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Algemene Inleiding

Tot voor een paar jaar was vermogensbeheer in België nog voorbehouden voor de allerrijksten. Met vermogensbeheer bedoelen we hier financieel en fiscaal advies alsook financiële planning dat verder gaat dan bijvoorbeeld het verkopen van “het product van de maand”. Het is immers zonde als men zich als goede bankklant te laat realiseert dat men na de actieve beroepsloopbaan over onvoldoende inkomen beschikt. Een aanpak die dus dient uit te monden in een volwaardige en proactieve vermogensplanning en –begeleiding. Hierin dient de beleggingsstrategie steeds rekening te houden met de afgesproken bedoelingen, behoeften en prioriteiten van het vermogen van iedere klant. Fiscale optimalisatie betreffende successie- en pensioenplanning, optimalisatie van kredieten- en verzekeringen maken zeker ook deel uit van een goed vermogensbeheer. 

Niet iedereen komt voor een goed en proactief vermogensbeheer in aanmerking, maar de tijden zijn toch wel snel aan het veranderen. Steeds meer mensen zouden in aanmerking kunnen komen voor een financiële begeleiding die min of meer “op maat” is. Vele grootbanken bieden deze diensten aan onder de noemer van “privaat bankieren”. Let wel op: er blijven gradaties in deze dienstverlening, afhankelijk van de omvang en van de samenstelling van het vermogen. Maar toch, uw roerend vermogen hoeft geen miljoen euro meer waard te zijn om “meer“ te krijgen dan wat de klassieke bankier om de hoek voor het gros van zijn klanten in de lade liggen heeft.

In het eerste hoofdstuk zullen we het onderwerp inleiden aan de hand van definities en een historische situering van de sector. Om een grondig beeld te schetsen, verkiezen we ons te houden tot de particuliere markt. De markt voor institutionele vermogens en de markt voor ondernemingen wensen we dan ook niet te behandelen. 

In een tweede hoofdstuk gaan we op zoek naar de specifieke noden van de klant. We analyseren verschillende onafhankelijke marktstudies en schrijven een synthese van een recent kwantitatief marktonderzoek, uitgevoerd bij 5800 Belgen. We zullen op het belang van klantenprofielen duiden en de rol van verkoopsmanagement grondig behandelen. 

In hoofdstuk drie zullen we deze particuliere markt grondig beschrijven, eerst vanuit de vraag- en daarna vanuit de aanbodzijde met aandacht voor de determinanten van de evolutie op de Belgische markt, de marktgrootte en de marktgroei. De marktvraag zullen we bespreken volgens de maatstaven van marktgrootte en klassieke- en nieuwe segmentatiecriteria. Verder bespreken we de dynamiek van de marktbewegingen en het verschil tussen private bankklanten en distributieklanten. Ook situeren we de klanten van de persoonlijke financiële planners in het landschap van deze financiële dienstverlening.

In het vierde hoofdstuk maken we een strategische marketinganalyse op basis van het marketingmix-model in zijn vijf onderdelen: product, prijs, plaats, promotie en personeel. Dit ondermeer door een kwalitatief marktonderzoek langs de aanbodzijde, meer bepaald bij de voornaamste traditionele marktspelers, alsook bij de trendsetters, nieuwkomers en nichespelers op deze markt. Na de literatuurstudie en kwalitatief gaan we over tot het noteren van een aantal gevaren en opportuniteiten voor alle type marktspelers.
Deze meesterproef heeft tot doel om enerzijds een beeld te scheppen van de wereld van vermogensbeheer in België en anderzijds het belang en de bereikbaarheid ervan aan te tonen voor ieder huishouden, zij het nu onder de term privaat bankieren, persoonlijke financiële planning of een andere omschrijving. Ook voor de aanbieders willen we aantonen dat de grens tussen de verschillende termen sterk en snel vervaagt en dat de betere distributieklant zit te wachten op een gepersonaliseerde vermogensanalyse en -beheer.

Hoofdstuk 1
Inleiding tot vermogensbeheer

1.1 
Enkele kernbegrippen in vermogensbeheer

Het bankwezen biedt een ruime waaier van producten en diensten aan. Belangrijke klantensegmentaties zijn distributiebankieren of commercieel bankieren, die vooral de markt bedienen met bankdiensten voor de gemiddelde particuliere en zelfstandige klant. Hieronder maken het accepteren van deposito’s en het uitgeven van leningen de belangrijkste financiële diensten uit. Bij investeringsbankieren heeft het bankieren een intermediaire en coördinerende functie bij het uitgeven van effecten door ondernemingen. Daarnaast begeleidt deze bankier de ondernemingen die willen fuseren en/of op overnamepad gaan. Institutioneel bankieren staat in voor bankdiensten voor andere banken en overheden.

Privaat bankieren kan gezien worden als distributiebankieren voor meer vermogende klanten met een gepersonaliseerde aanpak. Kruisbestuivingen tussen de verschillende departementen van een bank die georganiseerd zijn volgens belangrijke segmenten als commercieel bankieren, investeringsbankieren en institutioneel bankieren zijn uitermate interessant voor de private bankier en zijn klant. Hij komt immers in contact met de bedrijfsleiders van grote tot kleine ondernemingen die veeleisend kunnen zijn op gebied van hun persoonlijk vermogen en een goede coördinatie kunnen vragen voor hun ondernemingsactiviteiten. 
Binnen het bankieren voor particulieren is de markt verdeeld onderscheiden we drie soorten bankiers die elk een afzonderlijke marketingmix kunnen hebben. Vooreerst hebben we  “private banking” (private bankiers). Dan hebben we “personal banking” (persoonlijke bankiers) en tenslotte onderscheiden we de term “retail banking” (distributiebankiers). 
Binnen deze soorten van bankieren, zijn er verschillende manieren om het roerend vermogen van de klanten actief te beheren. Iedere bank vult zelf zijn marketingmix in en bepaalt zelf welke manier van bankieren hij voor welke soort klant aanbiedt. We zetten de mogelijkheden van beheer even op een rij: 

