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    Het verdient aanbeveling dat de verzekeraars een verzekering uitbrengen, die de gevolgen dekt van een niet geheel begrepen verzekering.


    – W. Schuurmans


    ==


    Het kapitalisme is gebaseerd op de merkwaardige gedachte dat zelfzuchtige mensen met egoïstische motieven op onnaspeurbare wijze het welzijn van allen dienen.


    – John Maynard Keynes, econoom


    ==


    De geschiedenis leert ons uiteindelijk alleen dit, dat de mensen niets uit haar willen leren.


    – Georg Wilhelm Friedrich Hegel, filosoof


    

  



  
    Voorwoord


    Het aandeel Aegon steeg met 3000 procent voordat het vlak na de eeuwwisseling binnen twee jaar als een zeepbel uiteenspatte. ‘Te veel foute mensen op de verkeerde plek, en in elk geval te lang op die plek,’ oordeelt een van de voormalige directeuren genadeloos. Aegon Nederland, waar veruit de meeste winst vandaan kwam, was in de roaring nineties van de vorige eeuw een dolgedraaide marketingmachine geworden.


    Aanvankelijk wilde ik een boek schrijven over de gehele verzekeringsbranche, die volgens mij een belangrijke rol heeft gespeeld bij het ontstaan van de kredietcrisis maar op meesterlijke wijze buiten schot is gebleven.


    ==


    Bij de banken, daar zaten de echte schurken, of er waren van daaruit altijd wel lijntjes te trekken naar snelle, coke snuivende jongens van de vastgoedfraude of omhooggevallen ICT-vrouwen. Daar lagen de sappige verhalen voor het oprapen. Maar het leek mij veel spannender om uit te zoeken wat er precies was gebeurd met de op het oog zo saaie verzekeraars, die erin waren geslaagd binnen een jaar of tien ongeveer ieder Nederlands huisgezin op cadeautjes te trakteren.


    Ruim zeven miljoen contracten, vaak gekoppeld aan een hypotheek, waarvan alleen de producent zeker wist dat ze wat zouden opleveren. De consumenten zijn volgens schattingen van experts minstens 60 miljard misgelopen, maar waarschijnlijk nog veel meer.


    ==


    Hoe kon een bedrijfstak, groot geworden door solidair te zijn met klanten en heel vaak coöperatief van oorsprong, in de praktijk zo snel 180 graden draaien ten opzichte van wat in theorie werd uitgedragen? Hoe kon het toch dat achter zo veel mooie woorden (‘transparantie’, ‘klantgerichtheid’) een heel andere werkelijkheid schuilging, die miljoenen Nederlanders op het verkeerde been zette?


    En waarom zien we niet een gelijksoortige tsunami in landen als België en Duitsland? Wat deden onze toezichthouders al die jaren niet, dat in de buurlanden wel gebeurde?


    Drie jaar geleden begon ik met research en ik liep meteen tegen bijna onneembare obstakels op. De branche lijkt wel op een geheim genootschap. Ik ontdekte vrij snel de korte lijntjes met de rechtspraak (plaatsvervangende rechters die een commissariaat hebben bij een verzekeraar), met de politiek en dan meteen de top van de politiek. Veel voormalige parlementariërs bekleden leidinggevende functies bij verzekeringsmaatschappijen, en in het bijzonder met het ministerie van Financiën.


    ==


    Ik wilde dus over de gehele branche schrijven, maar merkte dat één partij zich wel op heel bijzondere wijze had onderscheiden met, laat ik het netjes zeggen, heel aparte verkooptechnieken: Aegon. In 1997 uitgeroepen tot de beurslieveling van het land en van de wereld. De wederzijdse liefde was vooral te danken aan de enorme winstgevendheid van de Nederlandse divisie: in datzelfde glorieuze jaar ruim 66 procent van de totale winst van de hele holding. Saaie wereld? Veel ambitieuze academici vochten in die jaren negentig om een plekje op het Aegonplein in de Haagse wijk Mariahoeve.


    Aegon, in 1983 ontstaan uit een fusie tussen Ennia en AGO (let op de O van ‘onderlinge’), heeft van begin af aan de wat suffe en slaapverwekkende branche wakker geschud. De multinational geniet beslist niet alleen maar ten onrechte een grote reputatie in inmiddels twintig landen. Maar hoe is het mogelijk dat een prachtig imago, waarbij ‘vertrouwen’ een sleutelwoord was en is, op de thuismarkt zo gemakkelijk te grabbel werd gegooid?


    De klant was koning, maar de aandeelhouder moest keizer worden of blijven. ‘Er was niemand die tegengas gaf in die dolgedraaide marketingmachine,’ zegt een van de voormalige directeuren, die rond de eeuwwisseling maakte dat hij wegkwam. De hoofdrolspelers wilde ik leren kennen. Het was, dacht ik, niet alleen maar het systeem dat de kredietcrisis veroorzaakte. Het waren mensen van vlees en bloed die op de knoppen drukten van een alsmaar rinkelende kassa, en die nog steeds belangrijke posities bekleden in toezichthoudend en bestuurlijk Nederland.


    ==


    Het wordt dus een boek over Aegon van binnenuit in plaats van een boek over de gehele branche. Deze laatste komt natuurlijk ook aan bod vanwege de vele tariefafspraken en het ‘elkaars handje vasthouden’ in tijden van nood, zoals nu tijdens de afwikkeling van de miljardenschade voor de consument. Maar de meeste hoofdrolspelers wilden of konden, bijvoorbeeld vanwege geheimhoudingsplicht, niet meewerken. Het was geen gemakkelijke opgave klokkenluiders bereid te vinden te spreken. Een mevrouw verwees me zelfs vriendelijk naar de afdeling Communicatie, ‘want zo doen we het altijd bij Aegon’. Andere potentiële bronnen zeiden dat ik vooringenomen was of sloegen de deur dicht zodra ze hoorden welke titel het boek zou krijgen.


    Eerlijk over later. Als er nog eens een prijs wordt uitgeloofd voor de meest sadistische reclamecampagne ooit, dan gooit Aegon hoge ogen. Wat er gebeurde in de laboratoria van Mariahoeve lijkt veel op wat bankiers deden met hun onbegrijpeIijke producten. Met enig verbeeldingsvermogen kun je spreken van de Nederlandse variant van de complexe beleggingsconstructies die Lehman Brothers deden omvallen.


    ==


    Om te kunnen begrijpen wat er is gebeurd, is het vooral belangrijk te weten dat een strenge (structuur)wetgeving in 1987 onder leiding van de toenmalige minister van Financiën Ruding op de helling van de vrije markt belandde. Bankiers, uit op het snelle geld van de korte termijn, kropen in één bed met de op het oog conservatieve verzekeraars, specialisten van de lange termijn. Het moment staat bekend als de geboorte van de bankverzekeraar.


    Om te begrijpen wat niet gemakkelijk te bevatten is, sprak ik met ruim honderd specialisten uit de gehele branche: ac­tuarissen, professoren, directeuren, accountants, beleggingsspecialisten, lobbyisten, tussenpersonen, advocaten, CEO’s, één enkele consument (die een standbeeld verdient), werknemers van de AFM, onderzoekers, journalisten en bovenal voormalige topmannen en medewerkers van Aegon. Het overgrote deel van de klokkenluiders wilde alleen maar meewerken op basis van anonimiteit. Die garantie was de enige manier om wegwijs te worden in een doolhof geplaveid met stroop, waar niets is wat het lijkt.


    Met engelengeduld sloop ik door dit doolhof. Het was soms om gek van te worden, zo traag en afwerend als sommige topmannen reageerden voor wederhoor, en soms reageerden ze helemaal niet. Ik denk dat het een overlevingsmechanisme is geworden uit angst voor alle juridische lopende zaken die nog lang de wereld niet uit zijn. Ze hebben de mond vol van ‘eerlijk over later’, maar lijken niet te beseffen dat je eerst eerlijk moet zijn over vroeger, wil je weer zaken kunnen doen die van vertrouwen je corebusiness maken.


    ==


    Tot slot nog deze opmerking. Met een groot aantal topmannen uit de sector sprak ik onder de voorwaarde dat zij niet herkenbaar in beeld zouden komen met hun soms zeer harde kritiek. De hoofdrolspelers van dit boek kon ik tot leven brengen op basis van de vele documenten die ik de afgelopen jaren doornam, en door middel van informatie van medewerkers en collegatopmannen. De citaten zijn in geen enkel geval fictief.


    ==


    Kees Kooman


    Ee, 17 november 2013

  



  
    Proloog


    Een limousine baant zich vrijwel geruisloos een weg door de straten van IJlst. Passanten kunnen niet zien of het een model Audi betreft van gepantserd staal en met ruiten van kogelvrij glas. Een normaal verschijnsel voor belangrijke vertegenwoor­digers van corporate Nederland. In het Friese stadje is het beslist een bezienswaardigheid: de verlengde limousine met zijn comfortabele zitruimte voor de te vervoeren vip. Op de achterbank is alleen een silhouet zichtbaar. De chauffeur opent met gepast respect het portier voor zijn passagier, op discrete afstand van de plaats van bestemming: nummer 17.


    Directieleden van grote multinationals kunnen niet voorzichtig genoeg zijn sedert de ontvoeringen van Freddy Heineken en Gerrit Jan Heijn in de jaren tachtig van de vorige eeuw. Het is een van die januaridagen met dat nietszeggende grijs waar het Nederlandse klimaat patent op heeft. Niets wijst gelukkig op enig gevaar in het straatje, dat inwisselbaar is met zo veel andere straatjes in Friesland.


    Wilko Rozeboom wist niet wat hij kon verwachten toen een vriendelijke mevrouw hem telefonisch op de hoogte bracht van het bezoek. Een directielid van Aegon komt hem persoonlijk uitleggen waarom hij zich geen zorgen hoeft te maken over zijn verzekeringspolis. Het is 1999.


    Rozeboom behoort tot het anonieme leger Nederlanders dat altijd op tijd de rekeningen betaalt. Hij gaat op tijd naar bed, drinkt nooit meer dan twee glazen alcohol per dag en hij veegt zijn stoepje schoon wanneer het overdadig heeft gesneeuwd. Misschien, zo zou je kunnen zeggen, wijkt hij af van de meeste landgenoten als zijn gevoel voor rechtvaardigheid in het geding is. Of het nu gaat om een te hoge nota, of iemand die bij de bakker voor zijn beurt gaat: hij zal het niet zomaar laten gebeuren. Actie is geboden.


    ==


    De bezoeker die tegenover hem heeft plaatsgenomen op de tweezitsbank zegt gekscherend met eigen ogen te willen zien of hij mogelijk te maken heeft met een ‘actievoerder’. Misschien meent hij wel wat hij zegt. Ha, daar heeft de gastheer wel een passend antwoord op. Als het om een vorm van flessentrekkerij gaat, wil hij met alle liefde actievoerder worden genoemd. Johan van der Werf, lid van de directie van Aegon Nederland, weet precies wat fatsoensnormen en omgangsvormen zijn. Achter de brillenglazen van zijn eigentijdse montuur glinsteren ogen waaruit niets valt af te lezen. Hij heeft de plaatstalen blik die je wel vaker ziet bij door de wol geverfde zakenmensen.


    Niemand begrijpt beter hoe het door Rozeboom aangekochte ‘product’ precies in elkaar steekt dan de man die nu voorzichtig aan een kopje koffie nipt. Dat zal pas vele jaren later blijken, als duidelijk wordt dat half Nederland over ongeveer dezelfde producten beschikt, aangemoedigd door gunstige fiscale regimes en vooral ook door glanzende brochures met offertes die veel beloven. We verkeren op het moment van de ontmoeting in IJlst nog (net) in de mooie jaren van hoogconjunctuur. Pessimisme lijkt voor altijd verdreven uit de harten van de meest cynische consumenten. Iedereen rekent zich rijk.


    ==


    Het heeft veel met beschaving te maken: verzekeren. In een nog niet al te ver verleden was het alleen weggelegd voor de vermogende Nederlander. Paupers moest echter ook met enig respect de laatste eer worden bewezen, en daartoe werden er coöperatieve begrafenisfondsen uit de grond gestampt. Vanuit dezelfde solidariteitsgedachte kwamen levensverzekeringen in zwang in de vorm van lijfrentes en pensioenen, aanvankelijk alleen voor de welgestelden. Nederland werd al snel wereldkampioen verzekeren: nieuwe wasmachines, huizen, sieraden, aansprakelijkheid, een nieuwe fiets, reizen en vooral levens en de oude dag. Pas onlangs heeft Zwitserland in Europa de eerste plaats overgenomen.


    Verzekeren is bijna ongemerkt gaan lijken op een vorm van roulette, waarbij verliezen onmogelijk is. Waarschuwingen van oppassende experts worden genegeerd. De hoofdprijzen zijn vanzelfsprekend gereserveerd voor de mensen die de formule kennen van het in eigen laboratorium ontwikkelde product. Die formule is vrij simpel: ga ervan uit dat niets menselijker is dan de angst voor onzekerheid en het zo veel mogelijk voorkomen daarvan. Benadruk twee zelfstandige naamwoorden die horen bij deze branche: solidariteit en vertrouwen. Maar, en dat is nieuw, gooi er een behoorlijke portie hebzucht overheen. Zo wordt de lopende band in werking gezet die pas rond 2006 krakend tot stilstand komt, maar niet voordat er ruim zeven miljoen op maat gesneden beleggingsproducten zijn afgezet. Veel van de moderne polissen, door mannen als Van der Werf gepromoot, hebben weinig of niets meer te maken met verzekeren. Dat leek een onbelangrijk detail.


    ==


    Op die januaridag in 1999 wordt met geen woord gesproken over een talent van de Friese consument, dat menigeen de stuipen op het lijf kan jagen: meneer Rozeboom gelooft in spiritisme en heeft regelmatig contact met overledenen. Naar aanleiding van de seances weet de spiritist zeker dat voor slechtheid ooit verantwoording moet worden afgelegd. Helaas waarschuwen de geesten met wie hij kan communiceren niet voor gevaarlijke financiële transacties.


    Koersplan. Zo heette de polis die Wilko Rozeboom had aangeschaft, na uitvoerige bestudering van de kleine lettertjes. Het is een afgeleide van een zogeheten spaarkasproduct, een eeuwenoud concept waarvoor solidariteit het uitgangspunt is. Deelnemers leggen geld opzij en kunnen na verloop van een vastgestelde periode rekenen op een uitkering. Wie vroegtijdig sterft, heeft pech gehad. Maar Aegon zou Aegon niet zijn om de deelnemers geen kans te bieden zich tegen het grootst mogelijke onheil te verzekeren.


    Als chef personeelszaken laat de Fries zich niet eenvoudig misleiden door valkuilen in drukvorm. Een prachtig rendement van ruim 10 procent was bestemd voor de ongewisse jaren na zijn pensioen. De bijbehorende advertentie stond in radio- en tv-gidsen en was ook regelmatig te zien in de zaterdagbijlage van De Telegraaf. Van de voorbeeldkapitalen kon je niet anders dan heel vrolijk worden. De naam Aegon was goed voor het laatste zetje tot het plaatsen van een handtekening. Het blauwe vignet stond voor vertrouwen en zekerheid, zoals je mocht verwachten van een verzekeraar.


    ==


    Rozeboom was erg kwaad geworden toen hij begon in te zien dat de voorbeeldkapitalen waren afgestemd op brutobedragen. Hij weet nog precies de dag (8 juli 1998) waarop hij tot dat inzicht kwam, en ook het gevoel dat erbij hoorde. Knalrood van verontwaardiging moest hij tijdens telefonische navraag bij producent Spaarbeleg vernemen dat na drieënhalf jaar maandelijks ‘sparen’ bijna 30 procent van de inleg was verdampt. Nog kwader werd hij toen hij ontdekte dat de kosten voornamelijk waren veroorzaakt door een overlijdensrisicoverzekering.


    Van de ene op de andere dag was hij een actievoerder geworden. Zijn toenmalige vriendin begreep niets van zijn plotselinge fanatisme. Zij was van mening dat je tegenslagen in het leven, hoe klein of groot ook, moest verwerken door er simpelweg niet meer aan te denken. Ze kon maar niet begrijpen waarom haar vriend avond aan avond in een kamer boven haar hoofd zat te zweten boven de cijfertjes die hem tot razernij brachten. Of dat al niet genoeg was, moest ze ook zijn tirades over onbetrouwbare verzekeraars aanhoren. Op een goede dag stelde ze hem voor de keuze: Koersplan eruit (uit zijn hoofd) of zij eruit. Rozeboom koos voor wat hij zijn ‘gevoel voor rechtvaardigheid’ noemde. De vriendin pakte haar spulletjes en vertrok voorgoed uit zijn leven.


    ==


    Op de grijze winterdag van 1999, als de sfeer nog bijna gemoedelijk te noemen is, neemt Johan van der Werf stoïcijns kennis van de rekenkunsten van zijn opponent. Hij vindt het niet erg sympathiek dat de boze consument diens expertise maar meteen van de hoogste toren heeft gebazuind. Na de verhalen in vooral regionale dagbladen heeft de klokkenluider meer dan 700 brieven en ontelbare telefoontjes gekregen. We moeten er vandaag maar zien uit te komen, zegt de man die weet hoe je het beste kunt reageren onder de gegeven omstandigheden. Doe maar een voorstel, meneer Rozeboom.


    Van der Werf is nog drie jaar verwijderd van een felbegeerde functie in de branche: voorzitter van de raad van bestuur van Aegon Nederland. Zijn carrière laat zich beschrijven als een jongensdroom: de hbs niet afgemaakt, een wel geslaagde overstap naar de Hogere Zeevaartschool en als nautisch officier op de grote vaart alle belangrijke havensteden van de wereld gezien. Niet bepaald de klassieke route naar het vak van verzekeringsdeskundige.


    ==


    Het water is altijd blijven trekken. Ooit, als hij de tijd heeft om zich volledig te richten op zijn gezin, wil Van der Werf eigenhandig een boot bouwen, samen met een van zijn dochters. Vanuit een van zijn huizen – een monumentaal pand op de kop van de boulevard van Vlissingen – kun je de Noordzee zien stukslaan op de golfbrekers. De renovatie van zijn Zeeuwse buitenhuis heeft een vermogen gekost, maar het resultaat is in één woord adembenemend. Misschien nog wel indrukwekkender is zijn woning in Doorn, een moderne villa aan de rand van een natuurreservaat met bossen als buren. Van der Werf is erg gesteld op zijn privacy.


    Wat je achteraf wel gemakkelijk kunt vaststellen, is dat het nautische buitenbeentje in het als conservatief bekendstaande assurantiewezen een spoor tekende dat nog niet eerder was getekend. Op de vaste wal, in het begin als een van de vele inspecteurs in de buitendienst, is hij de buitenstaander die veel beter dan de anderen weet hoe je de verkoopcijfers moet opschroeven. Hij wordt daarom door Aegons directie op handen gedragen. De verhalen dat hij kritische consumenten, minder volhardend en minder principieel dan meneer Rozeboom uit IJlst, weleens uit eigen beweging compenseert door met briefjes van duizend te zwaaien, worden weggewuifd: niets dan roddels en achterklap.


    Een enkele collega durft hem aan te spreken op de slechte communicatie met de consument, die door het woud van kleine lettertjes niet kan weten wat hij precies koopt. Maar Van der Werf trekt zich niets aan van de kritiek en gaat onverstoorbaar door met geld verdienen voor zijn baas. Dat hij daarbij de regels van informatievoorziening, heilige regels in een branche die het moet hebben van vertrouwen, inderdaad ruim interpreteerde zou pas later blijken. Hij zocht graag de grenzen op en zou daarbij verwijzen naar beeldspraak die populair zou worden bij veel financiële dienstverleners: de mooiste bloempjes groeien aan de rand van de afgrond. Je kunt ook zeggen dat hij van de polisvoorwaarden een ingewikkelde informatiepuzzel maakte.


    ==


    Van der Werf ging het ver schoppen in deze wereld. Dat stond vast. Hij kwam als geroepen in een tijd waarin Aegon bezig was stormenderhand de wereld te veroveren. Het beste was niet goed genoeg voor de verzekeraar, in 1983 ontstaan uit de fusie tussen Ennia en AGO. Ton Elias, een journalist met het voordeel van een bekend tv-hoofd die ook kind aan huis was bij de politieke macht op het Binnenhof, zou in de gloriejaren bruggen slaan naar het grote publiek en de media. In televisiecommercials zag je regelmatig schitterende schuimbekkende paarden die zich afzonderden van de kudde. Dat uitzonderlijke exemplaar was jij, bevoorrechte consument. Jij mocht klant zijn. Het was een voorrecht. Dat moest je goed begrijpen. Denk vrij, denk Aegon.


    Van der Werf had van Spaarbeleg eigenhandig een snoepfabriek gemaakt waar continu kekke beleggingsproducten van de lopende band rolden. Consumenten die niet mee wilden doen aan deze wilde dans rond het gouden kalf, waren dieven van hun eigen portemonnee. Wat was mooier dan verzekeren en tegelijkertijd sparen voor je oude dag, en dan ook nog eens doen wat iedereen deed: een graantje meepikken van de beurshausse? De koersen bleven immers stijgen, het aandeel Aegon noteerde alleen al in 1998 een winst van 168 procent en tikte heel even de 55 euro aan. In hetzelfde jaar steeg de AEX met ‘slechts’ 30 procent. De waarde van het bedrijf was sedert de fusie in 1983 vele malen over de kop gegaan, en de Haagse multinational behoorde zelfs heel even tot de rijkste bedrijven (in beurswaarde gemeten) van de wereld.


    Spaarbeleg, Aegon en een naam als Koersplan – die combinatie vormde een gouden triangel. Het was de basis voor een nog niet eerder in de verzekeringsgeschiedenis vertoonde verkoophausse. In de topweken van de jaren negentig gingen er meer dan vijfduizend ‘Koersplannetjes’ over de toonbank, duizend meer dan in heel 1989.


    De voormalige zeeman, zo klapt een van de prominente productontwikkelaars uit de school, zag er nauwkeurig op toe dat de kosten (lees: de winstmarge) daar waar het kon zo verdekt mogelijk in de polisvoorwaarden werden opgenomen. Aegon was daarin beslist niet meer uniek. Alle bank-verzekeraars waren die laatste jaren voor het millennium zeer bedreven geworden in het verbergen van de kosten bij beleggingspolissen. De reputaties van gevestigde namen als Nationale-Nederlanden, Interpolis, Delta Lloyd, Amev, ABN AMRO leken er niets meer toe te doen. De meestergoochelaars zaten in het Haagse Mariahoeve of, zoals de door Van der Werf ontwikkelde winstmachine Spaarbeleg, in Nieuwegein. De reden was heel simpel: als je de kosten wel transparant maakte, zagen de offertes er opeens veel lelijker uit. Die openheid zou de verkoop beslist niet ten goede komen.


    Maar nu was er die vervelende klant uit IJlst die het heldere, doorzichtige product eens wat nauwkeuriger tegen het licht had gehouden. En tot zijn grote schrik had ontdekt dat het helemaal niet zo helder en doorzichtig was. Hij had zich al gemeld bij de Ombudsman Spaarkasbedrijf, het loket voor klachten over financiële diensten. Job de Ruiter, voormalig minister van Justitie en Defensie, die de leiding had over het klachteninstituut, stelde de Fries grotendeels in het gelijk. Deze autoriteit had het over een ‘informatiepuzzel’, hetgeen niet de bedoeling kon zijn van een verzekeringsproduct waarbij de klant blind kon uitgaan van vertrouwen, het veilige anker van de eerlijke producent.


    Van der Werf kreeg bij zijn eerste bezoek aan het pittoreske Elfstedenstadje al snel het idee dat hij hier te maken had met een actievoerder die voet bij stuk zou houden. Het was en is zijn grote kracht om mensen zo te laten denken, zoals hij dat graag ziet. Collega’s zullen Van der Werf later typeren als een ‘manipulator’, een leider die net zo lang blijft praten tot je denkt wat hij denkt. Maar dat kan hij moeilijk verlangen van de consument die als gastheer tegenover hem zit en hem onbevreesd aankijkt. Hij stelt voor in gesprek te blijven en in goede harmonie uit elkaar te gaan: het is beslist niet nodig voor zijn opponent om zijn gelijk te halen door kranten en andere media te benaderen. Volgens een topman van Aegon gaat Van der Werf snel nog even langs bij de Ombudsman Spaarkasbedrijf om zijn visie te geven op de klacht van de informatiepuzzel. ‘De Ruiter kwam laaiend enthousiast terug van de ontmoeting met Van der Werf. Ik zeg tegen hem: man, je hebt je helemaal onder tafel laten lullen door Van der Werf.’ Aldus de anonieme topman.


    ==


    Na een tweede ontmoeting stuurt Mieke van der Valk, de secretaresse van Van der Werf, Rozeboom op 16 februari 1999 het concept van een persbericht waaruit moet blijken dat de actievoerder, in overleg met advocaat Jurjen Lemstra, samen met Johan van der Werf zal zoeken naar een oplossing. De jurist – zelf in het bezit van een Koersplannetje – had op eigen initiatief contact gezocht met de Fries.


    ‘De heer Rozeboom uit IJlst (die klachten van klanten van Spaarbeleg over de vroegere en inmiddels aangepaste voorlichting omtrent het spaarkasproduct Koersplan inventariseerde) en Spaarbeleg hebben vandaag in een constructief gesprek vastgesteld samen naar een oplossing voor die klachten te willen blijven zoeken. Dit overleg wordt voortgezet om tot een juiste analyse van de klachten te kunnen komen met het oog op mogelijke regelingen in de geest van eerdere uitspraken van de Ombuds­man Spaarkasbedrijf. De voortzetting ligt in lijn met eerder overleg tussen de heer Rozeboom en Aegon-directeur Van der Werf. Inmiddels verzoekt de heer Rozeboom spaarders in plaats van hem te benaderen, contact op te nemen met advocaten van Pels Rijcken & Droogleever Fortuijn.’ Het gereputeerde Haagse kantoor was onder andere de uitvalsbasis van Lemstra.


    Het bericht zal de buitenwereld nooit bereiken. ‘Afgekeurd,’ schrijft de Friese geadresseerde met kloeke letters onder de concepttekst. Rozeboom heeft er in 1999 niet het geringste vermoeden van hoe dicht hij bij de ontmaskering is van een bedrijfs­geheim. De winst van Koersplan bestond vooral uit de zeer hoge premies die berekend werden voor het risico van overlijden. Bij een latere ontmoeting met Van der Werf toont Rozeboom een nieuwe offerte (1 maart 1999) waarvoor de premie 43 procent lager is dan voor certificaten daterend uit enkele jaren daarvoor. Inmiddels werden de heren vertegenwoordigd door advocaten. De Friese actievoerder werd bijgestaan door Jurjen Lemstra.


    ==


    Rozeboom en Van der Werf komen dat jaar lijnrecht tegenover elkaar te staan. De Fries zet zijn hakken in het zand en wil alleen nog maar met Aegon onderhandelen als de gedupeerde polishouders het recht krijgen op terugstorting van hun premies (verhoogd met de wettelijke rente), en als de bedragen, ingehouden voor dekking van het overlijdensrisico, worden toegevoegd aan het spaardeel van het ‘heldere en doorzichtige’ Koersplan. Het conflict leidt na een uitzending van TROS Radar tot de oprichting van de claimstichting Spaardersbelangen onder leiding van Lemstra. Het hieraan verbonden script zal een blauwdruk zijn voor alle volgende consumentenclaims, die het gevolg waren van vele miljoenen verzekeringsproducten met overeenkomstige informatiepuzzels.


    In het voorjaar van 1999 volgt nog een laatste ontmoeting in een wegrestaurant bij Nijkerk. Het geduld van Van der Werf is op. Hij heeft genoeg goede wil getoond. Het moet nu maar eens uit zijn met de rebellie. Het directielid van Aegon laat weten dat Rozeboom eindelijk eens met constructieve voorstellen moet komen. De aanval is de beste verdediging. Vlak voordat hij in zijn limousine stapt, raadt hij de actievoerder nog aan geen gerechtelijke stappen te ondernemen. ‘Bij een proces hebt u geen schijn van kans. De rechter zal verwijzen naar de kleine lettertjes van de voorwaarden.’


    ==


    Pas veertien jaar later zal blijken aan welke ramp Aegon in 1999 is ontsnapt en hoezeer die ene actievoerder uit IJlst gelijk had. De affaire werd destijds, ondanks de uitzending van TROS Radar, voor het grootste deel richting doofpot geschoven. De inspanningen van Lemstra leidden tot een futiele compensatie voor de bij Spaardersbelangen aangemelde consumenten, maar werden wel gepresenteerd als overwinning voor de volhardende gedupeerde. Aegon had ‘zijn verantwoordelijkheid genomen’ en kreeg daarvoor zelfs de complimenten van de Consumentenbond.


    Rozeboom voelde zich verraden door Lemstra. Van hun aanvankelijke plan om de verzekeraar te laten bloeden was immers niets terechtgekomen. En de advocaat had wel zijn honoraria gedeclareerd. ‘Hij is een wolf in schaapskleren,’ oordeelt Rozeboom met terugwerkende kracht. ‘Hij had zelf ook een Koersplan in bezit en kwam mij samen met zijn vriendin opzoeken in IJlst. Het leken me heel aardige mensen.’


    In 2013 hebben volhardende polishouders, aangesloten bij het collectief van ‘Koersplandewegkwijt’, gelijk gekregen van de hoogste rechter, conform de eis die veel eerder door Rozeboom was verwoord. Aegon heeft de consument misleid. Het is een verpletterende uitspraak. Ongeveer 30.000 volhouders komen voor de compensatie van de veel te hoge overlijdensrisico­verzekering in aanmerking. De operatie kost Aegon naar schatting een extraatje van 50 miljoen euro. Circa 500.000 andere kopers van het heldere en doorzichtige product zullen door de verzekeraar op de hoogte worden gebracht van de tegemoet­koming die zij kunnen verwachten.

  



  
    De hoofdrolspelers


    Ze zitten zelden aan één tafel, de mannen die het succesverhaal schreven van de bank-verzekeraar met de status en populariteit van een ICT-bedrijf. Kinderen van de vrije markt, zoals Milton Friedman, de Amerikaanse schepper van het gedachtegoed, het bedoeld moet hebben: niets kan succes in de weg staan, niets kan groei voorkomen, als je maar vrij genoeg kunt denken om erin te geloven. En ernaar te handelen.


    Alleen daarin lijken de topmannen op elkaar; je maakt wanneer je bij dit bedrijf solliciteert slechts kans als je bereid bent werkweken te maken van zeventig of tachtig uur. Aan het hoofd van de denk­beeldige tafel zit Kees Storm. Hij is een goedlachse man met de schraapzucht van een vrek. Hij zou nog voor een cent bukken, zo zei hij zelf toen hij al veelvuldig miljonair was en volgens plaatselijke getuigen half Vlieland – zijn geliefde eiland – zou kunnen opkopen.


    Een vrek, maar ook een man die over het vermogen beschikt om in de grote wereld van het verzekeren de krenten uit de pap te halen. Een echte VOC-jongen die niet met driemasters hoeft te reizen, maar gebruik kan maken van de supersnelle Concorde. Hij bewees zijn waarde voor Aegon, om te beginnen als een van de belangrijkste (fusie)gesprekspartners voor het provinciale AGO. Als accountant en rekenmeester geniet hij faam als expert die aan het begin van een jaar ongehoord nauwkeurig kan voorspellen hoeveel schade er te verwachten is. Storm is een ‘schademan’ van huis uit.


    ==


    Zijn voorganger Jaap Peters wordt ‘de vader van Aegon’ genoemd. Hij koppelt mensenkennis aan diplomatie en zuinigheid bij de fusie tussen een Haagse herenclub en een onderlinge met Friese nuchterheid. Kijkt met een zorgelijke blik naar de alsmaar stijgende aandelenkoers nadat hij in 1992 is teruggetreden en zitting heeft genomen in de raad van commissarissen.


    ==


    Rechts van Storm zit Jos Streppel, veel serieuzer en een man die niet zoals Storm ‘de lach aan zijn kont heeft hangen’. Als we afgaan op wat zijn vrienden over hem zeggen, is hij ook een rekenwonder. De vleesgeworden integriteit, een en al voorkomendheid. Een heer. Het is moeilijk voor te stellen dat hij verantwoordelijk is geweest voor de toelating van het volkskapitalisme bij een Amsterdams bankje, dochterbedrijf van Aegon, vol walging bekeken door grootbanken als ABN AMRO, ING en Rabo.


    ==


    Paul van de Geijn zit tegenover Streppel, misschien wel twee koppen groter en zo van de universiteit binnengerold bij Ennia, de latere partner van AGO. Een jurist met een juridisch uiterlijk: autoritair en koud als een ijskast. Prima in staat om zonder aanziens des persoons te saneren. Niet populair bij het personeel, maar wel bij zijn superieuren, voor wie hij door het vuur gaat. En voor wie hij de ideale man is om dood hout weg te snijden. De beginjaren van de fusie staan vooral in het teken van economisch leren werken: meer met minder. Bezuinigen op personeelskosten levert veel winst op. Hij is er vanaf 1971 al bij. Je kunt je Aegon nauwelijks voorstellen zonder hem.


    ==


    Liever dan met de andere heren aan tafel te zitten, houdt Paul Vacher zich bezig met cijfertjes waaruit blijkt hoezeer zijn meesterschap vergelijkbaar is met dat van de grote baas, Kees Storm. Het liefst zit hij alleen in een hoekje, of aan een van de vergader­tafels waar de kwartaalcijfers besproken moeten worden. Winst, winst, winst. Vacher hanteert de zweep namens zijn superieuren. In 1989 aangenomen door Storm, vooral om Van de Geijn (veel minder cijferkoning) bij te staan en in de gaten te houden.


    Maar nog liever woont deze registeraccountant sollicitatierondes bij, die vaak door hem zelf worden geleid en die al om zes uur ’s morgens beginnen. Vacher wordt wel als de grote regisseur beschouwd van een modern financieel systeem waar menig multinational een voorbeeld aan kan nemen. Er is geen jonge hond onder de nieuwe topmanagers van Aegon Nederland die niet van zijn boekhoudkundige toverkunsten heeft geleerd. Hij is bij Aegon Nederland verantwoordelijk voor een horizontale kostenlijn, terwijl de winst blijft stijgen. Een mirakel!


    ==


    René van der Smeede oogt een beetje saai, maar daar denken de dames op de feestjes van de actuarissen toch heel anders over. De avond is pas geslaagd als ze met hem hebben gedanst. Hij houdt in Mariahoeve onder andere de sterftetabellen (hoe oud zal de klant gemiddeld worden?) in de gaten en past de premies aan, daarbij heel goed rekening houdend met de winstmarge van Aegon. Streeft voor zover mogelijk naar transparantie en eerlijke prijzen. Veel Aegon-blauwer kan een hart niet zijn, maar toch zal hij de eerste zijn die Aegon de rug toekeert.


    ==


    Zijn tegenpool heet Johan van der Werf, de man die als twintiger bij verzekeren alleen maar dacht aan bijzonder slaapverwekkende handelingen. Nu staat hij bekend als het geheime wapen van Storm. Feitelijk is hij degene die samen met Vacher op vrij dictatoriale manier alle businessunits opjaagt tot nog grotere prestaties. Zonder hem, daarover is iedereen het eens, zou Aegon Nederland nooit zo goed hebben gepresteerd. Zonder hem was de koers van het aandeel in de roaring nineties niet zo sterk in waarde gestegen. Van der Werf is even geliefd als gehaat.


    ==


    Evert Lekkerkerker staat symbool voor de groeimogelijkheden van ambitieuze academici die verandering nodig hebben om optimaal te kunnen presteren. Jurist, overgekomen van de AMRO om te ontdekken dat die saaie verzekeringswereld in de praktijk heel wat spannender is dan in de fraai opgetuigde directiekamers van de bankiers wordt gedacht. Het is precies andersom: wie grenzen wil verkennen en overschrijden, moet bij Aegon zijn. Lekkerkerker is schatbewaarder (treasurer) van de holding en directeur Verkoop Particulieren. Lid van de directie Nederland.


    Hij legt analisten op bevlogen wijze uit waarom je het beste in aandelen Aegon kunt beleggen. Lekkerkerker is geen uitzondering met zijn expansiedrift. Hij is een machofiguur die zich heel gemakkelijk weet te handhaven tussen al die andere ‘hanen’ die er samen voor zorgen dat Aegon (in 1997) uitgroeit tot de absolute beurslieveling. Zegt Mariahoeve vlak voor de eeuwwisseling vaarwel, bijna gek geworden van de hier eerder voorgestelde mastodonten.


    ==


    Je moet hier stevig in je schoenen staan, iets wat zeker gezegd kan worden over Ton Elias, die van de ene op de andere dag van journalist, met gif in pen en stem, veranderde in woordvoerder met mooie verkooppraatjes. Verzekeringsjournalist Veldwijk schrijft de ongekende successen van Aegon Nederland mede toe aan deze kameleon die het niet iedereen naar de zin maakt, maar zijn bazen wel. Proost het liefst, als vinoloog, met Storm. Verdwijnt, eveneens rond de eeuwwisseling, als een dief in de nacht.


    ==


    Het is niet voor niets dat de VVD altijd een warm pleitbezorger is geweest van de vrije markt. Wiegel, Zalm, Hoogervorst: je kunt gemakkelijk een bus vullen met dergelijke politieke prominenten. Jan Driessen kent ze allemaal bij voornaam. Weer een vrijdenker op de stoel van woordvoerder. Balanceert als een koorddanser op het smalle draad van commercie, politiek en journalistiek. Hij zal Aegon door de zwaarste stormen leiden.


    ==


    Ton, Jan, Jos, Paul, Johan, Paul, René, Evert, Kees. Ze gaan de wereld veranderen, ze maken verzekeren spannend.

  



  
    DEEL 1

    

    Een goudgerande branche (1706-1987)

  



  
    1 Bank-verzekeren


    Met Onno Ruding kon je gerust ’s morgens om half zeven afspreken. Geen enkel probleem. De minister van Financiën (1982-1989) kon alle uren van de dag goed gebruiken. De wereld van het snelle geld (banken) en die van de voorzichtigheid (verzekeraars) stonden in brand. De prijs van diamant daalde in no time met 60 procent, Mexico maakte bekend niet meer aan zijn verplichtingen te kunnen voldoen en in Nederland daalden de huizenprijzen, wederom in no time, met gemiddeld 30 procent. Kortom: het was alle hens aan dek.


    Een grote verzekeraar, AMFAS, stond op omvallen. De Tilburgse Hypotheekbank werd in de zomer van 1983 failliet verklaard. Bestuurders en commissarissen werd grove schuld of nalatigheid ten laste gelegd, nadat de curatoren de schuldenlast hadden becijferd: 750 miljoen gulden. De afwikkeling van het schandaal sleepte zich nog ruim een decennium voort. Het was een unicum dat de verantwoordelijke bankiers persoonlijk aansprakelijk werden gesteld. Ook een notaris, die bij geen enkele hoogmoedige en voor de consument gevaarlijke transactie vraagtekens had geplaatst, moest uiteindelijk boeten.


    Niemand kon bevroeden dat hier, in 1983, de kiem werd gelegd voor iets wat zou uitmonden in het grootste schandaal uit de Nederlandse geldgeschiedenis: de woekerpolisaffaire.


    Op het ministerie van Financiën bleef het licht tot in de kleine uurtjes branden. In de slipstream van de Tilburgse gingen uiteindelijk alle hypotheekbanken ten onder. Of liever: ze moesten worden gered. Nationale-Nederlanden nam de WestlandUtrecht Hypotheekbank over, en de Fries Groningse Hypotheekbank (FGH) kwam onder de vleugels van de kersverse fusieclub Aegon. De Nederlandse Middenstandbank (NMB), beschouwd als een instituut, ging vrij geruisloos op in de Postbank.


    ==


    Allemaal mede bekokstoofd in Den Haag, op hoog niveau dus. De bron van deze informatie mag niet worden onthuld; de bestuurder trok zijn medewerking aan dit boek in toen hij hoorde hoe de titel luidde: Eerlijk over later. Maar Aegon zou voor de reddingsactie zelfs nog liquiditeitssteun hebben gekregen zonder dat er een haan naar kraaide: staatssteun waarover tijdens de crisis van 2008 zo veel te doen is geweest. De boze bron wilde er maar mee zeggen dat je de grote financiële zorgenkinderen het beste in alle stilte kunt bemoederen.


    Voor niets gaat de zon op. Dat was ook al zo halverwege de jaren tachtig van de vorige eeuw. Eerst nog namens Ennia werd voor 50 miljoen gulden geïnvesteerd in slechte hypotheken van de Tilburgse, in ruil waarvoor de verzekeraar zelf hypotheken mocht verstrekken. Voorman Jaap Peters heeft er nooit een geheim van gemaakt dat hij verzekeren voor de verzekeraars vindt en bankieren voor de bankiers; maar toen hem met de FGH ook nog het zakenbankje Van Haften (een kwakkelend brokerbedrijf dat tot de boedel van de hypotheekbank behoorde) in de schoot werd geworpen, was hij ook bankier geworden. Tegen wil en dank.


    Verzekeren is altijd corebusiness geweest van de Haagse multinational, waar het succes van de fusie al ogenblikkelijk in harde cijfers kon worden uitgedrukt: de koers van het aandeel Ennia verdubbelde in een half jaar tijd. Maar voor Herman Wijffels (Rabobank) waren de halfslachtige bancaire praktijken van verzekeraars een extra motivatie om de in zijn ogen fiscale verwennerij van die branche en de ongelijke behandeling van zijn bankenboys aan de kaak te stellen. Hij had harde cijfers bij de hand.


    Halverwege die tumultueuze jaren tachtig slokten pen­sioenfondsen en verzekeraars ongeveer 6,5 miljard gulden per jaar van het spaarzame volkje op, terwijl de banken het moesten doen met 4,5 miljard. De nieuwe topman van Rabobank benadrukte dat het hem niet ging om de confrontatie maar meer om de samenwerking.


    ==


    De zogeheten structuurwetgeving, waarin tot op de komma nauwkeurig was bepaald hoeveel verzekeraars en bankiers in elkaars vaarwater mochten zitten, stond onder grote druk. Die wet was ooit bedacht om kapitaalstapeling en machtsconcentraties (met het gevaar van monopolies) in de financiële markt te voorkomen.


    Het monopolie van de verzekeraars hing aan een zijden draad, dat was wel duidelijk. De kritiek van Wijffels vond steeds meer gehoor in Den Haag. Bovendien was er de druk van de vrije markt die, onder applaus van wereldleiders als Margaret Thatcher, Ronald Reagan en Michael Gorbatsjov, alle obstakels uit de weg wilde ruimen. Zij waren aanhangers van de Amerikaanse econoom Milton Friedman. Deze verkondigde de boodschap van deregulering: een overheid die zich met van alles bemoeide behalve met de markt. Friedman was in 1981 nog even bij Downing Street 10 langsgewipt om een aantal gematigde leden van het kabinet-Thatcher te overtuigen van de noodzaak van deregulering, privatisering en de daarbij horende harde politiek.


    De vrije markt kreeg hierdoor een bijna goddelijke en onaantastbare status, schrijft Hans Achterhuis in De utopie van de vrije markt. Alleen al tussen 1983 en 1985 gingen ongeveer 25 bedrijven naar de beurs om zo veel mogelijk risicodragend kapitaal aan te trekken. Zonder dat ze voor dure kredieten bij banken aan hoefden te kloppen. Die banken begrepen wel dat dankzij de emissies de kassa luidruchtig rinkelde. En inmiddels werden in hoog tempo beleggingsfondsen uit de grond gestampt. De klant was dan wel koning, maar de aandeelhouder moest vanaf heden keizer worden.


    ‘Toen rond 1985 de rust wat was teruggekeerd, ontstond er in de hoofden van Neerlands topbankiers ruimte om weer eens naar de toekomst te kijken. Her en der trokken zij zich terug in de natuur – uiteraard wel in fraai gelegen hotels – om te brainstormen over hun strategie,’ schrijft Marcel Metze in De geur van geld.


    ==


    De structuurwetgeving werd als een sta-in-de-weg beschouwd. Onno Ruding kon niets anders doen dan gehoor geven aan de steeds luider klinkende roep van de bankiers.


    Een bizarre bijkomstigheid was dat de goudgerande branche, ten gevolge van malversaties van verzekeraars in een ver verleden, nog onder verantwoordelijkheid viel van het ministerie van Justitie. Die omissie moest eerst door Ruding worden rechtgezet, voordat in 1987 de marge van 5 procent (vice versazakendoen) onder leiding van dezelfde Ruding werd verruimd met een factor drie. Nog geen drie jaar later waren alle hindernissen weg en konden bankiers verzekeren en verzekeraars bankieren (en beleggen). Hier ligt de basis van de gloriejaren van de beleggingspolis, of liever: de woekerpolis.


    Hoe snel grenzen konden vervagen, bewees Rabobank. Die was eind 1986 al met een eigen lijfrentepolis gekomen, uitgebracht door Avéro en Interpolis. Rabo verkocht een koopsompolis, een combinatie van sparen en levensverzekeringen. In ruil daarvoor kreeg de bank de beschikking over het spaardeel, 90 tot 95 procent van het totale bedrag aan lang vastgezet geld; hierover zou Rabo de verzekeraar een rente betalen die lager lag dan die op de kapitaalmarkt. ‘Het was alsof het oude sparen in een nieuw jasje terugkeerde,’ schrijft Metze. Aan creativiteit geen gebrek. Vier jaar later nam de bank een meerderheidsbelang in Interpolis en werd daarmee, in verkapte vorm, ook een bank-verzekeraar. In de voorafgaande zomer was al sprake van een samenwerkingsverband tussen de twee. Rabo ging in 1990 in zee met vermogensbeheerder Robeco – die in 2013 trouwens weer werd afgestoten.


    ==


    De bundeling van krachten, banken en verzekeraars in één bed, lag op het eerste gezicht nogal voor de hand en was geadviseerd door onder andere adviesbureaus als McKinsey. De experts zagen over het hoofd dat je met de kruisbestuiving twee nogal tegengestelde naturen ‘het’ met elkaar liet doen: de meer op korte termijn gerichte strategie van de bankiers versus de tradi­tionele en voorzichtige benadering van de verzekeraars. Bij nader inzien is het een onmogelijke relatie gebleken, met grote gevolgen voor de gehele verzekeringsindustrie.


    Sparen voor de oude dag was een Nederlands tijdverdrijf, van harte aangemoedigd door de fiscus. Verzekeraars maakten dankbaar gebruik van de belastingdouceurtjes, hun producten waren relatief duur. Pieter Cornelis Fortuin, een tot inkeer gekomen adviseur uit Brabant, had er artikelen over geschreven in De Tijd. Ze waren gebundeld in het boekje Dood in de spaarpot. Hij legde daarin haarfijn uit dat je veel beter zelf kon sparen voor later; het risico van pech onderweg (zoals doodgaan) bracht je dan onder in een aparte overlijdensrisicoverzekering. Hij rekende voor dat je zo al snel 40 procent goedkoper uit was dan met het afsluiten van een levensverzekering. Deze laatste was gezien de lange duur in feite een soort wurgcontract.


    Verzekeraars dreigden de auteur met rechtszaken wegens smaad, maar besloten na ampel beraad dat hier de beste en vaker beproefde tactiek moest worden toegepast: doodzwijgen. De branche begreep best dat Fortuin gelijk had, heel wat experts hebben dat later toegegeven. Verzekeren van levens was niets meer of minder dan een goudmijn. De producenten werden inderdaad slapend rijk.


    ==


    De lobby van de verzekeraars is ijzersterk. Hier kan menige branche stikjaloers naar kijken. Ze reageert altijd heel kriegel als de infiltratie tot op het hoogste niveau ter discussie wordt gesteld. Dan worden de dooddoeners uit het archief getrokken, zoals de standaardzin: ‘Wij herkennen ons niet in deze kritiek.’


    Is het trouwens zo gek enige partijdigheid te verwachten, wanneer je als groothandelaar in staatsobligaties tot de belangrijkste sponsor van de overheid behoort? Alles onder het motto: voor wat, hoort wat. Jaap Peters zou in de jaren tachtig, zo zeggen voormalige directeuren, ‘in en uit lopen’ bij het ministerie van Financiën.


    Hij reageerde woedend op bankiers als Herman Wijffels van Rabobank, die ook uit die lekkere fiscale koektrommel probeerden te snoepen. Maar waren het niet altijd de verzekeraars geweest die even voorzichtig als betrouwbaar op de centjes pasten van hun polishouders? In een van zijn vele toespraken zei Jaap Peters het zo: ‘Wij beleggen in hoge mate risicomijdend. Het heeft te maken met de Nederlandse cultuur, waarin zekerheid voor de toekomst een belangrijke rol speelt.’


    ==


    Peters wist natuurlijk ook wel dat zijn branche niet te klagen had over de fiscale voorkeursbehandeling, maar hij vond die tamelijk vanzelfsprekend omdat daarmee ‘het lange sparen’ werd bevorderd. ‘Het maakte voor ons concurreren wat gemakkelijker, of liever: rustiger.’ En dat gold vooral voor het verzekeren van levens. Op welke manier ook: een goudgerande branche. Je kunt het niet beter verwoorden. Zelf vergeleek hij zijn nering regelmatig met de Hof van Eden waar de slang nog niet op bezoek was geweest en kleine zondes nog met de mantel der liefde konden worden bedekt.


    Voor banken (zoals ABN en AMRO, toen nog gescheiden) werd met het loslaten van de structuurwetgeving de deur wagenwijd opengezet om op grote schaal verzekeringen te gaan verkopen. Dat was heel wat gemakkelijker en goedkoper dan op de kapitaalmarkt te moeten leuren om geld. Maar waar verzekeraars in de eerste plaats risico’s overnamen, opereerden banken juist veel meer risicogericht. Het was een huwelijk dat wel stuk moest lopen. Het snelle geld van de bankenjongens kwam als het ware terecht in de grote snelkookpan van de tot voor kort voorzichtige verzekeraars.


    Onder luide aanmoediging van Margaret Thatcher en vrienden kwam het toverproduct Universal Life/Unit Linked uit de Verenigde Staten en Groot-Brittannië naar het vasteland van Europa overgewaaid. Er was geen betere plek om daarmee te experimenteren dan het land waar het bloed van koopmanschap door de aderen van de bewoners lijkt te kolken. Zeg ‘VOC’ en iedereen denkt aan de grote successen van de Gouden Eeuw. Hier zouden de op maat gesneden polissen weleens een zeer groot succes kunnen worden.


    Van het ene op het andere moment was het gedaan met de rust in de tent van de zo conservatieve verzekeringswereld. Het was een wereld waarin concurrenten regelmatig overlegden en prijsafspraken maakten; daar werd geen geheim van gemaakt. Het overleg was bekend bij de Nederlandse Mededingings­autoriteit (NMa) en werd vermeld in het zogeheten registerkartel. Onder druk van Europese wetgeving werd aan dat overleg getornd. Nederland stond bij bedrijfseconomen allang bekend als een ‘kartelparadijs’. Een hoogleraar berekende dat van alle in Europa gemaakte prijsafspraken 40 procent van Nederlandse makelij was. De consument was bijzaak geworden.


    ==


    Actuarissen en voormalig directeuren uit de verzekerings­branche zeggen dat de behoefte bijzonder groot was om elkaars handje vast te houden. Het was – anders dan in de bankensector het geval was – bijna klef te noemen, zo beweren zij. De gewoonte om steun te zoeken bij elkaar, zeker in tijden van dreigende rampspoed, was historisch gegroeid, maar het speelde zich af op voor de buitenwereld onzichtbare plaatsen. En de macht die eendracht maakte, was niet bepaald in het belang van de consument. De hoofdprijs kon voor de consument veranderen in een woekerprijs dankzij het loslaten van de eerder genoemde structuurwetgeving. Aegon zou zich in dezen snel ontpoppen tot zowel uitblinker als voorloper.


    Niet geheel toevallig werden gelijktijdig met het alsmaar vrijer worden van de markt en het ontstaan van de bank-verzekeraar in hoog tempo beleggingsverzekeringen ontwikkeld voor de Nederlandse markt. Het was bewezen dat in de Verenigde Staten en Groot-Brittannië, landen waar Aegon inmiddels vaste voet aan de grond had, de winstmarges nog hoger waren bij de traditionele producten. Het systeem van Universal Life/Unit Linked bood vrijwel onbeperkte mogelijkheden om winstmarges te verstoppen en aldus de winsten op te stuwen. Het risico van wel of geen mooie beleggingsresultaten kwam voor honderd procent op het bordje van de polishouder.


    Dat je zó snel zó gemakkelijk zó rijk kon worden, had zelfs de grootste optimist niet voor mogelijk gehouden. Plotseling zagen de hoofdrolspelers niet veel heil meer in het elkaars handje vasthouden. In een paar jaar tijd werden niet minder dan 1200 varianten, meestal met veelbelovende namen als Koersplan en Sprintplan, in de markt gezet of liever ‘gedumpt. Met heel kleine verschillen in de polisvoorwaarden, waardoor het vergelijken van producten bewust moeilijk of onmogelijk werd gemaakt. Ieder ging zijn eigen weg om de slag maar niet te missen.


    ==


    Een kleine aanpassing m.b.t. de zogenaamde sterftetafels, aan de hand waarvan risicopremies konden worden berekend; vrouwen (die gemiddeld langer leven) op dezelfde hoge risicopremies trakteren als mannen. Iets meer rekenen voor de administratie, een plusje bij de aankoop van beleggingseenheden: de consument en zelfs gehaaide tussenpersonen konden de meeste trucs toch niet doorzien. De nieuwe beleggingspolissen (Universal Life/Unit Linked) boden ongekende mogelijkheden. Het is anno 2013 nog steeds nauwelijks te achterhalen welke kosten de huisfondsen van de verschillende maatschappijen naar redelijkheid kunnen bedragen. Voormalige actuarissen en directeuren van kleinere verzekeraars, die waren overgenomen door een van de grote partijen, zagen met lede ogen aan dat de winsten op allerlei manieren werden opgeschroefd. Aegon was hierin beslist niet uniek.


    In het begin, zo zegt een gepensioneerde CEO en actuaris, was er ook echt discussie over de vraag of de massale overgang naar beleggingspolissen wel zo goed was voor de klanten. Waren ze met de misschien wel ouderwetse, maar gegarandeerde contracten niet veel beter af? ‘Er waren felle discussies tijdens het regelmatige overleg van de levensverzekeraars [Marktoverleg Leven]. Hoe zit het met de rendementen? Zijn die bruto of netto? Niemand die het precies wist, behalve de eigen actuarissen. Maar ja, het systeem was nu eenmaal overgewaaid uit Engeland, waar sprake was van fantastische successen. De lobby van het Verbond van Verzekeraars [VVV], die zeer goede ingangen heeft bij de politiek, was zo sterk dat iedereen wel moest volgen.’


    ==


    Tijdens de eerste jaren van de beleggingspolis ontbrak de steun van supercomputers. Deze waren eigenlijk wel nodig om de ingewikkelde rekensommen van de diverse producten betrouwbaar te onderbouwen. Offertes werden daardoor slagen in de lucht. ‘Eigenlijk ging het om producten,’ aldus de gepensioneerde CEO, ‘die niemand snapte, maar die alleen in de markt werden gezet aan de hand van de (Engelse) verhalen dat ze zo prachtig zouden zijn. Al snel was sprake van een totaal waanzinnige, volkomen ondoorzichtige markt. Een heel wilde toestand.’ Een actuaris die een stuk of vijf scenario’s had doorgerekend, werd bij de verkoop niet meer betrokken want een scenario met snel dalende beurskoersen was daarbij ongewenst. In het beste geval mocht hij de verkoopvoorwaarden bekijken en de betreffende folders nog inzien: de actuaris was toeschouwer geworden. En de juridische afdeling moest er vervolgens voor zorgen dat wat verkocht werd ook waar was.


    Actuarissen, wiskundig geschoolde bollebozen, hadden weinig meer te vertellen in het verhaal van de ongekende mogelijkheden. Het regelmatige marktoverleg (‘Natuurlijk vormde onze branche een kartel’) in een kantoor aan de Haagse Groot-Hertoginnenlaan verwaterde als het ging om beleggingspolissen. ‘De kikkers vlogen achter elkaar uit de kruiwagen. We hebben het over de jaren tachtig. Dan was er wéér een die in Engeland een vriendje had met een nieuw modelletje.’ Het van oorsprong Britse Royal was een voorloper, maar nam niet deel aan het marktoverleg. Landgenoot Abbey Life was een andere, zeer agressieve verkooporganisatie. ‘Van het type voet tussen de deur,’ aldus actuaris Jan Donselaar.


    ‘De adviseurs verkochten ook polissen aan vrienden en familieleden. Om de verkoop te stimuleren loofde de maatschappij een auto uit voor degene die de mooiste omzetten haalde. De hoofdprijs werd feestelijk uitgereikt. Maar het jaar daarop werd de ene na de andere polis weer opgezegd. Hoor eens: als je de kat op het spek bindt, snoept hij ervan.’ De provisie, in de goede oude tijd gemiddeld 3 procent van het gegarandeerde verzekerde kapitaal, rees de pan uit. De producenten konden bieden wat ze maar wilden, want het was uiteindelijk de consument die ervoor betaalde. De tussenpersonen werden bijna slapend rijk. Hetzelfde gold voor de verzekeraars die watertandend naar de snelgroeiende omzetten keken. ‘De meeste actuarissen wisten echt wel wat er gebeurde.’ Zegt een voormalig directeur die zelf actuaris was geweest, ‘maar werden niet eens gehoord als ze kritiek hadden. Al te sombere verwachtingen werden eenvoudig weggehoond. Directeuren van sommige maatschappijen waren niet te beroerd om te zeggen: als je zo in elkaar steekt, ga je maar weg; aan zwartkijkers hebben we niets.’


    ==


    Alle risico kon zo veel mogelijk verzwegen worden. De bij­behorende boodschap was: wie niet wil beleggen, is dom en een dief van zijn of haar portemonnee. Dat juist Aegon goed wist wat er kon misgaan met de beleggingsproducten was allang weggestopt en opgeborgen in het kortetermijngeheugen: Effect Plan van rechtsvoorganger Ennia was voor de meeste consumenten uitgemond in een ramp toen bij verzilvering juist de oliecrisis (1973) uitbrak. Voor zover kan worden nagegaan, was de verzekeraar op eigen initiatief tot compensatie overgegaan zonder dat advocaten of boze consumenten zich ermee hoefden te bemoeien.


    ==


    Voor Joop Waterreus, voormalig CEO van schadeverzekeraar Interlloyd, staat vast dat het loslaten van de structuurwetgeving de voornaamste oorzaak is van de huidige verzekeringscrisis. De cowboys, verzekeraars en tussenpersonen die hun klanten beschouwden als een pain in the ass, kregen alle ruimte. ‘Verzinsels werden gekoppeld aan aandelenpakketten. Het ging niet meer om sterfterisico, maar veel meer om het risico van de beurs. En dan zeggen: kijk eens baas wat voor geweldige omzet we hebben gehaald! Daar kregen die jongens heel hoge bonussen voor.’


    Met verwijzing naar ervaringen met Effect Plan: ‘We leren weinig van onze fouten uit het verleden.’


    Het financiële landschap van 2013 lijkt erg veel op dat van de jaren tachtig. Met een zieltogende woningmarkt waarop huizenbezitters moeten bidden dat ze niet ook nog ergens, diep weggeborgen in een la, een beleggingsverzekering hebben om hun hypotheek mee af te lossen. Want: die is weinig of in elk geval te weinig waard.


    Terug naar de laatste decennia van de vorige eeuw: de tornado van de vrije markt die over de wereld raasde, blies alle hindernissen omver. Zelfs de Berlijnse Muur moest er in 1989 aan geloven. In dat gezegende jaar maakte Aegon van een katholieke beleggingsinstelling een soort snoepfabriek. Aan de lopende band werden moderne, op maat gesneden polissen ontwikkeld voor jong en oud, voor rijk en arm. Op messiaanse wijze werden vanuit Nieuwegein winsten verdriedubbeld en uiteindelijk vertienvoudigd.

  



  
    2 Verwennerij


    Het was 1977 toen Nederland werd opgeschrikt door een fiscaal schandaal met ministers en parlementariërs in een hoofdrol. Op 17 september berichtte Het Parool over hebzuchtige politici onder de kop ‘Het lek van Van Rooijen’, verwijzend naar de toenmalige staatssecretaris van Financiën. De krant wist uit zeer goede bron dat een vijftigtal volksvertegenwoordigers alle snelheid in hun benen hadden aangewend om nog ‘een polisje te scoren’ voordat een wetswijziging een einde zou maken aan het feest. Het was niet de bedoeling dat iemand op de hoogte zou zijn van de fiscale wijziging, een noodreparatie die nodig was omdat de koopsomformule had geleid tot een soort van volksoploop.


    Het verzekeringsproduct, ontwikkeld door Stad Rotterdam en snel overgenomen door alle andere verzekeraars, was vooral bestemd voor vermogende Nederlanders. Bij deze variant van de koopsompolis stortte je in één keer 100.000 gulden, die na zes jaar gegarandeerd 160 mille zou opleveren. Over de winst hoefde je slechts voor maximaal 14.000 gulden belasting af te dragen.


    Het Parool schreef: ‘De vindingrijkheid van het verzekeringswezen en de daardoor aangewakkerde run van kopers op de fiscale voordelen, gingen de fiscus al jaren geleden te ver. Hoewel de kip met de gouden eieren formeel volkomen legaal rondliep en de fiscus desgevraagd niet ontkende dat de constructie van de koopsompolissen was geoorloofd, was het nooit de bedoeling van de belastingwetgever geweest om dergelijke slimmigheden zo royaal te belonen.’


    Er zouden excellenties zijn geweest die zich voor wel vijf ton verzekerden van een onbezorgde toekomst, vernemen we vier decennia later uit de beste bron. Het Binnenhof schudde destijds op zijn grondvesten. Er kwam een commissie aan te pas om onderzoek te doen naar deze schandelijke praktijken. Misschien ligt hier, in 1977, wel een deel van het fundament voor wat er veel later misging met de zogeheten beleggingspolissen. Altijd maar zoeken naar de mazen in de (fiscale) wetgeving: op een dag krijg je de deksel op je neus. Ouderwetse actuarissen zoals Ton Kool, in de beginjaren van de fusie hoofd verkoop Nederland bij Aegon, stonden destijds niet alleen maar te juichen bij de introductie van de ‘miljonairpolis’.


    Hoeveel van die grote verzekeringscontracten precies in de markt zijn gezet, is niet bekend. De verzekeraars deden in elk geval niet voor elkaar onder in het verspreiden van de verheugende boodschap. Kool herinnert zich nog de paginagrote advertenties. Die leidden tot ‘een geweldige productie’. Eh... ja, hij kent eerlijk gezegd leden van de Staten-Generaal die niet vies waren van de betreffende koopsompolis. Hun namen houdt hij liever voor zich. Kool, die zijn opleiding heeft genoten bij de statige Nillmij, wil er maar mee zeggen dat je goede naam zomaar in de sloot kan belanden, als je niet erg oppast. Dat geldt zowel voor de kopers als voor de verkopers.


    Wat vrijwel onbekend is en misschien ook liever wordt vergeten, is dat lijfrentes, koopsommen en andere verzekeringsproducten populair werden in de Tweede Wereldoorlog. Op aanmoediging van de Duitse bezetter. Terwijl joodse Nederlanders in groten getale werden weggevoerd om nooit meer terug te keren, maakten Nederlandse verzekeraars een geweldige bloeiperiode door. Het inkomen groeide met bijna 20 procent per jaar.


    De hoeveelheid geld die in omloop was, verviervoudigde tijdens de vijf bezettingsjaren. Burgers konden niet veel meer dan op een houtje bijten en, zo melden geschiedschrijvers: ze hechtten meer dan ooit een groot belang aan zekerheid. Maar de recordomzetten moesten in de eerste plaats worden toegeschreven aan de gulle hand van de belastingdienst.


    Uit een advertentie van de Nillmij in 1941: ‘Indien u een pensioenverzekering sluit, mag u de premie daarvoor tot een aanzienlijk bedrag in mindering van Uw inkomen brengen. En, wat nog belangrijker is: U zorgt dan voor later... voor de oude dag.’ Bestond het premie-inkomen in 1939 nog uit 21 procent, in 1944 was dat 49 procent. Aan het compenseren van de joodse ‘roofpolissen’ hebben verzekeraars tot in de 21ste eeuw hun handen vol gehad.


    ==


    Met de fiscale verwennerij in de Tweede Wereldoorlog ging een doos van Pandora open die feitelijk nooit meer is dichtgegaan. Na de bevrijding nam de belastingdruk alleen maar toe en werd de verleiding voor juist de betere inkomens om geld weg te sluizen naar een van de alternatieve levenspolissen, steeds groter en eigenlijk onweerstaanbaar. Maar hoe interessant de aftrekposten ook werden voorgesteld door de producenten: ooit zou Vadertje Staat hartelijk dank zeggen voor de zorgen om de oude dag en zelf de rekening presenteren in de vorm van belasting­aanslagen. Die kwamen bovenop de aanslagen over reeds geworven inkomsten, zoals diverse omzetbelastingen.


    Intussen moesten degenen die de jaarlijkse belastingopgaven invulden of verwerkten zich vanwege de ingewikkelde materie rondom aftrekposten omscholen tot halve actuarissen of econometristen. Het gold zeker voor de jaren waarin nog geen gebruik kon worden gemaakt van computers en speciaal ontworpen software.


    Blij verrast door de niet te stuiten bloei had de directie van de Eerste Nederlandsche (rechtsvoorganger Aegon) al in 1954 haar zegeningen geteld. ‘Eenmaal op het huidige niveau aangeland zou het ons, denkend aan het gezegde dat de bomen nu eenmaal niet tot in de hemel groeien, niet verwonderen indien er eens een jaar kwam dat het thans gevestigde record ongebroken zou laten.’ Pensioenen en andere voorzieningen voor de oude dag werden steeds populairder. In 1957 werd de AOW ingevoerd, door velen laatdunkend beschouwd als anticrepeerpensioen. De uitkering bedroeg zegge en schrijve één gulden per week.


    ==


    Redenen te over om vooral maar zelf voor een enigszins leefbare oude dag te zorgen. Leo Stevens, een hoogleraar die vindt dat van alle kanten ‘de kat op het spek is gebonden’, heeft zich altijd verzet tegen welk fiscaal douceurtje dan ook. Maar fiscaliteit is volgens hem ook de spiegel van de maatschappij, die je misschien wel doet schrikken als je erin kijkt.


    Als net afgestudeerd econoom keek hoogleraar Gerry Dietvorst, destijds met afgrijzen naar het koopsomschandaal van 1977. Je zou zeggen: daar leren politiek en branche wat van. Niets is minder waar. ‘Het geheugen van de meeste mensen is kort. Ik bedacht onlangs: hoeveel problemen waren ons niet bespaard gebleven als we hetzelfde systeem hadden gekend als de Zwitsers? In dat land worden nieuwe producten van tevoren getoetst en is de kostenload wettelijk geregeld.’


    Deze hoogleraar zucht maar eens diep bij de vraag of affaires zoals die met de koopsommen en de latere beleggingspolissen misschien wel typisch Nederlands zijn vanwege de nationale sport van aftrekposten. Net als zijn collega Stevens gebruikt hij het gezegde ‘de kat op het spek binden’: hoe hoger het salaris, hoe creatiever de belastingformulieren konden worden ingevuld. En daarbij het niet-aflatende applaus van het ministerie van Financiën. De fiscus weet het, nu u nog!

  



  
    3 De fusie


    In de tuin van Jaap Peters, met een gazon zo groot als een voetbalveld, werd op een zomerse woensdag in juni 1983 het samengaan van AGO en Ennia beklonken. De rode wijn die werd geschonken, had een enigszins bittere nasmaak omdat het nieuws voortijdig was uitgelekt. Het late Journaal had de avond tevoren al melding gemaakt van de grote fusie; een gevolg van de onverzoenlijke houding van een commissaris op het Damrak. Deze hield zich aan de regel dat dergelijk groot nieuws betekende dat het aandeel Ennia – AGO was een coöperatie – moest worden ‘geschorst’ op de dag van bekendmaking. Oplettende journalisten begrepen wat er stond te gebeuren.


    In het diepste geheim waren de fusiebesprekingen gevoerd. Anton Dek, de toenmalige topman van Ennia, had hiertoe het initiatief genomen. Hoe vaak het overleg dreigde spaak te lopen is niet precies bekend, maar dat het heel vaak was, dat staat wel vast. Uit pure frustratie ging Peters dan maar een flink stuk roeien, fietsen of hardlopen.


    In zijn dagboek schrijft Peters: ‘Die negende [juni] was een slechte dag. Toen crashte het. Ik was hondsmoe door heen en weer vliegen, en miste de rust en kalmte om de gemoederen te dempen. Toen liep het uit de hand. Die avond vreselijk lang geroeid.’ Het ging op kritieke momenten vaak om futiliteiten, in zijn ogen. Zijn moeder had hem nog gebeld, die dagen. ‘Moet dat nu per se, die fusie?’ Tijdens een van de sportieve sessies sloeg hij in de buurt van Katwijk met de racefiets over de kop en liep een hersenschudding op. Als vijftienjarige jongen was hij ooit onder een vrachtwagen met 3500 liter verse melk gekomen en daarbij zwaar gewond geraakt. Hij moest opnieuw leren lopen. Hem zou je nooit meer snel klein krijgen.


    De president-commissaris van Ennia sprak hem na het fietsongeluk ernstig toe: hij moest voortaan beter uitkijken, dit mocht niet meer gebeuren met iemand die het goede voorbeeld moest geven in een groot bedrijf.


    Met zijn staalblauwe ogen leek Peters dwars door mensen heen te kunnen kijken. Hij sprak druk gesticuleerd, alsof hij zijn woorden een duwtje wilde geven. Zijn betrekkelijk geringe lichaamslengte compenseerde hij gemakkelijk met overtuigingskracht. Als student was hij zelf een blauwe maandag verzekeringsagent geweest. Als hij iets niet leek te snappen, dan had hij daar een reden voor. Daarbij had Peters weleens verwezen naar een uitspraak van Joost van den Vondel: ‘Een krijgsman wint al veel, al wint hij niets dan tijd.’ Het is een citaat dat sommige verzekeraars, als het op uitkeren of claims aankomt, graag in de praktijk toepassen.


    ==


    Met alle recht van spreken wordt deze CEO van de nieuwe fusieclub ‘de vader van Aegon’ genoemd. Er zijn collega’s die vinden dat 3 december 1983, de dag waarop Peters de voorzittershamer overnam van Anton Dek in de raad van bestuur van de holding, moet gelden als het werkelijke vertrekpunt van het blauw gekleurde vlaggenschip. Peters mocht er trots op zijn, maar moest op eieren lopen om de klus te klaren. ‘Bij een fusie mag je nooit uit armoede in elkaars armen vallen,’ was een van zijn bekende uitspraken.


    Als betrekkelijk kleine maatschappij was je vanwege de kans op vijandige overnames je leven nooit zeker. Een derde van de aandelen van Ennia was in handen van vier opponenten, waaronder drie concurrerende verzekeraars. En daarvan was de onbetwiste marktleider: Nationale-Nederlanden.


    Maar de fusie tussen Ennia en AGO moest in de eerste plaats beschouwd worden als een uitdaging, en niet als een bedreiging. Dat was de kern van de toespraak die alle werknemers op 22 juni 1983 tegelijkertijd konden volgen via de bedrijfstelevisie, in het diepste geheim voorbereid door Ron Mulder. Als pr-functionaris van Ennia had hij de videoboodschap met de toespraak moeten monteren. Zijn eigen chef wist van niets. CEO Anton Dek was die zomer bij hem langsgekomen en had de deur achter zich gesloten. ‘Ik ga je iets vertellen wat niemand anders mag weten,’ had hij op fluistertoon gezegd.


    Zelfs de commissarissen wisten niet meer dan dat er oriënterende gesprekken waren gevoerd. En dat karige nieuws kregen ze pas twee dagen van tevoren te horen. Bij het samengaan moest trompetgeschal vooral achterwege blijven. Het was een uitdaging, meer niet. Peters bleef het tot vervelens toe herhalen.


    In zijn dagboek verwijst Peters naar de Enniade, een sportdag voor het personeel die gehouden werd op 11 juni. Waar zijn mensen elkaar als vanouds hadden bestreden met spelletjes en sport, en na afloop vrolijk ‘tot de volgende keer’ hadden geroepen. Maar Peters – die zelf ook had deelgenomen – wist heel goed dat er geen volgende keer zou zijn. Het was voor hem een onwezenlijke situa­tie. Maar gelukkig had hij een excuus om na het douchen snel te vertrekken: er wachtte een vergadering. Over de fusie.


    ==


    Even moe als opgelucht vierde Peters het succes van de fusiebesprekingen op het 22 meter lange jacht van een vriend in Antibes. Even heen en weer met een privévliegtuig. Het grote nieuws verwoordde hij in een verhaal in de Volkskrant van 23 juni 1983. AGO-opponent Bakker deed zijn relaas op dezelfde dag in De Telegraaf.


    Veel laatste hindernissen waren negen dagen eerder uit de weg geruimd tijdens een gedenkwaardige ontmoeting waarbij de ‘ruilverkaveling’ vooral in het teken stond van macht en prestige. Niemand mocht zich de mindere voelen, terwijl eigenlijk heel duidelijk was dat de ‘Haagse heertjes’ van Ennia de ‘brommerboys’ van AGO zouden overheersen. Op het laatst, toen de rivaliteit tussen de zogeheten profitcenters van de twee vestigingen dreigde te escaleren, pendelden vertegenwoordigers van de fusiepartners wel drie keer op een dag heen en weer tussen Leeuwarden en Den Haag. Als alleen ingewijden het konden horen, sprak Peters van ‘een bestuurlijk monster met vele koppen’.


    De onderhandelaars maakten een keer gebruik van een hotel, waar ze de beschikking hadden over een zaal met prachtige glas-in-loodramen. Je zag, als je goed keek, de silhouetten van de vergaderende buren en hoorde, als je nog beter luisterde, hun stemmen. Tot ieders grote schrik bleken de gezichten en stemmen te horen bij topmannen van de Fries Groningse Hypotheekbank, die mogelijk hun galgenmaal voorbereidden. De FGH zou kort na de fusie door Aegon worden gered.


    De anekdote vertelt niet wie het was, misschien wel Peters himself, maar een van de onderhandelingspartners kroop op zijn knieën naar de gordijnen om die zo snel mogelijk dicht te schuiven. Het probleem van de noodzakelijke sanitaire pauzes werd opgelost door een deur te forceren, buitenom te lopen en via de hoofdingang weer naar binnen te gaan op zoek naar de toiletten.


    Over de bedrijfsnaam Aegon was goed nagedacht. Het is een acroniem van de vijf belangrijkste rechtsvoorgangers: Algemeene Friesche, Eerste Nederlandsche, Groot-Noordhollandsche, Olveh en Nillmij. Bovendien komt hij voor in een herdersgedicht van lang geleden. Een klein onderzoek had aangetoond dat men bij het horen van deze naam meteen moest denken aan ‘iets Grieks’. Iets Grieks met een chique, degelijke, keurige en solide uitstraling. Dat vonden topmannen als Peters en Storm in 1983 leuk om te horen.


    Het is misschien wat overdreven de Friese verzekeraars van AGO voor te stellen als mannen en vrouwen die zich voortbewogen op brommertjes terwijl hun Haagse collega’s in de meeste gevallen van transport op vier wielen gebruikmaakten. Maar er waren absoluut grote cultuurverschillen die een wig konden drijven tussen de werknemers van de twee bedrijven. De Hagenezen wisten het altijd beter. De Friezen leken op het eerste oog een stuk behoudender, maar dat was schijn: ze waren eerder avonturiers die hun hand niet omdraaiden voor welk avontuur dan ook.


    Zij vonden juist, enigszins laatdunkend, dat in Den Haag de bureaucratie heerste die je wel kon verwachten in een ambtenarenstad. Bij de eerste kennismaking spraken ze over het ‘ministerie van Verzekeren’ waarin ze verdwaald leken. Vooral de gelaagdheid van de organisatie van Ennia stond hun tegen. De sfeer bij AGO was veel gemoedelijker, losser in elk geval. De ‘O’ stond voor ‘onderlinge’. De coöperatie had het in 1981 aangedurfd een meerderheidsbelang te nemen in het Amerikaanse Life Investors, met een stortvloed van publiciteit en rechtszaken tot gevolg. De aanhouder AGO won uiteindelijk. Het was een typisch voorbeeld van hoe een muis een olifant verslaat. De overname van de levensverzekeraar bleek een gouden greep. In 1981, het eerste jaar waarin de resultaten van de nieuwkomer werden opgenomen in de jaarcijfers, kwam 54 procent van het premie-inkomen uit Leven. Het zei iets over de onbegrensde expansiedrift van de Friezen.


    Het grootstedelijke Ennia, dat ook al voet aan de grond had in onder andere de Verenigde Staten, Spanje en Groot-Brittannië, leek kosmopolitischer. De werknemers waren er verzekerd van een dertiende maand. De mannen en vrouwen in dienst van de fusiepartner konden gebruikmaken van arbeidsvoorwaarden, zoals jaarlijks een gratis verblijf in bungalowparken die eigendom waren van AGO.


    Maar een mislukt avontuur met een Amerikaanse transportverzekeraar uit Florida had ontzettend veel geld gekost. Ennia had behoefte aan een sterke partner.


    ==


    ‘In Leeuwarden zeiden wij,’ aldus een voormalig inspecteur met Fries bloed, ‘dat er in Den Haag alleen maar ambtenaren zaten. Bij AGO moesten we het vooral hebben van begrafenispolissen en schadeverzekeringen.’ De meeste adviseurs reden inderdaad op een brommer. Ze werden door hun klanten verwelkomd als familieleden, of ten minste als goede bekenden. De adviseurs stonden vooraan in de rij bij de condoleance na een begrafenis en waren vaak de eersten om toe te tasten als een schaal vol beschuit met muisjes een geboorte bekrachtigde. Zij waren de poortwachters bij dood en leven en alles daartussenin, zoals bruiloften.


    Kees Storm moest proberen bruggen te slaan tussen het provinciaal getinte noorden en het grootstedelijke westen. Hij was aanvankelijk een ‘typische AGO-man’, met oog voor het kleine en schijnbaar onbelangrijke in het dagelijkse leven.


