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BESTIN CLASS 2013

Wie zijn volgens de lezers van Fonds.nl de 30 beste financieel adviseurs
van Nederland en hoe kijken zij aan tegen de toekomst van hun professie?




Robeco Global Conservative

succesvol in [aagvolatiel beleggen

Goed absoluut rendement

De verwachting is dat onze strategie het vooral goed
doet tijdens volatiele marktomstandigheden. In

een zeer gunstige marktomgeving kan de strategie
achterblijven bij de markt, maar behaalt het nog steeds Door waardering mee te nemen in de selectie van
een goed absoluut rendement. Je kunt de vergelijking laagvolatiele aandelen voorkom je dat je te veel
betaalt. Zo onderscheidt de strategie zich van andere

Voorkom overwaardering

Robeco selecteert niet alleen op basis van laag-
volatiliteit, maar ook op basis van faillissementsrisico’s
en waarde- en sentiment-gedreven factoren.

maken met de Tour de France: om de Tour te winnen,

hoef je niet in alle etappes de snelste te zijn. aanbieders die alleen selecteren op historisch lage

volatiliteit.

In de grafiek kunt u zien hoe de performance van

Robeco Institutional Global Conservative in vergelijking ~ Waarde al jaren bewezen

met de referentie-index duidelijk in het voordeel van De laagvolatiele beleggingsstrategie is vooral bekend

de eerste uitvalt. Het cumulatief rendement bedroeg van de Emerging Conservative-variant. Minder bekend

6,37% over de periode 2008 - 2012 terwijl de referentie- s dat deze succesvolle strategie door Robeco eerst

index (MSCI World) een rendement van -12,86% had. wereldwijd is toegepast voor institutionele beleggers.
Daar heeft het zijn waarde al jaren bewezen. Robeco

Rendement Robeco Institutional Global Conservative 2008 - 2012

I Robeco Institutional Global Conservative MSCI World

Bron: Robeco

Robeco Institutional Global Conservative belegt in ontwikkelde markten. Gehedged tot juni 2012, op
basis van intrinsieke waarde na aftrek van kosten, in euro’s. Robeco Global Conservative High Dividend
is hiervan afgeleid en belegt naast ontwikkelde landen ook in opkomende markten. De waarde van
uw belegging kan fluctueren. Resultaten in het verleden bieden geen garantie voor de toekomst.

Belangrijke informatie

Robeco Institutional Asset Management B.V. (Handelsregister nummer 24123167) heeft een vergunning van de Autoriteit
Financiéle Markten te Amsterdam. Voor het fonds Global Conservative High Dividend (geregistreerd bij de AFM) is Essentiéle
Belzeggersinformatie opgesteld en is er tevens een prospectus vervaardigd. Deze zijn kosteloos te verkrijgen via www.robeco.nl

Loop geen
onnodig risico.

Lager risico

Hoger risico

Doorgaans lager rendement Doorgaans hoger rendement
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Lees de Essentiéle
Beleggersinformatie.

Global Conservative belegt wereldwijd in ontwikkelde
en opkomende markten en kiest de aantrekkelijkste
aandelen. Daarnaast is er een Emerging- en een
European Conservative-variant beschikbaar. Inmiddels
beheert Robeco ruim EUR 5 miljard in laagvolatiele
aandelen.

Relatief hoog dividend

De Conservative Equity-fondsen brengen niet alleen een
lager verwacht risico met zich mee, maar leveren ook
een relatief hoog dividend op. Robeco streeft naar een
dividendrendement op Global Conservative Equities
van circa 4%.

Wilt u meer weten over de conservative strategieén?
Kijk dan op www.robeco.nl/conservative

‘Door waardering mee te
nemen voorkom je dat je
teveel betaalt.

Pim van Vliet,
Portfolio Manager Conservative Equities

ROB=CO

The Investment Engineers

BEST INCLASS 2013

Volgens de lezers van Fonds.nl zijn dit de
30 beste financieel adviseurs van Nederland:

® Rouke Beersma rortioliomanager iNG) ® Fons de Bilde partner
(Inzicht en Advies) ® JOOSTt BOX'S Directeur Private Banking Advies (Theodoor Gilissen)
® Jaap Bouma scnior Portefeuillemanager (Optimix) ® William

van Galen Vermogensmanager (Rabobank) @ Willem Haasbeek
Beleggingsadviseur (ABN Amro MeesPierson) @ Martine I-Iafkamp Algemeen
Directeur en Senior Vermogensbeheerder (Fintessa Vermogensbeheer) ® Jan Willem
Hofland pirecteur (Triodos MeesPierson) ® Jan van Hoven Specialist
Duurzaam Beleggen (ING) @ Martiin van Hultenrinancieel Planner (Van Vugten
Van Hulten Belastingadviseurs) @ Bart Janssen senior Specialist Vermogensbeheer
(ABN Amro MeesPierson) ® Gilbert Janssen senior Vermogensbeheerder
(Schretlen & Co) ® Petra van der Kemp senior Private Wealth Manager
(VanLanschot) ® Kees Kliisen Partner en Vermogensbeheerder (Servatus
Vermogensmanagement) @ Marijke Kuiipers Partner (Guidato Family Office)

® Marcel van Leeuwen rinancieel Planner (EBC Nederland) ® William
van der Maas rrr Financiéle Privéchauffeur (Instituut voor Vermogensopbouw)

o Frans Nieuwhof rinancieel Planner (Nieuwhof Financiéle Planning) @ Carl
van Noppen senior Portfoliomanager (ING) ® J udith van Oosten rersonal
Banking Specialist (ING) @ Beniamin Prins Accountmanager Vermogensadvies
(Legal & General) ® Eelco Pronksecnior Beleggingsspecialist (Rabobank) ® Loek
Reijns Senior Wealth Manager (Insinger de Beaufort) @ Geert Reyners
Vermogensmanager (Rabobank) @ Paul Schim van der Loeff schior weaith
Manager (Insinger de Beaufort) @ Tenne Tromp Directeur Beleggen (ABN Amro
MeesPierson) ® Greet VEI'IIOOii Financieel Planner en Registermediator (Smit
Vernooij) @ Rick Wassenaar rinancieel Planner (Wassenaar Financiéle Planning)
® Rob van Wechem Hoofd investment Management (Oyens & Van Eeghen) @
LOdEWiik Witteveen rrivate Banker (Deutsche Bank)
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ik weet dat standaardproducten niet meer werken.
ik wil mijn cliénten maatwerk bieden.
ik heb oplossingen nodig die bij deze tijd passen.

Elke belegger is uniek.
Dat is het principe van iShares.

Hoe breder het aanbod van beleggingsmogelijkheden, des te beter
u kunt inspelen op de behoeften van uw cliénten.

Met meer dan 120* ETF’s geregistreerd in Nederland biedt iShares
u een ongeévenaarde keuze uit beleggingscategorieén, landen en
sectoren, zodat u de portefeuilles van uw cliénten efficient kunt
afstemmen op hun persoonlijke beleggingsdoelen. Dat is één van de
redenen waarom meer beleggers hun geld toevertrouwen aan iShares
dan aan enige andere ETF-aanbieder**

Beleggen gaat altijd gepaard met een zekere mate van risico ten
aanzien van zowel vermogen als inkomsten.

Bestel nu de ETF Toolkit voor adviseurs, voor
u samengesteld door ’s werelds grootste ETF-
aanbieder. Ga naar www.ishares.nl/toolkit,

of bel ons op 0800 0233 466.

W iShares'

by BLACKROCK"

*Bron: Global ETF Research and Implementation Strategy team, BlackRock, Bloomberg. Gegevens per november 2012. ** Gebaseerd op het beheerd vermogen (AUM) per november 2012; bron: Bloomberg. Deze advertentie is uitsluitend
bestemd voor professionele beleggers en dient niet ter informatie te worden aangeboden aan particuliere cliénten. Beleggen gaat altijd gepaard met een zekere mate van risico. De waarde van beleggingen en de gegenereerde inkomsten
kunnen zowel dalen als stijgen en het is mogelijk dat beleggers hun oorspronkelijk geinvesteerde geld niet terug ontvangen. In het verleden behaalde resultaten zijn geen betrouwbare richtlijn voor toekomstige resultaten en dienen niet als
enige criterium te worden genomen bij de selectie van een product. iShares ETF’s streven ernaar een benchmark te volgen en de beleggingen in een portefeuille worden niet aangepast bij het stijgen of dalen van de markt. Sommige iShares
ETF’s zijn geoptimaliseerd en houden daarom niet alle effecten van de index in portefeuille. De performance kan hierdoor afwijken van de onderliggende benchmark-index. iShares ETF’'s worden gedurende de handelsdag op de beurs
verhandeld tegen de geldende marktkoers, die kan afwijken van de netto-vermogenswaarde. Er worden transactie- en brokerkosten in rekening gebracht. BlackRock doet geen uitspraken over de vraag of een belegging geschikt is voor u en of

etidee ontstond vorignajaar opde
redactie van Fondsnl Eenbelangrijke -
misschien wel débelangrijkste -reden om ooit

Fondsnloptezettenwashet geven vaneen

stemaandefinancieeladviseur in Nederland.
Met name delaatste jaren hebben financieel adviseurs, variérend
van private bankers enrelatiemanagers tot financieel planners en
beleggingsadviseurs, het niet gemakkelijk. Klanten zijn assertiever
enveeleisender geworden, financiéle instellingen worstelen met
de vraaghoe ze de activiteiten van hun adviseurs kunnen vertalen
innetto-omzet endetoezichthouder - tja, die heeft zo zijn eigen
wensenpakket.

Duidelijk isdat de financieel adviseur van de toe-
komst - en die toekomst is dichterbijdan menigeen denkt -
eenander of beter repertoire aan kennis, vaardigheden en inzich-
tendient te hebben omin het nieuwe krachtenveld te kunnensla-
gen.Het goedenieuwsisdat er alheel veel adviseurs zijn die aan
denormen van morgen voldoen. Maar wie zijn ze? En wat maakt
hen zoonderscheidend? Fondsnl weet wat er speeltinde wereld
vandefinancieeladviseurs. Maar wat we niet weten is welke advi-

FOTOGRAFIE

De portrettering van Best
inClass2013wasin handen
van Mario Hooglander en zijn
team. Of hij numode op de
catwalk, prominenten voor
200 jaar Koninkrijk of
topmensen uit het zaken-
leven vereeuwigt, Hooglander
weet door zijn gelaagde
invalshoek altijd weer te
verrassen. De fotoshoot van
delaureatenenderonde-
tafelsessies vonden plaats

in Restaurant Fifteen
Amsterdam, datin 2004

als eerste het culinaire

seursdoor onze lezersin stilte worden gerespecteerd om specifie-
ke kwaliteiten die ze bezitten. Om daarachter te komen hebben
weonzelezers verzochtdenamendoor te geven van collega’sdie
zij professioneel gezien het meest respecteren - omdat zij dingen
doeninde uitoefening van hun vak die navolging verdienen.