De klant geeft beursorders door aan zijn bankier voor de aankoop of verkoop van aandelen, fondsen, beleggingsfondsen, vreemde munten of ander soorten financiële producten. We noemen deze de doe het zelver. Een andere mogelijkheid van beheer is dat de klant beroep doet op professioneel advies van zijn bankier. De bankier sluit een contract met de klant dat hij enkel raadt geeft in welke financiële producten te investeren maar zelf geen beslissingen neemt. De bestemmingen van de investeringen kunnen dezelfde zijn als bij de doe het zelver maar de bankier geeft enkel advies en de klant blijft beheerder en uitvoerder. We noemen dit contractueel advies. In een derde mogelijke manier wordt het beheer van het roerend vermogen onder mandaat geplaatst van de professionele bankier. Hier zal de bankier zélf, in opdracht van de klant, verschillende financiële producten aan- en verkopen. Met andere woorden, de bankier is hier beheerder en uitvoerder van de portefeuille van de klant. Dit heet discretionair beheer.
Alle financiële instellingen vullen het begrip privaat bankieren vrij in. “In de meest klassieke betekenis staat privaat bankieren voor bank- en investeringsdiensten, waaronder onafhankelijk en vertrouwelijk advies en financiële planning op maat van de individuele vermogende klant vanaf een bepaald minimum roerend vermogen. Dit minimum varieert van bankier tot bankier. Als contactpersoon hebben deze klanten een relatiebeheerder die actief luistert en die een permanente dialoog verzorgt tussen het hoofdkantoor van de bank en de behoeften van de klant. Hij bedient de klant en gebruikt hier meestal de hulp van de interne diensten van het hoofdkantoor. Dit is een groep van financiële en fiscale deskundigen zoals marktanalisten, productspecialisten, successie- en pensioenspecialisten of een derde partij wanneer een technische kennis buitenshuis wordt gehaald.” (Depickere 2006: 7)
 
Persoonlijke financiële planning omvat alle facetten van de persoonlijke financiën van een individu. Zoals beleggen, verzekeringen, vastgoed, kredieten, fiscaliteit, huishoudbudget, pensioenopbouw en nalatenschap, afhankelijk van de leeftijd en in welk stadium van zijn of haar carrière of gezinstoestand de persoon zich bevindt. 
Een degelijke financiële structuur en bescherming opzetten betekent in de eerste plaats, voor de persoonlijke financiële planner, werken in totale onafhankelijkheid met de dienstverlening van de onderlinge relatie als belangrijkste uitgangspunt. Deze onderwerpen komen vast en zeker ook aan bod bij analytische gesprekken tussen de private bankier en zijn klant, maar we stellen ons de vraag of dit op een even onafhankelijke manier gebeurt. Anders geformuleerd, de persoonlijke financiële planner zal kiezen uit verschillende producten van verschillende aanbieders voor wat betreft beleggingen, verzekeringen, vastgoed en kredieten, daar waar een private bankier veelal zijn huisproducten zal voorstellen. Toch dienen we te noteren dat het aanbod van de bankier stilaan wijzigt voor wat betreft beleggingen. Een aantal marktspelers trekken de kaart van “open architectuur”, waar niet alleen de huisproducten worden aangeprezen, maar daarnaast ook gelijkaardige producten van concurrenten. Meer daarover in hoofdstuk vier waar we het marktonderzoek langs de aanbodzijde en de noden van de vraagzijde van naderbij bekijken. 

Op gebied van fiscaal advies over pensioenopbouw, nalatenschap en investering zullen beiden dezelfde taal spreken. In hoofdstuk drie behandelen we verder de reden waarom niet alle diensten en producten door de bankier of persoonlijke financiële planner aangeboden worden.
Naast de private bankier en de persoonlijke financiële planner is er ook nog de vermogensadvocaat, die meer gericht is op financieel advies voor een meer internationaal verspreid cliënteel. En de rentmeester, die in dienst van de klant de beste voorwaarden bedingt bij de verschillende marktspelers en toezicht uitoefent op het behalen van de bedongen contractvoorwaarden.

1.2
De historische evolutie in de sector
Nu de basisbegrippen van het vermogensbeheer verduidelijkt zijn, bekijken we de ontstaansgeschiedenis van deze activiteit.

Privaat bankieren is de oudste vorm vermogensbeheer. Het gaat terug tot de mercantilistische economieën van de Renaissance en de Angelsaksische wereld. Succesvolle handelaars schakelden hun bankiers in om de kloof tussen hun handelsactiviteiten en hun financiën te overbruggen. Ze hadden namelijk leningen nodig, investeringsadvies en wilden hun familievermogen vrijwaren.

De wieg van het vermogensbeheer zoals we dat nu kennen, staat in Genève, Zwitserland. De banken in Genève van de late 18e eeuw zagen als eersten opportuniteiten om zich te specialiseren en zich toe te leggen op het bedienen van rijken, op dat ogenblik voornamelijk op Franse adellijke families die de Franse revolutie van 1789 ontvlucht waren.
Dankzij de enorme groei in de vraag naar kredieten doorheen de periode van de Europese industriële revolutie, de heropbouw van Europa na Wereldoorlog 1 en 2 en de gouden jaren zestig, bloeide de banksector. Bulktransacties en standaard producten die aan de grote massa verkocht werden, leken het meest winstgevend te zijn. De grotere banken gingen zich hierop toespitsen waardoor het segment van de vermogende particulier en de betere distributieklant, die een persoonlijke aanpak vereisten, op de achtergrond verdween.
 
De toenemende complexiteit van financiële markten en producten en de veranderende wetgeving creëerde bij de vermogende gezinnen een vraag naar gespecialiseerd advies. Voor private bankiers die zich hierop hadden toegelegd, bleek dit een zeer winstgevende activiteit. Dit opende de ogen van vele grootbanken en de laatste twee decennia is privaat bankieren dan ook één van de meest besproken activiteiten binnen het bankwezen.
 
