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Een full-body scan

voor uw beheerder

inancieel adviseurs, banken
en beleggingsondernemin-
gen moeten hun klant goed
doorgronden, een juiste in-
schatting maken van het risi-
coprofiel en de nazorg goed
regelen.” Dat klinkt nogal
wiedes voor een sector waar de klant officieel
centraal is gesteld. Helemaal vanzelfsprekend is
datechter nogniet, getuige de ‘Leidraad zorgvul-
dig advies vermogensopbouw’ die de Autoriteit
Financiéle Markten (AFM) kort voor kerst heeft
gepubliceerd.

De AFM noemt drie uitgangspunten: het
beeld van een klant moet op een juiste wijze wor-
denvertaaldin een passende oplossing, dete bie-
den dienstverlening moetvoorafworden bespro-
ken en ermoeten producten en diensten worden
geadviseerd die in het belang zijn van de consu-
ment. Zonder nadere invulling zijn dit opnieuw
wijd openstaande deuren die worden ingetrapt.
Een bakker moet brood bakken en een straten-
malker straten maken. Die nadere invulling geeft
de AFM echterwel.

Om een juiste vertaling van de verwachtingen
van de klant te vergemakkelijken, werkt de AFM
aan een standaardisering van de risicoprofielen.
Erzijnvolgens de toezichthouder te veel verschil-
lende risicoprofielen in omloop en zelfs als ge-
bruikgemaakt wordt van hetzelfde profiel loopt
de invulling vaak uiteen. Medio 2010 moet deze
standaard (A t/m F) breed worden toegepast en
gaat de AFM toezicht houden op het gebruik er-
van.Om te bevorderen dat producten worden ge-
adviseerd die in het belang zijn van de klant, wil
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de AFM dat de adviseur een goed inzicht gaatver-
schaffen in de keuze voor het type belegging, bij-
voorbeeld de keuze tussen actief beheerde fond-
sen en indexfondsen. En om te bewerkstelligen
dat de klant weet welke kosten hem in rekening
worden gebracht, gaat de AFM dit jaar adviseurs
en beheerders controleren op de transparantie
van hunvergoedingen en provisies.

Waarschuwing
De goede voornemens die de AFM op de valreep
van 2009 heeft gemaakt voor het toezicht op ver-
mogensbeheer zijn lovenswaardig, al is het de
vraag of gestandaardiseerde, officieel goedge-
keurde risicoprofielen (op basis van historische
bewegelijkheid) geen vals gevoel van veiligheid
geven. Degoedevoornemenslatenzich echter te-
gelijkertijd lezen als een waarschuwing. In goed
vertrouwen uw geld uithanden geven of adviezen
opvolgen kan u geld kosten. De vermogensbe-
heerder bewaakt hopelijk uw portemonnee,
maar vergeet zijn eigen beurs niet. Daar is niets
mismee,zolanghetniette gekwordt.
Allangvoor de vertrouwenscrisis uitbrak, zag
Jan Verhoeven in 2003 een gat in de markt voor
vermogende particulieren. De steken die de ban-
ken en andere vermogensbeheerders lieten val-
len, zou hij gaan ophalen. Hij richtte daartoe De
Weygerbergen op, een bureau voor performan-
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cemetingenvermogensbegeleiding.

De crisis heeft De Weygerbergen volgens Ver-
hoeven geen windeieren gelegd: vermogende
particulieren (en institutionele partijen) raken
gemakkelijker overtuigd van de waarde van de
aangeboden diensten en goede adviseurs laten
zich in de huidige markt gemakkelijker vinden.
Indecv’svan deacht ‘vermogensbegeleiders’ ko-
men alle bekende namen voor als ex-werkgever:
van Van Lanschot tot ABN Amro, van MeesPier-
son tot ING, van Friesland Bank tot Robeco. Aan-
genomen mag dus worden dat deze adviseurs
wetenwatdeandere kantvan de tafel beweegt.

De Weygerbergen doet wat de beheerder of
adviseur zou moeten doen als hij zijn klanten
werkelijk centraal zou stellen. De Weygerbergen
doetookwatdeklantzoumoeten doen alshijeen
serieuze tegenpartij zou willen zijn. Voor deze
dubbelrol wordt een jaarvergoeding van gemid-
deld 0,3% van het vermogen in rekening ge-
bracht, een vergoeding die volgens Verhoeven
ruimschoots wordt terugverdiend met een hoge-
re performance enlagere kosten. Isuwvermogen
nietgrootgenoeg om te worden begeleid, of hebt
u geen behoefte aan nog een extra schakel, dan
kan de aanpak van De Weygerbergen u mogelijk
opideeénbrengen.

Herbalanceren

Hetwerkvan De Weygerbergenvaltuiteen in drie
hoofdtaken: het bewaken van de kosten, het kri-
tisch beoordelen van de concrete beleggings-
voorstellen enhet metenvan deresultaten. Voor-
afgaand daaraan wordt hetrisicoprofiel getoetst.
Volgens Pim Geeven, commercieel directeur van
De Weygerbergen, hebben vermogensbeheer-
ders nogal eens een duidelijke voorkeurvoor een
neutraal profiel, terwijl de klant bij doorvragen
duidelijk andere accenten wil en kan leggen. Dat
betekent dat de klant zich in de hoek heeft laten
manoeuvreren waar zijn gesprekspartner hem
wilde hebben. Dat kunt u natuurlijk ook zonder
professionele hulpvoorkomen.