Veeladviseurs zijn de afgelopen periode door hun
collega’'s voorgedragen, maar uiteindelijk heeft deredactie van
Fonds.nlbesloten de dertigmeest genoemde adviseurs te selecte-
renvoor de eerste editie van Best in Class (we hebben hier nou
eenmaaliets met het cijfer dertig, zoals ook blijkt uit onze jaarlijkse
ranking vanbeleidsmakers en influentials in de Belangrijk Top 30D.
Delaureaten hebben we vervolgens uitgenodigd om deel te
nemen aanrondetafelsessies met beleidsmakers uit de asset-
managementindustrie. Want in het huidige tijdsgewricht, met de
enorme uitdagingen waar de financieel adviesbranche zich voor
gesteld ziet,ishet belangrijk dat ook de beste financieel adviseurs
huntalenten, inzichten en opvattingen delen met hun collega’sen
alleanderelezersvanFondsnl.

Paulvan Engen

deze aansluit bij uw persoonlijke behoeften en risicotolerantie. BlackRock Advisors (UK) Limited, dat een vergunning heeft ontvangen van de Financial Conduct Authority (‘FCA) en onder toezicht staat van de FCA, heeft dit document 5% ntngs

uitsluitend voor professionele beleggers in Nederland uitgegeven. Geen andere persoon zou op basis van de informatie in dit document besluiten moeten nemen. iShares plc, iShares Il plc, iShares Il plc, iShares IV plc en iShares V (de gedachtegoed vanJamie
‘vennootschappen) zijn open-eind beleggingsmaatschappijen met variabel kapitaal naar lers recht, waarvan de fondsen afzonderlijk aansprakelijk zijn, die zijn toegelaten door de Financial Regulator. De vennootschappen zijn in Nederland .
aangemeld bij de Autoriteit Financiéle Markten en hebben toestemming ontvangen om hun aandelen te verkopen aan het Nederlandse publiek. De vennootschappen zijn derhalve beleggingsinstelling als bedoeld in artikel 2:72 van de Wet op Ollveradopteerde

i

het financieel toezicht. Bijgevolg zijn de vennootschappen, met betrekking tot die notificatie, onderworpen aan de Wet toezicht beleggingsinstellingen, de voorschriften die ingevolge daarvan worden bepaald en het toezicht terzake door de
Autoriteit Financiéle Markten. De vennootschappen hebben toestemming gekregen tot notering aan de effectenbeurs van Euronext Amsterdam N.V. en zijn bijgevolg onderworpen aan de voorschriften van Euronext Amsterdam N.V.
Exemplaren van alle documenten (d.w.z. het hoofd-/parapluprospectus, het/de supplement(en), de laatste en voorgaande jaarverslagen en halfjaarlijkse verslagen van de vennootschappen en de oprichtingsakte en statuten van de
vennootschappen) zijn in Nederland gratis verkrijgbaar ten kantore van de Nederlandse vertegenwoordiger, BlackRock Advisors (UK) Limited — Dutch Branch, Rembrandt Toren, 17e verdieping, Amstelplein 1, 1096 HA Amsterdam, Nederland
of telefonisch via de informatielijn van de Nederlandse vertegenwoordiger op 0800 0233 466. ledere beslissing om te beleggen dient uitsluitend gebaseerd te zijn op de informatie in het bij deze belegging behorende prospectus, de Essentiéle
Beleggersinformatie (EBI) en het meest recente halfjaarverslag en de niet door een accountant goedgekeurde halfjaarrekening en/of het jaarverslag en de door de accountant goedgekeurde jaarrekening. Uitgegeven door BlackRock Advisors
(UK) Limited (geautoriseerd en gereguleerd door de Financial Conduct Authority). Geregistreerd adres: 12 Throgmorton Avenue, Londen, EC2N 2DL. In Engeland geregistreerd onder nr. 00796793. Tel: (0044) 20-7743 3000. BlackRock is een
handelsnaam van BlackRock Advisors (UK) Limited. Voor uw bescherming worden telefoongesprekken doorgaans opgenomen.
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Insinger de Beaufort
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Paulo Varela Nunes praat met
vijf Best in Class adviseurs over

de populariteit van beleggen,
de overgang naar betaald advies,
het belang van de klant en meer.

ABN Amro MeesPierson

Sales Director, BlackRock Nederlarnel

o /clls
notowre
Sspaarders
Krijgen
meer
nteresse
VOOT
pbeleggenin

aandelen ®

Tekst Michiel Pekelharing |
Fotografie Mario Hooglander

Varela Nunes: ‘BlackRock verrichtregel-
matigonderzoeknaar destemmingonder
beleggers.Ondanks de zeer lage spaarren-
tewijstonsonderzoekuitdat 66 procent
vandemensenzichvastklamptaanspaar-
geldendat25 procentvandemensennu
meer spaargeld heeftdan twaalf maanden
geleden. Hoekrijgen wedespaarder terug
richtingdebeurs?

Schimvander Loeff: De eerstestapisomde
doelen vanmensen duidelijk in kaart tebren-
gen.Daarna gajekijken hoe die gehaald kun-
nenworden. Alsiemand zelfsmet de huidige
lagerente zijn doelen kanrealiseren, moetjeje
afvragen waarom je nogzou gaanbeleggen.
Maar vaker zal dan blijken datinflatie en belas-
tingen ervoor zorgen dat de doelen niet
gehaald worden met sparen.’

Bouma: Is het niet gewoon een cyclus?
Mensen zijn afgeschrikt door een aantal zwak-
kebeursjaren. Als er straks weer een periode
komtmet goederendementen, staptiedereen
op hethoogtepunt weer in. Dat gebeurt nu ook
op obligatiemarkten die delaatste jaren een
mooie stijging hebben doorgemaakt.

Vander Kemp: Tkmerk aldatmensen eerder
bereid zijn om dedraai vansparennaarbeleg- ?
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> gentemaken. Zeker nuzeziendatderenteszo
laag zijn en waarschijnlijk alleen maar lager
worden. Alsje goed inzicht kunt gevenin wat
inflatie enbelastingheffingmet het vermogen
doen,daniseendeel van demensenbereid om
voorzichtigde stapnaar beleggen temaken.
Bouma: Diebeweging zieik ook. Hetisniet
omdater opeens vertrouwenisindebeurs,
maar meer omdat derente zolaagis. Bijaflo-
pende obligaties zie je dat er met goed fatsoen
eigenlijk geen herbeleggingin de obligatie-
hoek tevindenis. En dan wordt menbijna
gedwongenrichtingaandelen te gaan.’
Pronk: Onder mijn klantenmerk ik zelfsbijde
meestnotoire spaardersmeer interesse voor
beleggen inaandelen. Dieinteresse wordt niet
alleen gevoed door rendementsoverwegin-
gen, maar zeker ook met het oog op hetrisico.
Menistoch geschrokken van Cyprusende
deconfiturebij SNS. Bijde toenemende bereid-
heid om weer te gaanbeleggen, speelt mee dat
demeestebanken enanalistenin hunadvie-
zende categorie aandelen op ditmoment over-
wegen. Weblijven metklanten in gesprek over
risico,rendement, horizon, beleggingsdoelen
enonzevisie Per saldolevertditintoenemen-
dematemeer exposurenaar aandelenop.
Haasbeek: Bij ABN Amro MeesPierson zagen
wenogvoordat denieuwe beleggingspropo-
sitieswerden geintroduceerd dat veel klanten
overwogen waren inliquiditeiten. Daarom
zijn we intensief metklantenin gesprek
gegaan, waarbij per beleggingscategorie werd
gekeken welke alternatieven er zijn die uit-
zichtbieden opietsmeer rendement. Dankzij
dit samenspel vanadviseur en klant zijn de
portefeuilles van veel klanten beter inlijn
gebrachtmet hundoelstellingen.

VarelaNunes: ‘Hoezorgenjullieervoor
datklantenduidelijkjullietoegevoegde
waardezien? Wantuiteerdergenoemd
onderzoek vanBlackRockkwamnaar
vorendatNederlanders gemiddeldslechts
€44 peruwrover hebbenvooradvies.’

Bouma: Het merendeel van onze klanten zit
inbeheer. We hanteren een vaste feeen ze
betalen transactiekosten. We ontvangen geen
distributievergoeding en eigenlijk heb ik met
klanten bijnanooit een discussie over onze
vergoedingsstructuur.’

Pronk: Mijn ervaringis datbinnen Private
Banking de groep die zich puur op delaagste
kostenricht niet eens zo grootis. Volgend jaar
wordt wel een spannend jaar, omdat dan dui-

delijk wordt of klanten bereid zijn een vaste
feevoor hetadviestebetalen. Ik merk datdie
bereidheid bijhet merendeel van de klanten
inbeginsel absoluut aanwezigis. Klanten zul-
len welkritischer worden over de kwaliteit
vanhetadvies’

Haasbheek: Derol vandeadviseurisal heel
erg veranderd. Begin jaren negentighad je het
ingesprekken vooral over rendement.
Tegenwoordigben jeaan het sparrenmet een
klantdiebewust de keuze maakt voor advies
in plaats vanbeheer of direct beleggen. Dan
moetjealsadviseur ook steviginje schoenen
staan en duidelijk nee durven zeggen alsde
klant te veelrisico wilnemen. Het klinkt mis-
schienraar datklanten moetenbetalen voor
eenadviseur die somsnee zegt, maar ze heb-
ben daar geen enkel probleem mee zolangje
duidelijk uitlegt dat hetin hun eigen belangis.
Schimvander Loeff: De overgangnaar
betaald advies wordthet grootst voor derela-
tiefkleinere klanten met een vermogen van
enkele tonnen. Grotere klanten zijn gewend
omtebetalen voor advies, want die hebben
eenaccountant en andere specialisten bijwie
dat de gewoonste zaak van de wereld is. Maar
voor dekleinere vermogens kost het maken
van een financiéle planning evenveeltijd, dus
dekosten zijn procentueel veel groter. Deze
klanten zullen dan eerder kiezen voor execu-
tion only. Terwijl het voor die groep misschien
wel veel belangrijker isom alles goed in kaart
tebrengen.