De hoge winstmarges trokken vele nieuwe aanbieders aan en de concurrentie verscherpte. Zowel de traditionele als wereldwijd opererende banken proberen deze markt te bedienen, maar ook kleinere spelers, al dan niet banken, zijn succesvol in deze markt door zich toe te leggen op niches zoals specialisatie in klantensegmenten, producten of diensten.
In de loop der jaren is de betekenis van vermogensbeheer beduidend breder geworden. Privaat bankieren, refereert naar een markt van welstellende maar meer veeleisende klanten en naar een passend serviceniveau. Vroeger verkocht de private bankier vooral financiële producten en verschafte hij in mindere mate advies. Vandaag is privaat bankieren samen met persoonlijke financiële planning echter de naam die gegeven wordt aan een bundel van diensten die vermogende klanten aangeboden krijgen. Deze klanten eisen een hoog niveau van gepersonaliseerde service en aandacht, alsook een constante en grondige begeleiding van verschuivingen binnen hun vermogen. Meer concreet, naast de focus op beleggingen, is een goede relatiebeheerder onderlegd in financiële- en fiscale optimalisatie doorheen de levenscyclus van het gezinsvermogen. 

Vermogensbeheer is dus meer dan alleen bankieren. Het behouden of laten aangroeien van het roerende vermogen van een gezin dienen we in een breder perspectief te plaatsen. Naast het investeren van de beleggingsportefeuille, dienen de private bankier en de persoonlijke financiële planner de finesses van verzekeringen, vastgoedinvesteringen, kredieten, fiscaliteit, pensioenopbouw en nalatenschap in huis te hebben. Hoe de verschillende aanbieders dit op de markt organiseren en welke soort klanten ze hiervoor benaderen, alsook waar er marktopportuniteiten zijn, zullen we stapsgewijs aantonen in deze studie. 
Hoofdstuk 2: De behoeften van de klant

Wanneer financiële planners, private bankiers en andere types patrimoniumbeheerders advies geven, starten deze beiden best vanuit een aansluitend risicoprofiel en de persoonlijke behoeften, bedoelingen en prioriteiten van de klant. Met dat advies kan het optimaliseren van het patrimoniumbeheer beginnen. De klant kan alle finesses zelf uitzoeken maar kan ook beroep doen op een groep specialisten achter zijn patrimoniumbeheerder. Hedendaagse private bankiers en financiële planners zeggen wel eens dat hun grootste concurrent niet de andere is maar eerder de doe-het-zelver. 

Door de sensibiliserende aanpak van verschillende aanbieders wordt het aantal klanten dat openstaat voor dat geïntegreerde advies alsmaar talrijker. We kunnen dus spreken van een democratisering van bankieren op maat. Met democratisering willen we duidelijk zeggen dat de benadering van de marktspelers dient gericht te zijn op de vragen van alle marktsegmenten. Deze vragen komen zowel vanuit de aanzienlijk vermogende gezinnen die van oudsher bediend worden door private bankiers als vanuit de gezinnen die hun antwoorden halen bij de distributiebankier of bij andere vormen van financiële adviseurs. 

2.1  
De houding van de klant
2.1.1 De distributieklant 
“Als we met Johan Van Gompel, hoofd van de economische studiedienst van KBC, even terugkeren naar de officiële cijfers van de Nationale Bank, van het Europees Statistisch Bureau (Eurostat) en de Belgische Vereniging van Vermogensbeheerders, dan blijkt dat het kapitaal in de spaarpot van de Belg niet moet onderdoen voor zijn vastgoedbezit. Volgens Van Gompel ligt het totale roerende vermogen zelfs zowat 5 procent hoger dan het onroerend. Daaruit kunnen we extrapoleren dat het gemiddelde bedrag dat een gezin in aandelen, obligaties, beleggingsfondsen... belegd heeft, in de buurt van 160.000 euro uitkomt. Na aftrek van gemiddeld 26.000 euro uitstaande schulden, blijft netto zowat 135.000 euro per gezin over. Als we daar ook de vastgoedbezittingen bijtellen, beschikt een modaal Belgisch gezin over een totaal netto vermogen van bijna 300.000 euro.”
 (Coppens 2006: 2-3)
Meer zelfs, uit de zeer recente studie van de Nationale Bank van België blijkt dat een gemiddeld Belgisch gezin in 2006 over een roerend vermogen beschikt van 176.200 euro.
 
 Kaderleden die, na enkele jaren dienst, opties op de aandelen van hun werkgever mogen verzilveren maar ook bedienden en arbeiders die aan het einde van hun loopbaan de opbrengst van hun groepsverzekering ontvangen, zorgen voor een belangrijke aangroei in dit segment. Door de toename van de levenskwaliteit en dus ook de toename van de levensverwachting
, heeft deze segmentatiegroep meestal ook een erfenis ontvangen, wat terug voor de aangroei van dat roerende vermogen zorgt.

Dit segment van klanten vinden we in overgrote mate terug bij de distributiebankier. In hoofdstuk vier zien we dat dit segment volop in beweging is en verschillende types van patrimoniumbeheerders  zich op deze markt begeven. 

2.1.1.1 Het kwantitatief onderzoek “ De Belg en zijn geld”
 en andere studies

Een kwalitatief onderzoek uit 2006, gehouden bij 5318 Belgen, schetst hun houding tegenover lenen, krediet- en betaalmiddelen, sparen, investeringen en vastgoed. Daarnaast komt de kwaliteit van de relatie met hun bankier aan bod, alsook de kwaliteit van ontvangen informatie. “De verkregen gegevens uit deze enquête werden gewogen volgens leeftijd, geslacht en socio-economisch profiel, zodat de resultaten representatief kunnen zijn voor de gehele Belgische bevolking.”
 (Caron 2006)
2.1.1.1.1 Investeringen in vastgoed

85 procent van de ondervraagde Belgen vindt investeren in vastgoed, vooral het verwerven van een eigen woning, een must. 60 procent van de Belgen vindt vastgoedinvestering de beste investering om extra inkomsten te behalen met als doel het maandelijkse pensioenbedrag van nu of later te spijzen. Maar slechts 20 procent van de groep 45 tot 65 jarigen en 25 procent van de 65 plussers bezitten een tweede onroerend goed. 

Minder dan 4 op de 10 Belgen hebben de lage rentestanden van de voorbije jaren benut om de lening op de woning te herfinancieren.
 