    Maar opeens waren daar moderniteiten die van de provin­ciale tussenpersonen met hun zware, leren jassen en hun brommer lachwekkende figuren maakten. Er werd goed verdiend aan de levensverzekeringen, maar het moest nog beter. De nieuwe multinational moest kunnen wedijveren met het veel grotere Nationale-Nederlanden. Voordat het zover kon komen, moest Peters in Wassenaar een onzalige kerst doormaken.


    Het was voor hem vanzelfsprekend om te werken op zon- en feestdagen, maar de dramatische cijfers van het jaar 1985 brachten hem niet in een feeststemming. In de weerbarstige praktijk bleken de kosten gestegen. De aanvankelijk logische splitsing in profitcenters Noord/Oost en Zuid/West werd van de ene op de andere dag opgeheven. Managers werden teruggeroepen van kerstreces om de reorganisatie snel door te voeren. En ze werden ter aanmoediging met de rode cijfers geconfronteerd. Er was sprake geweest van koninkrijkjes met eigen koningen, hetgeen bijvoorbeeld bleek uit het laten maken van eigen stropdassen. Peters was onverbiddelijk: die moesten voor altijd terug in de kledingkast.


    ==


    Achteraf beschouwd is de integratie van de twee verschillende culturen vrij soepel verlopen. Het was typerend dat AGO zich bij belangrijke gebeurtenissen liet vertegenwoordigen door een heel elftal, waar Ennia genoegen nam met een drietal afgevaardigden. Op Nijenrode werden speciale managementcursussen georganiseerd waar de Friezen moesten doen alsof ze de belangen van Ennia verdedigden. Van de Hagenaars werd het omgekeerde verwacht. Alles werd vastgelegd op videobeelden. ‘Bij het terugzien lag iedereen blauw van het lachen.’


    Hoe doe je dat: werken aan een companycultuur? Deskundigen hadden Peters verteld dat daarop het accent moest liggen. Wat hem betrof was het antwoord simpel: het gaat om loyaliteit, integriteit, de klant zien staan, veel doen (en laten als het moet) en vooral altijd je woord houden.


    Voormalige werknemers zien hem nog met zijn hoofd om het hoekje van de deur verschijnen. Kijken en vragen hoe het gaat. Eerder professioneel dan sympathiek. Niet gevoelloos, maar wel altijd zakelijk. Dat merkte degene die hem in de parkeergarage moest vertellen dat zijn secretaresse was overleden. Tijdens de vergadering die vlak daarna op de agenda stond, deelde hij het treurige nieuws mee alsof het een huishoudelijke mededeling betrof. ‘Terwijl ik werkelijk niet gevoelloos ben,’ zegt hij in een interview met de latere directeur communicatie Ton Elias, voor een boekje dat ter gelegenheid van zijn afscheid in 1992 is verschenen. ‘We hebben thuis geleerd dingen voor onszelf te houden. Emoties gaan niemand wat aan. Een vorm van beheersing kan trouwens heel nuttig zijn.’


    Van opsmuk en wat hij ‘grootheidswaan’ noemde, moest de sportieve CEO sowieso niets hebben. Een persbijeenkomst in de beginjaren van Aegon werd door hem op het laatste moment op zijn kop gezet. Hij herschreef persoonlijk het scenario voor wat een schitterende bijeenkomst had moeten worden. Peters verwijderde schuim en slagroom uit het script. Het was goed bedoeld om Aegon gunstig over het voetlicht te brengen, ‘maar allemaal zo duur als de pest’. Iedereen moest maar weer ‘met beide voetjes op de grond’ komen en ervoor ijveren dat de klant mooie, nieuwe producten kon kopen tegen een fatsoenlijke prijs en met goede service.


    Altijd is bij topman Peters het werk voor het meisje gegaan. Alles draaide om gepassioneerd, bekwaam en betrouwbaar leiderschap. Peters verwees in dat verband graag naar een Engels gezegde: When a fish rots, it rots from the head first.

  



  
    DEEL 2

    

    Denk vrij, denk Aegon (1987-1996)

  



  
    4 Lenin van de Lage Landen


    Johan van der Werf had nog nooit van zijn leven zout water geproefd toen hij als achttienjarige jongen in Rosmalen van de hbs werd ‘getrapt’. Verwend rotjoch, de typisch benjamin van een katholiek gezin dat negen kinderen telde. Zijn vader gaf hem de raad het eens te proberen op de Hogere Zeevaartschool in Vlissingen. Discipline en structuur in plaats van kroegen, waar hij de biertap bediende.


    Na de opleiding die balans bracht in een leven vol vrijheid, bevoer hij zes jaar lang de oceanen als stuurman op grote koopvaardijschepen. Nooit naar de hoeren geweest, hoor, echt niet, zei hij in een interview met Hugo Camps, die als een blok viel voor de ‘loyale en trouwe’ ondernemer. In Brazilië bleef hij niet hangen in de verleidingen van de vaste wal, maar reed hij in plaats daarvan linea recta naar de pampa’s. Geen jenever voor hem, wel veel heimwee naar zijn vrouw Charlotte en hun dochters. In 1982 zag hij de advertentie waarin AGO een verkoopleider zocht. Zo is het gekomen. ‘Ik houd van een simpel, aards leven,’ zei hij tegen Camps.


    Als student fietste Van der Werf regelmatig langs een statig, wit huis op de kop van de boulevard in Vlissingen. De Brabantse jongen durfde pas vele jaren later onder woorden te brengen wat hij dacht als hij naar het indrukwekkende gebouw keek. Het was een flits van een jongensdroom: daar wilde hij wonen. Ooit. Doelgerichtheid wordt decennia later een van zijn sterkste eigenschappen genoemd. Wat hij wil, lukt altijd. Als vitale zestiger woont hij nu in zijn jongensdroom, het monumentale Wooldhuis, op een van de mooiste plekken van Nederland.


    In Baarn was het opleidingscentrum gevestigd waar verkopers werden opgeleid tot topverkopers. Een cursus van negen maanden was al gestart toen een nieuweling zijn opwachting maakte. Johan van der Werf maakte in eerste instantie vooral indruk op de andere cursisten met zijn cv: voormalig stuurman op de grote vaart. Er was logeergelegenheid, zo leerden de studenten elkaar ook beter kennen. Wat zocht dit buitenbeentje in de verzekeringswereld? Een enkele studiegenoot vond hem maar een praatjesmaker, maar niemand kon tegenspreken dat hij opvallend snel leerde. In een mum van tijd haalde hij zijn achterstand in en even snel als de anderen beschikte hij over de belangrijkste assurantiediploma’s.


    Het viel een toenmalige cursusleider, een door de wol geverfde schademan, op dat deze leergierige leerling vooral keek naar de winstmogelijkheden van schadepolissen. Dat was een heel conservatieve markt waarin nauwelijks beweging zat en waar de les moest zijn dat je vooral goed risico’s moest kunnen inschatten en dekken. En genoegen moest nemen met kleine winstmarges.


    Dergelijke lessen waren aan de nieuwkomer niet besteed. Van der Werf zag overal kansen. En wat hij heel goed kon, zo bleek al snel in Baarn, was andere mensen laten geloven in die kansen, hoe klein misschien ook op papier. Door zijn onweerstaanbare flair en charme en op zijn tijd een goede mop, bleef er bij anderen weinig over van eventuele twijfels.


    De constatering van een directeur die veel met hem zou samenwerken, dateert van later maar zegt veel over het karakter van de man die voor de vaste wal had gekozen: ‘Johan was een manipulator van de bovenste plank. Die vent was briljant en wist precies hoe je mensen moest managen. Het maakte hem niet uit waarom je voor hem liep, of je bang voor hem was of desnoods verliefd op hem, of hem anderszins geweldig vond. Als je maar voor hem liep. Hij zorgde ervoor dat nee zeggen geen optie was.’


    ==


    Voordat deze karakterbeschrijving mogelijk werd, moest er nog veel gebeuren met de man die in 1982 was aangenomen door AGO. En van wie veel werd verwacht als inspecteur van de buitendienst, aanvankelijk in het rayon Rotterdam. Vanaf het begin haalde hij betere omzetten dan de meeste van zijn collega’s. Hij maakte zich daardoor (na de fusie) bijzonder populair bij de bazen in Den Haag, die zonder dat ze het zelf doorhadden de taal van hun oogappel gingen spreken. Het leek wel of die dekselse Johan kon toveren! Toen voor de tussenpersonen de eerste computers werden aangeschaft, was hij de eerste die inzag hoe hij zijn mensen iets harder kon laten lopen dan de rest.


    De adviseurs gingen met moderne hulpmiddelen op stap. Tegelijkertijd werden ze steeds commerciëler en waren ze niet meer in de eerste plaats huisvrienden van de consument. Een van die inspecteurs, een collega van Van der Werf, herinnert zich de knopjes van zijn computer waar je zo fijn aan kon draaien; net zo lang tot er op het scherm een offerte verscheen waaraan geen concurrent kon tippen. De ‘onafhankelijke’ tussenpersonen, die ook producten van andere maatschappijen in de aanbieding hadden, moesten voor de nieuwste software van Aegon jaarlijks betalen.


    ==


    Op voordracht van Van der Werf hoefden de assurantiekantoren met de hoogste omzetten niets voor de software te betalen, ‘want die zouden hun investering binnen een jaartje dik en dik terugverdienen’. Dat bleek weleens op grootspraak te berusten, maar de zich onderscheidende inspecteur bouwde zo wel een vertrouwensband op met de door hem geselecteerde bofkonten. Jaren nadat hij was vertrokken als inspecteur, en toen hij inmiddels deel uitmaakte van de directie, spraken tussenpersonen vol bewondering over die gewone en joviale baas met wie ze ‘zo gezellig boerenkool konden eten’. Zulke mensen waren zeldzaam in de branche.


    Een inspecteur die gelijktijdig met Van der Werf zijn assurantiediploma’s had gehaald, had niet alleen maar plezier met de collega die schijnbaar de lach aan zijn broek had hangen. ‘Johan was een enorme charmeur. Bij een aantal mensen was hij snel populair. Ik heb hem altijd een praatjesmaker gevonden en een beetje achterbaks op de koop toe. Ik vond dat hij de neiging had naar boven te likken en naar beneden te trappen. Het was heel veel poeha. En hij was, vond ik, maar met één ding bezig en dat was geld. Dat was het belangrijkste in zijn leven.’


    Hoe ingewikkeld en voor velen onbegrijpelijk het karakter van deze verkoopkampioen is, blijkt uit het relaas van een van de actuarissen in dienst van Aegon. Toen de raad van bestuur van de nv had besloten om de eigen werknemers te belonen, of liever gezegd te motiveren door middel van optieregelingen, kwam één man in opstand: Johan van der Werf. Hij vond het helemaal niet nodig dat het eigen personeel in deze vorm verwend zou worden. Als je in dienst was bij Aegon, zou het vanzelfsprekend moeten zijn dat je dag en nacht werkte. Je werd er toch immers goed voor betaald?


    De inspecteur die met hem heeft gestudeerd, moet wel bekennen dat de zeeman leven in de brouwerij bracht. ‘Hij bracht beslist een bepaalde schwung met zich mee.’ Die schwung paste goed bij het jongehondenimago van de verzekeraar uit Den Haag die op het punt stond de wereld te veroveren. En daarbij kijk je naar alle mogelijkheden, hoe piepklein die op het eerste gezicht ook lijken. Het kon niet anders dan dat de inspecteur van de buitendiensten Zuid- en Noord-Holland opviel bij de directie in Mariahoeve.


    Daar werd gezocht naar een oplossing voor Spaarbeleg, een hoofdpijndossier. ‘Die tent’, onder leiding van de joviale Maarten Vrolijk, moest eigenlijk worden gesloten, want: te conservatief, te weinig winstgevend, te hoge kosten. Een AGO-man van het eerste uur: ‘Als je er in Utrecht binnenkwam, viel je na tien minuten automatisch in slaap, zo ontzettend saai was het er.’


    Spaarbeleg stamde uit het begin van de twintigste eeuw, toen even gelovige als welgestelde katholieken vanaf de kansel werden opgeroepen hun geld goed te beleggen, dat wilde zeggen: in kerkelijke instellingen. In 1969, precies vijftig jaar na de oprichting onder de naam ‘Spaar- en Beleggingskas voor Roomsch Katholieken’, was Spaarbeleg voor een prikje overgenomen door AGO. Veel investeerders waren vermogende Westlanders, vaak kassenbouwers of bloementelers. Zij namen genoegen met minimale winsten, die vooral te danken waren aan beleggen in ‘katholieke’ doelen. Daar voelden zij zich goed bij. De oprichter, voor wie een mooi plekje in de hemel was gereserveerd, heette Bomans; de vader van de in die jaren populaire schrijver en causeur Godfried Bomans.


    Het was geen verrassing dat juist de charmeur die elk jaar weer recordcijfers liet zien, in 1987 door de directie werd gevraagd om te onderzoeken of er nog leven zat in Spaarbeleg N.V. Aan belangrijke mutaties bij Aegon Nederland, waar Kees Storm op dat moment de scepter zwaaide, ging een persoonlijk bezoekje aan de grote baas vooraf; die wilde met eigen ogen zien of de persoon wel paste bij de ambiance van het bedrijf. Een brandschoon blazoen was een vereiste, en daarbij was het ook mooi meegenomen als de beoogde functionaris een ‘schadevrij’ trouwboekje kon overleggen. Het was toeval, heeft Storm later weleens gezegd, dat scheidingen bij zijn topmensen niet of nauwelijks voorkwamen; maar wel een prettig toeval voor deze familieman van de oude stempel.


    ==


    De snel veranderende structuurwetgeving, die van verzekeraars bankiers maakte en omgekeerd, bood ook gelegenheid meer en meer te gaan beleggen. Banken en verzekeraars gingen elkaar beconcurreren. En dan was er altijd de software waarmee je – door de knopjes een iets andere kant uit te draaien – een net iets mooiere offerte kon aanbieden aan de hand van ‘historische rendementen’. Die overigens pas veel later eerder hysterisch dan historisch zouden blijken.


    Van der Werf begreep meteen dat dit de kans van zijn leven was. Volgens verhalen uit de eerste hand is hij bij een van zijn eerste kennismakingsgesprekken op een tafel geklommen om als Lenin van de Lage Landen de werknemers in Nieuwegein te doen geloven dat een nieuwe horizon in het verschiet lag. Als de mensen maar op hem zouden willen vertrouwen, dan hoefde de tent waar bij wijze van spreken nog een penetrante lucht hing van de wijwaterkwast, helemaal niet te worden gesloten. En dan was er integendeel alle ruimte voor nieuw en jeugdig elan waarvoor geen hindernis te hoog kon zijn.


    Een van de eerste besluiten die de nieuwe baas nam, was om te verhuizen van het Utrechtse kantoor naar een pand aan de A6 in Nieuwegein. Van der Werf luisterde goed naar collega’s die nog hadden meegemaakt dat Spaarbeleg in de jaren zestig heel aardige resultaten had geboekt met polissen waarin belegd werd met zo veilig mogelijke aandelen. De man veerde op toen hij dat hoorde: hier lag een uitdaging, gezien de snelle ontwikkelingen op de aandelenmarkten. Hoewel hij zei dat hij zelf geen verstand had van beleggen, zag hij onmiddellijk de ongekende mogelijkheden.


    ==


    Uit het jaarverslag van Aegon N.V. over 1990: Het Spaarkas­bedrijf Spaarbeleg vertoonde een explosieve groei. Dit was mede te danken aan goede marketing en uitgekiend productbeleid. De omzet van Spaarbeleg groeide van fl. 102 miljoen in 1989 tot fl. 380 miljoen in 1990. In brutopremie-inkomen betekende dit een stijging van bijna 84%.


    Spaarbeleg is de trendsetter in de markt van contractspaar­producten, waarbij rendement, flexibiliteit en gemak de sleutelwoorden zijn. Contractspaarproducten vormen het kernassortiment van Spaarbeleg.


    Bij Spaarbeleg zal in 1991 verder aandacht worden gegeven aan de positionering van het assortiment en de distributie. Geïntegreerde marktbewerking en optimale informatievoorziening liggen aan de basis van de verdere groei.


    ==


    In 1988 presteerde in Nederland de sector Leven minder goed dan bijvoorbeeld de afdelingen Schade en Ziektekosten. Maar toen was er de toverdokter Van der Werf. Niemand heeft de afgelopen decennia bij Aegon diepere sporen achtergelaten dan deze man, die zich eens in gezelschap van een directielid hardop afvroeg of hij nu een schaap in wolfskleren was of een wolf in schaapskleren. Hij trok sporen van destructie, maar ook van ongekende creativiteit. Toen hij meer macht kreeg en deel ging uitmaken van de directie Aegon Nederland, was hij degene die de verjaardagen van zijn ondergeschikten bijhield. Als er gezinsuitbreiding was bij een van zijn managers, stond hij als eerste op de stoep met een pop of een beer. En wanneer er sprake was van groot verdriet in de privésfeer, bood hij zijn schouder om er op uit te huilen.


    Maar hij was ook de wolf die zijn prooi kon vermorzelen als die niet in zijn straatje paste. Dat gebeurde vaak, er zijn bij Aegon busladingen vol succesvolle topmannen (en een enkele vrouw) voortijdig vertrokken na een ruzie met deze uitzonderlijke baas. ‘De grootste manipulator die ik ooit heb meegemaakt.’ ‘Als je eerlijk was bij hem, was je bij voorbaat dood.’ ‘Een echte straatvechter.’ ‘Als hij in Italië had gewoond, was hij hoofd geworden van de maffia.’ ‘Ik heb hem een paar keer de Machiavelli van de 21ste eeuw genoemd.’ En: ‘Zonder twijfel een wolf in schaapskleren.’ Dit is zes keer Johan van der Werf, door zes verschillende topmannen gekarakteriseerd. Een zevende benadrukt: ‘Maar boven alles een fantastische verkoper.’


    Van der Werf was vooral Spaarbeleg, een ten dode opgeschreven instelling waarvan hij een casino maakte en waar het balletje altijd de kant van zijn Aegon uit rolde. Hij omarmde als eerste het idee van Edgar Koning om klanten te lokken met een iets hogere spaarrente dan de grootbanken boden. Het was dezelfde Koning, al in 1981 bij Ennia in dienst getreden, die de regie voerde tijdens de noodzakelijke gesprekken met De Nederlandsche Bank. De nieuwe bancaire dochter haalde binnen drie jaar anderhalf miljoen nieuwe rekeninghouders binnen voor de zogeheten RenteRekening, die middels een grootscheepse advertentiecampagne onder de aandacht van de consument was gebracht. Internet stond nog in de kinderschoenen, maar met één pennenstreek onder het formuliertje uit de advertentie was je verzekerd van sparen tegen een aantrekkelijke rente. Gevestigde banken, zoals de juist ontstane bank-verzekeraarsreus ING en voorop Rabobank, waren pisnijdig.


    ==


    Het ideetje van Johan en Edgar was een provocatie in de richting van de fusie van Nationale-Nederlanden (NN) en de Postbank. Deze fusie was in november 1990 met veel champagne beklonken, ook met veel conflicten en smeuïge verhalen in de media. Jaap van Rijn, CEO van de grootste verzekeraar van Nederland, had met de dag ongeruster moeten toezien hoe het financiële landschap onder druk van een steeds vrijere markt in Nederland snel veranderde. Hij zag met lede ogen aan hoe banken en verzekeraars met elkaar flirtten en dansten.


    De Rotterdammers brachten een bruidsschat mee om van te watertanden. NN was in de Verenigde Staten steeds actiever geworden en beschikte er over dertien dochterondernemingen met ruim zevenduizend werknemers. Maar 80 procent van de winst was afkomstig uit Nederland, terwijl het thuisland maar de helft van het premie-inkomen inbracht. Het zei veel over de winstmarge hier. Zou het niet mooi zijn om nog voor zijn pen­sioen een grote fusie te bewerkstelligen? De huwelijkskandidaten stonden voor Van Rijn in de rij; ABN was zelfs al langs geweest. Met het oog op de bedrijfsculturen was die kandidaat volgens beide partijen de beste keuze. Hun Amerikaanse activiteiten stonden echter een fusie in de weg, want aan de overkant van de oceaan was het verboden om bankieren en verzekeren te combineren. Op 26 maart 1990 ging de deur definitief dicht met de bekendmaking van de fusie tussen ABN en AMRO. Waarbij CEO Hazelhoff zich een warm pleitbezorger had getoond van het concept ‘bank-verzekeraar’. Hij lonkte vooral naar de levensverzekeringen, voor schade had hij minder belangstelling.


    Er waren eveneens geheime besprekingen gevoerd met NMB Postbank. En NN was ook op bezoek geweest bij het Britse Royal Insurance, maar die optie was vanaf het begin tot mislukken gedoemd: de trotse Britten zouden er nooit mee instemmen dat zij door de mammoetconstructie in de minderheid raakten.


    De dans om het gouden kalf dat Nationale-Nederlanden heette, duurde en duurde. Wim Scherpenhuijsen Rom (NMB) keek vooral likkebaardend naar het enorme vermogen van NationaleNederlanden, dat een kleine 85 miljard gulden had ondergebracht in negentig beleggingsportefeuilles. Godfried van der Lugt (Postbank) zag wel het voordeel van de verzekeringsproducten van NN, maar had eigenlijk genoeg aan de NMB en achtte een heel grote fusie zelfs een tikje bedreigend. Scherpenhuijsen Rom kon de langlopende fondsen van de verzekeraar goed gebruiken voor de financiering van grote bouwprojecten.


    Commissarissen, vooral degenen met de ‘bloedgroep NMB’ (zo schrijft Marcel Metze in De geur van geld), bleven zich lang verzetten tegen samengaan met ‘de grote, bureaucratische, zelfingenomen’ verzekeraar uit Rotterdam. Maar op 4 november wist de charismatische Jaap van Rijn ijskoude harten te ontdooien door toewijding te garanderen van zowel het bank- als het verzekeringswezen aan de belangen van het midden- en kleinbedrijf.


    ==


    Dezelfde week werd een boycot-actie aangekondigd van tussenpersonen, georganiseerd door de NVA (Nederlandse Vereniging van Makelaars in Assurantiën en Assurantieadviseurs) en de kleinere NBVA (Nederlandse Bond van Assurantiebemiddelaars). Deze adviseurs begrepen dat polissen door de komst van de Postbank in het vervolg gemakkelijker en goedkoper rechtstreeks en zonder bemiddeling van tussenpersonen door NN konden worden gesleten. Ze spraken van regelrechte broodroof: Nationale-Nederlanden was tot dat moment voor 85 procent van het verzekerde bestand afhankelijk van tussenpersonen. In december leek de twist uit de hand te lopen, toen Van Rijn dreigde met een prijzenoorlog als de dissidente adviseurs niet snel hun verzet opgaven. Het was geen slecht nieuws voor Aegon, dat in deze maanden de ‘onafhankelijke’ tussenpersonen in de schoot geworpen kreeg.


    Een ander groot struikelblok vormde de omzetting van de aandelen van NMB Postbank en Nationale-Nederlanden naar ING op de dag van de fusie. Het vuur werd aangewakkerd door NRC Handelsblad, dat had laten uitrekenen dat de bundeling van krachten de aandeelhouders van Nationale-Nederlanden ongeveer een miljard gulden zou kosten. Het aandeel NN belandde direct op de glijbaan. De raden van bestuur van de twee beoogde fusiepartners kwamen onder enorme druk te staan toen grote aandeelhouders als Robeco, de pensioenfondsen van ABP en Unilever, en de herverzekeringsmaatschappij Schweizerische Rückversicherung eisen begonnen te stellen. Ook Aegon, dat al over een flink aandelenpakket beschikte, mengde zich in deze strijd en begon nog meer aandelen NN in te slaan, uiteindelijk meer dan 10 procent.


    Het machtsspel mondde uit in puur pokeren toen ook de Vereniging van Effectenbezitters (VEB) leden opriep zich te verenigen. Als door dit initiatief, dat werd gesteund door Aegon, meer dan 50 procent van de aandelen NN verworven konden worden, dan was een fusie uitgesloten. De rebellie bleef steken op een totaal van 29 procent ‘dissidente’ stukken. Een collectief van dissidente aandeelhouders kon de fusie niet meer blokkeren. Bij de deadline van 1 maart 1991 om 15.00 uur bleek 95 procent van de aandelen van NN en 94 procent van die van NMB Postbank te zijn aangeboden voor ‘omruiling’ in aandelen ING. Aegon wachtte pesterig tot drie minuten voor drie, want zij had geen belang bij een dergelijk machtige nieuwe bank-verzekeraar.


    Nog voor zijn pensioen in juli 1992 kon Jaap van Rijn zijn kindje vol trots aan de wereld tonen: de Internationale Nederlanden Groep (ING), tweede verzekeraar van Europa en met 32.000 werknemers nummer vijf op de nationale ranglijst van multinationals. Het vignet toont een oranje getinte leeuw. Op 4 november 1990 ging de vlag uit in Amsterdam. ‘Dit wordt het mooiste financiële concern van Nederland, zo niet van Europa,’ jubelde Van Rijn bij die gelegenheid.


    En nog voor zijn vertrek kon deze veelzeggende oneliner uit Van Rijns mond worden opgetekend: ‘De klant is koning, maar de aandeelhouder is keizer.’ Zijn opvolger Ewald Kist schaamde zich later niet voor deze variant: ‘We moeten de klant nog meer uitmelken.’ Hij zei dat op een aandeelhoudersvergadering.


    ==


    Ze waren in Mariahoeve niet erg onder de indruk van het machtsvertoon uit Rotterdam en Amsterdam. Als één bedrijf in Nederland het belang van de aandeelhouder onderkende, was het wel Aegon. Trouwens, wat dachten die ‘geitenwollensokken’ van het voormalige Nationale-Nederlanden eigenlijk wel? Ze waren hopeloos ouderwets met hun misschien wel degelijke en zeer goed gevulde Leven-portefeuille, maar met modern beleggen had het natuurlijk weinig van doen.


    Aegons ambitieuze dochterbedrijf Spaarbeleg was een voorbeeld van het moderne denken. Daar werd met de ontwikkeling van allerlei nieuwe producten al ingespeeld op de gevolgen van de brede herwaardering; een belastingregime dat de fiscale voordelen van koopsompolissen flink aan banden zou leggen. De beleggingsexperts van Aegon vonden een antwoord in een nieuwe mengvorm van beleggen in aandelen, beleggingsfondsen en een vleugje verzekeren.


    Koersplan was een van de nieuwe speeltjes uit de laboratoria van Johan van der Werf; Sprintplan, Bonusplan en Toekomst­plan waren als alternatieve ‘spaarproducten’ in de maak. Het gerenommeerde marketingbureau VODW werd ingeschakeld om Nederland kennis te laten maken met de plannen en speeltjes die zo veel financieel plezier beloofden voor de toekomst. In Nieuwegein vonden ze het eigenlijk al te veel eer om zelfs maar hun schouders op te halen over de Nationale-Nederlanden van ING.


    Evert Lekkerkerker, een geschoolde jurist maar in de AMRO-praktijk gepokt en gemazeld als kassier, was op Mariahoeve al enige jaren werkzaam als treasurer. Hij was een man die durfde te zeggen wat hij dacht. Het was een van de taken van Lekkerkerker om analisten en aandeelhouders goed uit te leggen wat een aandeel Aegon in de portefeuille kon opleveren. En hij moest ze ertoe verleiden om tot aankoop over te gaan. Hij was het oogappeltje van Jaap Peters, die woorden tekortkwam om te benadrukken dat je je dure geld veel beter kon beleggen bij zijn donkerblauw gekleurde brigade. Het aandeel Aegon, vanaf 1991 ook genoteerd aan de Dow Jones in New York, was bezig aan een onstuitbare opmars.


    ==


    Peters hamerde erop dat zijn Aegon zich verre hield van bankverzekeren en zich vooral concentreerde op de corebusiness: het verzekeren van levens. Sparen voor later in combinatie met beleggen op zekerheid kon je het beste overlaten aan de door hem met de grootst mogelijke zorgvuldigheid uitgekozen specialisten.


    Maar wat Van der Werf bekokstoofde in het door hem wakker gekuste Spaarbeleg had niet veel meer te maken met verzekeren, en zeker niet met voorzichtigheid. De ouderwetse spaarkasproducten, die zeg maar ‘katholiek’ waren uitgezet, bekeek hij met opgetrokken wenkbrauwen. Ze bezorgden hem oprispingen van onvrede en ongemak: hier viel voor Aegon weinig of niets aan te verdienen.


    Nederland kon beter tegelijkertijd gaan sparen en beleggen, maar zou daartoe wel verleid moeten worden met zeer aantrekkelijke rendementen. De concurrentie kon er alleen maar naar kijken: in Spaarbeleg vond de klant een soort supermarkt waar van alles in de aanbieding was, zoals hypotheken en sparen, al dan niet in combinatie met beleggen. Daarnaast maakte het dochterbedrijf van Aegon optimaal gebruik van het distributiekanaal van niet-gebonden tussenpersonen.


    Een van de geheimen van de voorheen kerkelijke beleggingsinstelling betrof de relatief lage overheadkosten. Er werkten ongeveer 120 medewerkers, die zo veel mogelijk gebruikmaakten van automatisering. ‘We proberen alles zo slim mogelijk op te lossen,’ zei Frits Bruijn, die in 1994 Van der Werf opvolgde als directeur. ‘Alleen door de kosten laag te houden, kunnen we bij gelijke beleggingsopbrengsten een hoger rendement bieden dan onze concurrenten.’


    Al in de loop van 1991 trok Nieuwegein de aandacht van gereputeerde business-schools als het IMD (International Institute for Management Development) in Lausanne. ‘Shaping Spaarbeleg’ van professor Kassarjian werd een businesscase voor de studenten die de theorie later (groots) in praktijk wilden brengen. Hoe waren ze er in de polder toch op gekomen: de metamorfose van een op het oog onaanzienlijk dochtermaatschappijtje tot een cash cow, waarin alle financiële instrumenten samenkwamen. ‘Terwijl het aantal werknemers niet of nauwelijks toenam, groeide de omzet dramatisch.’ De toverbegrippen voor deze succesformule – zo doceerde de professor – waren teambuilding, klantbelang en grote aandacht voor zowel distributie als management.


    In Lausanne werden het geduld en doorzettingsvermogen van Johan van der Werf de hemel in geprezen. Kees Storm gaf hem in 1992 een plek in de raad van bestuur van Aegon Nederland. Het premie-inkomen van zijn Spaarbeleg vervijfvoudigde tussen 1989 en 1994. De spaarstortingen vertienvoudigden in die jaren. Het spaarkasproduct Koersplan was de absolute kaskraker.


    Op het hoogste niveau stond in die jaren de informatie­puzzel waarmee Spaarbeleg de klant verraste, wel ter discussie. De concern-actuaris Jaap van der Starre zou regelmatig een robbertje hebben gevochten met de man die de branche eens flink wilde afstoffen. Van der Werf zegt in 2013 desgevraagd: ‘Het is met de wijsheid van vandaag dat ook Aegon vindt dat de kosten apart en nadrukkelijk hadden moeten worden gecommuniceerd. In de jaren negentig was dat marktbreed geen gewoonte.’

  



  
    5 Satisfaction


    De beste investering van zijn leven deed Kees Storm op zijn vierentwintigste. Zijn studie economie was net afgerond toen hij de kans kreeg zijn Engels te verbeteren. Het uitwisselingsprogramma Experience in International Living bracht hem in de zomermaanden van 1966 naar godvruchtig Ohio. Met vakantiebaantjes in Nederland had hij de eigen bijdrage van duizend dollar bij elkaar gesprokkeld. Meer geld had hij niet, deze zoon van een gevangenisbewaarder.


    In het gezelschap van zeshonderd luidruchtige studenten stak hij op de Grote Beer, een voormalig troepenschip, de oceaan over. De Rolling Stones voeren symbolisch mee: ‘I can’t get no satisfaction’. Het was iets te veel satisfaction naar de zin van de godvruchtige avonturier, voordat hij zich kon laten meeslepen door de Amerikaanse cultuur die hem lief werd.


    Het leven van Kees Storm laat zich lezen als een spannend, niets verhullend jongensboek. Zijn sterrenbeeld (Tweelingen) staat bekend om openheid in combinatie met ongrijpbaarheid. Zijn ervaringen in Ohio zijn opgetekend in een Amerikaans studentenblad (Alumni Magazine IESE, Business School Universiteit van Navarra). Hij vertelt daarin ook over het bedrag dat hij zeventien jaar later van de raad van bestuur van Aegon N.V. mee­kreeg om een mooie overname te scoren; een bedrag vele malen groter dan zijn investering om beter Engels te leren: 500 miljoen dollar. Aan wie beter dan aan Kees Storm kon deze missie worden toevertrouwd? ‘I felt like a young boy with a cookie jar! Als eerste kocht ik Monumental.’ Kees kocht verzekeraars.


    Het broertje van Alice in Wonderland, zo voelde Storm zich in 1983, het jaar waarin zijn eigen AGO samenging met Ennia. Amerika was het beloofde land voor verzekeraars die expansie zochten, maar je moest natuurlijk geen kat in de zak kopen. Storm sprak niet alleen goed Engels maar was ook een van de beste rekenmeesters die Mariahoeve in huis had. ‘Wij verkopen vrijwel uitsluitend levensverzekeringen – een vrij abstracte business. Ik kijk vooral naar de resultaten, naar papieren waar de cijfertjes op staan. Ik ben een van die aparte zielen die boekhouden leuk vinden. Voor mij léven getallen. Ik zie de aderen en de spieren door een jaarverslag lopen, ik zie hoe goed doorbloed het weefsel en de organen zijn, ik voel de hartenklop, de adem. Ik zie meteen of een bedrijf gezond is of niet.’ (Interme­diair, 2002)


    ==


    Cijfers als aderen en goed doorbloede spieren. Mét hartenklop. Veel mooier kun je het niet zeggen. Kees Storm was niet alleen een getallenfetisjist, maar ook fysiek behoorlijk actief. Hardlopen, om de dag 10 kilometer, hoorde net zo bij hem als de cijfers waarmee je zo mooi kon spelen. Als je er de schoonheid maar van wilde inzien. Zijn werk vergeleek hij vaak en graag met het lopen van een marathon.


    ‘Ik geloof dat er een overeenkomst bestaat tussen hardlopen en het leiden van een groot bedrijf. Je moet goed op je conditie en je lichaam letten. Mijn tempo houd ik heel lang vol. In mijn werk ga ik ook niet voor het kortetermijnsucces. Een marathon is ontzettend lang, maar met de juiste voorbereiding en genoeg kilometers in je benen haal je de finish. Dat is in een notendop de overeenkomst tussen mijn hobby en mijn werk.’


    Zijn vrouw Anneke was een baken van rust en wijsheid als hij het even niet wist. Je hoort het van veel topmannen in het bedrijfsleven, zoals Ewald Kist (ING) en Jaap Peters: zonder sterke echtgenote zijn ze nergens in tumultueuze tijden.


    Met enige weemoed heeft Storm weleens verwezen naar zijn Amerikaanse pioniersjaren, toen hij vanwege het tijdsverschil om een uur of zes in de avond ook even aan zichzelf kon denken. Maar toen werd de fax uitgevonden ‘en zag je midden in de nacht’ van die bergen papier onder de deur van je hotelkamer door schuiven; zo zacht mogelijk, maar jij was klaarwakker. Niet veel later deed de mobiele telefoon zijn intrede, gevolgd door de iPhone. Sindsdien is het gedaan met rustige momenten voor jezelf aan de andere kant van de oceaan.


    Net als zijn voorganger, leermeester en hardloper Jaap Peters, had Storm het imago van een kruidenier, een echte schraalhans. Aandeelhouders zijn er dol op want: hoe minder kosten, hoe hoger de winst en ook hoe hoger het dividend. Aegons personeelsbestand in Nederland was sedert 1983 met ongeveer een derde gekrompen tot vijfduizend werknemers. In het jaar van de wisseling van de wacht (1993) stond de koers van Aegon op ruim 85 gulden, na een stijging van 47 procent in nog geen half jaar tijd. En het aandeel was daarvoor al enkele malen over de kop gegaan.


    Alles moest leuk zijn. De gebruiksaanwijzing van het schraapmes had de nieuwe topman bij diverse gelegenheden op zijn bekende joviale wijze uitgelegd. Waar je bij andere bedrijven om de oren werd geslagen met de drie p’s, de vier w’s of andere kern­achtige clichés, introduceerde Kees Storm zijn eigen ‘SOK-ophouder’: Service Omhoog, Kosten Omlaag. Eigenlijk ontbrak er een o, maar dat paste weer goed bij spaarzaamheid. ‘Ik buk nog voor een cent,’ zei de krent.


    De SOK deed zijn intrede in 1986, nadat Jaap Peters tijdens een onzalig kerstfeest ontdekte dat de jaarcijfers van de nieuwe fusieclub steeds lamlendiger oogden. Aan Storm de schone taak om bij Aegon Nederland, op dat moment de divisie met de meeste omzet, schoon schip te maken. Hij deed het samen met zijn beoogde opvolger, Paul van de Geijn.


    ‘Ik ben weleens jaloers op zijn manier van zakendoen. Hij is niet een man die alles zeker weet, maar hij durft wel besluiten te nemen,’ zei Robeco-topman Pieter Korteweg over zijn collega Storm. Peters herinnerde zich een anekdote uit 1976, die volgens hem veel zei over de daadkracht van zijn opvolger. De Koninklijke Scholten-Honig stond aan de rand van de afgrond toen Storm als accountant in de raad van bestuur belandde. Hij moest het slechte nieuws (bleekjes) aan de pers vertellen, want zijn voorzitter had zich ziek gemeld. Storm sloeg zich manhaftig door de beproeving heen.


    ==


    Tegen journalisten van Quote zei Storm dat die nederlaag, want het was een nederlaag, hem voor het leven had getekend. ‘Toen moest ik bij Scholten-Honig het licht uitdoen en alle bedrijven verkopen. Vervolgens maakte ik de overstap naar AGO. Stond ik met een foto in de Volkskrant en dacht iedereen: waarom nemen ze nou zo’n loser in dienst? En ik zal u zeggen, heren: dat vergeet je nooit meer. Ook omdat ik weet dat ik toen misschien nog wel harder mijn best heb gedaan dan nu. Dat blijft je bij, ook in tijden dat het goed gaat.’


    Bij zijn volgende werkgever, de coöperatieve verzekeraar AGO, stond het begrip ‘solidariteit’ hoog in het vaandel. In Friesland viel vooral op dat de baas zo goed was in het voorspellen van de schadeclaims in een boekjaar; het leek wel of hij over een glazen bol beschikte. Hij was er een tijd voorzitter van de motorrijtuigenverzekeraars. Van Leven, de goudgerande branche, wist hij eerlijk gezegd niet zo veel voordat hij in Mariahoeve op de vierde verdieping belandde. Maar de rooskleurige cijfertjes die deze specialiteit opleverde, begreep hij snel.


    Op een dag in 1989 werd hij gesignaleerd met een reusachtige fles, die hij met zichtbare moeite de lift aan het Mariahoeveplein uit droeg; alleen de directieleden beschikten over een pasje dat toegang gaf tot de vierde etage. De fles, een zogeheten Methusalem, was gevuld met de beste champagne, die je alleen zag bij belangrijke autoraces. Het vormde de inzet van een weddenschap tussen de individuele en de collectieve tak van Leven. Typisch Kees Storm, ‘de man van Ohio’ maar ook die van 500 miljoen dollar.


    De anekdote staat opgetekend in Managen met een glimlach, een boekje van Kees Storm dat werd uitgebracht in 1991. De eerste helft van de in totaal vijftig pagina’s is gewijd aan het nut van het afsluiten van weddenschappen. In een wat oubollige verteltrant doet hij het relaas over de eigenwijze directieleden en commissarissen van een kleine verzekeraar. Storm was als aankomend talent aanwezig bij een directie-overleg waarin een manager ervan langs kreeg omdat hij niet had voorzien dat de rente dat jaar (1979) zou dalen. Bij een volgende gelegenheid kreeg een andere leidinggevende van de ‘irritante bestuursvoorzitter’ een reprimande omdat hij had verzuimd te voorspellen dat de beurskoersen onderuit zouden gaan. ‘Waarom sluiten we dan geen weddenschappen af op toekomstige indices, als je zelf zo goed weet wat ons te wachten staat? luidde mijn voorstel. De slechtste voorspellingen waren afkomstig van de bestuursvoorzitter.’ Het is een van de vele anekdotes die de lenige geest van Storm typeren.


    Een voordeel van wedden, in een later stadium met wijn als inzet, is dat je je ongelijk kunt bekennen zonder gezichtsverlies. ‘Een niet-gehaald budget wordt voortaan erkend met de overhandiging van een fles wijn. Geen memo’s met stekelige opmerkingen over geconstateerde achtergebleven resultaten: gewoon wijn erover! En aangezien er direct wordt afgerekend, kunnen beide partijen weer met een schone lei beginnen.’


    Met zijn ontwapenende glimlach kon Storm menig ijskoud hart doen smelten en sneller doen slaan. Het was moeilijk om boos op hem te worden. Maar collega’s die jaren met hem moesten samenwerken, werden ook weleens gek van al die opgelegde leukigheidjes. Verplicht feesten was voor de top ook vaste prik. Moest je weer op je paasbest verschijnen, en vanzelfsprekend met vrouwlief aan je zijde; als ze om een of andere reden ontbrak, belde hij hoogstpersoonlijk op. Hard werken: prima, maar de resultaten moesten verplicht worden gevierd.


    ==


    Maar sommige van zijn stafmensen werden pas echt hoorndol van alle lijstjes met getallen die hij bijhield, alsof hij daarmee elke tegenslag kon bezweren. Lijsten met hoe vaak hij naar de Verenigde Staten was gevlogen (heel vaak), tabellen met de trainingsafstanden en wedstrijden als hardloper (heel veel kilometers). Ook turfde hij per jaar de keren dat hij in zijn buitenhuizen op Vlieland en in Balk verbleef, en hoe vaak hij ‘gewoon’ thuis was in zijn villa te Aerdenhout met vrouw Anneke en hun twee kinderen (niet vaak).


    Voortdurend blijven roepen dat je koffie kocht bij de Aldi om maar te bewijzen hoe eenvoudig je als een van de meest succesvolle CEO’s van Nederland was gebleven. En wie weet niet dat hij, om het goede voorbeeld te geven bij kostenbesparingen, vijf gewone Ford Scorpio’s versleet voordat hij als veelvoudig miljonair zijn jongensdroom vervulde met de aankoop van een Jaguar? Niet de duurste.


    Even versleten is het verhaal dat het heel lang duurde voordat hij zijn loopschoenen (‘met van die plastieken zolen’) verruilde voor een duur paar Asics.


    Als overenthousiaste student had hij per ongeluk bij een actie voor gratis openbaar vervoer eens staan folderen voor de PvdA, maar hij stemde CDA. Natuurlijk deed hij dat als overtuigd christen die niet bang hoefde te zijn voor de dood, want daarna begon het eeuwige leven. Premier Balkenende, die nu in dienst is bij Ernst & Young, de huisaccountant van Aegon, mocht hij Jan Peter noemen. ‘Goeie vent. Solide. Met een enorme bagage. Ik noem hem altijd professor-doctorandus-meester-ingenieur.’


    Hij sympathiseerde met het CDA zonder politieke ambities. Politiek stond voor hem synoniem aan compromissen sluiten. En iedereen zal begrijpen dat leidinggeven aan een multinational met de sterallures van Aegon niet paste bij het Nederlandse politieke gepolder.


    Zijn andere vriend, God, kwam in vraaggesprekken ook regelmatig aan bod. Zo zei hij tegen de student die hem in Amerika interviewde, dat je na het aardse bestaan verantwoording moest afleggen voor je daden. Hij maakte die opmerking in verband met zijn eigen benadering van Aegons medewerkers in de hele wereld. ‘Je bent maar Zijn dienaar. Je eigen mensen zijn ook dienaars. Vergeet daarom nooit om menselijk te blijven handelen.’ Je kon er op zulke momenten vergif op innemen dat Storm zijn meest bekende motto op tafel zou gooien: Respect people, make money and have fun. Er was geen woord Nederlands bij, maar iedereen wist wat hij bedoelde.


    Een Amerikaanse journalist van The Economist omschreef zijn godvruchtige gesprekspartner als ‘een zichzelf wegcijferende Nederlander die beschikt over de zeldzame mix van bescheidenheid en onverschrokkenheid’.


    ==


    Engels was de voertaal tijdens de vergaderingen van de holding toen Storm in de zomer van 1993 Peters opvolgde. De kleine generaal liet een prachtige erfenis na: gedurende zijn decennium was de operationele winst van Aegon jaarlijks gemiddeld met 12 procent gestegen, het eigen vermogen met 10 procent en over de gehele periode was de beurswaarde verachtvoudigd.


    Nog een wapenfeit om trots op te zijn: de kosten waren (na de onzalige kerst van 1986) voor het zevende achtereenvolgende jaar structureel naar beneden bijgesteld. De aandeelhouders waren blij. Het dividend over 1992 bedroeg 3,75 gulden. ‘We zijn niet saai, maar betrouwbaar,’ kon Peters niet nalaten te zeggen bij zijn afscheid. Toen hij 35 jaar eerder was begonnen bij de Nillmij, beschikte een gemiddeld Nederlands huisgezin over een begrafenispolis en misschien een risicoverzekering. In 1993 gingen achter elke huisdeur gemiddeld acht polissen schuil. De afdeling Leven maakte overuren en scoorde ten opzichte van 1992 een plus van 70 procent: 7804 miljoen gulden in plaats van 4608.


    ==


    Alleen de toekomst wist welk wonder zich onder leiding van de even charismatische als charmante opvolger zou voltrekken. Jazeker, Storm had het geluk van grote economische voorspoed die zich als smeltende sneeuw over de wereld verbreidde. Dit alles onder aanmoediging van vrijemarktdenkers als Milton Friedman, Thatcher en Reagan, maar ook van premier Ruud Lubbers en diens minister van Financiën Gerrit Zalm. Het aandeel Aegon werd een raket, en economen van naam en faam beweerden in koor dat het de spiegel was van voorspoed en dat er zeer beslist geen sprake was van een zeepbel.


    Storm zou in zijn decennium van voorspoed gezien worden als de hogepriester van succesvol leidinggeven. En succes had hij met zijn lenigheid van geest die hij zo vaak met grappen en grollen onderstreepte. Maar hij was beslist een kunstenaar op het gebied van getallen. Hij tekende galgjes om zijn gewenste budgetten visueel kracht bij te zetten.


    Een galgje op de debetzijde van een balans en een galgje aan de creditkant moesten elkaar in evenwicht houden; zo eenvoudig kon boekhouden zijn. En dan zorgde je er als dienaar van Aegon maar voor dat die balans in evenwicht kwam met de vooraf gestelde eis dat de winstmarge altijd uit double digits zou bestaan. Dat was voor de vrome Storm het elfde gebod: ‘Gij zult 11 procent winst halen.’ Belasting inbegrepen. Hij meende bloedserieus wat hij zei en bracht het elfde gebod vanaf zijn eerste jaar als bestuursvoorzitter van de holding in praktijk. (Storm in 2013 desgevraagd: ‘Het elfde gebod ken ik niet en het bestond ook niet. In elk commercieel bedrijf is er druk om te presteren. Aegon vormde daarop geen uitzondering.’)


    Het verschil met de concurrentie heeft Storm kernachtig verklaard. 1. Nooit je corebusiness verloochenen: het verzekeren van levens. 2. Sterke focus op winstgevendheid. 3. Een relatief kleine raad van bestuur (vier leden) die zijn tijd niet verlummelt met details en die expertise optimaal benut. 4. Wat betreft de buitenlandse vestigingen: decentralisatie met gebruikmaking van lokale experts en kennis. 5. Let altijd op de kosten.


    Met de verslaggever van het Algemeen Dagblad die in 1997 aanwezig was bij een presentatie in Hongarije, een van de Europese landen waar Aegon voet aan de grond had, maken we een sprongetje in de tijd. ‘Op de zeepkist staan en mensen toespreken is zijn hobby,’ schreef hij. Het leek wel of een popster het auditorium betrad op de klanken van Also sprach Zarathustra van Richard Strauss. Vriendelijk knikkend naar links en naar rechts. De baas werd getrakteerd op een minuten durende ovatie. ‘Motiveren, teambuilding: dat is Storm op zijn best.’


    Het hielp wel dat de 1200 aanwezige personeelsleden zojuist de waarde van hun opties hadden vernomen: door de stijging van het aandeel Aegon waren die in Hongarije in veel gevallen gelijk aan een half jaarsalaris. ‘Daarvoor willen de mensen wel op hun stoelen klimmen,’ schreef de verslaggever van het AD.


    ==


    Ook in Nederland kon Storm lang op sympathie en applaus rekenen. Hij was de menselijke man die van Den Haag naar Leeuwarden reed om een secretaresse met wie hij zoveel jaren eerder in zijn AGO-tijd veel had samengewerkt, persoonlijk uit te wuiven. Maar hij was vooral ‘de man van 11 procent’ die er met de knoet van de getallenfetisjist voor ging zorgen dat Aegon tot de meest waardevolle beursbedrijven ter wereld zou gaan behoren. Al zou er vlak na zijn vertrek in 2002 een soort oerknal volgen die zijn aandeel als een zeepbel uiteen deed spatten.


    Veel collega’s roemen zijn sympathieke karakter. ‘Heel aardige man’, ‘beide benen op de grond’, ‘typische AGO-man’ zijn een aantal typeringen. ‘Maar hij heeft zich op zeker moment alleen omringd met mannen die voor hem applaudisseerden. Die verleiding kon hij niet weerstaan.’ Ook: ‘Een mooiweer­kapitein.’ En: ‘Je kunt er moeilijk omheen dat hij zo ongeveer de uitvinder is van de woekerpolis.’


    De onafhankelijk actuaris Jan Donselaar zegt in 2013 onverbloemd: ‘Die Kees Storm is best een aimabele persoon. Heer Olivier is de naam die me het eerste te binnen schiet. Maar er is ook een andere heer Olivier. Die plukte bemiddelde dames behoorlijk kaal. Storm is naast hardloper ook een liefhebber van Bommel. Een schurk? Ik kan eh... Kees moeilijk zien als een echte witteboordencrimineel. Maar... eh... ja, dat komt omdat ik hem een beetje ken. Ik zeg ook: Kees, het kon echt niet dat je je dochter Spaarbelegpolissen liet verkopen waarbij een behaald rendement van 17 procent werd aangetoond dat vervolgens op de hele inleg werd losgelaten en waarbij je het dus helemaal niet over kosten had. Hij moet het geweten hebben. Met de inzichten en normen van nu zeg je: dat zijn dubieuze praktijken.’


    Wat is er tussen 1993 en 2002 gebeurd met de ‘young boy with a cookie jar’? Wat zag hij wel, wat zag hij niet bij het lezen van zijn geliefde cijfertjes? Of zag hij, verblind door de schitterende resultaten, misschien iets over het hoofd?

  



  
    6 Tsjakka


    Het is misschien wel de mooiste commercial aller tijden. In een bergachtig decor verschijnen acht jakkerende paarden in beeld. De zon gaat bijna onder (of komt net op), waardoor de lucht onheilspellend paars kleurt. Aanzwellend hoefgetrappel wordt langzaam overstemd door filmmuziek, waarin klassiek geschoolde violisten en slagwerkers elkaar naar de kroon steken. Wie goed kijkt, ziet dat het tweede paard rechts van het achtspan het buitenbeentje is. Hij hoort hier niet en protesteert luid hinnikend. Nog meer tromgeroffel en nog meer stofwolken, een krakend geluid en plotseling is de dissidente viervoeter los. Hij is vrij.


    Hij kiest een andere richting en weet zich door de achterbenen hoog op te heffen te verlossen van teugels en tuig. In nog geen 53 seconden brengen de reclamemakers een boodschap die kippenvel veroorzaakt bij de kijkers en ook nu nog in ieders geheugen staat gegrift: denk vrij, denk Aegon. Het was 1994, een van de best renderende jaren uit de geschiedenis van de verzekeraar, met de divisie Nederland als absolute koploper. Vijfduizend Koersplannen gingen er wekelijks over de toonbank. Winsten rezen de pan uit. Beleggers spraken de naam van het bedrijf uit alsof die iets te maken had met religie.


    ==


    Het reclamebureau FCA! bedacht de weergaloze spot. Maar stuurde daarvoor zulke ‘exorbitant hoge’ nota’s dat communicatiebaas Ton Elias afscheid nam van het bureau. Wat de kijker er ook van vond, de commercial verbeeldde heel aardig hoe directeuren, managers en andere beleidsbepalers zich voelden in Mariahoeve, Leeuwarden en Nieuwegein, waar de belangrijkste kantoren waren gevestigd. Een gevoel van onoverwinnelijkheid had zich meester gemaakt van het bedrijf, een soort tsjakkagevoel. Het was een proces van jaren geweest dat nu in de hoogste versnelling werd gezet. Dit alles ingezet onder Jaap Peters.


    Aegon werd door de beste leerlingen van de economische faculteiten ‘het Ajax van het Nederlandse bedrijfsleven’ genoemd. Het was nog maar kortgeleden dat je op verjaardagspartijen niet bepaald de show kon stelen als je bij een verzekeringsmaatschappij werkte; je was meteen een loser. Nu verdrongen de jongens en meisjes met de beste cijfers zich voor de poorten van het Aegonplein. Wie de lat hoog durfde te leggen en werk boven het meisje liet gaan, zou de kans krijgen om het bedrijf van alle kanten te leren kennen. De echte toppers schoten als pingpongballen van afdeling naar afdeling.


    Cor van den Bos, die sinds 1992 deel uitmaakte van de directie Nederland, was een man die vooral naar zichzelf luisterde. Behoorlijk eigenwijs, type haantje-de-voorste, iemand met wie je heel gemakkelijk ruzie kon krijgen. Maar op financieel gebied een autoriteit, die je niets wijs kon maken. Hij had een heel eenvoudig verhaal paraat voor toptalenten die konden kiezen tussen verschillende multinationals en moesten worden overgehaald om voor het in hun ogen suffe baantje in Den Haag te gaan. Dan zei hij: ‘Ik kan je garanderen dat hier de komende tien jaar meer gaat gebeuren dan wat er zich de afgelopen honderd jaar in de verzekeringsbranche heeft afgespeeld.’ Dat kon Van den Bos met zo veel aplomb en zelfverzekerdheid zeggen omdat hij wist wat de ambitieuze plannen waren en welke mensen aan de top stonden om die plannen te realiseren: Kees Storm, Johan van der Werf, Evert Lekkerkerker, René van der Smeede, maar ook Paul van de Geijn, die sinds kort de baas was bij Aegon Nederland; en niet in de laatste plaats het financiële brein van de Nederlandse divisie: Paul Vacher.


    ==


    De laatste werd in het hosannajaar 1994 uitgeroepen tot manager van het jaar. Vijf jaar eerder was hij door een headhunter losgeweekt van het Britse Reed International. Daar had hij onder andere de aandacht op zich had gevestigd met de feilloze beoordeling van overnamekandidaten, ‘due diligence’ heet dat in vaktermen. De geslaagde acquisities maakten van de geboren en getogen Hagenaar een begerenswaardige overnamekandidaat. Hij kon kiezen uit meerdere aanbiedingen, maar Aegon was de concurrentie net een paar dagen te snel af.


    Zoals gebruikelijk moest hij ook op audiëntie bij Kees Storm. Paul Vacher had niets met verzekeren, behalve dan dat zijn vader een leven lang als hoofdboekhouder had gewerkt bij verzekeraar Neerlandia. Genoeg reden voor de zoon uit een hecht en klassiek gezin om het liever in een andere richting te zoeken. Maar wat was zijn vader trots, toen zijn zoon hem kwam vertellen dat hij was aangenomen als hoofd controller van Aegon Nederland. Hij liep niet hard, deze Paul Vacher maar hij viel goed in de smaak bij de grote baas, al was het maar vanwege zijn ongeschonden huwelijkse staat en het vaderschap van twee kinderen. Hij had zich verdiept in de jaarbalansen van de holding en zag ook meteen wat er nog beter kon. Uit eigen beweging kwam hij met aanbevelingen voor het hanteren van de kaasschaaf. Een jongen naar Storms hart.


    Zijn ouders hadden in het Haagse Bezuidenhout elke cent omgedraaid om hun kinderen, twee zoons en een dochter, een mooie toekomst te bieden. De broer van Paul Vacher werd arts, zijn zuster chemisch laborant, en hijzelf slaagde met glans voor zijn universitaire opleiding economie en accountancy. Die laatste studie voltooide hij in de avonduren naast zijn baan bij Unilever, waar het vanzelfsprekend werd gevonden dat de economen zich schoolden in accountancy.


    De jonge Vacher had op school negens en tienen gehaald voor economie, boekhouden en handelsrekenen. Net als voor Kees Storm kwamen cijfers voor hem tot leven, als hij maar voldoende de diepte in ging. Die twee konden het uitstekend met elkaar vinden.


    Vacher zei het natuurlijk niet zo, en zeker niet bij de eerste kennismaking, maar hij vond het bedrijf in Mariahoeve stoffig. Net zo stoffig als concurrent Nationale-Nederlanden.


    Nadat hij was verkozen tot manager van het jaar kreeg hij nog meer verantwoordelijkheid. Hij werd de regisseur van de Key Performance Indicator, een belangrijk instrument waarmee je in één oogopslag kon zien wat er was terechtgekomen van alle hoge doelstellingen. Die indicator verstrekte ook zachte informatie, waaruit persoonlijke prestaties konden worden afgelezen op alle gebieden. Het hanteren van de zogeheten managementtools ging heel ver. Met een klik op de muis van de computer konden de bazen bijvoorbeeld zien hoeveel telefoongesprekken van callcenters van dochtermaatschappijen nodig waren geweest om een polis weg te zetten. En hoeveel tijd de transactie had gekost in minuten en seconden.


    Controller, het was een woord dat goed paste bij het financiële brein van Aegon Nederland. Of misschien is controlfreak nog wel meer van toepassing. Vriend en vijand zijn het erover eens dat Vacher de financiële huishouding van Aegon heeft geperfectioneerd. Om dat hoge niveau te bereiken kreeg hij carte blanche, zoals voor de peperdure reizen naar het walhalla van de ICT, Silicon Valley nabij San Francisco. In totaal vlogen zestig bollebozen naar de Verenigde Staten. In aparte vliegtuigen, want je wist maar nooit wat er zo hoog in de lucht kon gebeuren.


    ==


    Bij het streven naar perfectie mocht een mental coach niet ontbreken. Herre Teeninga is een man die je maar één keer gezien hoeft te hebben om hem nooit meer te vergeten. Een heel zachtaardige tukker met misschien wel de grootste snor van Nederland. Hij en Vacher kenden elkaar van het Amerikaanse computerbedrijf Wang, dat vaak motivatiebijeenkomsten organiseerde. Prikkelmethodes, ‘leuke uitstapjes’ om ‘het beste uit je mensen te halen’.


    De charismatische Teeninga was een voormalig sportjournalist. Hij werd vanaf 1992 een graag geziene gast bij Aegon. Kick-offs, leiderschapsprogramma’s en gala’s waren zijn specialiteiten. Hij liet er personeelsleden van alle niveaus de gekste dingen doen: de ene keer waanden de deelnemers zich op het Songfestival, dan weer werd Aegon voorgesteld als een jungle waardoor de topmanagers zich een weg moesten banen, zonder kapmes. Regelmatig werd na afloop de naam van de organisator gescandeerd, en dan glom Teeninga van trots.


    In zijn eigen Twente genoot de mental coach enige bekendheid als de promotor van de Regiotappers, een regionale band die in 2002 een hit scoorde met ‘Hoe geet met oe?’; en hij was de man die de kampioensfeesten van FC Twente luister bijzette. Hij was bij Aegon dus degene die ervoor zorgde dat werknemers en werkneemsters op alle niveaus iets harder gingen lopen voor hun bazen. De Waddeneilanden waren populair voor corporate uitjes. Maar ook voor exotische plekken als Sint Maarten werd de hand niet op de knip gehouden. Een groot aantal video’s getuigt van op het oog bijzonder prettige samenkomsten.


    ‘Investeren in menselijk kapitaal’ werd de prikkelmethode van Vacher en Teeninga ook wel genoemd,.


    Het loffelijke streven stond wel op gespannen voet met een verhaal in dagblad Trouw (november 1994) over de onrust die in het bedrijf zou heersen in verband met voorgenomen ontslagen. Vanaf 1986 was het personeelsbestand al met 3 procent per jaar afgenomen.


    ==


    En nu deden hardnekkige geruchten de ronde dat managers zouden worden beloond als ze een wat minder actieve man of vrouw via de achterdeur op het Aegonplein konden lozen. ‘Bonus op sanering’ heette het bij de koffieautomaten, waar dergelijke kritische termen op een fluistertoon werden gebezigd. Maar aan die geruchten hadden Teeninga, Vacher en hun leidinggevenden geen boodschap.


    Wat niet alle geprikkelde Aegonauten wisten, was dat opdrachtgever Vacher bepaald niet bekendstond als een empathisch en sympathiek persoon. Zijn geduld was snel begrensd. Het kwam voor dat Teeninga vanuit Twente naar Den Haag reisde voor overleg, om dan na vijf minuten alweer op straat te staan. ‘Bullebak’ was een tamelijk eufemistische beschrijving van Vacher. Als iemand mentale begeleiding behoefde, dan was hij het. In de wandelgangen werd hij vergeleken met de kwaadaardige kabouter uit een populaire krantenstrip. Zijn medewerkers kregen geregeld de wind van voren, en als het telefonisch gebeurde dan kon je de hoorn maar beter een stukje van je oor af houden.


    Maar als een door hem uitgefoeterde collega na een doorwaakte nacht weer op kantoor verscheen, beloonde Vacher de ongelukkige met een cadeau. Vacher wist hoe belangrijk het was om zijn mensen te motiveren, soms met een pak slaag in woorden, maar vaak ook met een streling in de vorm van een cheque.


    ==


    Hoe ver de macht van Vacher rijkte, ondervond Henk van Calcar tijdens de onderhandelingen over de overname van een ‘schadedochter’ van Aegon. Van Calcar was CEO van verzekeringsbedrijf Erasmus. ‘Met drie man zaten wij tegenover ten minste tien onderhandelaars. We bleven steken op een verschil van een paar miljoen gulden. Af en toe stak Paul Vacher zijn hoofd om de hoek om te vragen hoe ver we waren. Hij wilde naar de verjaardag van zijn dochter en had haast. Later ben ik apart gaan zitten met Theo Bouts, leider van de Aegon-delegatie. Maar steeds bleef de deal steken op die paar miljoen. Vacher kwam weer even bij ons langs met de vraag of we er nog steeds niet uit waren. Hij zou wel even bellen met Van de Geijn. Een paar minuten later was de deal beklonken.’


    ==


    In een rapportage naar aanleiding van een beoordelings­gesprek zette de baas van Aegon Nederland, Paul van de Geijn, de goede en slechte kanten van Vacher op een rij. ‘Waar je echt goed in bent: analyses, de financiële functie, grip op cijfers, discipline aanbrengen, MD-kwaliteiten [management development], je klasje, het F-overleg [financial], riskmanagement. Je bent daar effectief in en hebt een goede output. Ik kan goed met je opschieten en wil je danken voor je inbreng, je werklust en onze contacten in het afgelopen jaar. Je bedient je soms van een managementstijl, een bepaald cynisme en een manier van communiceren waarvan het wijs is om zo nu en dan het gekozen middel, de timing en de doelgroep te nuanceren. Maar zoals ik vaker zeg: het saldo is voor mij en Aegon Nederland buitengewoon positief en daar gaat het om.’


    Een voormalig directeur van een van de Nederlandse businessunits: ‘Als ik mijn laatste kwartje had moeten toevertrouwen aan Johan van der Werf of aan Paul Vacher, dan zou ik blind voor de laatste hebben gekozen.’ Het is een saillante opmerking, gezien de gebeurtenissen in een later stadium. Vacher was een keiharde baas, maar wel een op wie je blindelings kon vertrouwen. Dit was de mening van vrijwel iedereen aan de top van Aegon Nederland. Hij beschikte bovendien over het geheugen van een olifant. Afspraken hoefden niet eens per mail of brief bevestigd te worden.


    Hij vormde een gouden duo met Van der Werf, of eigenlijk moet je hier zeggen: een gouden trio, want de bestuursvoorzitter van de Nederlandse divisie, Paul van de Geijn, was vanzelfsprekend ook verantwoordelijk voor belangrijke besluitvorming. Maar Van der Werf en Vacher waren hier te lande de twee uitvoerders.


    Het was een idee van de eerste om Aegon Nederland op te delen in businessunits. Deel 1 van de operatie bestond uit de oprichting van een zakelijke en een particuliere unit. Vacher had er al voor gezorgd dat de financiële huishouding was gecentraliseerd en niet meer was verdeeld over twintig verschillende plekken.


    Door de opsplitsing in een zakelijke en particuliere markt kwamen alle verschillende activiteiten (hypotheken, leven, schade) van de twee klantgroepen op één locatie: particulieren in Leeuwarden en het zakelijke deel in Den Haag. Van der Werf kwam van Spaarbeleg over om de particuliere unit te gaan leiden. En een jaar later werd hij tevens benoemd in de raad van bestuur van Aegon Nederland, het overkoepelende orgaan. Het dragen van twee petten was hem wel toevertrouwd, zelfs als hij met de ene pet op moest verwerpen wat hij met de andere vurig had verdedigd.


    ==


    Hans Gerritsen was een van de jonge honden die er door Cor van den Bos toe was verleid om Aegon te verkiezen boven een andere Nederlandse multinational. Hij had gediend bij de marine en zou zich onder andere bekwamen in het beoordelen van potentiële overnames. Gerritsen was een financieel zwaargewicht die kon lezen en schrijven met Vacher. Maar hij had evenveel te maken met Van der Werf. Dat bracht hem weleens in een geestelijke spagaat. Gerritsen werd een van de directeuren in Leeuwarden, samen met Hans Wilkes en Theo Bouts. Twee mannen die geen van beiden een blad voor de mond namen. Dat leidde tot hevige discussies en soms zelfs tot slaande deuren.


    De oprichting van de nieuwe businessunit in Leeuwarden werd uitbundig gevierd met een reisje naar Antwerpen.


    ==


    Ook Van der Werf wist hoe je de beste mensen nog ietsje harder kon laten lopen. Bij hem moest je niet het lef hebben ‘nee’ te zeggen als hij ‘ja’ verwachtte. Dan was het oorlog. Veelzeggend waren de ontbijtsessies op zondagochtend in Driebergen, waar Van der Werf op dat moment met zijn vrouw en dochters woonde. Van de acht trouwe dienaren aan de top van de nieuwe unit waren er in een mum van tijd nog maar vier over. De rest was vertrokken, al dan niet uit vrije wil.


    Vacher was veel redelijker dan zijn compagnon, met wie hij een haat-liefdeverhouding had.


    ==


    De kwartaalbesprekingen over de resultaten vonden meestal plaats in Mariahoeve, maar soms ook in Leeuwarden. Met een verwijzing naar het elfde gebod van Storm kon je als verantwoordelijk directeur niet met matige prestaties komen aanzetten. Dat was eenvoudig uitgesloten. Het was de kunst ervoor te zorgen dat jij als dienaar de regie strak in handen hield, zo vertelt een van de aanwezigen. ‘Het was van dik hout zaagt men planken, en het werd nog erger als de mannen als haantjes tegen elkaar op gingen spelen.’


    Net als in een kippenhok kon daar veel geweld aan te pas komen, maar voor zover bekend bleef het bij Aegon Nederland gelukkig bij verbaal geweld. Twee kampioenshanen waren gespecialiseerd in dat soort gevechten: Paul Vacher en Johan van der Werf. Je kon onmogelijk volhouden dat het twee gemakkelijke heerschappen waren, maar succes hadden ze wel. Waar de laatste zich in het Nederlandse verzekeringslandschap ontwikkelde tot verkoopkampioen op eenzame hoogte, verwierf Vacher faam met zijn manier van opleiden. Nu nog spreken de leerlingen van destijds vol eerbied over ‘het klasje van Vacher’. Volgens iedereen een eufemisme voor ‘masterclass’.


    ==


    Het was ook een idee van de meester om de dagen waarop vers van de universiteit geparachuteerde toppers-in-de-dop kwamen solliciteren, al vroeg in de ochtend te laten beginnen: 6.00 uur! Werken bij Aegon betekende immers dag en nacht werken, en er in elk geval niet voor terugdeinzen om midden in de nacht een fax van de controller van Aegon Nederland te moeten lezen.


    Hooguit twee op de tien kandidaten werden uiteindelijk aangenomen. Ze moesten bijna onmogelijke opdrachten uitvoeren, zoals in een rollenspel een paar miljoen opeisen voor een nieuw product. Of in een paar zinnen samenvatten wat er de voorgaande uren was besproken. De door de wol geverfde topmannen zoals Van der Smeede, Van der Werf en Gerritsen deden tijdens dit spel alsof zij de grote CEO’s van de holding waren.


    Of de kandidaten werden, terwijl de alternatieve raad van bestuur toekeek, in twee kampen verdeeld die een bepaald standpunt of product moesten verdedigen. Je haalde zo heel gemakkelijk de schreeuwlelijken eruit. Aldus een van de topmannen die aanwezig was bij dergelijke selecties. Maar je zag ook wie over de meeste vakkennis beschikte. En belangrijk: je moest er als bedrijf voor waken alleen maar macho’s in dienst te nemen.


    Terwijl de directeuren van de businessunits de bedrijfseconomen interviewden, pendelde Vacher tussen de verschillende tafels om af en toe een strikvraag te stellen. Om tien uur ’s avonds wisten de sollicitanten waar ze aan toe waren, en of er voor hen zicht was op het felbegeerde plekje in het blauwe bastion. Het was Vacher die bijna altijd de knoop doorhakte. Hij voelde het best aan wie wel en wie niet paste bij het bedrijf.


    Martijn van Baalen, Jim Barge, Hans Gerritsen, Frans Haven, Jan Hendriks, Jeroen de Munnik, Fred Romijnsen, Pieter-Jan Varekamp, Robert van der Tol en whizzkid Erik van Houwelingen: het waren of zijn nog steeds voorbeelden van financieel denken à la Vacher.


    ==


    Van econometrist en beleggingsbrein Van Houwelingen is bekend dat hij aanvankelijk een contract kreeg voor een jaar. Hij was tijdens de sollicitatieronde bedeesd en vriendelijk geweest. Vacher geloofde in hem, maar vreesde dat hij te zachtaardig was om het lang vol te kunnen houden op het Aegonplein. Voor Van Houwelingen waren swaps en derivaten de finan­ciële instrumenten van de 21ste eeuw. Een knappere kop is in de verzekeringswereld niet te vinden. Voor het product Sprintplan werkte Van Houwelingen samen met Jim Barge en Jeroen de Munnik. Hij vertrok pas in 2012 bij Aegon en werd met veel weemoed uitgewuifd door de nieuwe raad van bestuur.


    ==


    Vanaf 1993 bracht Vacher een hele lichting financiële topmannen en -vrouwen tot wasdom en hij zorgde ervoor dat talenten als Hans Gerritsen en Jan Hendriks op posities kwamen die veel beter pasten bij hun mogelijkheden. De controller beschouwde het als zijn missie om van Aegon een industrieel bedrijf te maken, waar je met de Key Performance Indicator kon zien wie er goed presteerde en wie niet. Presteren betekende vooral: verkopen en daarbij alle mogelijke grenzen opzoeken. Dat moest vooropstaan.


    Bij geen andere Nederlandse multinational, en zeker niet bij een bank of verzekeraar, werd op zo verfrissende wijze zo vernieuwend gedacht en gewerkt als bij Aegon: daarover bestaat bij de voormalige directeuren geen twijfel. Wie beschikte over bijzonder talent op economisch of juridisch gebied, moest werken in Mariahoeve. Daar was het hoogste haalbaar.

  



  
    7 Prognoses


    De wereld van het zo goed renderende verzekeren van levens, werd op 11 december 1993 wreed verstoord door het faillissement van de Brabantse verzekeraar Vie d’Or. De 12.000 overwegend vermogende polishouders schrokken zich een ongeluk toen ze in de krant lazen dat hun oudedagvoorziening in groot gevaar verkeerde. Heel anders dan later bij de miljoenen zogeheten woekerpolissen, reageerde de branche zo adequaat mogelijk.


    Het imago van de verzekeraars veranderde: de gedachte dat ze slapend rijk waren geworden, deed opgang. In een schimmige oorlogvoering, voornamelijk in Brabant, kregen bestuurders, commissarissen en zelfs tussenpersonen de zwartepiet toegespeeld. Een aantal hoofdrolspelers werd persoonlijk aansprakelijk gesteld; een unieke maatregel, die in de volgende eeuw na het bekend worden van veel grotere schandalen niet zou worden herhaald.


    Heel bijzonder was de uitspraak van het gerechtshof in Den Haag tien jaar later, die zowel accountant, actuaris als toezichthouders, maar ook de staat en de Verzekeringskamer medeverantwoordelijk achtte voor het Brabantse demasqué. Al direct na het faillissement in 1993 werd de brand zoveel mogelijk geblust. De polissen werden in allerijl ondergebracht bij Twenteleven (later opgegaan in Achmea). En het Verbond van Verzekeraars sprokkelde 6,5 miljoen euro bijeen voor een compensatiefonds, dat door schikkingen met diverse partijen en een uitkering uit het faillissement kon worden aangevuld tot 45 miljoen euro.


    ==


    De affaire rond Vie d’Or, lijkt niet op de grote verzekeringsschandalen die in het verschiet lagen. Grote namen als die van Jaap van Rijn en Cor Boet kwamen eraan te pas om de schade te beperken. Vooral imagoschade. De schijnwerpers werden gericht op het mismanagement bij de kleine Brabantse verzekeraar zelf, die met beleggingsverzekeringen heel snel was gegroeid. Veel minder ging de aandacht uit naar het feit dat de consument op het verkeerde been was gezet.


    Het was wel merkwaardig dat de branche zich eigenlijk weinig aantrok van wat er met Vie d’Or gebeurde. En dat de aantrekkingskracht van geld (net zo lekker als seks aldus sommige CEO’s in De prooi van Jeroen Smit) het eenvoudig won van de mogelijkheid tot zelfkritiek. Heel misschien liet er hier en daar iemand een angstwindje, maar of dat ook gold voor Kees Storm op de vierde verdieping van Mariahoeve is zeer de vraag.


    Inmiddels was er een ontwikkeling op gang gekomen die verkooporganisaties als Spaarbeleg veel ruimte bood om de consument kennis te laten maken met de gouden combinatie van verzekeren en beleggen. Een actuaris, nota bene van Aegon zelf, beschreef deze ontwikkeling als ‘de onstuitbare opmars van de marketeers’. Je kon praten als Brugman, maar naar technici als de econometristen en actuarissen werd eigenlijk niet meer geluisterd; ze werden bij sommige firma’s – Aegon was zeker niet de enige die de blik strak op de verkoop had gericht – behandeld als personae non gratae.


    Het waren de jaren waarin ‘de kikkers achter elkaar uit de kruiwagen vlogen’ zoals een actuaris eerder beschreef. Nieuwe regels van ‘Brussel’ maakten prijsafspraken steeds lastiger. Maar vanuit Engeland kwam het ene na het andere mooie modelletje overgewaaid waarbij beleggen een aanhangsel van verzekeren was. De nieuwe winststroom zou pas vanaf 1996 volledig op gang komen, met het jaar 2000 als absoluut hoogtepunt.


    ==


    De toezichthouders moesten iets doen om te bewijzen dat er daadwerkelijk toezicht werd gehouden. Het collectief van de bewakers van eerlijk toezicht zag er op het oog indrukwekkend uit. Je had de Stichting Toezicht Effectenverkeer (voorganger van de AFM, Autoriteit Financiële Markten), die vooral keek naar alles wat met beurshandel van doen had. Dan was er de Pensioen- en Verzekeringskamer (PVK), die ook veel meer gericht was op winstgevendheid dan op bescherming van de consument. Er kwamen ongeveer 1200 verschillende varianten van beleggingsverzekeringen op de markt, en daar hadden de toezichthouders niets op aan te merken. Ze waren namelijk allemaal zeer winstgevend.


    De nummer één wat waakzaamheid betreft, De Nederlandsche Bank (DNB), was vooral alert op de balansen van de bankverzekeraars. En ook die zagen er zeer goed uit. En de ministeries van Financiën en Economische Zaken hadden destijds wel wat beters te doen dan zich druk te maken om de financiële huishouding van de gemiddelde Nederlandse consument; die was immers in het laatste decennium van de vorige eeuw veel mondiger geworden. Overigens, tot op de dag van vandaag zijn de huisfondsen, gekoppeld aan de winstgevende polissen, nog geheel zonder toezicht.


    Het hiep-hiep-hoera voor de vrije markt klonk steeds luider. Anton Weenink, voormalig lobbyist van de Consumentenbond in Brussel en nu werkzaam voor de Vereniging Consument & Geldzaken, spreekt van een ‘soort stammenstrijd’ tussen de twee ministeries. Wie was er nu precies voor wat en wie verantwoordelijk?


    ‘Het ministerie van Financiën vond dat alles wat met de financiële sector te maken had hun pakkie-an was. En Economische Zaken had per definitie al meer oog voor ondernemersbelangen dan voor die van consumenten; de directie Consumentenbeleid was eigenlijk een vreemde eend in de bijt geworden.’ Zelfs de Consumentenbond was van mening dat de klant zelf mondig genoeg was om financiële producten te beoordelen op betrouwbare inhoud. ‘Maar hoe kun je nu iets beoordelen, als de juiste informatie ontbreekt?’


    ==


    De Vereniging van Effectenbezitters, die nog weleens op de barricaden klom voor een beperkte groep leden, is door de club van Weenink nooit als een consumentenorganisatie beschouwd. Het kan niet samengaan: aandeelhouders en de gewone consument. Weenink: ‘Een onmogelijke spagaat. Een duidelijker bewijs dan Aegon, waar koerswinst en dividend over de rug van de consument zijn behaald, is er niet.’ Bij de Vereniging Eigen Huis wel, maar ‘snapten ze daar wel wat er aan de hand was’? En de Consumentenbond, zegt Anton Weenink, kun je eigenlijk niet zo veel kwalijk nemen ‘omdat hun werkterrein zo ontzettend breed was geworden, van kinderfietsen en snoepgoed tot wasmachines en verzekeringen’. Als je op zo veel terreinen deskundig moet zijn, kan het niet anders dan dat de expertise versnippert.


