PensioenPoint breidt uit met

beleggingsadviesdiensten

Adviesketen PensioenPoint is
deze maand een nieuwe tak
gestart die zich richt op beleg-
gingsadvies: BeleggingsAd-
viesPoint.

Aanleiding voor de nieuwe
activiteit is de toenemende be-
langstelling van de consument
voor vermogensopbouw via
bancaire en beleggingsproduc-
ten. “Een toenemend aantal
klanten komt tot de conclusie
dat de fiscale prikkel van verze-
keringsproducten voor hen
niet werkt. Het voordeel van de
fiscale aftrekbaarheid van de
premie weegt niet op tegen de
kosten en het fiscale juk”, aldus
directeuren Levineke Meylink-
Vink en Jan van der Meer.
Volgens PensioenPoint
kan het intermediair ook op
beleggingsgebied een rol spe-
len. “De ontwikkelingen in het
Verenigd Koninkrijk stemmen
ons hoopvol. Daar is vijftien
jaar na invoering van de Finan-
cial Services Act in de jaren
negentig de rol van het inter-
mediair op het gebied van be-
leggingen opmerkelijk. Van de
particuliere belepgingen tus-
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min loopt Go% via het inter-
mediair. Portefeuilles met
beleggingsklanten hebben
daar een waarde vergelijlcbaar

Levineke Meylink-Vink: “Wif kunnen als infermediair beter met belegmingsklanten communiceren.”

met schadeportefeuilles.”

Volgens Van der Meer en
Meylink-Vink tonen enkele
PensioenPoint-kantoren al aan
dat het intermediair in beleg-
gingsadvies kan concurreren
met banken en vermogenshe-
heerders. “Er zijn immers vele
ontevreden beleggingsklanten
bij banken en vermogensbe-
heerders. En vaak heeft de on-
tevredenheid te maken met de
communicatie met de klanten.
Wij zijn als intermediair in
staat veel meer en beter met
ldanten te communiceren, om-
dat wij meer contactmomen-
ten hebben met een klant."

BAP
PensioenPoint is daarom met

BeleggingsAdviesPoint (BAP)
gestart. “De verdiensten op be-
leggingsgebied bestaan naast
afsluitprovisie uit een klein
percentage van het belegd ver-
mogen. Dat kan een gestage
bron van inkomsten vormen.
Wij zijn van mening dat we
deze markt moeten gaan be-
treden en ontwiklelen”, aldus
Meylink-Vink.

Onderdeel van BAP is de
Personal Portfolio Profiler
{ontwildeld door het Buro
voor Beleggingsopleidingen en
Coaching), die online een ge-
neriek risicoprofiel opstelt. Dat
wordt gekoppeld aan de pro-
ducten van de drie voorkeurs-
vermogensbeheerders die met
BAP samenwerken: Allianz
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Asset Management, Fidelity
en Insinger de Beaufort. BAP-
kantoren kunnen alleen advi-
seren in samengestelde model-
portefeuilles, omdat onder de
WFT advies in losse fondsen
niet toegestaan is.
De doorlopen-

producten be-
draagt gemiddeld
| 0,3%. "Afthanke-
lijlt van het pro-

duct bedraagt de
| afsluitprovisie

| maximaal 4,5% en
de doorlopende
provisie maximaal
0,55%. De advi-
seur bepaalt zelf
de hoogte van de
beloning.”

WFT-proof

Het risicoprofiel
wordt aan de hand
van dertien vragen
samengesteld. Dat
leidt automatisch
tot drie of vier
modelportefeuilles die bij het
profiel passen. De klant kiest
vervolgens samen met de advi-
seur in welke portefenille hij
gaat beleggen. “Als de klant
een keuze heeft gemaakt, moet
de adviseur vastleggen waar-
om de klant voor die porte-
feuille heeft gekozen. Met deze
werkwijze is een kantoor volle-
dig WFT-proof. Er wordt vol-
daan aan de inventarizsatie-
plicht, alles wordt opgeslagen
en is dus reconstrueerbaar en
er is voldaan aan de motive-
ringsplicht.”

De keten kende al speciali-
satielabels als HypotheekPoint
en ZorgPoint. Deze zijn voor-
alsnog alleen voor de eigen
kantoren beschikbaar.
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