Voor de patrimoniumbeheerders kunnen we noteren dat het aanbieden van vastgoed, het aanmoedigen van investeringen in vastgoed en het herbekijken van de hypothecaire lening een must is.
2.1.1.1.2 Verzekeringen

Slechts 30 procent van de Belgen hebben een groepsverzekering en daarvan weet 1 op 3 wat hem dat oplevert op het einde van het contract.
 

Voor de patrimoniumbeheerders kunnen we noteren dat het informeren van ondernemers over de fiscale voordelen van een groepsverzekering een troef kan zijn. Daaruit volgend, kunnen acties ondernomen worden om aan de personeelsleden van die groepsverzekeringen of levensverzekering de details ervan uit te leggen, om zo een commerciële relatie op te bouwen.
2.1.1.1.3 Sparen

80 procent van de ondervraagden spaart met een zekere regelmaat. 33 procent zet iedere maand hetzelfde bedrag opzij en 40 procent datgene wat overblijft op het einde van de maand. Alleenstaanden sparen met een kleinere regelmaat. De voornaamste drijfveer van de spaarders is het mogelijke pensioentekort. Ruim 80 procent beseft dat een extra spaarreserve bovenop het wettelijke pensioen noodzakelijk is.
 Een zelfde aantal vindt het noodzakelijk om zo vroeg mogelijk te beginnen met pensioenplanning. Als men moet kiezen tussen vroeger sparen of langer werken, kiest een overduidelijke meerderheid voor vroeger te gaan sparen. 

Gezien de onzekerheid over de betaalbaarheid van de wettelijke pensioenen, organiseren de Belgen zich vroeger en op verschillende manieren om een correct persoonlijk pensioen of een alternatieve bron van inkomsten op te bouwen. 54 procent van de ondervraagden verklaart dat ze al gepaste maatregelen hebben genomen om zich financieel veilig te stellen. In deze groep van bewuste spaarders is 69 procent eigenaar van een eigen woning, 66 procent spaart via fiscaal pensioensparen, 50 procent heeft een groepsverzekering en 45 procent zet regelmatig geld opzij voor het pensioen. We merken dus duidelijk op dat bijna de helft van de respondenten zich niet bewust is van de gevolgen van de mogelijke krappe haalbaarheid van het wettelijke pensioen.

We kunnen stellen dat de Belg een fervente spaarder is. Hij kijkt vooruit en verzorgt zijn comfort vandaag, maar wil ook een financiële gemoedsrust als de pensioengerechtigde leeftijd daar is. 

Voor alle types patrimoniumbeheerders is het promoten van pensioenplanning, wat ook de vorm is, een minimum vereiste.

2.1.1.1.4 Beleggen
Slechts een kwart van de respondenten zegt tevreden te zijn met de rendementen van zijn beleggingen.

Op Europees niveau is de trend sinds enkele jaren dat bij de aankoop van een bankproduct er meer en meer wordt uitgekeken naar wat andere banken te bieden hebben.
 Voor Belgische banken is er voorlopig nog geen paniek nodig. Amper 6 op 100 Belgen gaan vaak shoppen en 40 Belgen op 100 doen dit nooit. Ook op gebied van vergelijken van kosten en tarieven voor allerlei bankdiensten wordt er amper moeite gedaan. Wat het meest wordt vergeleken – en dan nog maar door 42 procent van de respondenten - zijn de tarieven voor hypotheekleningen. Voor spaarproducten is dit amper 1 op 3. Nochtans kunnen kosten heel wat van het geafficheerde rendement opeten. Iets wat de klant beter niet uit het oog verliest, temeer dat bijna de helft van de Belgen ontevreden is met de opbrengst van zijn spaarproducten. 

2.1.1.1.4.1 Het spaarboekje en de termijnrekening
Bij gebrek aan ervaring is beleggen op een spaarboekje of op een termijnrekening zeer succesvol bij de ondervraagde Belgen. De gunstige fiscale behandeling van de tegoeden, de gewoonte, de eenvoud en de vlotte beschikbaarheid zijn de voornaamste redenen waarom 39 procent van de Belgische spaartegoeden op een spaarboekje of op een termijnrekening staan.
 
 Opmerkelijk is dat slechts 40 procent van de respondenten het spaarboekje een goede belegging vindt. Vooral jongeren tot 24 jaar vinden het spaarboekje interessant. Het succes is tanende naargelang men ouder wordt om een dieptepunt te bereiken in de categorie van 45 tot 54 jaar.
 

De gezinssamenstelling en de sociale klasse hebben nauwelijks impact op de appreciatie van het spaarboekje, de gevolgde opleiding wel. Naarmate het opleidingsniveau toeneemt, daalt het geloof in het spaarboekje. Die tendens is precies het omgekeerde van het vertrouwen in aandelenbeleggingen. Meer hoger opgeleiden dan lager opgeleiden menen dat enkel met aandelenbeleggingen een behoorlijk rendement gehaald kan worden. 

75 procent van de spaartegoeden van jongeren tot 24 jaar staan op spaarboekjes of op termijnrekeningen. Tegen de pensioenleeftijd is dit teruggevallen tot 33 procent, mede doordat de Belg een grotere spaarpot heeft opgebouwd en zich meer bewust wordt van het feit dat hogere rendementen kunnen behaald worden met meer risico.

2.1.1.1.4.2 Andere beleggingen

Naarmate de respondent ouder wordt, diversifieert hij ook zijn spaargelden. Tegoeden op spaarboekjes nemen af en investeringen in andere beleggingsvormen nemen toe. Ook wordt hij zich meer bewust van waarin wat hij daadwerkelijk belegt en dit tot en met 65 jaar, nadien neemt de actieve interesse in beleggingen af. Niet alleen aandelen, maar ook de spreiding van beleggingen in kasbons, obligaties, aandelen, fondsen, verzekeringen nemen gestaag toe in de leeftijdscategorieën onder de 65 jaar . 

Beleggingen in fondsen, spaarboekjes en kasbons kennen de hoogste producttrouw, al schommelt dit maar tussen 40 en 50 procent. Van de respondenten die in het verleden voor obligaties, verzekeringen, aandelen en andere beleggingen kozen, zegt de meerderheid bij de volgende belegging voor een fonds te opteren. 