Bouma: Tk vraag me af of de toezichthouder
goednagedacht heeft over de afschaffing van
dedistributievergoeding. In hetretailsegment
werd daarmee derekeningbetaald voor
adviesenalsdekostendaarvan straks aan
kleinebeleggers worden doorberekend, zul-
len die volgens mijmeer kiezen voor executi-
ononly.Dan genieten ze geen zorgplicht en
hetis ook maar afwachten of ze zelf hun porte-
feuilleinlijn kunnenbrengen met hun doelen’
Haasheek: Jemoetniet onderschatten
welkeroltechnologie in dat segment speelt.
Debelegger kanin principe alles zelf doen.
Nieuwe kanalen bieden hiervoor veel moge-
lilkheden. Daarnaastis er veel beleggingsinfor-
matie opinternet te vinden. Toch zouden
beleggers goed moeten nadenken voordat ze
de overstap naar execution only maken.
Preciesomderedenendie Jaap aangeeft’
Pronk: Met het oog op denieuwe tariefstruc-
tuur zie je dat Rabobank ook inzet op de
onderkant van demarktmet onlineadvies.En
metsucces. Dit concept sluit ook goed aan bij

elKvraagmeafofde
toezichthouder goed
nagedacht heeft over
de afschaffing van de
distributievergoeding®

detoenemendebehoefte om virtueel zaken
tedoentegenrelatieflage kosten. Met deze
concepten geef je ook een goedkoop en wat
mijbetreft passend alternatief’

Vander Kemp: Bij Van Lanschotbesteden
we veelaandachtaan hetinventariseren van
inkomens- en vermogensdoelstellingen van
relaties. Door middel van scenarioanalyse Krij-
genrelaties vervolgens een goed inzichtinde
haalbaarheid van deze doelstellingen; de ana-
lyseis gebaseerd op duizend economische
scenario’s. Ditiseen tool die overigens ook
goed online kan worden aangeboden, waar-
door je het toegankelijk kunt maken voor een
bredere groep klanten. Dan krijgen mensen de
ruimte om zelf te puzzelen over wat hun doel-
stellingen zijn en hoe die binnen bepaalde
risicoprofielen hetbest gerealiseerd kunnen
worden. Opdiemanier kunjeklanten ook via
internet veel bieden.De vraagishoeverje
zorgplicht dan gaat. Uiteindelijk ligt er ook een
grote verantwoordelijkheid bijde klant zelf’

VarelaNunes: ‘Hetgesprekspitstzichtoe
opbeleggersmetenkele tonnen. Maarhoe
zithetmetdedertigerdiemisschiennog
nieteens eentonheeft opgebouwd? Wie
gaathemvertellendathijzelf vermogen
moetophouwenomdatdeinkomstenvia
depensioenuitkeringende AOW straks
veellager zijndan hijdenkt?

Vander Kemp: Tk hebhet gevoel dat de toe-
zichthouder en de overheid denken dat het
eenfinancieel vraagstuk is dat daarom ook bij
debanken thuishoort. Maar je kunt het ook
zien als een structurele veranderinginde
Nederlandse maatschappij. De luxe die wenu
kennen wordtindetoekomst steeds minder.’
Schimvander Loeff: De overheid en toe-
zichthouder hebben het probleem dat een
grote groepmensen straks van goed advies
verstokenblijft een beetje zelf veroorzaakt.
Alsjealles goed wilt doen volgens de zorg-
plichtenalleleidraden, kost dat een hoop tijd.
Zowordje vanzelf naar debovenkant vande
markt gedruktals jedatinde vorm van per-
soonlijk advies wilt geven.' @

Jan vanHoven

Watisdebeste
eigenschapdieeen
financieeladviseur
kanhebben?

eIntegriteit eanlantgerichtheid. Een vertrouwensrelatie
tussen klant en adviseur is een voorwaarde voor optimaal
financieel advies en eenlangdurige samenwerking. Met
persoonlijke aandacht, inlevingsvermogen en altijd
dekeuze voor hetbeste advies kunjealsadviseur je
toegevoegde waardeblijvenleveren.9
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KeesKlijssen
Hoehoujeje deskundigheid op peil?
¢\Vakbladen en studie voor min WE'T-
registratie en PEP-certificering Maar de
meeste kennis doe ik op van collega-
adviseurs van min klanten Wat jeleert
bijde een, kun je weer gebruiken bijde

ander9

GeertReyners
Watishetbesteadviesdatje ooit
hebt gegeven?

e Adviseren is voor mij een samenspel
varnkennis inzicht en aanvoelen
Kennisis voor mij weten wat je niet

weet endaar waar nodig specialisten

Inschakelen Inzicht krijgje door een
goede financiéle analyse te maken
enconclusiesinactie omte zetten
Aanvoelenishetlef omook door te
vragen op de spannende gebieden
Deadviseur van detoekomstisde

verbinder van deze drie pijlers9

RoukeBeersma
Kunnensocialmedia eenadviseur
helpen omzijn klantenbeter van
diensttezijn?

¢ Jazeker Op social media kan een
organisatie belangrijke nuttige en leuke
artikelen posten, waardoor informatie
meer enmakkelijker toegankelik is
voor klanten Ook kunnen relaties deze
Informatie makkelijker vergeliken als zjj
dat wensen Dit komt de transparantie

zeer tengoeded

Jan Willem Hofland

Isde toekomst van financieel advies
aande generalist of de specialist?

e Aandespecialist Het zal erin
detoekomst veel meer om gaan

n'waar de klant

datbankenlevere

voor wilbetalen enniet andersom
Klantsegmenten zullen kleiner worden
enbanken gaan hier gericht opinspelen
met kwalitatief goede diensten en
informatie Duurzaam beleggen is daar

eenmool voorbeeld van®

Martine Hafkamp

Watheeft volgensjou demeeste
invloed op demate waarin eenklant
tevredenismetzijnadviseur?

el en klantis volgens mijhet meest
tevreden met zijn adviseur als er goed
naar hem geluisterd wordt en binnen
de persoonlijke randvoorwaarden de
adviseur instaatiszo optimaal mogelijk
zljn vermogen op te bouwen of te
benutten op een manier die niet alleen

bijde klant past, maar waar hij zich ook

prettigbij voelt9

CarlvanNoppen
Isdebalansbijsteedsmeer
klanten aan het verschuiven

van vermogensgroeinaar
vermogensbehoud?
6\Vermogensbehoudis voor klanten
altijd belangrijk geweest. Ze zijn op zoek
naar een hoger rendement dan sparern
Aangezien de spaarrente thans niel
hoogis is derendementseis ook lager

danvoorheen9

Zijn vrouwen betere financieel adviseurs dan mannen?
Rob van Wechem ;
eBeter weetikniet maareen  : eDatonderscheidis niet belangrik
gemengde groep adviseurs Klanten zin gebaat bij vakbekwaarmheid
zorgt welvoor een breder
perspectiefeninveelgevallen - vertrouweninde financiele wereld
meer toegevoegde waarde® - Eenwinwinsituatie ®

Greet Vernooij

. enoprechteinteresse 2o krijgen ze weer
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o e klant
[Sveelmeer
oepaat
Dlj goede
Degelelding
dan bij goed
acvies®

Triodos MeesPierson

Rabobank

Oyens & Van Eeghen

| ING

Tekst Michiel Pekelharing |
Fotografie Mario Hooglander

BART VEMER

Vemer: ‘Veranderende wetgevingende opkomstvan

nieuwetechnologieéndwingenbankenomhunver-
dienmodeltegenhetlichttehouden. Hoezietdebank
vandetoekomst eruiten welkerolisbijde veranderin-
genweggelegd voordeadviseur?

VanGalen: Tk kan me voorstellen dat we toegroeien naar
een situatie met verschillende archetypen banken. Bijeen
spaarbankkrijg je een wat lagererente, maar je geld isdaar
volledig veilig. Bijeenretailbank loopt de klant een klein
beetjerisicoinruil voor eenietshogererente, endanzouer
ook een variant kunnen komenmet een hogerente en een
hogerrisico. Op die manier is het voor klanten duidelijk
waar ze aan toe zijn enis het voor ons veel makkelijker om
uitteleggen hoe eenbank precies werkt!

Klijsen: Volgensmijiser veelmeer eenrol weggelegd voor
onsalsadviseursdandathetantwoord zitin eennieuwe

segmentatie van hetbankstelsel. Zelf loop ik al ruim vijfen-

..... Serv’%l 1S
\/emogje 1Smarnagemernt

twintigjaar meeinhet vak.Ikheb zowel de ongebreidelde
groeiin dejaren negentig meegemaakt als een hele periode
van ellende en crisis. Dankzij de ervaringen die wij hebben
opgedaan, kunnen wijals een heel waardevolle generatie
vanadviseurs een sleutelrol spelen bij het herstellen van
hetvertrouwenindesector’

| Regional Bal‘t Vemel' 1n gesprek met Vl]f Hofland: ' Wanneer per 1januari 2014 financiéle partijen
dof DlsTHbuﬂ( n BNP B es t 1 n Cl ass a dVl seurs over he t geendistributievergoeding meer mogen inhouden, gaatde

Paribas Investment Partners

klant met een adviesfee per saldo niet meer betalen voor de

i prl] Ska aI't] € varn p dass eﬂd adVIG S, advisering. Het wordt wel transparanter. Als gevolg van
\_ d e br e d ere r Ol van d ea dVl S eur dez? transpa“rantie zaldeklant meer gericht‘zijn op wat hij
of zij terugkrijgt voor het betalen van de adviesfee.
VO Orkeu ren var de klaﬂt €1l Imeer. Financiéleinstellingen moeten hun toegevoegde waarde 2
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AL 8 AFLE SPRAAKMAKEND

BELEGGEN
IN TERNAY;

NAL

Beleggen International bewijst dat
praten over economie en beleggen

niet saai hoeft te zijn. Beleggen
International is de nu al veelbekeken en
veelbesproken maandelijkse talkshow
op www.fonds.nl. Een talkshow die de
wereld van het grote en kleine geld
begrijpelijk, inzichtelijk én leuk maakt.

Presentator Wilfred Genee en vaste
gast Valentijn van Nieuwenhuijzen
ontvangen in elke aflevering twee
wisselende gasten. Mannen en vrouwen
met een uitgesproken mening. Niet
alleen over geld en economie, maar

ook over politiek, cultuur, sport, trends,
maatschappelijke ontwikkelingen en
relaties. Want als er iets is dat Beleggen
International duidelijk maakt, dan is het
dat geld in alle facetten van het leven
een belangrijke rol speelt.

Ga naar www.fonds.nl of
www.beleggeninternational.nl en
bekijk Beleggen International.

? latenzien.Eengoed voorbeeld hiervanis
informatie over duurzaamheid en duurzaam
beleggen. Datis een onderwerp waar de klant
graagbij geholpen wordt en waar hij of zij dus
voor wilbetalen’

VanWechem: 'Volgensmijmoeten er twee
dingen gebeuren. Ten eerste moet de financi-
ele sector debelangen volledig gelijkschake-
lenmetdie van zijn klanten. Daarbijis een ver-
anderinginhet verdienmodel onvermijdelijk.
Deklantmoeter vertrouweninkrijgendatde
bank handeltin zijn belangin plaats van datde
bank er in de eerste plaats op uitis om zoveel
mogelijk te verdienen. Het tweede element is
datwe duidelijk toegevoegde waarde moeten
leveren.Indat opzicht moeten we als sector
kritisch naar onszelf kijken, wantin het verle-
denisdat vaak onvoldoende geweest. Dat
komtdeelsdoor een verkeerd verdienmodel
met verkeerde drijfveren, maar ook door een
tekortaan kennisbijmensen die actief zijn
binnen desector.lk denk dater binnende
branchehogere eisen moeten worden gesteld
aan kennis en opleiding. Dit betekent dat er
meer moet worden geinvesteerd in perma-
nente educatie, zowel door werkgeversals
door hetindividu.ledereen draagtimmers
een eigen verantwoordelijkheid voor zijn pro-
fessionele ontwikkeling’

VanHoven: Voor eenadviseur isde grootste
verandering dat hijop een ander niveaumet
deklant moet meedenken. De aandacht ver-
schuift van ondersteuning bij beleggings-
beslissingen naar meer strategische advise-
ring, waarbij de portefeuille in lijn wordt
gebracht met definanciéle doelen vande
klant. In zijn nieuwerol praat de adviseur nau-
welijksmeer over de keuze tussen eenbeleg-
gingin Akzo Nobel of DSM, maar over toe-
komstscenario’'sen over een strategische
invulling van de portefeuille’

e Als sector moeten

we Kritisch naar

onszelf kijken bi het
element toegevoegde
waarde, want in het
verleden is dat vaak :
onvoldoende geweest® i

Vemer: ‘Zijndatsoort gesprekkenvoor
iedereenweggelegd, dus ook voor klanten
meteenvrijbeleghaar vermogenvaneen
miljoen of minder? Of wordtadvies voor
datmarktsegmentteduurenkomener
andereoplossingen?’

