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Vergoeding voor
aanbrengen van
klanten moet om

AFM pleit voor directe beloning

Harm Luttikhedde
Amsterdam

Tussenpersonen die een klant be-
geleiden bij de keuze voor een ver-
mogensbeheerder mogenvan deze
beleggingsondernemingenvolgend
jaargeenvergoeding meer ontvan-
gen. Veel tussenpersonen blijken
hier niet goed op voorbereid. Ze
wachten op de uitkomst van een
consultatieronde die gisteren is af-
gerond.

“Ze moeten op zoek naar een al-
ternatief verdienmodel’, zegt Tim
Mortelmans, hoofd toezicht finan-
ciéle ondernemingen bij de Auto-
riteit Financiéle Markten (AFM).

Hetbetreft hier de zogenoemde
aanbrengvergoeding, die deel uit-
maaktvan hetalgehele provisiever-
bod bij beleggingsondernemingen.
Ditverbod, dat minister Jeroen Dijs-
selbloem van Financién begin dit
jaaraankondigde, zal op 1 januari
2014 in werking treden voor nieu-
we klanten, terwijlvoor bestaande
klanten een overgangsperiode van
eenjaar geldt. De consultatieronde
betreft het Wijzigingsbesluit finan-
ciéle markten 2014 waarin het pro-
visieverbod is opgenomen.

Onder de aanbrengvergoeding
verstaat de toezichthouder de pro-
visie die een beleggingsonderne-
mingaan derdenverstrektvoor het
aanbrengen van nieuwe klanten.
Volgens Mortelmans gaat het in
de regel om een ‘relatief hoge’ en
doorlopende vergoeding van 0,2%
per jaar van het ingelegde vermo-
gen. Ter vergelijking: de beheer-
vergoeding die vermogensbeheer-
dersvragen, ligt doorgaans tussen
de 1% en 1,5%.

Ingewijden zeggen dat de aan-
brengvergoeding soms ook direct
afgerekend wordt met de tussen-
persoon. Het bedrag kan oplopen
totvele duizenden euro’s.

De aanbrengvergoeding noemt
Mortelmans kwalijkomdat de con-
sument vaak denkt dat het advies
van de tussenpersoon gratis is, ter-
wijlhetdatin feite nooitis. Belang-
rijker nogis dat de tussenpersoon
mogelijkin zijn eigen belang han-

deltennietin datvan de klant, door
hemaan devermogensbeheerderte
koppelen die hem de hoogste ver-
goeding betaalt.

Om die schijnvan belangenver-
strengeling te voorkomen pleit de
AFM voor directe beloningen. De
klant betaalt dan direct voor de
dienstverlening van de tussenper-
soon. ‘Daarmee worden de kosten
inzichtelijker voor de klant’, zegt
Mortelmans.

Twee bedrijven die consumen-
ten, stichtingen en ondernemers
adviseren bij hetvindenvan dejuis-
tevermogensbeheerderzijn De Be-
leggingsassistent en Vergelijk Uw
Vermogensbeheerder. Zij zijn voor
huninkomstenvolledig athankelijk
van de aanbrengvergoeding. Hun
voornaamste kritiek op hetverbod
is dat de klant er niet veel mee op-
schiet, omdat de kosten ook nu al
transparant gemaakt worden.

‘Inde overeenkomstvan de klant
met de meeste vermogensbeheer-
ders staat nu wat de vergoeding is
diewij ontvangen’, zegt Josvan Hee-
se, eigenaar van Vergelijk Uw Ver-
mogensbeheerder. Het gaat om
een percentage van de beheerver-
goeding, meestal tussen de 0,2%en
0,3%, diein heteerste jaarhogeris.

‘Bovendien is de klant per sal-
do niet duurder uit doordat wij
met een selecte groep vermogens-
beheerders samenwerken, waar-
doorwijvoor de klant ook een kor-
ting kunnen bedingen’, vervolgt
Van Heese. Hij beschouwt de aan-
brengvergoeding overigens meer
als een servicevergoeding, omdat
deadviseur de relatie tussen de aan-
gebrachte klant en vermogensbe-
heerder blijft monitoren.

Hetbetalenvan eenleadvergoe-
ding door een vermogensbeheer-
derblijftwel toegestaanzolang aan
de Europese ‘inducementregels’
wordt voldaan. Deze vergoeding,
dieverschillende vergelijkingsweb-
sites zoals Beleggingsmatch.nl en
Vermogensbeheer.nl ontvangen
als een consument via deze route
contact opneemt met een vermo-
gensbeheerder, moet dan eenma-
lig, marktconform en van alle par-

Tim Mortelmans, hoofd toezicht financiéle ondernemingen

bij de Autoriteit Financiéle Markten.
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=» Vermogensbeheer-
ders mogen inter-
mediairs die nieuwe
klanten aanbrengen
vanaf 1januari 2014
geen vergoeding
meer betalen

=» De AFM pleit voor
een vervangend
systeem van directe
beloningen

=» De klant betaalt dan
de intermediair di-
rect voor verleende
diensten. Dit moet de
kosten inzichtelijker
maken, aldus de AFM
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tijen gelijk zijn.

De aanbrengvergoedingis samen
metde distributievergoeding en de
retourprovisie de belangrijkste ver-
goeding dievermogensbeheerders
ontvangen of betalen, zegt Mortel-
mans. Door het provisieverbod zul-
len deze vergoedingen of belonin-
gen binnen afzienbare tijd tot het
verleden behoren. Volgens de AFM
komt de toegevoegde waarde van
vermogensbeheerders dan beter
tot uiting.

De distributievergoeding is de
provisie die een fondshuis aan een
vermogensbeheerder betaalt voor
het in het assortiment opnemen
van een beleggingsfonds. De re-
tourprovisie is de vergoeding die
een broker aan de vermogensbe-
heerder betaalt voor het plaatsen
van een order.

Volgens de AFM is ondertussen
z0'n 80%van de zelfstandige vermo-
gensbeheerders afgestapt van het
model waarbij er verdiend wordt
op transactiesvan klanten. Ze laten
hunklanten nu de transactiekosten
directafrekenen metde broker. Het
aantal vermogensbeheerders dat
sindsdien een brokervergunning
heeft aangevraagd is ‘op een hand
te tellen’, zegt Mortelmans.
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