Naast de klassieke fondsen, samengesteld uit een passende mix van obligaties, aandelen en munten, is er vandaag ook een sterke vraag naar producten met kapitaalgarantie of gestructureerde producten en indexvolgers. Eenvoud en verstaanbaarheid is heel belangrijk voor de koper van gestructureerde producten. En daar wringt het schoentje al eens bij de aanbieder, dit omwille van de beperkte rendabiliteit voor indexvolgers en de complexiteit voor de klant bij het opvolgen van de gebruikte optiestrategieën in de gestructureerde producten. Toch blijft het raadzaam deze producten, omwille van een gezonde risicospreiding, op te nemen in de portefeuille.

Voor patrimoniumbeheerders zijn er enkele bedreigingen te noteren. Wanneer een marktspeler enkel zijn huisproducten – zij het nu fondsen of gestructureerde producten – blijft aanbieden en dus verzaakt aan de “open architectuur” trend, dan is de kans reëel dat de klant, ten eerste niet steeds het best presterende product op de markt aangeboden krijgt, hij ten tweede beknot wordt in zijn keuze en ten laatste wordt hierdoor de deur op een kier gezet voor de concurrentie. We kunnen ons anderzijds wel de vraag stellen of het aanbieden van alle marktproducten haalbaar is op gebied van informatie en grondige kennis van de producten. Om dit probleem op te lossen is een voorafgaande selectie door experts terzake nodig. Nadien kan dit begeleid aanbod dan naar de markt gaan. 
Om deze bedreigingen te counteren is het raadzaam voor iedere type aanbieder dat hij, mits een gedegen en regelmatige opleiding, diverse soorten fondsen en beleggingen blijft promoten, liefst in een open architectuur om de transparantie en vrije keuze te vrijwaren. Voor het ontwikkelen van gestructureerde producten doet hij best beroep op een expert, dit om transparantie, vrije keuze en verstaanbaarheid voor de klant te vrijwaren. Daarnaast dient de rentevoet op het spaarboekje of de termijnrekening in de markt te zitten. Ook dringt een volwaardig alternatief voor de verdwijnende kasbons zich op. Misschien een tak 21 product waar kan gewerkt worden met een periodieke beperkte afkoop van het rendement en/of de koopsom. Dit om de succesvolle coupon te vervangen. Hier kan successieplanning geïntegreerd worden, maar verdwijnt de anonimiteit voor producten uitgegeven in België.
2.1.1.1.5 Successieplanning

Door op voorhand stil te staan bij de financiële implicaties van ons overlijden voor onze erfgenamen kan voorkomen worden dat zij, bovenop het grote emotionele verdriet, ook nog eens geconfronteerd worden met een zware financiële kater. Maar 3 Belgen op 4 hebben nog geen actie ondernomen om hun nalatenschap te regelen of te plannen, dit die zware belastingen voor de erfgenamen te vermijden.

Niet verwonderlijk stijgt het aantal mensen dat actie onderneemt om zijn nalatenschap te regelen met de leeftijd. Toch heeft blijkbaar minder dan een kwart van de Belgen boven de 65 jaar zijn nalatenschap al volledig geregeld. De helft van deze leeftijdsgroep heeft er zelfs nog niet bij stilgestaan en zo een derde heeft er wel al over nagedacht maar nog geen concrete stappen ondernomen. Meer zelfs nog, de helft van de mensen die zichzelf als rentenier beschouwen heeft nog geen stappen ondernomen om zijn nalatenschap te regelen.
 Het staat echter vast dat Belgen balen van belastingen
 en dat in dit geval de hoogte van te betalen successierechten bij overlijden, dus zonder voorafgaande planning, dé hoofdreden is om een successieregeling uit te werken.
De oppurtuniteiten voor de bankier of financiële adviseur zijn legio. Hij heeft er persoonlijk alle baat bij zijn klant zo degelijk mogelijk te informeren over successieplanning. Hoe minder belastingen op de nalatenschap er betaald moeten worden door de erfgenamen, hoe meer roerend vermogen ter beschikking blijft voor allerlei investeringen. We spreken hier van een duidelijke win-win situatie. 

Daarop aansluitend is het voor de adviseur of bankier opportuun om met de erfgenamen een zakelijke relatie uit te bouwen want deze zullen vroeg of laat over het roerend vermogen beschikken van hun ouders. 

Ook prospectie kan vanuit deze invalshoek opgebouwd worden. Rekening houdend met de behoeftepiramide van Maslow, zie figuur A, is het blootleggen van dit zwak punt in vele vermogens een ideale start om prospecten te overtuigen van een degelijk patrimoniumbeheer. Door de klant bewust te laten worden van een juiste allocatie van zijn investeringen, maar zeker door hem te overtuigen tot actie om mogelijke hoge successietarieven te vermijden, wordt dit onveilige gevoel weggewerkt. Hierdoor creëert de prospecteur een vertrouwensband waarop hij verder kan bouwen om zijn productverkoop te starten. 

Figuur A:  De behoeftepiramide van Maslow
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2.1.1.1.6 De relatie met de bankier

Wat we zonder twijfel kunnen zeggen is dat de Belg zeer trouw is aan zijn bankier. De klassieke grootbanken zitten zeer goed verweven - om niet te zeggen “verzuild” - in het Belgische banklandschap. Eens de bank gekozen, blijven Belgen vasthouden aan hun huisbank, dit niet zo zeer omwille van de relatie met hun bankier, maar omwille van de gewoonte.
 Deze gewoonte is gegroeid uit veeleer praktische of affectieve overwegingen, zoals de nabijheid van een agentschap of de traditie in de familie. 

Meer dan de helft van de respondenten spreekt minder dan één maal per jaar met zijn bankier over zijn spaargeld of beleggingen, wat er voor zorgt dat de persoonlijke benadering van de bankier ver te zoeken is, zodat de bankier minder en minder de behoeften van zijn klant kent. Ruim 75 procent van de Belgen vindt dat de banken enkel aan hun eigen belang denken en minder dan 30 procent vindt dat hij het best bij hem passend product of dienst krijgt voorgesteld.  Dit laatste kan veranderen bij het invoeren van de MiFID richtlijnen in november 2007.