Klijsen: Hetligt heel erg voor dehand omop
grond van complexiteit en kostenniveau de
markt te segmenteren. Dat gebeurt ook bij
supermarkten. De een vindt het prima om bij
Aldialles zelf uitde doos te halen,de ander
gaatliever voor eenietsbeter gesorteerd
assortimentnaar Albert Heijn en er zijn ook
mensen die de voorkeur geven aan een deli-
catessenzaak waar ze totin detail worden
voorgelicht over het verschil tussen vijf soor-
tenham. De verschillen zijn terug te vindenin
derekening, wantde prijsisnietloste zien van
hetserviceniveau.’

Van Wechem: Tk denk niet dat een uitgebrei-
de segmentatie mogelijk is. Bij goede financié-
le planning en advies op maat komt zoveel Kij-
kendat het prijskaartje dat daaraan hangtrea-
listisch gezien alleen door de grotere vermo-
genskanwordenbetaald. Anders wordende
kostentehooginrelatie totde omvang van
het vermogen. Het overgrotedeel vande
marktkrijgt dan min of meer standaardadvies.
Standaardishier zeker niet synoniem voor
slecht, mits dit op goede wijze wordt gestruc-
tureerd, maar de mate van maatwerk kan
voor kleinere vermogens nu eenmaal niet
hetzelfde zijn als voor grote vermogens.

Van Galen: Bankeninvesterenalheel veelin
technologie.In de toekomst zal een grote
groepmensen viamodellen toegang hebben
tot financiéle planning. Daar isniets mismee
enindien gewenst kan de klant tegen betaling
bijdebanklangsgaan voor een gesprek over
zijn wensen en doelstellingen met betrekking
totzijn vermogen. Een klant diebediend
wordtin het dienstverleningsconcept
Rabobank Vermogensmanagement zit bij ons
regelmatigaan tafel met zijn eigen vermo-
gensbeheerder, vermogensstructureerder en
vermogensmanager. Bijhetaangaan vande
bankrelatie starten we met het maken van
eenanalyse vandefinanciéle situatie, zodat
de wensen endoelstellingen van onze clién-
ten duidelijk zijn. Vervolgens gaan we kijken
hoe we deze wensen en doelstellingen het
beste kunnenrealiseren. Rabo Vermogens-
managementis weggelegd voor cliénten met
een vrijbelegbaar vermogen van één miljoen
of meer’

eDuUIZaambeleggen
1seen onderwerp
waar de klant graag bij
geholpen wordt enn dus
voor wilbetalen®

Hofland: Tk denk dat veel partijen onder-
schattenhoe sterk de wereld veranderdis.In
de Verenigde Staten zijn mensen over het
algemeen al beter opgeleid en vooral de jon-
gere generatie. Viainternet kunnen ze allerlei
informatie vinden over financiéle planning en
over beleggen. Toch zullen ook zijbehoefte
houden aan een sparringpartner. Zeker wan-
neer het vermogen toeneemt. Financiéle
instellingen kunnen hierop inspelen door een
onderscheid temakeninde vormen van
adviesdienstverlening. Orderuitvoering tegen
eenlaagtariefeneenietshoger tarief voor
professionele advisering.’

Klijsen: Deklantis volgensmij veelmeer
gebaatbij een goede begeleiding dan bijeen
eenmalig gesprek met een financieel planner
of zelfs een goed advies.Ik heb in mijn vorige
functies veeladviezen geschreven waarvan
ik het vermoeden heb dat ze uiteindelijk
onder ineenbureaula zijnbeland zonder dat
erietsmeeisgebeurd. Eenadviesisalleen
maar zinvol als je de klant ook helpt bij de uit-
voering’

VanHoven: Danhebjehetal veel meer over
eenregiefunctie en over financiéle planning
danover beleggingsadvies. Wij zijn vier en een
half jaar geleden begonnen met het aanpas-
sen vandebeleggingsdienstverleningende
introductie vanbeleggingsstrategieén samen-
gesteld door het ING Investment Office.
Daarbijkonden we ook een hele professionali-
seringsslag maken. Klanten hebben de keuze
gekregen tussen beheer, advies of, voor wie
liever zelf het beleid bepaalt, execution only.
Veelklanten kozen toen voor advies.Een
grote groep daarvan zegtnu dat ze toch voort-
durend onze adviezen volgden, waardoor het
voor de hand lag om naar beheer over te stap-
pen. Hierdoor ontstaat ruimte om de dienst-
verlening andersin terichten, door bijvoor-
beeld meer aandacht te schenken aan pen-
sioenopbouw, ontwikkelingen opde
Nederlandse woningmarkt en andere zaken
dieklantenraken.Ik verwachtdan ook dater
steeds minder traditionele beleggingsadvi-
seursoverblijven,deadviseur van de toe-
komst is veelmeer een generalist. @
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Wi I VANDERMIBAS|
Instituut voor Vermogensopbouw

Tekst Paul van Engen | Fotografic Mario Hooglander

==
PAUL VAN OLST

praat met vijf Best in
Class adviseurs over
veranderingen in de
adviesmarkt. execution
only versus betaald
advies. de rol van
beleggingsadviseurs

€Il 11neer. »

GREET VERNOOLY |
Smit Vernooij

Head of Distribution, Fidelity
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Benjamin Prins
efNancieel adviseurs
die zich al bezighouden
met detotale financiéle
situatie van klanten hebben
eern grote voorsprong op

> VanOlst: ‘Ervoltrektzichmomenteel eenfundamentele ver-
anderingindeadviesmarkt.MedeonderinvloedvandeAFM
zijndeinzichtenoveroptimaalbeleggingsadvies gewijzigd.
Hoekijkenjulliedaartegenaan?’

Janssen: 'Waar doejehet voor? Datisde vraag die je aan elke klant
moet stellen voordat je iberhaupt beslist over vervolgstappen. Dat
principe zal gemeengoed worden.

Witteveen: Dat uitgangspunt werd natuurlijk altijd al gehanteerd
bijhetadviesaan vermogenden, maar het zalnu ook wordeninge-
zetvoordemassa’

Prins: Wat ik vanuit mijn positie signaleer in de markt voor inter-
mediairsis dat ze zoekend zijn naar nieuwe totaaladvies-concep-
ten.Ze hebbenaltijd flink achterover kunnen leunen. Als ze vijf
gesprekken hadden met mogelijke klanten over een hypotheek en
zesloten er twee af tegen een gemiddelde hypotheeksom van
€500.000,compenseerde dat derest. Dan was hunjaar goed. Nu
moeten ze gaan bewegen en nadenken over hunbusinessmodel’
Witteveen: Ishetniet treurig dat dergelijke adviseursnu pas gaan
nadenken over hun eigenrol en verdienmodel?’

Vernooij: Mijn tenen gaan hier toch wel een beetje krom van staan.

Ik heb ook eenbedrijf dat moetblijven draaien. Maar de essentieis
deklant. Dieis voor mijbelangrijker dan de vraaghoeveel ik aan
hem verdien. Moeten we onsmet znallenniet eerstafvragen hoe
we het vertrouwen van klanten terugwinnen voordat we het gaan
hebben over verdienmodellen?’

Prins: Klanten worden nu nadrukkelijker geconfronteerd metde
kosten vanadvies.Dat vraagtandere vaardighedendanin het ver-
leden. Intermediairs worden nu gedwongen om hun businessmo-
deldatin het verleden goed heeft gewerktaan te passenaande
nieuwetijd.

Vander Maas: Hetis ook goed dat ze daarmee worstelen. Wijheb-
benin2004 ons vermogensbeheerbedrijf ingericht op basis van
wederzijdse afhankelijkheid. Dat wil zeggen: als de klant verdient,
verdienen wijook enalsde klantminder verdient, verdienen wij
ook minder. We hebben vanaf hetbegin alleretourcommaissies en

Gilbert Janssen
efen klant met
cen vermogen van
€ 00000 gaat straks
de uurtarieven
VOOr adviseurs niet
pbetalen®

provisiesbuiten de deur gehouden. Klanten betalen onsrecht-

streeks voor de diensten die weleveren. Endat snappen ze. Ze vin-
denhet prettigdatik net zo afhankelijk ben van hun vermogen als
zijdatzijn.

Witteveen: De kwaliteit van advies wordt volgens mijbepaald
door twee zaken. Dat is de inhoudelijke kwaliteit van het product én
inwelke mate hetadvies wordt beinvlioed door zaken als provisies
en fees. Of door het gegeven dat adviesbeinvloed kan worden door
targets diemijworden opgelegd door mijn werkgever.Ik denk datde
klant er recht op heeft omte weten wat de drivers zijn voor ons
gedrag. Alleen dan kan hij preciesbeoordelen of onsadvies over-
eenkomtmet zijn eigenbelangen’

VanOlst:‘Hoezietdeadviesmarkter volgensjullieover een
jaarofdrie, vieruit? Wordtheteengroeimarktofzaljuisthet
executiononly-fenomeendeoverhandkrijgen?’

Vander Maas: 'Wijzien instroom uit diverse doelgroepen, maar
vooral van senioren. Mensen die willen beleggen, maar dat niet zelf
meer willen doen. Er zijn natuurlijk veel mensen die huiverig zijn
omtebeleggen, maar die ook beseffen dat sparen tegen1procent
rente geenzin heeft’

Janssen: Isdat niet eenmerkwaardige contradictie? Mensen die
aan deenekantrisico-avers zijn, maar anderzijds wel denoodzaak
voelen omrisicotenemen? Hoe gaanjullie daarmee om?”’
VanderMaas: Jehebtrisicosenrisico’s. Alsikaan mensenvraag
wat hunallergrootste angstisals ze denken aanbeleggen, danishet
dat ze hun geld kwijtraken. Maar als je met oplossingen komt waar-
bijje denominale waarde de eerste drie tot vijf jaar kuntbehouden
endaarnakuntopschalen, vinden ze dat prima. Zolang ze hun
startkapitaal maar niet verspelen.

Prins: Tinancieel adviesis een groeimarkt.Ik verwacht wel dat de
financieel adviseur meer met multi-asset oplossingen van fonds-

huizen zal gaan werken om financieel adviesbetaalbaar te houden’

Janssen: Advieszoals we hetnu kennenbestaat over vier jaar niet
meer. Heel veel zal worden geautomatiseerd, waarbij je overigens
even goed jefinanciéle doelen kunt bereiken. Maar een klant met
een vermogen van€50.000 gaat straks de uurtarieven voor advi-
seursnietbetalen’

Vernooij: Dat weetikniet, hoor. Alsjijaan eenklantmet een
beperkt vermogen duidelijk kunt maken dat jeiets voor hem kunt
betekenen, dat je manieren weet om zijn vermogen te laten groeien,
bijvoorbeeld, dan heeft hij geld over voor datadvies.