    Maar je moest wel erg doof zijn om het gemor niet te horen, dat zelfs van de bestuurders van de ‘eigen’ PVK kwam. Het verhaal gaat dat Ton Kool, toenmalig voorzitter en voormalig hoofd Verkoop van Aegon Nederland, zich ook boos begon te maken over het gedrag in de branche, waar de marketeers de macht hadden overgenomen. Als het ging om een betere regulering, was een van de meest gebruikte modetermen: zelfregulering. Dat moest het antwoord zijn.


    Kool, een vroegere actuaris van Aegon, zou zich groen en geel hebben geërgerd aan de stroperigheid waarmee die zelfregulering in daden werd omgezet: het bleef bij grotendeels voornemens. Hij had in zijn kersttoespraak in 1994 gedreigd de feestdagen te besteden aan het formuleren van een goede code, terwijl hij wist dat zijn Verzekeringskamer helemaal niet de bevoegdheid had om in te grijpen. Je kon de leden alleen maar vriendelijk verzoeken.


    ==


    Wat Kool in twee dagen had willen doen, zou uiteindelijk twee jaar duren. Pas in 1996 werd dan eindelijk de eerste Code Rendement & Risico (CRR) met tromgeroffel wereldkundig gemaakt. Zoals gebruikelijk was er weer een berg van woorden nodig om dingen duidelijk te maken. Een van de typische voorbeelden daarvan is de stapel papieren die een klant moet doorworstelen om te begrijpen wat hij eigenlijk koopt. Ook anno 2013! Een van de vreemdste privileges van de producent is dat een polishouder weliswaar het recht heeft om een contract binnen een bepaalde periode ongedaan te maken. Maar daar komt hij/zij pas achter als alle kleine lettertjes van de polis zijn gelezen en begrepen. En: binnen twee of drie weken reageren, anders is de koop gesloten. Die regel bestaat in 2013 nog steeds.


    In 1996 zou alles dus beter en duidelijker worden voor de consument. De voorzet vanuit de branche leidde ministerieel gestuurd tot de RIAV: Regelgeving Informatieverstrekking Aan Verzekeringsnemer. Een mond vol, en bij nader inzien weer een van de rookgordijnen waarop verzekeraars patent leken te hebben. Het ging hier meer om aanbevelingen dan om verplich­tingen voor de productie van veilige polissen waar de consument iets aan zou kunnen hebben.


    Zonder dat die consument het goed in de gaten kon hebben, was de concurrentie bij de verzekeraars volledig verschoven van goede service en garanties naar prognoses. Wie heeft de mooiste offerte in de aanbieding? Het was niet vreemd dat de klant koos voor de beste offerte, zoals het ook gebeurt bij verbouwingen. En het was ook niet vreemd dat veel tussenpersonen zich bij hun dringende adviezen vooral baseerden op de hoogste provisie.


    ==


    Ik sprak met een voormalig directeur die ook actuaris was geweest. Hij liet zich uit over de verwording van de branche die zo snel om zich heen had gegrepen. Dat was volgens hem te wijten aan een combinatie van factoren: de scherpere regel­geving vanuit Brussel die overleg bemoeilijkte, de vrije markt en de fusiegolf die in Nederland en Europa op gang was gekomen. Alles moest groter. Coöperatie was een vies woord geworden, net als die andere pijler: solidariteit.


    In plaats daarvan werden omzet en schaalgrootte belangrijk. Verkopers en directeuren zoals hij stonden voortdurend met elkaar op voet van oorlog. Op het overleg (‘met een mannetje of twintig aan een lange tafel’), dat nog plaatsvond op de Haagse Groot-Hertoginnenlaan, ontbraken de kleinere Britse maatschappijen, die leken nog het minst te kijken naar de belangen van de klant. Iedereen moest begrijpen dat omzet en winst prioriteit hadden, in het belang van de aandeelhouders.


    Alle nieuwe producten waren afgeleiden van Universal Life/Unit Linked, en natuurlijk waren er in de bedrijven genoeg specialisten die zich afvroegen of het niet beter was te blijven vertrouwen op de saaie maar gegarandeerde polissen.


    ==


    Nederland werd door de Angelsaksische pioniers beschouwd als mooie proeftuin, in het vooruitzicht van de Europese eenwording. Wat hier kon, moest op de langere duur ook elders kunnen. In hoeverre andere lidstaten inmiddels zijn geïnfecteerd met het virus van de woekerpolissen laat zich moeilijk vaststellen. Er zijn experts die voorspellen dat consumenten in andere landen ook snel wakker zullen worden. Maar een reusachtige affaire als de Nederlandse is haast niet te evenaren.


    Eerlijk is eerlijk: Jaap Peters waarschuwde al begin jaren tachtig voor de nieuwe verzekeringsproducten die, zo riepen de ‘deskundigen’ in koor, de toekomst hadden. Met Universal Life/ Unit Linked konden de polishouders immers op elk gewenst moment in één oogopslag zien wat hun contract waard was. Bij de ouderwetse gemengde verzekeringen was er vaak wel sprake van winstbijschrijvingen, maar hoe die winst precies was opgebouwd en of die wel redelijk was, kon geen mens eruit opmaken. Behalve de eigen actuarissen. Peters vond deze verandering maar niets, want daardoor konden die polishouders ook onmiddellijk zien hoeveel kosten er werden berekend. Hij bedoelde hier wellicht: hoe duur levensverzekeringen eigenlijk zijn.


    Toen hij zijn visionaire uitspraak deed, kon hij niet weten dat het tegenovergestelde zou gebeuren en dat het verbergen van kosten ten gunste van winstmaximalisatie tot kunst zou worden verheven. Bankiers hadden dan wel het tot voor kort hermetisch afgebakende domein van de levensverzekeringen ontdekt, andersom konden de verzekeraars met hun mooie, moderne, op de tijd toegespitste producten evengoed bankieren.


    ==


    ‘Eigenlijk waren het producten die niemand begreep. Alleen op grond van de mooie verhalen (uit Engeland) werd geloofd dat het prachtige polissen waren waaruit je veel meer kon halen dan uit andere. Het was een waanzinnige markt, totaal ondoorzichtig. Iedereen schreef weer net iets anders. Wat zij schreven was denk ik goed, of in elk geval niet fout. Maar het was echt een heel wilde toestand. En het liep al meteen uit de hand. Voor traditionele producten was er een boekwerk aan afspraken en als iemand “eronderdoor” ging dan werd die op de vergadering ter verantwoording geroepen.’


    Er was volgens een voormalig directeur sprake van een proces, een langzaam werkend gif. Als je de wonderpolissen van de jaren negentig nu op de schaal van redelijkheid en eerlijkheid zou wegen, dan zou waarschijnlijk geen enkel contract die toets der kritiek doorstaan. Iedereen is zich kapot geschrokken’, maar voor de meeste consumenten is het al te laat. ‘Of de verantwoordelijke bazen zich destijds schaamden? Ik betwijfel het. Misschien snapten ze de producten zelf niet helemaal. Maar wat ze wel heel goed begrepen, was dat de consument niet optimaal bediend werd.’ Het is heel eigenaardig, zegt deze expert met spijt in de stem, dat het zo lang moest duren voordat Nederland wakker schoot en begreep wat er gebeurd was.


    ==


    Het is in elk geval te simpel om de consumenten te kwalificeren als louter hebzuchtige types die het onderste uit de kan wilden. Ze kozen simpelweg voor de beste offerte, daarin geadviseerd door een gespecialiseerde tussenpersoon. Ook bij Aegon werd al in de jaren negentig ingezien dat het willen scoren op prognoses veel gevaar inhield. En dat je, zoals Ton Kool in kleine kring regelmatig opmerkte, ‘bij het plukken van de mooiste bloempjes’ aan de rand van de afgrond ook weleens heel diep zou kunnen vallen.


    Zijn collega René van der Smeede, in het jaar van de eerste Code (1996) bij Aegon verantwoordelijk voor de businessunit Zakelijke Markt Leven, was sinds 1 januari 1993 ook voorzitter van de NVVL, de Nederlandse Vereniging van Levensverzekeraars. Het dragen van twee petten ging de meeste topmannen heel gemakkelijk af, daar moest je flexibel mee kunnen omgaan. Van der Smeede was in de eerste plaats een actuaris van de oude stempel, die de winstmarge voor zijn baas bekeek maar tegelijkertijd alle risico’s goed in de gaten hield. Je verkocht vertrouwen, zo dacht deze directeur er over.


    Hij moet in een ongemakkelijke spagaat zijn beland toen collega’s als Johan van der Werf van Spaarbeleg aan de weg begonnen te timmeren: Nieuwegein beloofde hogere rendementen dan Den Haag. Dat wekte, op zijn zachtst gezegd, bevreemding buiten het bedrijf maar ook daarbinnen. En die bevreemding maakte al snel plaats voor grote onrust. Hoe was het nou mogelijk dat een klant van Aegon bij het ene loket op elke honderd gulden een jaarlijkse marge van pakweg zeventien gulden kon scoren, en bij een ander loket van hetzelfde bedrijf veel minder? De tussenpersonen zagen dat natuurlijk ook.


    ==


    Er was in mei 1997 een fax in omloop waarin Van der Smeede pleitte voor oprechte voorlichting van de consument. En hij waarschuwde voor alle juridische rompslomp die verwaarlozing van die plicht kon veroorzaken; hij stelde massaclaims, in de Verenigde Staten gebruikelijk, als schrikwekkend voorbeeld. RIAV I moest worden gezien als een oprechte poging van de branche om transparantie te verschaffen. De topman van Aegon had de bestuursleden van de NVVL laten weten dat verzekeraars en spaarkassen weliswaar ‘het volste recht hadden’ te concurreren op beleggingsresultaten, maar dan wel op bewezen resultaten. De voorlichting aan consumenten diende daarom juist te zijn, performances op grond van werkelijk behaalde resultaten. Het was volgens de voorzitter verboden om rendementen te communiceren ‘over perioden korter dan vijftien jaar’, en een uniforme berekeningsmethodiek was daarom geboden. ‘Aegon is tegen elke methodiek die ook maar op de geringste wijze in zich heeft dat de consument een (kortere) toekomstvoorspelling wordt geboden, ook al is die voorspelling nog zo waar. Aegon wenst geen enkele aansprakelijkheid te aanvaarden, niet bij huidige inzichten van rechters en niet bij toekomstige,’ aldus Van der Smeede in 1997.


    De branchevereniging vond de concurrentiestrijd op basis van prognoses dus ‘uitermate ongewenst’. Want, zo meende voorzitter Van der Smeede: als klanten bij Aegon of een andere gevestigde verzekeraar een offerte opvroegen op basis van een prognose, moesten ze ervan kunnen uitgaan dat het beloofde bedrag op de einddatum werkelijk op tafel kwam; het mocht alleen maar meer kunnen worden en beslist niet minder.


    Een heuse toetsingscommissie, die er onder andere op moest toezien dat advertentiecampagnes geen feiten verdoezelden, werd voor dit doel opgericht. Een accountant maakte deel uit van het college van wijze mannen, dat onder leiding stond van Walter Kok, een kreukvrije specialist, afkomstig van het statige Nationale-Nederlanden. Deze Kok verdween alweer snel toen bleek dat deze vorm van zelfregulering leidde tot veel onrust onder de marketeers; zij zagen dat hun verkoopcijfers onder druk kwamen te staan.


    ==


    Het was, aldus een goede bron, nota bene Van der Smeede zelf die voorstelde om brochures van een accountantsverklaring te laten voorzien. Dat laatste was wel heel erg hard vloeken in de katholieke kerk van Spaarbeleg. Kansloos voorstel dus. De inkt waarmee de eerste Code was geschreven was nog niet opgedroogd of de verzekeraars lagen alweer met elkaar in de clinch over het dogma van de prognoses. Moest niet iedereen verplicht worden om offertes te maken op grond van dezelfde rendementen? Dat voorstel werd in Mariahoeve beschouwd als een oorlogsverklaring aan Spaarbeleg, dat immers de beste rendementen beloofde.


    De luid bezongen Codes Rendement & Risico, uitgewerkt en geformaliseerd in RIAV I en II (1998), hielden niet veel meer in dan een soort seksuele voorlichting (vervang het woordje ‘seksueel’ door ‘financieel’). De consument werd feitelijk niet wijzer dan het inmiddels beroemde zinnetje ‘dat resultaten uit het verleden geen garantie bieden voor de toekomst’. In 1996 zouden 341.400 beleggingsverzekeringen in de markt worden gezet (ruim 20 procent van de Leven-productie); in 1999 was dat al 47,80 procent van de totale premie-inleg, met 866.000 peperdure ‘rommelpolissen’.


    ==


    In 1994 kwamen de gebroeders Ivo en Falco Valkenburg, zoons van een ouderwetse verzekeringsadviseur, tot de schokkende conclusie dat bij deze constructie alle risico bij de consument kwam te liggen; als je in het verleden voor levensverzekeringen veel betaalde, was je wel zeker van een gegarandeerd eindkapitaal. Zij deden hun onderzoek in opdracht van Concordia, dat nieuwe beleggingspolissen op de markt wilde brengen. Zeer gevaarlijk in de nieuwe constructie was de zogeheten hefboomwerking: het kon goed gaan met de beloofde (meestal veel te hoge) prognoses in de offerte, maar bij de geringste tegenslag op de beurs sloeg het systeem als een boemerang in tegengestelde richting terug.


    Simpel rekenwerk – Falco Valkenburg is actuaris – liet zien dat de offertes bijna altijd veel te veel beloofden, vaak tonnen. En dat kwam door veel te hoge kosten die in rekening werden gebracht. Het gestoei met bruto- en nettorendementen kon niemand snappen die zelf geen econometrie had gestudeerd. De contracten konden alleen maar rampen veroorzaken.


    Op 20 november 1995 verscheen het onderzoeksrapport van Arnoud Boot met de alleszeggende titel: Koopsommen en premie­stortingen een goudmijn, maar voor wie? Over de betekenis van de subtitel hoefde je ook niet lang na te denken: De consument betaalt, de overheid kijkt toe en de verzekeringsmaatschappij is de lachende derde. De conclusies van de gebroeders Valkenburg werden door de Amsterdamse hoogleraar bevestigd en versterkt: hier moest niemand zijn handen aan willen branden.


    ==


    Een poging van de broers Valkenburg om hun rapportage aan te bieden aan de toenmalige minister van Financiën, mislukte. Gerrit Zalm reageerde met de bekende grijns op zijn gezicht die doet vermoeden dat er een heel goede mop wordt verteld: lieve mensen, begrijp toch goed hoe de vrije markt in elkaar steekt. Die straft de boosdoeners vanzelf af. Kwestie van gezonde concurrentie. Dat is waar zijn betoog in het kort op neerkwam. Niemand van zijn stafleden vertelde hem dat concurrentie in dit geval betekende dat producten alleen maar slechter konden uitpakken voor de consument. Een aanbieder die wel transparant was, zou niets meer verkopen. En tussenpersonen kozen regelmatig voor de hoogste provisie en dus voor de slechtste polis.


    Hoogleraren en klokkenluiders als de gebroeders Valkenburg konden roepen wat ze wilden, het hielp niets. Assurantie Magazine, het vakblad voor de branche, was een van de weinige media in die jaren die begreep welke ramp dreigde. Het luidde in 1994 ook de noodklok en richtte de aandacht vooral op Spaarbeleg. Wat zich daar afspeelde, leek alleen maar mogelijk in Fantasyland. Daar kregen de paarden van de mooie commercial van Aegon opeens berijders, en die cowboys hadden Nederland ontdekt. Het geld lag er voor het oprapen, je hoefde alleen maar verzekeringen te verkopen. Hoe en aan wie en waarom, dat maakte niets meer uit.

  



  
    8 Cowboys


    Arjan Wedekind en Roelof Bennink namen hun zakenpartners met genoegen mee op een rondvlucht boven Nederland terwijl zij zelf het vliegtuig besturen. Er waren topmannen bij Spaarbeleg die dat buitenkansje niet graag aan zich voorbij lieten gaan. De vliegende Hollanders, gezworen kameraden sinds hun studie­tijd in Groningen, ontdekten begin jaren negentig een gat in de markt van financiële producten. Dat gat, door hen graag ‘spaaradvies’ genoemd, wilden zij met alle mogelijke plezier vullen.


    Ze vonden, zo zei Wedekind tegen verzekeringsjournalist Henry Drost, de branche behoorlijk conservatief en nauwelijks vernieuwend. Behalve Aegon dan, waarvoor de twee vrienden een uitzondering maakten. Het mag geen verbazing wekken dat zij voor de dochter Spaarbeleg ‘verkoopactiviteiten’ ontwikkelden. Een van hun besloten vennootschappen droeg de naam Spaaradvies, waar Koersplan – kindje van Van der Werf – een megahit was.


    Wedekind en Bennink zagen ongeveer gelijktijdig met hun zakenvriend Johan van der Werf, de kansen die de brede herwaardering bood. Sparen moest natuurlijk wel mogelijk blijven, en waarom zou je dat niet in combinatie doen met beleggen? Juist de gewone man die kennis begon te maken met het grote gemak waarmee je slapend rijk kon worden, moest maar eens verwend worden. En daarvoor kon je in Nederland geen betere mensen vinden dan de twee gezworen kameraden. Zij gingen zich inzetten voor het wegwerken van een achterstand ten opzichte van de bevoorrechte, rijke Nederlanders.


    ==


    Het is heel jammer, zei Wedekind tegen Drost, dat zijn speciaal voor dit doel opgerichte bv’s (naast Spaaradvies waren dat Aetax en Adviespunt) met zo veel argwaan en scepsis werden bekeken door de wat, laten we eerlijk zijn, ingedutte collega’s. Harde verkoopmethodes? Ondeskundigheid en niet onafhankelijk? Het waren harde woorden en het was de prijs die iedereen die het hoofd boven het maaiveld stak, moest betalen. Maar ze wisten precies waarmee ze bezig waren: een ‘verzekerings­behoefte’ vaststellen bij de consument en vervolgens ‘een goed product aanbieden als oplossing’.


    En snel ook. ‘Ik eis dat klanten binnen drie dagen een foutloze polis op de deurmat hebben liggen. Dat is snel, maar het moet.’ Ze liepen voorop, en deden dat graag in overleg met hun zakelijke partners van Aegon, met onderschatte tools zoals telemarketing. Let op, voorspelde Wedekind in 1995: hier gaat Nederland nog veel plezier aan beleven.


    De mensen die het hadden over telefoonterreur kon je gemakkelijk rangschikken onder de klagers, waarvan er zo veel waren in dit kikkerlandje. Maar gelukkig beseften de meeste consumenten dat hun ‘verzekeringsbehoefte’ zwaarder moest wegen dan de wens om ongestoord naar voetbal te kunnen kijken. De speciaal opgeleide adviseurs garandeerden een perfect serviceniveau en wisten als geen ander hoe ze lean and meanproducten moesten koppelen aan een ‘duidelijk spaardoel’.


    Wat de twee vrienden heel goed hadden voorzien, was dat de fusiegolven van de jaren tachtig en negentig van de vorige eeuw – die zouden leiden tot de populariteit van bank-verzekeraars – gevolgen zouden hebben voor het ouderwetse systeem met onafhankelijke tussenpersonen, en dat de aanbieders zouden overgaan tot wat zij met een duur woord ‘multichanneling’ noemden. Johan van der Werf had er een veel simpeler benaming voor. Je moest, zo zei hij tegen zijn beleidsbepalende medewerkers, met zo veel mogelijk hengels in dezelfde vijver vissen, dan zou er altijd wel een visje bijten.


    ==


    De visjes beten, en hoe! Zeg nu zelf, aldus Wedekind: wat is er op tegen om ’s avonds na je werk, terwijl je misschien wilt kijken naar een fijne quiz of een voetbalwedstrijd, gebeld te worden om na te denken over je toekomst? ‘Telemarketing is heel moeilijk. Een leuk script (een vooraf opgestelde vragenlijst) is niet genoeg. Je hebt heel enthousiaste mensen nodig.’ En die had hij in de aanbieding; op de belplekken, veelal bemand door studenten tussen de 18 en 25 jaar, waren honderd stoelen bezet. De scores werden per individu bijgehouden, en allerlei competities moesten het niveau opkrikken.


    De mens achter de telefoon bepaalde het succes voor klant en producent, en dat succes was hard nodig vanwege de terugtredende overheid. Bij Spaaradvies en Adviespunt hadden de twee kameraden op dat moment 450 adviseurs voor de buitendienst in de aanbieding, ook weer specialisten. Deze spaaradviseurs kwamen in actie als de cold calling van de belplekken warm calling was geworden. Dat wil zeggen: als de tot voor kort anonieme klant een gezicht (lees: profiel) had gekregen. De spaaradviseurs kwamen dan spoedig voorrijden bij de klant die een betere toekomst wachtte.


    Spaaradvies moest gezien worden als een verkoop­organisatie, daarover liet Wedekind geen misverstand bestaan. Hun andere bv, Aetax, ging dieper in op de verzekeringsbehoefte van de klant (en daar hing ook een ander prijskaartje aan): financiële planning op ieder gebied, zoals het zich verzekeren voor de oude dag. De naam van de firma, waar 120 mensen werken in de buitendienst en een zestigtal in de binnendienst, was een afgeleide van de AEX-index. Dat mensen bij het horen van deze naam automatisch moesten denken aan Aegon is niet geheel toevallig. ‘De gelijkenis zijn we bewust niet uit de weg gegaan. Wij passen goed bij Aegon, een maatschappij die net als wij staat voor vernieuwing.’


    ==


    Het moet Johan van der Werf als muziek in de oren hebben geklonken. Wat kon er morgen, of liever nog vandaag, beter? De rekenmeesters bij Spaarbeleg, gehuisvest in een kantoorkolos aan de A2, konden hun ogen niet geloven bij het bestuderen van de jaarcijfers. Sinds de bezielende toespraak van de Lenin van de Lage Landen in 1987 was het premie-inkomen in vijf jaar vervijfvoudigd tot 33,5 miljoen gulden, en de omzet van de spaarstortingen vertienvoudigd tot 165,1 miljoen. En het einde van de groei was nog lang niet in zicht. Alleen al in 1994 werden per week een slordige vijfduizend Koersplannetjes gesleten, vooral aan de kleine man.


    De weekscore van het moderne spaarkasproduct, waarbij de consument nog niet goed doorhad hoeveel van de premie wordt opgeslokt door de dekking van het overlijdensrisico, was nu bijna gelijk aan de jaarproductie van 1989. Deze informatie is afkomstig van marketingspecialist Frits Bruijn, opvolger van de plotseling vertrokken Cor van den Bos. Bij zijn vorige werkgever (Procter & Gamble) gewend aan handel in wasmiddelen, luiers en zeepjes. De nieuwe baas wist hoe belangrijk marketing en het daarbij horende onderzoek naar consumentenbehoefte was.


    Elke twee maanden lagen op zijn bureau de staten waarop hij kon zien hoe de concurrentie het had gedaan. Hoeveel pakken OMO er waren verkocht en hoeveel beter dan de eigen Pampers de luiers van Kruidvat het hadden gedaan. Wat moest het antwoord zijn op ongewenste marktschommelingen richting zjin werkgever, en hoeveel zou het kosten om de verhoudingen recht te trekken?


    De ‘grondfilosofie’, zei hij in 1994, begint altijd bij de consument: ‘Waar we ook over praten, welke problemen we ook tegenkomen, telkens moeten we de vraag stellen: hoe verhoudt zich dit (product) tot de consument? Die filosofie is goed te gebruiken bij Spaarbeleg, Aegon, ja in de hele wereld van de financiële dienstverlening. Ik denk dat daar nog te weinig naar wordt gekeken.’


    ==


    Het interview van Wim Abrahamse met Frits Bruijn van Assurantie Magazine leidde tot grote opschudding op de vierde verdieping van Mariahoeve. Daar was de kamer gesitueerd van de bestuursvoorzitter van Aegon Nederland, Paul van de Geijn. Het kon echt niet wat Bruijn beweerde, want hij zei zonder met zijn ogen te knipperen dat de producten van Aegon net zo schoon moesten zijn als het waspoeder van zijn vorige werkgever. ‘Heldere, doorzichtige polissen. Dat is het denken van Aegon.’


    Het moest volgens Bruijn absoluut de bedoeling zijn om ‘in te steken’ op heldere, eenvoudige en leesbare voorwaarden. Hij nam zichzelf als voorbeeld: hij had zes maanden eerder niet geweten wat Koersplan precies inhield en in hoeverre je deze polis kon vergelijken met die van de concurrent. Lage kosten zouden volgens de nieuwe man het wapen van Spaarbeleg moeten zijn. Er moest voor worden gezorgd dat die lage kosten in één oogopslag te zien zouden zijn door niet te communiceren met brutorendementen, waartoe de markt zachtjesaan was overgegaan. Nee, Spaarbeleg moest het goede voorbeeld geven door juist de nettorendementen te vermelden. Net zoals de levensmiddelenindustrie van wetgevers en toezichthouders moest laten zien wat er in een blik erwtensoep zat. Zo simpel moest het leven kunnen zijn.


    ==


    Paul van de Geijn en Johan van der Werf zouden bij het lezen van het verhaal van de marketingspecialist in het verzekeringsorgaan in stereo hebben gevloekt. Zij werden, wanneer het verkooptechnieken betrof, beschouwd als een Siamese tweeling. Nettorendementen, lage kosten, transparante communicatie? Was Frits Bruijn krankzinnig geworden? Een mede­directielid kreeg de taak om het zwarte maar vooral domme schaap met onmiddellijke ingang uit de kudde te verwijderen. Bij de bestuursvoorzitter Van der Werf die zulke mooie plannen had met Spaarbeleg (maar zeker niet met de plannen van Bruijn), leek eerder sprake van paniek dan van woede.


    Maar er bleek geen reden te zijn om de juist aangetrokken directeur met onmiddellijke ingang weg te sturen. Citaten waren enigszins uit hun verband gerukt, belangrijke relativeringen achterwege gebleven. Frits Bruijn moest nog goed leren met media om te gaan nu hij van Spaarbeleg een grote speler moest maken. Alle begin was moeilijk. Geen domme fouten meer maken, maar omzet draaien. Met die opmerking leek de rust weergekeerd aan de A2.


    ==


    Van der Werf en Van de Geijn, het koningskoppel, koketteerden met erkenning uit wetenschappelijke hoek: als er kritiek was op hun handelwijze verwezen ze graag naar hoogleraar Kassarjian, die Spaarbeleg aan de meest prestigieuze businessschool van Lausanne de hemel in had geprezen als voorbeeld van succesvol bank-verzekeren: zo moest het, en niet anders. En waren niet teambuilding, klantbelang, grote aandacht voor distributie en management de pijlers van dit succesverhaal?


    Het statement van teambuilding behoeft enige relativering. Een van de voormalige directeuren van Spaarbeleg, later succes­vol bij concurrerende bank-verzekeraars, spreekt van een ‘door dominante haantjes gedreven’ machocultuur. Je paste erin of niet, een middenweg was zelden mogelijk. Je moest het vergelijken met voetballen bij Ajax of Feyenoord. Je moet wel Cruijff heten om zowel bij de een als bij de ander te kunnen aarden. ‘Aegon was altijd on the move. Absoluut niet passief, altijd actief, of zelfs proactief. Ze zeiden daar: wij bepalen de regels van het spel. Ze hielden geen rekening met het speelveld. Nee, ze zouden zelf wel de regels van het spel bepalen.’


    Kijk maar tot welke verkoopcijfers die houding leidde, tot welke recordhoogte het aandeel Aegon steeg. De (anonieme) directeur wiens onvermijdelijke ontslag werd aangezegd door Paul Vacher, de controller van Aegon Nederland die wel vaker de slechtnieuwsgesprekken mocht doen, kon vanuit een concurrerende firma met evenveel bewondering als verbazing de route van met name Spaarbeleg volgen.


    De Haagse verzekeraar bewandelde paden langs de diepste afgronden en riep altijd weer net iets anders dan de concurrentie. Boekte, vooral in Nieuwegein, jaloezie wekkende omzetten. ‘Echt heel knap, maar hieruit zijn wel de woekerpolissen voortgekomen.’ Veel irritatie bij de concurrentie. ‘Het was ook een cultuur en een spel waarbij je je afvroeg: jongens, hoelang houden ze dit vol?’ Aldus de directeur.


    ==


    Vooral Nationale-Nederlanden, op dat moment nog de onbetwiste marktleider, keek toe. De hoge prognoses waren verleidelijk, en steeds meer werknemers informeerden voorzichtig bij de directie of het geen tijd werd om soortgelijke producten uit te venten. Op sponsorevenementen (NN was onder andere hoofdsponsor van het Nederlands elftal) was Spaarbeleg het gesprek van de dag. ‘Als we het erover hadden met onze directeuren,’ aldus een Rotterdamse pr-functionaris, ‘kregen we steeds hetzelfde antwoord: we willen wel, maar we durven niet.’


    De aarzeling was zo gek nog niet. Volgens een voormalig topman uit Nieuwegein, een algemeen gerespecteerd vakman in de verzekeringsbranche, kregen de financieel verantwoordelijken bij Spaarbeleg letterlijk de opdracht ‘van de top’ om zo veel mogelijk kosten ‘uit de polissen te pulken’. Met andere woorden: precies het tegenovergestelde van wat de marketingexpert van Procter & Gamble wilde, namelijk transparante overzichten voor de verzekerden met nettorendementen. ‘Bij Spaarbeleg was het een gevleugelde kreet: how low can we go?’


    Het ging om winst, dat moest vooral duidelijk zijn. Het elfde gebod van Kees Storm (gij zult 11 procent winst halen, en liever nog 12 procent) werd even trouw nageleefd als de Bijbelse plicht vaders en moeders te eren. Ter ere van het elfde gebod werd interne concurrentie aangemoedigd, ook weer een van de vele ideetjes van verkoopkanon Van der Werf. ‘Een man die maar bleef duwen. “Nee” was nooit het goede antwoord bij hem,’ aldus de topman van Spaarbeleg, die in de jaren negentig moest vertrekken. ‘Ik dacht [bij het aanwakkeren van interne concurrentie]: nu gaat het fout. Maar verdomd, iedereen ging nog een stukje harder lopen!’ Hij doelt op Spaaradvies, de club van Wedekind en Bennink: (nog) geen volle dochter van Aegon, maar minstens een aangetrouwde nicht. Het eenvoudige adagium van Van der Werf was de hengelfilosofie: hoe meer dobbers in de vijver, hoe meer kans dat de visjes bijten. Het was een briljante zet geweest om in 1993 te beginnen met de Spaarbelegger, een franchiseonderneming waar ‘all finance’ het hoofdmenu was. De consument kon hier terecht voor alle producten die Aegon in de aanbieding had: hypotheken, pensioenen en polissen.


    ==


    Rob de Best stond op een tweesprong in zijn leven toen zijn vriendin de advertentie voorlas die op zijn lijf geschreven leek. ‘Je staat in de krant,’ zei ze enigszins cryptisch. Hij was beroepsmilitair, had successen op zijn naam staan als topsporter, maar de kans dat hij als Dutchbatter zou moeten optreden in levensgevaarlijk gebied, stond hem steeds meer tegen. De verantwoordelijkheid om voor zijn kind te zorgen woog zwaarder dan de vaderlandse plicht. Zijn opleiding tot aspirant-franchisenemer beloofde hem niet alleen een riant inkomen, maar ook veel vrije tijd. En dat was helemaal waar: hem wachtte in Nieuwegein een luizenleventje, zo zou spoedig blijken.


    De opleiding nam een jaar in beslag, de meeste lessen werden gegeven op de bovenste verdieping van het kantoor aan de A2. In 1995 had De Best het assurantie B-diploma op zak en was hij klaar om omzet te gaan maken. Aanvankelijk deed hij dat in loondienst, maar het bleek al snel veel gunstiger om als Spaarbelegger te kiezen voor het ondernemerschap. Hij zou dan gebruik kunnen maken van een multidimensionaal marketingsysteem. De verkopers wisten precies wat ze moesten zeggen om klanten tot aankoop over te halen. De belploegen van hot en cold calling zorgden voor het adressenbestand, waarna je de bal – om in voetbaltermen te spreken – eigenlijk alleen maar hoefde in te koppen.


    ==


    Via een modem belde De Best eens per week vanuit zijn woonplaats Noordwijk in op een nummer dat dan een paar minuten later digitaal adressen en telefoonnummers van potentiële, voorgeselecteerde klanten uitspuugde. Het kostte hem niet veel meer dan een uur om zijn weekagenda te vullen met afspraken – niet te veel, want dat was niet nodig om snel rijk te worden. Als hij dan met zijn snelle bolide bij een potentiële klant kwam voorrijden, wist hij wat hem te doen stond. De truc. Zo noemt hij het: de truc.


    ‘Je speelde behendig in op hebberigheid en op het sentiment van de markt. Koersplan bijvoorbeeld beloofde op dat moment een rendement van minstens 10,3 procent, terwijl de markt vaak niet verder kwam dan 4 procent.’ Waar de adviseurs van de Spaarbelegger ook meesters in waren, was de klant voorhouden dat het beter was om ‘voor de zekerheid’ een langere duur aan te nemen voor het verzekeringscontract. Want: hoe langer je spaarde, hoe hoger het kapitaal op de einddatum. Daar werd niet bij gezegd wat je op je 73ste zou moeten doen met al die tonnen, en al helemaal niet dat je de eerste jaren voornamelijk spaarde voor de provisie van de man of vrouw met wie je een heerlijk avondje had gesproken over je financiële toekomst. De hoogte van de provisie was afhankelijk van de duur van het contract. Het was de taak van de producent (Aegon en Spaarbeleg) om deze beloning, te betalen door de consument, zo veel mogelijk aan het zicht van die consument te onttrekken.


    Al in 1998 was De Best goed voor een provisie-inkomen van 1,2 miljoen gulden. Hij behoorde tot de ongeveer honderd franchisenemers die ‘de truc’ toepasten, zeer professioneel en op grote schaal. Het idee van de Spaarbelegger was spontaan ontstaan tijdens een brainstormsessie in Nieuwegein met directielid Cees Fortman als regisseur. Die hoorde bij toeval hoeveel winst een gelijksoortige formule opleverde bij Albert Heijn: het scheelde de grootgrutter jaarlijks 20 procent in omzet. Simpelweg een gevestigde reputatie (zoals die van AH of in dit geval Aegon/Spaarbeleg) koppelen aan die van een franchiser.


    ‘Mijn beeld is alleen maar positief,’ zei Fortman bij zijn pensionering. ‘Het management en de Spaarbeleggers zelf waren vrijwel allemaal hoogopgeleid, en voor iedereen was duidelijk dat je aan de bak moest. Zowel voor Aegon als voor de verzekeringswereld in z’n geheel geldt dat Spaarbelegger heilige huisjes omver heeft geschopt. Op den duur werden we heel serieus genomen.’


    Je kon het zo gek niet bedenken of Spaarbelegger, met in zijn kielzog de franchisenemers, timmerde ermee aan de weg. Internet was nog maar net bekend of je kon op de website van Spaarbelegger met 100.000 fictieve guldens meedoen aan het Miljonairsplan, een beleggingsspel. Aan het einde van de maand werd bepaald wie met zijn zelfgekozen beleggingsportefeuille de beste resultaten had geboekt. De bofkont kreeg een attachékoffer thuis gestuurd.


    Enthousiaste bezoekers van de site konden ook een persoonlijk profiel aanmaken, waaruit de adviseurs in Nieuwegein konden aflezen of ze wel optimaal gebruikmaakten van fiscale vrijstellingen. Dat was in de meeste gevallen niet zo. Dus: hoogste tijd voor een bezoekje aan huis.


    ==


    De lange arm van de verkoopafdeling van Aegon reikte zelfs tot in of aan de Blije Doos van Prénatal, een destijds bekend geschenk aan aanstaande ouders. Daarin kon de glanzende brochure van ‘de plannetjes’ van Spaarbeleg moeilijk over het hoofd worden gezien. Koersplan, Bonusplan, Toekomstplan, Sprintplan: de blije vaders en moeders waren toe aan een polis van Aegon, al was het maar om ook de nieuwe wereldbewoner een blije toekomst te kunnen garanderen.


    Intussen waren de spaarloonregelingen in zwang geraakt, een initiatief van de toenmalige staatssecretaris van Financiën Willem Vermeend, waarmee werknemers deels op kosten van hun werkgever konden sparen voor later, op fiscaal zeer gunstige voorwaarden. Voortaan stonden de mannen en vrouwen van Spaarbeleg vooraan bij bedrijfspresentaties. In één klap had je er niet honderd klanten bij, maar duizend – afhankelijk van de grootte van het bedrijf. ‘De bedrijfspresentatie was altijd prijs, en daarna ging je op individuele basis verder,’ aldus De Best.


    De muziek bleef maar doorspelen voor de verzekeraars, die hun eigen spelregels wilden bepalen en daarvoor marketingadviezen konden inwinnen bij het gerenommeerde en internationaal opererende bureau VODW. Dit bedrijf was een decennium eerder in het leven geroepen en vernoemd naar de vier oprichters. De W staat voor (Herman) Wiegerinck, de man die precies wist hoe je de klanten moest bespelen met de ontwikkeling van ‘winning tools’, die je ‘leerde redeneren vanuit de klant en de markt’, en veel aandacht had voor ‘persoonlijke targets’. Hij liep in en uit bij Aegon, waar hij de businessunits de nieuwste marketingsnufjes bijbracht. Een beroemde, door hem geïntroduceerde term ‘NAVA’, non adding value activity: als je als Aegonaut niets toevoegde, was je al snel een nava, of nog erger: een navaatje.


    Op de website van VODW, dat gevestigd is in Leusden, wordt verwezen naar succesvolle operaties van levensverzekeraars in zeven Europese landen (een stijging van de verkoop van levenspolissen met 50 procent in twee jaar tijd), zonder de scorende bedrijven met naam te noemen. Spaarbeleg trok alleen al in 1994 ruim een miljoen gulden uit voor tv-commercials, die in samenspraak met VODW werden gemaakt; een veelvoud werd besteed aan direct marketing. Hoeveel precies, was bedrijfsgeheim. Aldus Frits Bruijn in 1994.


    Dat laatste gold ook voor de activiteiten van VODW, van wie de goedlachse Herman Wiegerinck de liaisonofficier was bij Spaarbeleg en Aegon. Hij was goede maatjes met zowel Van de Geijn als Van der Werf. Het interviewverzoek van de auteur van dit boek moest de marketingspecialist ‘helaas’ afwijzen ‘omdat adviesrelaties met de klant vertrouwelijk zijn tijdens en na de opdrachten’.


    ==


    Het was geen geheim dat de sky the limit was geworden aan het Aegonplein (dat toen nog Mariahoeveplein heette): je moest vrij kunnen denken als spaaradviseur en ook als bevoorrechte Spaarbelegger. De reizen waarmee de beste verkopers werden beloond, kregen een steeds exotischer bestemming. Wat begon met een eenvoudige fuif in de Efteling, eindigde in een vijfsterrenresort op Bali. Rob de Best herinnert zich de fijne gesprekken op de internationale luchthavens, waarin het als er Rolexen ter sprake kwamen niet ging om de prijs en de kwaliteit maar om de kwantiteit: ‘Schat, wil jij er misschien ook een?’


    De top 20 ging regelmatig op stap (met partner), steeds verder, steeds uitbundiger en meestal in het gezelschap van Cees Fortman of een ander lid van het management. Het testosterongehalte was bijna even hoog als de bankrekening van Spaarbeleggers en andere uitverkoren verkopers. De Best draaide zijn hand niet om voor jaaromzetten van 25 miljoen, het vijfvoudige van de minimumeis aan de franchisenemer. Hij was al miljonair.


    ‘De vraag was niet hoe het met je ging, maar hoeveel je de afgelopen week had omgezet. Lekker, hoor: ik heb weer anderhalve ton gedraaid,’ aldus De Best, die zich steeds ongemakkelijker begon te voelen. ‘Het ging niet om je BMW, maar om welk getal erachter stond. Was je mobieltje, net op de markt, wel kleiner dan dat van de ander? Alles draaide om geld. Je kon het spel alleen maar meespelen zolang je jezelf kon wijsmaken dat jij even belangrijk was als je inkomen. Jijzelf wás dat inkomen. Geweten en compassie ontbraken.’ Dat laatste, zegt hij, stond niet in de advertentie waarop hij een paar jaar eerder had gesolliciteerd.

  



  
    9 De bijl


    Hij zat er al vanaf 1971, Paul van de Geijn, de met lof afgestudeerde jurist die vanuit de universiteit bij Ennia (rechtsvoorganger van Aegon, naarstig op zoek naar academisch talent) meteen naar de top was getorpedeerd. Een wat slungelachtige man, altijd onberispelijk gekleed, meestal in een antracietkleurig kostuum.


    Zijn bureau oogde even keurig als de man die erachter zat: niets dat niet zo bedoeld was. Zijn agenda hoefde niet met potlood en gum te worden bijgehouden. Afspraak was afspraak en je wist van tevoren hoeveel tijd hij daarvoor zou uittrekken. Van de Geijn wekte bij veel collega’s de indruk niet te houden van onplezierige verrassingen in het leven.


    Zijn ontspannen manier van werken was echter schone schijn. Als hem moeilijke gesprekken of lange vliegreizen in het vooruitzicht waren gesteld, bracht Van de Geijn een bezoek aan een haptonoom, die hem met zijn gouden handjes weer met beide benen op de grond zette. De hulpverlener was een baken van verlichting voor topsporters, maar ook voor topondernemers. Het zijn twee beroepsgroepen die veel met elkaar gemeen hebben, bijvoorbeeld dat ze altijd de beste willen zijn.


    Geliefd was Van de Geijn slechts bij zijn vrouw Monique Verhoeven en bij enkele vertrouwelingen. Paul Vacher, de controller van Aegon Nederland, was een van die vertrouwelingen op de vierde verdieping. Deze plek werd door menig personeelslid zo veel mogelijk vermeden als was het een slangenkuil. En dat was het ook, volgens velen. Wie er óók zat, was Kees Storm met zijn vensterbanken vol flessen wijn. En je had er uitstekend zicht op de monitor in de hal, waarop continu de alsmaar stijgende koers van ‘ons’ aandeel kon worden gevolgd. De grootte van de cijfers was afgestemd op bijziendheid.


    Maar een slangenkuil blijft een slangenkuil, en via een ingewikkelde omweg kon je de hoogste etage bereiken zonder de vertrekken van de raad van bestuur te hoeven passeren. Toch waren er genoeg dappere medewerkers die zich niets aantrokken van het gevaarlijke imago en de eventuele verbale bommen van de kortste route voor lief namen. Vooral de kamers van Van de Geijn, zijn communicatieman Elias, en die van Van der Werf riepen vrees op.


    ==


    Elias, politiek verslaggever en een bekende tv-persoonlijkheid, was door partijgenoot Van de Geijn aangetrokken na een mislukt uitstapje bij de commerciële omroep. Zijn gastronomische uiterlijk leidde tot voor de hand liggende grappen in de wandelgangen van het Binnenhof.


    Ton Elias wist als geen ander zijn bijzondere transfer naar het bedrijfsleven op gunstige wijze te vertalen: een uitgelezen kans om eens een andere kant van de journalistiek te bekijken. Zijn elastieken geest had totaal geen moeite met de metamorfose. Het even imposante breekijzerkanon Pieter Storms gaf hij lik op stuk, toen deze eens verhaal kwam halen over een vermeende misstand bij Aegon. Het betrof een klacht over hypotheekrente. Tot verrassing van Storms haalde Elias ook audioapparatuur tevoorschijn toen de eerste met de opnames wilde beginnen. ‘Wat doet u nu?’ vroeg de verbouwereerde Storms, niet gewend aan breekijzers van zijn eigen kaliber.


    Het is een vaak en met gretigheid vertelde anekdote binnen Aegon, waar tot voor kort confrontaties met kritische media met angst en beven tegemoet werden gezien. Elias wist natuurlijk precies wat die kritische media gingen vragen, zoals hij ook wist hoe hij die luizen in de pels in verlegenheid kon brengen. Storms was, zo vertelt de anekdote, nadat hij per ongeluk had aangebeld bij het Strafhof (waar Aegon eerst gehuisvest was), door een Amerikaanse marinier op een pak slaag getrakteerd voordat hij kermend tegenover zijn collega kon plaatsnemen.


    Elias was na zijn verrassende transfer in 1995 onmiddellijk doorgestoten tot de hoogste regionen van het hoofdkantoor in Mariahoeve. Zijn onderkomen op de vierde verdieping was slechts gescheiden door een wat kleinere kamer van het keurige vertrek van Van de Geijn. Van der Werf en Kees Storm waren ook nooit ver weg.


    Maar de nadrukkelijke wens van de tv-persoonlijkheid om ook aanwezig te zijn op de bestuursvergaderingen op het hoogste niveau, werd niet gehonoreerd. Dat vonden de heren echt een stap te ver, hoe vaak Elias er ook op had aangedrongen en hoe vaak hij ook beweerde ‘dat communicatie alles was’ en de juiste weg naar elk mogelijk succes. ‘We vonden het ongewenst,’ zegt een voormalig lid van de directie Nederland. ‘Klaar.’


    ==


    In tegenstelling tot zijn baas, die Elias had gevraagd eens flink de bezem te halen door de afdeling Communicatie van het moederbedrijf, kon je vaak lachen met de Haagse levensgenieter, die op wonderlijke wijze paste in het kuipje van zijn Jaguar. Net als Kees Storm is Elias een wijnkenner, en iedereen weet dat je veel kunt lachen met mensen die de best bewaarde geheimen van de beste wijngaarden kennen. Als parlementariër houdt hij er nog steeds een klein handeltje op na, voor de fijnproevers – daarom ook heel vaak van VVD-huize.


    Maar niet iedereen kon even hard met hem lachen. Vanwege zijn niets ontziende opmerkingen en commentaar, werd hij voor sommige ondergeschikten een baas om wie ze liever met een wijde boog heen liepen. Hij was iemand die plezier schepte in de onderdanigheid die hij met zijn verschijning bij de ander kon oproepen. ‘Het laatste wat je bij hem moet doen, is bang voor hem zijn. Angst tonen door je als een muisje terug te trekken in een hoek,’ zegt een oud-collega. Dan mept hij je namelijk graag nog wat harder in diezelfde hoek. ‘Je moet juist een grote bek teruggeven.’


    Maar evengoed is voor Elias afspraak is afspraak. Daaraan zal hij zich altijd houden. Hij wil graag voorlichter zijn, en dat met hart en ziel, maar geen ‘voorlieger’. Van de Geijn en hij konden het trouwens uitstekend met elkaar vinden. ‘Twee mannen die zeggen waarop het staat en nergens omheen draaien,’ zo beschrijft Elias zelf de karakterovereenkomst. ‘Bij uitstek van het type: hard, maar fair.’ Hij stelde vanaf dag één voor om op te houden met de hoera-cultuur. Het maandblad Quote mocht de nieuwe openheid komen bekijken en beschrijven. Een verslaggever liep in de herfst van 1998 twee weken in Mariahoeve rond.


    ==


    Geen praatjes verkopen die niet waar zijn, en tegelijkertijd voorgoed afscheid nemen van het luxeleventje waarin een aantal collega’s zich leek te wentelen. Dat was de missie van Elias, die spreekt van ‘een stuk of vijf notoire en overbetaalde zuurpruimen’ die op zijn afdelingen werkten. Die hadden het niet gemakkelijk bij hem. Zij ontbraken tijdens een zeiltocht op de Friese meren, waar het met de baas en zijn crew op een platbodem erg gezellig was tot er een windhoos over Friesland trok. Het corporate uitje eindigde in chaos, waarbij de Aegonauten zich ontpopten tot ware helden en reddingswerkers. Niet geheel toevallig stonden foto’s van het onverwachte avontuur op 9 juni 1997 op de voorpagina van De Telegraaf. Met pr-baas Elias als kapitein.


    Volgens de nieuwe communicatieman die zelf als een wervelwind door het bedrijf raasde, was er veel te gemakkelijk geld verdiend bij levensverzekeraars. De decadentie die daarvan het gevolg was, zag je overal terug, bijvoorbeeld in de prijzen van het reclamebureau FCA! Dat stante pede de deur werd gewezen. Het ministerie van Verzekeren moest eens flink worden opgeschud, en dan had je aan Ton Elias een heel goeie. Volgens collega’s kon hij aanvankelijk redelijk overweg met die andere mastodont, Johan van der Werf: fysiek op het eerste oog een stuk minder imposant, maar eveneens een macho in het kwadraat, althans in zijn optreden.


    Vermoedelijk hebben ze elkaar tandenknarsend geduld, zoals dat gaat in een cultuur waar de personen met het grootste ego heel goed aanvoelen wanneer ze maar beter kunnen overgaan tot een soort onuitgesproken wapenstilstand. Eenvoudigweg omdat je niet kunt winnen van de ander, en in elk geval niet wilt verliezen. ‘Dan zeg je elkaar eens flink de waarheid op een parkeerplaats, waar niemand anders het kan horen,’ aldus de collega van ‘het muisje’. Maar later zou nog een enorme crash volgen.


    ==


    Het valt iets beter te begrijpen waarom mensen bij Aegon spraken van een slangenkuil en een angstcultuur, of misschien nog nauwkeuriger: van een verdeel-en-heerscultuur. Niet echt een sfeertje waarin je na een lang weekeinde verlangend aan je nieuwe werkweek begint. En in elk geval anders dan de beeldvorming die Storm via zijn opgewekte verhalen aan de buitenwereld liet zien. Hierbij moet wel worden opgemerkt dat er een groot verschil bestond tussen Aegon Nederland en de holding; over de laatste zwaaide Storm de scepter. De N.V. was, althans in Den Haag, een betrekkelijk kleine organisatie. De staf telde niet meer dan een honderdtal werknemers.


    Het kan niet anders of Storm, die de supervisie had over het gehele bedrijf, en dus ook over Aegon Nederland, moet de intensiteit hebben aangevoeld van de machtsstrijd die zich voor zijn ogen voltrok. Hoe fantastisch het ook ging met de koers van zijn aandeel, hij zal het niet fijn hebben gevonden dat het Algemeen Dagblad in 1996 aandacht besteedde aan de verpeste sfeer bij Aegon, onder de kop ‘De bijl van Paul’ [van de Geijn]. Aanleiding voor het artikel was het vertrek van een groot aantal mensen aan de top, onder wie Cor van den Bos, Frans van Oosten Slingeland en Frits Bruijn; de laatste hield het uiteindelijk maar heel kort uit bij Spaarbeleg ‘en vertrok al na negen maanden met de staart tussen de benen’.


    De echte aanleiding kende de journalist niet, die van een anonieme bron had moeten vernemen dat mensen ‘die niet passen in het straatje van bestuurders kapot worden gemaakt’. Bruijn zou het hebben gezegd in kleine kring; afgerekend worden op prestaties was hij wel gewend bij Procter & Gamble, ‘maar niet zoals het bij Aegon toegaat’.


    In het verhaal wordt gerefereerd aan een saillante uitspraak van Kees Intven, die door tussenkomst van een headhunter directeur Sociale Zaken bij Aegon N.V. was geworden. Die zou zich in de buurt van de koffieautomaat hebben laten ontvallen dat hij niet begreep dat een bedrijf met een dergelijk slechte sfeer zulke fantastische resultaten kon halen. In het boekjaar 1995, het jaar waarin Bruijn verdween, nam Aegon Nederland liefst 65 procent van de winst voor zijn rekening. In omzetcijfers bedroeg de score 45 procent.


    ==


    Paul van de Geijn kwam er niet best van af in het Algemeen Dagblad. Een waarachtige streber, die het vanzelfsprekend vond dat hij door Storm werd uitverkoren om leiding te geven aan de Nederlandse divisie. ‘Het mocht tijd worden,’ zo werd hij geciteerd. Een actuaris die hem decennia van nabij meemaakte, zegt in 2013 het ‘onbegrijpelijk’ te vinden hoe deze jurist zo hoog in de boom kon klimmen. ‘Het moet wel iets met netwerken te maken hebben gehad.’ Hij had dankzij Jaap Peters snel carrière kunnen maken, aanvankelijk bij Ennia. En die vader had hem regelmatig geprezen vanwege zijn vermogen ‘moeilijke klussen te klaren’.


    ‘Na zes jaar verschillende businessunits te hebben geleid, had ik nog steeds het idee dat ik me aan hem moest voorstellen als we elkaar spraken,’ zegt een voormalig directeur van Aegon Nederland over zijn baas. Empathie, althans laten zien dat hij erover beschikte, was niet het sterkste punt van Van de Geijn. Een lid van de raad van bestuur, die hem kende vanaf 1971, schrijft het moeilijke karakter toe aan een moeizame jeugd met weinig vrienden en een vader die op jonge leeftijd overleed. Paul was de jongste in een groot gezin. Op de middelbare school in Rotterdam was hij een lieve en voorbeeldige leerling, niet degene die het voortouw nam bij het pesten van de leraar die geen orde kon houden.


    De kleine Paul trok zich liever terug in een hoekje en concentreerde zich op hoge cijfers voor zijn huiswerk. Misschien zat de wat hoge stem, waarmee de baritons van de klas ook wel raad wisten, hem dwars. Van verlegenheid bleek in elk geval niets meer toen de jurist leiding kon gaan geven aan wat het ‘Ajax van het bedrijfsleven’ genoemd zou worden in dat tumultueuze laatste decennium van de vorige eeuw. Hij was daar de olifant die zonder pardon door de porseleinkast denderde. Als het moest.


    ‘Ik heb vaak tegen hem gezegd: Paul, moet het nou zo?’ aldus een collega die wel om hem gaf. Hij kon dus heel goed saneren en ‘moeilijke klussen klaren’. Vooral dankzij de rechtlijnigheid en volharding van een Rotterdammer kon Van der Werf bij Aegon Nederland uitgroeien tot de absolute verkoopkampioen. Met voorop Spaarbeleg, waar de kassa dag en nacht rinkelde.


    ==


    Van de Geijn was zoals zo veel bazen de ideale schietschijf, maar in de praktijk speelde hij een belangrijke rol bij de noodzakelijke sanering van een relatief nieuw fusiebedrijf. ‘Iemand met pit, die veel dood hout kon wegsnijden.’ Dat kon je wel aan hem overlaten met zijn zuinige manier van spreken en handelen. Hij had alleen nooit zo lang op die belangrijke stoel van bestuursvoorzitter moeten blijven zitten, aldus een van de gefrustreerde topmannen van weleer.


    Het merkwaardige is dat buitenstaanders, directeuren van concurrerende bedrijven, met veel meer respect over de kwaliteiten van Van de Geijn spreken dan de meeste van zijn eigen mensen. ‘Het is me opgevallen dat hij precies wist welke vragen hij moest stellen en op welke momenten,’ zegt schademan Joop Waterreus. De eerder geciteerde actuaris van Aegon vindt daarentegen dat zijn collega helemaal geen verstand had van verzekeren. ‘Daarop heb ik hem jammer genoeg niet kunnen betrappen.’


    Een andere voormalige topper herinnert aan de ongemakkelijke gesprekken met zijn baas, waar hij altijd erg tegen opzag. ‘Een koude, kille strateeg,’ zegt hij. Wel een strateeg. ‘Ik wist nooit goed waarover ik het moest hebben, bij hem.’ Van zichzelf wist Van de Geijn heel goed dat hij niet kon tippen aan de rekenkunsten van Storm, die de holding leidde. Dat was een belangrijke reden om op dat gebied Paul Vacher te benoemen tot intermediair. Het is de kracht van een leider om zijn eigen zwaktes te onderkennen. De in het Haagse Bezuidenhout opgegroeide controller kon juist wel wedijveren met de grappige baas van de holding. Het was een hele geruststelling dat Vachers financiële expertise Aegon Nederland, en met name Van de Geijn, kon bijstaan.


    Vanaf zijn doorbraak als manager van het jaar in 1994 kreeg Vacher steeds meer verantwoordelijkheden. Niet alleen zorgde hij voor een strakke, bijna dictatoriale regie over de ‘penningmeesters’ bij de verschillende Nederlandse businessunits, ook had hij een doorslaggevende stem tijdens sollicitatieprocedures met zijn ‘vroeg op’-filosofie. Daarnaast paste hij op de facilitaire diensten, zoals de schoonmaakploeg, die hij door zijn mental coach Herre Teeninga eveneens liet verwennen met goed georganiseerde motivatie-uitjes.


    ==


    Zijn directe baas, Paul van de Geijn, gaf hem een status aparte met een salaris dat maar weinig afweek van de hoogste basis. Met bijbehorende riante optierechten. Vacher bereikte al snel de A-status, een salarisschaal die was voorbehouden aan de absolute top. Op managementniveau was Aegon zeer vrijgevig, een van de redenen waarom jonge academici graag aan de slag gingen in Den Haag. Je begon in klasse C, en kwam met kleine stapjes (en vooral als je de gewenste doelstellingen bereikte) in de B-categorie. Dat was voor de meeste toppers het plafond. Voor een enkeling, zoals Vacher, was promotie naar de eredivisie weggelegd: het A-merk.


    Het was merkwaardig dat de controller, die vanwege zijn veelzijdigheid weleens oneerbiedig is vergeleken met een duizend-dingendoekje of een stofzuiger, de promotie werd onthouden tot CFO, Chief Financial Officer. Hij voldeed voor honderd procent aan het signalement. Iedereen vertrouwde blindelings op zijn boekhoudkundige inzichten. Hij stond vooraan in de rij van Van de Geijn. Maar die was van mening dat zijn rekenmachine van vlees en bloed als een soort libero het beste tot zijn recht kon komen; hij zou heel bewust nooit tot CFO gepromoveerd zijn.


    Wat de getallenfetisjist Kees Storm deed voor de holding, moest Vacher doen voor Aegon Nederland. Stoeien met cijfers en dan vooral in dienst van Paul van de Geijn die minder bedreven was op dat gebied. Dat was wat er in de eerste plaats van hem werd verwacht, zo werd Vacher verteld in gesprekken in 1989 met Storm en toenmalig directielid Van den Bos voorafgaand aan zijn indiensttreding. Samen vormden hij en Van de Geijn in de praktijk in elk geval een sterke tandem, aangevuld met de verkooptalenten van Van der Werf. Gedrieën schiepen zij een machtsblok dat van gewapend beton leek, en waarop zich een peloton topmannen stuk zou lopen. Waarop het tevergeefs schieten was zolang de koers van het aandeel Aegon zo schitterend bleef stijgen.


    ==


    In het jaar 1995 vond Van de Geijn het de hoogste tijd om afscheid te nemen van de IAD, dat is de Interne Accountant Dienst die zorgde voor een interne boekhoudcontrole. Niemand protesteerde, en het was ook journalistiek geen hot item. De raad van commissarissen, met onder andere voorzitter Herman Bolt van CSM en hardloper/hoogvlieger Leo van Wijk van de KLM, vond het prima. En Storm leek het even vanzelfsprekend te vinden. De winstcijfers zouden toch wel voor zich spreken.


    Het is misschien wel de grootste fout geweest die Van de Geijn als baas van Aegon Nederland gemaakt heeft, maar dat zou pas jaren later blijken. De externe accountant Ernst & Young werd vanaf dat moment de enige professionele, en rijkelijk betaalde, (interne) toezichthouder. Ongeveer een jaar later leverde dit bureau ook de actuaris, de specialist die verantwoordelijk was voor de juiste inschatting van de (sterfte)risico’s, en zonder wiens handtekening een jaarbalans van Aegon geen enkele waarde zou hebben.


    Fred Dekker, de man die inhoud had gegeven aan de Nederlandse IAD, werd gedetacheerd bij OOM, een kleine onderlinge schadeverzekeraar die in 1996 door de multinational was overgenomen. Het Haagse bedrijfje, met ongeveer 35 werknemers, specialiseerde zich in moeilijk te verzekeren objecten (zoals kerken) en personen (zoals backpackers en andere wereldreizigers). In het oorlogsjaar 1941 opgericht als Onderlinge Oorlogs Maatschappij uit vrees voor bombardementen op Den Haag. Dekker was bij deze kleine verzekeraar veel beter op zijn plek, zeggen oud-collega’s.


    Diverse bronnen bevestigen dat deze accountant weinig kon inbrengen tegen het verbale geweld van het driemanschap Van de Geijn/Vacher/Van der Werf en dat hij bij vergaderingen volledig werd weggeblazen. Het waren drie controlfreaks, die pas rustig konden slapen als ze precies wisten wat er gebeurde op de afdelingen, waarvan alleen dikke plussen werden verwacht. De koers moest omhoog en ging omhoog, voornamelijk dankzij Aegon Nederland.


    ==


    In de lente van 1995 had de NVA (vereniging van tussenpersonen) het marktgedrag van Aegon in het algemeen en dat van Spaarbeleg in het bijzonder ‘niet acceptabel’ genoemd. Te eigengereid, en zeker niet marktconform. Gelukkig werd de kritiek geuit in een vakblad en drong deze niet door tot de buitenwereld. Wat een onzin, zeg, aldus het droge commentaar uit de boardroom van de zo succesvolle Nederlandse divisie.


    ‘Dat succes kan alleen maar, als Aegon ‘open en volwassen’ wil communiceren.’ Aldus Van de Geijn tegen ‘verzekeringsjournalist’ Roel Veldwijk. Hij verwijst daarbij graag naar de man die hij in Mariahoeve als het ware kan horen ademen. ‘De komst van Ton Elias betekent ook durven schrijven over heikele punten. We staan met open vizier in de maatschappij en we zijn niet meer zo schrikachtig bij kritiek.’ Er klopt niets van hoor, dat zijn bedrijf de richting uit gaat van een direct writer, met andere woorden: dat de tussenpersonen op het tweede plan komen. Hoe komen de mensen erbij?


    Openhartig vertelt de baas van Aegon Nederland over veranderende spelers in een snel veranderend veld met onder andere de komst van het internet en ‘een web-structuur’. Hoe weldadig kan competitie niet zijn, een competitie die in Nederland (‘met zes keer zoveel verzekeraars op de markt als bijvoorbeeld in Duitsland’) tien keer groter is dan in de buurlanden. Het is een retorische vraag, want Van de Geijn heeft zelf het antwoord: ‘Heel weldadig.’ Een polis moet binnen een dag bij de klant kunnen liggen, kant en klaar, ‘heel kosteneffectief’ en de ene keer gaat die klant voor de prijs, de beste prijs, en een andere keer voor ‘geruststelling’. Zo zegt Van de Geijn het: geruststelling.


    Storm had hem nog onlangs toevertrouwd ‘dat we het brok Nederland’ zo vaak overslaan: laten we dat verhaal maar eens vertellen. En had Van der Werf ook niet pas een gloedvol betoog gehouden voor de drie noordelijke assurantieclubs onder het kopje: Alleen of Samen of Alleen Samen?


    Een trapje na was er nog voor Frits Bruijn, gekomen van Procter & Gamble maar na negen maanden alweer weg omdat hij transparante producten wilde promoten bij Aegon. Van de Geijn: ‘Aegon en de tussenpersonen moeten het samen doen. Kijk, de macht in de distributie verschuift naar de consument. Als je ziet hoe het Procter & Gamble vergaat in het Verenigd Koninkrijk, die geweldig in de klem komt als producent naar zijn distributie toe. Je ziet veranderende spelers en veranderde spelregels. Er is er maar één die in de bestuurdersstoel zit en dat is de consument. Die consument is ontzettend veeleisend en dáár heb je je op te richten. Dat is ons aller opgave.’


    ==


    Het ‘brok Nederland’ was helemaal klaar voor, zoals de perfectionist het noemen wilde, ‘een informatieoffensief’. Je zag het aan de komst van Elias en je kon het ook zien aan de nauwe band met VODW, het bureau dat wist hoe ‘winning tools’ er precies uitzagen. In Mariahoeve werd het ‘veranderende spel’ met argusogen bekeken. Tijdens een groot personeelsfeest waagde iemand uit de zaal het aan Storm te vragen waar toch die vier letters VODW voor stonden. ‘Dat,’ zei de bestuursvoorzitter van de holding gevat, ‘zijn de initialen van de voorzitter van Aegon Nederland, meneer Van de Geijn.’

  



  
    10 Flipperen


    Het aandeel Aegon maakte een sprong van vreugde toen bekend werd dat de kwajongensachtige verzekeraar het in 1995 aan­durfde om de grens over te steken naar de oosterburen. Het was een gewaagd avontuur omdat de Duitse Pünktlichkeit in geen andere bedrijfstak zo pünktlich werd toegepast als bij het verzekeren. Het was daarbij een kleine tegenvaller dat de zo fijn Grieks klinkende naam van de Nederlandse avonturiers veel leek op die van een klein Duits condoommerk.


    Onder de codenaam Wodan had Aegon Nederland onder leiding van Van de Geijn zelf marktonderzoek verricht en laten verrichten. ‘Spionage,’ schreef NRC Handelsblad, maar wel spionage met open vizier. De bestuursvoorzitter droomde van eenzelfde succes als er behaald werd met het slapende Spaarbeleg, dat plotseling springlevend was geworden. Op het moment van de ‘oversteek’ telde Nieuwegein ruim 300.000 ‘Koersplanspaarders’ (zo noemt Van de Geijn de polishouders). Dit was nog niet de helft van wat het uiteindelijke totaal zou worden.


    Welk wonder zou er niet in Duitsland kunnen worden verricht, als het enorme en vooral jonge potentieel kon worden verleid de toekomst in handen te leggen van het Nederlandse bedrijf? In het thuisland leek iedereen betoverd door de kunsten van Aegon, die veel weg hadden van tovenarij. Mooie overnames, elke winter weer in de picture dankzij successen op de schaatsbaan, waar van gezondheid blozende jongens en meisjes met zichtbaar plezier het blauwe vignet van hun sponsor aan de wereld toonden.


    Elk kwartaal weer betere winstcijfers, de tv-commercial van de eigenwijze en vrij denkende paarden was een enorme hit. Aegon kortom, leek het geheime recept te hebben ontwikkeld waarmee je de koers-winstverhouding zo groot kon maken als je maar wilde. Evert Lekkerkerker, treasurer en de man van AMRO, aangetrokken om analisten en beleggers de grote potentie van het aandeel Aegon te doen inzien, kon bij wijze van spreken met zijn armen over elkaar gaan zitten. Hij werd dat jaar benoemd tot een van de directeuren van de businessunit Particulieren, gevestigd in Leeuwarden.


    ==


    Het was een van de aantrekkelijke redenen om bij dit bedrijf te gaan werken. Zoals Van der Werf weleens oneerbiedig zou hebben gezegd dat je de klanten als bij een speelautomaat door het bedrijf moet laten ‘flipperen’ (om er zo veel mogelijk aan te verdienen), zo ging het ook – maar dan in positieve zin – met talentvolle managers. De promoties werden heel vaak in enkele zinnen bekrachtigd, door zowel Vacher als Van der Werf niet zelden in of bij de lift. Beiden hadden voor Nederland een grote invloed op de personeelsbezetting aan de top. Omdat ze nu eenmaal heel veel haast hadden met het aanwakkeren van de verkoop en ze hun tijd wel beter konden besteden, gebeurde het snel en effectief.


    Over het Duitse avontuur was heel goed nagedacht. De regie lag aanvankelijk bij Cor van den Bos, een accountant van huis uit en een man die van duidelijke taal hield maar ook heel goed wist waarover hij het had. ‘Een scherpzinnig man die nooit knollen voor citroenen verkocht,’ aldus een van zijn financiële medewerkers, ‘iemand die niet uit is geweest op persoonlijk gewin, al bracht Aegon alle topmannen uit deze jaren heel veel welvaart.’ Van den Bos botste regelmatig met Van der Werf, die ook heel goed wist waarover hij het had. Misschien nog wel beter dan ieder ander. Maar aanvankelijk trokken de twee haantjes eens­gezind op in de operatie Wodan.


    Vanwege het condoomsmetje was er een andere naam bedacht, waarmee vanuit een modern kantoorgebouw in Düsseldorf de Duitse markt zou worden veroverd: MoneyMaxx. Klinkt niet Grieks, maar je wist wel meteen dat het om geld ging en om iets waar je in één klap het maximale uit kon (laten) halen.


    ==


    Van den Bos verichtte een kunststukje. In nog geen jaar tijd gaf hij het nieuwe bedrijf vorm: innovatief, met hoge rendementen voor de klant, klantvriendelijk in telefonische en schriftelijke contacten, met een papierloos kantoor en opvallende marketing. ‘Alles gericht op een jong publiek,’ schrijft hij in het ‘Hollands Dagboek’ (NRC) op 24 november 1995. Het was niet helemaal verantwoord, zo hard als hij dat laatste jaar werkte. Spaarbeleg en het schadebedrijf van Aegon Nederland leiden, en dan ook nog dit Duitse avontuur: hij was vaker bij zijn chauffeur, die hem door Europa reed, dan bij zijn vrouw en zonen. ‘Maar ik ben trots op het resultaat.’


    Hij was het prototype van de workaholic waar het bedrijf zo gek op was. Laat naar bed, vroeg op, en altijd wel iets te doen in het weekeinde. De introductie was spectaculair: veel pers, televisie. De generale repetitie voor het aanbrengen van de namen Aegon en MoneyMaxx op de luifel boven de voordeur van het kantoor in Düsseldorf, geschiedde in de duisternis om het grote nieuws niet voortijdig te laten uitlekken. De gevelreclame, in letters van 4 bij 9 meter, was verwisselbaar; met de gemeente werd overeengekomen dat de stad twee maanden per jaar van dezelfde plek gebruik mocht maken voor plaatselijke culturele aankondigingen. De aanwezigen luisterden ademloos naar het verhaal van Storm over ‘saaie’ verzekeraars die wereldwijd de markt veroverden. Van den Bos: ‘We zijn ook groter dan we ons zelf soms realiseren.’


    De volgende dag tv-commercials rond de voetbaltopper Juventus-Borussia Dortmund. Ongeveer twintig miljoen huishoudens zouden de daaropvolgende week door middel van advertenties in tijdschriften kennismaken met de nieuwe verzekeraar. Net als zijn bazen hield Van den Bos niet van half werk. Morgen of overmorgen dan ook weer even snel naar Brussel om de pas geopende vestiging van de Belgische editie van Spaarbeleg door te nemen. De reclamecampagne moest daar ‘minder zoet’ en veel indringender, met grote reclameborden langs de snelweg.


    ==


    Zoals gezegd moest in Duitsland eerst een muur van wantrouwen worden gesloopt en waren vele bezoekjes nodig aan het Bundesaufsichtsamt für das Versicherungswesen, de Duitse Verzekeringskamer. Daar gingen stemmen op om, ondanks nieuwe Europese regelgeving die het voor buitenlandse bedrijven mogelijk maakte zaken te doen, toch een Reinheitsgebot voor de brutale Hagenaars in te voeren. Wat niet van Duitse makelij was, kon niet rein sein en moest met veel scepsis worden bekeken.


    Met de steun van hun beste marketingadviseurs kwamen de Nederlandse topmannen op het idee om een hit uit de musical Cabaret af te stoffen en in aangepaste vorm te gebruiken. Liza Minelli zong destijds met haar verrukkelijke uithalen ‘Money makes the world go round’. De eerste twee woorden werden vervangen door de naam die de Nederlandse verzekeraar voor zichzelf bedacht had: MoneyMaxx gaat de wereld over.


    En heel stiekem werd daarbij door de twee regisseurs van het concept Spaarbeleg, Van der Werf en Van de Geijn, moreel gesteund door de professor in Lausanne, inderdaad gedacht aan een letterlijke uitvoering van wat Liza Minelli zo mooi kon zingen. Spaarbeleg als wereldveroveraar: een aanlokkelijk idee.


    ==


    Naast de Nederlandse controller Hans de Vlieger, in 1982 begonnen op de afdeling Automatisering van AGO, vond Van den Bos in Walter Capellmann nog een geschikte pionier om het project Wodan een vliegende start te geven. Hij is een Duitser die vrijwel vlekkeloos Nederlands spreekt, iemand met een bijna onbeperkt netwerk. Bovendien, zo zeggen de kenners, is hij gezegend met marketingtalenten om je vingers bij af te likken. Hij heeft een zus die ooit deel uit maakte van het olympische dressuurteam, en je kunt Walter Capellmann niet gelukkiger maken dan met hem door een stal te lopen waarin louter volbloeds staan.


    Met zijn deskundigheid en de ervaringen die Spaarbeleg had opgedaan met professionele callcenters, kon het bijna niet misgaan met MoneyMaxx, een zogeheten direct writer. Duitse tussenpersonen gingen aan het werk onder de vlag van Aegon Consult. Vol verwachting keken de Nederlandse wereldbestormers uit naar de eerste cijfers die in december 1995 bekend zouden worden.


    Hoe bitter kan een teleurstelling zijn? Vijf polissen waren er die eerste maand verkocht, zegge en schrijve vijf! Terwijl er in het Nederlandse Nieuwegein vijfduizend vergelijkbare polissen per week over de toonbank gingen. Per week. Over dat Duitse cijfer werd door Elias’ afdeling uiteraard niet gecommuniceerd met de buitenwereld. De beurskoers zou er zeker niet van opveren. En de score leek in de verste verte niet op de prognoses van Van den Bos voor dit miljoenenproject.


    In het kantoor in Düsseldorf keken Capellmann en De Vlieger vol ongeloof naar het verkoopcijfer. De vraag was meteen wat de ongeveer 35 medewerkers, van wie een deel actief in het callcenter, de afgelopen weken en maanden hadden uitgespookt. Wat was er gebeurd met de zo professioneel voorbereide, allernieuwste ‘interactieve programma’s’ waarmee vragen van klanten optimaal konden worden beantwoord? Brieven waren voorzien van een mooie, desnoods geretoucheerde foto van een medewerker die de consument vanaf glanzend papier toelachten. Aan alles was gedacht om maar geen last te hebben van een condoomimago.


    Aan alles was gedacht, behalve aan een handel van vijf polissen per maand. Het was waarschijnlijk geen toeval dat nog dezelfde maand het bericht kwam dat Van den Bos vertrok bij Aegon Nederland. Nog geen maand na zijn juichverhaal in het Hollands Dagboek van NRC Handelsblad. Zo snel kan roem verdampen bij Aegon: je bent er zo goed als je productiecijfers. Hij was gesneuveld op het slagveld van de verkoopkampioenen. Verliezers hoorden daar niet thuis.


    ==


    Twee Rupsjes Nooitgenoeg boden uitkomst. Op verzoek van hun zakenvriend Johan van der Werf gingen Arjan Wedekind en Roelof Bennink, de twee kameraden van Aetax en Adviespunt, eens een kijkje nemen in Düsseldorf. Ze namen de scripts mee waarmee hun Nederlandse belspecialisten zo veel succes boekten. In een oogwenk waren drie etages gevuld met jong spul, meestal studenten, voor het geld op zoek naar een bijbaantje. Zij gingen voortvarend aan de slag met cold calling, volgens de strenge Duitse regels van het toezicht niet veel minder dan een doodzonde.


    Het was de kunst om in een afgeschermde markt als de Duitse aan zo veel mogelijk adressen en telefoonnummers te komen. Daar werd veel geld voor betaald aan gespecialiseerde bureaus. MoneyMaxx en de tussenpersonen van Aegon Consult waren bijzonder ruimdenkend als het ging om de aard van de bedrijven op de nieuwe adressen en de nieuwe klanten die erbij hoorden. Of het nu de seksshops van Beate Uhse of de bedrijfsvereniging van aardappelhandelaren betrof, elk adres was welkom. Volgens de Duitse regels mocht je pas contact opnemen met de potentiële klant als die een aanvraagformulier voor informatie had ingestuurd.


    Maar zo lang moeten wachten was verspilling van tijd, vonden ook Wedekind en Bennink. Hun vliegbrevet lieten ze thuis, ze kwamen (zeer regelmatig) met de auto. Het duo ging als altijd zeer slagvaardig te werk. Niet alleen waren in een mum van tijd drie etages met jong spul gevuld, er was ook een GMBH (een Duitse bv) opgericht onder een bekende naam die deed denken aan Aegon en de AEX: Aetax. De Nederlandse opdrachtgever stopte veel in het prestigieuze project, dat wellicht een opstapje kon zijn naar gelijksoortige avonturen in heel Europa. Maar de Duitse kasmachine wilde niet echt op gang komen. Het ‘jonge spul’ keek eerlijk gezegd ook wat glazig naar het script dat ze moesten volgen. Was er misschien toch sprake van een onoverkomelijk cultuurverschil?


    ==


    Aan de welbespraakte Capellmann, die in bevlogenheid leek op zijn Nederlandse collega Van der Werf, kon het niet liggen. Capellmann sprak zijn netwerken net zo lang aan tot die Mannschaft, het nationale voetbalelftal van Duitsland, zich met de letters van MoneyMaxx liet toedekken. Dat ook de viervoeters van de Duitse ruitertop enigszins blauw aanliepen dankzij de sponsoring was minder verrassend, gezien Capellmanns voorliefde voor paarden. Je kon eenvoudig niet klein denken als je zo vrij en groot als Aegon wilde denken, en dat begreep Capellmann als de beste. En ondanks de glazige blikken op de belplekken deed de nieuwkomer op deze o zo moeilijke markt het na een tijdje relatief niet eens zo slecht.


    Het product, een afgeleide van Koersplan, oogde in elk geval een stuk gezonder en zeker transparanter dan het Nederlandse origineel. Dat Aegon in Duitsland veel eerlijker was dan in Nederland, had vooral te maken met de toezichthouders en hun strenge regelgeving. Waar de Nederlandse wet toeliet dat er nogal losjes werd omgegaan met rendementen en prognoses dwong het Duitse toezicht een objectief en regelmatig overzicht van de beleggingsresultaten af.


    Heel slim aan de Duitse variant van Koersplan was het behendig verwerken van de zogeheten eerste kosten, waarin de provisie van de tussenpersoon was opgenomen. Die kosten waren sowieso lager dan in Nederland, in totaal ongeveer 4 procent. Het bedrag werd in 36 termijnen afgeschreven, maar je zag bij alle tussenstanden meteen hoeveel er precies werd belegd (in units van in Luxemburg gevestigde beleggingsfondsen van Aegon) en welke kosten er werden ingehouden. Maar je zag ook in één oogopslag, zeker in die eerste jaren van de beurshausse, dat je je dure marken niet alleen maar rechtstreeks in de vijver van Johan van der Werf gooide.