Europese consumenten worden mondiger en gaan ook meer op zoek naar een alternatief voor de huisbankier. Sinds de voorgaande studie uit 1999 is de belegger wel meer gaan shoppen bij de aankoop van een bankproduct. Voor het woningkrediet vergelijkt 41 procent van de ondervraagde Belgen, voor de spaarproducten nog maar 33 procent. Op spaaracties gaat maar een schamele 17 procent in.

We kunnen dus besluiten dat de Belg zeer trouw is aan zijn huisbank maar relatief ontevreden is over de aangeboden producten, de frequentie van een grondig professioneel gesprek en het gebrek aan een proactieve houding van de distributiebankier.

De kansen op succes liggen voor ieder type patrimoniumbeheerder in een proactieve en periodieke benadering van de klant. Dit dient voor vertrouwen te zorgen. Persoonlijke communicatie is daarbij de belangrijkste vorm om klanten te fideliseren en om meer te verkopen. Het behoeftepatroon, de bedoelingen en prioriteiten van klanten in kaart brengen zorgt voor passende financiële oplossingen, tevredenheid en een gezonde lange termijn relatie met de klant. Een kostenstructuur die conform is aan de markt kan bijdragen tot meer zaken en dus de rendabiliteit van de aanbieders verhogen. 
2.1.1.1.7 Tijdsbesteding aan financiën

Bijna de helft van de Belgen vindt bancaire zaken een noodzakelijk kwaad en minder dan 20 procent van de Belgen besteedt aanzienlijk wat tijd aan zijn financiën. Arbeiders houden er zich het minst mee bezig, maar zelfs van de renteniers is er amper een kwart dat er behoorlijk wat tijd in steekt. De doorsnee Belg is er nochtans van overtuigd dat hij meer rendement kan halen uit zijn roerend goed, indien hij er zich meer zou over ontfermen. Dit besef groeit overigens met het opleidingsniveau. Slechts één op drie begrijpt volledig de informatie die hem wordt verstrekt. En slechts 48 procent van de Vlamingen vinden van zichzelf dat ze op de hoogte zijn van de diverse mogelijke financiële oplossingen voor het spaargeld. In Wallonië is dit bijna 7 op 10. Het opleidingsniveau heeft geen invloed op dat zelfbeeld. Maar verontrustend is het feit dat 85 procent van hen denkt dat ze de juiste investeringsbeslissing hebben genomen.

2.1.2  
De private bankklant

Vanuit het perspectief van de private bankklant onderscheiden we drie types van klanten. Ten eerste, de doe-het-zelver. Hij houdt zich zeer actief bezig met het beheer van zijn vermogen en neemt alle beslissingen zelf. Hij doet beroep op zijn bankier of relatiebeheerder enkel voor de uitvoering van bepaalde verrichtingen. Ten tweede, de deelnemer. Deze zoekt investeringsadvies en doet hiervoor vaak beroep op zijn relatiebeheerder. Hij vraagt hem naar een passende allocatie voor zijn roerend vermogen. Delegeren is de manier waarop het derde type omgaat met zijn relatiebeheerder. Hij geeft zijn bankier brede autonomie over het beheer van zijn vermogen. Het belangrijkste wat deze groep vraagt, is een aanvaardbaar resultaat van de portefeuille.

In deze verschillende types van private bankklanten maken we een onderscheid tussen klanten die op zoek gaan naar vermogensaangroei of naar vermogensbehoud. Strategen hebben een eerder lange termijn perspectief en handelen relatief weinig. Opportunisten echter zijn gedreven door korte termijn resultaten en handelen veel vaker.

De private bankklant is over het algemeen goed op de hoogte van de recente gebeurtenissen van de financiële markten. Ze hebben meestal meerdere relaties, gespreid over verschillende financiële instellingen, om toegang te hebben tot investeringsideeën of een gespecialiseerde service. De keuze van hun financiële adviseur gebeurt op basis van referenties of traditie. Ze zijn meestal zeer trouw aan hun private bank en wijzigen soms om hun relatiebeheerder te volgen of als de service of performantie van het beheer van de portefeuille ondermaats is. Ondernemende private bankklanten houden graag het beheer van het privé vermogen gescheiden van hun zakelijk vermogen. Deze klanten zijn vaak kostenbewust, maar gaan voor de geleverde diensten akkoord met een marktconforme prijs. Ook kiezen ze graag voor een tarifering die gerelateerd is aan het resultaat van de portefeuille. 
 
Figuur B: De vermogenspiramide
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Private bankiers kiezen best hun segment en het type klant die ze willen bedienen en ontwikkelen een passende marketingmix.
. Zie onderstaande tabel I en figuur B. 
Tabel I: Noden van een private bankklant variëren volgens klantentype
 

 




    Belangrijkheid volgens type investeerder
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	kosten gevoeligheid
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	investeringservaring
	
	
	D P
	
	Z


Z = doe-het-zelver







P = deelnemer
(met adviserend beheer)






D = delegator (met discretionair beheer)







Naast deze drie types van investeerders is er het segment van de ultra vermogende klanten, meer dan 50.000.000 euro roerend vermogen. Deze hebben specifieke behoeften die afwijken van andere lagere segmenten. Zij hebben meer gecompliceerde behoeften omwille van ondermeer het internationale karakter van het gezin en het vermogen. De rol van de private bankier is hier meer één van een onafhankelijke “family office” (rentmeester), die er dient voor te zorgen dat dit type van vermogend gezin de beste producten en diensten krijgt aan de beste prijs en dat de overeengekomen beheerscontracten met de bankier volledig correct uitgevoerd worden. Deze klanten selecteren een patrimoniumbeheerder “pur sang” (volbloed), die geen investeringsideeën verspreidt maar ze evalueert, kiest, integreert en nauwlettend opvolgt in de complexe portefeuille van zijn klant.
Op gebied van productaanbod is een open architectuur aanbod vereist. Dit om vertrouwen, geloofwaardigheid en onafhankelijkheid uit te stralen en aan de marktvraag te beantwoorden.