Vander Maas: Het heeft allemaal te maken met goed uitleggen,
eengoedeinventarisatie en continu de klantbijde handnemen.
Witteveen: Het grote probleem voor de adviesmarkt is de zorg-
plicht. De zorgplicht conflicteert met de speelruimte dieklanten
adviseur nodighebben. Voor een klant met een vermogen van
€100.000kun je onmogelijk een volledige zorgplichtinstellen.
Dan verdien jenietsmeer aanhem.

Vander Maas: Alsjejebedrijf lean andmean organiseertisdat
bestmogelijk. Wijhebben veel klanten met een vermogen van
€100.000 endaar maken we een primamarge op.’

Witteveen: Datisbeheer.Ikhebhetoveradvies!

Prins: Tk geloof wel dat vermogensadviesblijft bestaan. Er zal
dadelijk een grote groep klanten tussen wal en schip vallen bijban-
kenenvermogensbeheerdersendie groepisovergeleverd aan exe-
cution only. Diemensen hebben wel advies nodig. Waarbij het niet
alleen gaat om hetbeheren en adviseren met betrekking tot het ver-

mogen, maar ook ombijkomende zaken als hypotheek, overlijdens-

risicoverzekeringen, pensioen, et cetera. Zo ontstaat er eeninte-
graal totaaladvies.Die markt zal in mijn ogen enorm groeien.

VanOlst:‘Danisnudehamvraag:hoeveelkunjealsorganisa-
tievoorfinancieeladvies vragenenwatmogenklantenvan
jeverwachten? AlsikziewaternuinEngelandspeelt,iser
eenbehoorlijk verschil tussen wens enwerkelijkheid.
Anders gezegd:Britse consumenten willennietbetalenvoor
advies,hooguit voor guidance.’

Janssen: De sleutel tot betalen voor financieel adviesis volgens
mijderoldiejealsadviseur speeltin debeleving van deklant, waar-
door hijbereid is om tebetalen. Dat kan te maken hebben met per-
formance of ontzorgen. Maar ik heb ook klanten die bijme zijnen
blijven omdat ze weten dat er altijd iemandis die op de hoogte is

van hun financiéle situatie. Wij zullen voortdurend moeten demon-

streren aan onze klanten waarvoor zijonsbetalen.

andere adviseurs®

Witteveen: Tkben het metjeeens Maar adviseurs die bijeen groot-
bank werken, zullen daar veel meer hunbest voor moeten doen,
wantzijhebben de schijntegen.

Vernooij: Financieeladviseurs moeten vooral doen waar ze goed
inzijn en niet activiteiten erbij pakken omdat het beter voor hun
margeis.Enalsze doen waar ze goed in zijn, levert dat automatisch
toegevoegde waarde op voor hun klanten. Voor die toegevoegde
waarde willen klantenbestbetalen’

Vander Maas: Meeeens. Zelfsalsdatbetekent datjeafentoe
streng moet zijn voor je klanten. Dat je zegt: nee, we stappen nu niet
uit de markt omdat de media zeggen dat het zo slecht gaat met de eco-
nomie. We houden vastaanons plan.’

Witteveen: Maar een planisnooit eenrechtelijn die hetresultaat
isvanoorspronkelijke aannames. Er veranderen voortdurend
dingen.Daar zuljealsadviseur actief mee moeten omgaan.
Vander Maas: Natuurlijk. Er kunnen zich altijd omstandigheden
voordoen waardoor je een beleggingsbeleid moet heroverwegen.
Daarom geloofik ook nietin traditionele benchmarks. Er ismaar één
benchmarkendatisderoutedieje samen met jeklant uitzet’
Prins: Tk denk dat financieel adviseursdie zich al een tijd bezig-
houden met de totale financiéle situatie van klanten een grote voor-
spronghebben op andere adviseurs. Ik zie daar absoluut een inte-
ressante markt voor. Of dat ook geldt voor secbeleggings- of vermo-
gensadvies, en of klanten daarvoor willen betalen, weet ik eerlijk
gezegdniet’

Janssen: Het aantal beleggingsadviseurs dat wenuin Nederland
hebben, zal decimeren. Het gaat straks inderdaad om de totaalbe-
nadering vandeXklant. Er zullen altijd klanten blijven die hetleuk
vinden omte sparren met eenadviseur over de goudprijsof de
eventueleaanschaf van Australische dollars,maar die zullen het
zelf gaan doen.De meeste klanten zal het worst wezen wat er in hun
portefeuille zit, zolang ze er hun doelen maar mee halen. Ik denk
datdehuidigebeleggingsadviseur derol van totaaladviseur prima
kan vervullen, misschien met wat extra opleiding. Want vergeet
nietdat ze vaak vertrouwenspersonen zijn van klanten. Dat moet je
nietzomaar terzijde willen schuiven als organisaties.
VanderMaas: Tk denk ook wel dat het merendeel van debeleg-
gingsadviseurs de competenties heeft om zonnieuwerol op zich te
nemen.Maar ze zullen wel moeten meebewegen, denken vanuit
deklantin plaats van vanuit de markt. Doen ze datniet,danishun
roloverbodig’' @
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JoostBors
Isdetoekomst vanfinancieel advies
aande generalist of de specialist?

ebankiers zijn beleggingsadviseur
¢Onze bankiers zijn beleggingsadviseur

enrelatiemanager tegelik Met defocusop

beleggen zonder het grotere plaatje uit het

oogteverliezen Een dergelijke aanpakis

eenspecialisme opzich 9

BartJanssen

Watheeft volgens joude meeste
invloed op demate waarin eenklant
tevredenis metzijn adviseur?

¢Of eenadviseur de klantbegrijpt en daar

depersoonlijk relevante dienstverlening

op aanpast Denk aanhet op hetjuiste

moment enproac benaderen van

deklantmet specificke enrelevante

Informatie en beleggingssuggesties En
Inzicht geven in de keuzes die germaakt
kunnen worden en de afwegingen die

daarbijhoren®

Williamvander Maas
Iser eenadvies waarvan je wilde
datjehetnooithad gegeven?

eMin slechtste besluit: Lehman Brothers

obligaties kopen in 2005 Minbeste

besluit: L.ehman Brothers-oblig

verkopen inmaart 20069

- regelmatigof de Klantsitu

: of deproductennogpasse

. WilliamvanGalen

Waaromzouden klanten voor jeadvies gaanbetalen?

. eMet onze financiéle kennis en ervaring kunnen we onze klanten helpen richting
. tekiezen door middel van advies en zorgen voor een passende financiéle
oplossing Dat doen wemet een integrale kijk, we brengen de financiéle positie

. vandeklantinkaarten adviseren de klant op basis van zijn wensen, doelen

- enrisicobereidheld Daar komt by dat ons advies niet eenmaligis, we toefsen

atieis veranderd en we monitoren continu
n9

Benjamin Prins

Van welke beroepsgroep kunnen financieel adviseursiets
lerenals het omhet onderhouden van klantrelaties gaat?
eDe architect Fen financieel adviseur isimmers de architect van
jefinanciéle huishouding Hijmoet deskundig betrouwbaar en
toekomstgericht zijn, luisterend naar klanten en daadwerkelijk
Invulling gevend aan hun wensen®




ABN Amro MeesPierson
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praat met vijf Bestin
Class adviseurs over de
houding van moderne
consumenten, hun
bereidheid te betalen voor
financieel advies en meer. »
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? Roeleven: ‘Alsikmijnoorteluisterenleghbijfinancieel advi-
seursenonzedistributiepartners,isiedereendrukmetde
vraagofklantenstraks gaanbetalenvooradvies. Alsdeont-
wikkelingeninEngeland eenvoorbodezijnvanwatonste
wachtenstaat, zietheter nietbestuit. Klantenbegrijpenwat
debedoelingis,maarpsychologischgezienhebbenzeer pro-
blemenmee. Hetonbedoeldescenariodatgrotegroepen
strakskiezenvoor executiononlyislevensgrootaanwezig.’

Janssen: Tk snap dit scenario. Het is een natuurlijke reactie alser
een prijskaartje wordt gepresenteerd. Maar wat krijgje er voor? Dat
moet demoraal van het verhaal zijn en datis het gesprek waar het
met deklant over moet gaan. Vervolgens kan hij of zijn eenbewuste
keuzemaken’

Bors:'Voor grotere vermogens gaat het dadelijk om serieuze bedra-
gen.Endan komt er ook nogeensbtw bovenop. Veel mensen zullen
dandenken:ik moet 40 procent méér aftikken, maar mijn bank of
adviseur gaat echt niks meéér voor me doen.Dushetladen vande
dienstverlening en persoonlijke aandacht zijn cruciaal’

Janssen: Dan hebje het specifiek over vermogensbeheer. Hier

komtinderdaad debtw nogoverheen. Dat scheelt natuurlijk wel een

slok opeenborrel’
Nieuwhof: Voor mijis desituatie als onafhankelijk financieel plan-

ner andersdan voor jullie, maar betalen voor adviesisnognooiteen .

probleem geweest. Enik doedital sinds 2001.In de meeste gevallen
kanik mensenlaten zien dat ik mijn fee gelijk terugverdien. Door
aante geven waar de gaten in hun huidige plan zitten. Vaak hebben
mensen door dejaren heen te veel producten aangeschaft die
elkaar overlappen en waar ook nogeens forse provisies aan han-
gen. Alleenaldoor daar inteschrappen verdienen zeaanme!
Bors: Jijmaakt eenfinished product, daar willen mensen wel voor
betalen. Hetzelfde zien wijbij onze adviesklanten. Maar de grote
groepdie transactiegerichtis, zul je niet makkelijk overhalen omte
gaanbetalen. Enalshetallukt, zullen ze elk kwartaal vragen: wat
hebje voorme gedaan? De kansis groot dat er een misrmatch ont-

Joost Bors

e Mijn vrees voor de
financiéle sectoris
dat het dezelide kant
kan uitgaan alsin
de telecombranche,
waar partijen elkaar
sterk beconcurreren
op tarieven®

staat tussen wat de klantinterpreteertals dienstverleningende
dienst die feitelijk wordt geleverd.

Janssen: ‘Onzeervaringisinmiddels dat klanten het betalen voor
adviesaccepteren, zolangje het goed uitlegt. Wijhadden verwacht
datzon 20 procent zou overstappen naar direct beleggen omdat
ze geenfeeswillenbetalen, maar in de praktijkis datbeduidend
minder. Klanten beseffen dat zaken alsadvies,administratie en het
uitvoeren vantransactiesniet gratiskunnen zijn. Enals jedat op
een transparante manier duidelijk maakt, in een open dialoog, is
betalen geenissue’

VanNoppen: We zitten nu gezamenlijkin een overgangsfaseen
danishetlogischdater ruis,onduidelijkheid en onzekerheid kun-
nenontstaan. Eigenlijk moet je het helder uitleggen aan de klant
combinerenmet hetinventariseren van zijn actuele situatie. Wat
zijn zijn doelstellingen? En welke producten of oplossingen sluiten
daar hetbestebijaan?’