    Topmannen uit Nederland reden af en aan. Fred Romijnsen, een van de beloftevolle jongens uit het klasje van Vacher, werd in Düsseldorf gestationeerd als voorzitter van de raad van bestuur. Vacher zelf nam plaats in de raad van commissarissen. Het zag er voor de buitenwereld misschien wat incestueus uit, zeker met de twee snelle jongens van Aetax erbij, maar het geld bleef aanvankelijk toch voornamelijk één kant uit rollen. Dit ondanks de snelheid waarmee Vacher en zijn vooruitgeschoven post De Vlieger het in Nederland beproefde financiële systeem ook doorvoerde met de Key Performance Indicator.


    Er is nooit aanleiding geweest om met Elias als voorzanger de hit van Liza Minelli uit volle borst mee te zingen. Dankzij de zweep van Vacher, de blik strak op de resultaten, en de marketingtalenten van Capellmann kwam wel ‘de nul’ in zicht en kon men afscheid nemen van een ‘negatief kostenresultaat’, een term die in Mariahoeve klonk als een godslastering.


    De tragische afloop van MoneyMaxx lag nog in een ver verschiet. Wat je de mannen van Aegon Nederland moeilijk kon ontzeggen, was een bijna kwajongensachtige volharding. Ze deinsden voor niets terug en zagen in alles handel. Terwijl de holding zich onder leiding van Storm in het andere buitenland dan Duitsland concentreerde op geschikte acquisities. Vooral in de Verenigde Staten, waar een grote overname in de maak was, zocht Van de Geijn het ook naast de deur. Het elfde gebod van zijn hoogste baas altijd bij de hand.


    ==


    Het was een van de mooiste dagen in de zomer van 1995. De haven van Enkhuizen was de plaats van handeling. De historische driemastschoener Willem Barentsz stond op het punt uit te varen. Tom van Nierop liet in zijn biografie Het is en blijft je eigen geld noteren dat ruim tachtig tussenpersonen en enkele journalisten van verzekeringsbladen ‘naar het karakteristieke West-Friese vissersplaatsje’ waren gekomen om het tienjarige jubileum van zijn assurantiebedrijf te vieren. ‘Een blij weerzien met vele oude bekenden.’


    Wat hebben verzekeraars toch met sport en in het bijzonder met water, bij voorkeur onder niet al te gemakkelijke en voorspelbare omstandigheden en nog liever in metershoge golven? Je had de hardlopers: Storm, Peters en Lekkerkerker. Capellmann hield van paarden en voetbal. Maar de zeilers waren in de meerderheid. Van der Werf fietste graag in zijn vrije tijd, maar hij was vooral een kind van de zee.


    Je kon Vacher, Niek Hoek (CEO van Delta Lloyd), Lekker­kerker en Van Nierop niet gelukkiger maken dan ze in het decor van een zeewaardig schip te plaatsen. ‘Niet omdat we zo graag met alle winden meewaaien,’ zei de laatste met gevoel voor humor.


    Het moest wel met vrijheid te maken hebben, dacht Van Nierop. Je mocht, nee je moest als schipper eigenwijs zijn, je net als ondernemers onderscheiden. Het was het intelligente werk van navigeren dat het zo aantrekkelijk maakte. ‘Je probeert zo goed mogelijk gebruik te maken van de wind. Dat wel.’


    De hele dag op een kantoorstoel zitten en in je directiekamer de hersens optimaal laten functioneren, vraagt om fysieke compensatie. Dat begrijpt ieder weldenkend mens. Voor de verzekeraars waren het misschien wel de mooiste jaren uit de geschiedenis, als je keek naar de jaarcijfers en de winsten. Aan het eind van de dag zou Van Nierop weten wie zijn bedrijf zou overnemen: Achmea of Aegon.


    Mooie witte wijn werd koud gezet. Windkracht drie zorgde voor een prettig kabbelende golfslag. Het was spannend. De kapitein zocht een stille plek op de Willem Barentsz voor het moment waarop hij het verlossende telefoontje verwachtte. Maar hij werd gevolgd door een redacteur. Had die nieuws geroken? Van Nierop besloot nog dieper ‘in de scheepsbuik af te dalen’. Van tevoren waren codewoorden en -namen afgesproken, zodat gesprekken niet konden worden afgeluisterd en ‘ver­taald’.


    Lard Friese, op dat moment directielid Marketing & Verkoop van Aegon Nederland, liet het jawoord horen. Maar er was een belangrijke voorwaarde: ‘Al onze dochters zijn voor 100 procent van Aegon,’ liet Van Nierop optekenen in zijn biografie. ‘Dat heeft een positieve invloed op de verkoop. Het vertrouwen van de klanten is er groter door.’


    ==


    Van Nierop, net als Van de Geijn en Lekkerkerker afgestudeerd jurist, was in Nederland een van de pioniers geweest bij het ontwikkelen van de Universal Life-formule. In 1985 vestigde hij zich als zelfstandig ondernemer die vooral de nieuwe beleggingsverzekeringen in de aanbieding had. Dit aanvankelijk tot grote woede van de gevestigde maatschappijen, met NationaleNederlanden en Aegon in de voorhoede.


    Het was een voorbeeld van het voor insiders bekende verhaal van elkaars handje vasthouden: het Hof van Eden mocht niet in gevaar komen.


    Het product van Van Nierop, Life-formule, werd destijds beschouwd als een explosief dat zo snel mogelijk volgens de ‘kartelformule’ moest worden ontmanteld.


    De Consumentenbond had de beleggingshypotheek van VNA (Van Nierop Assurantiën) uitverkoren tot beste keus, en dat leidde tot vragen in de Tweede Kamer. Op initiatief van NationaleNederlanden en Aegon werd er een commissie ingesteld (het Permanent Platform Levensverzekering), die een circulaire deed uitgaan waarin alle Nederlandse verzekeraars werden opgeroepen niet in zee te gaan met die rare spelbreker uit Amsterdam.


    Van Nierop had standgehouden en zou vandaag, zes jaar later, voor zijn volhardende en eigenwijze gedrag worden beloond. En degene die de blijde boodschap midden op het IJsselmeer kwam brengen middels ingewikkelde codenamen, was een topman van Aegon, de dwarsligger van weleer. Hoe zoet kan de overwinning smaken? Nooit is precies bekend geworden hoeveel de overname heeft gekost. Wel dat de voormalige eigenaar op ‘een heel mooi moment’ een deel van zijn bruidsschat heeft verzilverd. Het aandeel Aegon stond rond de 42 euro.


    Tom van Nierop beleefde in augustus 1995 misschien wel de mooiste vaartocht van zijn leven, maar probeerde zijn vreugde voor de andere opvarenden te verbergen. Die schreven zijn van-oor-tot-oor-glimlach toe aan de zon en de heuglijke viering van het tienjarige jubileum.


    Van Nierop had zich erg aangetrokken gevoeld tot het imago van zijn nieuwe baas als de handtekening eenmaal was gezet; vrijheid en blijheid pasten wel bij zijn grote passie: zeezeilen. Jongensachtige vooruitstrevendheid was inmiddels de uitstraling van het bedrijf. Terwijl het zes jaar eerder nog zo angstig en conservatief had geprobeerd een nieuw product van de markt te weren.


    ==


    De aankoop van VNA op deze zomerse dag paste geheel in de strategie van de nieuwe eigenaar. Onder regie van het driemanschap Van de Geijn, Van der Werf en Vacher werd er gewerkt aan het opzetten van zo veel mogelijk businessunits. Hierbij werd uitgegaan van de filosofie van Van der Werf: hoe meer hengels in de vijver, hoe meer vissen zouden bijten. Alle nieuwe units, waarvan VNA en MoneyMaxx er twee waren, stonden onder strenge curatele van de drie V’s met Vacher als voornaamste rekenmeester en controleur. Deze laatste reageerde al als de aankoop van een potlood niet op de juiste wijze was geadministreerd.


    Niet zonder verbale gevechten had Van Nierop de gebruikelijke due diligence moeten doorstaan, een nauwgezette controle van de boekhouding onder leiding van het financiële brein van Aegon Nederland. Vacher had nog geprobeerd een betere deal uit het vuur te slepen. ‘Hij zei dat ik een belachelijke prijs vroeg. Toen ik hierop antwoordde dat we dan waren uitgepraat, nam hij meteen een andere houding aan. Ik geloof dat hij mijn principiële gedrag bij nader inzien nogal op prijs stelde.’ Hard tegen hard, het was de bedrijfscultuur in de directiekamers van Aegon. ‘Ik zal ook nooit van mezelf zeggen dat ik een aardige man ben,’ aldus Van Nierop.


    Zijn kantoor, gevestigd op de achttiende verdieping van de Amsterdamse Rembrandttoren, was al snel toe aan uitbreiding en verhuizing naar een ruimere etage. Van Nierop vond zelf dat hij, al was het maar symbolisch, recht had op de 32ste etage gezien de winstcijfers van de businessunit VNA. Die gingen immers hemelwaarts, vanaf de zomerse dag op het IJsselmeer. Elk jaar weer plussen tussen de 30 en 75 procent. De toverstaf van Aegon kon zilver in goud veranderen.
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    11 ‘Geldgeil’ gedrag


    Achteraf wordt Labouchere, het bankje van Aegon, door de eigen mensen ‘een gezwel’ genoemd. Maar daar dachten de mannen die de werkdag afsloten in het etablissement de Heren van Amstel heel anders over. Daar werd tegen de klippen op ‘gebierd’ en ‘gevierd’ en regelmatig opgeschept over de enorme bedragen die op willekeurige dagen in 1997 werden ‘binnengeharkt’ door de beleggingsspecialisten. In zeven jaar tijd was de winst vertienvoudigd, en werkten ruim vierhonderd medewerkers voor het dochterbedrijf. Over Labouchere werd door de veel grotere jongens van ABN AMRO en Rabobank met minachting gesproken.


    1997 zou in de boeken van de holding Aegon N.V. worden bijgeschreven als het beste jaar van de Nederlandse divisie. Van de totale winst (1001 miljard euro) nam de club van het dominante driemanschap Van de Geijn/Van der Werf/Vacher iets meer dan 66 procent voor zijn rekening: 667 miljoen euro. Een ongehoorde score, als je keek hoeveel werknemers voor Labouchere werkten. Bij Aegon Nederland waren toen 3869 mensen in dienst, wereldwijd waren het er 23.429. Met andere woorden: nog geen 17 procent van het totale personeelsbestand harkte 66 procent van de winst binnen. In het bankje aan de Keizersgracht rinkelde de kassa even vrolijk mee.


    ‘Platvloerse Readers Digest-benadering,’ zeiden de concurrenten over Labouchere. Platvloers en agressief, alleen maar om het volk zo veel mogelijk aandelen aan te smeren, liefst natuurlijk het aandeel Aegon. De jonge honden namen er nog een in de Heren van Amstel. Ze lieten zich geen minderwaardigheidscomplex aanpraten. De mooiste momenten waren die waarop ze collega’s van een eerbiedwaardige grootbank als Mees Pierson konden verleiden tot een transfer naar hun ‘Pietje Bellbank’; dan gaven ze een rondje voor de hele zaak. Ze noemden het ‘Meesje pesten’.


    In de gangen van het pand aan de Keizersgracht herinnerden ingelijste posters en foto’s aan de geschiedenis van Labouchere, die teruggaat tot 1789. Maar er was sinds 1990 meer gebeurd dan in de eeuwen daarvoor. De eigenaar, de Amerikaanse wereldspeler J.P. Morgan, had dat jaar besloten zich terug te trekken uit Nederland. En Aegon was er als de kippen bij geweest om het bedrijf met de luxe naam in te lijven en het te koppelen aan het kwakkelende Van Haften, dat behoorde tot de boedel van de Fries Groningse Hypotheekbank. Deze laatste was gered tijdens de huizencrisis van 1983.


    Aan Jos Streppel de schone taak om van de volwaardige effectenbank ‘iets heel moois’ te maken. Zoals elders bij Aegon bestond er maar één woord dat daarop van toepassing was en waarmee je met goed fatsoen thuis kon komen: groei. Bij de presentatie van de jaarcijfers van 1992 zei de baas binnen vijf jaar twee keer zo groot te willen worden; hij sprak dit uit in het recent betrokken nieuwe hoofdkantoor aan de Keizersgracht, op nummer 617. Zijn collega Wim Brouwer had in die jaren de mond vol van pure bluf en een club met een even pure winnaarsmentaliteit. De beste specialisten werden brutaal weggekocht in tijden dat dat niet gebruikelijk was, zeker niet bij banken. Vanuit hun directiekamers spuugden de eerbiedwaardige collega’s op de ambities van dat gekke Amsterdamse bankje, maar dat kon Streppel, een rechtgeaarde accountant uit de stal van Ennia, niet deren.


    De minachting werd alleen maar groter toen ‘allesverkoper’ Piet Bloemink met zijn leaseproducten aanklopte bij de club met de winnaarsmentaliteit en hij ook nog werd binnengelaten. Bloemink was een man met een dwingend verhaal. ‘Je moest hem alleen niet tegenspreken,’ zegt een van de effectenhandelaren van het eerste uur, ‘want dat betekende ogenblikkelijk ruzie.’ Sluw was hij ook, en die sluwheid reikte veel verder dan boerenslimheid. De top 40 van Aegon Nederland had in Mariahoeve bij een presentatie ademloos naar zijn verhaal geluisterd. Wat vertelde deze koopman allemaal?


    ==


    Bloemink was bekend geworden als de handelaar die alles aan de man kon brengen. Maar hij werd rijk met een vondst die de tijdgeest beter symboliseerde dan pinda-automaten of tv-toestellen: geleend geld beleggen. Je kon van alles ‘leasen’, allerlei dingen die je graag wilde hebben maar die je je eigenlijk niet kon permitteren. Dus waarom geen geld lenen om ‘nu’ aandelen te kopen? Hoe kwam hij erop!


    ‘Ik wilde de drempels verlagen van het grote publiek, toen ik zag hoeveel plezier ikzelf beleefde aan het openen van een beleggingsrekening.’


    De ‘volkskapitalist’ hield zijn afkeer voor de gevestigde banken (naar zijn bescheiden mening luie, bureaucratische instellingen waar het geld aan de bomen groeide) niet voor zich, maar eigenlijk hoorde hij niet thuis bij een pretentieuze verzekeraar. Je zag bij sommige toehoorders de tweespalt in de gezichtsuitdrukking.


    Een van de kenmerken van de succesformule van Legio Lease was de volkse taal waarmee Bloemink de consumenten toesprak in advertenties in tv-gidsen, maar ook in wijkbladen en alle mogelijke andere media. Het volk moest bekeerd worden tot het kapitalisme, daar kwam zijn boodschap eenvoudigweg op neer. Beleggen was niet alleen bestemd voor het deel der natie dat beter boerde dan de gewone man, Jan met de pet; Piet Bloemink was er zelf een geweest. Je hoefde je nergens voor te schamen, als je maar begreep welke ongekende mogelijkheden beleggen met geleend geld bood.


    En die leningen waren ook nog aftrekbaar op je belasting­aangifte. De verkopers spraken liever van ‘inleg’, dat klonk een stuk beter dan ‘lening’. Zo stond het ook in de folders. En het volk had het steeds vaker over de beursrally waarmee iedereen rijk kon worden; ook de arme sloeber die elke maand maar net rondkwam van zijn karige loon. Met Legio Lease van oom Piet kon je in een mum van tijd rijkdom vergaren. Zijn beëdigde colporteurs hadden als belangrijkste boodschap meegekregen dat er twee soorten mensen zijn: beleggers en slaapmutsen.


    ‘Jij bent geen slaapmuts en jij gaat op een gemakkelijke manier heel veel geld verdienen. Spreek jezelf toe in de spiegel en herhaal die woorden zonder te stotteren of in de lach te schieten. Nu ben je een professioneel verkoper van aandelenleasecontracten.’ Zo simpel.


    ==


    Eerlijk gezegd moesten de topmannen van het bankje wel wennen aan het ronkende taalgebruik, hoe brutaal ze van huis uit ook waren. ‘Hij ging als een wervelwind tekeer,’ zei Wim Brouwer in Quote. ‘Het was alsof hij een wasmiddel stond te verkopen’. Maar goed, geld was geld en of je het nu verkreeg als marktkoopman of als bankier, de kassa was niet kieskeurig. Bloemink had een compleet marketingverhaal, vertelt de beleggingsdeskundige die overwipte van een grootbank. ‘Legio Lease leunde op de kracht van marketing en daarin stond maar één ding centraal: hebzucht.’


    Het kantoor van Legio Lease was gehuisvest in Leiden, schuin tegenover het centraal station. Daar was het callcenter, waar gehaaide jongens en meisjes slaapmutsen wakker schudden, en daar was ook de administratie. De aandelen waarvoor het geld van oom Piet was geleend, werden verhandeld door de mensen van Streppel en Brouwer. De twee afdelingen waren water en vuur. ‘Effectenhandelaren zijn over het algemeen vrij direct. Ze vinden je een lul of niet, en zeggen dat ook nog, om even later weer een biertje met je te gaan drinken. Je wist nooit wat je aan verkopers had. Dat zijn vertegenwoordigers. Die waaien als helmgras alle kanten op. Opportunisten pur sang.’


    Bloemink zag wat anderen niet zagen. In 1988 had het Koningin Wilhelmina Fonds, op zoek naar geld voor kankeronderzoek, met steun van grote banken een tienjarige obligatielening uitgeschreven. Iedereen kon vanaf 1000 gulden meedoen tegen 0 procent. De bespaarde couponrente werd bestemd voor een loterij. Deelnemers kregen hun geld in 1998 terug en maakten tot die tijd elke maand kans op een miljoen. De emissie flopte grotendeels, tot Bloemink zijn kans schoon zag en zich over een deel van de 275.000 obligaties ontfermde. Hij liet ze door zijn klanten in de vorm van kleine leasecontracten financieren. Met winst (voor hem), vanzelfsprekend. Uit de jaarverslagen blijkt dat Bloemink en Labouchere al vanaf 1992 intensief samenwerkten.


    De klanten van Legio Lease betaalden gedurende vijf jaar 65 gulden aan aftrekbare rente en maakten in een loterij elke laatste vrijdag van de maand kans op een miljoen. Kosten dankzij de fiscale renteaftrek: nihil, een kind kan de was doen. Ze kregen hun inleg van 1000 gulden gegarandeerd terug. De geniale vondst van Piet Bloemink staat in de financiële sector bekend als de ‘kankerlening’.


    ==


    Het imago van ‘Hi Jack’ Troost was dat van een niet erg fijngevoelige man. Hij werd door Aegon als verkoper in Leiden gestationeerd nadat Legio Lease in 1995 door de verzekeraar was overgenomen. Met callcenter en al. Een stap die achteraf beschouwd als het begin van het einde kan worden gezien. Mannen die aanwezig waren geweest bij de oprichting van de fusieclub tussen brommerboys en heertjes, spreken in 2013 van ‘het gezwel Labouchere’.


    Het begon met wat een goed idee leek. Hoeveel kritiek de marktkoopman in de jaren negentig ook moest aanhoren, zijn plan om met geleend geld (aanvankelijk een aftrekpost bij de fiscus) te gaan beleggen, was briljant. En het leek in beginsel helemaal zo gek nog niet om je met de nieuwe structuurwetgeving in de hand als verzekeraar op het pad van vermogensbeheer te begeven.


    ‘Luis in de pels’ en onderzoeker Pieter Lakeman, die bekendheid geniet om zijn onafhankelijke en zeer kritische opstelling, heeft de eerste serie leaseproducten van Bloemink nog bestudeerd en aanbevolen. In elk geval niet afgeraden. Consumenten hadden er in de beginfase goed aan verdiend ondanks het rentepercentage: tussen de 8 en de 13 procent. Maar het was bijna onvermijdelijk dat anderen met dit goede idee aan de haal gingen. ‘Het goede idee gaan uitventen,’ zei de eerder geciteerde effectenspecialist van het eerste uur. ‘Dan treedt de wet op van de schuivende panelen: wanneer is het aanvankelijk goede product niet goed meer?’ Lakeman weet het wel: ‘Het was een gouden product, tot onder andere Aegon en Fortis zich er meester van maakten.’ De hoge provisies moesten door iemand worden betaald: de consument.


    ==


    Bart Jochems, een journalist die van de publieke omroep kwam om Ton Elias bij te staan op de afdeling Communicatie, moest bij Johan van der Werf langs om te praten over de bijzonder negatieve verhalen die de ronde deden over Labouchere en Legio Lease. Jochems werd nog net niet uit het raam gegooid, maar vertrok wel voorgoed via de draaideur. Dit was ruim een jaar nadat hij zijn entree had gemaakt.


    Journalist Mark Koster voerde zijn collega Jochems op in een ontluisterend verhaal in Quote over de praktijken van ‘het gezwel’, die zelfs de verkoopkampioenen van Aegon onwaardig waren. Het was een heel andere reportage dan die in de editie van november 1998, toen Elias ramen en deuren van het hoofdkantoor wijd open had gezet om het maandblad te showen hoe vrij er wel niet werd gedacht en gehandeld.


    ‘Met name Johan van der Werf, lid van de raad van bestuur van Aegon Nederland, pusht de spaarproducten van de Amsterdamse dochter,’ schrijft Koster. ‘ “We duwen ze die spullen door de strot, alleen niet onder de naam van Aegon,” beveelt hij enkele malen. “Langs de afgronden groeien de mooiste bloemen,” was zijn motto. Verklapt een oud-medewerker. Jochems, op dat moment Aegon-woordvoerder, waarschuwt Van der Werf voor de te risicovolle leenproducten. “Ik zei: We verdienen veel centen maar gaat dat goed?” Aegon ontkent desgevraagd niet dat Van der Werf “enthousiast was” over de producten.’


    In de reportage van Koster komen coke snuivende verkopers langs alsof het de normaalste zaak van de wereld is. Coke snuiven en af en toe een fikse vechtpartij als het even niet zo gemakkelijk gaat met het wegzetten van de contracten. Torenhoge provisies stonden ertegenover en daarvan leefden de adviseurs als vorsten, maar zonder zich vorstelijk te gedragen. Typische voorbeelden van seks, drugs en rock-’n-roll. Het waren verzekeraars onwaardige toestanden: leasecontracten proberen te slijten aan Somalische asielzoekers, je huis als onderpand geven en de hypotheek een beetje aanpassen om zo die heerlijke polissen te kunnen kopen. Je kon het zo gek niet bedenken of het gebeurde wel onder leiding van directeur Jack Troost. Zijn lijfspreuk was: the sky is the limit. De tekst stond ingelijst op een prominente plek op zijn bureau in Amsterdam. Iedereen moest mee doen.


    ==


    De winstverdriedubbelaars gingen als warme broodjes over de toonbank. Je zou gek zijn als je deze buitenkans aan je voorbij liet gaan. Je inleg kwam via een omweg van Labouchere, want deze financierde de aandelentranacties. Daar moest je wel wat voor betalen, maar peanuts natuurlijk vergeleken met de enorme koerswinsten die in het verschiet lagen. Directeur Straathof stuurde per jaar in vier grote mailings tien miljoen brieven de deur uit met het soort teksten dat Piet Bloemink rijk had gemaakt.


    Casinoachtig, ‘een hoop poen’ op de voorkant van de brochures. En alle klanten werden aangesproken alsof het de beste vrienden waren, voor wie Aegon alweer een bijzonder cadeau in de aanbieding had. Streppel werd beloond voor zijn pionierswerk en mocht na zeven jaar naar de vierde verdieping van Mariahoeve verhuizen. Chris Bierman volgde hem op, zijn collega’s bij Rabo Effectenbank keken hem onthutst na.


    Jos Streppel was een apart mens, het was voor zijn personeel vrijwel onmogelijk om ruzie met hem te krijgen. ‘Sociaal easy going,’ zo omschreven zijn collega’s van Labouchere hem zonder uitzondering. Pragmatisch, nooit bang om het conflict aan te gaan, snel, razend intelligent: zo karakteriseerden topmannen uit de financiële industrie hem. Dat hij stotterde en vrij klein was wist hij gemakkelijk te compenseren. Met, aldus zijn zakenvrienden, behulp van zijn kundigheid en soms Napoleongedrag. Eigenlijk wilde deze zoon van een hoofdonderwijzer missionaris worden, maar zijn studie economie in Tilburg leidde hem naar Ennia, rechtsvoorganger van Aegon. ‘Je moet behoorlijk je best doen om hem te overtuigen,’ zei Kees Storm in Het Financieele Dagblad.


    Als het om de belangen van Aegon en zijn dochtermaatschappijen ging, streed Streppel als een leeuw. Dat gebeurde in de jaren negentig regelmatig. Zoals de keer dat hij een robbertje vocht met de beurs toen de plannen bekend werden om die te laten fuseren met de optiebeurs. Streppel klaagde over gebrekkig toezicht. Even dreigde het gevaar dat de beurs Labouchere het lidmaatschap zou ontzeggen. Toen sloeg de kleine man terug door op zijn beurt met een rechtszaak te dreigen, of zelfs te verhuizen naar Londen.


    Streppel haalde geld- en valutamakelaar Wallich & Mathes binnen, nam een meerderheidsbelang in commissionairs­bedrijf Van der Wolk & Knaape en schoffeerde in 1995 ABN AMRO omdat deze de Curaçaose Orco Bank wilde inlijven door een vijandig bod te doen. Labouchere wilde zich echt meten met de ‘groten’ en het niveau ontstijgen van ‘het winkeltje op de hoek’. Ook de vermogende particulier was van harte welkom aan de Amsterdamse Keizersgracht.


    ‘Streppel kende het spel om de knikkers als de beste,’ aldus een van de mannen van het eerste uur, die door hem was aangenomen. Dat is een uitspraak die de concurrentie bevreemdt, nu we mede dankzij ‘de onzichtbare man’ echt weten wat er allemaal gebeurd is bij Aegon. Daar wordt vol verbazing de vraag gesteld waarom je bij alle schandalen van de laatste decennia de naam van Streppel nooit hoorde. Integendeel, Streppel staat in 2013 nog synoniem voor fatsoenlijk besturen. Hij bewaakt de Monitoring Commissie Corporate Governance Code, die erop toeziet of CEO’s zich wel houden aan de inmiddels veel strengere regels.


    In 1997 bewaakte hij vooral de kas van Labouchere, een bedrijf waar de casinoachtige brochures van Legio Lease inmiddels in vrachtwagens vervoerd moesten worden. De blijde boodschap verwoordde Streppel in Het Financieele Dagblad: ‘Het is een onomkeerbare trend dat de particulier individualiseert en meer voor zichzelf gaat zorgen.’ Met zijn hulp, dat wel, natuurlijk. In april van dat jaar had hij jaarcijfers kunnen presenteren die om te zoenen waren: de winst was verdubbeld dankzij Legio Lease, en zeven keer zoveel klanten erbij als verwacht. Deze groei was vooral te danken aan de VEB Bottomline, waarbij leden van de Vereniging van Effectenbezitters tegen kostprijs effectenorders konden plaatsen.


    ==


    De concurrentie kon niet geloven dat je als nieuw bankje van de lucht kon leven, en beschuldigde Labouchere van kannibalisme. Met de waslijsten aan namen van potentiële klanten wisten de jonge honden van Aegon wel raad. Iedere nieuwe klant was in potentie een zak geld, en het was aan de creativiteit van de handelaars om die zak zo veel mogelijk leeg te schudden. Bij creativiteit hoorde vrijheid, dat begrepen ze goed in Mariahoeve en aan de Amsterdamse Keizersgracht. ‘We genoten zo ontzettend veel vrijheid,’ zegt een effectenspecialist met weemoed in de stem, ‘wel zeventig uur werken, maar de vrijheid die je daarvoor terugkreeg, was het waard.’


    Je bracht elke dag bakken vol geld binnen, en als je iets had gedaan wat misschien niet helemaal door de beugel kon, ging je de volgende dag schuldbewust naar Wim Brouwer. ‘Ik ben stout geweest, Wim.’ Wim lachte wat en zei natuurlijk wel dat je het nooit meer mocht doen, maar nu weer snel over tot de orde van de dag. ‘Creativiteit is binnen het bedrijf heel belangrijk,’ had Chris Bierman, opvolger van Streppel, bij zijn aantreden gezegd. ‘We zijn een enthousiaste jonge hondenbank en dat willen we ook uitstralen. We zijn geen saaie bankiers, al zien we er misschien wel zo uit.’


    De meeste afdelingen beschikten over een kapstokje dat na negenen al snel volhing met colberts, keurige colberts en stropdassen, fleurige stropdassen. De klant die koning was, werd bijna als vanzelfsprekend in ‘vol ornaat’ benaderd. Maar echte kledingvoorschriften, zoals bij grootbanken waar het dragen van witte sokken onder een maatpak verboden was, waren er niet voor de jonge honden van Aegons dochterbedrijf, een verkoopmachine.


    ==


    Het was in deze jaren geen kunst meer om de winstverdriedubbelaars uit te venten, al waren de provisies (voor Labouchere en de colporteurs) nog zo hoog. Zoals gezegd: de beurs deed zijn werk. Onderzoeksbureau Rematch had consumenten gevraagd in welk aandeel zij het liefst belegden, en daar klonk de naam van Aegon het meest. Bierman vond het bijna vanzelfsprekend, ‘omdat de boodschap zo helder is en verzekeren als kernactiviteit onomstreden’. ‘Ze vertellen hun verhaal met grote consistentie en er wordt ook naar gehandeld,’ zei hij kalm en zelfverzekerd in Het Financieele Dagblad.


    Maar wat had beleggen met geleend geld feitelijk te maken met de corebusiness verzekeren, waar Aegon (voorop Jaap Peters en Kees Storm) altijd prat op ging? Sommige collega’s vroegen zich af of dit niet een heel typisch voorbeeld was van zoeken naar de mooiste bloempjes aan de randen van het toelaatbare, of misschien daaroverheen? Zonder dat er een haan naar kraaide, had Aegon (voor het eerst in oktober 1997) datgene gedaan waarmee de grote Amerikaanse zakenbank Lehman Brothers de wereld in het verderf zou storten: veel hypotheken (achteraf ‘slechte’ hypotheken) stoppen in ‘mandjes’ en die voor miljarden wegzetten op een oververhitte markt waar men altijd op zoek was naar buitenkansjes.


    Aegon koppelde mandjes met aandelenleasecontracten als onderpand aan een obligatielening van 400 miljoen gulden. Dat was voor zover bekend nog niet eerder gebeurd in Nederland. En zelfs in de rest van de wereld werd door vermogens­beheerders met open mond naar de toverkunsten van de Haagse multinational gekeken. Ze wisten in Mariahoeve wel raad met de nieuwste, voor de leek onbegrijpelijke snufjes op het gebied van swaps, derivaten en alle andere verzinsels van de vrije markt.


    Beleggers die inschreven op de obligatielening liepen het risico op het wel of niet nakomen van de leasecontracten door klanten van Legio Lease. Het slimme van de zogeheten Special Purpose Vehicles (SPV’s) was dat er eigen vermogen vrijkwam dat benut kon worden voor nieuwe kredieten. Die waren hard nodig voor bijvoorbeeld de mega-acquisitie van Transamerica Corporation in 1999, waarover de onderhandelingen in volle gang waren. Vrijwel alle vorderingen op de leaseklanten werden door Aegon ‘versecuritiseerd’ in vijf SPV’s. In totaal voor 1,2 miljard euro, zonder dat de klant het wist.


    ==


    Een vervelende bijkomstigheid was het feit dat de gouden handel veel mensen aantrok die alleen maar snel rijk wilden worden. Snelle jongens, die de kans van hun leven zagen om hun Volkswagen te verruilen voor het nieuwste model BMW. Jack Troost was er een van en zeker niet de enige, zei een beleggingsspecialist en hij trok er een vies gezicht bij. ‘Het ging hier om een product waar iedereen geil van was. Je kon er de lompste aardappelboer op zetten, en die kwam met karrevrachten thuis. Het succesverhaal is heel simpel: je bent de man op de juiste plaats en de juiste tijd, die heel veel geld kan wegharken.’


    ‘Het zijn schoften, ze opereren aan de rand van de afgrond en dwingen tussenpersonen om mee te doen.’ Het laatste citaat is afkomstig van een klokkenluider, voormalig directeur Vincent Poorter van assurantiekantoor EPB, die aan journalist Mark Koster littekens laat zien bij zijn oog: herinneringen aan een vechtpartij met een collega. Als het om geld ging, werden mensen monsters. Op sommige contracten konden tussenpersonen een provisie scoren van wel 16,8 procent.


    Labouchere maakte volgens Poorter stelselmatig misbruik van wat hij de geldgeilheid van de verkopers noemt. ‘Die tussenpersonen werden vaak letterlijk van de markt geplukt en verdienden in korte tijd bakken met geld. Ze werden ondergedompeld in het goede leven en pasten hun levensstijl aan. Door hun hoge uitgavepatroon konden ze niet meer terug, en moesten ze nog meer verkopen. Dit patronagesysteem is van hogerhand bedacht.’


    Poorters ervaringen bij callcenter Vero Telemarketing, halverwege de jaren negentig, tarten elke beschrijving. Het Zaanse belkantoor, een van de punten van waaruit Labouchere de omstreden leenconstructie Legio Lease aanprees, bestond in die tijd uit ‘snuivende dronkenlappen’, beweert Poorter stellig. ‘Negen van de tien verkopers waren aan de drank omdat hun vrouw was weggelopen. Geregeld kwam er coke op tafel. We leefden larger than life. We gingen naar de hoeren en vierden feest. Je enige doel was nog meer verdienen en hoger in de hiërarchie komen. Daar was het hele systeem op gebaseerd.’


    Hoererij, geldgeilheid en snuivende dronkenlappen lijken niet de allerbeste aanbevelingen om over te gaan tot de aanschaf van een polis bij het keurige Aegon, en het was zeker geen toeval dat het dochterbedrijf uit Amsterdam al heel snel na de aankoop van Legio Lease in de etalage werd gezet. De verhalen zoals verteld door Vincent Poorter, begonnen door te dringen tot de vierde verdieping van Mariahoeve.


    ==


    Geld stinkt niet, en het onderliggende vermogen van Labouchere was in 1997 gegroeid van 1 naar 3 miljard gulden. Meer dan 60 procent van de winst kwam van Legio Lease, dat in een jaar tijd het aantal klanten zag verdubbelen tot 200.000. Om de aandelenmandjes van de winstverdriedubbelaars te vullen, werd in 1996 voor 600 miljoen gulden naar de beurs gebracht. Uiteraard behoorde Aegon tot de met grote zorgvuldigheid geselecteerde aandelen.


    In 1997 werd al voor 1,3 miljard aan aandelen gekocht. Voor de nieuwe leaseproducten ging het vaak niet eens om feitelijke aandelen, maar om certificaatproducten waarvan de koersbewegingen konden worden afgedekt met goedkopere opties. De klant betaalde rente alsof het wel om echte aandelen ging. De directie droomde stilletjes van een groei naar een miljoen klanten, en vermenigvuldigde op bierviltjes die 1,3 miljard met vijf. Het was bijna te mooi om waar te zijn. De Fries Groningse Hypotheekbank, waarmee het bankavontuur van Aegon was begonnen, werd vrij geruisloos voor 700 miljoen doorgeschoven naar de Bayerische Hypobank.


    Je moest wel doof zijn om de toenemende kritiek niet te horen. Zowel Bierman als Brouwer bleef er volkomen laconiek onder. De eerste vertelde dat zijn met zo veel argwaan bekeken bank voldeed aan alle regels: die van de beurs, die van de Stichting Toezicht Effectenverkeer (voorloper van de AFM) en die van de reclamecodecommissie. ‘Als u meer regels wilt, moet u bij hen zijn. Van onze klanten horen we dat we juist in normale mensentaal adverteren.’ Brouwer zei dat de proposities kristalhelder waren. ‘En als zij [de critici, voornamelijk concurrenten] niet begrijpen hoe we het doen... Kijk, dat is natuurlijk het geheim van de kok.’


    Een van de geheimen was het ongebreidelde optimisme dat de reclamecampagnes domineerde. Deze moesten Nederlanders aanzetten tot de aankoop van een van de vele winstverdrie­dubbelaars. Geen spoor van gevaar, zoals dalende koersen. De risico’s van een eventuele collaps zouden voor een belangrijk deel beperkt worden door leaseproducten te koppelen aan putopties. Een heel normaal vangnet, waarvoor relatief weinig hoefde te worden betaald. Over die mogelijkheid (die een naderende miljardenramp had kunnen voorkomen) is serieus nagedacht. Aldus bevestigen ex-werknemers van Labouchere. Maar het benoemen van een dergelijk vangnet – ten koste van het rendement – zou consumenten weleens op het idee kunnen brengen dat de feestartikelen van Aegon gevaren inhielden. Dat nooit.


    ==


    Op de geruchten dat Aegon af wilde van de dochter die weleens ‘geldgeil’ gedrag werd verweten, reageerde Wim Brouwer in juni 1998 nog beslist: geen sprake van. Maar nog dezelfde maand hoorde Nederland van Ton Elias dat het hoekmansbedrijf AOT de nieuwe eigenaar zou worden van Labouchere, in eerste instantie voor 43 procent. Want, zo meldde de afdeling Communicatie: een groot deel van de activiteiten was niet van strategisch belang en sloot niet aan op de kernactiviteit van Aegon. AOT betaalde een miljard gulden voor ‘Pietje Bell’ en wilde daarvoor een aandelenemissie uitschrijven.


    De voorgenomen verkoop was alweer een voorbeeld van de bijzonder eigengereide handelwijze van Aegon, want met de transactie werden allerlei regels met voeten getreden. Een hoekmansbedrijf en een geldwinkel onder één dak, dat was een flagrante schending van die regels. Paul van de Geijn, de baas van Aegon Nederland, ging naarstig op zoek naar ‘Chinese muren’ die de afbakening tussen hoekman (de handelaar) en de bank (die contact heeft met de klant) moesten garanderen. De STE (Stichting Toezicht Effectenverkeer) hield die afbakening in de gaten. Er moest dus nog ontzettend veel gebeuren.


    Wat speelde zich intussen af in de boardroom aan het plein dat na een grondige opknapbeurt de naam Aegonplein zou dragen? Vanaf de vierde verdieping tuurde iedereen met begerige ogen naar het scherm waarop de actuele koerswaarde te zien was. Opties waren letterlijk goud waard. De topmannen, ingeschaald in klasse A of B, hadden recht op enorme totalen, tot en met 30.000 stuks jaarlijks, de CEO’s nog veel meer. De beste oogstjaren voor het harde werken waren in aantocht. De verhouding tussen winst en koers van Aegon begon langzamerhand messiaanse vormen aan te nemen, met marges die tot dusver voornamelijk waren weggelegd voor ICT-bedrijven.


    Waar de raad van bestuur in het eerste decennium van de fusie de champagnekurken liet knallen als een score van elf of twaalf (maal de winst) werd bereikt, was die waarde onder Storm verdriedubbeld. Hij schiep er behagen in te verwijzen naar medewerkers met modale inkomens die dankzij verzilverde rechten hun droom van een zomerhuisje konden verwezenlijken. De vier bestuurders van de holding verdienden in 1997 gemiddeld 3 miljoen gulden. Optiepakketten waren toen 36 miljoen per persoon waard. Storm sloot regelmatig weddenschappen af met topmannen zoals die van ABN AMRO en andere multinationals: welk aandeel rendeert het beste? Het was geen geheim in Mariahoeve, zeker niet bij de top 40 van het bestuurlijke kader, dat de CEO om een flesje goede wijn wedde op de beste aandelenkoers.


    Het ging zo goed met Aegon dat alleen azijnpissers wezen op misstanden zoals geconstateerd bij het avontuur met Legio Lease. De feeststemming werd bedorven door Sasker de Boer, topman van AOT, die op 31 maart 1999 plotseling liet weten dat de koop van Labouchere niet kon doorgaan. ‘Voortschrijdend inzicht’ en de grote cultuurverschillen tussen zijn eigen bedrijf en de Pietje Bellbank noemde hij als redenen. Een jaar onderhandelen, lopen op eieren, was voor niets geweest. Streppel reageerde via het ANP met één woord: ‘Godverdomme’. Kees Storm moest die zondag twee keer naar de kerk.


    Aegon was niet gewend aan tegenslag. Het bankje dat de Nederlandse divisie zo hard meehielp de winst te verdriedubbelen, dreigde een blok aan het been te worden. Tijdens een debat in de Tweede Kamer over de belastingwetgeving van de 21ste eeuw, spuwde Kamerlid Wouter Bos vuur, zwaaiend met een brochure van Legio Lease. Geen woord over de gevolgen van de nieuwe fiscale regelgeving voor dergelijke producten. De rente zou binnenkort niet meer aftrekbaar zijn. ‘Hier worden de mensen bewust vernacheld,’ zei Bos.


    ==


    De parlementariër wist toen niet dat nog geen drie maanden later (14 maart 2000) de ‘hele mikmak’ over de grens zou worden geworpen. Het is een van de grote raadsels van de financiële sector wat het Belgische Dexia heeft doen besluiten om deze tijdbom tegen betaling van maar liefst 2 miljard gulden over te nemen. Het Financieele Dagblad meldde een dag later dat veel partijen in de afgelopen maanden waren aangeschoven aan de koffietafel waar Streppel de kopjes bijschonk. ‘Geen Nederlandse kandidaten,’ aldus de CFO, apetrots op het wonder dat hij had verricht.


    Hardnekkige geruchten deden de ronde dat sommige bestuurders liever niet af wilden van melkkoetje Legio Lease, maar dat het helaas onmogelijk was gebleken Labouchere op te delen en afzonderlijke afdelingen in huis te houden. Maar de meeste topmannen maakten een rondedansje op de vierde verdieping, zo blij waren ze dat het zorgenkind was afgestoten.


    De meesten verbaasden zich over de hoogte van de transfersom. Ongelooflijk: 2.000.000.000 gulden. Een nieuw melkkoetje liep alweer rond in de grazige weiden van Spaarbeleg. Het heette Sprintplan, ook een leaseproduct.


    Nog geen maand later begonnen de beurskoersen aan een gevaarlijke daling. De grootste consumentenclaim uit de Nederlandse geschiedenis was in de maak, en zou bekend worden als de Dexia-affaire. Arme Belgen.


    Geen woord meer over Streppel en Labouchere. Aegon was aan een ramp ontsnapt. Het gezwel was weggesneden, operatie geslaagd.

  



  
    12 Grote brokken


    De laatste vijf jaar van de vorige eeuw kende de groei van de Nederlandse economie geen grenzen. Minister Hans Wijers van Economische Zaken en zijn topambtenaar Sweder van Wijnbergen liepen juichend door de gangen van het Haagse ministerie. Zij waren de architecten van operatie Marktwerking, Deregulering en Wetgeverskwaliteit, kortweg operatie MDW. Op Prinsjesdag 1994 had hare majesteit in de troonrede liefst vier keer het woord ‘marktwerking’ uitgesproken. Tussen 1995 en 2001 groeide de economie, amechtig hijgend, met gemiddeld 3,6 procent per jaar.


    De Nederlandse beursgraadmeter, de AEX, stond in januari 1996 op 227 punten, twee jaar later op 420. Terwijl Wijers en Van Wijnbergen dansten, ontwikkelden de vrijdenkers van Aegon even verderop in Den Haag plannen die in het teken stonden van onstuimige expansie. Daar kwam een bijzondere ‘club’ aan te pas. De Vereniging Aegon had, in tegenstelling tot wat de naam deed vermoeden, niets met sport of muziek te maken, maar alles met geld en stemrecht. Het bestuur bestond voornamelijk uit academici of, zoals een van de bestuurders het uitdrukte, uit ‘het meer geletterde deel van de Nederlandse samenleving’. Het was in 1996 wel een puissant rijke club en dat kwam heel goed uit, want de holding van de verzekeraar had het oog laten vallen op een van de grotere bedrijven aan de overkant van de oceaan: Providian.


    Als een grote overname in de Verenigde Staten op het spel stond, waren grote advocatenkantoren in New York altijd in de buurt. Alle mogelijke hindernissen die een fijne, winstgevende toekomst in de weg stonden, moesten worden opgeruimd. Maar er moest ook gekeken worden naar grote kwesties, zoals de fiscale gevolgen en de mogelijkheden om daar als nieuwe eigenaar met een wat zuinige Hollandse koopmangeest onderuit te komen. De advocaten die hun nota’s schreven met een vork, waren hun geld dubbel en dwars waard, zeggen hun Haagse opdrachtgevers achteraf.


    De vereniging, waarvan de bestuurders vrijwel altijd in anonimiteit opereerden, moest ruimhartig de portemonnee trekken om de overname op voor Aegon zo gunstig mogelijke voorwaarden mogelijk te maken. Er was in de slotfase van de onderhandelingen haast geboden. Bij de deal hoorde een ‘niet onaanzienlijke’ uitruil van aandelen, om winstbelasting te minimaliseren. Het bestuur van de club kwam onder leiding van Pé Kohnstamm in een spoedzitting bijeen, en liet zich in Mariahoeve snel overtuigen van het belang van de aankoop.


    ==


    Hoe keurig het gezelschap dat groen licht moest geven ook was, het ging er – zo moeten we van de ooggetuigen aannemen – ‘eerder heftig dan deftig’ aan toe rond de feestdagen van 1996. Veel zweet, en nog net geen bloed en tranen. Er waren meer kapers op de kust, er moest snel ‘een fiscaal verhaal’ met liefst een happy end worden geschreven. Daarvoor moesten binnen een paar dagen miljoenen aandelen op tafel komen. En waar haal je die enorme hoeveelheden zo snel vandaan? Juist ja: van de Vereniging Aegon.


    Het fenomeen, dat in de daaropvolgende geschiedenis een machtig wapen zou blijken, dateerde van de fusie in 1983. De bruidsschat die AGO, een coöperatieve onderneming, meebracht en het daarbij horende stemrecht werden ondergebracht in een vereniging. Rebellerende aandeelhouders uit de Friese regio hadden nog geprobeerd de oprichting met rechtszaken tegen te houden. Tevergeefs. Alleen het stemrecht bleek in de praktijk al goud waard: als het op aandeelhoudersvergaderingen even spannend werd, bijvoorbeeld als het ging om de honorering van nieuwe commissarissen, kon de vereniging met een verpletterend aantal stemmen uitkomst bieden.


    De bestuurders brachten de feestdagen van 1996 grotendeels door met vergaderen op het Mariahoeveplein, vanzelfsprekend in het diepste geheim. Ze moesten de aanstaande overname samen met CEO Storm (die deel uitmaakte van het college) ‘op businessachtige wijze’ beoordelen en tot medewerking besluiten. Wat waren de voordelen, en wat de nadelen? Of ze de inlijving van Providian hadden kunnen blokkeren? ‘Dat zou heel moeilijk zijn geweest,’ zegt een onderhandelaar eerlijk. Om de vereniging dan maar meteen te beschouwen als bal waar de raad van bestuur naar believen mee kon spelen, gaat volgens hem ook weer te ver.


    Een bewijs daarvoor was een voorgenomen acquisitie in Japan, twee of drie jaar later. Ook hier was weer haast geboden, zo veel haast dat er niet in Den Haag werd vergaderd, maar op een voor het bestuur centrale plek: het Postiljonmotel in Zwolle. Na langdurig overleg en grondige bestudering van de bijgaande prospectus besloten de bestuursleden hun aarzelingen op tafel te leggen. ‘We gaven niet het rode licht, maar wel knipperend oranje,’ aldus een van de aanwezigen.


    ‘We vonden de risico’s te groot en stonden in elk geval niet te applaudisseren.’ De hoge heren van de holding waren ook niet onverdeeld enthousiast. ‘En toen zei Storm: dan doen we het niet en ik breng het voorstel ook niet onder de aandacht van de raad van commissarissen.’


    ==


    Maar in 1996 kwamen de aandelen wel op tafel. De ruil in aandelen was belastingvrij. Naast de overnamesom van 4,59 miljard gulden nam Aegon voor 1,4 miljard gulden leningen over, en werd voor 175 miljoen aan preferente aandelen Providian gekocht. Hier, op de valreep van het jaar, was sprake van de grootste Nederlandse acquisitie van 1996. Storm kon op de hem eigen charismatische wijze de geboorte van het nieuwe Aegonkind wereldkundig maken.


    Die dekselse Hollanders toch, of liever: die dekselse Aegonauten. Wie iets weet van de Griekse mythologie, begrijpt dat de laatste koosnaam verwijst naar de Argonauten, voor wie geen zee te hoog ging tijdens de zoektocht naar het gulden vlies.


    De overname van al weer een Amerikaanse verzekeraar (voor in totaal 6,1 miljard gulden) was zonder meer een prestatie van mythologische omvang en een ‘heel grote brok’. In één klap stoof Aegon de top 10 van grote Amerikaanse verzekeraars binnen. De omzet van de holding ging er met 25 procent per jaar op vooruit. Storm verlekkerde zich al op de aanstaande kostenbesparingen als gevolg van de fusie met de andere Amerikaanse dochters. Gedwongen ontslagen waren daarbij onvermijdelijk. De CEO met de VOC-mentaliteit had nooit interesse gehad in de andere poot van Providian, de afdeling Consumentenkrediet, die zelfstandig bleef voortbestaan. Het aandeel Aegon spoot op de dag van de bekendmaking van de aankoop, de laatste dag van het jaar 1996, met ruim 10 procent omhoog.


    De bestuursleden van de vereniging werden hartelijk bedankt. Ze zouden later een nog belangrijker rol spelen in de geschiedenis van de vooruitstrevende verzekeraars uit Den Haag, geruggesteund door een steeds grotere rijkdom. Het jaarlijks uit te keren dividend, dat de ‘gewone’ aandeelhouders tot vrolijkheid bracht en overhaalde massaal voor Aegon te kiezen, ging natuurlijk ook richting de penningmeester van de vereniging die in de jaren negentig zou uitgroeien tot een van de rijkste verenigingen ter wereld. Het geschatte vermogen bedroeg op zeker moment 40 miljard gulden.


    ==


    Van een heel andere orde van grootte was een voorgenomen acquisitie door Aegon Nederland in hetzelfde gloriejaar 1996. Deze divisie had het tot dusver veruit het beste gedaan van alle divisies in de holding. Het succes had te maken met de geweldige resultaten van Spaarbeleg, maar er kon ook flink worden gecasht op de leaseklanten van Labouchere, die in groten getale toestroomden. De koers steeg, de winst steeg en intussen werd er heel goed gekeken naar de specialiteit van Storm: kostenbeheersing. Bijna elk jaar kon ‘een horizontale kostenlijn’ worden gepresenteerd, waarlijk een huzarenstukje met zo veel nieuwe projecten. Bijna te mooi om waar te zijn.


    Maar Paul van de Geijn en zijn belangrijkste adjudanten Paul Vacher en Johan van der Werf wilden meer. En meer betekende vooral: meer productie en dus ook meer omzet. Het was zelden zo druk geweest op het overnamepad. Aegon zat altijd vooraan. In Nederland was al sprake van samenwerking met Meeùs, veruit het grootste onafhankelijke assurantiekantoor van het land. Deze verzekeraar hield zich ook bezig met het organiseren van reizen. De groep van Cees Kamerbeek, ook een grote tussenpersoon, leek op het eerste oog een aantrekkelijke nieuwe kandidaat.


    Kamerbeek stond bekend als charismatisch. Fameus waren zijn brunches, rijkelijk besprenkeld met schitterende wijn die gasten tot ver in de middag aan de praat hield. Net als Ton Elias was Kamerbeek een wijnkenner. In bourgondisch opzicht waren zij elkaars evenknie.


    ==


    Kamerbeek had recent een nieuw hoofdkantoor geopend in Amersfoort, op grootse wijze. Een levende ketting van medewerkers verbond de oude burelen met het nieuwe onderkomen aan het Stationsplein dat (met verwijzing naar eerdere mythologische uitleg en de architectuur van het gebouw in de vorm van een schip) een passende naam kreeg: de Argonaut. De levende ketting gaf de verhuisdozen door.


    Nadat de laatste doos was gearriveerd, verrichtte mevrouw Jarmila Kamerbeek de doop met behulp van geestrijk vocht. Haar man had zich de laatste jaren zeer actief getoond op het overnamepad, en zijn pensioen was in zicht, althans hij vond dat het in zicht moest zijn. Dan kon eindelijk zijn droom in vervulling gaan: zelf de druiven verbouwen en koesteren die een geweldige wijn zouden garanderen.


    De eerste belangrijke onderhandeling met Aegon vond plaats in het pittoreske Inzell, aan de voet van een berg die als een muur uit het niets oprijst. Ondertussen was Rintje Ritsma zijn indrukwekkende rondjes aan het rijden onder begeleiding van een steeds enthousiaster wordend dweilorkest. Overal zag je het blauwe vignet van de verzekeraar. Op de mutsen, op de pakken en op de reclameborden. Kortom, een zeer passende en stimulerende entourage voor besprekingen over de overname van ‘een heerlijke brok’ productie.


    ==


    Het is een ongeschreven wet, en die geldt zeker in de verzekeringsbranche, dat je bij due diligence extra moet oppassen als de baas van de overnamekandidaat een ‘zekere leeftijd’ heeft bereikt. Je kunt ervan uitgaan dat hij (of zij) dan wil cashen om te kunnen genieten van de oude dag. Hoe mooier de cijfers van omzet en winst ogen, hoe hoger de prijs zal uitvallen. Maar kloppen die cijfers wel? Zo keek René van der Smeede, een niet voor niets geboren actuaris en cijferaar, extra goed naar de balansen die Kamerbeek toonde. Hij werd niet enthousiast, en dat is nog zacht uitgedrukt.


    De voorgenomen overname van de Kamerbeek Groep leidde tot een schisma. Het was geen geheim dat Van der Smeede en Van der Werf elkaar om meer dan Kamerbeek alleen ontliepen. De actuaris had zich in een eerder stadium al laten kennen als voorzitter van de belangenvereniging van levensverzekeraars (NVVL), later het Verbond van Verzekeraars. Het directielid leek niet alleen in woord voorstander van een meer transparante voorlichting aan consumenten. Communiceren en offreren op basis van in het verleden behaalde resultaten vond hij maar niets. Hij wist als actuaris hoe onzinnig dergelijke waarden waren en hoe ze konden veranderen onder nieuwe omstandigheden die geen enkele garantie boden voor de toekomst.


    Maar toen de concurrentie zich als een meute bloeddorstige honden stortte op het recht, of liever de plicht, om bij offertes allemaal dezelfde prognoses te hanteren, dacht Van der Smeede dat het een aanval onder de gordel was van Spaarbeleg. Het Spaarbeleg van Van der Werf en Van de Geijn, die in Nederland altijd beter scoorden vanwege bijvoorbeeld de expertise van beleggingsgoeroes. Van der Smeede veranderde in een Aegonaut in hart en nieren.


    ==


    Het was geen geheim dat zich twee kampen formeerden in Mariahoeve, een van de redenen waarom werknemers spraken van een slangenkuil op de vierde. Mooie René van der Smeede stond in de eerste plaats voor de gebruikelijke goudgerande winstmarges, maar hij vond ook dat je op dat gebied niet moest overdrijven. Er zou een redelijke balans moeten bestaan tussen vraag en aanbod. Risico’s van dood en leven – zijn specialiteit als actuaris – moesten redelijk worden geprijsd.


    Van der Smeede vond dat je als de ‘lefgozer’ van de branche wel mocht, of zelfs moest, vernieuwen, maar nieuw betekende volgens hem niet automatisch beter. Hijzelf, nog in de jaren van Ennia gedetacheerd bij een Spaanse dochtermaatschappij, werd zo langzamerhand als oude rot beschouwd, samen met een Aegonaut als Henk van Wijk, de CFO van de holding. Om hem heen zag de actuaris steeds meer nieuwe gezichten, jonge gezichten aan wie je meteen kon zien wat ze wilden: alles moet anders, alles moet beter en wel onmiddellijk.


    Maar Van der Smeede stond net als Vacher en Van der Werf verbaal zijn mannetje en gaf evengoed een grote bek als dingen hem niet zinden. De spanning was vaak om te snijden. En dat werd er niet beter op tijdens de gesprekken over Kamerbeek op de tribunes van de schaatsbaan in Inzell. Het plan om de Kamerbeek Groep over te nemen zou een vervolg krijgen, maar werd voorlopig in de ijskast gezet onder de codenaam ‘Inzell’. In geheime correspondentie was sprake van ‘de heer Inzell’.


    ==


    Dat was 1996. Een jaar later bleek wat er kon gebeuren als je niet heel goed onderzocht met welke tussenpersonen je zaken wilde doen. Aanleiding was felle kritiek van curator Arno Quispel na het faillissement van United Financial Consultants (UFC) uit Numansdorp. De curator bracht voor het eerst misstanden in de openbaarheid: gegoochel met provisies, het meerdere keren afsluiten van dezelfde polis en dan ook nog eens op naam van niet-bestaande personen. Het leidde niet alleen tot niet te ontwarren chaos in de administratie, maar voor Aegon ook tot een kostenpost van 300.000 gulden aan niet-geïncasseerde retourprovisies. De laatste vakterm behelst de al aan tussenpersonen uitgekeerde beloning, terwijl de betreffende polis in een vroegtijdig stadium is ontbonden, of in vaktaal ‘geroyeerd’. Quispel ontdekte dat een onevenredig groot aantal polissen op naam stond van door UFC geronselde Surinaamse en Antilliaanse verzekerden. Die dus massaal afstand deden van de contracten zodra de provisie was opgestreken door de cowboys uit Numansdorp. ‘Hit-en-run-kantoren’ worden de tussenpersonen die zich aan deze tactiek bezondigen ook wel genoemd.


    Het was niet echt verrassend dat zowel Aegon als Delta Lloyd, dat eveneens zaken deed met UFC, de kritiek van Quispel afdeden met ongewenst en ‘niet waar’. Woordvoerder Bart Jochems van Aegon zei tegen de verzekeringspers dat zijn bazen er alles aan deden om rotte appels uit het mandje met ogenschijnlijk alleen maar glanzend fruit te halen. ‘We scherpen ons beleid voortdurend aan, maar je kunt rotte appels niet altijd herkennen.’


    ==


    UFC zou een voorloper blijken in een rij die enkele jaren later imposante vormen zou aannemen, en het was niet geheel toevallig dat de naam Aegon daarbij opvallend vaak zou klinken. Eén rot appeltje in een mand, en voor je het weet zijn alle vruchten aangetast. Maar dat wilde niemand zien in die jaren van alsmaar stijgende koersen. Er moest sprake zijn van een incident.


    De koers ging omhoog, in de eerste plaats dankzij de successen van de divisie Aegon Nederland. Alles draaide om winstmaximalisatie. De brandende ambitie ging gepaard met slaande deuren op de vierde etage, maar vooral met nog mooiere plannen voor de toekomst. Van der Werf had nu, na ruggenspraak met Van de Geijn, zijn oog laten vallen op het segment van René van der Smeede.


    Het bruto-inkomen van de Zakelijke Markt Leven schommelde al drie jaar rond de 2,5 miljard gulden. Het Nederlandse marktaandeel van Aegon bedroeg ongeveer 20 procent. ‘Als we van anderen ongeveer 10 procent kunnen afpakken, zijn we heel goed bezig,’ aldus het verkoopkanon in het bedrijfsorgaan InterAegon.


    Een heel bataljon jonge honden stond te trappelen van ongeduld om aan het project te beginnen: Lard Friese, Jan Hendriks, Cees Fortman, Fred Romijnsen en Hans Gerritsen. Veelal mannen uit het klasje van Vacher, wiens schaduw overal hing. De businessunit van Van der Smeede werd in drie stukken geknipt: Pensioen & Advies, Bedrijfspensioenen en Vermogensplanning. ‘Drie zelfstandige bedrijven met eigen producten, eigen merken en eigen businesssystemen,’ aldus inspirator Van der Werf.


    ==


    Alles moest anders. Voor de rekenmeesters die vonden dat bij het verzekeren van levens een zekere saaiheid hoorde, in elk geval een zekere voorspelbaarheid, werd het steeds minder leuk in Mariahoeve. Ze keken met enige gêne naar wat zij noemden de ‘hitsigheid’ die zich meester maakte van de verschillende units, waar nog maar één ding werkelijk belangrijk leek te zijn: het oppompen van de jaarcijfers en daarmee van de koers van het aandeel. De optieregelingen waren daarbij een niet-geringe aanmoediging (zie kader ‘Optiebonanza’ op pagina 185).


    Alles moest anders, de vakkennis liep weg, en zodra iemand het waagde om twijfels uit te spreken over de hitsige sfeer werd er verwezen naar de businesscase Spaarbeleg, die inmiddels wereldwijd aan studenten werd onderwezen. De bank-verzekeraars wisten dankzij ‘Nieuwegein’ hoe het moest. Het heeft niet veel gescheeld, zo zeggen allang vertrokken mastodonten, of de handelwijze van de winkel aan de A6 – die later tot veel schadeclaims zou leiden – was ook een maatstaf geworden voor traditioneel conservatieve bedrijfsonderdelen als de pensioenen. Een onzalige gedachte, gezien de achteraf bewezen woeker­prijzen van de Koersplannetjes van Van der Werf.


    Het was ook de tijd voor grote veranderingen. Niet iedereen sprak er schande van. Alleen het tempo waarin die veranderingen zich moesten afspelen, beviel niet altijd. Internet veroverde de wereld en Aegon, het slimste jongetje van de klas, wilde overal voorop lopen. Zo verscheen er van de ene op de andere dag een automatiseringsman op het toneel van businessunit Zakelijke Markt Leven toen Van der Smeede er nog leiding gaf. De whizzkid nam de nieuwste snufjes mee en wilde die in no time invoeren. Grote paniek in de tent. Het was de rode draad van de vernieuwingsdrang die heerste bij Aegon Nederland, met Van de Geijn en Van der Werf als de grote ‘change managers’. ‘We breken alles af en bouwen het helemaal opnieuw op.’ Zo drukt een van de weggelopen topmannen kernachtig uit wat er in Mariahoeve gebeurde. Alles wat goed was en zijn diensten meer dan bewezen had, verdween; samen met de veilige expertise.


    ==


    Van de ene op de andere dag was de kamer met het riante uitzicht over Mariahoeve leeg en verlaten. Niets herinnerde meer aan het bijna dertigjarig verblijf van de actuaris René van der Smeede. Hij was ingegaan op een aanbod van Swiss Life, in Nederland beter bekend als Zwitserleven. Door sommige collega’s werd de overstap beschouwd als hoogverraad. Het commentaar van woordvoerder Ton Elias was deze keer zeer zuinig: deze directeur was vertrokken naar de concurrent, geen enkele reden dus om hem uit te zwaaien. Het was een uitgelezen kans voor Van der Werf om zelf eens flink de bezem te halen door de pensioenwinkel van Aegon, ook een fijne winstbron. Hij nam de leiding van de actuaris over.


    Don’t rock the boat, was een lijfspreuk van Van der Smeede: geen gekke veranderingen doorvoeren voordat je weet dat je er ook beter van wordt. Hij had, voordat de fusie in 1983 een feit werd, tijdens een vakantie in Spanje eens baantjes gezwommen samen met Jaap Peters. Die was zo enthousiast over de bundeling van krachten dat hij bleef praten terwijl hij zwom, tijdens de slagen het hoofd gericht naar zijn gesprekspartner die zelf moeite had het hoofd boven water te houden.


    Het zou te veel eer zijn om de verwording bij Aegon, waar de aandeelhouder langzaam maar zeker belangrijker was geworden dan de klant, volledig toe te schrijven aan het vertrek van Van der Smeede naar Swiss Life. Het is ook niet alleen maar toeval dat vrijwel alle directeuren die ik heb gesproken voor dit boek, van mening zijn dat 1998, het jaar van Van der Smeedes opzienbarende transfer, beschouwd moet worden als kantelpunt in de geschiedenis van Aegon Nederland.


    Het leek de baas van de holding, Kees Storm, onder wiens ogen de machtsstrijd en de gevolgen daarvan zich afspeelden, volkomen koud te laten. Of misschien zag hij het wel, maar vond hij de jaarcijfers te mooi om zich ermee te bemoeien. De nettowinst van de holding nam in 1998 weer met ruim 20 procent toe ten opzichte van het jaar daarvoor.


    Storm liet zich toejuichen door werknemers van de Hongaarse divisie die net hadden vernomen dat hun aandelenpakket een waarde had gekregen van een half jaarsalaris. En hij keek elk jaar uit naar de bijeenkomst van topmannen van alle divisies, die meestal in Nederland werd gehouden. Het waren bijzonder ludieke bijeenkomsten, waar Kees Storm zijn gasten altijd weer op een bijzonder originele manier vermaakte.


    ==


    Bij een van die gelegenheden, een reis langs dorpjes in het noorden van het land, speelde hij met het zichtbare plezier van een amateurtoneelspeler de rol van burgemeester. De ketting die hij droeg, leek net echt. De gasten uit binnen- en buitenland kregen een soort draagband om waarin op ingenieuze wijze precies het glaasje paste dat telkens weer gevuld kon worden met Beerenburger. Door Storm.


    Het waren dagen waarop je eens niet aan verzekeren hoefde te denken. Simpelweg het glaasje tot de bodem leegdrinken en je nergens iets van aantrekken; de lol van deze meetings kon door niets of niemand bedorven worden. Storm liet op internationale bijeenkomsten niet na het succes van Spaarbeleg, en met name van Koersplan, te benadrukken terwijl hij ‘maatje’ Van der Werf nog eens complimenteerde. ‘Een no-loser in alle opzichten,’ zei hij in zijn voortreffelijke Engels, ‘een wingame all over the world.’ Daar moest een Beerenburgertje op gedronken worden.


    (Storm in 2013: ‘Ik was CEO van Aegon wereldwijd en dus ook verantwoordelijk voor Nederland. Dat we bepaalde zaken met de wijsheid van vandaag anders zouden hebben gedaan, mag helder zijn. Naar mijn weten heb ik de term “no-loser” nooit gebruikt.’)

  



  
    13 Feest


    De concurrentie tussen levensverzekeraars was in Nederland groot, groter dan waar ook ter wereld. En dat was vooral te danken aan de overheid, die de productie stimuleerde met fiscale maatregelen. Met hoeveel inzet er door de belastingdienst ook mazen werden dichtgekit – als een voordeeltje de schatkist te veel ging kosten –, je had als Nederlandse consument de plicht van jongs af aan te denken aan later. En dat deed je samen met je adviseur, die wel wist hoe je belastingmazen optimaal kon benutten.


    Nu was daar plotseling de buitenkans van beleggingsverzekeringen, je van het. Nog gemakkelijker dan voorheen kon iedereen sparen voor later, en zich in één moeite door verzekeren.


    Professor Boot had in 1995 met klem afgeraden te beginnen aan de contracten die door de aanbieders massaal werden gekoppeld aan hypotheken, maar bijna niemand had naar hem geluisterd. Hetzelfde gold voor zijn collega Alfred Oosenbrug en die andere twee luizen in de pels, Falco en Ivo Valkenburg. Alle zichzelf serieus nemende bank-verzekeraars namen specialisten aan, voor zover die nog niet in dienst waren, om de gaten in de markt (die er nog waren) te vullen. Zo kwam een ongelooflijke machinerie op gang die alles weg had van een lopende band. En op die lopende band kwamen taarten van geld voorbij.


    ==


    Het statige Nationale-Nederlanden van ING, waar een vroegere CEO ooit had gezegd ‘wij betalen nooit te laat’, ontwierp onder andere Flexibel Belegd Verzekeren. Dit deed al snel niet meer onder voor Aegon als het aankwam op marketingtechnieken om het flexibele product massaal weg te zetten. Als bank-verzekeraar keek je meer naar winstbalansen. Het kortetermijndenken van de bankiers lag in een spagaat met de langetermijnvisie waarmee verzekeraars zo rijk waren geworden. Nu ging het vooral om het eerste. Massale verkoop kon de stand van de aandelenkoersen alleen maar ten goede komen.


    Het flexibele karakter van de polis werd in de eerste plaats door de aanbieders ‘flexibel’ geïnterpreteerd. Voordat de premie kon worden belegd, schoof de producent een rijstebrij aan kosten (de winstmarge) naar de eigen rekening. De grootste hap (eerste kosten) was bestemd voor de tussenpersoon of adviseur, die aan een gezellig avondje praten bij u thuis al heel snel gemiddeld 4000 euro verdiende. Dan waren er kosten voor administratie, voor beheer, voor aankoop van units (beleggingseenheden) en voor verkoop van die units. Dan was er de risicodekking, voor het geval u door een auto of tram zou worden geschept. Hoe groot die marge was, blijkt uit het feit dat een overlijdensrisico­verzekering vandaag de dag ongeveer 50 procent minder mag kosten.


    Met wat geluk bleef er van de maandelijkse inleg 60 of 70 procent over om voor de klant te gaan beleggen. Je hoeft geen rekenwonder te zijn om te becijferen dat beurzen en beleggingsfondsen spectaculaire winsten moesten boeken gedurende alle jaren van de meestal langdurige contracten, om op de einddatum een plusje over te houden. De winstmachine van Spaarbeleg in Nieuwegein, het kind van Johan van der Werf, werd en wordt door experts beschouwd als de grote gangmaker.


    ==


    Werden er in 1996 nog ‘maar’ 341.400 beleggingspolissen verkocht door de gehele branche, een jaar later bedroeg het aantal 562.100 en in 1998 stond de teller op 775.700: 46,90 procent van de totale omzet in de Leven-sector. 2000 zou het absolute topjaar worden met 832.200 polissen, meer dan de helft van de totale omzet (52,20 procent). Tussen 1995 en 2005 vonden gemiddeld 2300 beleggingsverzekeringen per werkdag hun weg naar de consument.


    Zoals eerder uitgelegd, verschoof met deze contracten (Universal Life/Unit Linked) het risico van de te verwachten opbrengst geheel naar de klant. Adviseurs zeiden dat ‘iedereen het deed’ en dat je er dus wel van uit kon gaan dat deze polissen geluksmomenten waard waren. Over vijftien, twintig of dertig jaar zou er een fantastisch kapitaal op tafel liggen. Maar wat adviseurs en producenten liever voor zich hielden, was het feit dat de vaak zeer hoge provisie ervoor zorgde dat je de eerste jaren niets spaarde (want daarop bleven de verkopers hameren: je spaarde) of belegde.


    ==


    Het was daarom voor de ontwikkelaars van nieuwe varianten de kunst geworden om er vooral voor te zorgen dat de klant niet goed keek naar de waardeontwikkeling in de eerste vijf jaar. Dan werden meestal de zogeheten eerste kosten verwerkt: het loon van de adviseur. Een grote bank-verzekeraar, die zich wat later dan de concurrentie bij de snoepgoedfabriek had gemeld, ontwikkelde hiervoor kunstmatige units, evenveel waard als monopoliegeld. De polishouders zagen op hun waardestaat een heel mooi getal aan ‘beleggingseenheden’ (units) staan, maar die betekenden niets. Het was papiergeld, waardeloos, de Dorpsstraat van het monopoliebord. Dat was een van de creatieve oplossingen van de aanbieders om de kosten te kunnen maskeren. De bank-verzekeraars deden inmiddels weinig meer voor elkaar onder in het verzinnen van trucs en het kunstmatig hoog houden van de kosten, lees: winstmarges. Van de enorme concurrentiestrijd en de marktwerking waarover minister van Financiën Gerrit Zalm zo hoog opgaf, werden vooral de tussenpersonen beter. En hoe hoger de provisie, hoe slechter de polisvoorwaarden voor de klant. Geen toezichthouder die er zich druk om maakte; professor Boot en de gebroeders Valkenburg konden roepen wat ze wilden.


    Onder de toenemende druk van Europese regelgeving was onderling overleg moeilijker en in elk geval gevaarlijker geworden. Maar zodra er sprake was, of leek, van gezamenlijke belangen, dan werd er op adequate wijze ingegrepen. En dan kwamen de kartelachtige tradities die de branche zo rijk hadden gemaakt boven water. Zo blijkt de kracht van de lobby, waar heel veel bedrijfstakken nog wat van kunnen leren.


    Toen de beleggingspolis nog geringe populariteit genoot, maakte actuaris Jan Donselaar al kennis met de macht van het Verbond van Verzekeraars, in die jaren nog NVVL geheten. Hij had voor de Zwolse Algemene een variant ontwikkeld waarmee de grote verzekeraars niet blij waren. ‘Te goedkoop’, oordeelden ze. ‘Een ongewenste situatie die een neerwaartse prijsspiraal kan betekenen.’ De actuaris werd destijds in Den Haag op het matje geroepen. ‘Wij mochten, ja ik zeg: wij mochten uiteindelijk 10 procent goedkoper zijn. Het betekende in de praktijk dat onze tarieven omhoogspoten. Aandeelhouders dolblij.’ Het VVV, of voorganger NVVL, heeft er volgens Donselaar nooit twijfel over laten bestaan dat het een lobbyclub was. En is. Bestuurders en werknemers van de club werden erg boos om de kwalificatie van ‘lobbyist ten gunste van de Leven- en Schadesector’, waar ze zich niet in wilden herkennen


    ==


    Hoogleraar Alfred Oosenbrug ondervond ook hoe machtig de grote verzekeraars waren indien je dreigde af te wijken van een aanvaardbaar geachte koers, waarbij het adagium gold: wiens brood men eet, diens woord men spreekt. Oosenbrug, een super­intelligente registeraccountant die volgens velen moeilijk in de omgang was, bezette een dubbele (door de branche gesponsorde) leerstoel aan de Erasmus Universiteit: economie en financiële dienstverlening. Net als de gebroeders Valkenburg en collega Boot vond hij de beleggingspolissen ondingen. Vooral ‘het prognosticeren tegen veel te rooskleurige rendementen’ was hem een doorn in het oog. Met een dergelijke azijnpisser wist de branche wel raad: de poten werden simpelweg onder zijn dubbele leerstoel vandaan gezaagd. De subsidie werd van de ene op de andere dag stopgezet.


    De lobbyclub was in gewetensnood geraakt door een initiatief van Ton Elias. Die initieerde een ruimhartige compensatie voor voor de ‘joodse polissen’, de verzekeringscontracten van in de oorlog vermoorde Nederlanders. Het betekende veel speurwerk (naar nabestaanden), maar het zou waarschijnlijk mooie en gunstige verhalen opleveren voor de verzekeraar uit Den Haag. Kranten besteedden inderdaad aandacht aan de goede daad, waarbij de NRC initiatiefnemer Elias per ongeluk een joodse identiteit in de schoot wierp.


    De goede daad betekende natuurlijk ook dat andere maatschappijen moeilijk achter konden blijven. Nationale-Neder­landen, dat relatief meer door de geschiedenis ‘besmette’ polissen in bezit had, reageerde not amused. Niet alleen ging alle positieve publiciteit naar Aegon, de zuinige Rotterdammers waren ook nog eens gedwongen ruimhartig de portemonnee te trekken. Het Verbond van Verzekeraars was nog tevergeefs in een spoedzitting bijeengekomen. Aegon kon moeilijk spreken van een publiciteitsstunt van de grote concurrent, daarvoor was het onderwerp te delicaat. Aegon en Nationale-Nederlanden maakten op dat moment op vrij dictatoriale wijze de dienst uit in de branche.


    ==


    Precies het omgekeerde proces, waarbij niet werd gekeken op een gulden meer of minder, speelde zich af met het oog op de zo gevreesde millenniumbug. Waar verzekeraars het moeten hebben van de angst van de consument (voorkomen van malheur), waren de producenten nu zelf in de greep van die angst. De ware aard en de daarbij horende machtsverhoudingen in de schadebranche brachten in de zomer van 1998 Henk van Calcar, bestuursvoorzitter van de Rotterdamse verzekeraar Erasmus, een bijzondere opdracht. Bij het naderen van de eeuwwisseling sliepen de bazen van de grote maatschappijen wat minder goed dan gebruikelijk, en dat had te maken met alle gruwelscenario’s van sommige experts en mediavertegenwoordigers voor de overgang naar het jaar 2000. Computers zouden op hol slaan, en de veiligheidssystemen waarmee banken werden beschermd, zouden kapotspringen als bevroren waterleidingen in strenge winters.


    Inktzwarte doemscenario’s waren in omloop. En zoals het de goede schadeverzekeraars betaamt, werden maatregelen getroffen om rampen voor te blijven; en vooral de ramp van miljarden slurpende schadeclaims. Een van de eerste maatregelen betrof een eenmalige premieverhoging voor de klant om de kosten zo veel mogelijk te kunnen dekken. Daarvoor moest het parlement toestemming geven. Daarnaast moesten alle schadeverzekeraars, groot en klein, de knip trekken om de grootste risico’s onder te brengen bij herverzekeraars. Die stonden al likkebaardend op de stoep, met de hoed in de hand.


    Van Calcar, een reusachtige ex-basketballer, leek de aangewezen man om ervoor te zorgen dat iedereen weer rustig zou kunnen slapen. Deze directeur, van wie dus verwacht werd ook zelf de portemonnee te trekken, had zich eens goed georiënteerd bij echte specialisten. Dat was zijn taak, want hij was benoemd tot coördinator van het millenniumproject. Krantenberichten had hij maar overgeslagen. ‘We wisten natuurlijk al tweeduizend jaar dat het probleem eraan zat te komen, maar goed, tegen mij werd gezegd: Henk, jij krijgt het millenniumdossier. Angst bestond bijvoorbeeld voor het massaal haperen van alarmsystemen, en sprinklers zouden niet meer werken.’


    ==


    De experts van Nationale-Nederlanden kwamen na een berekening met bedragen die tussen de 55 en 60 miljard gulden lagen. De CEO van dat moment, Godfried van der Lugt, viel van zijn stoel. Hij zei: ‘als dat gebeurt, zijn we failliet.’ Ewald Kist (de latere CEO van ING) moest het maar regelen.


    Kees Storm delegeerde het probleem bij Aegon aan Van der Werf. Delta Lloyd en ASR, die de grote vier van dat moment completeerden, werden ook gealarmeerd. De kleinere verzekeraars hadden niets in te brengen. Het was 1998. Van Calcar: ‘We vergaderden vaak twee keer per week. De berichten waren onheilspellend genoeg.’


    Zijn collega Joop Waterreus van Interlloyd had als commissaris van onder andere de Nederlandse Spoorwegen ook navraag gedaan, en daaruit bleek dat alle grote bedrijven wereldwijd hadden onderzocht wat de mogelijke gevolgen zouden zijn. Ze hadden zich op passende wijze voorbereid op de eventuele problemen. De conclusie: niets aan de hand. Broodjeaapverhaal.