Als commercieel gedreven relatiebeheerders of vermogensbeheerders hun beheerd vermogen willen opkrikken, dan focussen ze zich best op het uitdiepen van bestaande relaties, in plaats van zich te richten op wilde prospectie. De portefeuille van de bestaande klanten hebben nog heel wat potentieel. Ook introducties bij ouders, kinderen of andere relaties van deze klant zullen voor de aangroei van het beheerd vermogen zorgen.
 
 

“Het geheim van het succes van privaat bankieren zit volgens de heer Jacques Delen, algemeen directeur van Bank Delen en in 2007 winnaar van de prestigieuze titel “Beste private bank in België” uitgeschreven door het gerenommeerde vaktijdschrift Euromoney, in de eenvoud van het recept. Het empatisch vermogen, de persoonlijke familiale aanpak van de relatiebeheerder, de stabiele lange termijn relatie tussen relatiebeheerder en klant, samen met de transparantie van het vermogensbeheer, alsook een duidelijk verstaanbaar productassortiment zonder agressieve marketing of publiciteit […] zijn de succesfactoren van deze bankier. Enkel aandacht hebben voor datgene waar de bank goed in is, namelijk zich niet toeleggen op het begeleiden van fusies en overnames, bedrijfsfinanciering en beursintroducties, zijn bijkomende sterke punten voor succes en een grote particuliere klantentevredenheid. Naast het beleggen van het roerend vermogen is het adviseren inzake vermogens- en successieplanning één van de troeven om het vertrouwen van de klant te winnen.” 
 (Delen 2007:2-3)
Een Belgische private bankklant belegt meer dan de gemiddelde Europeaan in fondsen, namelijk 42 procent. 

Zeer vermogende klanten die meer dan 10.000.000 euro bij één bank hebben uitstaan zijn er de helft minder in België dan in Europa. Wat wil zeggen dat deze groep van Belgische klanten hun roerend vermogen liever spreiden over verschillende banken. De groep klanten die tussen de 1 en de 10 miljoen euro toevertrouwen aan één bank, is in België een stuk groter dan in Europa.
 

Het aantal contracten onder discretionair beheer staat in België op 31 procent, in Europa op 24 procent. Als we later de nieuwe klantensegmentatie zullen bespreken, zal blijken dat de nieuwe rijken veelal meereisend zijn dan de oude rijken en dat zij hun roerend vermogen niet in handen geven van één private bankier. Zij opteren liever voor een spreiding over verschillende banken en zullen zijn portefeuille minder snel overlaten aan discretionair beheer. Door de honger naar een hoger rendement in tijden van beurshausse zal professioneel adviserend beheer hen meer aanspreken, waardoor het zelf beheren van het roerende vermogen duidelijk in de lift zit.
 

Men zou vermoeden dat klantensegmenten boven de 500.000 euro roerend vermogen bediend en tevreden zijn omdat dit voor bankiers belangrijke klanten – lees zeer rendabele klanten - zijn. De Belgische markt voor privaat bankieren is immers de jongste drie jaar gegroeid met zo maar even 87 procent tot bijna 100 miljard euro beheerd vermogen. Ook na 2007 zullen deze segmenten blijven aangroeien. 
Toch bespeuren we in deze sterk groeiende segmenten een bepaalde ontevredenheid. Rekening houdend met het feit van de sterke groei van potentiële klanten, is het voor de bestaande private bankier een aanzienlijke moeilijke opgave om zijn bestaande klanten evengoed te bedienen als nieuwe. Doordat de vraag naar begeleid portefeuillebeheer toeneemt, laat hij zich te vaak verleiden tot die vragers. Hierdoor levert hij te weinig inspanning om de bestaande portefeuilles uit te diepen.
 
83 procent van de ondervraagde banken uit de wereldwijde studie van het advies- en studiebureau Pricewaterhouse Coopers zegt ook dat hun medewerkers over een grondige kennis van de fiscaliteit dienen te beschikken, maar slechts 27 procent oordeelt dat ze op dat vlak voldoende competent zijn. Hoewel er een tendens is om voor deze materie beroep te doen op experts, is er toch nog wat werk aan de winkel.

Communicatie is het toverwoord voor de private bankier, maar ook voor andere vormen van financiële adviseurs. Een tweewekelijks rapport, in plaats van het actuele driemaandelijkse overzicht en een grotere nauwkeurigheid en verklaring van de wijzigende situatie op elk ogenblik zou de klant meer voldoening schenken. Waardoor hij minder snel zal denken aan een andere private bankier en minder snel zal overstappen van het discretionair naar het voor de bankier minder rendabele adviserend portefeuillebeheer.
 PricewaterhouseCoopers adviseerde dit al in 2003, in hoofdstuk vier maken we een stand van zaken op bij belangrijke marktspelers op de Belgische markt.
2.2  
Een wijzigende vraag

Vooreerst stellen we dat er een onderscheid is tussen oude rijkdom en nieuwe rijkdom. 
Oude rijkdom komt doorgaans via erfenis, meestal van al dan niet adellijke families die al lang geleden fortuin maakten in industrie of financiën. Nieuw geld komt van mensen die door ondernemingslust rijk geworden zijn, bijvoorbeeld door de successen van hun onderneming, door de verkoop van hun bedrijf of door de verzilvering van aandelenopties. 

Nieuw geld heeft in vergelijking met oud geld een totaal ander verwachtingspatroon voor wat betreft het beheer. Nieuwe rijken zijn veeleisend ten opzichte van hun adviseurs en willen snel hun vermogen zien groeien. Het vraagt meer rendement dan het marktgemiddelde, waardoor beheerders creatief dienen te zijn en overgaan tot het opnemen van gestructureerde producten en producten met kapitaalgarantie in de portefeuille. Ze zijn over het algemeen minder risicoavers en relatief jong. 
 Oude rijken echter, zijn tevreden met informatie, marktconforme rente en klassieke investeringsproducten. Ze zijn dus minder gericht op een exponentiële aangroei van het vermogen en zijn risicoavers. 
 Een samenvatting vinden we in tabel II.
Zeer vermogende gezinnen – meer dan 5.000.000 euro roerend vermogen - zijn eerder gericht op een aangroei van hun vermogen dan ultra vermogenden – meer dan 50.000.000 euro roerend vermogen - die hun vermogen liefst in stand houden.
 Deze zeer rijken hebben dan ook de voorkeur van de bestaande private bankiers. Meer dan 70 procent van de aanbieders zijn ervan overtuigd dat de snelste omzetgroei en rendabiliteitgroei te realiseren valt in de categorie met meer dan 5.000.000 euro roerend vermogen.