Roeleven:‘Inveelbedrijfstakkenisadvies vanoudshererg
gewaardeerd door klanten. Maarklantenzijnenormveran-
derd.Degrootsteboekenverkoper ter wereldis Amazon,een
onlinebedrijf.Bol.comblijktde grootstemeubelboulevard
vanNederland tezijn. Kennelijkheeftdemoderne consu-
menteenheelandere mindsetdanvroeger enisadviesmin-
derrelevantvoor hemgeworden. Uiteindelijk kan hijzijn
medicijnenookalviainternetaanschaffenenheefthijdaar-
voornietpersehetadviesvanzijnhuisartsnodig.’

Bors: 'Wat mijtegenvalt isdat financiéle consumenten, alshet om
advies gaat over hun vermogen, beslissingen vooral nemen op
basis van kosten. Expertiseissecundair. Terwijl je vermogen, netals
jegezondheid, toch wel demoeite waardis omer zorgvuldig naar te
laten kijken dooriemand met verstand van zaken.

Janssen: Elke consumentisanders. Sommigen kijken alleen naar
de kosten en die mensen passen prima bij een broker.

Bors:Ja, maar tegelijkertijd hebben die mensen wel behoefteaan
advies.Mijn vrees voor de financiéle sector is dat het dezelfde kant
kanuitgaanalsin de telecombranche, waar partijen elkaar sterk

beconcurreren op tarieven. Dit kan leiden tot verschraling van het
aanbod’

VanNoppen: Tndejarentachtigwas Lada veruit de goedkoopste
auto,maar tochreednietiedereenineenlLada. Jekuntalsklant
puur enalleennaar de prijskijken, maar dankrijg je ook vaak de
daarbijhorende kwaliteit. Ikben ervan overtuigd dat de klant zich
moeten herkennenindeadviseringdie hijkrijgt. Alshijdatadvies
ervaartals goed en zinvol, ligt daar de toegevoegde waarde die we
hemalsbranchetebieden hebben!’

Nieuwhof: 'Waar ik nog steeds moeite mee heb, isdatbankennu
vooral druk zilnmet hunbusinessmodellen en hoe ze straks op een
andere manier geld kunnen verdienen aan klanten, maar zou het
niet wenselijker zijn om te kijken naar wat die klantbeweegt?’

Bors: Hetistochlogisch dat eenbank eenbepaald percentage wil
verdienen aan haar klanten?’

Beersma: Tk vind dat we af en toe ook wel te veel doorschietenin
hetnegativisme, hoor. We doen gelukkig heel veel dingen goed
voor klanten; niet alleennu, ook in het verleden al. Waarbij het
belang vandie klanten wel degelijk voorop stond.

Janssen: Tkbenhet helemaalmet je eens.En erisnogiets. De per-
ceptievanbankeninhetalgemeenisniet erg positief, maar het
opmerKkelijkeisdat uit klanttevredenheidsonderzoeken blijkt dat
mensen hun eigenbank vaak positief beoordelen’

VanNoppen: Watik weleensmisindediscussieisdatzowel de
samenlevingalsdebeleggingswereld een stuk complexer is gewor-
den. Jehebtexperts, specialisten, nichespelers en wat dies meer zij
nodig omontwikkelingen goed te kunnen duiden. Daar zorgen wij
allemaal voor,om onze klanten zo goed mogelijk te adviseren. Maar
indebeoordeling van ons werk draait het vaak primair omrende-

ment enkosten. Ik snap ook wel dat die gemakkelijk in beeld tebren-

genzijn,maar minstenszobelangrijkishetinkaartbrengen vande
risico’s en dieblijven monitoren. Maar bijhet fenomeenrisico’'s kom
jealsnel opacademisch terrein en haken veel mensen helaasaf’

Roeleven: ‘Overschatdegemiddeldeparticulier nietstan-
daardzijneigenbeleggingshorizon? Wezittenineenwereld
waarinontslagenechtscheidingenaandeordevandedag

Frans Nieuwhof

e \/OOr mijis de situatie
als onathankelijk financieel
planner anders dan voor jullie
maar betalen voor advies
1SNOgNOOLt een probleem

geweest 9

zijn,waarindeoverheidzichterugtrektenwaarinjezelf
meermoetgaanreserverenvoor je gezondheidszorg.De
omgevingisextreemdynamischgeworden.Ikkanmevoor-
stellendathetsamenstellenenonderhoudenvaneenporte-
feuillegecompliceerderisdanooit.’

VanNoppen: Klopt. De uitgangspunten van klanten wijzigen
vaker door veranderende persoonlijke omstandigheden. Statische
modellen werken niet meer en een adviseur moet in voorkomende
gevallen snelkunnen schakelen en oplossingen aanreiken die aan-
sluiten op een nieuwe situatie bijklanten. Op zulke momenten ben
jealsadviseur vantoegevoegde waarde en een gesprekspartner
waar deklantietsaan heeft’

Janssen: Dedynamiek omonsheeniseenbelangrijkereden dat
wijnueen enorme instroom zien bij vermogensbeheer. Het ismoei-
lijk te begrijpen. De werkloosheid loopt alleen maar op en de beur-
zen ook.Hetis gewoon een heel erg onduidelijke en onzekere perio-
de.Klanten willen houvast en hebben juist nu deskundige advi-
seursnodig’

Bors: Maar datadviesisnietindividueel. Wat mij opvalt bijbeheer-
klantenis dat ze makkelijker bereid zijn een vaste vergoeding te
betalen, omdat ze het vermogen en het werk uitbesteden aan slim-
me mannen en vrouwen, terwijl het gewoon een modelis. Er zitten
meer kKlanten in dezelfde modelportefeuille. Terwijl ze bijadvies
welkritisch zijn over de afrekening en de toegevoegde waarde.
Maar vroeg of laat zal ook bij vermogensbeheer druk kunnen ont-
staan op de tarieven door nieuwe toetreders en online vermogens-
beheeroplossingen.

Beersma: De hangnaar een meer dynamische assetallocatie
wordt ook ergin de hand gewerkt door de continue stroom aan
medianieuws die klanten dagelijks op zich af zien komen.
Langetermijnbeleggen vereist dan een sterk gestel’

VanNoppen: Juistdaaromis het zobelangrijk dat jealsadviseur
eenspiegel voor de klant bent. De korte termijn in de gaten houden
isprima, maar het gaat bijvoorbeeld ook om de horizon van de pen-
sioen-BV!

Nieuwhof: Enindat verhaaldraait hettochin eersteinstantie om
eengoede planning. Gemaakt door een deskundige en wat mij
betreft onafhankelijke adviseur’ @
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Tekst Paul van Engen |
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HIARIJKE
KUIJPERS |
Guidato

. Willem Herman
- van der Wal praat met met vijf
” Best in Class adviseurs over gratis
versus betaald advies, transparantie,
toegevoegde waarde en meer.

SI Inzicht errAGVIES:;
Voorzitter Vereniging Onafthankelijke
Financieel Planners

Head Wholesale, Invesco Asset Management

Vander Wal: ‘Definanciélesector heeft deafgelopen
jarenveel tikkenopgelopen. Mensen willenzoweinig
mogelijkmethankentemakenhebbenenbeleggen
willenze ooknietmeer. Hoe krijgenwe ze weer terug
voor deskundigadvies?

Reijns: Zou het kunnen zijn dat de klassieke beleggings-
adviseurietsminder goed wasin hetluisteren naar klanten
en het vertalen van de behoeften van klanten naar de juiste
beleggingen? Waar wenumiddenin zitten is de integratie
van de financieel planner en de beleggingsadviseur tot een
vermogensplanner. Denken in financiéle doelstellingenis
ietsdat klanten veel meer herkennen dan tot de laatste
euro uitrekenen wat jebesteedbaar inkomenisop je 75ste’

Vander Wal: ‘Zijnweonvoldoende transparant
geweestinwat wedoen,bijvoorbeeld metbetrekking
totdekosten?’

Kuijpers: Tk vraagme af of klanten zich daar echt door heb-
benlatenleiden. In 2006 waren er al verhaleninde media
over de kosten van bepaalde verzekeringen, maar zelfs
daarnableven mensen massaal verzekeringsproducten
afnemen. Ik heb dat weleensaaniemand gevraagd waarom
zijdat deed. Het was een vrouw die een erfenishad gekre-
genen zekonkiezen tussen een adviseur die op uurbasis
werkte eniemand die ze niet hoefde tebetalen. Ik heb haar
toenuitgelegd dat ze uiteindelijk wel heeft betaald, maar
datze hetniet gezien heeft. En dat ze beter af was geweest
omdieadviseur met zijn uurtarief in te huren. Vond ze niet
leukomtehoren’

DeBilde: Hoekomthetdat we er in Nederland zo structu-
reelmet open ogeninlopen? Mensen kunnentoch op hun
vingersnatellen dat verzekeringsproducten niet gratis zijn.
Waarom s het wantrouwen jegens de sector dantoch zo
grootgeworden?
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Y Reijns: Transparantieiseen groot goed, maar
wij praten hier nu gemakkelijk over zaken die
erg complex zijn. Transparantie opleggenin
het geval van complexe productenisiets
waar mensenniksmee kunnen. En duslaten
ze zichleiden door oneigenlijke argumenten,
zoals een zogenaamd gratisadvies.
DeBilde: De financiéle sector in Nederland
kantelt van productgedrevennaar advies-
gedreven. Maar er zijn genoegklanten die
tegenmijzeggen dat ze een financieel plan
duur vinden. Ik vraag niet veel geld, mijn uur-
tariefisalachtjaar €150 per uur. Tochblijven
mensen zeggen dat ze bij hunbank gratis
advieskrijgen’

VanOosten: En dat denken ze vaak ook!
Reyners: Datkomt omdat ze hetnietop
waarde kunnen schatten’

Vander Wal:‘Bankenvragennuookgeld
voor advies,ofzegaanhetdoen.Danont-
staatereenlevelplayingfield’

Reyners: 'Wijgaan vanafljanuari 2014 een
vastbedrag vragen voor onze dienstverle-
ning.Daar zit ook een stuk financiéle planning
bij. Klanten vinden het wel heel lastig om op
voorhandjategen eentarief te zeggen, want
ze wetenniet wat de uitkomstis van dat finan-
cieel plan. Het kan een bevestiging zijn van
een goede situatie of er komt uit dat een aan-
passingnodigis. Mensen die door dat traject
heen zijn gegaan, willen je bijna omarmen
omdat ze eindelijk inzicht hebben gekregen.
Hetlevert ze veel meer op dan deinvestering
intijdengeld kost.