    De grote vier hielden echter voet bij stuk. Zij voorzagen apocalyptische rampen met brandende fabrieken en opengebroken bankkluizen. Het was verschrikkelijk. Van Calcar moest optreden. Waterreus kreeg de opdracht zijn collega op andere gedachten te brengen, maar bedankte voor de eer.


    Van Calcar werd het werken als voorzitter onmogelijk gemaakt en hij vertrok. De buitenlandse herverzekeraars die op de stoep stonden, gingen aan het werk. ‘Ik kom uit die wereld,’ zegt de boomlange rebel, ‘ze vonden het fantastisch. Terwijl het risico zeer gering is, kun je miljoenen aan premies opstrijken. Nederland was het enige land in de hele wereld dat dergelijke voorzorgsmaatregelen nam voor de millenniumwisseling.’ Inmiddels was de eenmalige premieopslag in dat kader door de Tweede Kamer ongewenst verklaard.


    De miljoenen aan premies werden door herverzekeraars juichend geïncasseerd, wetend dat alle doemdenkers uitkeken naar rampen op 31 december 1999 die nooit zouden komen. ‘De Nederlandse verzekeraars waren de risee van de wereld,’ zegt de afgezette coördinator niet zonder leedvermaak.


    Een directielid van de Rotterdamse multinational vertelde hem dat de schijnbaar weggegooide miljoenen aan herverzekeringspremies heel gemakkelijk konden worden weggestreept tegen het gevaar van een koersval, waartoe de veronderstelde millenniumramp had kunnen leiden. Met andere woorden: Nederland had heel adequaat gereageerd.


    ==


    Hier hoor je de echo van een uitspraak van Ewald Kist, vanaf 2000 de baas van ING: ‘Laten we de klanten nog meer uitmelken’. Zijn collega Storm zei het in iets nettere bewoordingen. Bij alles wat hij deed, met altijd de lach op het gelaat (make fun, make money), dacht hij aan de stakeholder. Als het even kon vertelde Storm maar weer eens dat het geheim van Aegon zo simpel was: altijd transparant zijn en tegelijkertijd consistent. Altijd een heldere strategie uitdragen. Wat was er nu beter dan zijn eigen mensen door middel van beloningen in de vorm van opties en aandelenpakketten te stimuleren nog beter hun best te doen? De tegenstelling tussen aandeelhouders en het eigen personeel bestond helemaal niet: ‘We trekken allemaal dezelfde kar.’ In 1985 was de baas bekeerd teruggekeerd van een Amerikaanse tournee waarin het aandeel Aegon werd gepromoot. In Nederland was het toen voor topmanagers not done om het eigen aandeel te koesteren.


    Uit Quote 1999: ‘Ik zal nooit vergeten hoe we in 1985 door de Verenigde Staten reden. Voor het eerst prezen we onze aandelen aan, in een roadshow met grote limousines; we gingen tenslotte naar de beurs. Elke dag een andere stad. Op de zoveelste analistenbijeenkomst vroeg iemand aan mij: “En, meneer Storm, hoeveel aandelen hebt u zelf?” En ik zei, met mijn heilige verontwaardiging van begin jaren tachtig: “Natuurlijk heb ik geen aandelen Aegon.” En die man zei: “Als u geen eigen aandelen hebt, waarom zou ik ze dan kopen?” ’


    ==


    Het applaus voor de meester was inmiddels overgegaan in een staande ovatie, waaraan ook journalisten meededen. Zijn roadshows genoten faam in de wereld van beleggers en analisten. Als een volleerd acteur vertelde Storm in vloeiend Engels zijn verhaal, waarin het toverwoord ‘embedded value’ menigmaal klonk. Uitstekende kostenbeheersing, geweldige productie, dames en heren. De vragen die mediavertegenwoordigers konden stellen waren van tevoren uitgebreid doorgenomen. Het was de kunst bij deze show, en belangrijk voor de koersontwikkeling, om met zo veel mogelijk woorden zo min mogelijk te zeggen. Show, don’t tell. De presentaties, die deden denken aan concerten van beroemde popartiesten, vonden meestal plaats op mondiale podia in Londen en New York. Saai, simpel, maar met spectaculaire winstcijfers. En inderdaad: Aegon stal de show.


    Storm op de vraag of hij niet bang was dat het aandeel Aegon misschien, ooit uit de bocht zou vliegen en of hij zich daarvoor verantwoordelijk zou voelen: ‘Wij zijn nog nooit op een belofte aan de aandeelhouders teruggekomen. We hebben een smetvrije staat van dienst en dat is alles waarvoor we moeten zorgen. Voor de rest kun je van veel dingen wakker liggen, maar hiervan niet.’ Hij zei in 1999 zelf over 126.019 aandelen te beschikken.


    In 1998 was het aandeel Aegon geëxplodeerd met een winstbijschrijving van 168 procent; in één jaar tijd. Storm presenteerde steeds betere cijfers en hij keek tegelijkertijd voorzichtig en begerig naar Transamerica Corporation, een toonaangevend Amerikaans verzekeringsbedrijf met een piramidevormig hoofdkantoor in San Francisco: als die droom eens werkelijkheid kon worden!


    In de onrustige dromen van Storm ligt misschien wel de hoogmoed verborgen die collega’s in Mariahoeve hem voorzichtig, want het was een leuke man, begonnen toe te dichten: gaan we niet te ver in de wens onze aandeelhouders zo veel mogelijk te verwennen?


    ==


    Tot grote vreugde van Storm was Aegon ING qua beurswaarde voorbijgestreefd. In Groot-Brittannië was weer een grote slag geslagen (met de acquisitie van Guardian Royal Exchange), in nauwe samenwerking met de Vereniging Aegon, die de noodzakelijke aandelen had opgebracht. Het Mariahoeveplein kreeg een nieuwe naam: Aegonplein. Altijd feest.


    Was het nog wel saai genoeg in Storms Mariahoeve? Was het niet riskant dat in een branche die weet dat dergelijke waardes fluctueren, marktwaarde op de eerste plaats was gekomen? Het leek volstrekt legaal dat nog niet gerealiseerde beleggingswinsten in de jaarbalansen werden opgenomen op basis van een door accountants gecontroleerde en goedgekeurde waarschijnlijkheidstheorie. Dat was in het belang van de aandeelhouders, die hierdoor de anders zo moeilijk op waarde te bepalen verze­keraars goed met elkaar konden vergelijken. Maar was het ook in het belang van degenen die de winsten opbrachten, namelijk de polishouders zelf?


    Een van de voormalige actuarissen van de Haagse multinational vroeg zich af of hier al niet een ethische grens, een fatsoensnorm was overschreden: ‘ben je als betrouwbare verzekeraar niet altijd bezig met het bijhouden en aanpassen van verwachtingswaarden, en moet je juist in deze branche niet afblijven van zoiets onzekers als te verwachten beleggingsopbrengsten? Is het met elkaar in tegenspraak: de huidige marktwaarde vormgeven met voornamelijk verplichtingen over een lange tot zeer lange periode, zoals bij pensioenen? Aandeelhouders moesten op hun wenken worden bediend, maar waar bleven de klanten? Als je je bedrijf stuurt op tevreden klanten en op betrouwbaarheid, dan ben je in staat heel fatsoenlijke marges te draaien en daarbij voor je aandeelhouders een even fatsoenlijk rendement (dividend) te behalen.’


    ==


    In de divisies Amerika (14.938 werknemers) en Groot-Brittannië (4240) werkten vlak voor de eeuwwisseling veel meer Aegonauten dan in Nederland (3048). Toch was een groot deel van de winst afkomstig van de thuismarkt. De holding werd vanuit Den Haag geleid door een honderdtal functionarissen. De sfeer was, zo zeggen voormalige topmannen zonder uitzondering, onvergelijkbaar met die van de Nederlandse divisie. De slangenkuil van de raad van bestuur was berucht.


    Het jaarverslag van 1999 meldde in mooi gekleurde letters dat de winstgroei van Aegon Nederland ‘voortgaat dankzij strikt kostenbeleid’. ‘Veranderingen in de organisatie en in de managementstructuur resulteerden in vernieuwingen, een betere focus op klantsegmenten en een verbeterde dienstverlening’ stond er met koeienletters.


    Nederland telde toen dertien businessunits. ‘De uitstekende winstgroei van Aegon Nederland van de afgelopen vijf jaar is een opmerkelijke prestatie,’ aldus het jaarverslag in enigszins krom Nederlands, ‘gegeven de lage inflatie en de groeiende belangstelling van de Nederlandse consument voor Unit Linked-verzekeringen en spaarproducten waar een kleinere marge op zit.’


    Wat het jaarverslag niet meldde, was de enorme druk waaraan bazen en managers van de businessunits werden blootgesteld om te voldoen aan doelstellingen die door hen gekwalificeerd werden als ‘krankzinnig hoog’, ‘onbereikbaar’ en ‘belachelijk’. Met angst en beven werden de kwartaalbesprekingen tegemoetgezien, waarvoor Paul Vacher en Johan van der Werf langskwamen om de doelstellingen te bespreken en af te dwingen. Uniek was de gewoonte om concurrentie tussen de verschillende units aan te wakkeren. De andere verzekeraars keken er vol verbazing naar, want welk bedrijf speelde de eigen werknemers nou tegen elkaar uit? Dat bedrijf heette Aegon, of liever: de Nederlandse divisie van de holding.


    ‘Meekijken met en gebruikmaken van de kracht van twee businessunits maken ons zelf sterker,’ zegt een marketing­manager in traditioneel rooskleurig corporate jargon, afgedrukt op een roze achtergrond. Een schademanager van Axent/Aegon zegt: ‘Door problemen tijdig te signaleren, kunnen we ze oplossen voordat ze uit de hand lopen. Tenslotte – en dat is de belangrijkste factor – moet je zorgen dat je héél tevreden klanten hebt. Daar werken we allemaal voor.’


    ==


    Maar we werkten dus vooral allemaal om de wens van Kees Storm te eerbiedigen: gij zult 11 procent winst boeken, ‘voor belasting’. Elk jaar weer. Hij had geen gehoorzamer discipelen dan het trio Van de Geijn/Vacher/Van der Werf. De eerste voerde de regie, de andere twee waren de uitvoerende acteurs. Zij raceten vanuit Den Haag op gezette tijden door Nederland en bezochten er de units, gevestigd in Groningen, Leeuwarden, Amsterdam, Utrecht en Nieuwegein.


    ‘Ik moest wel lachen om rare doelstellingen die volstrekt onhaalbaar waren.’ aldus Tom van Nierop die met zijn gelijknamige unit was gevestigd in de Rembrandttoren bij het Amsterdamse Amstelstation. Hij had steeds vaker aanvaringen met Van der Werf, die hem nog wel lovend had toegesproken bij zijn afscheidsreceptie in 1998. Het was niet leuk meer. En de hoogste tijd om deze mallemolen te verlaten. Hij ging cashen.


    Zijn minder gefortuneerde collega’s klaagden over onmenselijke stress. Faxmachines die nooit sliepen. Vergaderingen waarover je nachten van tevoren wakker lag omdat je als een berg op zag tegen de bejegening door Van der Werf en Vacher, de twee hoeders van de niet te stuiten winstgroei. ‘Dalende kosten’ en ‘stijgende omzet’ waren de begrippen die altijd klonken. Wee degene die vroeg om personeelsuitbreiding, die werd eenvoudig weggehoond. En altijd was daar de Key Performance Indicator, die met één muisklik getallen koppelde aan personen. Het was een ziekmakende sfeer, waarvan je niets teruglas in het corporate jaarverslag van dat jubeljaar.


    ==


    1999 was vooral het gloriejaar van Kees Storm, die werd uitgeroepen tot dé CEO van Nederland. In de zomer was voor hem een jongensdroom in vervulling gegaan met de aankoop van de Amerikaanse verzekeringsreus Transamerica Corporation. De replica van het piramidevormige gebouw had bij iedereen die betrokken was bij de aankoop, een prominente plaats gekregen in de huiskamer. Het was een wonder. Voor 8,6 miljard euro werden de Haagse heertjes van weleer de trotse eigenaren. Het was de twee na grootste overname ooit in de Nederlandse bedrijfsgeschiedenis. Was er opnieuw een Gouden Eeuw in aantocht, met een Nederlandse verzekeraar als wereldveroveraar?


    Aegon leek klaar voor de status van onoverwinnelijkheid. De wijze waarop het er in zijn bedrijf aan toeging, had Kees Storm weleens vergeleken met de manier waarop de schepper de wereld aanstuurde. Hemels of goddelijk? De kranten loofden hem, de aandeelhouders prezen hem de hemel in. Marginaal was het berichtje dat Aegon dat jaar in naamsbekendheid voor het eerst de grote concurrent Nationale-Nederlanden voorbij was gestreefd. Daar moest op gedronken worden. Per aandeel stegen winst en dividend weer met 19 procent. Het zeventiende achtereenvolgende jaar van groei was achter de rug.

  



  
    14 Kakken


    De Smarties Zalm en Vermeend – zo genoemd naar de felgekleurde jasjes die ze vaak droegen – hadden een heel nieuwe fiscale wet in elkaar getimmerd. Dit belastingplan ‘van de 21ste eeuw’ zou voor de zoveelste keer orde op zaken stellen waar het de onverdiende voordeeltjes betrof van verzekeringsproducten voor de oude dag. Het moest echt afgelopen zijn met de douceurtjes.


    Journalisten hadden al in de zomer van 1998 ontdekt dat er grote veranderingen op komst waren. Staatssecretaris van Financiën Willem Vermeend wilde zo snel mogelijk af van de renteaftrek van de leaseproducten. Daarmee zou een einde komen aan het succes van Legio Lease van Aegon-dochter Labouchere, waar honderdduizenden klanten op af waren gekomen. Het was slecht nieuws dat ongezien bleef omdat half Nederland met vakantie was.


    Het goede humeur van Johan van der Werf werd nog meer op de proef gesteld toen TROS Radar in maart 1999 voor het eerst aandacht besteedde aan Koersplan. Honderdduizenden in meerderheid kleine contractjes hadden hun weg gevonden naar veelal modale huishoudens. En nu sprak Antoinette Hertsenberg over informatiepuzzels en werd het spaarkasproduct voorgesteld als een gedrocht. Het woord ‘flessentrekkerij’ viel niet, maar kijkers zouden de indruk kunnen krijgen dat hier sprake was van een soort witteboordencriminaliteit. Dat mocht niet waar zijn.


    Zijn Aegon Nederland pikte dit gedrag niet van presentatoren of journalisten, al heetten ze ook Hertsenberg. Er werd een klacht ingediend bij de Raad voor de Journalistiek. De klacht werd weggewoven door de RVJ en zou de eerste blijken van een lawine, in gang gezet door een actievoerder uit het Friese IJlst; daar was de basis gelegd voor een eerste, aanvankelijk klein­schalige, consumentenopstand.


    De uitzending van het veelbekeken consumentenprogramma zou leiden tot de oprichting van de Stichting Spaardersbelangen, met advocaat Jurjen Lemstra als een van de pioniers. Van der Werf, ingefluisterd door interne en externe juristen, moest al zijn talenten aanspreken om de (imago)schade zo veel mogelijk te beperken. Er kwam snel een compensatie op tafel; niet meer dan een doekje voor het bloeden, maar dat bleek pas bijna vijftien jaar later. De afdeling Communicatie in Mariahoeve kon tegelijk met de compensatie een verklaring op tafel leggen die standaard zou worden in een decennium met kleine en grote schandalen: ‘Wij hebben onze verantwoordelijkheid genomen.’


    ==


    Het klachteninstituut DSI (het latere Kifid), onder leiding van Job de Ruiter, maakte overuren. De Ruiter kon ervan overtuigd worden dat er sprake was van overdrijving en dat het reuze meeviel met de informatiepuzzel. In de algemene voorwaarden stond toch echt, al moest je er misschien heel goed voor kunnen lezen, dat een (peperdure) dekking voor het risico van overlijden tot die voorwaarden behoorde. Dat hier een aanzienlijk deel van de winsten van Aegon lag, stond niet in de kleine lettertjes.


    De jammerklachten van mensen als Wilko Rozeboom uit IJlst waren gelukkig druppels in de vijver waar de Nederlandse divisie van de multinational naar hartenlust in viste. Van der Werf had andere dingen aan het hoofd, zoals de overname van de Kamerbeek Groep, die na veel bekvechten uiteindelijk toch tot stand was gekomen. Na het vertrek van René van der Smeede hadden specialisten opnieuw uitvoerig boekenonderzoek gedaan en Hans Gerritsen en Paul Vacher nog stelliger afgeraden om tot de aankoop over te gaan. ‘Mission impossible,’ had de belangrijkste controller uit Nederland gezegd.


    Het was Van der Werf vooral te doen om productie. De raderen van de winstmachine van zijn Koersplan dreigden door toedoen van het belastingplan van de 21ste eeuw knarsend tot stilstand te komen. Kamerbeek, een van de grootste tussen­personen in Nederland, betekende in elk geval weer extra omzet voor Aegon. De boekenonderzoekers die due diligence hadden verricht, waren bang voor nu nog onzichtbare adders, zoals geringe motivatie van de medewerkers en een grote belastingschuld. Vacher had er zijn beste mensen op gezet, onder leiding van Gerritsen, omdat hij wist hoe ambivalent er over de acquisitie werd gedacht. Ook die kwamen met lamentabele getallen: alsjeblieft niet doen, het wordt een drama. In de geheime documenten werd het kapitaal­verlies dat Aegon bij ‘meneer Inzell’ zou lijden op minstens 170 miljoen gulden geschat.


    ==


    Niet alleen de mensen van Vacher moesten spitsroeden lopen, ook de juridische afdeling. Klanten mochten niet de indruk krijgen dat zij automatisch met Aegon te maken kregen als ze een van de kantoren van de Kamerbeek Groep binnen liepen. Die tactiek werd al toegepast bij de zogeheten captives (assurantiekantoren in eigendom), maar de Haagse verzekeraar wilde bij deze grote acquisitie dezelfde indruk wekken. Ook werden er in het diepste geheim productieafspraken gemaakt, een doodzonde in de wereld van het verzekeren.


    Precies hetzelfde kunstje werd verricht met het nog veel grotere Meeùs, eveneens eigendom van de zo spitsvondige Hagenaars, maar dat geheim zou pas in 2004 door de onderzoeksjournalisten Vasco van der Boon en Siem Eikelenboom worden onthuld.


    In een strikt vertrouwelijk document (16 april 1998) schreef directiesecretaris De Kreuk aan onder anderen hoofd Juridische Zaken Van Vliet: ‘Afspraken die de concurrentie beperken, zijn verboden. Omdat productieafspraken een hoofdbestanddeel van de deal [met Kamerbeek] zijn, is het essentieel dat deze afspraken civielrechtelijk en strafrechtelijk houdbaar geformuleerd worden. Het is nog een geheel open vraag of dat lukt.’ De afspraken moesten worden geformuleerd door Van Vliet en getoetst door een externe deskundige.


    Ook de NMa moest zijn zegen geven. ‘Maar bezwaar is hier niet te verwachten,’ aldus het document. Bij de afspraken hoorde een ingewikkelde kruisbestuiving tussen Aegon en de dochters van Kamerbeek (bekend onder de naam Spectrum) en hier was een strikt pr-beleid vereist. ‘Al bij de overdracht van het eerste kantoor kan de pers vragen gaan stellen: hebt u nog meer kantoren en gaat u die ook verkopen? De kans op die vragen zal steeds groter worden. Dus,’ zo schreef de directiesecretaris in het strikt vertrouwelijke stuk, ‘antwoorden op verzinnen.’


    ==


    De deal was in fiscaal en juridisch opzicht een gedrocht. Maar ‘de jongens van Vacher’ konden waarschuwen zoveel ze wilden: Van der Werf (die zijn baas Paul van de Geijn blijkbaar had kunnen overtuigen) had zijn zinnen gezet op deze ‘grote, heerlijke brok’ potentiële productie. De koop werd nog in 1999 bezegeld onder de codenaam ‘Inzell’, naar de plaats waar drie jaar eerder de eerste onderhandelingen hadden plaatsgevonden.


    In die zomer van 1999 dreef de acquisitie een wig in de verhouding tussen Vacher en Van der Werf, die tot dan geheel in het teken stond van blozende verkoopcijfers. De controller was weer eens op zijn bekende, niets ontziende wijze tekeergegaan tegen zowel Cees Kamerbeek als een bij het gesprek aanwezige commissaris, Hans Scheffer. Die was, als plaatsvervangend rechter uit de regio Brabant, gezag gewend en schrok zich een hoedje bij alle kritiek die de man namens Aegon op tafel wierp. 1. Geen economisch resultaat. 2. Geen groei. 3. Cees is ‘gewoon’ een slechte ondernemer.


    Deze keer ging Vacher te ver. Op de avond van 19 juni probeerde Van der Werf zijn collega telefonisch te bereiken. Toen dat niet lukte, stuurde hij per fax een handgeschreven brief. ‘Scheffer is kwaad om wat er gebeurde. Zegt dat jij Kamerbeek emotioneel ontzettend hebt beschadigd,’ schreef hij. ‘Scheffer zegt zeker te weten dat de groei er wel degelijk is en dat Kamerbeek misschien wel te graag wil. Scheffer zei direct alternatieven (met andere partijen) te gaan bespreken. Graag morgen je tijd om te bespreken wat ons nu te doen staat.’ Van der Werf eindigde met ‘iets wat me de afgelopen nacht wakker hield. Je zou gezegd hebben: “Als ze denken dat ze het even onder een etentje in Vlissingen kunnen regelen...” Denk je dat werkelijk, of is hier sprake van uit z’n verband of zoiets? Groet, spreek je morgen graag.’


    Dat het een ‘failliete boedel’ betrof wordt ook nog in 2013 door Van der Werf weersproken. ‘Dat is feitelijk niet juist,’ meldt hij in een schriftelijke reactie, ‘een dergelijke acquisitie is geen eenmansactie. Daar werken maandenlang vele mensen aan. De besluitvorming is teamwerk van directie, en raden van bestuur en raden van commissarissen.’ Over de verplichting om tienen te halen, schrijft hij: ‘Ik eiste veel van mijzelf, werkte desnoods dag en nacht en verlangde hetzelfde van mijn medewerkers, zeker van de directieleden.’


    Vacher moest in 1999 wel akkoord gaan, zij het grommend, want Van der Werf stond hoger in rang. Eerstgenoemde was door Aegon ooit binnengehaald vanwege zijn expertise op het gebied van acquisities, maar liet zich nu zelfs overhalen om financieel directeur te worden van de nieuwe Aegon-loot. Typisch Vacher: alles voor Aegon. Zowel hij als Van der Werf droegen allerlei petten, van commissaris tot directielid bij een hele reeks units. Alles in het teken van de winst. En zoals gezegd waren zij degenen die de verantwoordelijke managers voort­durend achtervolgden met de zweep van de dubbele cijfers (minimaal 11 of 12 procent), elk jaar opnieuw.


    ==


    Een mooie anekdote komt uit Groningen, waar de Nederlandse Verzekerings Groep (NVG) was gevestigd aan de Queridolaan. Het was van oorsprong een assurantiekantoor gespecialiseerd in de dood en alles wat daarbij hoort. Uitvaarten en begrafenissen waren inmiddels onderdelen van een breed spectrum aan diensten, de specialiteit van Aegon Nederland met al zijn businessunits. Het relatief kleine dochterbedrijf stond onder leiding van Pieter-Jan Varekamp, een man die ook gewerkt heeft bij allerlei andere units. Hij wist precies wat er door Den Haag van hem werd verwacht: grote, onmogelijke, volstrekt onhaalbare omzetten voor een klein bedrijf als het zijne. Maar daaraan had Van de Geijn geen boodschap. Elk kwartaal stuurde hij zijn elitekorps langs. Aan de Groningse Queridolaan werden de ontmoetingen met weerzin tegemoetgezien. Aanwezige managers wisten precies wat er ging gebeuren. In het rollenspel, waar maar één woord werkelijk telde (winst), was Paul Vacher de aangever. Die zei bijvoorbeeld iets over tegenvallende cijfers, waarop zijn kompaan Johan van der Werf de bal mocht inkoppen met een vernietigend oordeel.


    Het was nooit goed. Ja, soms achteraf, maar meestal pas veel later. Dan zou Van der Werf zeggen dat hij eigenlijk toch wel tevreden was. Grote kans dat die uitspraak vergezeld ging van een schouderklop. ‘Goed gedaan jongen, ik wist wel dat je het kon.’ Het was een spel dat hij speelde, dat hard nodig was om dure overnames zoals die van Transamerica Corporation beter mogelijk te maken. Vooral hard nodig om het aandeel Aegon de goede kant uit te sturen.


    De managers stonden op de dag van de kwartaalbesprekingen met wallen onder de ogen voor de ramen van waaruit ze de twee gevreesde bolides konden zien aankomen. Het spel begon, maar je wende er nooit aan. Het is weer niet goed gegaan, heren en dame, het afgelopen kwartaal. Het moet echt beter. Kunnen we dan niets aan jullie overlaten? Kijk eens, hoe goed bijvoorbeeld de unit Spaarbeleg draait. Is het nog nodig om Key Performance Indicators te tonen? Wat denken jullie zelf? Het was een uur, of hooguit anderhalf, afzien voor de mensen van NVG. Gelukkig was geduld zowel bij Vacher als bij Van der Werf niet de sterkste eigenschap en hadden ze altijd haast. Daar gingen ze weer, op naar de volgende kwartaalbespreking.


    Vanachter hetzelfde raam zagen ze de twee limousines vertrekken. Ze wuifden nog zonder dat het gezien kon worden en lachten naar elkaar. Zodra de auto’s om de hoek waren verdwenen, sprongen de geschoffeerde managers in hun eigen wagens. De opluchting werd gevierd in een naburig etablissement, waar veel lachen het ellendige uur moest compenseren. De marteling zat er weer op, ze konden weer drie maanden met een gerust hart polissen verkopen. Tot de volgende schoffering.


    ==


    Het kwam voor dat de twee kemphanen onderling een robbertje vochten. Niet vaak – er was op het vlak van alsmaar stijgende opbrengsten in Nederland sprake van twee handen op één buik – maar als het gebeurde, vloeide er bloed. Dat vloeide sowieso bij confrontaties met andere haantjes, zoals cijferkampioenen Theo Bouts en Erik van Houwelingen, Martijn van Baalen of Evert Lekkerkerker. Voor mannen als Hans Gerritsen en Hans de Vlieger (controller bij MoneyMaxx), was het in Mariahoeve kunstig manoeuvreren tussen gevoel en verstand.


    De deskundigen op financieel gebied, die in Nederland tot het zogeheten klasje van Vacher behoorden, hadden in de praktijk met twee en eigenlijk drie bazen te maken. Het leverde soms spannende spagaten op. ‘Je ging met knikkende knieën naar vergaderingen,’ zegt een van de ervaringsdeskundigen, en je zorgde er wel voor dat je tot in de puntjes voorbereid was, ook op het ergste. ‘Het was de kunst om goed te laveren, anders belandde je onvermijdelijk in de hoek waar de klappen vielen.’ Je kon dan heel gemakkelijk de speelbal worden van Johan van der Werf. ‘Met afstand de beste manipulator van heel Nederland.’


    Met zijn schijnbaar onuitputtelijke energie hield Van der Werf zich bezig met het verkopen van polissen. ‘Producten rammen,’ zegt een voormalig lid van de raad van bestuur van Aegon Nederland plastisch, ‘in de dagelijkse praktijk alleen maar producten eruit poepen. Zeg maar: kakken zonder douwen.’ Op den duur werd je er wel gestoord van, alsof klantbelang volkomen ondergeschikt was geworden. Vloeken werd steeds gebruike­lijker, ondanks de godvrezendheid van de baas van de holding en diens nabijheid op de vierde verdieping.


    ==


    Paul van de Geijn werd ‘bij het kakken zonder douwen’ weleens omschreven als een baas met autistische trekjes die ‘aan zijn bureautje de meest vreselijke dingen verzon’ en de uitvoering daarvan bijna altijd overliet aan die andere Paul. Paul van de Geijn was ‘een heel nare man die het een beetje achter de ellenbogen had.’ Goede reden om regelmatig hard met deuren te slaan. De druk werd met de dag groter. De verkoop­machine bleef op volle toeren draaien, ondanks de fiscale wijzigingen die in de maak waren en de kritiek van consumentenprogramma’s. Getallen waren belangrijker dan welke menselijke eigenschap ook.


    En dan als verantwoordelijk directeur daden moeten verantwoorden waarmee je het hartgrondig oneens bent. Waarom greep niemand in toen het nog kon, vragen de criticasters zich zoveel jaren later af. Waarom stuurde niemand een tikkeltje bij? Het ging razendsnel de verkeerde kant op met de Nederlandse divisie. Net als Kees Storm keken de commissarissen strak de verkeerde kant op: naar het beeldscherm met de stijgende aandelenkoers.


    De raad van commissarissen? De voormalige directeuren kunnen er alleen maar om lachen. Het vooroordeel over deze sigaren rokende toezichthouders is volkomen juist. Harry Lockefeer (de Volkskrant), Herman Bolt (CSM) en Leo van Wijk (KLM) kwamen frequent verhaal halen. Het waren gezellige bijeenkomsten, dat moest vooropstaan. ‘Maar je kon ze alle gewenste hoeken van de kamer laten zien. Ze wisten niets van verzekeren. Je kon ze echt alles wijsmaken.’


    Elk kwartaal namen Vacher en Van der Werf de cijfers door met de voorzitter van de raad van commissarissen, Herman Bolt, every inch a gentleman. Typisch een commissaris van de oude stempel: ‘Nice to see, maar geen kritische vragen.’ Accountant Ernst & Young vaardigde voor de bijeenkomsten, waar dus geen kritische vraag werd gesteld, Jan Helderman af. Deze was net als Vacher registeraccountant. De koffiejuffrouw kwam ook regelmatig langs. De uitspraak van Karla Peijs, een van de commissarisen die zo lang in de raad zat dat ze vergroeide met het meubilair is veelzeggend. ‘We hebben regelmatig gevraagd naar de “woekerpolissen”, maar steeds werd gezegd dat er niets aan de hand was.’ (Vrij Nederland)


    ==


    De commissarissen spraken wel hun grote tevredenheid uit over de ontwikkeling van de beurskoers. Hoe was het toch mogelijk en hoe kreeg Aegon het toch elk jaar weer voor elkaar? ‘Elke euro besteed aan de honorering van de commissarissen, is een euro te veel geweest,’ zegt een directeur die tegenwoordig een andere topfunctie in de financiële sector bekleedt. De waarde van de raad van commissarissen was nul komma nul.


    Geen van de topmannen die ik heb gesproken heeft een andere mening. Volgens bronnen had René van der Smeede bij zijn overhaaste vertrek naar Swiss Life een uitvoerige brief geschreven aan de raad van commissarissen, waarin hij uitlegde wat er naar zijn mening mis was bij Aegon Nederland. Daar heeft hij nooit antwoord op gekregen. Eeuwig zonde, zeggen de ‘weggevluchte’ toppers, dat er in Mariahoeve niemand was die het vermogen had het evenwicht terug te brengen tussen ethiek en handelsgeest; een gezonde balans tussen het belang van de aandeelhouder en dat van de klant.


    ==


    Het was moeilijk om niet gek te worden in deze dolgedraaide machine, waarbij alle ogen gericht waren op het informatiebord in de centrale hal van Mariahoeve: het aandeel Aegon kreeg er vandaag weer een procentje bij. Intussen werd in de verschillende businessunits die elkaar het leven zuur maakten bijna dagelijks broedermoord gepleegd. De adviseurs, niet zelden de cowboys van de hit-en-run-kantoren, kwamen even zien waar ze de beste provisie konden afdwingen. ‘Die units waren continu aan het vechten,’ zegt een directeur die het niet meer kon aanzien en aan het einde van de jaren negentig vertrok.


    Het was een heel agressieve sfeer, waarin ‘broedermoord’ leek te worden aangemoedigd door het onaantastbare driemanschap Van de Geijn/Van der Werf/Vacher. Je wist nooit helemaal zeker wie wat had gezegd, en wie welke beslissing had genomen. Je wist wel heel zeker dat de drie topmannen elkaar door dik en dun zouden steunen. Zij kenden immers precies de cijfers en wisten ook wat er de komende maanden moest worden gekocht (en bespaard op kosten) om de gewenste resultaten te behalen.


    Vacher was over het algemeen de meest redelijke baas. Met argumenten viel er bij hem nog weleens iets te bereiken. Met Van der Geijn aan tafel erbij, zo herinneren zich de voormalige directeuren, werd het een graadje erger. Maar die bleef gelukkig al snel weg bij de kwartaalbesprekingen en vertrouwde volledig op zijn adjudant Vacher, die met zijn klas voor een moderne structuur had gezorgd in de boekhouding. Een structuur die – zo zeggen verschillende controllers – beschouwd mag worden als een van de modernste in het Europese bedrijfsleven.


    ==


    Op zijn beurt zat ook Vacher weer tussen twee vuren. Hij had een vrijwel onbeperkt mandaat, maar in de pikorde stond hij onder Van de Geijn en Van der Werf. De laatste twee hadden een soort verstandshuwelijk gesloten, ze hielden vast aan een onuitgesproken status-quo. De eerste was misschien intelligenter, kon verwijzen naar een academisch fundament, maar de tweede was zonder twijfel slimmer. De professionele bokser versus de straatvechter. Geen van de twee kon winnen. (Dat leek alleen maar zo, bleek achteraf). Daartussenin manoeuvreerde registeraccountant num­mer één van Aegon Nederland op zijn flamboyante en soms afschrikwekkende wijze, waarbij geen woord te veel werd gezegd.


    Alle drie hadden vanzelfsprekend weer te maken met Kees Storm. Van de Geijn was de vooruitgeschoven post in de raad van bestuur van de holding, die bij de eeuwwisseling verder bestond uit de Amerikanen Frank Herringer en Don Shepard en CFO Henk van Wijk. Het was een ingewikkelde machtsstructuur: die door veel subtoppers zo veel mogelijk werd gemeden. Dat is het verhaal van de slangenkuil, en de aanleiding voor een sluiproute via de uiterste zijde van de derde etage.


    Je wist precies wie altijd de kortste route namen: de haantjes Van Baalen, Lekkerkerker, Bouts, Van Houwelingen en (Jan) Hendriks braken nog liever een been dan dat ze een stap te veel moesten zetten. Onder elkaar hadden ze een andere geuzennaam voor het machogedrag: je moest een ‘harter Hund’ zijn. Vacher zat heel even op de bovenste verdieping, de plaats waarop hij gezien zijn vrijwel onbeperkte macht recht had; hij nam zijn intrek in de kamer van Van der Smeede nadat die was vertrokken naar Swiss Life. Maar aangezien werken zijn leven was en hij alleen maar het beste wilde voor Aegon, daalde hij alweer snel een etage, waar de meeste mannen en vrouwen uit zijn beroemde klasje zaten. Hij hield van zo veel mogelijk rechtstreeks contact. Schold zijn mensen stijf als zij niet naar behoren presteerden, maar maakte het meestal de volgende dag weer goed met een mooie reischeque of een ander cadeau.


    ==


    Vacher was de beste maatjes met Paul van de Geijn, zijn superieur. Beiden waren kort door de bocht, maar ze vonden van elkaar dat je in elk geval wist wat je kon verwachten. Geen verrassingen, en altijd het allerbeste voor het bedrijf. Niet te veel woorden, en in plaats daarvan nooit genoeg daden. Ze werden dankzij hun schitterende optieregelingen schatrijk in deze jaren van grote voorspoed, maar materieel gewin stond niet voorop.


    Ze deden het samen voor dat bijna heilige vignet. Het bloed dat door hun aderen stroomde was blauw. Ze gingen voor elkaar door het vuur. De hoogste baas van Aegon Nederland was net iets minder diplomatiek dan zijn twee belangrijkste adjudanten, en meer rechtdoorzee bij niet-bereikte doelstellingen. Verzoeken om personeelsuitbreiding werden door Van de Geijn weggelachen alsof het oneerbare voorstellen betrof. ‘Meer met minder’ was een vanzelfsprekend adagium, voor het eerst uitgesproken door Jaap Peters. Het gold voor alle divisies, maar in de meest extreme mate voor de Nederlandse. Als er al wat geld extra opzij werd gelegd, was het voor de afdeling Marketing & Communicatie, waar Ton Elias met dictatoriaal gezag regeerde.


    ==


    Aegon voer een heel eigenwijze koers, innovatief, zich niets aantrekkend van wat gewoon was bij de concurrentie. Voor de investering in menselijk kapitaal, zoals mental coach Herre Teeninga het noemde, waren ook altijd potjes beschikbaar. Naast de dure reizen voor de beste ICT-bijscholing in de buurt van San Francisco, werden regelmatig uitjes georganiseerd voor onder andere de facilitaire dienst. Geen Bahama’s, maar Terschelling. Daar kregen de deelnemers de opdracht hun betrokkenheid bij Aegon om te zetten in woorden, die dan later weer op de muziek van bekende hits luidkeels konden worden meegezongen. ‘De koers gaat omhoog, we houden het droog.’ Vacher kwam als de grote inspirator ook vaak voor in de teksten.


    Het was dus niet alleen maar kommer en kwel. Er zaten niet alleen maar dictatoriale boekhouders hele dagen centen te tellen en te bedenken hoe ze de consument op ludieke wijze een poot konden uitdraaien. Dat een verzekeraar prestatiegedreven was en niet alleen maar risico’s zat af te dekken, zorgde voor een enorme cultuuromslag, die niet door iedereen als negatief werd beschouwd. De concurrentie sprak er dan wel schande van in de wandelgangen waar niemand je kon horen, maar daar kwam misschien wel jaloezie bij kijken.


    Alles kon in Mariahoeve. Je moest eelt op je ziel hebben om het als beleidsbepaler lang vol te houden, maar nog meer werd je geacht je te laten leiden door creativiteit en innovatie. De kick-offs van Teeninga stonden vaak in dat teken. Bij een zogeheten songfestivalmodule in Zeist schreven mannen als Jeroen de Munnik (later directielid van Aegon Nederland) en Martijn van Baalen zelf de teksten die zij later zongen in een videoclip. Van Baalen, een van de beste jongens uit het klasje van Vacher, stelt Aegon, een beetje vals zingend, voor als een jungle. Hij leek het daar zeer naar de zin te hebben.


    ==


    Niet iedereen hield het vol in de jungle. Voor Evert Lekker­kerker, opvolger van René van der Smeede in de directie van Aegon Nederland, was het bedrijf zo langzamerhand een minder aantrekkelijke jungle geworden. Hij combineerde in 1999 de bestuursfunctie met die van baas van de businessunit Particulieren in Leeuwarden. Daar voelde hij zich thuis. Zijn snel toenemende frustraties deelde hij met een aantal vrienden, van wie er enkelen eveneens een topfunctie hadden bij Aegon.


    Dag en nacht werken was de consequentie van de onge­bruikelijke dubbelrol. Lekkerkerker was misschien wel het mooiste voorbeeld van de mogelijkheid van jobhoppen in een kosmopolitisch bedrijf waar alle grenzen worden verkend. Hij stond bekend als het oogappeltje van Jaap Peters, die hij op zijn beurt zeer hoog achtte.


    Lekkerkerker was een driftkikker en een prestatiegedreven haantje tegelijkertijd, niet bepaald een lieverdje bij wie ja en amen op het puntje van de tong lag. De collega’s in Leeuwarden zagen dat deze baas zich steeds meer ging gedragen als een getergde tijger in een kooi. Als hij na alweer een ellendige vergadering terugreed naar Amsterdam, kwam de opluchting pas bij het monument op de Afsluitdijk; een symbolische grens.


    ==


    In de boardroom was het allang geen geheim meer dat de twee juristen, Van de Geijn en Lekkerkerker, het niet met elkaar konden vinden. De laatste vond de eerste, eufemistisch uitgedrukt, ‘ietwat omhooggevallen’ en beslist niet op de juiste plek, terwijl de directievoorzitter zijn collega ‘het orakel van het noorden’ noemde. ‘Evert, het gaat eigenlijk heel goed, maar je moet een kwartslag draaien.’ Welke kant op, zou de CEO er nooit bij hebben gezegd.


    Wat Lekkerkerker zijn baas vooral kwalijk nam, en tegelijkertijd diens meerdere Kees Storm, was de in zijn ogen onmogelijke structuur van drie despotische uitvoerders met een schijnbaar onbeperkt mandaat. Voor de directeuren van de dertien businessunits (Van der Werf was ook begonnen met een dependance van MoneyMaxx in België en Spanje) was het vrijwel ondoenlijk om autonoom in te grijpen. Altijd woog het belang van onhaalbare doelstellingen zwaarder.


    Van de jongensachtig avontuurlijke vernieuwingsdrang die het bedrijf een geweldige reputatie had bezorgd bij veel cum laude afgestudeerde academici, was zo langzamerhand niets meer over. Je was er niet meer trots op dat je bij Aegon werkte.


    Nou ja, laten we eerlijk zijn: hij was niet meer trots vertelde Evert Lekkerkerker vlak voor zijn vertrek aan zijn vrienden bij Aegon. De meesten konden hem langzamerhand alleen maar gelijk geven. Een prachtige reputatie ging ‘naar de kloten’. Niemand die het wilde zien, niemand die wilde ingrijpen. Geen commissaris. Geen Kees Storm. Geen Jos Streppel. Niemand. Alleen maar kijken naar die krankzinnige koersontwikkeling.


    Tijdens de intieme ontboezemingen zonder pottenkijkers, waar alles gezegd mocht worden, werd de gelauwerde Storm door kritische en gefrustreerde topmannen een ‘mooiweerspeler van de eerste categorie’ genoemd. Die alleen maar in actie wilde komen als de zon scheen op het scorebord met de aandelenkoers in de ontvangsthal. Een enorme opportunist. Voor de vele zeilvrienden in de branche: een mooiweerkapitein. Pet op, windstil. ‘Daar hebben we bij nader inzien ook niet veel aan gehad.’


    ==


    De critici hadden zelf ook nooit enige moeite gehad met het opzoeken van de randen van het ravijn, laat dat duidelijk zijn. Lekkerkerker had als treasurer zijn aandeel de hemel in geprezen. Je kon heel veel stress hebben, stress die evengoed bij Aegon hoorde als de eis van winstmaximalisatie. Maar dingen doen terwijl je niet goed meer weet waarom, gaat vreten aan een mens. De ongrijpbaarheid van de kwikzilverachtige Vacher, ‘die in de praktijk meer macht had dan de hele raad van bestuur van Aegon Nederland bij elkaar’. De onmogelijke doelstellingen van Vacher en Van der Werf. En op de achtergrond altijd de vaak onzichtbare Van de Geijn, van wie je wist dat hij alles bekokstoofde. Maar hoe? Het was niet vol te houden. En dan de grote cadeaus waarmee Vacher zijn eigen klasje regelmatig verwende, of zijn grote feesten die kapitalen kostten. Dacht je dat de andere directeuren niet scheel van jaloezie naar deze sinterklaas keken die over zakken vol geld leek te beschikken?


    En het schrikbewind van de directievoorzitter, die zijn mensen beloonde met royale salarissen om van te watertanden en met optieregelingen. Maar o wee als het niet ging zoals hij wilde. Dan werden ze rücksichtslos uit de organisatie gewipt. Keihard, hij moest wel als voorzitter van een raad van bestuur. Maar zo hard?


    Of de winstmachine nu wel of niet haperde, altijd was daar de dominante stuurman Van der Werf die zei dat je beter je best moest doen. En van wie je zeker wist dat hij altijd zijn zin zou doordrijven. Hoe zei die ene topman het ook alweer: ‘Een briljante manipulator. Als hij in Italië had gewoond, was hij ongetwijfeld leider geworden van de maffia.’ Evert Lekkerkerker kon het niet langer aanzien, en na Van der Smeede verliet ook hij de dolgedraaide molen, voordat hij zelf zou doldraaien door de dagelijkse stress. Hij vertrok naar de Friesland Bank.


    Ton Elias stelde het persbericht op. ‘Hij kwam me in oktober 1999 vertellen dat hij weg moest. Waarom, vroeg ik. “Als vijf man in de directie rechtsaf willen en jij bent de enige die linksaf wil, kun je beter gaan.” Nou, zeg ik, dan schrijven we het toch zo op.’ Aldus geschiedde. De naam van Evert Lekkerkerker ontbrak het volgende jaar in een berucht lijstje met ‘gevallen topmannen’ van de Volkskrant.


    ==


    ==


    Optiebonanza


    ==


    Toen eind jaren negentig de koers van Aegon explodeerde, ontstond er ‘optiebonanza’ bij Aegon. Pal na de eeuwwisseling verzilverden Paul van de Geijn en Don Shepard de optiepakketten met een winst van ruim 350 procent. Van de Geijn cashte in één klap ruim 4,1 miljoen euro – negen maal zijn jaarsalaris – terwijl zijn Amerikaanse collega Shepard ruim 7 miljoen euro optiewinst boekte – goed voor zesenhalf keer zijn jaarsalaris. Niet alleen de topbestuurders, ook de managementlagen daaronder hadden de mogelijkheid opties aan te schaffen. Tienduizenden werknemers grepen die mogelijkheid aan. De eerste generatie opties behelsde toezeggingen van Aegon om een aandeel tegen een vooraf vastgestelde koers te leveren, maar Aegon besloot in die eerste jaren die opties niet van tevoren te reserveren. Dat bleek een misser: als gevolg van het eigen succes op de beurs kostte het Aegon rond de eeuwwisseling honderden miljoenen euro’s om de stukken alsnog tegen een veel hogere koers op de beurs te kopen. Ze werden vervolgens direct tegen de veel lagere uitoefenprijs weer doorverkocht. Tegenover dat verlies stond de overwinst van werknemers die van de bonanza profiteerden.


    ==


    Hoeveel de leden van de raad van bestuur in de late jaren negentig van de optieregeling profiteerden is niet bekend. Tot en met 1998 maakte Aegon in zijn jaarverslagen geen melding van bestuurdersbezoldiging. Vanaf 1999 deed het bedrijf dat wel. Tussen dat jaar en 2001 verzilverden slechts drie leden van de toenmalige raad van bestuur van Aegon hun opties. Andere bestuurders zetten hun opties om in aandelen of lieten ze vervallen. Dat laatste gebeurde vooral na 2002, het jaar waarin het aandeel Aegon bijna 60 procent van zijn waarde verloor. Tijdens deze vrije val tuimelde de koers onder de uitoefenprijs van de opties. Alle nog uitstaande opties kwamen vanaf de zomer van 2002 onder water te staan. Zo markeerde het vertrek van bestuursvoorzitter Kees Storm in april van dat jaar in feite het einde van de bonanza. Niet alleen voor beleggers en klanten, maar ook voor de tienduizenden werknemers die aan de optie­regeling deelnamen.


    ==


    Een jaar eerder had de laatste bestuurder van Aegon gecasht. Jos Streppel verkocht in april 2001 tegen een koers van bijna 35 euro de 25.000 opties die hij voor nog niet de helft van die prijs had verworven. Het leverde hem een extraatje van ruim 400.000 euro op. Dat betekent niet dat de andere bestuurders niet hebben geprofiteerd; tussen 1995 en 1998 waren de overwinsten op opties dankzij de beurshausse net zo riant, maar ze bleven buiten de verslaglegging. Zeker is dat de zittende leden van de raad van bestuur zich rijk konden wanen met hun aandelenbezit. Tegen de slotkoers van Aegon in het beurs­jaar 1999 bezaten drie bestuurders opgeteld 35 miljoen euro aan aandelen Aegon: Kees Storm, Don Shepard en Paul van de Geijn. Eind 2002 bezat hetzelfde drietal dubbel zoveel aandelen Aegon; opgeteld vertegenwoordigden die nog slechts 10 miljoen euro aan papieren vermogen.

  



  
    DEEL 4

    

    Aan de rand van de afgrond (2000-2006)

  



  
    15 Het stinkt


    Kon de regering in 1999 voor het eerst sinds 28 jaar weer koketteren met een begrotingsoverschot (0,7 procent), in 2000 stond de teller al op een plus van 2,2. Minister Zalm struikelde bijna over zijn eigen grijns toen hij op Prinsjesdag het beroemde koffertje openmaakte. De AEX had nog nooit zo hoog gestaan als in september 2000 op 791. Het consumentenvertrouwen, gemeten door het Centraal Bureau voor de Statistiek, tikte ook een record aan: 23 procent in de plus. Nog geen drie jaar later stond deze graadmeter 62 procent lager, en was de AEX leeggelopen naar 218.


    ==


    ‘Het stinkt binnen Aegon, mijne heren.’ Met vriendelijke groet, Paul Vacher. De brief, gedateerd 20 november 2000, was gericht aan zijn collega’s Paul van de Geijn en Johan van der Werf. De slotzin betreft een schrijven over de herfinanciering van de Kamerbeek Groep (KMG), waar de controller probeerde te redden wat er te redden viel. Hij en Van der Werf hadden elkaar het leven behoorlijk zuur gemaakt de afgelopen tijd, maar nu stonden de neuzen, weer dezelfde kant op: Aegon Nederland.


    De Holding en de verschillende internationale divisies opereerden autonoom, dat was bekend. Maar nu bleek volgens Vacher de holding een houding aan te nemen die op vijandigheid leek. Aegon Nederland zocht geld voor de herfinanciering in zijn eigen huis, maar werd op alle mogelijke manieren tegengewerkt. Aldus Vacher in zijn schrijven. Het was wettelijk verboden te lenen bij het ‘eigen’ Spaarbeleg. ‘Aegon N.V. steunt geen enkele lening bij onze huisbankiers. En nu moeten wij dus zoeken bij onze klanten en vragen of zij in KMG willen beleggen. Dat is echt onacceptabel.’


    In zijn brandbrief beklaagde de controller van de Nederlandse divisie zich over de opstelling van de treasurer. Vacher had laten weten dat KMG het probleem was van Aegon Nederland. De CFO van de holding had volgens hem maar één plan ‘en dat is Nederland leegzuigen’. ‘Het bevreemdt mij dat Jos Streppel en zijn club dwarsliggen. Voor mij begint nu echt de vraag te komen: waarom zullen wij ons nog druk maken binnen de huidige cultuur van Aegon N.V. Het is vechten tegen de bierkaai.’


    ==


    De beleggingsexperts van het bedrijf leken niet helemaal gerust met de beursontwikkelingen. Hing er misschien een correctie van de koers in de anders altijd strakblauwe lucht? Uit de jaarverslagen van de holding bleek dat de Amerikaan Don Shepard, de latere CEO, in het jaar 2000 het ‘clubrecord’ van Mariahoeve vestigde met 7,1 miljoen euro aan optiewinsten boven op zijn jaarinkomen van 3,030 miljoen euro. Van de Geijn verzilverde op hetzelfde moment ruim 4 miljoen euro, negen maal zijn jaarsalaris (zie kader ‘Optiebonanza’ op pagina 185). Misschien was het puur toeval, maar in elk geval hadden beide topmannen de hoofdprijs binnengesleept op precies het juiste moment. Maar kon je altijd blijven winnen?


    Moest er niet veel omzichtiger worden omgesprongen met de boekhoudregels, die dankzij de imposante beleggings­resultaten misschien wel te flexibel werden uitgelegd? KMG, waarin ook de andere failliete acquisities zoals Aetax en Spaaradvies waren opgenomen, was een blok aan het been. Nederland was alle voorgaande jaren de ‘kaskoe’ geweest voor de holding, maar uit de brief van 20 november bleek dat de divisie van Van de Geijn het nu zelf maar moest uitzoeken. Vacher was woedend en sprak van ‘vuile politiek’.


    Streppel en hij waren tegenpolen. De CFO van de holding had zijn functie mede te danken aan de wijze waarop hij Dexia had weten te verleiden om Labouchere over te nemen. Van der Werf beantwoordde de ‘stinkbrief’ van zijn collega per fax met empathie: ‘Hier wil ik alles over weten, Paul. Rijden we morgen vroeg samen naar Breda [waar het hoofdkantoor van Meeùs is gevestigd]? Jij bent daar toch ook om 10.00 uur?’ Steeds meer scheuren in het fundament, tot voor kort van onverwoestbaar beton. De buitenwereld was zich van niets bewust.


    De eeuw begon voor Aegon met prachtige cijfers. Voor het eerst meer dan 2 miljard euro winst. Aanzwellende muziek, flitsende camera’s, welke grootheid maakte daar zijn entree? Kees Storm, naar links en rechts knikkend als was hij een filmster of minstens een wereldberoemde voetballer. Aegon hoefde niet meer op een dubbeltje te kijken nu het aandeel sinds de fusie van 1983 met 3000 procent was gestegen. Wie groots was, kon groots leven. Voor de presentatie van de jaarcijfers namen de leden van de raad van bestuur plaats op een verhoging die wel wat deed denken aan het ereplatform op de Olympische Spelen.


    De koers van het aandeel is de spiegel van de ziel van een bedrijf. Economen van naam en faam vertelden het hun studenten in de roaring nineties van de vorige eeuw bij herhaling. Een eerlijker instrument om aan te geven hoe goed (of slecht) het gaat met een beursgenoteerde organisatie was er niet. Hoe vaak Jaap Peters in kleine kring ook aangaf dat hij de notering van zijn eigen Aegon te rooskleurig achtte. Veel beleggers dachten dat de bomen tot in de hemel groeiden en dat je er maar even aan hoefde te schudden en daar vielen die fijne vruchten van koerswinsten weer naar beneden.


    In het jaar 2000 kwamen opties vrij voor de top van Aegon Nederland. Mannen van het kaliber van Vacher verdienden in één keer ruim 2 miljoen boven op hun riante salaris, dat weinig onderdeed (slechts 5000 euro) voor de maandelijkse vergoeding van bestuursvoorzitter Van de Geijn. Nadat eind 1998 het record was aangetikt, maakten analisten de ongelooflijke score van Kees Storm bekend. Sinds zijn aantreden in 1993 was het aandeel Aegon vijftien keer over de kop gegaan. De combinatie van Haagse heertjes en Friese brommerboys behoorde inmiddels tot de best renderende bedrijven ter wereld, afgelezen aan de verhouding tussen koers en winst. Het was een wonder waarover het gewone volk – dat massaal op de steeds sneller rijdende winsttrein was gesprongen – tegenwoordig ook een eigen mening had.


    Opties en bonussen zijn en blijven, kredietcrisis of niet, belangrijke aanmoedigingspremies voor de beste managers. CEO’s komen in 2013 nog steeds woorden tekort om dat te benadrukken. Topmannen en -vrouwen hebben jaarsalarissen waar een gewone sterveling een heel leven voor moet werken. Of twee levens. Dat de prestatiebeloningen betaald moeten worden door alle modale pechvogels die niet aan Nijenrode zijn afgestudeerd en over een minder indrukwekkend netwerk beschikken, is een verhaal dat meestal niet verteld wordt.


    ==


    Ter gelegenheid van de jaarcijfers van 2000 kreeg de goedlachse Storm vervelende vragen voorgelegd. Heel anders dan een paar jaar eerder in Hongarije, stonden de aanwezigen niet joelend op de banken. ‘Laten we het leuk houden,’ zei de topman bij vragen van een journalist van de Volkskrant. ‘Er is niets saaier en meer voorspelbaar dan verzekeren,’ vertrouwde hij de zaal ook nog toe. Maar daar ging het juist om: hoe kon je door zo conservatief mogelijk te handelen zulke krankzinnige winsten blijven boeken?


    ‘Embedded value’ was de toverterm die steeds vaker klonk, letterlijk ‘ingekuilde waarde’, zoiets als het in de zomer opgespaarde kuilgras van de boeren. Het was bij verzekeraars de ingeschatte waarde van afgesloten polissen, heel vaak over een lange termijn. Veel winst kwam nog steeds uit Nederland, waar Spaarbeleg zich nog elk jaar wentelde in nooit vermoede winsten. De vele businessunits van Van de Geijn en Van der Werf waren als tepels, waaraan gretig werd gezogen. Maar de vraag leek zo langzamerhand wel gerechtvaardigd hoe het toch mogelijk was dat elk jaar weer een ‘horizontale kostenlijn’ op het presenteerblaadje van Storm kon worden gedeponeerd. Wel indrukwekkende acquisities, zoals die van Kamerbeek en Meeùs op de mooie balans en, zo leek het, gratis en voor niets. Hoe kon dat?


    De Amerikanen begonnen inmiddels steeds meer bij te dragen aan de winst, de prestaties van Transamerica Corporation waren zonder meer fraai te noemen. Maar ‘Nederland’ vond dat het onevenredig veel moest bijdragen aan de score, zodat Storm weer zijn mooie verhaal kon houden met verwijzing naar winstmaximalisatie. Maar Vacher maakte je niets wijs. Die had al voorgesteld om met de beste jongens en meisjes uit zijn klas de oversteek te maken naar de VS om daar financieel eens grondig orde op zaken te stellen. De reusachtige acquisitie had volgens hem te veel gekost en zijn handen jeukten om de elitetroepen erop uit te sturen. Wat moest je bijvoorbeeld met het containerbedrijf dat hoorde bij de inboedel van de Corporation?


    ==


    Met het grootste plezier keek hij achter de façade van jubelcijfers. Hierin lag zijn specialiteit. Bijna altijd was er een verhaal dat niet verteld werd op aandeelhoudersvergaderingen, en dat zelfs moeilijk kon worden doorzien door gelauwerde actuarissen van buitenaf. Die van Ernst & Young keek inmidels mee over de schouders van Vacher en Jos Streppel, in de holding benoemd tot opvolger van CFO Henk van Wijk. Als je het heel slim deed, en dat deed Vacher, bestond er altijd wel een mogelijkheid om rooskleuriger te denken over bijvoorbeeld iets ongrijpbaars als de rekenrente, waar nu zoveel over te doen was bij pensioenen.


    Het was niet verboden wat hij deed, het ging om aannames en inschattingen. Wat zouden de gevolgen voor de afdeling Ziektekosten zijn van de aidsepidemie, waartegen op dat moment nog geen goed werkzaam medicijn in omloop was? Hoe oud zouden werknemers worden die hun pensioen hadden ondergebracht bij Aegon? Waren de veel te dure premies voor het risico van overlijden wel goed geprijsd? Wat gebeurde er precies met de aan- en verkoop van units die meestal hoorden bij een van de fondsen van Aegon en die aan de beleggingsverzekeringen waren gekoppeld?


    Een uur vroeger of later handelen kon veel uitmaken, en niemand kon weten of die handelingen geschiedden op gunstige momenten voor de consument of voor de aanbieder. Dat voorrecht gold voor alle verzekeraars. Hier en daar op het juiste moment 0.1 procent erbij of eraf, en je had in één klap weer een mooi bedrag dat op de jaarbalans kon worden gepresenteerd. Vacher beschikte bovendien over grote overtuigingskracht om de externe accountant en actuaris (ook afkomstig van Ernst & Young) een klein duwtje de goede kant op te geven.


    Het door Storm ingevoerde systeem van de verrekening van nog niet gerealiseerde beleggingswinsten bood gunstige mogelijkheden. Op dat moment hield nog niemand rekening met de wereldwijde krach die aanstaande was. Je hoefde dus niet te somberen en als een doemdenker rekening te houden met reserves voor onverwachte tegenvallers. De beurs zou alles goedmaken.


    Iedereen op de derde en vierde verdieping van Mariahoeve wist dat Vacher in dat opzicht een onzichtbare hamer hanteerde. ‘Desnoods geven we de actuaris een klapje op het hoofd.’ Tegen zijn cijferkunsten was niemand bestand; ja, Storm misschien, maar die bemoeide zich alleen met de holding. Met zijn hamertje en zijn overtuigingskracht kon de registeraccountant iedereen de goede kant op laten denken. Op dezelfde overtuigende wijze voorzag hij Van de Geijn van munitie als deze kritiek verwachtte van zijn Amerikaanse vrienden, die helemaal geen vrienden waren. Vacher zag altijd wel een zwakke plek.


    ==


    Hoeveel er precies klopte van zijn analyses kon moeilijk worden aangetoond, maar Van de Geijn zou wel gebruik hebben gemaakt van de door Vacher aangereikte munitie als de Amerikaanse hanen te luid victorie kraaiden. De rivaliteit tussen de divisies Nederland en de Verenigde Staten was er niet minder op geworden. Ondanks de hoeveelheid gezamenlijke motivatiebijeenkomsten die werden georganiseerd. Met Storm als zelfgekozen burgemeester in de rol van inspirator.


    Don Shepard zou, vriendelijk uitgedrukt, niet meer erg gecharmeerd zijn geweest van Vacher, nadat deze harde kritiek had geleverd op een bijdrage van een Amerikaanse professor tijdens een van de ICT-reizen van zijn klasje naar San Francisco. De man had een verhaal gehouden waarbij de Nederlandse controller ongeveer in slaap was gevallen, zo saai. Diplomatiek zeg je dan, als er naar je mening wordt gevraagd, dat je iets meer had verwacht van de lezing. Maar Vacher was niet diplomatiek, dan had hij wel een ander vak gekozen, en hij zei onbehouwen dat hij het ‘een waardeloos betoog’ vond.


    ==


    Van de frequente bijeenkomsten van topmanagers van de holding die vanzelfsprekend ook Amerika aandeden, moest Vacher sowieso niet veel hebben. Prima hotels, meestal in Baltimore, waar het hoofdkantoor van Providian was gevestigd. Goed eten en altijd businessclass vliegen. Vacher probeerde er zo veel mogelijk onderuit te komen, arriveerde altijd zo laat mogelijk en ging weer zo vroeg mogelijk weg. Hij was een man van daden, niet van zoetsappige woorden. Zijn vrouw Frieda moest trouwens ook niets hebben van die nietszeggende How are you today?-verplichtingen die weinig meer opleveren dan ergernis.


    Zonder dat iemand het zag, was er in de boardroom een machtsstrijd op gang gekomen, met de voorzittershamer van Storm als inzet. Diens vertrek was na de zeven vette jaren met alleen maar voorspoed en geluk, in zicht gekomen. Twee tegenpolen, innerlijk en uiterlijk, leken over de beste papieren te beschikken in deze stoelendans: de naaldlange Van de Geijn en het kleine propje Don Shepard. Ze hadden een vechtlustig ego dat velen kon vermorzelen. Beiden maakten deel uit van de raad van bestuur van de holding. En beiden maakten dus aanspraak op de hoogste zetel.


    Die oorlog was gaande toen Storm voor de achttiende keer fantastische cijfers presenteerde. Maar daar was dus die dekselse journalist Jan Meeùs van de Volkskrant, die vragen stelde die nog nooit eerder waren gesteld. Hoeveel hij daarbij wist van inmiddels vertrokken klokkenluiders uit Mariahoeve is niet bekend, maar hij sloeg wel de spijker op de kop. Het aandeel Aegon stond niet meer zo hoog als in 1998, maar – en daar wees de bestuursvoorzitter toch nog wel even op – verhoudingsgewijs werd zijn bedrijf in 2000 door de meeste analisten nog steeds beter gewaardeerd dan de concurrentie.


    Hoe kon dat nou? Juist bij langetermijnproducten als polissen waren er toch onverwachte meevallers of tegenvallers, maar in elk geval niet alleen maar meevallers? Opeens kwam het hoge woord eruit: maakte Aegon gebruik van plastische chirurgie of manipulatie? De zorgeloze gezichten van de leden van de raad van bestuur, die ongedwongen achter een met bloemen versierde tafel zaten, leken opeens bezocht door kleine donder­wolken waaruit elk moment regen kon vallen. Manipulatie? Nog een stap verder, en je had het over boekhoudfraude, waarvan die andere zonnekoning van de beleggingswereld, Cees van der Hoeven van Ahold, in februari 2003 zou worden beticht.


    Storm liet zich echter niet zomaar wegblazen en legde, na van de schrik te zijn bekomen, rustig uit dat Aegon gebruikmaakte van een specifiek systeem waarbij ook beleggingen werden gewaardeerd. Het leek misschien vreemd, speculeren op toekomstige (mogelijke) winsten, maar het was volstrekt legaal, want goedgekeurd door de Nederlandse Raad van Jaarverslaggeving. Goede en slechte jaren zouden elkaar afwisselen op de beurs, maar Aegon wist door goed te kijken naar de resultaten over de afgelopen dertig jaar precies hoe je die beleggingen op de komma nauwkeurig kon interpreteren.


    ==


    Met de indicator ‘embedded value’, waarin ook toekomstige waarden van polissen waren versleuteld, konden de aandeelhouders een goede vergelijking maken tussen de bank-verzekeraars. ‘Ons systeem werkt zo goed,’ zei Kees Storm in 2001, ‘dat andere verzekeraars het gaan overnemen.’ Niet iedereen dacht er zo over. SOBI, de rebelse stichting van Pieter Lakeman, een waakhond die niet alleen blafte maar regelmatig ook beet, zou de prijs voor de slechtste corporate verslaggeving van 2001 toekennen aan Aegon. Dit was tevens het laatste jaar van Storm als bestuursvoorzitter. Het vermoeden bestaat, aldus het juryrapport van drie onafhankelijke experts op gebied van accountancy onder leiding van professor Kees Izeboud, dat verliezen (van acquisities) zijn weggesluisd naar geheime stichtingen. Waarover later meer. ‘Dat de aandeelhouders werden misleid, weet ik wel zeker,’ aldus Lakeman in 2013. ‘Dat blijkt overduidelijk uit het juryrapport. Het gebeurde in die jaren wel vaker dat grote multinationals schulden buiten de balans hielden. Puur bedrog natuurlijk.’


    (Storm: ‘Deze oude beschuldiging is grondig bekeken door toezichthouders en accountants. Er is geconstateerd dat er geen fouten in het jaarverslag stonden. Van misleiding is dan ook geen sprake geweest.’)


    Lakeman en Storm waren het al vaker oneens geweest over de wijze van boekhouden, voor het eerst in het boekjaar 1973, toen zij tegenover elkaar stonden in de Ondernemingskamer. Storm als CFO van de Koninklijke Scholten-Honig. De balans toonde een winst van 50.000 gulden ‘terwijl er in werkelijkheid sprake was van een verlies van 16 miljoen’, aldus Lakeman. Tien jaar later, bij de eerste jaarrekening van de nieuwe fusieclub Aegon, was de winst ongeveer 40 miljoen gulden te hoog ingeschat. De Ondernemingskamer besloot, zegt Lakeman, in beide gevallen tot vernietiging.


    De nieuwe eeuw, zonder de door Nederlandse schadeverzekeraars gevreesde rampen begonnen, bracht Aegon in elk geval niet alleen maar het gewenste vuurwerk. De nieuwe CFO Jos Streppel werd nog wel in victorie door de boardroom gedragen toen hij op 14 maart het heuglijke nieuws kon brengen dat Labouchere – inmiddels uitgeroepen tot het zwarte schaap van de familie – was verkocht aan het Belgische Dexia. Deze laatste dacht met één grote overname voet aan de grond te krijgen op de Nederlandse markt. 900 miljoen euro leverde dit buitenkansje op.


    Dat was mooi. Maar de eeuw was nog maar enkele maanden oud toen ook de klachtentelefoon op het Aegonplein niet meer stilstond. Het konden geen zeurkousen meer zijn, zei Streppel in een interview met NRC Handelsblad (2004), want ook hiervoor beschikten de moderne rekenaars over systemen die feilloos werkten. Op drie miljoen dossiers, in de markt gezet door de overijverige businessunits van Van de Geijn, kwamen meer dan duizend klachten, vertelde Streppel. En duizend was de grens om te bepalen of het zeurkousen betrof. Dan ging er ergens in het computersysteem een rood lampje branden. Klanten waren kosten gaan vergelijken op internet. Het stadium van geen slapende honden wakker maken, was gepasseerd. De honden stonden te blaffen bij de poort, aldus Streppel.


    ==


    Er was grote onrust ontstaan in de ooit zo goudgerande branche van de levensverzekeraars. Maar Van der Werf had in IJlst toch gezegd dat er helemaal niets aan de hand was? En het was toch heel duidelijk geweest dat de uitvoerende bewindslieden van die roaring nineties (Wijers van Economische Zaken, Zalm en zijn staatssecretaris Vermeend van Financiën) regelmatig beweerden dat er niets aan de hand kon zijn? De markt­werking zou de eventuele kwajongens immers genadeloos afstraffen. Aan economische wetten, al waren ze nog zo vers, moest je niet tornen.


    Vlak na de eeuwwisseling had de bedrijfstak zich tijdens een congres eensgezind achter de oren gekrabd en zich opvallend kritisch opgesteld. De vraag of het ging om een ‘uit de hand gelopen cultuur van marketing en misleiding’ werd door 71,77 procent bevestigend beantwoord.


    Het ministerie van Financiën kon onmogelijk helemaal doof blijven voor de kritische geluiden uit de markt waar de zon altijd leek te schijnen. Door het ontbreken van enig serieus te nemen toezicht, en door de verkoopdrift van mannen als Van der Werf, was de consument vogelvrij. Op initiatief van Financiën werd in 1999 een Raad van Financiële Toezichthouders (RFT) gevormd met zwaargewichten van De Nederlandsche Bank, de Verzekeringskamer en de STE (Stichting Toezicht Effectenverkeer). Arthur Docters van Leeuwen ging de RFT leiden. Ook de FIOD viel hieronder. Weinig mensen weten dat dit prominente lid van de VVD zich in zijn vrije tijd bezondigde aan hardlopen. Het was hartverwarmend om hem te zien zwoegen in de Wassenaarse duinen, waar hij met een beetje geluk de vroegere baas van Aegon, Jaap Peters, tegen het lijf kon lopen. Over de hardlopende toezichthouder doen mooie verhalen de ronde.


    Met de nodige zelfspot verwees Docters van Leeuwen regelmatig naar zijn bijzonder slechte ogen, volgens hem geen aanbeveling voor iemand die toezicht moest houden. Het was wel een man die volgens zijn medewerkers drie tellen een dossier hoefde in te zien om te begrijpen en te onderbouwen waarover hij het had of moest hebben. Een snelle denker, bijna griezelig snel.


    Zijn nieuwe clubje (RFT), waaruit in 2002 de AFM zou voortkomen, bleek in de praktijk weer een van de vele papieren tijgers die de consument moesten beschermen. Tandeloos en niet bestand tegen de kracht en macht van de marketeers die het bij de bank-verzekeraars voor het zeggen hadden gekregen. Docters van Leeuwen vergeleek de machteloze RFT met een drollenvanger, zonder precies aan te geven wat hij daarmee bedoelde. Misschien moest hij denken aan het door veel pubers in de jaren vijftig gehate kledingstuk: een verlengde korte broek, boven de enkels ‘afgeknepen’ door elastiek.


    ‘Afgeknepen’. Die term is wel van toepassing op de miljoenen polissen, bezorgd bij onbezorgde consumenten. Niets verhullend bleken de verkoopcijfers van beleggingspolissen in het jaar 2000, het absolute topjaar. De verzekeraars die eigenlijk vonden dat hun branche berustte op uit de hand gelopen marketing en misleiding, verkochten er met hun ethiek van elastiek dat jaar gezamenlijk 3328 per werkdag. De lopende band werd in het vooruitzicht van de aangescherpte belastingregels een tandje hoger gezet.


    ==


    Inmiddels hadden zich dramatische taferelen afgespeeld rond een andere VVD-prominent, Ton Elias, op de vierde verdieping van het Aegonplein. Veel werknemers zouden met een wijde boog om zijn kamer zijn geslopen. Dat je ongelooflijk met hem kon lachen, zelfs zo hard dat je ervan moest huilen, gold voornamelijk voor de mensen aan de top. Bij personeelsleden aan wie hij leiding moest geven, hadden de tranen soms een andere aanleiding.


    Collega’s van een plotseling overleden medewerkster waren op een dag eensgezind gaan staan toen Elias op kantoor verscheen. Het was een stil protest, waaraan de directie wel conclusies moest verbinden. Met zijn verbale zweep zou deze baas, zo werd gefluisterd, het vrouwelijke personeelslid tot radeloosheid hebben gedreven. Zij had zelfmoord gepleegd. Kees Intven, hoofd Personeelszaken, liet onmiddellijk onderzoek doen naar het drama. Van de Geijn belegde daarna een bijeenkomst waarin werd medegedeeld dat niemand moest denken dat de tragische dood van de medewerkster iets te maken kon hebben met het functioneren en het gedrag van het communicatie­zwaargewicht. ‘Het is een schande te veronderstellen dat Ton verantwoordelijk zou kunnen worden gehouden voor deze zelfmoord,’ herhaalde hij desgevraagd in 2006 tegen De Telegraaf.


    Daarmee was het verhaal de wereld nog niet uit. Voordat hij later (2006) zijn pr-bureau verruilde voor een plaats in het parlement, liet Elias door oud-collega’s notariële verklaringen opnemen waarin werd vastgelegd dat het slachtoffer al eerder, voordat Elias in dienst kwam in Mariahoeve, ‘zwaar depressief’ was geweest. Een andere door hem ontslagen werkneemster, die in de ondernemingsraad zat, zou na het tragische voorval een fluistercampagne zijn begonnen, die hem bleef achtervolgen. ‘Ik bestrijd met klem,’ zegt hij telefonisch in 2013, ‘dat ik een schrikbewind voerde bij Aegon. Maar ik begrijp wel dat ik niet in aanmerking kwam voor de populariteitsprijs. Er werkten zo veel mensen die hele dagen druk waren met papiertjes van links naar rechts schuiven op hun bureau. Dat was een gewoonte in het gebouw waar elders ontzettend gemakkelijk geld werd verdiend.’


    ==


    Op een afdeling van 31 personeelsleden waren er in vijf jaar tijd twaalf verdwenen of verhuisd. Voor zijn beslissing om te vertrekken, zo zegt Elias, waren meer redenen dan alleen de dood van een collega. ‘Het is heel moeilijk je te verweren tegen smerige praatjes die achter je rug om verteld worden.’ Onverteerbaar was inmiddels de samenwerking met Van der Werf, met wie hij ‘twee keer was gecrasht’. De aanleiding van de botsingen heeft hij voor zover mogelijk binnenskamers gehouden, maar het was een publiek geheim dat het water en vuur was tussen die twee. ‘Ik vond het niet chic om bij het vertrek van je werkgever om je heen te gaan slaan.’


    Eric Smit van Follow the Money (FTM) ontlokte hem meer dan een decennium later, op de Taxfreedom Day van Jeroen Sparrow, de uitspraak dat Aegon in die jaren ‘rotzooi’ had verkocht. ‘Het was een besloten bijeenkomst,’ zegt Elias. ‘Als ik had geweten dat er een journalist bij aanwezig was, had ik die uitspraak nooit gedaan.’ Maar hij deed die uitspraak wel degelijk, waarbij hij specifiek doelde op de producten van Spaarbeleg. Smit schreef erover op de website van FTM.


    Bijna veertien jaar na dato diept Elias schijnbaar moeiteloos de betreffende verbale knokpartij met Van der Werf op uit zijn geheugen. ‘Ik had iets over de “proleetproducten” van Spaarbeleg gezegd en voorspelde hem dat de branche er op een dag nog veel last van zou krijgen. Van der Werf zei dat ik mijn kop moest houden en dat er in zijn kamer op een dergelijke manier niet gesproken mocht worden. Ik weet nog dat ik daarop zei dat hij me blijkbaar niet goed had verstaan.’ Het incident vond plaats in de kamer van het directielid.


    Ze hadden al eerder lijnrecht tegenover elkaar gestaan. Elias, ook verantwoordelijk voor de sportsponsoring, had tot zijn ontsteltenis gemerkt dat het toenmalige levende uithangbord van de KNSB (en dus ook van Aegon), Gianni Romme, was uitgeleend aan de captive Spaarselect. ‘Van der Werf had dat achter mijn rug om geregeld. Ik ben, denk ik, nog nooit in mijn leven zo kwaad op iemand geweest.’ Het kon nooit meer goed komen tussen de twee gezichtsbepalende Aegonauten. Aan het einde van het eerste jaar van de nieuwe eeuw sloot Elias voorgoed de deur achter zijn imposante gestalte.


    ==


    Het was misschien niet helemaal toevallig dat een andere VVD-prominent de rol van de gevallen Elias overnam. Aegon was inmiddels gewend geraakt aan een bepaalde vorm van communicatie, een soort aanleunwoning van de journalistiek. En het netwerk van de nieuwe man was om van te watertanden.Jan Driessen nam een adressenbestand mee dat uitpuilde van bekende namen. Hij was als spindoctor betrokken bij het schrijven van het partijprogramma, en kende alle wegen in Hilversum waar hij gewerkt had als parlementair verslaggever. Driessen was een kei, daarover bestond geen twijfel, en hij mocht menig omroepvoorzitter met ‘je’ aanspreken.


    Benaderd worden door een headhunter en dan de gedachte uitspreken dat werken voor een verzekeraar te saai is voor woorden: hoe kun je dat nu doen? De hele riedel komt weer voorbij als het verhaal van deze onverwachte transfer verteld moet worden. Driessen liep dus over naar de vijand; zo werd er in de journalistiek gesproken over zijn ‘verraad’. De vriend met wie hij samenleefde wilde hem graag vaker zien, en het prachtige salaris dat de verzekeraar kon bieden, werkte ook niet tegen: de twee mannen betrokken een nieuwe woning aan de rand van het Vondelpark.


    Of hij het niet vervelend vond nu als chef public relations naast de macht te staan in plaats van er middenin, zoals hij gewend was als gezichtsbepalend journalist? Het was de vraag van een collega tijdens een interview. ‘Ernaast? Ik sta er middenin.’ Hij zou zijn bazen in Mariahoeve eens leren hoe je de tanker waarmee hij een beursgenoteerde onderneming vergeleek, op koers kon houden. Driessen was tijdens tv-reportages op de gevaarlijkste plekken van de wereld al enige keren aan de dood ontsnapt. Zijn ervaring als oorlogsverslaggever zou al heel snel van pas komen bij Aegon Nederland.

  



  
    16 Roversbende


    De Three Degrees waren speciaal ingevlogen voor een feest op 3 november 2001, en hadden de beste kamers betrokken van het Amsterdamse Krasnapolsky Hotel. Daar logeerde ook een honderdtal genodigden. Voor het overgrote deel topmanagers van Aegon of mensen die voorbestemd waren om dat te worden. Ze waren in het gezelschap van hun partners, dames die later op de avond tevoorschijn kwamen in oogverblindende gala­jurken.


    Spreekstalmeester Krijn Torringa veegde een bijna onzichtbaar pluisje van zijn vlinderdas toen hij zei wat iedereen dacht: ‘Dit wordt een heel bijzondere avond, dames en heren.’ Dit werd heel bijzonder. Paul Vacher, het financiële genie van Aegon Nederland, popelde om het woord te nemen.