Bij een risicoprofiel hoort een verdeling over
beleggingscategorieén. De Weygerbergen be-
waaktdezuiverheidvan deze categorieén. Dat wil
vooral zeggen dat het vastrentende deel van de
portefeuille niet mag worden vervuild door on-
duidelijke en risicovolle producten. Obligaties
zijn primair bedoeld om het risico te beperken

Ondertoezicht

Alsuwiltdatuw vermogensbe-
heerderofadviseuruw belangen
vooropstelt, zultu hem kritisch
moeten blijven volgen.

Wees er zeker van dat uw risicoprofiel
L ook werkelijk bij u past. Laat u niet
sturen naar een gewenst profiel.

7 Hetvastrentende deel van uw porte-
L feuille is het laagrisicodeel. Zorg dat
de producten die daarin zijn opgenomen
ook werkelijk aan dat criterium voldoen.

% Laat uw portefeuille regelmatig weer
«” in overstemming brengen met de over-
eengekomen verdeling. U koopt en ver-
koopt dan altijd tegen de stroom in.

ﬁ% Verlang kostentransparantie en let op
i verborgen kosten, zoals valutakosten.
Bekijk distributievergoedingen met extra

argwaan: zij verstoren de fondsselectie.

[~ Blijf doorvragen over een beleggings-
'e:} keuze totdat u overtuigd bent. Verge-
lijk het risico en het rendement van een
fonds met dat van een simpele tracker.

{ Zorg dat u de performance van uw to-

¥ tale portefeuille kunt beoordelen. Stel
daartoe een schaduwportefeuille samen,
die bestaan uit de juiste indexproducten in
de juiste verhoudingen. U hebt dan een
ruwe vergelijkingsmaatstaf.

ennietomvoor een procentje extra kans te lopen
op een enorm verlies. Verhoeven: ‘Pas als het
misgaatbesefje datjerisicohebtgelopen.’

De portefeuilleverdeling wordt gedefinieerd
door bandbreedtes. Hoe meer u ervan overtuigd
bent dat uw vermogensbeheerder over een goed
tactisch inzicht beschikt (zelf zal hij dat waar-
schijnlijk zonder meer vinden), hoe ruimer die
bandbreedtes kunnen zijn. De Weygerbergen
probeert die ruimte echter te beperken. Bijvoor-
beeld tot 2,5% naar boven en naar beneden. Bij
eendergelijke ruimte moetrelatiefvaak de porte-
feuilleverdeling weer in overeenstemming wor-
den gebracht met de oorspronkelijke opzet. Vol-
gens Verhoeven gaat herbalanceren tegen de na-
tuurin, maaris het meestal wel lucratief. ‘Je bent
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altijd anticyclisch bezig. Als de koersen omhoog-
gaan, verkoop je en als ze dalen, koop je bij." Het
schoonhouden van de categorieén en het regel-
matig herbalanceren zijn eveneens taken die u
gemakkelijkzelfkuntregisseren.

Verborgen kosten

Hetbewakenvan de kosteniswat ingewikkelder.
U moet dan allereerst weten welke kosten u be-
taalt, naast de overeengekomen vaste vergoe-
ding. Hier zijn de professionals van De Weyger-
bergen duidelijk in het voordeel. Geeven wijst
bijvoorbeeld op verborgen posten als de aan-en
verkoopkosten van vreemde valuta, naast de veel
bekendere distributievergoeding en de extra in-
komsten uit de eigen huisfondsen. Het venijn
vandie distributievergoedingen zit niet zozeerin
de ‘geheime’ beloning die uwvermogensbeheer-
der ontvangt, maar in de neiging om beleggings-
fondsen te selecteren die een hoge vergoeding
betalen. ‘De beste beleggingsfondsen geven de
laagste kickback’, aldus Verhoeven. Door te vra-
gennaardezevergoedingen envooral dooruitleg
te eisen over de (voorgestelde) fondskeuze kuntu
oneigenlijke argumenten op het spoor komen.
De Weygerbergen adviseert niet over de concrete
invulling, maar dwingt adviseurs en beheerders
wel hun keuze te onderbouwen. Dat kunt u zelf
ook. Verlang dat naar uw tevredenheid wordt uit-
gelegd waarom een bepaald (huis)fonds beter is
dan een goedkope tracker. Als dat niet kan wor-
den uitgelegd, speelt er waarschijnlijk iets an-
dersopdeachtergrond mee.

Tenslotte de performancemeting. Omde per-
formance draait het uiteindelijk. De Weygerber-
gen heeft hiervoor een geavanceerd model ont-
wikkeld. Dat meet niet alleen de over- of onder-
performance ten opzichte van een relevante set
indices, maar laat ook zien in hoeverre het resul-
taatis behaald door het nemenvan extrarisico of
door een juiste selectie van de fondsen. U kunt
die methode enigszins benaderen door zelf een
mandje (goedkope) indexfondsen samen te stel-
len datin overeenstemming is met uw profiel en
dat u regelmatig herbalanceert. Als uw vermo-
gensbeheerder of -adviseur niet netto minstens
de performance van dit mandje evenaart, wordt
het tijd hem mee te nemen naar de fouilleerka-
mervoornaderonderzoek.

U zult zich dus assertief moeten opstellen als
uzelf de touwtjes in handen wilt houden. Blijven
doorvragen,unietmeteen kluitje in hetrietlaten
sturen, kostentransparantie eisen en de beleg-
gingsresultaten kritisch volgen. U bent er niet
door wat af te dingen op de vaste vergoeding, u
zult dieper moeten graven. Zelfs als het adagium
‘de klant centraal’ volledig is doorgedrongen in
alle porién van de financiéle sector, zult u tegen-
spel moeten blijven bieden. Niets menselijks is
eenbankierofadviseurimmersvreemd.