Reijns: 'Wijzijn eind vorigjaar gestart met het
introduceren vanall-in fees voor advies. Het
grootste deel van onze adviesrelatiesisnu
over naar een vaste adviesfee.Diefeeis
gerelateerd aan de hoogte van het vermogen’

Vander Wal: ‘Hebbenjullieklanten
verlorentijdensdatproces?’

e Je kuntnog zo hard
beweren dat we
kwalitatief goed advies
geven, maar als het
niet goed voelt.9

Reijns: Nee helemaalniet’

VanOosten: Bijonsleverthet ook geen pro-
blemen op. Klanten die pakweg vijf jaar gele-
denliquide zijn gegaan, stappen nu weerinde
marktenbetalen eenservicefee, eenall-infee
voor beleggen in beheer. Klanten begrijpen
datwealleen voor beleggen een vergoeding
vragenenaccepterendat’

Kuijpers: Tk vind het opvallend wat jullie zeg-

gen.Ikmerkbijonzeklanten dat zebijnainde
gordijnen hangen als ze het hebben over ban-
kendieall-in fees hanteren, terwijl ze alleen
maar advies willen over beleggen. Alsiemand
ergens € 15 miljoen heeft liggen, moet hij per
maand € 3000 betalen voor advies. Maar de
financiéle planning heeft hijal uitbesteed aan
een family office,dus dat heeft hij niet nodig.
ZonKklant vindt zelf dat hij net zo goed naar
executiononlykan gaan.”

Reijns: Jebenoemtnu wel een heel specifie-
ke en vermogende klant. Er zijn ook klanten
die krap eenmiljoen hebben en er geen apart
family office opnahouden’

Kuijpers: Nou, dieklanten betalen dan een
paar honderd euro per kwartaal. Ook een heel
bedragalsjealsklant vindt dat je die diensten
nietnodighebt’

Reyners: Tn onsmodel betaal je een vast
bedrag voor adviesen hetdaarbijhorende
beleggingsinstrumentarium en vervolgens
betaal je een percentage gerelateerd aan je
vermogen dat afneemtnaarmate het vermo-
gen groter wordt’

Reijns: Misschien zou het debanken niet
moeten uitmaken wie de financieel planner

vandeklantis, zolang die aan de gestelde kwa-

lificaties voldoet. Het lijkt me primaals een
klantbij een externe financieel planner zit.

Vander Wal:‘Wiebetaaltindatgevalde
financieel planner?’

Reijns: Debank’

DeBilde: Dat zie je inderdaad steeds vaker,
datdebetere klanten door hunbank naar een
onafhankelijk financieel planner worden
gestuurd en de nota vervolgens door debank
wordt voldaan.Dan zeggen ze tegen de klant
dat ze hetbelangrijk vinden dat hijals basis
een goed en gedegen financieel plan heeft.
Want zonder zo'n plan kan er geen advies
worden gegeven’

Kuijpers: Tk denktoch dat dejongensbijde
banken eenbeetje nerveus worden. Alsde
helft van de vermogende klanten dadelijk
zegtdat ze voor de strategische assetallocatie

elVlensen kunnen op
hun vingersnatellen
dat verzekerings-
producten niet gratis
z1n. Waarom is het
wantrouwen jegens
de sector dan toch zo
groot geworden?®

iemand inhuren voor een paar duizend euro
enthat’sit. Sommige mensen hebben niet
zoveel vragen over hun vermogendat ze
bereid zijn om daar elk kwartaal een stevig
bedragvoor aftetikken.’

Reijns: Dat betekent dat we de klant dus dui-
delijk moeten maken wat hij terugkrijgt voor
defeesdiehijonsbetaalt. Ik had gisteren twee
jonge ondernemersaan tafel die op zoek
waren naar financiering Na anderhalf uur pra-
tenhadik de sleutel voor hun probleemen
waren ze me dankbaar. Blijf uit de kosten-
discussie.Lever toegevoegde waarde!

Vander Wal:‘Moetenwemensenniet
duidelijkermakendatwegoedzijninwat
wedoenendatwedietoegevoegdewaar-
deookkunnenleveren?’

Reyners: ‘Alsiemand zegtdatde klantnu
centraalmoet worden gesteld, dan voelt dat
alseen klap inmijn gezicht, want datdoeik al
jaren.En volgens mijis hetbijjullie hier aan
tafelnietanders!’

DeBilde: De Engelsen hebben daar eenmooie
uitdrukking voor:if you pay peanuts, you get
monkeys.Datis vaak mijn antwoord alsmen-
senmijnuurtarief aan de hoge kant vinden.
VanOosten: Het gaat om de vertrouwens-
basis. Er moet een bepaalde klik zijn tussen
klantenadviseur. Jekuntnogzohardbewe-
ren dat wekwalitatief goed advies geven,
maar alshetniet goed voelt..

Kuijpers: Wemoeten onderscheid maken
tussenhetindividuele en collectieve niveau.
Veelmensen zeggen dat dehele financiéle sec-
tor nietdeugt, maar dat ze tevreden zijn over
hunadviseur. Wekunnenmensenniet ver-
plichten positief te denken over een sector. Die
moet eerstbewijzen,aan klanten en de buiten-
wereld, dat zijschoon enbetrouwbaaris’
Reijns: Vertrouwen winnenis een kwestie
vanhetiedere dag opnieuw laten zien. @

Marijke
Kuijpers



Lodewijk

elk kKreegeen zeer
vermogende client,
bestuurder van een

grote onderneming, in
portefeuille die volgens
mijn collegas bijzonder
lastigwas. Tijdens de
kennismaking kwamnaar
voren dat hijuit een sterk
socialistisch georienteerde
omgeving kwam. Zin
rikdom conflicteerde

met zijn achtergrond en
overtuiging We hebben
toen een deel van het
vermogen bestermd voor
defamilie onder andere
een landgoed eneen
studiefonds®

Tenne Tromp
Watishetbesteadviesdatjeooit
hebtgegeven?
¢Indefunctievanbeleggings-
adviseur hebik de afgelopenjaren
altijd gewezen op eenzijdigerisico’s
indeportefeuille en te weinig
spreiding. Op hetmomentdatiknu
terugkijk zijn metname Nederlandse
beurslievelingen vaak schuldig
gebleken aan de underperformance

vanveeladviesportefeuilles.9

EelcoPronk

Isdetoekomst van financieel
adviesaandegeneralistofde
specialist?
¢Dooraanscherpingvande
regelgevinglijkt er binnen financieel
advies steedsmeer behoefte aan
generalisten die het geheleadvies-
proceskunnen overzien en bewaken.
Maar bijde meer vermogende
klantenblijft er een grote behoefte
bestaanaan maatwerkendusaan

specialisten.9

WitteV'eeH

Welke
klantervaring
isjehetmeest
bijgebleven?

, =

Frans Nieuwhof
Iser eenadvies waarvanje wilde
datjehetnooithad gegeven?

6Nee Hetklinkt misschien eenbeetje
eigenwijs, maar de klant betaalt mij
endusmoetik ook methetbeste
advies voor die klant komen. Bijmijn
presentaties zegik altijd: ik heb alleen

maar blije klanten in portefeuille.9

Gilbert

Janssen
Watisde
belangrijkste
afspraakdiejetot
ophedenin2013
injeagendahad
staan?

eDat wasernieteen,
maar dat waren
alle afsprakendie
Ikmetmin klanten
had. Daar draait het
natuurlijk allemaal
orm. Zonder klanten
zinalleandere
afspraken zinloos®
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Tekst Michiel Pekelharing | Fotografic Mario Hooglander

==
PIETER KROM

in gesprek met vijt
Best in Class adviseurs
over de omvang van
de beleggingstaart,
het behalen van financiéle
doelen, het toekomstige
verdienmodel en meer. »

{WASSENAAR |
inanciele Planning
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2 Krom:‘Alsvermogenshbeheerder vergelijkikdeNederlandse

beleggingsmarktwel eensmeteentaart. Vroeger washet
altijddevraaghoeikeengroterstukjedaarvankonpakken.
Tegenwoordigvraagikmejuistafwatwealsheleggingsindu-
striekunnendoenomdietaartgrotertemaken.Derenteiszo
laagdatveelmensenviasparenhundoelennietkunnenver-
wezenlijken, maardedrempelomte gaanbeleggenisvaak
hoog.Hoekomtdatenhoekunnenwediedrempelverlagen?’

Hafkamp: Mensen hebben slechte ervaringen metbeleggen.De
beurscrash van 2008 heeft gezorgd voor veel angst enbovendien
was debegeleidingin het verleden vaak onder demaat. Ik zie
genoegportefeuilles voorbijkomen waarvan de tranenmijinde
ogen springen. Toch hebben mensennog steeds grenzeloos ver-
trouwen in wat er infoldertjes staat die worden rondgestuurd.
Wassenaar: Wemoetenniet de grootte van detaart, maar de doelen
vanmensen centraal stellen. Alsdat gebeurt, gaat de taart vanzelf
groeien. Het gaat dan om de vraag of je echt diensten verleent waar-
meeeenklantzijn doelen kan halen. Als je een gezond bedrijf wilt
hebben, moetje doorlopende inkomsten hebben. En doorlopende
inkomstenKkrijgjealsje een doorlopend probleem oplost. Eenhypo-
theekisbijvoorbeeld iets dat om de zeven of tien jaar speelt, maar
debegeleiding op wegnaar hethalen van financiéle doeleniseen
continuproces.Indierolkanjelaten zien datiemandhetinieder
geval gaat verliezen als hijalleen blijft sparen. En hetalternatiefiseen
heel onzeker pad. Daar ligt een grote kans voor deadviseur’

Tromp: Detaartisdelaatste jaren niet groter geworden. Hijis zelfs
gekrompen. Bij ABN Amro MeesPierson hebben we ook gezien dat
veelrelaties sinds 2008 hetlastig vinden omin te stappen of zelfs
nietmeer durveninte stappen. De kapitaalmarktrenteismomen-
teel extreemlaag. Hoewel de spaarrente ten opzichte daarvanrela-
tiefhoogis,is dereactie van mijn klanten vooral dat de spaarrente
zolaagis.Indehuidige situatieishetlastig uit teleggen dathetaan
dehand van eenfinancieel plan misschienbeterisommet de helft
vanhet vermogen voorzichtig te gaan beleggen. De gebeurtenissen
vandeafgelopenjaren hebben veel mensen bang gemaakt. Ze
kiezen opbasisdaarvan voor de veiligheid van sparen, hoewel het
rendementnaaftrek vanbelastingen en de inflatiecorrectie nega-
tiefis. Al zieik delaatste maanden wel een bewustwording bij klan-
tendat ze actie moeten ondernemen omdat ze met de spaarrente
hundoelennietbereiken’

Van Hulten: Debeleggingstaartismisschien kleiner geworden,
maar detotale taartis volgensmij gegroeid, want er is veel meer
geld. Alleswordt nu echter opgepot. Voordat mensen de stapnaar
debeurszetten, zijn er een visie en een plannodig. Vaak leeft echter
nog hetideebijfinanciéle zaken dat je alles zo veiligmogelijk moet
doen omdat het danniet misgaat, maar daarmee ga je uiteindelijk je
financiéle doelenniethalen’

VanLeeuwen: Een goed voorbeeldis de wijze waarop mensen
geld opzijzetten voor de studie van de kinderen. ledereen zegt des-

gevraagd datze daarvoor sparen door bijvoorbeeld de kinderbijslag .

apartte zetten.Ik vraag dan hoe ze het voor zich zien alsde kinde-
ren gaan studeren; wat voor sponsor ze worden. Word je vijf jaar
hoofdsponsor, of gaje twee jaar met een subcontractje alleen op het
broekje staan? Op diemanier kan jemensen laten nadenken hoe-
veel vermogen ze daadwerkelijk nodig hebben voor een specifiek

Martijn van Hulten

eAlsfinancieel

planner benje
vooral bezig met
hetmanagen van
verwachtingen®

doel. Ik laat dan zien dat wanneer ze blijven sparen op een spaar-
rekeningzeinderdaad natweejaar afscheid moeten nemenals
sponsor omdat het geld opis. Enalsje ze dan voorrekent wat er nog
bijmoet om het vijf jaar vol te houden, schrikken ze. Vervolgens
kunnen wijlaten zien dat deinleg omlaagkan als er risico wordt toe-
gevoegd -alsdekinderen tenminstenogjong zijn. Hetis geweldig
omaanmensen tetonen hoedit mechanisme werkt’

Van Hulten: Nietiedereenis geschikt omte gaanbeleggen.
Sommige mensen voelen zich gewoon niet lekker bijenige mate
vanrisico. Alsfinancieel planner ben je dan ook vooral bezig met
hetmanagen van verwachtingen. Wanneer blijkt dat het onmoge-
likis om de doelstellingen te halen zonder te gaan beleggen, moet
bijvoorbeeld gekeken worden of de doelstellingen aangepast kun-
nen worden zodat ze met sparen toch gehaald kunnen worden.