    Het was nog geen acht weken geleden dat bij een terroristische aanslag in New York de Twin Towers waren weggevaagd met alle destructieve gevolgen voor mensen en dingen, zoals de indices van de wereldeconomie. Maar op deze grijze herfstdag moesten lelijkheid en pessimisme buiten de deur blijven van het Amsterdamse vijfsterrenhotel.


    Alle mannen voldeden aan de dresscode (black tie). Het orkest zorgde tijdens het banket voor rustgevende achtergrondmuziek. Plotseling betrad een jongeman van de facilitaire dienst het podium op de klanken van ‘Malle Babbe’, de bekende hit van Rob de Nijs. ‘Wie de opties bewaart, heeft de toekomst gespaard. En de koers gaat omhoog, dus we houden het droog.’ Handen gingen de lucht in, op en neer. Iedereen zong mee. Vacher dirigeerde met wijd uitgestoken armen. Elk moment kon de polonaise beginnen. Toen het weer stil was, nam hij het woord. ‘Zorg ervoor dat je zeil nooit bol staat, maar strak aan de wind.’


    Hij zei veel meer op deze heuglijke avond, waarop naast eigen actuarissen en topmanagers ook medewerkers van Meeùs en Kamerbeek tot de genodigden behoorden. De meeste gasten hadden iets te maken met het in Mariahoeve beroemde klasje van Vacher. Topmedewerkers die verantwoordelijk waren voor het in stand houden van de tot voor kort alsmaar stijgende aandelenkoers. Het waren de ‘zware jongens’ – een enkele vrouw slechts –, de financiële bazen van Leven, Schade, Pensioenen en Beleggingen van Aegon Nederland. Het leek misschien geldverspilling, een feest van deze omvang dat vele tonnen moest kosten, maar als een van de belangrijkste beleidsbepalers wist de financiële topman dat ambitie en motivatie onbetaalbaar waren.


    ‘Overlevingsstrategie is zelfbehoud,’ zei Vacher toen hij de microfoon weer kreeg overhandigd, ‘vroeger noemden we dat managen.’ Wijzend naar de bodemplaat van een sculptuur die alle feestgangers die avond meekregen, benoemde hij de solvabiliteit als het fundament van een bedrijf dat de wereld wilde veroveren. Ja, het was misschien wel een bekend verhaal van activa en passiva, ‘u hoort er thuis vast veel over vertellen. Al zijn we de laatste tijd nogal wat activa kwijtgeraakt, zomaar naar Amerika, heb ik begrepen.’


    De laatste opmerking was goed voor een lachsalvo. Iedereen in de zaal wist dat Vacher doelde op Transamerica Corporation, twee jaar eerder voor 8,6 miljard euro overgenomen door Aegon. Een kostenverspillend project dat tot dusver nog maar weinig leek op te leveren. De mannen uit het klasje van Vacher popelden om aan de andere kant van de wereld orde op zaken te stellen. Er lag een serieus plan op tafel: even laten zien hoe je als moderne verzekeraar rode cijfers groen kunt laten kleuren. Hollandse koopmansgeest deed het overal goed. En er waren op dat gebied geen betere exponenten dan Vacher en zijn elitekorps.


    ==


    De Three Degrees, die voor 100.000 dollar drie liedjes ten gehore brachten uit hun ietwat door de tijdgeest aangetaste repertoire, zongen voor wat ze nog waard waren. Die paar valse noten van de diva’s van weleer waren misschien een teken aan de wand voor wat er stond te gebeuren. Hun hits straalden het optimisme uit dat hoorde bij de laatste decennia van de vorige eeuw. De populaire Ushi (Wendy van Dijk) maakte haar entree om op de haar bekende, geinige wijze bestuurlijke toppers als Martijn van Baalen en Jan Hendriks ‘door te zagen’. Als verlegen kinderen namen ze plaats op het podium.


    Wat hebben we gehoord: wilde Martijn graag een Porsche kopen en had zijn vrouw een gat in de hand? Hij was veel te zwaar en moest daarom naar de sportschool. Op de vraag hoe het ging, antwoordde hij op kantoor standaard dat het met slechte mensen altijd goed gaat. Van Jan Hendriks, die last had van vliegangst, moest je altijd hard werken. Wie op tijd naar huis ging, kreeg de vraag of hij een vrije middag nam. Hij was een echte workaholic, zoals zijn bazen Vacher en Van der Werf het graag zagen. Maar ook een echte Feyenoordfan, die onlangs zijn snor had laten verwijderen. ‘Maar die nooit zijn snor drukt.’


    Het publiek lag blauw van het lachen om Wendy van Dijk. Voordat het niveau dreigde af te zakken tot onderbroekenlol, rolden de termen over het toneel die hoorden bij succesvol verzekeren. Uitgesproken alsof het toverspreuken waren: loyaliteit, leiderschap, toekomstgericht denken, creativiteit, passie en/of bezieling, dynamiek, geestdrift, flexibiliteit, zelfovergave en ook balans. Op de achtergrond kon je een glimp opvangen van mental coach Herre Teeninga, die het feest had georganiseerd.


    Van Baalen zei: ‘De golven kunnen nog zo hoog zijn, wij zetten een zuidwester op en zorgen ervoor dat het schip op koers blijft.’ Het jargon had te maken met de manier waarop de vrienden elkaar graag aanspraken: ze waren Aegonauten onder elkaar. Die avond vierden de helden van het verzekeringswezen onbekommerd feest. ‘Beste Aegonauten’ klonk het keer op keer als iemand het woord nam.


    ==


    Een fotograaf die meer faam verwierf met het verliezen van apparatuur dan met de scherpte van zijn afbeeldingen, legde alles vast. Veel van de aanwezigen waren op kosten van de zaak per taxi naar hartje Amsterdam gereisd en bleven die nacht slapen in Krasnapolsky. Geld mocht even absoluut geen rol spelen, behalve wanneer tijdens het diner tussen de gangen door de toekomstige verkoopcijfers ter sprake kwamen. Ook voor 2002 luidde het sleutelwoord: kostenbeheersing. Tijdens een spelletje onder leiding van voormalig hockey­international Tom van ’t Hek werden enigszins gekscherend acquisities van de laatste jaren door de bril van een gastronomische vrek bekeken en gekwalificeerd. Axent was ‘de blinde vink’, NVG ‘uitgebakken spek’ en de geldmachine Spaarbeleg de niet te versmaden ‘rosbief’. Het waren woordspelingen die door Vacher werden gebezigd tijdens de gevreesde en beruchte kwartaalbesprekingen van de businessunits.


    Omdat Aegon hoofdsponsor was van de KNSB, konden andere woordgrappen niet uitblijven. Bij het in 1995 overgenomen Van Nierop moest je denken aan bevroren ogen, ‘typisch voorbeeld hoe het niet moet’; bij de schadesector van Aegon aan ‘houten Noren’ (niet snel, wel degelijk); het Duitse MoneyMaxx was helaas ‘door het ijs gezakt’; bij NVG doemden ‘krabbelaars op een vijvertje’ op. Wie alleen met grote tussenpersonen wilde werken, was het vele kleine niet waard. ‘Dan heb je binnenkort alleen nog maar Arabieren als klant.’ Ha ha! De sfeer zat er goed in. Opnieuw zong de zaal (op de muziek van ‘Malle Babbe’): ‘De koers gaat omhoog, we houden het droog.’ Vacher en zijn vrouw Frieda waren het sprankelende middelpunt.


    ==


    Het spetterende novemberfeest paste goed bij de bedrijfscultuur van Aegon, maar leek minder op zijn plaats gezien de ernstige ontwikkelingen in dat jaar 2001. Het fundament van Spaarbeleg begon scheuren te vertonen. Recent was een distributieovereenkomst met ABN AMRO op het laatste moment afgeketst. ‘Het heeft maar een paar euro gescheeld,’ zei een van de betrokken controllers, ‘doodzonde.’ Concurrent Delta Lloyd ging met de eer strijken. Verzekeringen verkopen via ABN AMRO en gebruikmaken van de op dat moment nog uitstekende reputatie van die bank: het zou zou een gouden greep zijn geweest.


    De trouwe verkoopmachine Aetax moest die zomer behoed worden voor een volledig faillissement. De poging van Arjan Wedekind en Roelof Bennink om met veel jong spul de Duitse variant MoneyMaxx een vliegende doorstart te geven, moest ook als mislukt worden beschouwd. Aegon kon het zich onmogelijk permitteren om de vele contracten die de snelle jongens in Nederland hadden afgesloten, te laten besmetten door een faillissement en het nam Aetax onder zijn hoede. Die reddingsactie kostte ongeveer 50 miljoen euro. Het Financieele Dagblad noemde zelfs een bedrag van 70 miljoen, maar dat getal zei de afdeling Communicatie desgevraagd ‘helemaal niets’. De deuren van het zo trouwe intermediairbedrijf gingen in juli dicht, met ontslagen als gevolg. Spaaradvies ontfermde zich over de 35 buitendienstmedewerkers. Woordvoerster Marjolein Wester moest namens Aegon toegeven dat er heel veel mis was met de boekhouding, ‘waar niets van klopte’. Het woord ‘malversaties’ viel niet, maar: ‘er blijkt veel provisie te zijn uitgekeerd op basis van telefonisch onderhoud, resulterend in het opsturen van een brochure of offerte’. Er werd dus veel provisie uitgekeerd zonder dat er een polis was afgesloten.


    ==


    Voor het eerst bleek dat Aegon Nederland zich had blindgestaard op de productie van zo veel mogelijk polissen. Om de behoefte van Kees Storm te bevredigen, en hoe dan ook aan zijn eis van dubbele winstcijfers te voldoen. En het was heel gebruikelijk om die behoefte te ondersteunen met leningen aan tussenpersonen die elk jaar weer zulke prachtige verkoopcijfers konden overleggen. Als in een dominospel viel het ene na het andere aan Aegon gelieerde assurantiekantoor om: Assuvast (Drachten), Bouwman Consultancy (Westerbork), Elan (Heerenveen), Budget Polis (Schiedam), Kerkebosch Pensioen Planners, Muyderbosch (Zeist/Woudenberg) et cetera. De schade bedroeg inmiddels bijna 40 miljoen euro.


    Het was nieuws dat de afdeling Communicatie onder leiding van Jan Driessen liever binnen de muren van het Aegonplein hield. Echter, de redactie van het kritische vakblad AM had daar geen boodschap aan. Vakbondsbestuurder Hans Martens spuugde zijn gal namens FNV Bondgenoten, dat de belangen behartigde van de Aetax-medewerkers die op straat dreigden te komen staan. In december 2000, toen er ook al een faillissement dreigde, werden volgens hem veel tijdelijke krachten weggestuurd en gingen veertig vaste medewerkers rustig verder met de verkoop van de voor Spaarbeleg zo typische woeker­producten, alsof er niets aan de hand was.


    Martens had geen goed woord over voor die verkoop­technieken van Aegondochters Spaaradvies/Adviespunt en Elan. ‘Bij Aetax ging het alleen maar om omzet en nog eens omzet. Er waren bijvoorbeeld veel Marokkanen in dienst die aan hun achterban telefonisch producten van Spaarbeleg verkochten. Zulke bedrijven zouden eigenlijk van de markt moeten verdwijnen.’ De FNV-bestuurder meldde dat hij nog een gesprek had gevoerd met leden van de directie. Die zongen een bekend lied en zeiden dat ze ‘zich niet herkenden’ in zijn commentaar, behalve dan in het van Aetax geschetste beeld.


    ==


    Over de nauwe banden van de verzekeraar met de twee vliegende verkopers Wedekind en Bennink werd niet meer geheimzinnig gedaan. Waarom moest je bij eenvoudige producten zoals kapitaal- en pensioenverzekeringen per se willen kiezen uit vijf of zes verschillende aanbieders als de polissen zo weinig van elkaar verschilden? ‘Ons serviceniveau is samenwerkend met één partij aanzienlijk beter, en daar is de klant bij gebaat,’ zo had Wedekind zijn voorkeur verklaard in 1998.


    Het was in elk geval helemaal niet meer zo zeker dat ‘wie de opties bewaart de toekomst bespaart’. Kantoren als die van de vliegende verkopers hadden er nooit rekening mee gehouden dat de muziek van de alsmaar stijgende omzetten en beurskoersen weleens zou kunnen stoppen. Ze betaalden nu de prijs voor de veel te dure kantoren waarin ze huisden, voor de veel te dure auto’s waarin ze reden en voor de veel te verre reizen waarmee ze zichzelf en andere topverkopers beloonden. Ze konden de retourprovisie, die moest worden terugbetaald als polissen tussentijds werden ontbonden, helemaal niet terugbetalen. Het geld was verdampt.


    Erger nog dan kantoren die omvielen dankzij hoogmoed en spilzucht, was het volgende. Een andere failliete, bijzonder trouwe verkoper had in diezelfde novembermaand van het jaar 2001 iets gedaan wat heel ongebruikelijk was in de branche. Rob de Best, een Spaarbelegger volgens het succesvolle franchisesysteem, had in het tv-programma Zembla uitgelegd wat er de laatste jaren aan de hand was geweest in de verzekeringswereld ‘Het is de waanzin ten top dat je met een mboopleiding, veertien dagen cursus en een Hugo Boss-pak 250.000 euro per jaar kunt verdienen. De verhoudingen zijn compleet scheef. Er moet toch een dag komen dat Nederland inziet dat dergelijke beloningen allemaal uit de premies moeten worden opgebracht.’ Hij zei ook nog iets over de geloofwaardigheid van de branche.


    De kern van zijn boodschap was dat drie kwart of meer van de tussenpersonen naar zijn eigen portemonnee keek, in plaats van naar die van zijn klant. De Best had op dat moment weinig meer te verliezen. Hij zei niet wild om zich heen te willen schoppen, maar hij had het plan om een boek te schrijven waarmee hij de branche van binnenuit wilde veranderen. Verkopers moesten echte adviseurs worden, zei hij in 2001, en daarmee bleek hij zijn tijd een dik decennium vooruit. Dat moest de rode draad worden van zijn boek. De aanleiding voor het faillissement van zijn kantoor Rob de Best Advies werd volgens hem getypeerd door een discussie met een Aegon-directeur. Hij noemde geen naam, maar waarschijnlijk doelde hij op Cees Fortman. Deze was op dat moment de hoogste baas van Spaarbeleg, waar de Spaarbelegger deel van uitmaakte.


    ==


    ‘Ik zei dat ik het belang van de klant niet langer wilde beschamen. En het directielid zei dat hij in de eerste plaats moest zorgen voor de aandeelhouder.’ Rob de Best had allang ingezien dat beleggen en verzekeren evenveel met elkaar te maken hebben als een kip en een koe. De wanproducten, zoals hij ze zonder omhaal noemde, waren alleen maar goed voor de aanbieder en daarmee voor de aandeelhouder. Ze werden verkocht dankzij de geweldige provisies voor de tussenpersoon. Andere goede redenen voor de aanschaf waren er niet.


    Veel lijfrentepolissen waren door het belastingplan van de 21ste eeuw nog duurder geworden dan ze al waren. De Best had het zich met een schok gerealiseerd toen tijdens een cursus de gevolgen van de nieuwe fiscale regels voor zijn bedrijfstak werden besproken. De renteaftrek, de grote motor achter de leasepolissen, was geheel afgeschaft. En heel veel aanverwante contracten, zoals koopsompolissen waren plotseling aan strenge regelgeving onderhevig. Bovendien vroegen klanten steeds vaker om tussentijdse waarde-overzichten, die hun vervolgens de schrik van hun leven bezorgden. Toch zag De Best van nabij dat heel weinig verkopers zich iets aantrokken van de veranderingen. Het feest moest doorgaan, de reizen naar exotische oorden als beloning voor de recordcijfers waren te mooi om te laten schieten.


    Hij kreeg een steeds grotere hekel aan de persoon die hij in de spiegel zag: met een provisie-inkomen van meer dan een miljoen gulden per jaar, een mooie vrouw, een kind en het nieuwste model sportauto voor de deur. Wat wilde hij eigenlijk nog meer? Een burn-out gaf het antwoord in de winter van 1999. De door Aegon aangewakkerde competitiedrift maakte van mensen monsters die alleen nog maar bezig waren met vragen als: wie heeft de grootste omzet? Rob de Best kon er niet meer tegen. Het faillissement verloste hem uit zijn lijden, en dat verhaal vertelde hij in Zembla. Hij werd doodverklaard door voormalige vrienden met wie hij zo had gelachen op Bali. En met wie hij de duurste horloges had gekocht op internationale luchthavens.


    ==


    De documentaires, boeken en films over de kredietcrisis gaan ook over Aegon, zegt Rob de Best achteraf. De hebzucht werd er verpakt in glanzende brochures en grote cadeaus in de vorm van reizen, maar vooral bonussen en opties. ‘Het ging niet om mensen, maar om rendementen. En daarmee tegelijkertijd over macht en competitie. Hoe meer je verdiende, hoe leuker het werd en hoe aardiger je werd gevonden. Wij kwamen bij mensen thuis voor wie honderd gulden heel veel geld was, en deden daar de truc. Mag er verdiend worden? Ja, dat mag, maar dat kan ook met nette producten. Op de lange termijn heeft de aandeelhouder daar ook meer aan. Wat wij als adviseurs deden, gaat over geld en integriteit. Het was niet verboden wat Aegon deed, maar wel onethisch.’ De Best kreeg helemaal geen reacties op zijn publieke schuldbelijdenis in Zembla.


    In dezelfde maand juli, toen Aegon niet anders restte dan de deuren van Aetax te sluiten, deed zich nog een bijzondere verandering voor die niet paste bij de expansiedrift van een wereldverzekeraar. Bijna geruisloos verdween de Groningse businessunit NVG van het toneel, maar niet voordat er binnenskamers het nodige over was gezegd. De werkdruk, de idiote doelstellingen en de angst voor strafexpedities die de kwartaalbesprekingen met zich meebrachten, waren geëscaleerd. De directieleden konden Johan van der Werf er eindelijk van overtuigen dat deze businessunit veel beter kon worden gekoppeld aan een andere: Axent in Utrecht.


    ==


    Directeur Pieter-Jan Varekamp had die zomer voor zichzelf al een beslissing genomen. Hij zou zijn superieuren voor het blok zetten: de deuren van de Groningse Queridolaan dicht, of hij zou het bedrijf waarvan hij zo veel hield, verlaten. Tegen zijn vrouw had hij, vlak voordat hij de deur uit ging, gezegd: best kans dat ik vanavond werkloos ben. Van der Werf reageerde opvallend sportief op de rebellie van een van zijn beste mensen. Dat was een van zijn typische karaktertrekken: hij kon je bijna gek maken door zijn zin door te drijven, maar hij kon ook grootmoedig toegeven als hij begreep dat het werkelijk niet anders kon. Alsof hij er altijd al precies hetzelfde over had gedacht.


    Tussen al het andere nieuws door verscheen een opvallend bericht van het ANP: de marketing- en verkooporganisaties van het Utrechtse Axent/Aegon en de NVG uit Groningen gingen hun krachten bundelen. ‘Door die krachtenbundeling in Utrecht ontstaat een bedrijf met een compleet assortiment aan finan­ciële producten, kwalitatief hoogwaardig personeel en voldoende schaalgrootte.’ Over de pijn die de werknemers zo lang hadden gevoeld aan de Queridolaan werd niet gerept. De nederlaag werd als een overwinning gepresenteerd.


    ==


    Gek toch dat je het onvermijdelijke verval niet goed zag aankomen. Het is een conclusie van Henri Drost, in die decadente jaren hoofdredacteur van het vakblad Assurantie Magazine. Hij en zijn collega’s besteedden heel vaak aandacht aan de duidelijke tekenen van verwording en verval, zoals de veel te hoge kosten voor de beleggingspolissen die met miljoenen van de lopende band rolden. Die kosten leken geen issue en werden grotendeels weggeschminkt door de hoge beurskoersen; je zag er niets van. Maar wat je wel zag, waren tekenen van decadentie. Een nieuw product presenteren? Dan gaan we met z’n allen naar Monaco. Daar verdronken de aanwezigen bijna in de champagne en aten ze hun buikjes rond aan kaviaar.


    Op hun beurt kwamen buitenlandse aanbieders met eigen vliegtuigen naar Nederland om weer iets fantastisch nieuws te vertonen, natuurlijk in een wolk van decadentie. Inmiddels baadden ook veel assurantiekantoren in ongekende weelde, zoals vloeren van marmer, zonder al te veel te kijken naar de reserves in hun spaarpot, waarvan de bodem angstig snel in zicht kwam. Drost: ‘Aegon verkocht op dusdanig grote wijze dat je er helemaal niet van opkeek als hier of daar een kantoor failliet ging en er door niet-terugbetaalde retourprovisies miljoenen in rook opgingen.’ Die verliezen hoorden bij winnen.


    ==


    In een column (uit 2009) herinnert Drost zich een opmerkelijk interview dat hij rond de feestdagen van 2001 had met Paul van de Geijn. De journalist had bij verzekeraar De Noordhollandsche van 1816 geluisterd naar een presentatie van onderzoeksjournalist Jeroen Smit. Hij sprak voor een gehoor van de 100 beste tussen­personen. Smit had het over ‘nutsfunctie’ en ‘psychisch inkomen’, en raadde iedereen uit de financiële sector aan zich hierop regelmatig te bezinnen. Drost: ‘Smit sprak over briljante mensen, die op enig moment het aardse oppervlak verlaten en voor hun gevoel dicht bij God komen te staan. En dan gaat het mis.’ De columnist moest meteen denken aan het vraaggesprek van acht jaar geleden toen de godenzonen van de financiële sector een term als ‘psychisch inkomen’ alleen toepasselijk vonden in een gekkenhuis.


    Rond de eeuwwisseling was dezelfde Van de Geijn door het weekblad Elsevier aanvoerder genoemd van een ‘roversbende’. Geen prettige benaming voor de leiding van een bedrijf dat vertrouwen verkocht en waakzaam moest zijn op imagoschade. De CEO, die op dat moment ook voorzitter was van het Verbond van Verzekeraars (VVV), lachtte om de kritische karakterisering. Wel als een boer met kiespijn. In het betreffende vraaggesprek verwees Drost naar de roep om beter toezicht, mede onder druk van consumentenprogramma’s als Radar, Kassa, Breekijzer en Zembla.


    Hij aanvoerder van een roversbende? Van de Geijn: ‘Ik blijf daar altijd heel rustig onder. Ik wijs graag op ons periodieke onderzoek dat wij als Verbond laten houden onder onze stakeholders: politici, toezichthouders, ministeries, VNO-NCW, et cetera. Daar scoort de sector gewoon goed. En dat is heel andere koek dan het grote publiek. Dat laatste deel is erg lastig beheersbaar en heeft een hoog napraatgehalte.’


    ==


    Vooral toezicht was een heikel onderwerp. Van de Geijn, die hier de pet droeg van voorzitter van het VVV was ‘niet gelukkig’ met de voorgenomen oprichting van de Autoriteit Financiële Markten (AFM). Waarom kreeg de RFT niet meer tijd? ‘Probeer knelpunten te vinden en los die op. Geef de RFT meer tijd om zichzelf te bewijzen.’ De AFM, een meer onafhankelijke toezichthouder, was aldus Van de Geijn, afgekeken van Australië. ‘En de verhalen die wij horen zijn helemaal niet zo positief.’ Hij vond de door politiek en maatschappij opgelegde veranderingen ‘een beetje een sprong in het duister, een vluggertje. Ik voel me door de heg getrokken’.


    En toen zei hij iets waarin de aard van Aegon zich verraadde en waarmee hij zich op bijna identieke wijze uitliet als zijn kompaan Van der Werf. Die had zich in een interview laten ontvallen dat de consument ‘wellicht’ moest weten wat de kosten waren voor een product. Van de Geijn: ‘Dat minister Zalm het belang van de consument op de allereerste plaats zet, vind ik goed. Daar hoor je mij niet over klagen; dat is uitermate belangrijk. Kennelijk vindt hij dat nog belangrijker dan zaken als de solvabiliteit van instellingen. Maar er zijn met het toezicht zo veel belangen gemoeid – de Consumentenbond is er bijvoorbeeld ook niet zo gelukkig mee – dat wij voorstellen een SER-advies te vragen. En kijk ook eerst eens naar wat er in Europa gaat gebeuren. Het kan toch niet zo zijn dat onze concurrentiepositie hierdoor verslechtert?’


    Zelfregulering was volgens Van de Geijn het ei van Columbus. Minister Zalm van Financiën was het met hem eens, zei hij. ‘Het is de route die wij moeten gaan.’ Zijn branche was, zo zei hij met stemverheffing, een voorbeeld voor vele andere sectoren. ‘In alle feitelijkheid moet je constateren dat er geen branche is die zo veel doet aan het verbeteren van de helderheid van zijn producten, die met gedragscodes komt die minister Zalm omarmt en die hij voor de hele financiële sector wil hebben. We hanteren een transparantie die ik in bijna geen enkele andere sector in Nederland aantref. En op initiatief van de branche zelf.’ Hij leek oprecht in zijn met veel vuur vertelde verhaal te geloven.


    ==


    We plukten in Nederland de zoete vruchten van de markt­werking. In geen enkel Europees land (‘Misschien op het Verenigd Koninkrijk na’) was het stelsel zo transparant als bij ons. In het geruchtmakende vraaggesprek met Elsevier, dat zijn schaduw vooruit wierp op rampzalige gebeurtenissen, deed de CEO luchtig over het onderwerp ‘captives’. Aegon bekende pas in 1999 het bestaan van een hele reeks van die schijnbaar onafhankelijke adviseurs. ‘Op een goed moment moet je daarmee komen, en er niet spastisch over doen. Ik voel me daar echt niet in geforceerd.’


    Transparant. Dat was het woord dat paste bij de branche. Hij herhaalde het nog maar eens. De opmerking van Henri Drost dat die branche alleen maar onder druk van de buitenwereld langzaam maar zeker met regelingen kwam ten gunste van de consument verdween in een reeks van uitroeptekens en gevoelens van enorme verbazing. Hoe kwam meneer erbij! ‘Ik ben hier helemaal verbaasd over. Dit is een springlevende branche die zich niet hoeft te laten leiden door journalisten of organisaties. Daar is echt geen sprake van. Laat ik mijn eigen bedrijf Aegon als voorbeeld nemen. Hoe je dat runt, terwijl je toch met beide benen in de samenleving staat.’


    ==


    Transparant? Van der Werf en Vacher gingen gemiddeld twee keer per jaar uit eten met een tamelijk bejaard clubje. In een chic restaurant, dat wel. De andere tafelgenoten waren Frederik de Vries uit Wassenaar (74), Sybrand Hendrik Bloemen uit Haren (78) en notaris Johan Werner Marie Koch (58) uit Den Haag. Zij bestuurden de stichtingen Jast en Schaap. Vrijwel niemand wist dat het vehikels waren waarin captives en andere acquisities – waarvan het bestaan niet aan de grote klok moest worden gehangen – waren ondergebracht. Eventuele verliezen konden op deze wijze buiten de officiële balans blijven: handig voor de winstcijfers.


    Klanten moesten vooral blijven geloven dat ze onafhankelijke adviezen kregen, en dat een polis van Aegon nu eenmaal de ‘beste keus’ was. Nationale-Nederlanden deed hetzelfde. Het was dus geen ongebruikelijk fenomeen voor de branche: het zo veel mogelijk verstoppen van de ‘onafhankelijke’ captives. De traditie zou bij Aegon ‘in het diepste geheim’ al lang hebben bestaan voordat Kees Storm CEO werd. De stichting Schaap was opgericht bij de koop van Van Calcar, een Gronings assurantiekantoor. Dit was halverwege de jaren negentig. Rond de eeuwwisseling kregen de bejaarde stromannen het steeds drukker. In Jast werd het miljoenenverlies van de Kamerbeek Groep gestald. Het door Aegon geredde Aetax was net als Adviespunt en Elan ondergebracht in BV Heideland. En die laatste club kreeg weer een plekje in de kerstboom die Schaap werd genoemd. Het waren ingewikkelde structuren, van het bestaan waarvan klanten en aandeelhouders niet op de hoogte waren.


    ==


    Het was december 2001. De meeste Aegonauten van het feest in Krasnapolsky hadden het kunstwerkje een mooie plek gegeven in hun huiskamers. Ze zouden er later vaak met gemengde gevoelens naar kijken. Het beeldje zou symbool worden voor definitief verloren onschuld.

  



  
    17 Tijdbom


    Op 4 oktober 2002 bestuurde Paul Vacher zijn auto toen hij in een flauwe bocht door een busje werd afgesneden. Hij kon ternauwernood een botsing voorkomen. Hij schrok enorm, maar kreeg geen tijd om te bedenken wat er aan de hand was. Twee mannen leidden hem naar het voertuig en sommeerden hem in te stappen. Vacher, de briljante controller van Aegon Nederland, moest mee naar het dichtstbijzijnde politiebureau. Daar onderging hij de vernedering die iedere veronderstelde crimineel ten deel valt. Hij moest zijn persoonlijke eigendommen afstaan en hoorde vervolgens de droge klap en het gerammel van sleutels toen de ijzeren deur van de kleine cel achter hem werd dichtgeslagen.


    Op ongeveer hetzelfde moment zag Herre Teeninga, gezeten in een regionale omroepstudio, twee onbekende mannen op zich afkomen. Hij was zelf een tamelijk bekende verschijning, niet het minst vanwege zijn enorme krulsnor en de Twentse megahit ‘Hoe geet met oe?’. Hij onderging dezelfde behandeling als de man voor wie hij het afgelopen decennium zo veel reizen en kick-offs organiseerde. Teeninga kreeg te horen dat hij werd verdacht van valsheid in geschrifte, gepleegd in samenwerking met zijn Haagse opdrachtgever. Alles wat hij zei, kon tegen hem gebruikt worden. Ook hij werd afgevoerd en verdween achter slot en grendel; voorlopig tot aan de zomer van 2003.


    Vacher was gewend aan het geven van opdrachten, niet aan het opvolgen ervan. De eerste drie maanden zat hij vast ‘onder algehele beperking’. Elke beweging die je maakt, wordt vastgelegd door videocamera’s. Het boze oog keek zelfs toe als hij naar het toilet moest. Vacher sliep op een matras dat bijna even hard was als het beton waarop het lag. Hij mocht met niemand spreken, behalve met de mensen die de waarheid uit hem wilden krijgen. De eenzaamheid ervoer hij als een hel.


    De man die precies wist hoe hij cijfertjes elke kant kon opsturen die hij maar wilde, en iedereen bij Aegon daaraan ondergeschikt maakte, werd ‘geschift’ van de omstandigheden. Zijn hoofd maalde 24 uur per dag. Op zeker moment doe je alles om daaraan te ontsnappen. Je zegt dingen, zo zal hij later tegenover zijn advocaat bevestigen, die je nooit had moeten zeggen. Je denkt: ik kan later toch bewijzen dat het anders ligt. Maar zo werkt het in het strafrecht natuurlijk niet bij bekentenissen.


    ==


    Elders in het land onderging zijn ‘partner in crime’ ongeveer dezelfde vernederende behandeling. Er was één groot verschil: de redelijk bekende tukker beriep zich tijdens die voorlopige hechtenis steeds weer op zijn zwijgrecht, behalve als het over het weer of over FC Twente ging. Dan babbelde hij honderduit met de voetbalminnende rechercheurs. Verder zei hij niets en onderging hij de eenzame opsluiting bijna plechtig en zeker gelaten. Later zou hij vertellen dat hij de ‘hele geschiedenis’ had ervaren als louterend en een bewijs van het feit dat materieel succes relatief kon zijn.


    Niet alleen ging het niet best met Vacher en Teeninga, ook Aegon maakte in 2002 het slechtste jaar door sinds de fusie van 1983. Tijdens de latere rechtszaken in 2003 en 2005 bleek een mogelijk verband tussen het een en het ander. De controller van de Nederlandse divisie, de man die er in 1995 mede voor had gezorgd dat 65 procent van de totale winst van de holding uit zijn divisie kwam, meldde zich in april ziek. Zijn afwezigheid kon niet onopgemerkt blijven. Collega’s werd medegedeeld dat er sprake was van een arbeidsconflict. Dat kon van alles betekenen, maar de mededeling veroorzaakte veel onrust. Over de werkelijke aanleiding liepen de meningen uiteen, en dat doen ze ruim een decennium later nog steeds.


    Van der Werf de nieuwe topman van de Nederlandse divisie en opvolger van Van de Geijn, wilde een echte CFO. Voor die plek had hij Edgar Koning op het oog, door collega’s omschreven als ‘zwijgzame sfinx, maar misschien wel de slimste van iedereen’. Samen met Erik van Houwelingen was hij verantwoordelijk voor de tot voor kort zo succesvolle beleggingsstrategie van Aegon Nederland. In Duitsland was Koning betrokken geweest bij MoneyMaxx samen met Vacher. Het was een publiek geheim dat hij en Vacher niet bepaald beste maatjes waren. De laatste moet zo ongeveer zijn ontploft toen hij vernam wie zijn stoel zou overnemen, en meldde zich stante pede ziek.


    ==


    De andere lezing zegt dat Vacher, nu het aandeel Aegon begonnen was aan een vrije val, de mooie cijfertjes niet kon blijven oppoetsen. In het boekjaar 2001 zou hij weer vele miljoenen uit de reserves hebben getoverd. Het uitbenen van die reserves begon echter gevaarlijk te worden. Je kon niet ongezien met miljoenen blijven schuiven als ook die hoge hoed van de beleggingswinsten een enorme deuk bleek te hebben opgelopen. Je kon actuarissen en accountants niet klapjes op het hoofd blijven geven om ze ‘de goede kant uit te laten denken’.


    Welke van de twee lezingen ook waar was: Vacher, de regisseur van de moderne financiële huishouding van Aegon Nederland dreigde een klokkenluider te worden. Dat kon verschrikkelijke gevolgen hebben voor de combinatie van Friese brommerboys en Haagse heertjes. Stel je voor dat gewiekste advocaten in binnen- en buitenland vonden dat hij gelijk had, en er lucht van kregen dat de beurskoers misschien een duwtje in de rug had gekregen richting onbewolkte hemel. Alleen al van het horen van het woord ‘beursfraude’ gingen de verantwoordelijke bestuurders en commissarissen heel slecht slapen. Van de Nederlandse inbreng in de winst van 65 procent was in 2002 nog maar een derde over.


    Nog een verklaring voor de afwezigheid van de briljante controller was dat andere behendige rekenmeesters vermoedens begonnen te krijgen van flessentrekkerij door hun eigen topman. Het was heel ongebruikelijk dat zulke onfrisse zaken publiekelijk juridisch werden uitgevochten. Vanwege het grote risico van imagoschade en het gevaar dat er stapels vuile was buitenkwamen te hangen. Over één ding kon geen twijfel meer bestaan: er was grootscheeps valsheid in geschrifte gepleegd. Daar had Vacher helemaal niet moeilijk over gedaan toen hij na de maanden van eenzame opsluiting eenmaal was doorgeslagen. ‘Ik heb valsheid in geschrifte gepleegd. Alleen was dat bij Aegon schering en inslag,’ zou hij onder ede verklaren.


    Op de valreep had Vacher nog gezorgd voor een riante vertrek­regeling voor zijn secretaresse Ank Ouwerkerk. Het was een van de redenen, zo verklaarde Van der Werf later, om de boekhoudkundige handelingen van zijn rechterhand eens nader te bekijken. Jos Streppel, die op dat moment de CFO was van de holding, zei in 2010 in een interview dat het initiatief om een multi­disciplinaire ploeg te installeren om de verdenkingen boven water te krijgen, van hem was uitgegaan. Dat Aegon zelf de meeste bewijzen bij het Openbaar Ministerie op een presenteerblaadje bezorgde, is nooit bestreden. Het kon niet anders, zo zeiden de bestuurders tegen elkaar, dan dat een verzekeraar justitie moest inschakelen.


    ==


    Het jaar 2002 was in alle opzichten tumultueus te noemen. Zo snel als de koers van het aandeel was gestegen, zo razend snel stortte hij in als een verkeerd gebakken taart. Op de zwarte septemberdag van 2001 had Aegon al 10 procent ingeleverd (van 32,4 naar 29 euro). Op 1 april 2002 noteerde de koers 28 euro. Kees Storm vertrok die maand als CEO, maar niet zonder op de valreep voor de achttiende keer op rij fraaie winstcijfers te hebben overlegd. De koers ging dan wel niet omhoog, maar voorlopig hielden ze het droog, als je de cijfers vergeleek met die van de concurrentie.


    TROS Radar had in maart laten zien wat er was gebeurd met de winstverdriedubbelaars, ontwikkeld in het laboratorium van Aegon maar nu uitgevaren onder de vlag van Dexia. Maar bijna niemand sprak nog over Labouchere en Jos Streppel, de ‘kapitein’ van toen, of over het Aegon van Kees.


    Het leek opeens helemaal niet meer zo waanzinnig dat Storm in een interview met Intermediair de manier waarop God regeerde had vergeleken met de wijze waarop hij het bedrijf in Mariahoeve had aangestuurd. Het ‘goddelijke’ geluk van Aegon was het ongeluk van Dexia, dat uiteindelijk ten onder zou gaan. Waarbij de eerste lekken werden veroorzaakt door de rampzalige acquisitie van Legio Lease. Radar toonde het debacle in maart 2002 aan met niet mis te verstane voorbeelden.


    In hetzelfde voorjaar stond Storm centraal in Close-up, een bekende serie van Nederlandse vips die hardlopen als passie hebben. Hij stond kaarsrecht, de buik iets naar voren bollend, in een decor van wereldbollen. Het blad Runner’s World vroeg hem of hij de behoefte voelde ‘ongelovigen’ (mensen die hardlopen dom of nutteloos vinden) te bekeren. Het antwoord was ondubbelzinnig ‘ja’. Je moest het doen, ‘al is het alleen al vanwege de discipline die je in het dagelijkse leven zal helpen om niet te ontsporen’. Hij had op dat moment 38.300 kilometer in zijn benen.


    Op het Haagse hoofdkantoor kreeg de stoelendans rondom de opvolging van Storm een onverwachte afloop. Veel mannen en vrouwen uit het klasje van Vacher gingen ervan uit dat Van de Geijn klaar was voor de promotie van zijn leven. Samen met zijn trouwe tweekoppige elitekorps en alle andere specialisten die eraan hadden meegeholpen de winstcijfers de goede kant uit te stuwen. Híj zou de opvolger worden van Storm als baas van de holding. Dat leek volkomen logisch, in de eerste plaats voor de beoogde leider zelf.


    ==


    Niets wees erop dat de ultieme promotie aan hem voorbij zou gaan. Het verhaal gaat dat de naaldlange bestuurder op zijn enigszins deftige toon al een fles champagne van de beste kwaliteit had besteld om zijn benoeming tot grote baas op passende wijze te vieren. De kurk was zelfs al tegen het plafond gevlogen toen de melding kwam die de grond onder zijn voeten deed wegzakken. President-commissaris Morris Tabaksblat zou de onheilsbode zijn geweest.


    Bronnen melden dat de raad van commissarissen zich in meerderheid (met Tabaksblat als pleitbezorger) verzette tegen het leiderschap van Van de Geijn, die bij veel collega’s nooit in aanmerking was gekomen voor de populariteitsprijs. De Nederlandse divisie was sowieso toe aan een nieuwe leider. Loyaliteit en lang werken voor schitterende winstbalansen werden wel beloond: Johan van der Werf werd in april 2002 de nieuwe CEO van Aegon Nederland. Hij was de man die precies wist hoe je werknemers kon motiveren om tienen te halen in plaats van negens.


    Van de Geijn kreeg als troostprijs een hoge post in de Ameri­kaanse divisie. Daar maakten topmannen als Herringer en Shepard hem snel duidelijk wat de bedoeling was; hij was niet eens welkom in Baltimore. Iedereen wist dat de Nederlandse topman een hekel had aan vliegen, voornamelijk vanwege zijn zwakke rug. De man met meer dienstjaren dan ieder ander, was van de ene op de andere dag persona non grata. Haat, of in elk geval gebrek aan sympathie speelde mogelijk een rol.


    ==


    Halverwege het doemjaar 2002 was het te vroeg om Van de Geijn de zwartepiet toe te spelen in de affaire rond Vacher en Teeninga. Maar het was wel duidelijk dat de boekhoudschandalen alleen maar mogelijk waren geweest dankzij zijn onvoorwaardelijke geloof in en steun aan de controller van Aegon Nederland met zijn bijna onbeperkte mandaat. Leden van de raad van bestuur en de raad van commissarissen kregen nu de rekening gepresenteerd voor hun toestemming om de IAD, de Interne Accountant Dienst, in 1995 te doen verdwijnen. Sindsdien had Vacher het alleenrecht gehad op het ondertekenen van nota’s.


    ==


    Het was in elk geval geen toeval dat Don Shepard als grote overwinnaar uit de strijd kwam rondom de opvolging van Kees Storm. Een van de eerste maatregelen die hij in april nam, was de wijziging van het motto van zijn voorganger. Make money moest boven alles gaan, en dan pas make fun. Die verschuiving gold in belangrijke mate zijn eigen salaris, waarbij moest worden aangetekend dat Amerikaanse bestuurders bij Aegon altijd al veel meer verdienden dan hun Nederlandse collega’s. Zijn basis­salaris bedroeg 1,06 miljoen euro plus een bonus van 992.000 euro en 50.000 opties. Niet echt een slecht begin in een economisch belabberd jaar. Bovendien bedong Shepard een bonus in contanten van 1 promille van de nettowinst van het complete concern. Het was een jaarlijks cadeautje boven op de reguliere bonus, die zijn voorgangers ook hadden gekregen. Dat dubbele bonuspakket had hij bedongen bij de raad van commissarissen.


    Morris Tabaksblat, president-commissaris, kreeg in 2002 voor zijn belangrijke werk 56.722 euro overgemaakt.


    ==


    Van fun was elders in het bedrijf minder sprake. Daar werd een strijd geleverd op leven en dood, waarbij het om andere bedragen en vooral om andere belangen ging. Het was de bedoeling om Vacher eens en voor altijd het zwijgen op te leggen. Aanvankelijk goedschiks.


    Vacher was langs geweest bij de Pensioen- en Verzekeringskamer om schriftelijke bewijzen te verzamelen voor valsheid in geschrifte. Iets wat hij zelf zo gewoon was gaan vinden.


    ==


    In het Haagse koningsdrama was geen plaats meer voor de controller die furore had gemaakt met zijn management­developmentprogramma. Toen Van der Werf in april de baas werd, benoemde hij Edgar Koning als CFO. Koning stond bekend als een goede vriend van Jos Streppel, de CFO van de holding. Daarmee werd Vacher op papier geëxecuteerd, en was er voor hem geen plaats meer in de boardroom. De manager van het jaar 1994 kreeg nog wel in een beoordelingsrapport van Van de Geijn een acht voor zijn functioneren.


    Op zaterdag 13 april stuurde Van de Geijn vanuit zijn Amsterdamse thuisbasis een handgeschreven fax waar de empathie van afspatte. Zijn naamgenoot had hem de vorige dag een soort SOS-bericht gestuurd over de zeer trage juridische afhandeling van wat toen nog een arbeidsconflict heette. ‘Na onze lange relatie doet het me zeer pijn,’ schreef zijn voormalige baas, ‘dat de dingen nu zo lopen. Ik besprak al met je dat je dit niet in je lijf moet toelaten. Blijf uitgaan van je eigen kracht en kwaliteiten. Je kiest terecht voor je gezondheid. Ik weet niet beter dan dat de factor twee [twee jaarsalarissen] een exceptioneel aanbod is. Dat zei ik je eerder. Ik vind het zo jammer dat het nu zo moet gaan. Monique en ik zijn in gedachten bij Frieda en jou.’


    Twaalf dagen later schreef Vacher in een mail vanuit zijn Oostenrijkse buitenhuis aan zijn meevoelende vriend dat er ‘iets in hem is geknapt’, nu hij ‘wordt weggedaan’ met de ‘kantonrechterformule’. ‘Aegon begint je te behandelen als een melaatse en als ik niet oppas, zal mijn frustratie ongezonde vormen aannemen.’ Wederzijdse advocaten leken lijnrecht tegenover elkaar te staan. ‘Als we niet oppassen, rollen wij binnenkort over straat. Dit heeft Aegon als werkgever tot 1 april 2002 niet verdiend en ondergetekende ook niet.’ Gelukkig was er ook een positief nieuwtje ‘in de veelheid aan waardering die ik met brieven en bloemen ontvang’.


    ==


    Vacher vroeg in zijn uitgebreide elektronische brief om bemiddeling door Van de Geijn, waarvan hij de uitkomst als bindend en onherroepelijk zou beschouwen. Van der Werf en advocaten wilden niet verdergaan dan een afkoopsom van 961.510 euro, terwijl Vacher zelf de hakken in het zand zette bij 1.250.000 euro. Maar de kantonrechterformule voor alle werknemers moest gelden, de holding wilde geen uitzondering maken voor Vacher. Die schreef aan Van de Geijn: ‘Alles heeft te maken met de waarde die je jezelf toedicht. Dan denk ik aan mijn CFO-baan bij Aegon, het toptalent dat ik heb grootgebracht en de saneringsslagen die ik gemaakt heb bij MoneyMaxx Duitsland en inmiddels ook bij de Kamerbeek Groep. Klussen die ik met veel plezier heb gedaan en waar je duidelijke resultaten kunt zien. Maar dan wordt opeens je baan “gekild”. Beste Paul,’ zo besluit de in ongenade gevallen topman zijn mail, ‘ik besef goed dat deze brief een last bij je legt. Zie het als een strohalm voor mij. Het is me veel waard dat je definitieve antwoord voor 1 mei 2002 in mijn bezit is. Dan is de zeer zwarte bladzijde Aegon voor mij omgeslagen en kan ik beginnen met een nieuwe start.’ Van een iets eerder vertrokken topman had hij al een aanbod op zak. Daar kon hij de volgende dag met een schone lei beginnen.


    Volgens Teeninga, die zijn zaak later zou aanvechten bij het Europees Hof voor de Rechten van de Mens, kon je achteraf heel goed reconstrueren wat er in werkelijkheid met zijn gevallen partner was gebeurd. Van der Werf had de val van zowel Van de Geijn als Vacher tot in de puntjes voorbereid, hij schreef de mental coach zijn verzoekschrift aan het Hof in Straatsburg. Keiharde bewijzen voor de manipulatie voerde hij niet aan. Hij verwees onder meer naar de mislukte overname van de Kamerbeek Groep, die Aegon uiteindelijk meer dan 100 miljoen zou hebben gekost. Naar het voorgenomen boekenonderzoek onder leiding van het klasje van Vacher in de Verenigde Staten én naar de breuk tussen de twee omzetcommando’s.


    ‘Is hij [Van der Werf] aanvankelijk volgeling van Paul van de Geijn,’ schreef Teeninga in zijn verweerschrift aan het Europees Hof, ‘plotseling wordt hij adept van Don Shepard en probeert hij zo de positie van zijn vorige baas te ondermijnen. In zijn carrièredrang slaat hij vervolgens twee vliegen in één klap door lastpost Vacher te vervangen door de veel buigzamere Edgar Koning.’


    ==


    Het stond vast dat Aegon in het voorjaar van 2002 met een groot probleem zat. Wat er op dat moment ook bekend was over verboden persoonlijk gewin, Vacher was als topcontroller de man die wist wat er de afgelopen elf jaar allemaal gebeurd was bij Aegon Nederland. Als deze specialist een klokkenluider werd, wel of niet met vuile handen, dan kon dat desastreuze gevolgen hebben voor de gehele holding. Er zat een levende bom ziek thuis, dat was wel duidelijk.


    Wie speelde er hoog en gevaarlijk spel tijdens de onderhandelingen in het arbeidsgeschil dat toen nog niet was uitgemond in een van de grootste fraudezaken uit de Nederlandse bedrijfsgeschiedenis? Was het Vacher, of waren het de vertegenwoordigers van de raad van bestuur die de bom lieten barsten? De eerste kreeg het aanbod van een uitgeleide, uiteraard voorzien van alle juridische aanhangsels zoals geheimhoudingsplicht. ‘Dat hij dat aanbod niet heeft geaccepteerd, is de grootste fout van zijn leven geweest,’ zegt Louis de Leon, zijn raadsman in 2013. ‘Maar ik weet bijna zeker dat Aegon met de kennis van nu er ook alles voor over had gehad om de klok een jaar of elf terug te kunnen draaien en anders te beslissen.’


    De laatste uitspraak staat in verband met 48 verhuisdozen vol verdacht materiaal die het Openbaar Ministerie op 4 oktober aantrof in de Friese zomerwoning van Vacher, en waarvoor een pick-up naar Lemmer moest worden gedirigeerd. Deze karrevracht stond centraal in de eerste rechtszaak in Almelo. ‘Het was een konijn uit de hoed van Vacher,’ zo zegt De Leon, ‘waar Aegon blijkbaar geen rekening mee had gehouden.’


    De advocaten van Aegon hadden zich als duvels in een vat wijwater verzet tegen het verstrekken van die belangrijke stukken aan de verdediging. Toen dat niet meer lukte bij de meervoudige raadkamer van de rechtbank in Almelo, was de geest uit de fles. De Leon: ‘En wat doe je dan? Dan ga je verwoed je eigen straatje schoonvegen.’ Directieleden van Aegon Nederland beweren jaren later precies het omgekeerde: de verdédiging had juist vuil spel gespeeld en er alles aan gedaan om de zaak geseponeerd te krijgen.


    Zo bloemrijk als het taalgebruik van de Utrechtse advocaat, zo mysterieus is het verhaal elf jaar later over de grote hoeveelheid verhuisdozen en hun vermeende explosieve inhoud. Welke documenten konden de advocaten van Teeninga en Vacher destijds inzien en waarom zat er ‘allerlei meuk’ (zegt De Leon) tussen, zoals niet ter zake doende camera’s van de andere verdachte, die toen nog kort en krachtig werd aangeduid met de hoofdletter T? Waren er cruciale documenten foetsie, zoals Teeninga jaren later met stelligheid beweerde?


    ‘We zijn belazerd,’ vertelt De Leon onverbloemd. Bij het parket van Zutphen kregen hij en Vacher ongeveer twee uur de tijd om te vinden wat ze zochten in een halfduistere magazijnruimte. Ze werden op de huid gezeten door de NMa, die de indruk wekte ook te willen weten aan wat voor duistere productieafspraken Aegon zich zou hebben gewaagd. ‘Het gekke is dat de dozen naar ons terug moesten, zo had de rechter beslist, maar dat we die dozen nooit meer hebben gezien.’


    ==


    Er werd een soort pingpongspel gespeeld met de geheimzinnige lading, die dan weer opdook op het stoepje van de NMa. En waarvan het spoor dan weer leidde naar de redactie van Het Financieele Dagblad. Daar deelde journalist Vasco van der Boon in 2013 na rijp beraad met zijn collega Siem Eikelenboom mee dat hij helaas niet ging vertellen of de mysterieuze karrevracht (42 dozen volgens hem) in hun bezit was, of dat het mogelijk kopieën betrof en zo ja, waar deze zich dan bevonden, ‘misschien wel op verschillende plekken’. Als troost voegde hij eraan toe dat de inhoud waarschijnlijk toch alleen maar zou afleiden bij het schrijven van dit boek.


    In een herenhuis aan de Utrechtse Maliebaan vertelt De Leon dat Van der Boon destijds zelf van plan was een boek te schrijven over Aegon. Maar dat onder grote druk van de machtige multinational het helaas bij een plan bleef en bij een groot aantal gesprekken met onder andere De Leon. ‘Het boek was een bom geworden onder Aegon,’ zegt de advocaat nog steeds stellig, ‘en misschien wel het einde van de holding. Er werd behoorlijk tegen hem aan geduwd, laat ik het maar zo zeggen. Vasco is er de man niet naar om zich te laten piepelen, maar hij heeft wel de handdoek in de ring gegooid.’


    Wat zich in de rechtszalen van Almelo en Arnhem (waar het hoger beroep diende) afspeelde, plaatst de advocaat graag onder het kopje ‘schijnproces’. De belangen waren eenvoudigweg te groot voor een eerlijk verloop. Heel zwart-wit zou je kunnen zeggen dat het ging tussen de ondergang van twee eenlingen of die van een beursgenoteerd bedrijf. Pieter Lakeman had vastgesteld dat de boekhoudkunde van de bank-verzekeraar erg veel trekjes vertoonde van die van het Italiaanse Parmalat, waarvan topbestuurders waren berecht en in het gevang beland. Hij had voorafgaande aan het proces kunnen grasduinen in de archieven van de Pensioen- en Verzekeringskamer.


    ==


    ‘Aegon mag blij zijn dat het geen Italiaans bedrijf is. De top van Parmalat zit in de gevangenis wegens boekhoudfraude, terwijl Aegon straffeloos wegkomt met vergelijkbare trucs,’ aldus de bedrijfsonderzoeker in de wandelgangen van het gerechtshof in Arnhem, geciteerd in de Volkskrant. ‘Uit alles blijkt dat hier met stromanconstructies is gewerkt, kosten verkeerd zijn geboekt en analisten op het verkeerde been zijn gezet door vooruitzichten en ratio’s mooier voor te stellen dan zij waren.’ Overduidelijk dus: beursfraude. Lakeman had zijn bewering graag willen onderbouwen in de rechtszaal, maar kreeg daartoe geen gelegenheid. De rechters vonden namelijk dat niet Aegon terechtstond, maar Paul Vacher.


    De verdediging probeerde tevergeefs te bewijzen dat de peperdure nota’s die nu werden besproken, op indicatie van de bazen onder velerlei codenamen (Schaap, Jast, Orange, Snoep, Inzell, Spectrum) werden geadministreerd en uitbetaald. Er zou sprake zijn van een omvangrijk grijzekostencircuit. Herre T. vertoonde tijdens een separate zitting een filmpje waarin de heer Hoedemakers – die hem nu namens Aegon met zichtbaar genoegen aan het kruis probeerde te nagelen – bijna volledig naakt uit een badkuip oprees ter gelegenheid van een van de vele door hem, Herre T., georganiseerde motivatiebijeenkomsten. Daarbij stond de prikkelmethode centraal, naar Amerikaans en Engels model. Die prikkelmethode had zich nu tegen hem gekeerd.


    ==


    Tijdens het hoger beroep in 2005 deed Aegon tevergeefs een poging om de verhoren van Van der Werf en Van de Geijn achter gesloten deuren te laten plaatsvinden. De advocaten zeiden dat er anders veel bedrijfsgevoelige informatie op straat kon komen te liggen. Onder ede verklaarden de getuigen onder meer dat er inderdaad sprake was geweest van productieafspraken; een vloek in de branche die tot veel protest zou leiden. Van der Werf zou niet veel later beweren dat uit zijn verklaring een belangrijke letter was weggevallen. In plaats van ‘een’ (productieafspraak) had hij gezegd ‘geen’. Aegon liet hiervan een persbericht uitgaan. De rectificatie werd door niemand serieus genomen.


    Onderzoeksjournalisten Siem Eikelenboom en Vasco van der Boon trokken in die voor Aegon zo gevaarlijke jaren hun eigen spoor. Op 10 maart 2004 verscheen in Het Financieele Dagblad het eerste artikel, dat een aardbeving veroorzaakte in de verzekeringswereld. Aan de hand van schriftelijke bewijzen, zoals e-mails, faxen en brieven, toonden de twee haarfijn aan dat Aegon al sedert 2000 zeer creatief was omgegaan met de heilige regels van het boekhouden. Ze lieten zien dat er productieafspraken bestonden met Meeùs, veruit de grootste tussenpersoon in Nederland; deze was nog voor de eeuwwisseling overgenomen door de Haagse verzekeraar. De nauwe banden met Aegon dateerden overigens al van de eerste fusiejaren toen CEO Peters en directeur Tim Meeùs elkaar regelmatig spraken in een Brabantse sauna.


    ‘Zo schrijft bijvoorbeeld René van der Smeede,’ stond er in het FD, ‘van de toenmalige directie Aegon Nederland op 30 september 1997 in een vertrouwelijke brief aan notaris Hans Koch, tevens voorzitter van Aegon-stichting Jast: “Hartelijk dank voor uw brief van 9 september jl. waarin u uw zorgen uitspreekt over de geheimhouding van de Commercial Accounts [de deelnemingen in tussenpersonen, red.]. Uw brief was voor mij reden om mij nogmaals te verdiepen in de gang van zaken. Daaruit trok ik vooralsnog de conclusie dat er voldoende praktische maatregelen zijn getroffen om de geheimhouding te waarborgen.”


    “Het onzichtbaar maken van de band met Aegon dient een vooropgezet doel,” meldde hoofdjurist Van Vliet op 24 december 1999 aan Van der Werf. De jurist ontraadde Aegontopman Van der Werf als gevolmachtigde een herkenbare positie in de stichting Jast te geven “omdat het juist de bedoeling is de indruk te wekken dat Aegon zijn ‘captives’ alleen maar begeleidt als financier, maar dat de verdere formele zeggenschap geheel berust bij de stichting [Jast]”.’


    ==


    Op 27 december 2000 feliciteerde Van de Geijn een Aegontopman ermee dat hij het Meeùs-management salarisbepalende performance-indicatoren had opgelegd die ‘net zo platvloers’ waren als die bij Aegon’. Zo moesten Meeùs-directeuren Johan Boertjes en Wim Jansen over 2001 ten opzichte van het voorgaande jaar minimaal een groei van 18 procent over het aantal te sluiten Aegon-polissen kunnen overleggen, wilden ze goed worden beoordeeld. Boertjes schreef 20 april 2001 aan Van der Werf dat het zeer uitdagende prestatiecriteria waren, maar dat ‘we ook zonder stok achter de deur sinds jaar en dag op Aegon aansturen’.


    Weliswaar had Aegon in januari 2000, na wekenlang ontkennen, toegegeven eigenaar te zijn geworden van de Kamerbeek Meeùs Groep, maar de consumenten waren daarvan niet op de hoogte. De website van Meeùs meldde daarentegen dat deze tussenpersoon ‘volledig adviesvrij is’, en ‘dat wij in alle vrijheid alle producten van alle verzekeraars kunnen adviseren’.


    ==


    Nova, waar journalist Eikelenboom werkte, deed het dunnetjes over met een uitzending waarin hoogleraren Oosenbrug en Langendijk en expert Ivo Valkenburg over hun woorden struikelden om hun verbijstering te benoemen. De beelden van een verborgen camera lieten zien hoe adviseurs van Meeùs zich voordeden als volkomen onafhankelijk. Valkenburg: ‘Wie binnenloopt bij een VW-dealer verwacht toch ook niet te worden ingefluisterd dat hij beter een Volvo kan kopen? Er is hier geen onafhankelijkheid.’ Het schandaal lag op straat, de belangenvereniging van tussenpersonen deed op een van de volgende dagen een oproep tot een boycot.


    Uit de nota bene door ‘boef’ Paul Vacher in het leven geroepen PI’s (prestatie-indicatoren) bleek in één oogopslag dat de topmanagers van Meeùs prachtige bonussen tegemoet konden zien indien zij 42 procent of meer van de polissen wisten onder te brengen bij het onafhankelijke Aegon. Ivo Valkenburg wreef bij Nova nog wat zout in de wonde. ‘Dit is een zeer kwalijke vorm van misleiding, die vraagt om veel meer transparantie.’ Aegon stond met de rug tegen de muur.


    Hier kwam Jan Driessens ervaring in oorlogsgebied goed van pas. In een mum van tijd had hij de schutkleuren aangenomen die hoorden bij zijn nieuwe functie. Hij vond zijn carrièremove – een draai van 180 graden – heel normaal en zeker niet saai. Saai was het ook niet in Mariahoeve, nu zijn bedrijf samen met die ellendige controller in het verdachtenbankje leek te zijn beland. De kritiek kon niet meer worden weerlegd met de dooddoener ‘wij hebben onze verantwoordelijkheid genomen’.


    ==


    Geschut van groter kaliber was hier vereist, en wel onmiddellijk. Vacher, dat kon je op je klompen aanvoelen, was een schurk en alleen al het feit dat je een onafhankelijke journalistieke productie mede liet rusten op een dergelijk verderfelijke bron, was een schandaal op zich. En Vasco moest ook wel een schurk zijn. Zo zei Driessen het nadrukkelijk niet, maar in interviews met de nieuwe pr-baas van Aegon bleek herhaaldelijk welke journalist er volgens hem niet deugde. ‘Een slechte journalist is iemand die willens en wetens de feiten verdraait. Iemand van Het Financieele Dagblad weet dat ik het over hem heb.’ In hetzelfde vraaggesprek zei Driessen dat hij het financieel hoogstwaarschijnlijk niet meer kon opbrengen om ooit terug te keren naar de journalistiek. Hij genoot een riant inkomen bij Aegon.


    Driessen verdraaide zelf op zijn minst ook één feit, zo vertelt de geschoffeerde journalist Van der Boon ruim een decennium later. Hij en zijn collega Eikelenboom hebben destijds hemel en aarde bewogen om de in goede journalistiek heilige wederhoor toe te passen. Eindelijk had hij met Van der Werf een afspraak geregeld ‘om te wederhoren’, toen hij in de trein naar Den Haag het telefoontje kreeg van Driessen dat de ontmoeting ‘helaas’ niet kon doorgaan. Daarop stuurde de journalist de concepttekst met het verzoek eventuele onjuistheden te melden. ‘Het antwoord was dat er zo veel feitelijke onjuistheden in stonden dat het voor Aegon geen pas zou hebben hierop te reageren.’


    Van der Boon had Van der Werf vooral goed leren kennen door de inhoud van de verhuisdozen, waarmee hij en collega Eikelenboom zo vertrouwd waren geraakt. Daaruit kwam Van der Werf als de grote verkoopkampioen van Aegon Nederland tevoorschijn. ‘Het was verpletterend om te zien hoeveel geheime tussenpersonen aan het werk waren geweest, echt verpletterend.’ Het liegen van een dermate gerespecteerd groot financieel bedrijf vond hij even schokkend. Achteraf, zo zegt hij, mag je wel concluderen dat ‘de eerste grote scheur in het vertrouwen van de financiële sector’ door Aegon is veroorzaakt.


    Het doorworstelen van de 42 verhuisdozen (‘ook veel loos materiaal’) leverde gegronde redenen op om boekhoudfraude te veronderstellen. Dat was de belangrijkste reden voor het journalistieke duo om Vacher te willen spreken, al zou die zelf fraude hebben gepleegd. De andere fraude kon van veel groter belang zijn, naast het ‘door de strot duwen van volkomen verkeerde financiële producten’. Pogingen om collega’s van Vacher op belangrijke documenten te laten reageren, botsten op een muur van agressiviteit.


    Van der Boon: ‘Er zijn mensen die waarschijnlijk nog steeds wakker schrikken uit nachtmerries, als ze terugdenken aan de wijze waarop zij onder druk zijn gezet. Vermoedelijk zal Jan Driessen daar erg trots op zijn.’


    De hele tijd hing de dreiging in de lucht dat de twee onderzoekers zelf beschuldigd zouden worden van heling, omdat zij met de 42 dozen over materiaal beschikten dat (volgens de advocaten van Aegon) toebehoorde aan de verzekeraar. Alles werd uit de kast gehaald om het de journalisten zo moeilijk mogelijk te maken. En dat maakte het nu juist zo leuk om nog wat dieper te wroeten in wat leek op de stank van een mesthoop.


    ==


    De afdeling Communicatie moet overuren hebben gedraaid, zo zegt Van der Boon, om op tijd een brief te sturen aan de voor de verzekeraar belangrijke adressen met hun commentaar op wat Het Financieele Dagblad op 10 maart 2004 zou melden: verdraaide feiten, niet de moeite van het lezen waard en hetzelfde gold voor de uitzending van Nova: niet naar kijken. ‘In dezelfde brief stond ook dat we geen wederhoor hadden gepleegd. Een pertinente leugen.’ Hij en Eikelenboom hadden een jaar onderzoek gedaan om in het oerwoud van zwijgplicht en angst de juiste informatie boven tafel te krijgen. Feitelijke bewijsstukken, zoals geheime brieven en e-mails (nog steeds terug te vinden op de website van Nova), spraken voor zich.


    In het Jaarboek Onderzoeksjournalistiek 2004 worden de twee journalisten geciteerd, en dan gaat het over ‘obstructie en intimidatie’ door Aegon. ‘Veel mensen wilden uitsluitend met ons praten op voorwaarde van anonimiteit en vertrouwelijkheid. Als bekend wordt welke personeelsleden van Aegon met ons praten, verliezen zij hun baan. Werknemers die wel on the record willen spreken, zijn met schadeclaims bedreigd. In het kader van deze intimidatietechniek heeft spindoctor Jan Driessen ook wekenlang het gerucht verspreid dat Aegon een schadeclaim van 130 miljoen euro tegen Nova en Het Financieele Dagblad wilde indienen.’


    Voor de eerste uitzending van Nova zou het contact met Driessen over de productieafspraken met Meeùs ‘zijn ontaard in puur gescheld van zijn kant’, aldus het Jaarboek Onderzoeksjournalistiek 2004. ‘Enkele minuten voor het begin van de uitzending dreigde het hoofd Juridische Zaken van Aegon met een dusdanige schadeclaim dat we het programma wel konden opheffen.’ Er is volgens het jaarboek weinig fantasie voor nodig om te begrijpen onder welke ‘enorme pressie betrokken journalisten in die periode hebben geleefd’. Ook de hoogleraren Oosenbrug en Langendijk werden bedreigd met forse schadeclaims.


    ==


    Na de opzienbarende coproductie met Nova in de lente van 2004 sloeg Het Financieele Dagblad wel een andere toon aan in de berichtgeving. Die liet geen twijfel meer bestaan over de criminele een-tweetjes tussen Teeninga en Vacher. Uit het FD van 12 mei 2004: ‘De rekening van een door T. in opdracht van V. georganiseerd feestje in het Amsterdamse Krasnapolsky loopt met voor- en nafacturering op van aanvankelijk een ton tot euro 2 mln. Bijna twee jaar nadat V. vertrekt, arriveren nog rekeningen van T. bij Aegon, zoals die op 3 februari 2004 voor een bedrijfsvideo à euro 483.400.’ Teeninga vraagt zich in 2013 hardop af hoe iemand zo dom kon zijn om te geloven dat hij vlak voor zijn hoger beroep doodleuk een rekening had gestuurd van bijna een half miljoen. ‘Het bedrag van 2,1 miljoen betreft vier grote galafeesten, door mij over een periode van tien jaar tijd georganiseerd.’ De aantijgingen noemt hij dom en lasterlijk tegelijkertijd. ‘En een bewijs van hoe knap de afdeling Communicatie de media destijds bespeelde.’ Met deze machtige tegenstander was het, zegt hij, onmogelijk om je behoorlijk te verweren.


    Een reportage van Nova in 2005 naar aanleiding van de ‘vermeende misstanden’, een vervolg op de onthullingen van maart 2004, werd nooit uitgezonden. Vacher zou daarin zeggen dat de boekhouding in de jaren 2000 en 2001 ‘voor 300 miljoen is geflatteerd’. Ook het geschuif met de verliezen van Aetax, Elan, Spaaradvies en de Kamerbeek Groep kwam daarin aan de orde. Pieter Lakeman bevestigde dat de omzetcijfers van Aegon ‘onjuist zijn weergegeven’. Notaris Koch zou in de uitzending worden ‘ontmaskerd’ als stroman, zo staat er in het betreffende draaiboek van Nova.


    Het item, gepland voor 18 oktober 2005, werd op het laatste moment afgeblazen. Het was een dag voor de behandeling van de strafzaak in hoger beroep. Siem Eikelenboom sprak de voicemail van Teeninga in om te zeggen dat de uitzending niet doorging. Hij vertelde dat Aegon gedreigd had Het Financieele Dagblad ‘kapot te maken’ als er een woord aan de veronderstelde boekhoudfraude werd gewijd.


    De hoofdredactie zou zijn gezwicht voor de dreigementen. Het letterlijke commentaar van de journalist, aldus Teeninga: ‘Het voortbestaan van Het Financieele Dagblad wordt door de directie belangrijker gevonden dan het publiceren van de boekhoudfraude bij Aegon. En omdat er sprake is van een coproductie, ziet Nova er ook van af.’


    ==


    Vasco van der Boon zegt in 2013 nogal zuinigjes dat de laatste producties weinig nieuwe informatie bevatten en dat zijn werkgever hem nooit een strobreed in de weg heeft gelegd om zijn onafhankelijke journalistieke werk te verrichten. Het is wel juist, zegt hij, dat hij het plan had om een boek te schrijven over ver- en ontwikkelingen bij de Haagse multinational in de tumultueuze jaren rond de eeuwwisseling. ‘Het is de droom van iedere journalist: een boek schrijven. Maar we hebben vaak al moeite om een goed stuk te fabriceren.’ Met de bestseller De vastgoedfraude uit 2009, die hij samen schreef met Gerben van der Marel, bewees hij echter het tegendeel.


    ==


    Volgens Louis de Leon, de advocaat van Paul Vacher, moet Aegon zijn pr-chef Jan Driessen eeuwig dankbaar zijn. Die heeft, zo zegt hij, de media op meesterlijke wijze bespeeld en waar mogelijk zand in de ogen gestrooid. Er was uiteindelijk maar één echte witteboordencrimineel en dat was zijn cliënt, die veroordeeld werd tot de hoogst mogelijke straf: vier jaar. Daarbij werd rekening gehouden met zijn titel van registeraccountant; de beroepsgroep had hij volgens de rechter desastreus in diskrediet gebracht. Herre Teeninga kreeg drieënhalf jaar.


    Nooit eerder was het in de Nederlandse bedrijfstop voorgekomen dat een topbestuurder voor zo veel geld (een bedrag van 17 miljoen euro doet de ronde) de kluit kon belazeren. Het bewijsmateriaal, dat was verzameld door de multidisciplinaire staf van CFO Streppel tegen hun ‘eigen’ Vacher, was overweldigend. ‘Ik wist vanaf het begin dat we zouden verliezen,’ aldus De Leon. Over de geheimzinnige karrevracht aan dozen en de inhoud ervan wil hij nu het volgende zeggen: ‘Ik denk dat er destijds een voorselectie is gemaakt van wat wij mochten zien. En dat “explosief” materiaal voor ons buiten beschouwing is gebleven. Wij zijn met een fopspeen het grote bos in gestuurd. Ik vermoed dat de toenmalige officier van justitie [Van Roon] zich heeft opgesteld als de hoeder des vaderlands, lees: Aegon. Mijn stelling is en blijft: de echte criminelen zaten ergens anders.’


    Het bedrag van de vermeende diefstal van 17 miljoen euro, werd al in 2005 aan Aegon overgemaakt door (her)verzekeraar AIG. Correspondentie uit 2011 toont volgens De Leon aan dat zijn cliënt weliswaar is veroordeeld wegens valsheid in geschrifte, maar dat een exact bedrag ‘feitelijk’ nooit is vastgesteld.


    ==


    Tussen Van der Boon en Driessen is het nooit meer helemaal goed gekomen. De pr-chef loopt vrij regelmatig over de druk­bevolkte redactie van de krant naar de directiekamers. Vooral sinds Aegon zijn naam heeft verbonden aan een pensioenspecial: roze kleurt blauw. Ze knikten wel naar elkaar, zo vriendelijk mogelijk. ‘Ik zeg altijd beleefd: dag meneer Driessen.’

  



  
    18 Imagoschade


    Nog geen drie weken voordat de bank-verzekeraar aangifte deed tegen zijn topman werd bekend dat de holding in nauwe samenwerking met de Vereniging Aegon een ‘niet-verwaterende vermogensherstructurering’ tot stand ging brengen. De schatrijke club verkocht 350 miljoen aandelen Aegon uit de eigen boedel, waarvan voor een bedrag van ten minste 1,5 miljard euro buiten de Verenigde Staten zou worden geplaatst. Hetzelfde totaal werd aangewend om eigen schulden te verlagen.


    Was het misschien een maatregel uit voorzorg? Was de winstwaarschuwing die Don Shepard dat rampjaar uit zijn zware aktentas zou halen en die in Nederland gecommuniceerd werd door CFO Jos Streppel, een katalysator? Of was het vooral een gevolg van de wereldwijde crisis, waar je in verhouding tot wat ging komen eigenlijk nog moest spreken van een crisisje. September 2002 stond hoog op de zwarte lijst van zware verliezen voor de AEX: min 20,25 procent.


    Sinds augustus 2002 was de koers van het aandeel Aegon als een plumpudding in elkaar gezakt. Van 16 euro naar 11 op de dag waarop de herkapitalisatie bekend werd. Het stond vast dat iemand met voorkennis had gelekt, maar nooit werd bekend wie. Shepard probeerde duidelijk te maken dat de mega-operatie niets te maken had met ‘solvabiliteitsproblemen’ want, zo verzekerde hij: die hebben we niet. Het extra vet op de sterke botten was alleen maar nodig met het oog op nog meer expansie. Met de opbrengsten van de emissies moesten langlopende schulden worden afgelost.


    ==


    De holding deed er alles aan om geruchten die mogelijk te maken hadden met aanhouding van topman Vacher de kop in te drukken. ‘Alle geruchten zijn nu in de koers verwerkt,’ zei CFO Streppel. Maar het was tevergeefs. Op dinsdag 17 september 2002 verdampte nog eens 10 procent van het aandeel, dat toen nog slechts 10,04 noteerde. Je hoefde geen analist te zijn om te zien dat het winstpercentage van de Nederlandse divisie, met Spaarbeleg als grote gangmaker, als een lekke fietsband was leeggelopen. Ten opzichte van het vorige boekjaar noteerde de holding 850 miljoen euro minder winst. De Nederlandse divisie nam daar 173 miljoen van voor haar rekening. Het aandeel van Aegon Nederland was binnen vier jaar tot minder dan de helft gereduceerd. Wat was er toch aan de hand bij Aegon?


    Vraagtekens. Daar hebben aandeelhouders een grote hekel aan. Zij willen alleen maar uitroeptekens. De aardverschuiving op de balans van Aegon N.V. werd mede verklaard door de grote Amerikaanse acquisities die veel meer geld in het laatje brachten. De Nederlandse winst van 523 miljoen stak magertjes af bij alle voorgaande jaarrekeningen. Wat ook erg opviel aan de balans van 2003, was dat er plotseling twee keer zoveel werknemers in dienst waren: 6034. Die wonderbaarlijke vermenigvuldiging was het gevolg van de onthullingen in de media over de verborgen diensten van de KMG. Medewerkers van Meeùs waren nu officieel Aegonaut. Zowel hun salarissen als de cijfers van de tussenpersoon werden met terugwerkende kracht opgenomen in de jaarbalans.


    ==


    De reddingsactie van de Vereniging in de zomer van 2002 had tot gevolg dat de holding niet meer kon rekenen op een meerderheid van stemmen. Bij de fusie tussen AGO en Ennia een voorwaarde geweest. Het percentage stemrecht ging van 52 naar 33 procent, een door de Amerikaanse baas toegejuichte ingreep, want zo zou de multinational nog democratischer worden jegens aandeelhouders. Dit heilige Aegon-huisje mocht wat hem betreft worden gesloopt.


    De macht van de Vereniging was een doorn in het oog van de andere aandeelhouders. Maar tijden veranderen. Professor Pé Kohnstamm, voorzitter van het verenigings­bestuur, woog elk woord voordat hij het uitsprak. ‘We hebben dit besluit genomen om te garanderen dat – in het licht van de huidige marktomstandigheden – de schuld van de Vereniging op een aanvaardbaar en comfortabel niveau wordt gebracht. Om zo een stabiele vermogensbasis te scheppen. Daarnaast wordt Aegon [de holding] in staat gesteld op een kostenefficiënte manier het vermogen te versterken. Na de transactie zal de Vereniging Aegon haar rol voortzetten als een stabiele aandeelhouder die de belangen van Aegon verdedigt.’


    Shepard had de meest fleurige stropdas uit zijn inloopkast gehaald om zijn boodschap kleur te geven. Hij en zijn belangrijkste topmannen keken inmiddels wat minder gespannen en hoopvol naar het scherm in de ontvangsthal. Rood was geen fijne kleur. Ze probeerden wat minder vaak te kijken, maar het grote scherm hield een magnetische aantrekkingskracht. Dat gold niet voor de berichtgeving, die naar aanleiding van ‘het proces van de eeuw’ in de maak was en die het aandeel bepaald geen zetje in de rug zou geven.


    ==


    Van de twee zonnekoningen Kees Storm en Cees van der Hoeven kwam de laatste in ernstige problemen toen hij werd beschuldigd van boekhoudfraude. Op 24 februari 2003 daalde de koers van het aandeel Ahold met meer dan 60 procent en sleepte het de hele AEX mee. Jeroen Smit zou er later Het drama Ahold over schrijven, een boek over verloren onschuld en opgeblazen verwachtingen. Het is het verhaal van een topman die heilig in zijn eigen succes was gaan geloven, waarbij waarheid en leugen door elkaar liepen en elkaar zelfs overlapten.


    Aegon keek inmiddels af en toe ook over de rand van de afgrond. Pé Kohnstamm was op 3 maart 2003 in ZuidFrankrijk aan het wandelen toen hij een alarmerend telefoontje van zijn vriend Streppel kreeg. Ze moeten schreeuwen om elkaar te kunnen verstaan, want het bereik was slecht. Streppel legde uit dat ‘er grote zorgen zijn’. Net als de AEX bereikte ook het aandeel Aegon bodemprijzen. Er was paniek in de tent.


    Leden van de raad van bestuur en de raad van commissarissen kwamen voor crisisberaad bijeen. De paniekerige stemming had te maken met de voorwaarden waarop grote banken een jaar eerder leningen aan de Vereniging hadden verstrekt. In de convenanten stond dat de banken aanspraak konden maken op ‘allerlei rechten’ wanneer het aandeel Aegon onder de 5 euro zou duiken. Zelfs de Nederlandsche Bank maakte zich grote zorgen en schoof aan bij het crisisberaad.


    Streppel verzocht de vakantie vierende voorzitter van de Vereniging Aegon onmiddellijk een geruststellend telefoontje te plegen met Bloomberg, een toonaangevend financieel dienstverleningsbedrijf in New York. Hij moest zeggen dat het ‘highly unlikely’ was dat zijn club aandelen op de markt zou dumpen, waardoor de koers het kritieke niveau van 5 euro zou doorbreken. Door de slechte verbinding viel het woordje ‘highly’ weg.


