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ORKAAN HUGO & ASMI TNO
President van Venezuela jaagt Strijd om opvolging Onderzoekers moeten het
investeerders het land uit R Arthur del Prado begint  zonder staatssteun doen
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180rkaanHugo 32 ChuckdelPrado,
zaaitpaniek ~ lieverniet

President Hugo Chavez haaltgeldbin- ~ Hetafscheid van de 75-jarige Arthur del

nen metzijn nationaliseringsplannen. Prado bij chipmachinebouwerAsmi  alleen nog maar voor concrete opdrach-
Maar buitenlandse investeerders jaagt. ~ nadertnu snel. Zijn zoon Chuckiszijn ten.Dat dwingthet onderzoeksinstituut
hij de stuipen op het lijf. Datiszeer =~ ~ zichmeerop de marktte oriénteren.
schadelijk voor de werkgelegenheidin = Westendorp | erinziinmarste =~ e organisatie is daarvoor aangepast.
Venezuela. - - en. Nudecultusromslagnog.
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Randstadbestuur in regeerakkoord

oe lang wordt de dynamiek van de
H Randstad nog gesmoord door een

bestuurlijke spaghetti? Niet lang
meer, als het aan Wim Kok ligt. Een commis-
sie onder leiding van de ex-premier heeft
een oplossing voor de bestuurssclerose: ver-
vang de vier Randstad-provincies door één
Randstadbestuur. En doe het snel, want er
zijn “ernstige knelpunten”.

Vorige maand drong de Oeso er nog op
aan om meer bestuurskracht aan te brengen
op stadsregioniveau en in het kabinet één
minster voor de Randstad verantwoordelijk
te maken in plaats van twee. Ook de Oeso
ziet, welliswaar op wat langere termijn, de
vier Randstad-provincies samengaan.

Het is te hopen dat het nieuwe kabinet
dat nu wordt gevormd door CDA, PvdA en

10

ChristenUnie de aanbevelingen in het re-
geerakkoord opneemt en gaat uitvoeren.
Tegenstanders van een zogenoemde Rand-
stadautoriteit, onder wie de Raad voor het
Openbaar bestuur, vrezen dat een Randstad-
provincie te dominant wordt in het binnen-
landse bestuur. Maar het voordeel van zo'n
provincie in de vorm van een daadkrachti-
ger bestuur moet zwaarder wegen.

Een van de knelpunten die snel moeten

" worden aangepakt is de bereikbaarheid. De

Randstad slibt dicht, concludeert de Oeso in
het advies dat vorige maand uitlekte. De or-
ganisatie dringt er onder meer op aan het
rekeningrijden snel in te voeren.
Amsterdam is nu nog een aantrekkelijke
vestingsplaats voor multinationals. Akzo
Nobel maakte vorige week bekend zijn
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Wim Kok wil het ook,

hoofdkantoor van Arnhem naar de hoofd-
stad te verplaatsen (zie blz. 21). Maar als het
bestuur niet kan voorkomen dat de infra-
structuur uit zijn voegen barst, kan die re-
putatie snel verbleken.

M MARCEL.HOOFT.VAN.HUYSDUYNEN@reedbusiness.n|
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van de premies
gaat naar adviseurs

van het Verbond van Verzekeraars (VvV). R e
Verzekeraars en adviseurs gedroegen b . e b o
zich de laatste maanden als kinderen die op
heterdaad zijn betrapt met hun vingers in de
snoeptrommel. Ze proberen elkaar de zwar-
te piet toe te spelen als het gaat over de
hoge kosten van beleggingspolissen. Voor-
zitter Niek Hoek van het VvV, tevens direc-
teur van Delta Lloyd, gaf kort voor Kerstmis
bij de presentatie van het rapport van de
commissie-De Ruiter, een indicatie van de
verborgen kosten van beleggingspolissen:
gemiddeld 20 procent van de premie is no-
dig voor dekking van kosten. Let wel: op een
premiebetaling van 60 miljard euro sinds
1995 (cijfers van Oosenbrug) praten we dus

Is de commotie rond de beleggingsverzeke-
ringen terecht?

“Ja, absoluut! Maar roep nu niet dat niemand
ervan wist. Alle insiders in de branche, inclu-
sief alle tussenpersonen, wisten dat veel van
deze producten riskant, ondoorzichtig, duur
en soms zelfs overbodig waren.”

Maar de consument werd niets verteld?
“De consument heeft niet door wat er aan de
hand is. Die is financieel analfabeet. Nu be-
gint hij zich pas te roeren. De consument rent

nu in paniek naar zijn adviseur met de vraag:
‘Heb ik ook zo'n beleggingspolis?’ Dan zegt
de adviseur:‘Nee, hoor. U hebt een verzekerd
spaarplan.”

Een complot dus, van verzekeraars en

tussenpersonen?
“Zover wil ik niet gaan. Verzekeraars en tus-
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Directeur Ab Flipse van FPoint, een advieskantoor dat de klant laat betalen voor
advies, waarschuwt al jaren tegen de woekerpolissen. Hij werd niet gehoord dan wel
heel lang doodgezwegen door de verzekeringsbranche.

senpersonen houden elkaar gevangen

in het provisiesysteem. En de consument
weigert te betalen voor advies. Zelfs de
intermediair heeft nooit helemaal inzicht
gekregen in de kostenstructuur, maar tus-
senpersonen wisten wel dat het duurder
was dan sparen via de bank.

“De consument vertikt het om zich erin te
verdiepen en wil ook niet betalen voor het
advies. Dus is het goed dat die ook eens
gaat bloeden.”

Hoeveel bloed gaat er vloeien?
“Consumenten gaan met hun beleggings-
polissen voor miljarden euro’s het schip in”

Analisten van Rabo Securities schatten
dat de claims tegen verzekeraars beperkt
blijven tot maximaal 1 milfard euro.

“Dat is een bodembedrag.”

Hebt u zelf ook beleggingspolissen
verkocht?

“In de jaren negentig wel. Maar vanaf 13
september 1999 hebben wij de verkoop
met 90 procent verminderd, omdat de
hoge kosten niet meer werden gecom-
penseerd door de fiscale vrijstelling. Het
ministerie van Financién heeft toen de
fiscale faciliteit voor de polissen gestaakt,
voor zover ze niet waren gekoppeld aan

de eigen woning (via een beleggingshypo-
theek, RN). Ik was stomverbaasd dat de
hele branche gewoon doorging met de
verkoop van die polissen.”

Wat moet er veranderen aan de markt
voor zulke producten?

“Wat er nu gebeurt, zie ik als een veen-
brand. Het zal uiteindelijk de doodslag zijn
voor het provisiemodel. Er moet een schei-
ding komen tussen product en advies. Zelfs
de topmensen van de verzekeraars roepen
dit nu ook’

“Adviseurs zullen moeten gaan werken
met uurtarieven of op basis van een abon-
nement. Dan krijgt de klant kans op een
eerlijk advies. Dat model is bruikbaar voor
de hele markt. Over twee tot drie jaar werkt
90 procent van de tussenpersonen met het
nieuwe model.”
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