Krom:‘Hoezietdetoekomst vandeadviseur eruit? Schuiven
dewerkzaamhedenoprichtingdie vaneenfinancieel plan-
ner,diealeenvasteadviesvergoedinghanteert?Enzijnde
cliéntenbereidomvoordiediensttegaanbetalen?’

Hafkamp: Tedereenbetaaltal voor adviesdiensten, alleen de kos-
ten zijn nogniet altijd even goed zichtbaar. Ik denk dat veel mensen
nahetafschaffen van de distributievergoeding wel eens goedkoper
uitkunnen zijn, maar misschien dat het toch afschrikt omdaternu
opeens een duidelijk prijskaartjeaan advieshangt. Hetlaatste dat je
alsadviseur echter moet willen, is dat je op kosten moet gaan con-
curreren’

VanHulten: Ondernemers en vermogende particulieren zijn al
gewend om voor advies tebetalen enikben dan ookbangdat het
vooralminder vermogende mensen afschrikt dat ze opeens zicht-
baar moeten betalen voor advies. Die groep heeft vaak hetadvies
noghethardstnodig. Alsfinancieel planner haal ik er veel meer vol-
doeninguit om te werken met kleinere vermogens, aangezien je
dan echthet verschil kan maken voor mensen. Voor de groep met
een vermogen van een paar ton hangtbijvoorbeeld de hoogte van
deinkomsten na pensionering veel meer af van de wijze waarop jij
zebegeleidt danbijmensen die een paar miljoen hebben.
Wassenaar: ‘Het overgrote deel van de kleinere beleggers zijn vol-
gensmijdoe-het-zelvers die met producten zoals turbo’s, speeders
ensprinters werken. Die zijn veel meer bezig met het najagen van
rendement dan dat ze zich bewust zijn van de kans om vermogen
voor later optebouwen. Hetis voor onze beroepsgroep heel belang-
rik datmensen zelf kunnen ervaren hoeveel vermogen er eigenlijk

opgebouwd moet worden om de toekomstige levensstijl die ze voor

ogen hebben te financieren enhoe die opbouw eruit kan zien. Dat
kanbijvoorbeeld via educatieve spelletjes op internet. Vaak zien
mensendanal snel detoegevoegde waarde van eenfinancieeladvi-
seur.Datiseen veelbeter startpunt dan wanneer je zegt datadvies
geld kost, want dan haakt de gemiddelde Nederlander almeteenaf’

Krom:‘LigtdenadrukinNederlandniet te veel opdewerking
vanfinanciéle producteninplaatsvanophetbelangvan
financiéledienstverlening? Mensenmoetensnappenwat
eenproductdoet,maarzehoevenniettedoorgrondenhoe
hetpreciesinelkaarsteekt.’

Tromp: Temand die een nieuwe auto koopt, zal ervan uitgaan dat
dieaandespecificatiesin de brochure voldoet. In de beleggings-
wereld zijn er ook auto's die alleen aan de buitenkant zijn opge-
poetst,maar als je erin gaat zitten zak je gelijk door de onderkant
heen.Endan staat er ook nogop de zijkant dat je er 220 kilometer
per uur mee zou kunnenrijden. Sommige financiéle producten
maken hun beloftes simpelwegniet waar. Op het momentdat er in
eenadvertentie eenrendement van 8 procent wordt voorgespie-
geld bijeen volledige garantie, krijgen wij vragen van klanten of ze
daarinmoeten stappen.Ik vind dat het ook een taakis van de finan-
Ciéle sector enonsalsadviseurs ommensen tegen dit soort produc-
tentebeschermen. Allesmet een verwachtrendement vanmeer
dan2procentheeft een zekeremate vanrisico. Alsmensen dat niet
kunnen overzien,zouden ze dat risico ook niet moeten nemen.

Krom:‘Maarwebesprakennetdateengrootdeelvande
Nederlandersgeenadviseur gaatbetalendiehemvoordit
soortgevarenbehoedt. Hoemoethetdanmetdebeleggers
meteenkleiner vermogen?

VanLeeuwen: Tk denk dat voor de groep vermogens van 50.000
toteenmiljoen eurojuist hele goede en waardevolle dienstverle-
ning mogelijkis. Deze groeplijkt buiten deboot te vallen bijde ban-
ken en vermogensbeheerders en worden naar internettoepassin-
gentoe geduwd omde business case van de bank rond te krijgen. Als
hetvermogen van deze beleggers echt dienstbaar gemaakt wordt

aan hetleven dat ze hetliefste willen leven, waarbij hun totale finan-
ciéle zaken op elkaar worden afgestemd, ligt er een enorme markt
open. Vermogen op zich is geen doel. Voldoende vermogen voor de
idealelevensstijl waarin persoonlijke financiéle levensdoelen wor-
den gerealiseerd, daar gaat het om. Derol van de private banker of
beleggingsadviseur van vlees en bloed moeten we hier ook niet
overschatten.Ik werk al jarenlang met topmannen uit het
Nederlandse bedrijfsleven en ik ben er nognooit een tegengeko-
mendie vertelde dat hijecht eenband had met zijn private banker.
Hafkamp: Dat mogen die private bankers zich dan aanrekenen.
Alsadviseur moetje degene aan de andere kant vandetafel ervan
overtuigendathet ookinzijnbelangisdateriets vaneenbandis. Je
kuntiemand veel beter van dienst zijn als je weet hoe hijin elkaar
steekten wat zijn wensen en doelen zijn. Alsadviseur moetjeje
afvragenhoe groot je toegevoegde waarde kan zijn als er geen echte
bandis.Dat geldt trouwens ook voor de klant, die zich moet afvra-
gen of eenander bedieningsmodel niet beter bijhem past.

Krom:‘Dediscussieoverhetzichthaarmakenvandetoege-
voegdewaardeenhettoekomstige verdienmodel speeltniet
alleenbijdeadviseur,maar ookbijeenpartijalsRobeco.Op
dieveranderinghakenweindoornaasthettraditioneleaan-
bodvanbeleggingsfondsen,dietotdebouwstenenhorenvan

deprivate-bankingportefeuilles,ookhele vermogens-
beheeroplossingentecreérenvoordekleinerebeleggers.’ ®

Martine Hafkamp

eHet laatstedat je
als adviseur moet
willen, isdatje op
kosten moet gaan
concurreren®
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Rick Wassenaar

Watis jemeestbizarre
klantervaring?

eEenbeoogd gesprek met een
medisch specialist,iets ouder dan

ik, getrouwd met jonge kinderen. Ik
maakte een afspraak om bijhemlangs
te gaan en enkele dagen later lasik
zijn overlijdensberichtin de krant.
Geschokt heb ik toen onmiddellijk
zijn dossier doorgenomen. Gelukkig
waren er voldoende voorzieningen
voor zilnnabestaanden. De afspraak
hebik enige tijd later met zijn weduwe
gehad. Door deze ervaring beniknog
wat kritischer naar mezelf enmijn
werk gaan Kijken. Maar het heeft mij
er ook van overtuigd dat financieel
adviseur een nuttig beroep is, waarbij
ikiets voor anderen kanbetekenen in

moeilijke momenten in hunleven.9

JudithvanOosten
Hebjenogeenherinneringaan

je eerste klantgesprek?

¢Ja, het wasongedwongen en

puur, met gelukkig een duidelijke
klik, waarbij de sfeer wederzijds als
belangrijk werd ervaren. De zakelijke
situatie hebben we kort en krachtig

besproken.9

FonsdeBilde
Zijn viouwenbetere adviseurs
danmannen?

¢Eenaantal eigenschappenis
belangrijk om goed te kunnen
adviseren, zoalsluisteren,
invoelingsvermogen, af kunnen
dalennaar het kennisniveau van
degenediejeadviseert, empathie

en vraagstellingen kunnen vertalen
inbegrijpelijke adviezen en
actiepunten. Dat zijn wel zaken waar
sommmige mannenmeer moeitemee
hebben, maar ik ken ook vrouwen
die goed zijn in hun vak, maar dit

niet over kunnenbrengen.9

Petravander Kemp

Watis debeste eigenschap dieeen
financieel adviseur kanhebben?
eOprechte interesse in de klant, goed
kunnen luisteren en doorvragen om
tebegrijpen wat hem of haar beweegt
en wat de ambities zijn. Maar het
allerbelangrijksteis dat een goede
financieel adviseur relaties voor de
langere termijn weet op tebouwen
en verbindingen kanleggen. Deze
eigenschap zegt met nameiets over de

adviseur alsmens.9

WillemHaasheek

Zijn jeklanten geinteresseerdinde
richtlijnen vande AFM?

¢Zeker, want ze gaan er vanuit dat ze
hierdoor worden beschermd. Maar
richtlijnen zijn vaak ingewikkeld
enlastig tebegrijpen. Richtlijnen

van de AFM, opgesteld vanuit een
Klantperspectiefinheldereen
transparante bewoordingen met
plussen en minnen voor klanten, zou
deinteresse inrichtlijnen wellicht

verder verhogen.9
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Jaap Bou '\1!'! a

Isereenadviesdatje
hebtgegevenwaar je
ergtrotsopbent?

¢Indeh ﬁ1 ge marktis men snel geneigd meer
risicoten : l en omrendementsdoelstellingen
terealiseren. De afgelopen maanden hebik
vaak moei l adviseren vastte houdenaande
strategie et fe persoonlijke doelstellingen en
niet te zwichten voor de kansen die de markt

wellicht bi ’ t, maar die quarisiconiet passen.9

Loop geen
onnodig risico.

Lager risico

Hoger risico
Doorgaans lager rendement  Doorgaans hoger rendement
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