    Het ontbrekende woordje schiep nog meer onzekerheid in een wereld waarin je niets of niemand kon vertrouwen. Het was duidelijk dat de markt al inspeelde op een rampscenario door ‘short te gaan’: speculeren op een verdere daling van de koers. De beurslieveling van weleer wankelde. Het gold in elk geval voor de vereniging zelf, een paar jaar eerder met een geschat vermogen van 40 miljard gulden nog een van de rijkste ter wereld. Het leek veel langer dan vier jaar geleden dat Storm zich juichend had uitgesproken over de Vereniging die de N.V. altijd maar weer te hulp schoot. ‘De Vereniging heeft een zeer lang leven,’ zei hij in augustus 1999.


    ==


    In een interview met Hugo Camps van Elsevier leek Johan van der Werf de ellende enigszins te voorvoelen. Het was een zomerse dag toen hij Camps in korte broek ontving. Ze praatten over heimwee – reden waarom hij de vaste wal had opgezocht –, onoprechtheid (‘daar heb ik de pest aan’), het ‘fantastische’ lot om te mogen functioneren in de raad van bestuur van een wereldspeler, en bijna vanzelfsprekend het succes van Spaarbeleg. ‘Een onbekend merk, maar als we de advertenties koppelden aan Aegon was de respons vier keer zo groot.’


    Het ging over de toekomst, waarin ‘het verzekeringswezen onder druk komt’. De ambitie om groot te willen zijn, kon verkeerd uitpakken. ‘De consument is beter geïnformeerd en stelt dus hogere eisen. Toezichthouders worden steeds strenger. Ik denk dat het heet wordt in onze branche.’ Oppassen voor marktwerking alleen, vertelde hij, ‘want die kan ontaarden in een nachtmerrie’. Vertrouwen moest het sleutelwoord zijn. ‘In onze handel is betrouwbaarheid zeer belangrijk. Het imago komt te voet en gaat te paard.’


    Het imago van het tot voor kort zo onaantastbare Aegon lag diezelfde hete zomer van 2002 aan gruzelementen. Van vele kanten werd de aanval geopend. Ivo Valkenburg, de man die in 1994 al tevergeefs had gewaarschuwd voor de woekerproducten, had het in een column in het vakblad VVP over een ‘witteboordenmeerderheid’ die consumenten rustig knollen voor citroenen bleef verkopen. Alle toezichthouders deden een oogje toe. Er leek niets, maar dan ook niets veranderd. Verzekeraars die wel eerlijk offreerden, waren kansloos. Aegon reageerde woedend en trok het voor VVP gereserveerde advertentiebudget voor twee jaar in. Maar het tij was niet meer te keren.


    Luizen in de pels zoals Bart Mos van De Telegraaf, de redactie van RTL Z en voorop de twee horzels Van der Boon en Eikelenboom, zouden er met hun berichtgeving over de vermeende boekhoudfraude mede voor zorgen dat in de aanloop naar de processen tegen het duo T. en V. de koers van het aandeel Aegon opnieuw een paar flinke opdonders kreeg.


    Maar zie: er waren lichtpuntjes in de duisternis, en een voormalige staatssecretaris was er een van. Willem Vermeend was bij Aegon als regisseur van het nieuwe belastingplan een pikante verschijning. Op het moment van zijn opkomst wist de buitenwereld nog niet dat het bedrijf waaraan hij leiding ging geven, heel wat minder onafhankelijk was dan werd verondersteld.


    Hij verscheen er op 1 april 2003 met een reputatie om u tegen te zeggen. Het was geen grap. Eerst als bewindsman de verzekeraars dwarszitten met beperkende fiscale maatregelen, en vervolgens zelf een topverkoper worden. In deze branche bleek alles mogelijk, zeker als Aegon in het spel was.


    Volgens een van de inmiddels vertrokken directeuren was het een meesterzet van Van der Werf om Vermeend te vragen voor de vacante post van algemeen directeur van Meeùs. Deze Brabantse tussenpersoon werd al heel snel KMG genoemd omdat er ook wat lamentale balansen van het veel kleinere Kamerbeek in waren weggestopt. ‘Met de naam van Vermeend erbij klonk het woord “tussenpersoon” opeens veel minder duf.’


    ==


    Vermeend. Je moest bij Aegon heel goed zoeken om iemand te vinden die een goed woord overhad voor de man op de fiets. Heel vaak met een grijns op het gelaat en niet meer weg te slaan van de buis als het grote orakel bij welk financieel vraagstuk ook. Hij stond bij alle omroepen met stip boven aan de telefoonlijsten van Bekende Kenners. Daar kon Aegon niets aan doen. De kwalificaties van deze grote deskundige varieerden van ‘volslagen nietsnut’, ‘weet nul komma nul van verzekeren’, ‘is alleen maar bezig om wat vriendjes van het ministerie aan een mooie baan te helpen’ tot – en de laatste typering komt van een van de grote bazen – ‘die dwaas van een Vermeend’.


    Toen Vermeend zich over de verrassende transfer op 1 april liet interviewen, sprak hij op zijn bekende ADHD-wijze over zagen, timmeren en lakken in de meubelmakerij van zijn vader. Hij was het altijd blijven doen: zagen, timmeren en lakken, ook in de politiek en nu dus met Meeùs-gevoel. Mannen van zijn kaliber worden op gang geholpen door headhunters. O nee, hij was absoluut niet verbaasd over het prachtige aanbod. De wereld was klein, Nederland was nog kleiner, en het Verbond van Verzekeraars had hem al eens gevraagd om voorzitter te worden van de commissie Nationaal Pensioendebat.


    ==


    Vermeend draaide zijn hand nergens voor om. Hij schreef boeken, gaf als bijzonder hoogleraar gastcolleges, was een groot voetbalkenner en nu fietste hij door Den Haag om vanuit een klein kantoor, speciaal voor hem gehuurd, leiding te geven aan de grootste ‘onafhankelijke’ tussenpersoon van Nederland. ‘Ik zoek uitdagingen, ik wil risico lopen en ondernemen.’


    ‘Nederland is op weg naar een kenniseconomie,’ retteketette hij, alsof de markt niet op instorten stond, ‘en op het gebied van verzekeringsproducten en pensioenen hebben wij een geweldige kennis. Daar lopen we mee voorop en daar kunnen we wat mee richting het buitenland. Er ligt een markt open, ook voor tussenpersonen.’ We worden de beste speler van de Nederlandse markt, zei hij ook nog. Maar een goed jaar later was hij alweer verdwenen en moest het Meeùs-gevoel plaatsmaken omdat er andere risicovolle avonturen lokten. Zoals het commissariaat van AFAB, dat hij jaren later in even grote haast verliet toen het schandaal rond DSB en Dirk Scheringa ook deze dienstverlener dreigde te besmetten.


    ==


    Zeker was dat de verzekeringsmarkt helemaal niet meer openlag, maar dat de totale ineenstorting nabij was. Zouden de verhalen in Het Financieele Dagblad over de productieafspraken hem misschien een zetje hebben gegeven om zo snel afscheid te nemen van het Meeùs-gevoel? Aegon was niet rouwig om zijn abrupte aftocht. ‘O god, Vermeend,’ zegt een directeur van een van de businessunits, ‘dat was een drama. Enorme chaoot, hij zat in zijn kantoortje in de Haagse Oranjestraat. Als baas had ik daar een kennismakingsgesprek met hem. Hij had wel tachtig ideeën, alleen gebeurde er niets mee. Hij babbelt wat en gaat dan weer met iets anders verder. Zijn benoeming had natuurlijk met status te maken, maar die man was helemaal niet bezig met het bedrijf. Die was alleen maar bezig met de firma “Vermeend vooruit”. Na een jaartje is hij keurig naar de kant geroeid.’


    ==


    Bijna even kortstondig was het optreden van Rob Florijn, voormalig roeicoach van de olympische Holland Acht en afkomstig van Ernst & Young, de huisaccountant van Aegon. Hij moest de Kamerbeek Meeùs Groep, bestaande uit veertien werkmaatschappijen, ‘tot een naadloze eenheid smeden’..


    Florijn, tegenwoordig voorzitter van de raad van bestuur van het Diaconessenziekenhuis Utrecht/Zeist/Doorn, mag er desgevraagd geen woord over zeggen. Zijn ‘lips are sealed’ vanwege de geheimhoudingsverklaring die hij na een gerechtelijke procedure ondertekende. ‘Rob Florijn is een zeer intelligente bestuurder,’ zegt een voormalige collega aan de top, ‘kreukvrij en eerlijk. Misschien wel iets te eerlijk naar de zin van sommige bestuurders.’


    ==


    Aegon was een doorloophuis voor, al dan niet miskend, talent. Van der Werf had het niet gemakkelijk onder de nieuwe economische omstandigheden. Misschien miste hij Van de Geijn en Vacher wel meer dan hem lief was, al beet hij liever zijn tong af dan dat toe te geven. De salarisverhoging die de baan van CEO van de Nederlandse divisie met zich meebracht, vergoedde veel. Van der Werf ging er in 2003 bijna twee ton op vooruit, van 364.000 naar 552.000 euro. Streppel, CFO van de holding, kwam ook met goed nieuws thuis: hij ging van 495.000 naar 652.000 euro.


    Van de Geijn was het enige bestuurslid dat erop achteruitging, van 495.000 naar 420.000 euro. Maar hij vertrok eind oktober 2003 naar het Zwitserse Zürich Global Life Insurance. Benaderd door een headhunter, ongelooflijk na 31 dienstjaren in Den Haag. Ja, ongelooflijk, maar hij had er veel zin in. Zijn Amsterdamse grachtenpand hield de familie aan. Het had, als een van de weinige paleizen aan de Prinsengracht, een inpandige garage, maar ook een zwembad en volgens een makelaar zelfs gouden kranen in de oogverblindende badkamers.


    Ook zijn zomerhuis in Normandië bleef familiebezit. ‘Ik heb een geweldige tijd gehad,’ zei hij in een interview, ‘en kijk nu uit naar de nieuwe uitdagingen in Zürich. Het zijn spannende tijden voor levensverzekeraars.’ Voormalige collega’s vertelden dat Van de Geijn zich groothield voor de buitenwereld, maar dat hij zich ‘verschrikkelijk’ vernederd voelde door de benoeming van Shepard, en dat hij de klap van wat er met zijn rechterhand Vacher was gebeurd, nooit meer te boven kwam.


    ==


    De nieuwe baas van de holding, Shepard, had het inmiddels zichtbaar naar zijn zin. Zijn ruime directiekamer op Mariahoeve was zo veel mogelijk ontdaan van tierelantijnen. Daar hield hij niet van, want hij wilde geen ‘celebrity CEO’ zijn. Een mobiele airco en een paar schilderijen met typisch Nederlandse taferelen vormden het decor. Hij sprak niet graag over zichzelf. En als hij zich desgevraagd per se moest omschrijven, zei de nieuwe baas dat hij managing by acupuncture voorstond. Hij prikkelde mensen graag ‘met losse omgangsvormen’.


    Het is grappig om te horen dat volgens hem Amerikanen op topniveau veel informeler met elkaar omgaan dan Nederlanders, terwijl Nederlandse CEO’s precies het omgekeerde beweren. Shepard verdiende in het rampjaar 2002 maar liefst 2,335 miljoen euro, inclusief bonussen. Dat konden geen winstbonussen zijn, want Aegon boekte 35 procent minder winst dan het jaar ervoor.


    Shepard verwees in een van zijn interviews naar de eigen beurskoers, die van bijna 30 euro gezakt was naar net onder de 10. Het feest waaraan hij als baas van de Amerikaanse divisie had meegedaan, was voorbij. Hij zei: ‘We zijn een leven- en pensioenbedrijf. Dat betekent dat we ons bezighouden met het verkopen van beloften. Dus moeten we een langetermijnvisie hebben. We moeten immers in de toekomst nog bestaan om onze beloften te kunnen waarmaken. Ons imago heeft hier alles mee te maken.’


    ==


    ‘We willen dus vooral betrouwbaar zijn, transparant zijn, een goede service leveren en een goede prijs-kwaliteitverhouding leveren. Voor al onze stakeholders. Ik geloof dat Kees Storm het saai noemde. Inderdaad. Dat is het ook wel. Hoewel ook ons vak de laatste jaren dankzij de volatiliteit van de markt een stuk opwindender is geworden. Maar we gaan nu eenmaal over veiligheid en zekerheid, over families’. En dit zei hij ook nog: ‘Een van de uitdagingen is om ervoor te zorgen dat we ons aan de ene kant houden aan de wet- en regelgeving, maar dat we tegelijkertijd de kosten hiervan dusdanig onder controle houden dat we onze klanten nog steeds een concurrerende prijs kunnen bieden.’ Het was de gebruikelijke riedel; saai, voorspelbaar, transparant en veiligheid waren de meest gebruikte woorden.


    In Nederland was niet iedereen even blij met de nieuwe baas. Velen noemden Shepard buiten gehoorafstand een ‘cowboy’. Een typering die een jaar of tien later (in NRC Handelsblad) werd overgenomen door zijn opvolger, de diplomaat Alex Wynaendts. Waar Storm nadrukkelijk borg had gestaan voor de Nederlandse inbreng, waren de rollen nu volledig omgedraaid. ‘Amerika kwam definitief boven te liggen,’ zei een van de directeuren van een Nederlandse businessunit uit het beroemde en inmiddels beruchte klasje van Vacher. Volgens hem kon je vanaf 1998 de panelen langzaam zien schuiven. De acquisitie van Transamerica Corporation, de club die huisde in het beroemde piramideachtige kantoorgebouw in Baltimore, was goed voor het laatste duwtje.


    ==


    Hoe gezellig en wars van sterallures Shepard de sfeer in de boardroom ook wenste voor te stellen, uiteindelijk was het niet meer dan een toneelstukje. ‘In een bedrijf dat alleen maar kijkt naar cijfers,’ zegt een toenmalige Nederlandse directeur, ‘praat je niet over wat goed is voor de klanten, of hoe het met je eigen mensen gaat. Dan gaat het alleen maar om de vraag hoe je die cijfers kunt laten groeien.’ Shepard kon in 2004 definitief afrekenen met de door Vacher geregisseerde boekhoudkunsten van Aegon Nederland. Daarnaast was er sprake van enorm powerplay. Zo vertelden topmanagers van de nu onderliggende partij. Die hoorde bij de bonuscultuur, afgedwongen door de hoogste baas. Crisis of niet. Amerika rendeerde steeds beter, uiteindelijk bleken de acquisities van Providian en Transamerica Corporation een gouden greep.


    ==


    Daarbij vergeleken was de ooit zo druk beviste vijver van Van der Werf en Van de Geijn een poeltje geworden waar alleen nog ondermaatse vangsten werden gedaan. Aegon Nederland werd, mede door de ontwikkelingen in de rechtszalen van Almelo en Arnhem, steeds meer een hoofdpijndossier. En dan hoefde Shepard niet eens te denken aan de stortvloed van claims die op de Nederlandse markt in aantocht waren vanwege de ruim zeven miljoen mislukte beleggingspolissen. De Amerikaanse CEO kreeg diepe rimpels in het voorhoofd als hij probeerde te begrijpen wat termen als Gidi (Gedragscode informatieverstrekking dienstverlening intermediairs)-proof, RIAV I en II precies betekenden. Hij zuchtte weer eens diep. Die rare Hollanders.


    Zo vaak als mogelijk was, reisde hij businessclass naar Baltimore, waar hij zich veel meer op zijn gemak voelde. Lekker dicht bij de Amerikaanse Kamer van Koophandel, die warme connecties onderhield met de Republikeinse Partij. Hij zou later voorzitter worden van deze Kamer, en maakte zich sterk (zo onthulde The New York Times) voor een donatie van 8 miljoen dollar namens Aegon. Het bedrag zou zijn bestemd voor de lobby die president Barack Obama in de wielen moest rijden bij zijn plannen het ziektekostenstelsel betaalbaar te maken voor de minder bemiddelde Amerikaan.


    Zo ongeveer ging het eraan toe tijdens het bewind van Shepard in Mariahoeve. Hij had weliswaar aardige winterlandschapjes aan de muur hangen, maar de Nederlandse directeuren merkten dat hij niets begreep van onze cultuur. ‘Altijd was er strijd geweest tussen Amerikanen en Nederlanders. En nu waren de rollen omgedraaid. Shepard kreeg als op-en-top Amerikaan te maken met al die rare en nare Nederlandse dossiers. En de woekerpolissen [de omvang van het schandaal] kwamen eraan. Maar daar lag zijn interesse niet, het was alleen maar gezeur. En dan dat powerplay, daar was zelfs Van der Werf niet tegen opgewassen.’ Die had een vijand nodig om optimaal te kunnen functioneren. ‘Mannen als Van der Smeede, Van den Bos en nu Shepard. Maar van de laatste kon hij onmogelijk winnen.’


    ==


    2003 en 2004 waren ook de jaren van de wakker wordende consument. Ver van de vierde verdieping van het Aegonplein deed één man goede zaken. Recht tegenover de receptie waren van die uit gipsplaten opgetrokken kamertjes die deden denken aan de Amsterdamse Wallen. Alleen de panoramaramen ontbraken. Paul van Straaten zat er vanaf 2003 zo vaak dat hij wel tot de inboedel leek te horen. Zijn grootste kracht was, zo zei hij, ‘om van een dossier van een meter’ binnen een uur in te schatten of er voor zijn klanten ‘iets valt te halen’. En er viel veel te halen nu Antoinette Hertsenberg en TROS Radar hadden laten zien hoe slordig de aanbieders van leasecontracten waren omgesprongen met de zorgplicht; een woord dat Shepard weleens probeerde uit te spreken in het Nederlands. Het leek dan alsof hij moest braken.


    Dexia zat helemaal vooraan in het verdachtenbankje (met dank aan het Labouchere van Jos Streppel), maar er was ‘restmateriaal’ achtergebleven in de boedel van Aegon. Sprintplan en Vliegwiel waren vergelijkbare producten, waarmee consumenten van harte werden aangemoedigd om met geleend geld te gaan beleggen. De sinds 2001 functionerende AFM had recent geconcludeerd dat de aanbieders niet transparant met de consumenten hadden gecommuniceerd over de voorwaarden.


    Eigenlijk verkeerde de rechterlijke macht in paniek, want een stormloop op de rechtbanken lag in het verschiet, nu bijna een miljoen Nederlanders begrepen dat ze een kat in de zak hadden gekocht. Ze werden helemaal niet rijk, maar zaten als gevolg van alsmaar dalende aandelenkoersen met een restschuld opgescheept.


    De producenten speelden in meerderheid de vermoorde onschuld en benadrukten de naïviteit van de polishouders die stuk voor stuk dachten dat ze winsten konden verdriedubbelen of zelfs vertienvoudigen. Maar in de brochures en de op hoge toon geschreven brieven van de marketeers van Legio Lease stond toch echt dat de zon zou opgaan in verre, exotische oorden. Op handige wijze werd het woord ‘leningen’ vermeden en werden in plaats daarvan termen gebruikt als ‘inleg’ en ‘hoofdsom’.


    ==


    In 2004 liet Streppel zich tegenover NRC Handelsblad ontvallen dat Aegon producten in de markt had gezet die achteraf beschouwd moesten worden ‘als een verkeerde beslissing’. Het valt op hoe soepel topmannen van Aegon omgingen met het oerprincipe van schuld en boete. ‘Sorry’ moest voldoende zijn. De eerlijkheid gebiedt te zeggen dat Aegon zich even heel soepel opstelde jegens klagers die de weg wisten naar belangenbehartiger (fee: 20 procent van de op te halen compensatie) Paul van Straaten. Hij was iemand die verstand had van rechten en van cijfertjes, en hij was bovendien bijzonder vaardig in zijn woordkeuze.


    Van Straaten nam jurisprudentie en de uitspraak van de AFM over de zorgplicht met zich mee naar de ‘peeskamertjes’ op de begane grond van het Aegonplein. Hij waande zich op zeker moment een toverdokter voor wie de patiënten in de rij stonden. Het was een komen en gaan van consumenten die er ‘met een heel mooie schadevergoeding’ van afkwamen.


    De hoogte van de vergoedingen moest strikt geheim blijven, dat sprak voor zich. Het moet voor de consumenten die zich bedrogen voelden een vreemde ervaring zijn geweest: hun belangenbehartiger zat al voor ze klaar samen met een vertegenwoordiger van Aegon. Doorgaans was dat meneer Perreira, een op het oog even keurige als begripvolle heer en als was in de handen van Van Straaten. Het was lopendebandwerk geworden: verhaal halen bij de Haagse verzekeraar en Van Straaten scoorde het ene na het andere succes.


    Wat niet wegneemt dat de imagoschade enorm moet zijn geweest, waar in deze jaren nog steeds luchtigjes overheen werd gewalst. ‘Voor veel mensen stond het vignet van Aegon ongeveer voor de Lieve-Heer, zo hadden ze op hun verzekeraar vertrouwd. Al mijn cliënten hebben behoorlijke bedragen gekregen plus kwijtschelding van de schuld. Toch zeiden ze, eenmaal buiten: we willen nooit meer iets met Aegon te maken hebben. Weet je hoe dat komt? Te lang heeft Aegon zich heel autoritair opgesteld en volgehouden dat er helemaal niets aan de hand was, en dan opeens wordt er een draai gemaakt van 180 graden. Dan kun je toch beter gelijk iets doen voor je klanten in plaats van ze zo bot te behandelen?’


    ==


    Het was van de ene op de andere dag afgelopen met de bezoekjes aan het Aegonplein. De naam van Jurjen Lemstra duikt hier weer nadrukkelijk op: een advocaat die bekendstaat als belangenbehartiger maar die daarbij ook goed let op zijn eigen portemonnee. Het is de man die in de proloog van dit boek door de Friese klokkenluider Wilko Rozeboom ‘een wolf in schaapskleren’ is genoemd. Het leek wel alsof het script uit 1999 weer uit een la werd gehaald. Toen de stichting Spaardersbelangen werd opgericht en de bezitters van een Koersplannetje dankzij de inspanningen van diezelfde Lemstra uiteindelijk een minimale vergoeding kregen.


    Lemstra vertegenwoordigde de stichting Leaseverlies, waarbij zich 60.000 Nederlanders aansloten tegen betaling van 30 euro. Hij trok op met andere advocaten van het Haagse kantoor Barents & Krans, in samenwerking met de Vereniging van Effectenbezitters en de Consumentenbond: een te respecteren collectief. Op het Binnenhof hingen gedupeerden en sympathisanten zich symbolisch op onder het motto: als je wordt opgelicht, moet je dat goed laten weten en zien.


    Onder druk van Leaseverlies, dat in de rechtszaal weinig succes boekte met collectieve claims, kwam als een duveltje uit een doosje in februari 2005 een persbericht uit. Hierin meldden oppertoezichthouder De Nederlandsche Bank, Dexia en Aegon samen te zullen optrekken in een compensatieronde voor burgers die zich bedrogen voelden. Lemstra en kornuiten staken de loftrompet. Criticasters rekenden voor dat de stichting Leaseverlies wellicht een miljard uit het vuur had gesleept, maar minstens 5 miljard had laten liggen.


    ==


    De regeling die was ‘bevochten’, werd vernoemd naar Wim Duisenberg, de voormalige nummer één van De Nederlandsche Bank (DNB). De ironie wil dat in de jaren negentig speciaal voor de eigen medewerkers van DNB een identiek mislukt leaseproduct was ontworpen. Met korting, uiteraard. Zo vertelde Paul van Straaten, terwijl hij zijn lachen niet kon inhouden. De grijze kuif van deze autoriteit boezemde zo veel vertrouwen in dat het overgrote deel van de gedupeerden zich neerlegde bij de Duisenbergregeling om in elk geval af te zijn van het grootste deel van de restschuld.


    Het gerechtshof van Amsterdam, dat werd geleid door meester Cortenraad, beschikte op 25 januari 2007 dat een speciaal daartoe in elkaar gedraaid wetsvoorstel (Wet Collectieve Afwikkeling Massaschade) algemeen verbindend moest worden verklaard. Het hof had in 2006 advies ingewonnen bij de AFM. Het was zeldzaam broddelwerk van de autoriteit, aldus betrokken advocaten. De rechters wilden bijvoorbeeld weten of aandelen daadwerkelijk waren aangekocht. De AFM verzuimde de jaarrekeningen van Labouchere over de jaren 1997-1999 te bestuderen. Dit betrof de periode van de derivatenconstructies met goedkope opties. Dus: geen aandelen.


    De rebellen die geen genoegen namen met de geringe compensatie moesten over een groot uithoudingsvermogen beschikken. Hetzelfde gold voor de advocaten die doorstreden. Zij werden bijkans gek van de procedures waarin ze moesten aantonen dat hun klanten niet konden weten waarvoor ze hadden getekend.


    Aan de hand van huurovereenkomsten en salarisstaten moesten deze diehards bewijzen dat hun bedrogen cliënt echte schadevergoedingen kon claimen. De rechtbank keek vooral naar inkomen: was de gedupeerde ‘arm genoeg’ om ‘zo dom’ te kunnen zijn? Dat leek op discriminatie. Hans Dommerholt uit Zwolle is in 2013 nog steeds niet klaar met de afwikkeling van sommige klachten; hij spreekt van ‘a hell of a job’. ‘Rechtbanken zijn soms een halve dag bezig met één zaakje.’ Zijn kantoor begon ooit met 500 leasezaken, moest er speciaal mensen voor inhuren. ‘Ik ben er nu negen jaar mee bezig en ik kan wel zeggen dat ik er nooit meer aan zou beginnen. Nooit.’ Hij rekt het woord ‘nooit’ uit als een stuk elastiek en laat het vergezeld gaan van een tiental uitroeptekens. Dommerholt denkt dat de afwikkeling, in sommige gevallen tot voor de Hoge Raad, nog jaren in beslag zal nemen.


    Het staat volgens deze volhardende raadsman vast dat meester Cortenraad, een van de rechters die tekende voor de algemeenverbindendverklaring van de Duisenbergregeling, werkte voor het kantoor dat nu toevallig huisadvocaat is van Aegon. Daaraan mag je geen overhaaste conclusies verbinden, maar één ding is wel duidelijk: ‘Het is nog nooit eerder vertoond dat consumenten zo massaal zijn overvallen met marketingtechnieken waarbij alle gevaren (van de producten) worden verhuld.’ Het is wel vreemd, zegt Dommerholt, dat in de Nederlandse rechtspraak over het algemeen ‘bankvriendelijke’ uitspraken zijn gedaan waar het massaschade betrof. Vriendelijker bijvoorbeeld dan bij de zuiderburen, voor zover hij weet. Waar komt dat toch vandaan? ‘Het gaat hier mijns inziens om producten met ontploffingsgevaar.’


    ==


    Op 6 november 2006 klonk voor het eerst het woord ‘woekerpolis’. De term was afkomstig van de echtgenoot van Antoinette Hertsenberg, die zich suf had geprakkiseerd over een woord dat zou passen bij de uitzending die door haar redactie werd voorbereid. De naam moest recht doen aan de omvang van een schandaal dat uniek was in de wereld. De Dexia-affaire verbleekte hierbij. Imagoschade of niet, het inkomen van cowboy Don Shepard steeg met 50 procent ten opzichte van 2005. De Amerikaan die zo van eenvoud hield, ging de feestdagen in met de wetenschap dat jaar 6,3 miljoen euro te hebben verdiend.

  



  
    DEEL 5

    

    Eerlijk over later (2006-heden)

  



  
    19 Schijngevechten


    In de boekjaren 2005 en 2006 slaagden de verzekeraars erin om de burgers nog ruim 750.000 op maat gesneden polissen in de maag te splitsen. Het leidde al snel tot oprispingen van zuur en gal, en uiteindelijk zelfs tot een soort zelfmoord van de branche. Het was alsof de marketeers inzagen dat de bel voor de laatste ronde moest klinken. Ze trokken eensgezind aan het touw. Nog één keer met z’n allen roepen: weg met de solidariteit! En daarna? Ja, daarna moest het feest helaas worden afgeblazen.


    Als de politiek zich ermee gaat bemoeien, moet er wel iets aan de hand zijn. De onkreukbare Job de Ruiter, voormalig financieel ombudsman, werd opgetrommeld om zijn licht te laten schijnen op deze markt van duisternis. Een lantaarntje en geen lichtbundel, want het kon niet de bedoeling zijn om ruim zeven miljoen veel te dure contracten te herzien. Veel geld was verdwenen naar de tussenpersonen, die bij bosjes begonnen om te vallen. Of ze maakten dat ze met de geldbuidel wegkwamen.


    In gidsland Groot-Brittannië was al sprake van ontmaskering van vergelijkbare rommelpolissen. ‘Mis-selling’ heette het schandaal daar. De Financial Service Authority, de Britse AFM, schatte in 2006 de schade voor de consument op bijna 20 miljard euro. De Nederlandse branche moest er rekening mee houden dat het nieuws het Kanaal over zou waaien. ‘Juridisch is in ons land uitgebreid gekeken naar de risico’s,’ aldus de CEO van een wat kleinere verzekeraar, ‘maar heel bewust is ervoor gekozen het probleem toch maar onder het vloerkleed te schuiven. De branche had niet zoveel verdiend om het nu weer terug te geven aan de polishouders. Dat kon niet de bedoeling zijn.’


    De Ruiter adviseerde ‘betere informatievoorziening’ bij ‘toekomstige offertes’ van beleggingsverzekeringen. Het is vrijwel zeker dat het Verbond van Verzekeraars aan het hoofd van de onderhandelingstafel heeft gezeten, maar de macht van de lobbyclub begon af te brokkelen. Het gebeurde steeds vaker dat politici de professionele lobbyisten de deur in het gezicht sloegen. Want: praatjes vullen geen gaatjes.


    ==


    Het moest dus beter van De Ruiter, maar de ruim zeven miljoen ongelukjes uit het verleden moesten we maar snel vergeten. Het gebouw van de AMF aan de Amsterdamse Vijzelgracht vulde zich inmiddels langzaam maar zeker met bekwame krachten die voorlopig alleen konden optreden met goedbedoelde adviezen. De afdeling Communicatie vreesde de persbijeenkomsten, waar voormalig minister Hans Hoogervorst complexe dingen publiekelijk moest uitleggen. Ze zorgden ervoor dat de beste souffleurs met de beste dossierkennis in de buurt waren.


    Dat hij aan de Vijzelgracht de kamer met het beste uitzicht had, was te danken aan zijn parlementaire verleden en een goed netwerk. De benoeming van Hoogervorst als baas van de AFM (met een jaarsalaris van 400.000 euro) was een politieke. Hij had een zekere faam verworven met oneliners als: ‘beter de warmte van een baan dan de kilte van een uitkering’. Bijna niemand herinnert het zich, maar Hoogervorst was degene die samen met Geert Wilders de mooiste speeches van Frits Bolkestein schreef. En hij was de regisseur van een compleet nieuwe zorgwet.


    Wat de onkreukbare De Ruiter voorstelde ‘vergeet het verleden en kijk alleen naar de toekomst’, kon natuurlijk niet. Leden van de Tweede Kamer begonnen door te krijgen wat zich het afgelopen decennium had afgespeeld: verzekeraars, met in het voorste gelid Aegon, hadden hun imago van vertrouwen en solidariteit gebruikt om snel rijk te worden en aandelenkoersen tot ongekende hoogte op te stuwen.


    Een van de parlementariërs, met als specialiteit financiën in de portefeuille, was er pas na een jaar feitenonderzoek achter gekomen dat hij zelf ook drie van die producten bezat, Waarvan werd gedacht dat het niet te versmaden winstbronnen waren. Heel begrijpelijk dat veruit de meeste Nederlanders het niet begrepen.


    ==


    Vanwege de 1200 varianten die in omloop waren gebracht, was het ook voor de media bijna onbegonnen werk om licht in de duisternis te brengen. En het Verbond had goed gecommuniceerd dat een zekere mate van hebzucht een rol had gespeeld in het ongelooflijke aantal van ruim zeven miljoen beleggingspolissen. Hebzucht dus. Zo werd het in consumentenprogramma’s als Radar en Kassa niet uitgelegd.


    Op het allerhoogste niveau werd geprobeerd de schade zo veel mogelijk te beperken. De hoogste ambtenaren van het ministerie van Financiën, onder wie Bernard ter Haar, snapten de ernst van het probleem: als we niet oppassen, vallen er grote verzekeraars en dus ook bank-verzekeraars om. De belangrijkste onderhandelingen speelden zich vaak af in de kleinste uurtjes. En op pikante momenten was er altijd een directe lijn met de minister van Financiën zo vertelden aanwezigen.


    De kredietcrisis, de echte kredietcrisis, had zich toen nog niet aangediend. De AFM had fors gepusht voor de totstandkoming van de nieuwe wet op het financieel toezicht (Wft). De alge­meenverbindendverklaring van de Duisenbergregeling was gepasseerd. En op 8 februari 2007 kon minister Gerrit Zalm na een debat met de vaste Kamercommissie voor Financiën niet anders doen dan besluiten tot onafhankelijk feitenonderzoek naar de vermaledijde beleggingsverzekeringen. Deze hadden Nederland als een tsunami overspoeld.


    ==


    Zelden of nooit wordt de vraag gesteld waarom buurlanden als België en Duitsland nooit te maken hebben gehad met een dergelijk natuurverschijnsel. Het antwoord is tamelijk simpel: daar waren wel dijken van fatsoenlijk toezicht die de massale verkoop van wanproducten onmogelijk maakten. Het was begrijpelijk dat Zalm zich die vraag niet stelde toen er gedweild moest worden met de kraan open. Zoals gezegd: de echte kredietcrisis was nog niet uitgebroken. Daarom konden topambtenaren (nog) met een gerust hart verwijzen naar de reusachtige geldberg die hoorde bij de schat van huizenbezit.


    Jean-François Biernaux, werkzaam bij het BEUC (Bureau Européen des Unions de Consommateurs), de Europese consumentenbond, verwees naar schandalen rond Spaarselect. Maar besefte niet dat het een dochteronderneming was van Aegon. ‘Een club met zeer agressieve verkoopmethodes,’ zei de Belg in een kantoor aan de Hollandstraat te Brussel. Transacties werden niet zelden gesloten tijdens door Spaarselect gesponsorde wielerwedstrijden. In een gezellige omgeving werden brochures verspreid en contracten. Bij nader inzien wurgcontracten, afgesloten. Op de achtergrond klonk meestal muziek van de plaatselijke fanfare.


    ‘Wij spreken hier van een zwarte kat in de zak kopen,’ vertelde Biernaux. ‘Er zijn gevallen bekend van consumenten met dergelijke producten die hun huis moesten verkopen. Maar het schandaal beperkte zich tot de grensstreken en voornamelijk Vlaanderen. Voor onze Belgische toezichthouder was het heel duidelijk: deze polissen (Universal Life) waren misleidend, terwijl ze in Nederland volkomen wettig waren. ‘Dat laatste heb ik nog wel gecheckt.’ Europa zou waakzaam toezien om woekerschandalen elders te voorkomen, zo beloofde hij plechtig.


    In Nederland waren naar schatting anderhalf miljoen ‘zwarte katten in de zak’ gekoppeld aan een hypotheek. Bij de afsluiting was men ervan uitgegaan dat op datum X de schuld in één keer kon worden afgelost. De pech van een teleurstellende beleggingsopbrengst kon eenvoudig worden gecompenseerd door de overwaarde. De topambtenaren van het ministerie maakten zich weinig zorgen. Rijke huizenbezitters konden het verlies van de mislukte beleggingspolissen toch wel zelf opvangen. Aan de term ‘onder water staan’ dacht in Den Haag nog niemand. Toen kwam de echte kredietcrisis langs.


    Het is de wet van Murphy die een domino-effect in gang zet. Nog even was er betrekkelijk weinig aan de hand. De nieuwe minister van Financiën, Wouter Bos, kende in juli 2007 de opdracht tot feitenonderzoek toe aan het gerespecteerde Instituut voor Financieel Onderzoek (IFO), gevestigd in Amersfoort en Brussel. Deze club, met actuaris Erwin Bosman en hoogleraar Jaap Koelewijn in de gelederen, kreeg de opdracht deksels op te tillen van potten die bedoeld waren als doofpot.


    ==


    De gerespecteerde onderzoekers werden ontvangen in een sobere ruimte, want ze moesten hun plaats kennen. De manier waarop medewerking werd verleend was soms schofferend te noemen. Verzekeraars stelden zich vaak dominant op, ook klanten die om welke reden dan ook recht meenden te hebben op een uitkering ondervonden dat soms. Het was wel vreemd dat de mannen van het IFO ook zo werden behandeld. Sommige laatjes bleven simpelweg gesloten. Bij een poging om te achterhalen hoeveel het de consument gemiddeld kostte om te beleggen in units van een beleggingsfonds, werden de onderzoekers hardhandig op de vingers getikt.


    De vertragingstactiek had het gewenste effect. Het IFO was in december 2007 zo ver achter geraakt op het geplande tijdschema, dat de minister genoodzaakt was een reparatievergadering uit te schrijven. Met natuurlijk weer vertegenwoordigers van het Verbond aan tafel. Het IFO selecteerde vijftig representatieve beleggingsverzekeringen waarvan de kostenstructuur onder de loep zou worden genomen. Afspraak was dat de vijf onderzochte verzekeraars onder voorwaarde van strikte geheimhouding inzage zouden geven.


    Uiteindelijk nam de AFM de regie tussentijds over met de steun van een ander bureau, MoneyView. Over de veel te dure producten kon geen twijfel meer bestaan. Je kon het zo gek niet bedenken, of de verzekeraars hadden er kosten over berekend: de eerste kosten waren voor de provisie (de grootste hap), dan had je nog de kosten voor administratie, voor beheer, voor aan- en verkoop van beleggingseenheden (units), voor een overlijdensrisicoverzekering, soms met vooroorlogse sterftetafels.


    ==


    De ogen van de onderzoekers stonden op steeltjes. In veel gevallen ging/gaat 40 procent van de inleg op aan kosten, een ander woord voor winst. Hoogleraar Arnoud Boot had in 1995 al geprobeerd het van de daken te schreeuwen. Meer dan een decennium en ruim zeven miljoen rommelpolissen later, moest het ministerie van Financiën wel toegeven dat de vrijemarkt­werking behoorlijk uit de bocht was gevlogen. Wat moest er nu in godsnaam gebeuren om, zoals de boze actuaris Erwin Bosman van het IFO plastisch had gezegd, ‘de hele Nederlandse economie niet naar de knoppen te helpen’? Dat was volgens hem de enige afloop ‘als je deze affaire heel zuiver was aangevlogen’.


    Nou ja, zei Frans Weekers, dan compenseren de verzekeraars hun klanten maar ‘als ze weer wat meer vet op de ribben hebben’. Volgens hem mocht je vanwege ‘de belachelijke prognoses’ spreken van misleiding. Punt. ‘Die is bij de wet verboden. Maar je hebt er niets aan als maatschappijen omvallen, want van een levende kun je meer plukken dan van een dooie.’ Het mag niet zo zijn, zei Weekers ook nog, dat de boosdoeners ‘ermee wegkomen doordat toevallig andere grote financiële problemen de aandacht opeisen’.


    Hij was op dat moment nog geen staatssecretaris van Financiën. Als Weekers had kunnen voorzien dat hij dat zou worden, had hij het er waarschijnlijk voor over gehad het puntje van zijn tong af te bijten om deze uitspraak te hernemen. De krediet­crisis was inmiddels losgebarsten; je zag op televisie de werknemers van Lehman Brothers met gebogen hoofden uit hun ooit zo trotse tempel lopen met dozen in de hand waarin de schamele restanten zaten van hun kantoorattributen.


    Van het ene op het andere moment was het nacht geworden, waarin schaduwen spookachtige silhouetten wierpen. Experts schatten dat met het omvallen van het onaantastbaar geachte Lehman Brothers 1200 miljard euro in de duisternis verdween.


    ==


    Wat zich in de kleine uurtjes in Nederlandse directiekamers afspeelde, was daarbij vergeleken peanuts. Hoogleraren en andere experts schatten de schade voor de brave burgers die zich verzekerd waanden van een zorgenvrije toekomst, op ongeveer 60 miljard euro. Een bedrag van 150 miljard werd ook genoemd, maar het was zeker geen 1200 miljard. De schade paste wel goed in het verhaal van de wereldwijde kredietcrisis: met een beetje fantasie zou je het streven naar winstmaximalisatie een typisch Nederlandse variant van de mondiale crisis kunnen noemen.


    Verzekeraars bleken opeens net zo glad als de snelle bankenjongens, die eveneens schatrijk waren geworden dankzij onbegrijpelijke producten. Het was de prijs voor het loslaten van de structuurwetgeving in 1987 op aandringen van minister Ruding. Maar het leek wel of de bank-verzekeraars, die in Nederland de miljoenen ondeugdelijke producten in de markt hadden gezet, de klap in New York hadden voorvoeld.


    Nog geen week voor het faillissement van de Amerikaanse reus werd bekend dat de claimstichtingen Verliespolis (Jurjen Lemstra) en Woekerpolis Claim (Jeroen Wendelgelst) een schikking hadden getroffen met de eerste verzekeraar: Delta Lloyd. Een van de topmannen werd bij TROS Radar onthaald als de man die de eerste stap op de maan had gezet. Hij was een held. En hij bracht 300 miljoen mee. Dat leek veel.


    ==


    Claimstichtingen. Daarin is Nederland intussen ook een ‘kenniseconomie’ geworden. Het principe was eenvoudig: je vroeg van de boze consumenten (die werden gevoed door programma’s als Radar en Kassa) een relatief klein bedrag voor de moeite. In de meeste gevallen tussen de 50 en 70 euro, en binnen enkele maanden meldden zich tienduizenden klanten. Dit waren ook weer klanten, want het leverde de advocaten die zich nu voor een compensatie gingen inzetten, heel veel geld op. Bij de Dexia-affaire ging het algauw om bijna 2 miljoen euro. Van het schandaal van de beleggingspolissen, met tien keer zoveel potentiële gedupeerden, kon je als claimadvocaat misschien wel in één klap schatrijk worden. De ogen van Lemstra en Wendelgelst (door Lakeman consequent Wendelgeld genoemd) begonnen te glinsteren.


    Voordat de zware onderhandelingen over compensaties begonnen, moest de vraag worden beantwoord wat nu eigenlijk redelijke kosten zijn bij zoiets als een beleggingspolis. Een belangrijke vraag, die door een van de verzekeraars weleens was beantwoord met de wedervraag: ‘Op een pak Brinta staat toch ook niet hoeveel eraan verdiend wordt?’


    Dat is waar. Iedere verkoper mocht of moest zelfs verdienen aan wat hij of zij op de markt bracht. Bij financiële producten worden de winstmarges ook wel uitgedrukt in Basis Index Punten. Iedereen zal begrijpen dat beleggingsspecialisten niet onder de brug slapen en ook wat willen eten. De meeste experts vinden dat een heel goede boterham mogelijk is met een marge die tussen de 30 en 50 BIPs ligt, oftewel tussen de 0,3 en de 0,5 procent op jaarbasis. Beleggingsverzekeringen zijn vooral beleggingsproducten, waar al veel onzichtbare winst wordt gehaald uit de aan- en verkoop van de units. Heel vaak uit de zogenoemde huisfondsen.


    ==


    Het was een gouden handel. Hoeveel karaats precies is tot op de dag van vandaag onbekend. De bank-verzekeraars zouden uitleggen dat heel veel administratieve handelingen moesten worden verricht, zoals het communiceren van de tegenwoordig verplichte tussenstanden (door de AFM afgedwongen) met alle kosten van dien. Van de schamele 50 BIPs konden deze bedrijven onmogelijk leven.


    Laten we de winstmarge – waaraan pensioenfondsen en vermogensbeheerders heel dikke salarissen kunnen overhouden – met twee vermenigvuldigen. Of we geven een extra bonus. Bijvoorbeeld 150 BIPs, vijf keer het minimum. Dat betekent een gemiddelde kostenopslag van 1,5 procent per jaar, te berekenen over de waarde van de betreffende beleggingspolis. Houd dit percentage in gedachte voordat we terugkeren naar de directiekamers, waar claimadvocaten onder leiding van Lemstra en Wendelgelst vochten voor een mooie compensatie van hun gedupeerde consumenten. Dit leger was inmiddels aangegroeid tot ver boven de 100.000. Dat moest koste wat het kost uit de rechtszalen worden geweerd.


    De twee mooiste anekdotes over de schijngevechten tussen belangenbehartigers en producenten, zijn afkomstig van Errol Keyner, onderhandelaar namens de VEB (Vereniging van Effectenbezitters). Wendelgelst had zich laten kennen als een impulsief baasje dat in het zicht van een deal plotseling opsprong en de onderhandelingstafel verliet om vervolgens een week spoorloos te blijven. Soms verscheen hij een uur te laat op een afspraak, of hij kwam helemaal niet opdagen. Hij deed het meeste werk alleen. Volgens collega’s had hij een les getrokken uit de Dexia-affaire, waarmee hij zich vanwege de bureaucra­tische afwikkeling in de vingers had gesneden.


    ==


    Toen een butler op de bovenste verdieping van het ING-gebouw aan de Zuidas vroeg of Wendelgelst nog iets wenste te drinken, antwoordde hij: ‘Ik ga naar bed, ik ben veel te moe. Bel me maar als jullie eruit zijn.’ Om een uur of drie was het zover. De grote baas van Nationale-Nederlanden, de eerder van Aegon overgekomen Lard Friese, kwam zijn afspraken altijd na en dirigeerde zijn chauffeur langs het huis van de wispelturige advocaat in het nabijgelegen Amstelveen.


    Keyner in De woekerpolisaffaire: ‘Meneer Friese belt omstreeks half vier aan en daar verschijnt Jeroen aan de deur in pyjama en die begint me de arme man toch uit te schelden! Op de voicemail van Friese deed hij het later nog eens dunnetjes over. Totaal over zijn toeren dreigde hij de directeur met een rechtszaak als hij hem nog één keer midden in de nacht durfde te storen. We waren erbij toen hij zijn telefoon afluisterde.’


    Het kon nog gekker. Bij de onderhandelingen met Delta Lloyd had Wendelgelst zich opnieuw opeens bijzonder moe gevoeld. Hij wilde slapen, zo vertelde Keyner. Met andere onderhandelaars was deze VEB-man nog wat gaan drinken tegenover het advocatenkantoor waar de wispelturige advocaat plotseling zo moe was geworden. ‘We werden door iemand van het ministerie of het Verbond gewaarschuwd dat Wendelgelst met zijn stichting aan het onderhandelen was met Delta Lloyd. Hij en zijn collega Kruithof hadden in de bosjes zitten wachten totdat wij weg waren.’


    ==


    De gebeurtenis van de volgende dag is typerend voor de inbreng van het ministerie van Financiën. Was het schuldgevoel, of wilden de hoogste ambtenaren voorkomen dat de bankverzekeraars in onoverkomelijke problemen zouden belanden door onverantwoord hoge compensaties? In twee kamers hielden de partijen zich op die tot een vergelijk moesten komen: Delta Lloyd en de ploeg van Keyner en Lemstra. Ze hadden een doorwaakte nacht achter de rug. Bernard ter Haar, op dat moment de hoogste ambtenaar van het ministerie van Financiën, pendelde heen en weer tussen de kamers.


    Keyner was bijna gek geworden van het kartelachtige optreden van de advocaten die de grote verzekeraars vertegenwoordigden. Uitkomsten van zwaar bevochten onderhandelingen met de afzonderlijke partijen lagen volgens hem binnen tien minuten op straat. Het was voor Keyner hilarisch te merken dat je door iets te laten doorschemeren bij partij X, kon bewerkstelligen dat de eerder onbereikbare partij Y opeens wel aan de telefoon hing.


    Alle tactieken van de VEB ten spijt, leverde de ontmaskering van Wendelgelst weinig of niets op. Ter Haar kon een winstje van 0,05 procent ten gunste van de consument ‘uit het vuur slepen’ in de strijd met Delta Lloyd op het ministerie. Daarbij was een ander getal heilig verklaard, en hiermee komen we terug op het eerder genoemde cijfer van 1,5 procent voor een lucatieve handel in beleggingsproducten.


    ==


    In de overeenkomst met Delta Lloyd, door de betrokkenen gepresenteerd als een grote overwinning, staat een getal van 2,45 procent (245 BIPs) als jaarlijks in te houden maximum aan kosten. Hiervoor moest aan de Amsterdamse Omval 300 miljoen euro worden gereserveerd door Niek Hoek en zijn mannen. Delta Lloyd moest de norm zijn; insiders wisten wel waarom: het betrof hier voornamelijk relatief kleine polissen met een relatief korte looptijd. Hoe korter de looptijd, hoe lager het saldo en dus ook de compensatie. De andere bank-verzekeraars wisten niet hoe snel zij moesten volgen met ‘het nemen van hun verantwoordelijkheid’ en het reserveren van geld. Nationale-Nederlanden (365 miljoen), Fortis (800 miljoen), Aegon (710 miljoen) en SNS Reaal (320 miljoen) sloten opgewekt aan in het rijtje van ‘verliezers’.


    Vergeleken met modale inkomens lijken de bedragen heel wat, maar in de praktijk betekende het een compensatie van niets. Uit ervaring wisten de producenten dat slechts een zeer gering deel van de consumenten bereid zou zijn te strijden tot het bittere eind voor een echte vergoeding, die nu – zo schatten de experts – maximaal 5 procent van de werkelijke schade bedroeg. Wat wranger was: de polishouders bleven veel te hoge kosten betalen gedurende de looptijd van hun contract (voor zover zij hun beleggingspolis niet hadden afgekocht). Het ging dus om een wurgcontract, als er ook een hypotheek in het spel was.


    Je zou gemakkelijk kunnen concluderen dat de consument voor de tweede keer werd bedrogen. Eerst door de adviseur die beloofde dat je over twintig of dertig jaar je hypotheek volledig had afgelost en nu voor de tweede keer door de claim­advocaten. Die werden voor hun optreden beloond door de vijanden die ze hadden bestreden. Heel merkwaardig. Bankverzekeraars betaalden de claimstichtingen Verliespolis en Woekerpolis Claim ongeveer 900.000 euro per akkoord. De onderhandelaars benadrukten dat meer compensatie zou hebben geleid tot faillissementen en dus tot het verder wegzakken van de economie in de draaikolk van de kredietcrisis.


    ==


    Het duurde even voordat de meest oplettende polishouders begrepen dat ze opnieuw voor de gek waren gehouden. Het was weer TROS Radar dat met berekeningen kwam en de vergoedingen op televisie ging uitkleden. Het leek wel een complot: de manier waarop andere betrokkenen de gelederen probeerden te sluiten. De AFM liet weten dat er slechts ongeveer 900.000 echte plofpolissen in omloop waren gebracht. Meest verbazingwekkend was het optreden van ombudsman Jan Wolter Wabeke, de man die de norm van 2,5 procent heilig had verklaard.


    Zijn klachteninstituut (Kifid) bevond zich nabij het Aegonplein. Wabeke, inmiddels weer werkzaam als rechter, was de aangewezen figuur om het salomonsoordeel te vellen dat alle partijen in dit mammoetproces tevreden moest stellen. Hij had er nooit een geheim van gemaakt beleggen en verzekeren als twee niet te combineren machten te beschouwen. Of hij veel wist van de BIPs was zeer de vraag.


    Toen onafhankelijke financiële specialisten hoorden welke marge de ombudsman wilde aanhouden (245 BIPs van Delta Lloyd) voor de bedrogen klanten, vielen ze van verbazing van hun stoel. Er waren producenten die zonder met de ogen te knipperen verdedigden dat een kosteninhouding voor de op maat gesneden maar zeer bewerkelijke polissen rustig 350 BIPs per jaar mocht bedragen. Ruim tien keer de norm van 30. Concreet zou dat een inhouding van meer dan 40 procent op de ingelegde premie betekenen.


    ==


    Actuarissen en andere rekenmeesters waren aanwezig op de dag dat Jan Wolter Wabeke de knoop moest doorhakken. Van de Tweede Kamer werd die week een besluit verwacht over de producten die nu definitief ‘woekerpolis’ waren gedoopt. Ook moest ze een uitspraak doen over de vraag hoe de bedrogen consument redelijk kon worden gecompenseerd. Eén ding was zeker: het mocht niet te veel kosten, want Nederland had de handen vol aan de kredietcrisis. Inmiddels had ook Dirk Scheringa zich laten ontmaskeren en stond zijn DSB op omvallen.


    Gerard van Santen, algemeen beschouwd als de rekenmeester die het meeste van de complexe materie wist, had geprobeerd iets duidelijk te maken: de overeenkomsten die nu op tafel lagen waren volgens hem volstrekt onwerkbaar. In het geval van sommige oudere polissen waren verzekeraars verplicht om in archieven naar de beurskoersen van vele jaren geleden te zoeken. Dat leverde de consument dan een paar tientjes op, terwijl er documentalisten dagen mee zoet waren geweest. Met andere woorden: het uitwerken van de compensatie (in totaal ruim 2 miljard) zou misschien nog wel meer gaan kosten.


    De norm van Wabeke zou daarnaast de bank-verzekeraars een vrijbrief geven om met hun op maat gesneden polissen te blijven woekeren. Want: 245 BIPs, dat kon eenvoudig niet waar zijn. Op termijn betaalden de gedupeerden hun eigen compensatie. Van Santen probeerde het bij het Kifid, waar de hele bestuurlijke top met open mond toeluisterde, uit te leggen. ‘Een van de actuarissen,’ vertelde een ooggetuige, ‘ging naar Wabeke toe met de vraag: Wat doen we met het verhaal van Van Santen?’ Het antwoord van de ombudsman was kort maar krachtig. ‘Hij zei: “We doen niets met dat verhaal. Ik heb een opdracht gekregen en die heb ik uitgevoerd.”’ De volgende dag moest Wabeke zijn aanbeveling verdedigen tegenover de vaste Kamercommissie van Financiën.


    ==


    In de haven van Alicante heerste in de lente van 2008 iets wat je als een ‘opperbeste stemming’ kon omschrijven. De zon scheen uitbundig en uit een gezelschap heren klonk de ene na de andere daverende lach op. De anekdote staat op de website van FTM. Middelpunt van de belangstelling was Jan Wolter Wabeke, de ombudsman die twee maanden eerder had getekend voor een compensatieclaim: de Wabekenorm. De verzekeraars leken er met een koopje van af te zijn gekomen. Extra reden voor een goed glas wijn en een vakantiesfeer die zich door niets of niemand liet bederven.


    Als je goed luisterde, hoorde je in de verte het ruisen van de branding. Johan van der Werf en Niek Hoek hieven voor de derde keer het glas en sloegen Jan Wolter Wabeke nog maar eens op de schouder. Het leven was mooi.

  



  
    20 Liegmachine


    ‘De paarden, de paarden!’ riepen de aanwezigen in de grote vergaderzaal toen Jan Driessen vroeg aan welke commercial ze het eerst dachten als het over Aegon ging. Het was 7 mei 2008, de dag waarop hij de nieuwe merkcampagne nader zou toelichten. Ruim tweehonderd aanwezigen hadden de stoelen dicht tegen elkaar aan geschoven. Het was warm voor de tijd van het jaar.


    De paarden van Denk vrij, denk Aegon: schitterende beelden met opzwepende achtergrondmuziek. Op commando denderden ze weer door de vergaderzaal. Die tijden zijn voorbij, zegt Driessen, terwijl de muziek uitdoofde en hij statig langs de mensen liep. De bomen met geld die tot in de hemel groeiden, waren verdwenen. Het moest echt anders. ‘De klanten zijn mondiger geworden, regels strenger, en de publieke opinie is veeleisender dan ooit. Mensen willen openheid, duidelijkheid en eerlijkheid.’


    Het reclamebureau THEY had het idee ‘vertaald’. Geen parelwitte stranden meer, geen voortjakkerende paarden, maar gewone mensen met eerlijke teksten. ‘Zonder poespas en zonder het mooier te maken dan het is.’ De week daarop zouden de eerste commercials van het nieuwe Aegon op televisie worden vertoond. De werknemers mochten na afloop eerlijk zeggen wat ze ervan vonden. ‘Het komt allemaal heel oprecht over,’ zei iemand. Het realistische karakter van de campagne sprak veel medewerkers aan. ‘Voorwaarde is wel,’ zo benadrukte een van de aanwezigen, ‘dat klanten het ook aan den lijve ondervinden.’


    ==


    Dat is zo, zei Driessen, terwijl er een diepe rimpel in zijn gladde voorhoofd verscheen. Daar moeten we met z’n allen hard aan werken. ‘Waarmaken,’ zei hij, een term die je vaak hoorde uit de mond van sportmensen zoals voetballers en roeiers. Hiermee had hij te maken als vertegenwoordiger van de hoofdsponsor. We moeten eerlijk zijn naar de klanten, maar ook naar elkaar. Geen geheimen meer, elkaar aanspreken op eerlijkheid. Altijd, op elk niveau.


    Je moest niet te licht denken over het werk van voorlichter. Elk woord moest op een goudschaaltje worden gewogen. Dat gold voor verzekeraars nog meer dan voor andere grote multinationals. In de vorige eeuw was het nog voldoende geweest om te koketteren met liefst zo bekend mogelijke Nederlanders. Hoe hoger het aanzien van de persoon die de wervende teksten uitsprak, hoe beter.


    Intensieve campagnes in dagbladen werden afgewisseld met (advertorials in) minder kostbaar geïllustreerde artikelen in ‘familiegeschriften’. Reclame werd ook meer beeldend. Schitterende affiches dateerden uit die pioniersjaren. Engelen waren gewild. Beschermend staken ze hun handen uit boven de hoofden van vrouwen en kinderen. Op hun doorschijnende vleugels kon je eindeloos ver vliegen. Veilig. Aegons jubileumboek Werken aan zekerheid schrijft: ‘Het adverteeren is ongetwijfeld heel ver beneden de waardigheid eener zoo ernstige, zoo nuttige, zoo noodige instelling als de levensverzekeraar! Directie raadde agenten wel aan affiches alleen te doen hangen op plaatsen waarover wij ons in geen geval zullen behoeven te schamen. Men wilde eigen faam niet in gevaar brengen door het tentoonstellen van onzedelijke prenten.’


    ==


    Maar zo ging het natuurlijk niet meer in de nieuwe eeuw. Op de cover van Inter Aegon, het clubblad van de bankverzekeraar, stonden die maand twee dames in lentekleding die vanuit een bakfiets de wereld in keken met een uitdagende tandpasta­glimlach op hun gezicht. Alles moest anders. Driessen deed in een hoofdredactionele column vanaf een blauwe achtergrond een oproep eerlijk te zijn. Eerlijk over later. ‘Aegon stond vaak in de volle schijnwerpers van de – terecht – kritische journalistiek. We hebben het hard te verduren gehad, maar Aegon heeft zijn verantwoordelijkheid genomen voor zaken uit het verleden.’


    Het hoge woord was eruit: we hebben onze verantwoordelijkheid genomen. Toen hij hier acht jaar eerder begon, tekende de voormalige oorlogsverslaggever voor een communicatieplan met de titel ‘Open, betrouwbaar en betrokken’. Vandaag bekende Driessen dat hij medeverantwoordelijk was voor ‘een te roze weergave van de werkelijkheid’. ‘De situatie is echt anders. Aegon heeft zijn producten merkbaar verbeterd.’ Hij schreef dat de werknemers weer ‘luis in de pels moesten worden in plaats van his master’s voice’. Klokkenluiders, daaraan had het bedrijf vanaf vandaag 7 mei 2008 behoefte. De hoofdredacteur vroeg om ontnuchterend eerlijke verhalen.


    ==


    In zijn column leek enige opluchting door te klinken, en de verleiding was groot om de feestelijke stemming toe te schrijven aan het vertrek van Johan van der Werf. Diens mededeling op 21 januari van hetzelfde jaar kwam voor buitenstaanders als een grote verrassing. De topverkoper stond met het losbarsten van de woekerpolisaffaire in 2006 aan steeds meer kritiek bloot. Over de ‘case Spaarbeleg’, populair onderwerp op de businessschool van Lausanne, werd alleen nog maar meesmuilend gesproken.


    Aegon, dat eerlijk wilde zijn over later, probeerde uit alle macht de sporen van de katholieke beleggingsinstelling uit te wissen. Zoals andere dochters die tot ongewenst kind waren verklaard, heimelijk de straat op werden geduwd. In de zomer van 2007 schonk de vakpers minimale aandacht aan de breuk met het verleden.


    Merken als Spaarbeleg, Spaaradvies en Axent/Aegon werden ondergebracht bij Aegon Bank. Tegelijkertijd veranderde men de naam van de Spaarbelegger in Financieel Verder. De hengels werden haastig en zonder dat iemand het zag opgehaald uit de vijver.


    Waar kritiek aanvankelijk alleen van jaloerse concurrenten kwam, werd Van der Werf zijn agressieve marketingmethodes ook binnenskamers kwalijk genomen. Namelijk het tot op de schil uitknijpen van de businessunits om maar zo veel mogelijk polissen te verkopen. Zijn opvolger Marco Keim, afkomstig van Zwitserleven, leek over edeler motieven te beschikken. Tegen een goede vriend had die zich laten ontvallen niet bijzonder gecharmeerd te zijn van zijn voorganger.


    Het persbericht had een iets andere strekking: ‘Johan van der Werf heeft 26 jaar onafgebroken voor het bedrijf gewerkt. Het is nu tijd voor iemand anders om het roer over te nemen. Aegon heeft onder zijn bewind belangrijke stappen gezet en gaat een nieuwe toekomst tegemoet.’ Rond de jaarwisseling zou Van der Werf onder de kerstboom in een van zijn villa’s besloten hebben dat het tijd was ‘om verder te gaan’. ‘Het is abrupt, maar als het besluit genomen is, moet je het naar buiten brengen.’ Van der Werf, nog maar 55, liet zelf weinig los over het plotselinge besluit, mompelde iets over nieuwe kansen en haalde zorgvuldig zijn bureau leeg. Hij bleef wel als adviseur op afstand tot het einde van het jaar op de loonlijst staan.


    Op diezelfde dag verliet Herre Teeninga de gevangenis. Zijn drieënhalf jaar durende straf zou hij tevergeefs aanvechten bij het Europees Hof voor de Rechten van de Mens in Straatsburg. Op die 21ste januari 2008 keerde ook Driessen terug van een vrij langdurig ziekteverlof. Het was, kortom, een drukke dag. Driessens afwezigheid volgde op een abrupt afgebroken reis naar de Verenigde Staten, waar hij met zijn vriend een van de befaamde ‘corporate uitjes’ bezocht. Andere aanwezigen zagen hoe zij door vooral conservatieve Amerikaanse topmannen – vergezeld van geper­manente echtgenotes – met nogal scheve ogen werden bekeken terwijl ze nietsvermoedend naast elkaar bij het zwembad lagen.


    ==


    Driessen, gewend aan tolerantie en parades op volle boten door de Amsterdamse grachten, zou diep aangeslagen en vernederd volkomen overstuur zijn hotelkamer hebben opgezocht. De twee vrienden hadden de koffers gepakt en waren de volgende dag zonder bericht naar Nederland vertrokken. Het frappante was dat niemand, ook niet de aanwezige leden van de Nederlandse raad van bestuur, het had opgenomen voor de hondstrouwe pr-chef, en de schandelijke toespelingen van de gastheren ter plekke had veroordeeld.


    Het zou maar een roddeltje zijn geweest, hooguit interessant voor de boulevardpers, ware het niet dat de dag van het definitieve vertrek van de Nederlandse CEO precies samenviel met die van de wederopstanding van Driessen. Was het toeval, of leverde de in woekerpolissen gespecialiseerde crisismanager hier het bewijs van zijn stelling dat hij bij Aegon ‘midden in de macht’ stond, zoals hij eerder had gezegd in een interview? Was het Amerikaanse voorval precies het zetje dat nodig was om de verkooptopper van zijn voetstuk te stoten? ‘Jan Driessen is een bom,’ zegt een prominente bestuurder, ‘hij kent de vervelende dossiers door en door.’


    Het is puur broodje aap, reageert Driessen desgevraagd. ‘Voor en tijdens de reis maar Amerika was er bij mij veel spanning geweest vanwege een enorme hoeveelheid werk. Oververmoeid en geprikkeld ben ik toen inderdaad enkele weken ziek thuis geweest. De enige ziektedagen in veertien jaar. Ruim voorafgaand aan het vertrek van Johan was ik terug op kantoor om samen met hem keurig de publiciteit voor zijn afscheid te kunnen verzorgen.’


    Driessen en Van der Werf waren sinds 2000 behoorlijk hecht, ze vormden een team dat vele stormen bleek te kunnen doorstaan. ‘Ze zaten bij elkaar op schoot,’ aldus collega’s van de top. ‘Jan vraagt Johan welke hiel hij vandaag weer mag likken: links of rechts,’ zegt een VVD’er die goed op de hoogte is, vals. De Nederlandse baas had zich bijzonder sterk gemaakt voor de perschef, toen deze erachter kwam dat een aandelenpakket – dat hij wilde verzilveren ten gunste van een hypotheek – een bruto-uitkering betrof. Dankzij inspanningen en de handtekening van Van der Werf kon de aanvraag (bij de eigen bank) toch worden gehonoreerd.


    Driessen had fantastisch werk verricht tijdens de kritieke jaren waarin het boekhoudkundige vernuft van Paul Vacher een heel ander licht wierp op de jaarbalansen van Aegon Nederland. Hij en de CEO hadden elkaar door dik en dun gesteund. Het was daarbij prettig dat het communicatiegenie, dat kon bogen op de mooiste prijzen uit de vakpers, korte lijntjes had met de politiek en zijn partij, waar hij als spindoctor had gefungeerd. Op zijn werkkamer in Mariahoeve getuigden foto’s, waarop hij stond afgebeeld met de groten der aarde, van zijn grensverleggende werk en natuurlijk ook van zijn ijdelheid.


    ==


    Aan kwaadwillende spindoctors had Aegon niets. Het was in 2008 de hoogste tijd voor een grote schoonmaak om nog iets te redden van het imago dat door de verkoop van miljoenen wanproducten in de goot was beland. Zowel in de Nederlandse divisie als op het niveau van de holding was inmiddels weer een stoelendans begonnen, maar nu leek de raad van commissarissen de blinddoek te hebben afgelegd en iets te hebben geleerd van de economische omstandigheden: verzekeren was geen kortetermijnactiviteit. Wie was onder de gegeven omstandig­heden de beste stuurman?


    Don Shepard zou die zomer definitief terugkeren naar Baltimore. Daar kon hij zijn theorie van de transparantie in praktijk brengen voor de Amerikaanse Kamer van Koophandel, waarvan hij voorzitter werd. Hij had de afgelopen tien jaar in elk geval bijzonder goed voor zichzelf gezorgd. Alleen aan salaris stopte hij al 39,3 miljoen euro in zijn handbagage.


    Zelfs in 2008 – het jaar waarin de staat Aegon moest redden – cashte de eenvoudige Amerikaan 1 promille van de nettowinst (over 2007) à raison van 2,5 miljoen euro. Zijn laatste vier maanden in Mariahoeve leverden cumulatief 5.073.000 euro op, onder meer dankzij de afspraak dat Aegon hem zou compenseren voor een belastingafdracht in Nederland: 1,2 miljoen. Shepard hoeft zich ook geen zorgen te maken over zijn oude dag. Hij is vanaf 2008 verzekerd van een jaarinkomen ter waarde van 55 procent van het pensioeninkomen, berekend over zijn meest lucratieve vijf opeenvolgende kalenderjaren. Shepard geldt in de VS als een man in bonus.


    Hij werd door de meeste Aegonauten nagewuifd tot ze er lamme armen van kregen. Hun lichaamstaal zei voldoende: opgeruimd staat netjes. Wat karakter betreft kon het contrast met zijn opvolger niet groter zijn. Diplomatenzoon Alex Wynaendts werd door velen verwelkomd, toen hij in april 2008 de leiding overnam. Ook is hij een hardloper, door Kees Storm bekeerd tijdens een reis naar Bombay.


    Voorkomend, intelligent, sociaal vaardig, veeltalig, mathematisch, dat zijn de eigenschappen die hem door collega’s en vrienden worden toegedicht. De Nederlandse divisie stelde niet veel meer voor toen Wynaendts het roer overnam. De raad van bestuur bestond nog uit slechts twee leden, bijgestaan door een managementteam van zes. Van de 30.000 werknemers werkten er ongeveer 6.000 in Nederland.


    Alles moest beter van de nieuwe baas, maar in de eerste plaats moest het doffe imago weer gaan glimmen. ‘Alex wil op geen enkele manier met negatieve zaken worden geassocieerd,’ zei een bankier in NRC Handelsblad. ‘Als hij de kans krijgt puinhopen op te ruimen, zal hij dat zo snel mogelijk doen.’


    Als kind had hij het normaal leren vinden zijn boodschappen te doen in Moskou of in andere verre oorden. Het nomadenbestaan van zijn vader, een diplomaat, bracht hem in Rusland, Zimbabwe, Beiroet, Jakarta en uiteindelijk Brussel. Als veelbelovende zakenman was hij een voorpost geweest van Aegon op de even fraaie plekken waarop de Nederlandse multinational in zijn expansiedrift het oog had laten vallen. Rond de eeuwwisseling verbleef Wynaendts in Beijing om de ingewikkelde Chinese markt te verkennen. Daar at hij peking­eend met Aegonauten die het symbolische bedrag van 1999 gulden hadden gespaard om tijdens een exotisch bedrijfsuitje met eigen ogen de Chinese Muur te kunnen zien.


    Het Haagse reisgezelschap had van Kees Storm, de toenmalige baas, koffers vol ijsmutsen en schaatspakken meegekregen om het Wynaendts wat gemakkelijker te maken contacten te leggen: niets doet het in Azië beter dan een cadeau, hoe onbruikbaar ook. De contacten vonden het allemaal even prachtig: een blauwe muts met de goudkleurige letters AEGON.


    ==


    Maar wat doe je als kersverse CEO met hutkoffers vol mislukte spaarproducten? Een ongeluk komt nooit alleen en nog geen twee jaar na de bekendwording van het nogal explosieve karakter van de in de markt gezette ‘plannetjes’, stortte in september 2008 de gehele wereldeconomie in. In één grote klap bleken alle beleggingsverzekeringen (ook die van de concurrentie) nog minder waard en werden de hoge kosten als een open zenuw blootgelegd.


    Zwaar op de maag lag het miljoenencontract met Ajax, waarvan de inkt nog niet was opgedroogd toen Lehman Brothers failliet ging. Het kostte Aegon tot ten minste 2014 ongeveer 12 miljoen, afhankelijk van (kampioens)premies. Onder normale omstandigheden peanuts op de miljardenbalans, maar nu, met het geknakte imago, was elke euro er één.


    Met bloedend hart was er afscheid genomen van de schaatssport. Schaatsen, hoe laag ook op de olympische ladder, stond synoniem voor Aegon of anders wel voor een van de dochters zoals Spaarbeleg en Spaarselect. Omgekeerd gold hetzelfde. Met de vele schaatskampioenen beklom ook Aegon altijd de platforms voor de medaille-uitreiking. Met Rintje, Yvonne, Hein en Sven reed ook Aegon een ereronde.


    Opeens moest de sport het doen zonder zijn grootste fan, Johan van der Werf. Waarschijnlijk was zijn plotselinge vertrek toe te schrijven aan een combinatie van alle geschetste factoren, waarbij de nadruk lag (zo bevestigen verschillende bronnen) op Spaarbeleg; de basis van wat een dolgedraaide marketingmachine was geworden. Maar wat ooit gewonnen was aan schitterende koerswinsten en optierechten voor de Aegon-miljonairs, kon nooit opwegen tegen de imagoschade. Barbertje Van der Werf moest hangen. Wynaendts moest weinig van hem hebben. ‘Het was de diplomaat tegen de straatvechter,’ aldus een van de directeuren, ‘en de straatvechter moest het dit keer wel verliezen. Bijzonder pijnlijk.’ ‘Absolute onzin,’ reageert de voormalige CEO in 2013 in telegramstijl. ‘Niet overeenkomstig de waarheid. Alex Wynaendts was net gekozen als CEO van de holding, en ik vond het na 26 intensieve jaren tijd voor nieuw leiderschap in Nederland.’


    ==


    De multinational moest verder als wereldveroveraar. In China kon je wel aankomen met ijsmutsen om individuele harten te doen smelten, maar als je het grote publiek wilde bereiken, zou Ajax veel meer deuren openen. Het was een van de laatste kunstjes van Van der Werf, een geziene gast op de viptribunes van schaatstempels, maar misschien nog wel een grotere voetballiefhebber. Dat Aegon bij elke thuiswedstrijd van Ajax recht had op minimaal tweehonderd vipplaatsen, was vooral te danken aan zijn inzet.


    In de branche deed het hardnekkige gerucht de ronde dat Van der Werf door de nieuwe bestuurders en de commissarissen vooral werd afgerekend op het miljoenencontract met Ajax, dat nooit (zoals aanvankelijk de bedoeling was) demonstratiewedstrijden zou spelen in China. Geen tijd. De duurbetaalde shirt­reclame werd al snel beschouwd als een molensteen die niets deed om het geschonden imago te herstellen. Pasten duurbetaalde godenzonen met alle glitter en glamour wel bij een campagne waarin ‘eerlijk en oprecht’ op de kleintjes werd gelet om weer eerlijk te kunnen zijn over later?


    ==


    In tv-commercials werd op ludieke wijze zout in de open wond van het geschonden vertrouwen gewreven. Harry Slinger zong namens de nieuwe prijsvechter Brand New Day, met als decor onder andere het hoofdkantoor van Aegon: ‘Je loog tegen mij, alsof ik een kind was.’ De oude hit van zijn band Drukwerk was in een nieuw jasje gestoken, en de bijbehorende beelden lieten werknemers zien die zo snel ze konden de veilige beschutting van de draaideur zochten. Ook andere bank-verzekeraars waren doelwit van de gepensioneerde zanger.


    De commercial sneed diep in de trots van de Haagse multinational, die liet onderzoeken wat er juridisch mogelijk was om Slinger en Brand New Day tot zwijgen te brengen. Een gespecialiseerd advocatenkantoor onderzocht of de prijsvechter onrechtmatig gebruikmaakte van het merkenrecht door het blauwe vignet zo prominent te tonen. De overwinningskansen werden door de top serieus bekeken, maar uiteindelijk werd het risico van nog meer (negatieve) publiciteit te groot geacht. Waarschijnlijk zou Brand New Day nog meer garen spinnen bij de berichtgeving die een proces met zich mee zou brengen.


    Jan Driessen wees in de vakpers graag op een opvallende verandering in een nieuwe versie van de commercial, waarin Slinger hetzelfde lied zingt. ‘In de eerste versie zie je de logo’s van ons, Nationale-Nederlanden, Reaal, Delta Lloyd en ASR. Sinds de laatste een deel van de aandelen van Brand New Day heeft gekocht, ontbreekt het logo van ASR.’


    De directeur Communicatie benadrukte zo vaak als hij maar kon dat het vervelende dossier van de beleggingsverzekeringen definitief kon worden dichtgeslagen. Hij verwees met grote regelmaat naar de Wabekenorm en zei nog maar eens dat zijn Aegon de verantwoordelijkheid had genomen.


    ==


    Tijdens een debat dat aan de Zuidas georganiseerd was door Business News Radio (BNR) en dat vooral ging over claimadvocatuur, konden de deelnemers in de slotronde kiezen uit drie opties. Wat stoorde het meest aan deze claimorganisaties: het amateurisme, de zelfverrijking of het duivelse plezier imagoschade aan te richten?


    Driessen had zojuist met de hem eigen soepele manier van praten uitgelegd dat de imagoschade voor Aegon nauwelijks in geld was uit te drukken. En dat het vele jaren zou kosten om hier weer bovenop te komen. Toch koos hij zonder met zijn ogen te knipperen voor optie B. ‘Hoe kun je dat nu zeggen?’ vertelt een van de aanwezigen die op de eerste rij zat tijdens het debat. ‘Eerst geef je zelf het voorbeeld en dan veroordeel je een ander die niets anders doet dan jou na-apen.’


    Een nog beter voorbeeld van de soepele geest van de communicatieman dateert van september 2008 tijdens het Transparantie Congres in de Utrechtse Jaarbeurshallen. Driessen hield daar een bevlogen presentatie, waarbij de nieuwe reclameslogan van Aegon ‘Eerlijk over later’ onder de aandacht werd gebracht. Trots toonde hij een staatje met producten die hoorden bij de nieuwe tijdgeest. En wat bleek? Aegon Verzekeren & Beleggen was de absolute nummer één op het gebied van goedkope en transparante producten, volgens onderzoeksbureau MoneyView. De andere verzekeraars konden daar niet aan tippen.


    Een aantal in de zaal aanwezige concurrenten keek verbaasd op; het betreffende onderzoek circuleerde namelijk al een tijdje in de branche. De specialist die het onderzoek voor Aegon had uitgevoerd, was ook aanwezig. Hij stond bekend om zijn droge maar snoeiharde manier van communiceren. ‘Dit klopt niet helemaal,’ riep hij door de zaal, waarop Driessen reageerde dat hij het onderzoek zelf had gezien en zeker wist dat Aegon nog steeds de nummer één was.


    De reactie van de specialist dat het alleen maar zo leek doordat de producten op alfabetische volgorde waren gesorteerd, ontlokte aan het publiek een daverende lach.


    ==


    De Volkskrant legde in december 2009 in een artikel met de kop ‘Een lucratieve markt van duisternis’ nog eens haarfijn uit wat er zoal was gebeurd dankzij de vrijemarktwerking en Paars 1 van Wim Kok. Hoe ongelooflijk het eigenlijk was dat hoogleraar Boot al in 1995 had gewaarschuwd voor de ‘met opzet ingewikkelde en onvergelijkbare’ producten. Hoe het mogelijk was dat de snoepfabriek van beleggingspolissen daarna, dus na de waarschuwingen, op volle toeren was gaan draaien. Hoe de fiscus de legale diefstal luidkeels had aangemoedigd en hoe doof toenmalig minister Zalm was gebleven voor kritiek. ‘Een marktbreed te hoog kostenniveau is niet aannemelijk,’ had hij destijds meerdere malen gezegd, mogelijk ingefluisterd door het Verbond van Verzekeraars.


    Hoe goed de minister het kon vinden met Kees Storm, was een decennium eerder gebleken uit een schrijven dat de populaire CEO mocht ontvangen naar aanleiding van diens ontboezeming over het plezier waarmee hij zelf belastingen afdroeg. ‘Goed zo, Kees,’ had de bewindsman geschreven als commentaar op een kopie van het betreffende artikel.


