentevergoeding van 3,25%.

duidelijk kiezen tussen een
product zonder advies of een
product mét advies. In het ge-
ven van goed advies ligt de toe-
gevoegde waarde van het inter-
mediair.” Volgens De Jong zou-
den financieel adviseurs zich
kunnen onderscheiden via het
aanbieden van zogeheten servi-
ceabonnementen. Hierbij kun-
nen consumenten een abonne-
ment voor verschillende verze-
keringen bij een assurantie-
kantoor sluiten, inclusief
bemiddeling bij toekomstige
mogelijke voorvallen, zoals
schade of echtscheiding.

Eerder stak De Nederland-
sche Bank (DNB) hier echter
een stokje voor, door te stellen
dat dit een vorm van verzeke-
ren is en dat een tussenpersoon
daar een vergunning als aanbie-
der van verzekeringsproduc-
ten voor nodig heeft. Minister
De Jager (Financién) heeft toe-
gezegd hier een oplossing voor
te zoeken en deze vorm van
dienstverlening toch mogelijk
te willen maken.

Naast economische malaise
hebben de assurantiekantoren
onder meer te maken met te-
rugloop van provisie-inkom-
sten door forse premiedalingen
in schadeverzekeringen. Bo-
vendien hebben zij te maken
met strenge toezichtregels van
de Autoriteit Financiéle Mark-
ten. Ook sluiten consumenten
steeds vaker via internet hun
verzekering en laten zij tussen-
personen links liggen. De ver-
wachting is dat de komende ja-
ren een paar duizend kantoren
de deuren moeten sluiten.