    Nu was het 2009 en moest het boek van de rommelpolissen voorgoed dicht. De meeste media namen genoegen met de compensatieronde op gezag van ombudsman Wabeke. Alleen TROS Radar scheen er anders over te denken en kwam met harde feiten en cijfers waaruit bleek dat de compensatie niets voorstelde. De claimstichtingen hadden de consument opnieuw belazerd. Als een duveltje uit een doosje sprong plotseling Dirk Scheringa uit de duisternis, als geroepen voor de bankverzekeraars die een beetje zenuwachtig begonnen te worden van Brand New Day en TROS Radar.


    Praat- en actualiteitenprogramma’s, kranten en weekbladen stortten zich massaal op de voormalige politieman. Hij was de ideale bliksemafleider. Scheringa werd tot de kleinst mogelijke stukjes gefileerd. Een van de topmannen van DSB, met het schaamrood op de kaken, vernam van een collega uit de branche dat het inderdaad klopte: dat de compensatie niet veel voorstelde. De betreffende CEO van een bank-verzekeraar: ‘Maar beste, je weet toch dat je als consumentenbankier [want zo noemde hij het] producten verkoopt waarmee je heel veel geld verdient. En dat je op zekere dag de strontkar over je heen krijgt?’ De consumentenbankier raadde de bestuurder van DSB aan de schikkingen volgens de Wabekenorm nog eens goed te bestuderen, dan zou hij het wel begrijpen.


    ==


    Aegon kreeg met de nieuwe campagne ‘Eerlijk over later’ voornamelijk lachers over zich heen. Het leedvermaak werd in vele varianten verwoord op internet, waar boze consumenten hun gal spuwden. Wie wilde er eerlijk zijn over later, zonder het niet vanzelfsprekend altijd te zijn? De eigen topmensen van weleer, van wie de meesten een toppositie elders hadden verworven, bekeken de begeleidende advertenties met verbazing en plaatsvervangende schaamte. Nieuwe topman Marco Keim zei in interviews dat hij ‘met de kennis van nu’ niet echt blij was met de campagne.


    Over jezelf zeggen dat je eerlijk bent, was dat niet gewaagd? De producten van Spaarbeleg bleven de verzekeraar achtervolgen. Voor het leenproduct Sprintplan (door sommige polishouders ‘liegproduct’ genoemd) gold precies hetzelfde. En Driessen bleef onvermoeibaar zeggen dat het boek gesloten kon worden. ‘We hebben het hard te verduren gehad, maar Aegon heeft zijn verantwoordelijkheid genomen voor zaken uit het verleden.’ Hij herhaalde het nog maar eens.


    Inmiddels was wel duidelijk dat de schikkingen, zoals die op grond van de Wabekenorm, geen enkele garantie boden voor de toekomst van de eigen branche. Twee voorbeelden uit de geschiedenis van Aegon hingen als donderwolken boven de inmiddels zo kwetsbare branche van levensverzekeraars. In het geval van Koersplan waren advocaten al veertien jaar bezig om gerechtigheid af te dwingen, en met succes, zoals in de zomer van 2013 bleek bij een uitspraak van de Hoge Raad in Den Haag. Is eenzelfde scenario mogelijk voor de miljoenen andere, vaak nieuwere, hoofdpijnpolissen?


    ==


    Wat ooit was begonnen met een berekening van Wilko Rozeboom, werd nu bevestigd door de hoogste rechter. De 30.000 aanhouders die zich hadden aangesloten bij de stichting Koersplandewegkwijt (KPWK), hadden recht op een compensatie die veel rianter was dan eerdere schikkingen. Dit was onder andere bereikt door het collectief van Jurjen Lemstra. De verplichte overlijdensrisicoverzekering was bij Koersplan van Aegon naar schatting van de rechter ongeveer 85 procent te hoog. Zijn oordeel was verpletterend: misleiding.


    Die uitspraak van de hoogste rechter inzake Koersplan, oermoeder van alle woekerpolissen, betekende ook dat je als consument over het uithoudingsvermogen van een marathonloper moest beschikken, wilde je kans maken op succes. Het Nederlandse rechtssysteem bood gelegenheid tot het eindeloos rekken van ingewikkelde procedures. Verzekeraars – Aegon met hulp van het gereputeerde advocatenkantoor Allen & Overy – maakten er optimaal gebruik van. Hier speelde verjaring een belangrijke rol: voor de gedaagde partij dé uitweg als klachten te laat werden ingebracht.


    Alleen verzekeraars zelf konden zich de uitstekende en dure expertise van de Zuidas permitteren. De bittere pil (voor Aegon) van KPWK was vooral het werk van twee mannen: Godfried Sippel en René Boosten. De laatste actievoerder heeft het grote succes echter niet meer mogen beleven, hij overleed vorig jaar na een juridische touwtrekkerij die in 2005 begon. Sippel (61) heeft sinds dat jaar geen dag meer vrij gehad, hij beantwoordde tussen toen en nu ongeveer 50.000 mails. De overwinning smaakte goed, maar fysiek was hij kapot.


    ==


    Het is niet zo vreemd, zegt Anton Weenink van de Vereniging Consument & Geldzaken, dat zo weinig bedrogen consumenten vechten voor een eerlijke compensatie. ‘Schaamtegevoel speelt daarbij een rol. Ze denken: ik ben ergens in getuind, stom van me. In de psychologie heet dat “cognitieve dissonantie”.’ De verzekeraars kennen de term en maken er dankbaar gebruik van. Misbruik is een beter woord, vindt Weenink. ‘Een topman van Delta Lloyd hoorde ik eens zeggen dat ze zo veel geld kwijt zijn aan dure advocaten, meestal gevestigd in fraaie torens aan de Zuidas. Toen ik daarop antwoordde dat de verzekeraars blijkbaar iets te verdedigen hadden, schoot dat in het verkeerde keelgat. Deze CEO’s staan niet midden in de samenleving. Ze wonen meestal in prachtige buitenverblijven. De arrogantie druipt ervan af.’


    Sprintplan. De Vereniging Consument & Geldzaken heeft zich er als een pitbull in vastgebeten. Raadsman Luc Jurgens, volgens eigen zeggen regelmatig ‘querulant’ genoemd door spindoctor Driessen, nam van april dit jaar wat huishoudelijke voorwerpen mee naar het Amsterdamse gerechtshof om de fraude van Aegon – want dat is het volgens hem – zichtbaar te maken. Met respect: het zijn in het algemeen geen rekenwonders, de rechters. Ze keken vol verbazing en met een enigszins glazige blik toe hoe Jurgens probeerde uit te beelden in welke mate er was gegoocheld met opties en zogenaamde beleggingen door een roze gekleurd goedje van de ene in de andere maatbeker te strooien.


    ==


    Zoals Koersplan met zijn torenhoge premies voor het risico van overlijden, zo leek Sprintplan voornamelijk ontwikkeld voor een gezonde winstbalans van Aegon zelf en een aantrekkelijk dividend voor de aandeelhouders. De klant betaalde een vorstelijke rente van 8 procent, en volgens de polisvoorwaarden zouden de beleggingsspecialisten van het Aegonplein daar bedragen van maken waarvan je als eenvoudige consument alleen maar kon dromen. De Vereniging Consument & Geldzaken had al vroeg door dat er hoogstwaarschijnlijk helemaal nooit werd belegd. Jurgens liet het met zijn maatbekertjes, maar vooral met de expertise van een hoogleraar die jaarrekeningen kon lezen, aan de verblufte raadsheren zien.


    Bij het ontwikkelen van Sprintplan was er in de directiekamers van Spaarbeleg fel gediscussieerd over de opzet van dit plan. Het nieuwe product moest een antwoord zijn op de te verwachten veranderingen in de nieuwe belastingwetgeving van de 21ste eeuw, waarin de rente op leningen werd afgeschaft. De winstverdriedubbelaars van Legio Lease waren in één klap onaantrekkelijk geworden, maar het laboratorium van Aegon wist er wel raad mee. Sprintplan was het nieuwe alternatief. Er zouden 120.000 merendeels grote polissen van worden afgezet.


    Was het rentepercentage van 8 procent niet wat aan de hoge kant? Aegon werd tijdens de rechtszaak vertegenwoordigd door Allen & Overy, een befaamd advocatenkantoor, en niet alleen vanwege de hoge uurtarieven. De afgevaardigde heette Brechje van der Velden en ze arriveerde altijd, zoals advocaten van de tegenpartij met milde spot zeiden, op een bezemsteel in de rechtszaal. Een damestasje en een robuuste diplomatenkoffer stonden achter haar stoel, en daar zetelden ook de twee stagiaires met wie af en toe ruggenspraak werd gehouden.


    Volgens collega’s verdiende ze ‘bakken met geld’ aan Aegon, dat ze vele jaren trouwe dienst bewees. Haar specialiteiten waren fiscaal recht en massaschade. In 2012 promoveerde ze tot partner van het beroemde advocatenkantoor. Ze moest een beetje lachen om het gehannes met maatbekers van haar opponent. Maar wie achter haar zat, zag ook stress, uitgebeeld in een soort dansje.


    Haar pumps bewogen aan één stuk door, van links naar rechts en van voor naar achter. Soms maakten ze een cirkeltje. En face was Van der Velden een ander mens. Ze was snel klaar met haar pleidooi, waarin ze gehakt maakte van de tegenpartij. Haar geachte confrater moest niet jammeren, en de polishouders van Sprintplan hadden maar beter (de polisvoorwaarden) moeten lezen. Bovendien zijn er allerlei schikkingen getroffen, op individuele basis. Het moest maar eens afgelopen zijn met het gezanik over Aegon en de daarbij horende negatieve publiciteit. In een tussenvonnis (juli 2013) leggen de Amsterdamse rechters Aegon de plicht op om bewijzen te overleggen waaruit blijkt dat er daadwerkelijk is belegd. Het is opnieuw een klap in het gezicht van een bedrijf dat zegt alles te willen doen om eerlijk over later te kunnen zijn.


    ==


    Wat Aegon had uitgespookt met Sprintplan, gekoppeld aan Spaarbeleg en Aegon Garantiefonds, leek het werk van een meestergoochelaar: termen als ‘Over The Counter Opties’ (OTC, een soort derivaten) en ‘Zero Coupon Bond’ komen als konijnen uit de hoge hoed. Professor Geert Braam van de Radboud Universiteit kun je echter niets wijsmaken. ‘Het product zat heel sneaky in elkaar. Ik kan heel goed begrijpen dat de meeste tussenpersonen het niet begrepen, laat staan de klanten.’ Zonder aarzeling zegt de professor dat hier sprake is van zwendel. 120.000 klanten van Aegon en Spaarbeleg zijn er volgens hem ingestonken.


    Aegon noemt hij daarom een geoliede liegmachine, en hij voelt ook wel wat voor de theorie – stokpaardje van advocaat Luc Jurgens – dat vooral psychopaten in staat zijn dergelijke machines aan de praat te houden. Er is nooit echt belegd met dit product. Je kunt aan de hand van de jaarbalansen zien dat systeemwijzigingen (de ene keer wel beheerkosten, de andere keer niet) hebben plaatsgevonden zonder dat de externe accountant Ernst & Young er melding van maakte: een doodzonde voor een beursgenoteerd bedrijf dat pretendeert eerlijk te zijn over later. Een interne klokkenluider bevestigt de conclusie van Geert Braam: ‘Hij slaat de spijker op zijn kop.’


    De professor wil over eerlijkheid nog iets zeggen. De nieuwe regels moeten consumenten duidelijkheid verschaffen over producten, ingewikkeld of niet. ‘Fair value’ is het nieuwe modewoord dat vertrouwen moet brengen; onder te verdelen in drie klassen. In categorie één gaat het over heel duidelijke waarden, zoals die van een aandeel. In de tweede categorie moet je al goed uit je doppen kijken, en de zwaarste klasse is vooral (zegt Braam) een ‘speeldoosje’ voor producenten als Aegon. Het gaat dan om niet-beursgenoteerde beleggings‘speeltjes’ voor grote partijen als Merrill Lynch, Deutsche Bank en Aegon zelf. ‘Met eigen modellen mag de beste reële waarde (fair value) worden bepaald.’


    Extra opletten dus voor bedrijven die beweren eerlijk over later te zijn. Het product Sprintplan zou volgens hem zonder twijfel thuishoren in categorie drie. ‘Toen ik de balansen nakeek van Aegon (Garantiefonds 1998 en Spaarbeleg 1999/2009), heb ik lang gedacht dat het niet waar kon zijn wat ik zag. Ik vind dat dieven echt moeten worden gestraft, maar ik betwijfel of het ook gebeurt. Ik vertel het mijn tweehonderd studenten. De ene helft wil het niet geloven, de andere helft wel. Die kan ik kritisch maken.’


    In zijn college heeft de ‘case Spaarbeleg’ een heel andere teneur dan twintig jaar geleden op enkele buitenlandse universiteiten. Eerlijk over later, het kan wel, zegt de Nederlandse professor. Braam ziet zichzelf daarbij als ‘druppel op een gloeiende plaat’, maar een betere financiële wereld moet ergens beginnen. Alleen vreest hij dat de verkopers van ingewikkelde financiële producten door strenger toezicht alleen maar slimmer zullen worden.

  



  
    21 Grote schoonmaak


    Het valt niet mee om in de praktijk eerlijk over later te zijn. Het schandaal van de veel te dure beleggingsverzekeringen heeft zich in een paar jaar tijd als een boemerang tegen de branche gekeerd. Er wordt nauwelijks nog een polis verkocht, en bovendien is de Nederlandse markt verzadigd als een natte spons. Experts schatten dat slechts een vijftal bedrijven zal overleven. Reaal, Nationale-Nederlanden en ASR bereiden een beursgang voor, maar de erfenis van alle verwikkelingen rond de Wabekenorm is voor nieuwe beleggers niet bepaald een aanbeveling.


    ==


    De Nederlandse verzekeraars staan regelmatig bij De Nederlandsche Bank op de stoep voor overleg. De gesprekken betreffen vooral damage control. Wat de belangrijkste toezichthouder lang niet heeft gedaan, gebeurt nu in de overtreffende trap. De branche teert voornamelijk op de miljoenen beleggings­polissen, waarop verschillende claimpartijen hun pijlen (blijven) richten.


    Hoe kunnen grote claims à la Koersplan worden afgewend? Hoe moeten faillissementen worden voorkomen, nu er anno 2013 geen normale levensverzekering meer wordt afgesloten in Nederland? Dat zijn de voornaamste vragen tijdens de frequente rapportageronden in Amsterdam. Er heerst paniek bij de verzekeraars. Met enig leedvermaak zeggen betrokken deskundigen dat ‘de bank-verzekeraars aan het infuus liggen van DNB’.


    De schadesector heeft het altijd al moeten hebben van kleine winstmarges, en nu dreigt de ooit zo rijke bron van ‘levens verzekeren’ geheel droog te vallen. De andere toezichthouder, de AFM, blaft intussen niet langer, maar bijt ook gemeen. Zo heeft Aegon de in 2010 geïntroduceerde variabele lijfrente ijlings teruggetrokken toen het bureau MoneyView een zeer kritische analyse maakte van het als risicoloos gepromote pensioenproduct: te hoge kosten en vooral veel te complex voor de gemiddelde consument. Ook de Nederlandse divisie van Aegon zou zich periodiek bij Klaas Knot moeten melden.


    Commerciële belangenbehartigers als Consumentenclaim en Claimexpert wrijven met genoegen zout in de wonde van de in zwaar weer verkerende branche. Zij richten zich daarbij onder andere op de plannen van Aegon en vooral de plannen die gekoppeld zijn aan het huizenbezit. Vanwege de hypotheekverplichtingen kunnen polishouders de contracten niet openbreken en dus zien ze vanwege de nog steeds veel te hoge premies voor overlijdensrisico hun potje langzaam maar zeker leeglopen.


    Hoe ouder ze worden, hoe groter de kans op overlijden en dus ook: hoe hoger de premie. Ze sparen uiteindelijk alleen nog maar voor hun verzekeraar en zullen hun hypotheek op de gewenste datum onmogelijk kunnen aflossen. Die leegloopconstructie geldt ook voor beleggingspolissen die zijn afgesloten bij andere bank-verzekeraars in combinatie met hypotheken.


    ==


    Bij Consumentenclaim is een dagvaarding in de maak voor een collectieve procedure tegen Aegon, mede om deze wurgcon­tracten juridisch aan de kaak te stellen. Hierbij staan Bonusplan, Vermogensplan, Sprintplan en Mixed Plan (producten uit de fabriek van Spaarbeleg) centraal. Klanten die na het reparatieadvies van toenmalig minister Jan Kees de Jager in 2011 om een goedkoper alternatief vroegen, kregen meestal te maken met (in dit geval) het veel duurdere banksparen.


    In kortere tijd moeten zij nu het voor aflossing bestemde doelkapitaal bij elkaar zien te sparen. Inderdaad met minder hoge kosten dan met de oorspronkelijke beleggingspolis, maar aan de duur van de hypotheekakte zal niet worden getornd. De premie moet dus fors omhooggaan. Deze consumenten staan met de rug tegen de muur.


    Voor een ander veel verkocht plan wordt volgens anonieme bronnen op basis van geheimhouding door Aegon veelvuldig gecompenseerd, maar de desbetreffende klanten moeten wel zelf eerst in actie komen. Het gaat om Fund Plan, een beleggingspolis waarvan er in het slotdecennium van de vorige eeuw naar schatting 200.000 in de markt zijn gezet. Net als Koersplan werden deze contracten aan een bijzonder dure overlijdensrisicoverzekering gekoppeld zonder dat de klanten zich daarvan goed bewust konden zijn.


    ==


    Aegon plukt alweer de vruchten van de expansiedrift, dertig jaar eerder op gang gebracht na de fusie. Alex Wynaendts kan heel aardige cijfers tonen, vooral dankzij de grensverleggende activiteiten. Hij heeft sinds het losbarsten van de kredietcrisis met pijn in zijn hart moeten snijden als een slager, met een hakbijl als fileermes. In de Verenigde Staten, inmiddels de nummer één van Aegon, werd een derde van alle activiteiten afgestoten. De baas wil vooral groeien in opkomende markten als Azië en Oost-Europa, en minder afhankelijk zijn van Amerika.


    In Nederland en het Verenigd Koninkrijk, de nummers twee en drie, moest 20 tot 25 procent bezuinigd worden op de kosten. ‘Pijnlijke maar noodzakelijke afslankingskuren,’ noemde Wynaendts het. Veel is er op dat vlak niet veranderd sinds Jaap Peters de winst omhoog zag stuiteren door vooral het personeelsbestand te saneren. ‘Verbetering van productiviteit per werknemer,’ noemde hij het destijds. ‘Zachte heelmeesters maken stinkende wonden,’ zei de baas van 2012 in iets andere bewoordingen. De schandvlek van de staatssteun van 3 miljard is allang (met rente) uitgevlakt. Aegon hoeft geen dankjewel meer te zeggen tegen burgers en overheid.


    ==


    Wat ook niet ongezien kon blijven, was de grootscheepse sanering van de thuisbasis. Van de oude garde zijn alleen nog Edgar Koning (CFO) en Robert van der Tol over.


    Alle directeuren van de businessunits, intussen in aantal teruggebracht tot het niveau van ‘voor Van der Werf’, kregen er iemand bij die over de schouder ging meekijken. Van de vrijheid, die veel had gebracht maar misschien nog wel meer had gekost, was niets meer over. Alle grote namen verdwenen een voor een: Jan Hendriks, Erik van Houwelingen, Hans Gerritsen en nog zo een paar. ‘Eigenlijk was iedereen van Aegon Nederland besmet,’ zegt een van de vertrokken directeuren.


    Oké, ze zijn heel vaak ‘tot het randje’ gegaan, en er misschien ook wel ‘overheen geklotst’. ‘Maar de kracht van de Nederlandse divisie was ook: je knokt er samen voor en je haalt er samen het beste uit.’ Wat je nu ziet is een ‘ABN AMRO-cultuur’: naar boven toe mooie praatjes, maar naar beneden weinig echte verbinding. In die cultuur gaat het om de vraag: moet hij eruit of ik? Deze directeur noemt het ‘een duikcultuur’. Wynaendts, CEO sinds 2008, werkte voordat hij in 1997 de overstap naar Aegon maakte, voor ABN AMRO.


    ==


    Wie je ook spreekt van alle voormalige toppers die de koers van het aandeel Aegon destijds de hemel in bliezen, ze zeggen zonder uitzondering vooral met trots terug te kijken op hun Aegon-tijd. Ze hebben die duffe tent wakker geschud. Het was topsport, en die kent alleen maar winnaars en verliezers. De topsporters hebben er gek genoeg nooit bij stilgestaan dat de hoge kosten, berekend voor de meeste producten, ooit als een boemerang zouden terugslaan. Het was eenvoudig geen item zolang de koersen bleven stijgen.


    Achteraf kun je gemakkelijk concluderen dat ze zich lieten bedwelmen door het succes. Het applaus van de beleggers werkte verslavend. ‘We geloofden werkelijk dat de beurskoersen zouden blijven stijgen.’ Zonder crisis had er waarschijnlijk geen haan naar de woekerprijzen gekraaid.


    Het is door Wynaendts en Keim niet streng verboden om een blik te werpen op het scherm met de beurskoersen in de ontvangsthal, maar ze zweren dat het in Mariahoeve niet meer in de eerste plaats om omzet en winst gaat. ‘We willen de verzekeraar worden die het meest wordt aanbevolen door klanten en intermediairs.’ Keim, de nieuwe baas van Aegon Nederland: ‘Ik wil alleen maar dingen verkopen die mijn eigen moeder kan begrijpen.’


    Tussenpersonen mogen zich sinds de invoering van het provisieverbod (1 januari 2013) niet meer laten leiden door de hoogte van een ‘aanbreng-beloning’. Rechtstreekse geldstromen tussen verzekeraars en adviseurs zijn uit den boze. Aegon heeft daar, zo meldt claim-jurist Pieter Lijesen van het onlangs opgerichte Woekerpolisproces, een mooie oplossing voor bedacht. Waar pensioenadviseurs vroeger voor een collectief contract bij een bedrijf algauw een rekening konden presenteren van 50 mille, wordt datzelfde bedrag nu (door Aegon) overgemaakt aan het betreffende bedrijf als een soort reductie, en vervolgens stuurt de tussenpersoon zijn nota naar het bedrijf dat hij heeft voorzien van een ‘onafhankelijk’ collectief pensioenadvies.


    ==


    Een van de meest opvallende uitspraken die Wynaendts in de laatste voor Aegon pijnlijke jaren (staatssteun) doet, betreft de langlopende garantieproducten. Die zijn altijd het fundament geweest van de verzekeraars. Nu waarschuwt hij de markt om zeer prudent om te gaan met deze garanties: mensen worden steeds ouder, we hebben gezien hoe pensioengaranties onder vuur liggen en daarmee ook de balans van een beursgenoteerd bedrijf als Aegon. Maar wie moet dan wel de verantwoordelijkheid dragen voor lang-leven-risico? Wie neemt hier de taak van Aegon over?


    Zijn clientèle staat te springen om partijen die klantgericht zijn. In de noodzakelijke cultuurslag zijn zo goed als alle topmanagers de laatste jaren vervangen. Dat geldt voor Nederland, maar ook voor Groot-Brittannië en de Verenigde Staten. Veranderen moet, zegt hij, vanuit de top. ‘De financiële cowboys willen nu echt dienstbaar worden,’ staat er in een overwegend juichend verhaal in het economiekatern van NRC Handelsblad (15 februari 2013).


    Aegon wordt vanwege de mooie winstscore in 2012 (1,57 miljard euro) alweer ‘een schaars pareltje’ genoemd in de Nederlandse financiële sector. Een beurslieveling.


    Wynaendts geeft in NRC zijn voorganger Shepard nog een trap na vanwege diens bedongen bonus van 1 promille van de bedrijfswinst. Hij houdt niet van ‘zulke archetypische financiële mensen’. Maar de nieuwe CEO verdient zelf inmiddels ook alweer minstens veertig keer modaal per jaar, ook een archetypische beloning.


    ‘De reflectie van het bijzonder goede jaar 2012’ (citaat van de afdeling Communicatie) kwam tot uitdrukking in een extraatje voor de topman die zo heeft moeten saneren: 500.000 euro in contanten en daarnaast hetzelfde bedrag in aandelen Aegon, onder voorwaarde dat er de komende drie jaar goed gepresteerd blijft worden. Zijn salaris ging in 2012 al met 85.000 euro per jaar omhoog. De inmiddels vertrokken CFO Jan Nooitgedagt werd verrast met een bonus van 700.000 euro, bijna evenveel als zijn gewone salaris.


    ==


    Waar zijn de cowboys eigenlijk gebleven, de mannen die hun klanten behandelden als zakken geld? Hebben ze nog iets te vertellen in corporate Nederland? Met Johan van der Werf gaat het heel goed, hoewel hij volgens bronnen nog betrokken is bij de juridische afwikkeling van Koersplan. ‘Ze laten hem de gifbeker tot op de bodem leegdrinken.’ Zelf bestrijdt hij nog iets te maken te hebben met zijn oude werkgever. De topverkoper van weleer maakt goede sier als president-commissaris van het beursgenoteerde automatiseringsbedrijf Ordina. Hij heeft daar het goede voorbeeld gegeven door op eigen rekening 100.000 aandelen Ordina aan te schaffen. Dan moet je heel veel vertrouwen hebben in een bedrijf en natuurlijk ook over voldoende saldo beschikken.


    Van der Werf doet het ook heel goed bij goede doelen en schone kunsten. Hij heeft zijn naam verbonden aan Right To Play en aan het Nederlands Dans Theater, waar hij een bestuursfunctie heeft. Bij de NOS is hij de eerste man in de raad van toezicht. Bijna iedereen schildert hem af als een bijzonder prettig mens.


    ==


    Jos Streppel was in april 2009 plotseling vertrokken als CFO van de holding. Meer vraag- dan uitroeptekens werden geplaatst bij de benoeming van zijn opvolger, Jan Nooitgedagt, die kwam overwippen van Ernst & Young, de huisaccountant van Aegon. RTL Z ontdekte al snel dat Streppel op de loonlijst bleef staan van zijn werkgever, waar hij de regisseur was geweest van de winstverdriedubbelaars onder de vlag van Legio Lease en Labouchere, en dus van Aegon. Hij ontving 750.000 euro per jaar zonder er een zucht voor te hoeven laten, tot de dag waarop hij 62 werd.


    Tegenwoordig is hij het uithangbord van de instantie die erop toeziet dat de toppers van het bedrijfsleven en de commissarissen zich fatsoenlijk gedragen. Die instantie heet officieel Monitoring Commissie Corporate Governance Code, een mondvol voor een toezichthouder met indrukwekkende voorgangers; je mag Aegon hier gerust de hofleverancier noemen. De code is vernoemd naar ‘regisseur’ Morris Tabaksblat, onder andere voormalig president-commissaris van Aegon N.V.


    Streppel wordt regelmatig in het zonnetje gezet als fatsoensrakker nummer één, met een koninklijke onderscheiding op zak. Deze heeft ervoor gezorgd dat het voor eens en altijd uit is met de celebrity-CEO’s en sigaren rokende commissarissen.


    Maar we moeten niet te snel willen gaan, zegt hij in een van die vele interviews, waarbij hij zich altijd senang toont in zijn nieuwe rol van toezichthouder. ‘Als bedrijven voor hun broek krijgen van aandeelhouders, passen zij zich echt wel aan. Het wordt voor bestuurders langzamerhand onmogelijk om superrijk te worden. Dat gaat populisten alleen niet snel genoeg. Maar ik laat me niet inhuren voor populisme.’ Streppel is ook president-commissaris van KPN. De dubbele pet zit niet in de weg.


    ==


    Moet of mag je Kees Storm met terugwerkende kracht een ‘celebrity-CEO’ noemen? Net als Van der Werf staat hij in hoog aanzien bij goede doelen en schone kunsten, waar niemand een kwaad woord over hem wil horen. Zo was hij een keer in de Nigeriaanse hoofdstad Lagos, waar autochtonen hem en Sjoerd van Keulen (ex-SNS Reaal) met enorme palmbladeren koelte toewapperden. De twee topondernemers stonden in het zonnetje namens de hulporganisatie PharmAccess, die in Nigeria een ziektekostenverzekering promootte voor arme Afrikanen. Hiervoor is het Health Insurance Fund for Africa opgericht.


    De vitale zeventiger, die nog steeds om de dag hardloopt in Aerdenhout of in de buurt van een van zijn buitenhuizen te Balk en op Vlieland, staat te boek als een van de machtigste commissarissen van Nederland: KLM (voorzitter), AB InBev (voorzitter), Unilever (vicevoorzitter), Pon Holdings (vicevoorzitter), Baxter International en Aegon.


    De lijst van nevenactiviteiten is nog langer en indrukwekkender: Vereniging Hendrick de Keyser (samen met onder anderen de voormalige CFO van Aegon Henk van Wijk), stichting Ondersteuning Nederlandse Bach Vereniging, bestuur VUmc Cancer Center Amsterdam (vicevoorzitter), curatorium Vereniging VNO-NCW, raad van toezicht Koninklijke Nederlandse Geleidenhonden Fonds.


    Storm, die het ‘helemaal niet erg’ vindt om nog steeds zeventig uur per week met werk bezig te zijn, spreekt in een vraaggesprek met collega Herman Bol (raad van bestuur UMC Utrecht) over zijn ‘bananenschil’. Bijna iedere topondernemer krijgt er ooit mee te maken, zegt hij. ‘Dan kun je 99,9 procent van je werk fantastisch hebben gedaan, maar als je onderuitgaat, is opeens de hele wereld tegen je. Dat voelt weleens onrechtvaardig. Mijn bananenschil was de woekerpolis. Ik was de baas bij Aegon en ik kreeg steeds weer het verwijt: je hebt zitten slapen.’


    ==


    Ruim twee miljoen polissen weggezet door een dolgedraaide marketingmachine, waarvoor de klant van ondergeschikt belang leek. Hij heeft ‘natuurlijk niet’ elke variant van een polis, in de diverse landen door de holding ontwikkeld, persoonlijk nagekeken. Achteraf, zo zegt hij tegen de meelevende interviewer (‘Het raakt u, terwijl er tegelijkertijd een professionele distantie is’), had er een ‘product development committee’ moeten zijn en een ‘organisatorische inbedding’. Het vangnet voor de consument is er nu. Een dingetje van 0,01 procent in het leven van Storm; jammer toch dat het daar steeds weer om moest blijven gaan. ‘Terwijl mijn voorganger Jaap Peters en ik met onze collega’s bijna uit het niets een leidende levensverzekeringsmaatschappij hebben opgezet.’


    ==


    In zijn boek De utopie van de vrije markt stelt Hans Achterhuis de schuldvraag in relatie tot de financiële luchtbel van de krediet­crisis. De schrijver acht Alan Greenspan, de voorzitter van de FED die heilig overtuigd was van de krachten van het kapitalisme, wel degelijk ‘een dader’. ‘Greenspan was allerminst een schoft of misdadiger. Maar juist door zijn geloof en beste bedoelingen was hij een echte dader.’ Hoe denken de voormalige directeuren van Aegon over de schuldvraag?


    ==


    Bitterzoet klinkt de verzuchting van twee topmannen die hebben meegewerkt aan de ‘bananenschil’. Ze vertrokken uit pure frustratie vanwege de dolgedraaide marketingmachine. Respect voor mensen, de polishouders? Storm was een zonnekoning die, als alle zonnekoningen, te lang regeerde. En die zich alleen maar spiegelde aan de hoogte van de koers van het aandeel Aegon. Te weinig ingegrepen? ‘Helemaal niet ingegrepen,’ zegt een andere voormalige topman. ‘Zo zie je maar hoe weinig er hoeft te gebeuren of een topbedrijf glijdt af naar de afgrond,’ voegt hij eraan toe.


    Hoe staat het met het zelfreinigend vermogen van de sector, die zo veel schade heeft opgelopen door ‘bananenschillen’ als die van Aegon? ‘Dat zelfreinigend vermogen bestaat helemaal niet,’ zegt een directeur die nu een andere hoge positie bekleedt in de besmette financiële industrie.


    De zelfgenoegzaamheid en de vanzelfsprekendheid waarmee de toezichthouders van de jaren negentig van de vorige eeuw de schuld in de schoenen schoven van het systeem, noemt deze bestuurder ‘schokkend’. ‘Je hoopt dat er iemand is die de moed (en de macht) zou hebben om met een grote bezem de hele sector schoon te vegen.’ Hij maakt een vergelijking met dopinggebruik in de topsport. ‘De beleggingspolis was goedbedoeld en in beginsel ook een goed product. Maar dan komen de ontwikkelaars die misbruik maken van het succes. Een rukje naar links met de knoppen van de computer, en niemand die het ziet. Kijk, en dan wordt het doping.’


    Het is heel duidelijk welke personen Aegon naar de rand van de afgrond hebben geduwd en waar de mooiste bloemen bloeiden. Het is ook duidelijk welke toezichthouders dat lieten gebeuren. Als je werkelijk meent, zegt deze topman, eerlijk over later te willen zijn, zou je moeten beginnen met een heel grote schoonmaak in de financiële sector. De politici, de commissarissen, de bestuurders – zonder expliciet namen te noemen, iedereen weet wel over wie het gaat.


    Ze hoeven geen TE KOOP-bord in hun tuinen met gazons als voetbalvelden te zetten, maar het zou een teken zijn van deemoed en respect jegens klanten die snakken naar klant­gerichtheid, om je als prominente brokkenpiloot terug te trekken uit de door jouw toedoen verziekte financiële sector. En ze zouden zeker niet opnieuw toezicht moeten willen houden alsof nooit is gebeurd waar zij mee te maken hadden. ‘Dat is beledigend en lachwekkend.’


    ==


    Het levensmotto van zesvoudig commissaris Storm is nooit veranderd. Hij houdt toezicht op onder andere KLM en Unilever, en op de eigen gezondheid door hard te lopen. Respect people, make money and have fun. ‘Daar heb ik me altijd aan gehouden.’ Een mens heeft de plicht lichaam en geest te onderhouden. ‘Zo schuif ik ook mijn houdbaarheidsdatum nog wat op. Hopelijk zeg ik op een dag zelf: het is tijd om op te houden.’


    ==


    Het was Paul van de Geijn niet gegeven dat moment zelf uit te kiezen. Hij wandelde nabij zijn grachtenpand en voelde een felle steek in zijn rug. Geen reden voor grote zorgen, want zijn rug was altijd een zwakke plek geweest. Hij consulteerde zijn huisarts, die het niet vertrouwde en hem doorverwees. Met voorrang kon hij terecht in het OLVG-ziekenhuis in Amsterdam voor een scan. Nog dezelfde week hoorde hij dat hij nog maar kort te leven had. Kanker, niet-operabel. 15 augustus 2010 overleed hij.


    In een zakelijke, bijna kille rouwadvertentie bewezen de raad van bestuur en de raad van commissarissen van Aegon N.V. hem de laatste eer. ‘Wij zijn de heer Van de Geijn erkentelijk voor zijn bijdragen gedurende zijn loopbaan bij Aegon.’ Zo wordt afscheid genomen van ‘een koele, kille strateeg’ die zijn halve leven aan verkoopresultaten heeft gewijd. Alleen naaste familieleden begeleidden hem naar zijn laatste rustplaats.


    Volgens Ton Elias heeft het weinig gescheeld of Van de Geijn had op ultieme wijze wraak kunnen nemen op zijn voormalige werkgever. Hij zou zijn benaderd om bestuursvoorzitter en CEO te worden van gezworen vijand ING, kort voordat hij hoorde dat hij ongeneeslijk ziek was. ‘Ik heb het nog nooit iemand verteld,’ zegt Elias, ‘maar hij was het bewuste persbericht aan het redigeren toen hij telefonisch bericht kreeg van zijn specialist met de zeer slechte prognose.’ Het zegt veel over zijn karakter, aldus de parlementariër, dat hij nooit te koop heeft gelopen met de aanstaande benoeming.


    ==


    In de nadagen van zijn gevangenisstraf voelde Paul Vacher felle pijnscheuten in zijn onderbuik. Zijn broer, een arts, adviseerde hem naar een specialist te gaan. Die constateerde een gezwel. Met deze zware vorm van kanker was de overlevingskans minimaal. De prognose is, na diverse chemokuren en operaties, redelijk. Hij heeft weer werk gevonden.


    Vacher zegt te denken dat de ziekte voortkomt uit naar binnen gekeerde frustratie. Aegon jaagt inmiddels op het kapitaal van zijn ex-vrouw, ze wordt al geruime tijd gevolgd door privé­detectives. Via via is de briljante controller van weleer te verstaan gegeven dat zijn verdere leven een hel zal zijn, daarvan kan hij verzekerd zijn.

  



  
    Epiloog


    Ik had dit boek willen beginnen met het verhaal van André Langrand-Dumonceau, een Belg van twaalf ambachten dertien ongelukken die in de negentiende eeuw sensationele successen boekte als levensverzekeraar. Zo ongeveer vanuit het Franse vreemdelingenlegioen slaagde hij erin om binnen een paar jaar miljonair te worden. Zijn biografie deed me sterk denken aan de kredietcrisis van nu en de rol die de (bank-)verzekeraars daarin hebben gespeeld.


    Ik schreef: ‘Langrand-Dumonceau was, zoals de mode het voorschreef in die jaren, in het bezit van bakkebaarden tot even voorbij de rechtopstaande kraag van zijn overhemd. Het pluizige sikje viel uit de toon bij zijn onberispelijke verschijning. De Belg, die als scholier potloden had verkocht, tekende in een vlaag van verstandsverbijstering vijf jaar voor het vreemde­lingenlegioen. Zijn militaire optreden in Algerije nam slechts een paar maanden in beslag toen hij begreep wat zijn roeping moest zijn in dit leven.


    Op 32-jarige leeftijd was hij miljonair in plaats van legionair, en nam hij het initiatief tot de oprichting van de Vennootschap voerende den Naam Nederland, de rechtsvoorganger van Aegon.


    ==


    In 1857 had Langrand niet veel meer dan een uur nodig om zijne excellentie de minister van Staat baron Van Rochussen te overtuigen van zijn visie op wat je toen modern verzekeren mocht noemen. De staatsman redigeerde de volgende ochtend, met kroontjespen, persoonlijk de statuten van ‘De Nederland’. Tien dagen later waren een raad van commissarissen en een directie benoemd. Wat de Belgische avonturier als geen ander snapte, was dat verzekeren veel, zo niet alles, te maken had met vertrouwen. Hij richtte zich op Nederlandse aandeelhouders in plaats van buitenlandse investeerders, om dat vertrouwen te winnen.’


    Een van mijn meelezers meende dat de lezer bij deze beschrijving weg zou zappen en het boek meteen terzijde zou leggen ten gunste van een uurtje De Wereld Draait Door. Maar ik zag in deze man sterke overeenkomsten met de kwaliteiten van Johan van der Werf, een van de hoofdrolspelers in het drama rond Aegon, die iedereen zo gemakkelijk voor zich kon winnen.


    Ik schreef: ‘Het succes van André Langrand-Dumonceau laat zich gemakkelijk beschrijven: geraffineerd jongensachtig avonturisme gekoppeld aan charme en koopmansinitiatief. Hij zette niet alleen N.V. Nederland met groot succes in de markt, maar kreeg even snel de adellijke titels van graaf en baron in de schoot geworpen. Het sprak bijna vanzelf dat hij voornamelijk in betere kringen vertoefde en zich niet of nauwelijks bekommerde om de begrafenisfondsen van de gewone man, de corebusiness van de meeste gewone verzekeraars.’


    ==


    Met dat verhaal wilde ik aantonen dat er na Langrand-Dumonceau – naast potloodverkoper ook steenbakker en bakkersknecht – heel weinig is veranderd. Geld is een ontembaar beest. Vermogende Nederlanders en Belgen, de aandeelhouders van toen, kwamen af op N.V. Nederland als bijen op de honing. Deze allesverkoper had fantastische ingangen in de politiek, ook een belangrijke voorwaarde. Je zorgde destijds voor protectie van hoge persoonlijkheden. Nieuwe producten behoefden koninklijke goedkeuring. Als het noodzakelijk was deinsde de miljonair niet terug voor steekpenningen.


    De winsten kwamen vooral uit de hoge administratiekosten. De aandeelhouders, die zich konden verheugen op dividenden van 20 procent of meer, kusten de grond waarop hun weldoener liep. Concurrerende maatschappijen zagen zich al snel gedwongen om dezelfde rotte producten te ontwikkelen en in de markt te zetten. Maar Langrand-Dumonceau wilde meer. Met het oprichten van de Nederlandsche Hypotheek Bank werd hij een echte bank-verzekeraar. Totdat de zeepbel wel uiteen moest spatten.


    Ik schreef: ‘De hoofdrolspeler vertrok ijlings met onbekende bestemming en ontbrak bij een proces dat veel aandacht trok van publiek en pers, maar uiteindelijk tot vrijspraak leidde. De vooral in België woonachtige investeerders moesten zich verzoenen met een schuld van bijna 22 miljoen euro. Een astronomisch bedrag, naar hedendaagse monetaire maatstaven. De vennootschap overleefde de ramp ternauwernood. Het zorgvuldig opgebouwde imago van vertrouwen raakte zwaar beschadigd. De raad van bestuur stelde voor in zijn geheel af te treden. De aandeelhouders vonden het niet nodig.’


    De Belg werd geruime tijd later (toen de kust weer veilig was) door de directieleden opnieuw liefdevol in de armen gesloten alsof er niets aan de hand was geweest. Zijn niet uitgevoerde plan om een grote mondiale verzekeraar te beginnen, was te aantrekkelijk om te negeren.


    Niet hij, maar het systeem was puur slecht en had hem in staat gesteld te doen wat hij deed. Deze conclusie maakt de al lang van de aardbodem verdwenen Belg herkenbaar voor de financiële wereld in het algemeen en het Aegon van de 21ste eeuw in het bijzonder.


    ==


    Ik heb in dit boek niet het vingertje willen heffen. Wel heb ik mij de afgelopen twee of zelfs drie jaar heel bewust gestort op de branche die erin slaagde buiten schot te blijven, als het ging en gaat om de kredietcrisis en het verklaren daarvan. Zo wilde ik de rol van verzekeraars of bank-verzekeraars verklaren en afzetten tegen die van de mensen van het snelle geld, de echte bankiers die de meeste schuld kregen. De verkopers van vertrouwen hebben hun reputatie van solidariteit (van de coöperaties) optimaal gebruikt of misschien wel misbruikt.


    Ik heb gesproken met vele deskundigen die vrezen dat er niets is geleerd van de afgelopen decennia. Ze zien op allerlei gebieden sporen van verval, dezelfde decadentie en dezelfde (nog ingewikkelder) financiële producten als die Lehman Brothers ten val brachten. De belachelijke beloningen aan de financiële top vormen de aanmoediging om de grenzen van het toelaatbare te blijven opzoeken.


    Actuarissen vertelden mij dat ze zich schaamden over hun uurtarieven van 400 euro of meer. Waarom zoveel, en wie zal dat betalen? Hetzelfde geldt voor de juristen die beursgenoteerde bedrijven als Aegon bijstaan. De afdeling Compliance is langzamerhand belangrijker geworden dan de servicebalie.


    ==


    De geschiedenis blijft zich herhalen. Altijd zullen er weer mannen (het zijn bijna altijd mannen) opstaan als André LangrandDumonceau die, nog meer dan anderen, de grenzen opzoeken. Door aangescherpt toezicht zal het steeds moeilijker worden, maar de cijfertovenaars zullen tegelijkertijd steeds slimmer zijn. Hoe hoger de beloning, hoe meer risico ze zullen nemen.


    De Nederlandse overheid heeft van deze crisis onder andere geleerd dat de burger zelf zijn oude dag moet verzorgen. Het is weer een gat in de markt van de financiële sector. Je houdt je hart vast als je bedenkt wat de cijfertovenaars met dat geld gaan doen en hoe ze het zullen beleggen.


    Ivo Valkenburg, klokkenluider van het eerste uur, spreekt van gouden ketenen van de markt die zich heel moeilijk laten afwerpen. Hij was in 2011 spreker op een bijeenkomst van een grote bank-verzekeraar, waar de top 200 zich gedurende acht dagen bezighield met de vraag hoe het nu verder moest. Slechts acht personen staken hun hand op toen Valkenburg vroeg of het niet tijd was voor ingrijpende veranderingen. Van die acht waren er na een paar weken alweer twee vertrokken. ‘De meeste managers zijn nog steeds alleen maar bezig met de vraag: hoe haal ik mijn targets?


    Wilko Rozeboom, inmiddels 71, blijft zich onvermoeibaar verzetten tegen in zijn ogen schandalige praktijken. Hij heeft de laatste jaren namens gedupeerde polishouders (Koersplan), buiten de publiciteit, successen geboekt met ‘heel fraaie compensaties’. Rozeboom doet dat geheel belangeloos. Onrecht moet bestreden worden, vindt hij. Sinds kort, zo heeft de Fries ondervonden, slaan de advocaten met wie hij overlegde, een andere toon aan. Het is weer het oude liedje: het boek moet dicht. We moeten verder met de toekomst.

  



  
    Wie is wie bij Aegon


    Martijn van Baalen


    Houdt van goede wijn en beschikt over een tamelijk groot ego. Afkomstig uit het befaamde klasje van Vacher en dus iemand voor wie geen enkel cijfer geheimen kent.


    ==


    Rob de Best


    Ex-beroepsmilitair, die als ‘Spaarbelegger’ aan den lijve ondervond hoe gemakkelijk en snel je rijk kon worden in Nederland: polissen verkopen voor Aegon. Werd even snel rijk als ongelukkig. Vertelde in 2001 zijn verhaal bij het tv-programma Zembla en werd de volgende dag doodverklaard.


    ==


    Chris Bierman


    Opvolger van Jos Streppel bij Labouchere. Haalde de krant met zijn uitspraak dat ‘de boodschap van Aegon’ zo helder was en onomstreden. ‘We zijn geen saaie bankiers, al zien we er misschien wel zo uit.’


    ==


    Piet Bloemink


    Van Jan met de pet tot miljonair en volkskapitalist. Je kon tv-toestellen en auto’s leasen (huren), dus waarom ook geen geld? Zijn kaskraker Legio Lease werd in 1995 overgenomen door Labouchere van Aegon.


    ==


    Cor van den Bos


    Werd BN’er dankzij een prachtige beschrijving in het Hollands Dagboek (NRC) van het door hem geregisseerde Duitse avontuur van Aegon (code Wodan). Viel nog geen maand later in ongenade bij zijn superieuren in Mariahoeve. Miljoenen uitgegeven en precies vijf polissen verkocht.


    ==


    Wim Brouwer


    Was samen met Jos Streppel verantwoordelijk voor de groei van Labouchere. Verweerde zich meesterlijk tegen kritiek van grootbanken die spuugden op het dochterbedrijf van Aegon.


    ==


    Frits Bruijn


    Wilde bij Spaarbeleg de verzekeringsproducten net zo schoon in de markt zetten als de wasmiddelen van zijn vorige werkgever Procter & Gamble, maar was al na negen maanden vertrokken bij Aegon. Zijn marktbenadering viel niet in goede aarde bij de directie.


    ==


    Walter Capellmann


    Spreekt bijna even goed Nederlands als Duits en geniet faam vanwege zijn marketingtalenten. Strikte het Duitse nationale voetbalelftal voor shirtreclame toen Aegon MoneyMaxx over de grens gooide.


    ==


    Fred Dekker


    Droeg zorg voor de Interne Accountant Dienst totdat deze in 1995 werd opgeheven door Van de Geijn (CEO van Aegon Nederland). Werd een jaar gedetacheerd bij een kort daarvoor overgenomen schadeverzekeraar, de Onderlinge Oorlogs Maatschappij.


    ==


    Jan Driessen


    Voormalig oorlogsverslaggever; kwam in 2004 na onthullingen over onder andere productieafspraken onder vuur te liggen. Stond heldhaftig zijn mannetje. Hamert er al jaren op dat het boek ‘woekerpolissen’ moet worden dichtgeslagen. Vertrekt bij Aegon en begint in 2013 een eigen communicatie-adviesbureau.


    ==


    Ton Elias


    Streefde als communicatie-adviseur naar meer openheid en naar een einde van de hoera-cultuur in Mariahoeve. Kon niet voorkomen dat het aandeel Aegon tijdens zijn bewind (hij was niet bijzonder populair) hemelwaarts stoof.


    ==


    Cees Fortman


    Staat geboekstaafd als de regisseur van de Spaarbelegger, een franchisemodel afgekeken van Albert Heijn. Een gouden greep, want het regende miljoenen in Nieuwegein. Verdedigde de formule tot na zijn pensioen. ‘We hebben heilige huisjes omvergeschopt.’


    ==


    Paul van de Geijn


    De baas van Aegon Nederland toen de winsten zich hier op wonderbaarlijke wijze vermenigvuldigden. Gedoodverfde opvolger van Kees Storm, maar gepasseerd in 2002.


    ==


    Hans Gerritsen


    Een van de succesvolle mannen uit het klasje van Vacher, onder andere gespecialiseerd in het zoeken naar addertjes onder het gras bij overnames. Liet zich bij de sollicitatieprocedure overhalen door de toezegging dat hier (bij Aegon) in tien jaar meer ging gebeuren dan in de hele afgelopen eeuw.


    ==


    Erik van Houwelingen


    Overleefde ternauwernood de strenge sollicitatieprocedure van Vacher. Kreeg een jaarcontract, maar groeide als whizzkid uit tot een van de beste beleggingsdeskundigen van Aegon Nederland. Keerde de firma pas in 2012 de rug toe.


    ==


    Kees Intven


    Directeur Sociale Zaken. Deed onderzoek naar de zelfmoord van een medewerkster van de afdeling van Ton Elias. Zou zich in een onbewaakt ogenblik hardop hebben afgevraagd hoe het toch mogelijk was dat een bedrijf waar de sfeer zo slecht was, zo goed kon presteren.


    ==


    Bart Jochems


    Wilde eens iets anders dan de waan van de dag die hoorde bij de parlementaire redactie van de NOS. Wilde wel voorlichten, maar niet liegen. Viel bij Aegon van de ene in de andere verbazing en was na een ruzie met Johan van der Werf heel snel genezen van corporate business.


    ==


    Cees Kamerbeek


    Over zijn met schitterende wijnen besprenkelde brunches wordt nog steeds gesproken in de assurantiewereld. Verwezenlijkte met de opbrengsten van de door Aegon betaalde overnamesom zijn jongensdroom: leven als God in Frankrijk.


    ==


    Marco Keim


    Bracht het Zwitserlevengevoel mee toen in Nederland Johan van der Werf voor hem moest plaatsmaken. Kreeg de slogan ‘Eerlijk over later’ in de schoot geworpen. Wil alleen nog maar polissen verkopen die zijn eigen moeder kan begrijpen.


    ==


    Pé Kohnstamm


    Voorzitter van de Vereniging Aegon, op het hoogtepunt van de aandelenkoers naar schatting 40 miljard (gulden) waard. Moest de N.V. redden tijdens een vakantiewandeling in Frankrijk.


    ==


    Edgar Koning


    Multi-inzetbare beleggingsspecialist, al sinds 1981 (Ennia) werkzaam voor de firma. Staat bekend als regisseur van het ‘spaarbankidee’ waarmee Aegon ongeveer anderhalf miljoen nieuwe klanten trok.


    ==


    Ton Kool


    Actuaris, de eerste jaren na de fusie verantwoordelijk voor de verkoop in Nederland. Waarschuwde al vroeg voor te grote invloed van marketeers; collega’s die alleen maar naar verkoopcijfers keken. Pleitte later als voorzitter van de Pensioen- en Verzekeringskamer voor handelen in het belang van de consument.


    ==


    Pieter Lakeman


    Fel criticaster van de boekhoudmethodes van Aegon. Wilde graag een tegendraadse accountantsverklaring afleggen in de rechtszaak van Vacher. Mond gesnoerd. Vertelde in de wandelgangen wie er naar zijn mening wel in aanmerking kwam voor gevangenisstraf.


    ==


    Evert Lekkerkerker


    Jurist, afkomstig uit de bankensector; vond het leven bij Aegon veel spannender. Zat op alle belangrijke stoelen, maar kwam op een dag tot inzicht op de Afsluitdijk. Hij zat klem in een dolgedraaide marketingmachine.


    ==


    Ron Mulder


    Vond schaatsen behoorlijk saai, maar zag als eerste de ongekende pr-mogelijkheden van de sport. Organiseerde de Ennia Cup, kunstrijden. Na de fusie zette iedereen die in Nederland kon (hard)schaatsen de blauwgeblokte ijsmuts van Aegon op.


    ==


    Tom van Nierop


    Verkocht op het hoogtepunt van de markt zijn bedrijf (Van Nierop Assurantiën) aan de Nederlandse divisie. Cashte zijn verworven aandelenkapitaal op een geschikt moment.


    ==


    Jaap Peters


    Kleine man, grote daden. Trok in 1983 de fusieclub uit het moeras van te hoge kosten en te grote ego’s. Wordt terecht ‘vader van Aegon’ genoemd. Waarschuwde na zijn vertrek (1992) en petit comité tevergeefs voor de in zijn ogen veel te hoge beurskoers.


    ==


    Hans Scheffer


    Plaatsvervangend rechter, en commissaris bij de Kamerbeek Groep ten tijde van de overnamegesprekken met Aegon. Maakte zich zeer boos over het boekenonderzoek van de controllers van Vacher en diens onverbloemde uitlatingen over de analyse: rotzooi.


    ==


    Don Shepard


    Opvolger van Kees Storm, die achter zijn rug een cowboy werd genoemd. Een levende cashmachine die ook in crisisjaren miljoenen verdiende. Rechtgeaard Republikein.


    ==


    René van der Smeede


    Actuaris en directeur, die het steeds moeilijker kreeg met de vernieuwingsdrang en de hitsige sfeer van ‘jong spul’. Koos in 1998 voor het Zwitserlevengevoel.


    ==


    Jaap van der Starre


    Concern-actuaris, zeer rechtschapen. Keek in de eerste plaats of de premies genoeg winst opleverden voor zijn werkgever. Verzette zich tegelijkertijd, volgens goede bronnen, tegen de informatiepuzzels waar sommige marketeers zo gek op waren.


    ==


    Kees Storm


    Leidde de holding vanaf 1992 aan de hand van het elfde gebod ‘gij zult elk jaar ten minste 11 procent winst boeken’. Hardloper. Aegon groeide dankzij hem uit tot absolute beurslieveling.


    ==


    Jos Streppel


    Maakte van een onbeduidend bankje (Labouchere) een kaskraker. Haalde voor Aegon het volkskapitalisme in huis: geen gezeik, iedereen rijk. Maakt nu goede sier als bewaker van fatsoensnormen in corporate Nederland met het handhaven van de Code Tabaksblat.


    ==


    Herre Teeninga


    Voormalig sportjournalist, maar ook promotor van de Twentse meestamper ‘Hoe geet met oe?’. Introduceerde bij Aegon de prikkelmethode: prijzige maar altijd sfeervolle motivatiebijeenkomsten. Partner in crime van Vacher.


    ==


    Jack Troost


    Vlotte prater, vlotte verkoper. Zoals een vermogensbeheerder het uitdrukt: buigzaam als wuivend riet. Winstverdriedubbelaar van vlees en bloed. De beste man dus voor Aegon op de juiste plek: Legio Lease.


    ==


    Paul Vacher


    Geen woorden maar cijfers. Wisselde bij gelegenheid de verbale zweep af met een geschenkenregen. Zorgde voor een moderne, up-to-date financiële huishouding. Wist actuarissen en accountants altijd de goede kant uit te laten denken. Belandde in 2002 op het schavot.


    ==


    Pieter-Jan Varekamp


    Rebelse baas van dochterbedrijf NVG, gespecialiseerd in de dood en aanverwante verzekeringsproducten toen Aegon Nederland de verkoopmachine op volle toeren liet draaien. Zette de hakken in het zand bij waanzinnige targets.


    ==


    Willem Vermeend


    Voormalig staatssecretaris van Financiën; trad op 1 april 2003 in dienst als directeur van assurantieketen Meeùs, reeds lang een geheim bezit van Aegon. Insiders dachten aan een grap.


    ==


    Arjan Wedekind


    Altijd in de buurt van Roelof Bennink. Vormden het duo De vliegende Hollanders. Zij hadden als eersten door wat de nieuwe wetten van de vrije markt zouden betekenen voor de verzekeringsbranche. Voelden intuïtief aan dat ze alleen maar terechtkonden bij Aegon.


    ==


    Johan van der Werf


    Maakte van Spaarbeleg, van origine een katholieke beleggingsinstelling, de grote winstmotor van Aegon Nederland. Voormalig stuurman, bij wie heimwee aanleiding was voor een baan op de vaste wal. De uitspraak ‘we flipperen de klanten door ons bedrijf’ is van hem.


    ==


    Herman Wiegerinck


    Prominente marketeer, die de directie van Spaarbeleg leerde redeneren vanuit de klant en de markt. Zijn internationaal gereputeerde bureau VODW hielp ook in andere landen de omzet van levenspolissen (zoals Koersplan) te verveelvoudigen. Is goud waard voor verzekeraars.


    ==


    Henk van Wijk


    Voor de buitenwereld vrijwel onzichtbare CFO, die op het hoogtepunt van Aegons roem met zeer vervroegd pensioen ging. Hij was net 56 toen hij besloot om leuke maatschappelijke activiteiten te gaan verrichten.


    ==


    Alex Wynaendts


    Diplomatenzoon, die als vooruitgeschoven post potentiële markten verkende tijdens Aegons expansiedrift. Opvolger van cowboy Shepard. Moest vlak na zijn aantreden staatssteun vragen toen de kredietcrisis losbarstte. Voortvarend bezig met de grote schoonmaak.

  



  
    Dank & Bronnen


    Ik wil al degenen die het mij mogelijk hebben gemaakt dit boek te schrijven, dankzeggen, veelal deskundigen uit de financiële sector. De meeste bronnen blijven anoniem omdat zij hierom uitdrukkelijk hebben verzocht. Zonder hun vertrouwen was het schrijven van Eerlijk over later niet mogelijk geweest.


    Wilbert Geijtenbeek hielp mij de laatste maanden met het lezen van cijfers en resterende research. Hij kreeg hiervoor een subsidie van het Fonds Bijzondere Journalistieke Projecten. De volgende personen dank ik in het bijzonder voor hun steun en geduld: Connie Vermazen, Geke van der Wal (FBJP), de meelezers Oege en Henk-Jelle Reitsma, Jos Graas en Anton Weenink, Eric Smit, Peter Post, Jan Donselaar, Wilko Rozeboom, Joop Waterreus, Gerard van Santen, Henri Drost en Hendrik de Leeuw.


    ==


    Belangrijke bronnen: Assurantie Magazine, de Volkskrant, Het Financieele Dagblad, Vrij Nederland, Elsevier, Trouw, NRC Handelsblad, Management Scope, De Telegraaf, Het Parool, Quote, FEM Magazine, Intermediair, Algemeen Dagblad, HP/De Tijd, Follow the Money, VVP, InterAegon, jaarverslagen Aegon N.V.


    Boeken: Werken aan zekerheid (B.P.A. Gales), De geur van geld (Marcel Metze), De woekerpolisaffaire (Kees Kooman), Gepast en ongepast geld (Hans Ludo van Mierlo), De prooi (Jeroen Smit), De shockdoctrine (Naomi Klein), Ending the Global Casino? (Ad Broere), De utopie van de vrije markt (Hans Achterhuis), De nieuwe elite van Nederland (Jos van Hezewijk), Visie en daad (bij afscheid Jaap Peters), Het is en blijft je eigen geld (Tom van Nierop), Schijnwerper op het bedrog van Legio Lease en de rol van onze rechtspraak (Cees Roelofs), The Big Short (Michael Lewis), Hollandse overmoed (Mathijs Bouman), De daders en de meelopers: Wie is wie in de kredietcrisis (Gerard Driehuis), Dood in de spaarpot (P.C. Fortuin), Managen met een glimlach (Kees Storm).

  



  
    Historie chronologisch


    1706: Oprichting Amicable Society for a Perpetual Assurance Office. Maximaal tweeduizend personen kunnen bij dit fonds een aandeel kopen, een soort spaarkas die jaarlijks 80 procent van de inkomsten verdeelt onder nabestaanden van overleden aandeelhouders.


    1762: Oprichting eerste levensverzekeraar Society for Equitable Assurances on Lives and Survivorships.


    1784: Oprichting Maatschappij tot Nut van ’t Algemeen. Beschavingsoffensief tegen ‘het graauw of eigentlijk gemeen volk, onvatbaar voor zedelijke en godsdienstige indrukken’ (...) ‘het Gevaar van het achtbaar gedeelte der Natie, welk of door zijnen nijveren arbeid, of uit de vruchten zijner bezittingen bestaat (die) tot op den hoogsten top geklommen zijn.’ De Maatschappij bestaat uit een verzameling van lokale organisaties die zelf later begrafenisfondsen en spaarbanken oprichten.


    1807: Oprichting eerste Nederlandse levensverzekeraar de Hollandsche Sociëteit, die nauwe banden heeft met het Amsterdamse zeeassurantiewezen.


    1809: Naar aanleiding van wantoestanden met tontines (spaarkassen waarbij het gespaarde bedrag onder nog levenden wordt verdeeld) wordt bij Keizerlijk Decreet goedkeuring voor nieuwe producten afgedwongen. De overheid werpt zich op als beschermer van verzekerden.


    1830: De overheid grijpt in naar aanleiding van ‘zeer gegronde klachten over de schadelijke werking van zeer vele Fondsen, welke men in den laatste tijd had opgericht’.


    1830-1880: Nieuwe producten behoeven koninklijke goedkeuring.


    1850-1878: Steden gelden lang als het graf van de gewone man. Mannelijke inwoners van Den Haag worden in deze tijd gemiddeld slechts (bijna) 35 jaar.


    1852: Oprichting van de Vennootschap voerende den Naam Nederland, rechtsvoorganger van Aegon.


    1865: De Vennootschap trekt zich terug uit Pruissen. Volgens de directie ‘wegens openlijke en geheime tegenwerking van de verzekeringspers, die subsidie in de vorm van reclame en advertenties wil hebben’.


    1880: Op 12 april bepaalt de Hoge Raad dat levensverzekeringen op grond van Koninklijk Besluit niet meer bindend zijn. Aanbiedingen van buitenlandse bedrijven zijn vaak tot 25 procent goedkoper. Nederlandse aanbieders stellen daar tegenover ‘dat wij kunnen bogen op koninklijke goedkeuring en het feit dat verzekeren van levens een zaak van vertrouwen is’.


    1881: Ware paniek begin dit jaar als concurrerende tarieven bekend worden van de nieuw opgerichte Algemeene Maatschappij van Levensverzekeringen en Lijfrente. Een van de directeuren neemt het graag op zich bij de officier van justitie te informeren wat hij hiertegen gaat doen. Op de vraag van een wiskundig specialist van Eerste Nederlandsche aan een rijksadviseur wat er nodig is voor een concessie, antwoordt deze: ‘Ik weet het niet en het kan me niet meer schelen ook.’


    1883: Een staatscommissie onderzoekt de mogelijkheid van een nieuwe wettelijke regeling op het gebied van levensverzekeringen. Diepgaande meningsverschillen leiden ertoe dat er bijna veertig jaar verstrijkt voordat de regeling er komt.


    1887: Vereeniging voor Levensverzekeraars ontstaat, maar krijgt snel het karakter van een studievereniging.


    1890: J.B. van Heutsz, oud gouverneur-generaal, wordt in advertenties geciteerd ter gelegenheid van zijn heldhaftige optreden tijdens gevechten in voormalige Nederlands-Indië. ‘Hoe rustig en kalm voelde ik mij, toen ik... zwaar gewond – aanvankelijk scheen het schot doodelijk – van het slagveld werd binnengedragen.’ De krijgsheer hoefde zich geen zorgen te maken: hij beschikte over een levensverzekering bij de Nillmij.


    1893: Als eerste maatschappij gaat de Vennootschap Nederland in navolging van Amerikaanse verzekeraars over tot uitkering bij zelfmoord. Vaak zijn er strenge restricties. Zo worden verdronken zeelieden en gesneuvelde militairen uitgesloten. Ook kijkt men zeer kritisch naar jong gestorven kinderen ‘waarbij in de volksklasse dikwijls werd gefeest alsof er een bruiloft ware’ (vanwege de uitkering).


    1904: Zeven grote maatschappijen richten de Bond ter bevordering van het Levensverzekeringswezen op om tegenwicht te bieden aan buitenlandse concurrenten. De bond ontwerpt gezamenlijke grondslagen, zoals gelijke provisies.


    1905 en 1906: Vertrouwenscrisis door malversaties bij twee grote Nederlandse hypotheekbanken.


    1914: Aan het begin van de Eerste Wereldoorlog komt de productie van nieuwe polissen bijna stil te liggen. Agenten worden op vakantie gestuurd.


    1918: Plannen van de liberale minister Treub om de winstgevende verzekeringsbranche te nationaliseren, worden steeds concreter. De maatschappijen zijn nu wel gedwongen tot eendrachtige samenwerking.


    1921: Toezicht en controle komen in handen van de Verzekeringskamer. Bedrijven worden ten minste één keer in de tien jaar gecontroleerd. Consumentenbelang moet hierbij vooropstaan. Het toezicht blijft in essentie ongewijzigd tot aan 1984. Relatief vaak moet worden ingegrepen bij de spaarkassen. Nederland telt 104 levensverzekeraars, waarvan 74 begrafenisfondsen.


    1922: Wantrouwen van consumenten leidt tot koersval van aandelen Eerste Nederlandsche – in 1910 nog verhandeld voor 225 procent, en nu nog maar voor 10 procent. Winstuitkeringen (op de polissen) worden in het leven geroepen en er worden meer accountants ingeschakeld om het vertrouwen te herstellen.


    1923: Nieuwe wet op het levensverzekeringsbedrijf treedt in november in werking. Buitenlandse concurrentie verdwijnt bijna volledig uit Nederland. Steeds meer overleg om kosten te verminderen.


    1931: De beurskrach van november 1929 gaat niet voorbij aan de Eerste Nederlandsche, die in twee jaar tijd een verlies op aandelenbezit moet boeken van 49 procent.


    1938: Verreweg de meeste Nederlandse levensverzekeraars voeren na overleg belangrijke tariefwijzigingen door. Vanaf nu komen partijen (Schade en Leven) regelmatig bijeen.


    1940-1945: Grote bloeiperiode verzekeringsbedrijf. Premievolume groeit tussen 15 en 40 procent per jaar, mede dankzij het door de Duitse bezetter fiscaal gepropageerde regime. Smet op het blazoen: joodse polissen moeten verplicht worden afgekocht.


    1950: Hypotheek op basis van gemengde levensverzekering wordt ingevoerd.


    1954: Directie van de Eerste Nederlandsche voorziet einde groei, ‘bomen kunnen toch niet tot in de hemel blijven groeien’.


    1955: Als eerste Nederlandse levensverzekeraar krijgt RVS (Rotterdamse Verzekering Sociëteit) een notering aan de Amsterdamse beurs.


    1956: De Nillmij boekt in een jaar tijd een verzesvoudiging van de verkoop van polissen met zogeheten winstdeling. Andere verzekeraars volgen met vrijwillige winstbijschrijving.


    1957: Invoering AOW, aanvankelijk beschouwd en omschreven als ‘anticrepeerpensioen’.


    1960: 40 procent van het totaal verzekerde bedrag komt uit collectieve pensioenverzekeringen, 11 procent meer dan tien jaar eerder. In 1953 beschikte ongeveer 40 procent van de werknemers niet over een pensioenvoorziening.


    1963: Ontstaan Nationale-Nederlanden.


    1966: De Eerste Nederlandsche wordt toegelaten tot de Amsterdamse beurs.


    1969: De N.V. Spaarbeleg, in 1919 opgericht onder de naam Spaar- en Beleggingkas voor Rooms Katholieken, wordt ingelijfd door AGO.


    1970-1975: Premie-inkomen groeit gemiddeld met 20 procent per jaar.


    1970: Zes miljoen individuele levensverzekeringspolissen en ruim drie miljoen van collectieve aard zijn in omloop ge­bracht.


    1971: De Nederlandsche Bank tekent bezwaar aan tegen samenwerking tussen verzekeraars en banken die uitgaat boven een deelname van 5 procent in het kapitaal. Afspraak vastgelegd in zogeheten structuurwetgeving.


    1974: Ennia lijft de Britse Triumph Insurance Company in. Daarmee gaat de deur open naar een internationaal georiënteerde Engelse verzekeringsmarkt.


    1977: Schandaal koopsompolissen (lijfrente), met ministers en parlementariërs in de hoofdrol.


    1980: Omzet Ennia groeit in de sector Leven van 287 miljoen (in 1970) naar 753 miljoen. Dit jaar wordt een aandeel van 85 procent in het Spaanse Galicia S.A. genomen.


    1981: AGO neemt meerderheidsbelang in het Amerikaanse Life Investors.


    1981: Twee schadeverzekeraars kunnen vanwege verkeerde beleggingen niet meer voldoen aan hun verplichtingen en worden overgenomen door Ennia.


    1983: Fusie Ennia en AGO; Jaap Peters CEO, Kees Storm verantwoordelijk voor Aegon Nederland, in raad van bestuur ook Paul van de Geijn.


    1987: Loslaten structuurwetgeving, kiem gelegd voor het ontstaan van bank-verzekeraars. Initiatief van minister van Financiën Onno Ruding.


    1987 (19 oktober): Krach van de zwarte maandag.


    1990 (4 november): Ontstaan ING. CEO zegt: de klant is koning, maar de aandeelhouder keizer.


    1991: Beursnotering Aegon in New York (Dow Jones).


    1991: Oprichting verzekeringsbank bij Spaarbeleg. Succes Spaar­beleg wordt businesscase op gereputeerde, internationale opleidingscentra.


    1992: Invoering fiscale brede herwaardering; met onder andere ruime mogelijkheden voor de combinatie verzekeren en beleggen.


    1993 (12 mei): Kees Storm volgt Jaap Peters op als CEO van de holding. Paul van de Geijn wordt bestuursvoorzitter van Aegon Nederland.


    1993: Schandaal Vie d’Or.


    1993: Oprichting van de Spaarbelegger, all finance adviesorganisatie, franchise, gestoeld op de werkwijze van Albert Heijn.


    1994: Spaarbeleg verkoopt gemiddeld vijfduizend Koersplannetjes per week.


    1994: Eerste waarschuwingen (onder anderen van adviseur Ivo Valkenburg) voor ‘waardeloze’ beleggingsverzekeringen.


    1995 (20 november): Hoogleraar Arnoud Boot ontmaskert ‘de zeer hoge en verborgen kosten’ van beleggingspolissen.


    1995: Bestuursvoorzitter Paul van de Geijn heft interne accountancy op. Voortaan alleen nog controle door Ernst & Young.


    1995: Aegon koopt VNA (Van Nierop Assurantiën). Transactie beklonken op het IJsselmeer.


    1995: Aegon (Nederland) zet voet aan de grond in Duitsland met operatie Wodan, à la Spaarbeleg. Producten onder de naam MoneyMaxx.


    1996: Aegon-dochter Labouchere koopt onder leiding van Jos Streppel Legio Lease van Piet Bloemink en zet binnen drie jaar ruim 700.000 leasecontracten in de markt.


    1996: Overname Providian (VS).


    1997: In Nederland worden 1,5 miljoen nieuwe levensverzekeringen afgesloten, een groei van 23 procent. Percentage beleggingspolissen 34,9, bijna 20 procent meer dan in 1996.


    1997: Spaarbeleg introduceert het leaseproduct Sprintplan.


    1998: René van der Smeede vertrekt na bijna dertig jaar trouwe dienst naar Zwitserleven en wordt als directeur van de businessunit Zakelijke Markt Leven opgevolgd door Evert Lekkerkerker.


    1998: Koers aandeel Aegon stijgt met 168 procent.


    1999: Kees Storm topman van het jaar, opvolger van Cees van der Hoeven (Ahold).


    1999: Transamerica Corporation komt in bezit van Aegon. Kosten: 8,9 miljard euro.


    1999: Toezichthouder STE (Stichting Toezicht Effectenbeheer), twee jaar later omgedoopt tot AFM (Autoriteit Financiële Markten), komt onder leiding te staan van de Arthur Docters van Leeuwen.


    1999 (maart): Eerste uitzending TROS Radar over spaarkasproduct Koersplan. Leidt tot oprichting consumentenstichting Spaardersbelangen.


    1999 (oktober): Evert Lekkerkerker keert op eigen initiatief ‘dolgedraaide marketingmachine’ Aegon de rug toe.


    2000 (januari): Aegon kondigt overname aan van Kamerbeek Meeùs Groep.


    2000 (14 maart): Aegon verkoopt op het hoogtepunt van de beurs Labouchere aan Dexia


    2000: Invoering van belastingplan van de 21ste eeuw (ontwerpers: Gerrit Zalm en Willem Vermeend) maakt een einde aan fiscale voordelen van veel verzekeringsproducten.


    2001 (13 juli): Aegon sluit deuren van dochter Aetax.


    2001 (23 november): Spaarbelegger Rob de Best stapt uit ‘rot’ systeem en vertelt bij Zembla zijn verhaal.


    2002: Recordschade omgevallen intermediairbedrijven van 37,5 miljoen euro.


    2002 (18 april): Afscheid Kees Storm vlak voor collaps beurskoers; opvolger: Don Shepard. Johan van der Werf nieuwe baas Aegon Nederland.


    2002: TROS Radar besteedt aandacht aan drama leasecontracten.


    2002 (15 september): herkapitalisatie door Vereniging Aegon.


    2002 (30 september): Aegon doet aangifte wegens grootscheepse fraude. Arrestatie Paul Vacher en partner in crime Herre Teeninga.


    2003: Losbarsten Dexia-affaire met als doekje voor het bloeden de Duisenbergregeling. Aegon blijft geheel buiten schot.


    2003 (23 mei): Koersval Aegon (8 procent) na bericht RTL Z over kunstmatig oppompen van jaarcijfers.


    2003 (18 juni): NMa doet inval bij Deltalloyd en het Verbond van Verzekeraars


    2003 (zomer): Evert Lekkerkerker benoemd in raad van bestuur van Dexia Nederland.


    2004 (10 maart): Aegon presenteert voor het eerst in vier jaar jaarcijfers met Meeùs als volwaardige groepsmaatschappij; uitzending Nova over productafspraken.


    2004 (11 maart): Kamervragen naar aanleiding van onthullingen in Het Financieele Dagblad over productieafspraken Aegon en Meeùs.


    2005 (oktober): Hoger beroep zaak-Vacher. V. wordt veroordeeld tot vier jaar gevangenisstraf, T. tot drieënhalf jaar.


    2006 (6 november): Eerste uitzending TROS Radar over woekerpolissen. Oprichting claimorganisaties zoals Verliespolis (Lemstra) en Woekerpolis Claim (Wendelgelst)


    2007: Verkoop nieuwe beleggingspolissen halveert ten opzichte van het voorgaande jaar.


    2008 (21 januari): Johan van der Werf gaat met vervroegd pensioen. Marco Keim (Zwitserleven) volgt hem op als bestuursvoorzitter van Aegon Nederland. Alex Wynaendts haalt de bezem door de holding.


    2008 (4 maart): Ombudsman Jan Wolter Wabeke publiceert zijn aanbeveling, die zal leiden tot compensaties. Experts rekenen voor dat de consument gemiddeld voor ongeveer 5 procent schadeloos wordt gesteld. De totale (werkelijke) schade wordt door hen geschat op 60 miljard.


    2008 (15 september): Henry Paulson (minister van Financiën in de VS) kondigt aan geen staatssteun te verlenen aan Lehman Brothers. Startsein kredietcrisis. Geschat waardeverlies 1200 miljard euro.


    2008 (17 oktober): AEX daalt met 19,23 procent.


    2008 (29 oktober): Verzoek Aegon om staatssteun (3 miljard) goedgekeurd.


    2010 (31 augustus): Aegon lost staatssteun af.


    2013 (15 februari): Naar aanleiding van de winstcijfers van 2012 wordt Aegon in NRC ‘schaars pareltje’ in de Nederlandse financiële sector genoemd.
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    Solidair en eerlijk verzekeren in advertenties van weleer: een koene stuurman op roerige baren.


    Bron: ‘Werken aan zekerheid’, B.P.A. Gales.
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    Paul Vacher (midden): een cijferkampioen die de koers van het aandeel Aegon kon laten dansen.


    Foto: Eric Brinkhorst
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    Paul van de Geijn: verantwoor­delijk voor wonderbaarlijke ‘winstvermenigvuldiging’ van Aegon Nederland.


    Foto: Hollandse Hoogte
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    Johan van der Werf: een wolf in schaapskleren of een schaap in wolfskleren?


    Foto: Hollandse Hoogte
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    Jos Streppel: geen ruzie mee te krijgen, kende het spel om de knikkers als de beste.


    Foto: Hollandse Hoogte
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    Kees Storm: kosmopoliet die na zijn zestiende geen traan meer heeft gelaten. Mooi-weerkapitein?


    Foto: Fjodor Buis
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    Ton Elias: leuk, gezellig communicatiezwaargewicht met wie niet iedereen even hard kon lachen.


    Foto: Hollandse Hoogte
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    Jan Driessen: ervaren oorlogsverslaggever in de frontlinie van Aegon.


    Foto: Hollandse Hoogte
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    Aandelenbezit en optiewinsten


    Bron: Jaarverslagen Aegon nv 1983-2012
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    Omzet Aegon nv en Aegon Nederland 1983-2012 (in mln. eur)


    Bron: Jaarverslagen Aegon nv 1983-2012
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    Nettoresultaat Aegon nv (na belastingen) en Aegon Nederland (voor belastingen) 1983-2012 (in mln. eur)


    Bron: Jaarverslagen Aegon nv 1983-2012


    

  


  
    [image: 14556.png]


    


    ==


    Gemiddeld aantal werknemers Aegon nv en Aegon Nederland (in fte, inclusief agenten) 1983-2012


    Bron: Jaarverslagen Aegon nv 1983-2012
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    Omzet en resultaat Aegon Nederland als % van omzet en resultaat Aegon nv 1983-2012


    Bron: Jaarverslagen Aegon nv 1983-2012
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    Grafiek van het (voor splitsingen en emissies gecorrigeerde) koersverloop van het aandeeel Aegon tussen 1987 en 2012 in euro’s.
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