2.3  
Conclusie
Na een analyse van de soorten klanten binnen privaat bankieren en van de eigenschappen en de tevredenheid van de “affluent”-klant (distributieklant)  en de private bankklant, is de kans zeer groot dat segmenteren een eminente rol zal spelen in de strategie van elke financiële adviseur.

Tabel II: Variërende aanpak bij oorsprong rijkdom en klantengrootte

	Oorsprong van de rijkdom
	Marktindeling op basis van vermogen

	
	< 1.000.000 euro

niet private bankier
	> 1.000.000 euro

private bankier

	
	
	

	
	Jonge ondernemer en particulieren 
	Oudere ondernemer

	Nieuw geld
	Klofessionele



eigenschappenenactueel beheer                                                     naar adviserend beheer liefstanteneigenschappen

	
	-beperkte financiële en fiscale kennis

-nemen beslissingen

-bereid risico’s te nemen

-nood aan marktinformatie
	-uitgebreide financiële en fiscale kennis

-wil betrokken worden bij beslissingen, adviserend beheer

-bereid risico’s te nemen

-nood aan creatieve producten

	
	Producten en diensten

	
	-standaard fondsenportefeuilles

-alternatieve investeringsideeën
	-portefeuilles op maat met  contractueel beheer

-gestructureerde producten

	
	

	Oud geld
	Klanteneigenschappen

	
	-lage financiële en fiscale kennis
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Bron: eigen verwerking
Hoofdstuk 3
De Belgische markt vanuit de vraag- en aanbodzijde
3.1 De vraagzijde
3.1.1 De recente evolutie op de Belgische markt

De Belgische markt voor privaat bankieren is de jongste drie jaar gegroeid met zo maar even 87 procent tot bijna 100 miljard euro beheerd vermogen. Dat is de snelste groei van alle Europese landen. In diezelfde periode groeide in andere Europese landen het beheerde vermogen bij klanten met meer dan 1 miljoen euro aan met gemiddeld 34 procent.
 
 
3.1.1.1 De vergrijzing van de bevolking en de invloed op het overheidsbudget
Recente demografische studies uitgevoerd door de Studiecommissie voor de Vergrijzing
 in opdracht van de Belgische Hoge Raad van Financiën tonen aan dat de Belgische bevolking vergrijst. Meer specifiek blijkt dat het aantal Belgen geboren rond 1945 en die binnenkort met pensioen zullen gaan, gestaag stijgt, met een hoogtepunt in 2011. Door de gunstige leefomstandigheden en door eenvoudige toegang tot goede medische verzorging blijven deze Belgen langer leven. De studie, berekend tot 2050, toont duidelijk dat de geboortegraad daalt en het actieve bevolkingsaantal ook afneemt. Onze federale maatschappij zal met een omgekeerde leeftijdspiramide komen te zitten
, wat voor een verstoring van het evenwicht kan zorgen tussen diegene die de sociale zekerheid en pensioenen financieren en de behoefte hebbenden. De hap uit het overheidsbudget voor pensioenen en sociale zekerheid zal aanzienlijk vergroten.
Deze stelling wordt ook bewezen door de studie van Aon Consulting Limited, waarin ons land de hekkensluiter is in een Europese pensioenbarometer. De studie onderzocht in welke mate de nationale pensioenstelsels in staat zijn de schok van de vergrijzing op te vangen. Het onderzoek wijst vooral de vervroegde uittreding uit de arbeidsmarkt met de vinger. De Belgische bevolking vergrijst, maar de werknemers gaan relatief vroeg met pensioen. In België duurt een gemiddeld pensioen 19,15 jaar, in Denemarken maar 15,3 jaar. Er kan niet gezegd worden dat het wettelijke pensioen te hoog is. België scoort zelfs slecht in de toereikendheid van dat pensioen om de levensstandaard op peil te houden. De studie erkent dat de overheid al maatregelen nam, maar die volstaan niet en hebben hoogstens op lange termijn enig effect.

Het pensioen voor de komende generaties kan dus een probleem worden. Als uitloper van de jaren tachtig en negentig werd een verwachting van arbeidsduurvermindering gecreëerd, maar die verwachting is vandaag aan het afzwakken. Deze en de volgende generatie zullen zoals de vorige generatie dienen te bewijzen dat ze zal moeten werken om het pensioen te verdienen. Vandaag moedigt de overheid een actieve leeftijdsgrens tot 65 jaar al aan, maar het is maar zeer de vraag of de levensstandaard uit de actieve loopbaan zal kunnen behouden blijven.
 Om op bovenstaande onzekerheden een antwoord te bieden, kunnen een aantal mogelijke oplossingen aangeboden worden, waaronder het aanleggen van een speciale reserve door de overheid, ten nadele van de investeringen in publieke infrastructuur, meer fiscale stimulans voor wie aan pensioensparen doet, optrekken van de pensioenleeftijd, intensievere begeleiding om werklozen aan een nieuwe baan te helpen en aanmoedigen van immigratie om arbeid te verrichten.
 
 

Beide groepen, enerzijds de actieve bevolking en anderzijds de gepensioneerde bevolking, ontwikkelen andere behoeften dan enkele jaren terug, toen de actieve bevolking beter de financiële last van de gepensioneerde groep kon dragen. Dit hebben we al uitvoerig besproken in hoofdstuk twee, waar we de behoeften van de bankklant analyseerden.
Indien de overheid geen extra bron van inkomen of een effectievere manier van belastingen ontwikkelt, zal ze minder evident het pensioen van de actieve bevolking kunnen voorzien, waardoor jongere generaties meer aangewezen zullen moeten zijn op zichzelf voor wat betreft pensioenvoorziening en welvaartsbehoud.
Ieder gezin dat tot deze groep behoort, dient dan ook stil te staan bij de bestedingen van het gezinsbudget, samen met de bankier of financieel adviseur een financieel plan op te maken en een goed pensioenplan in overweging te nemen. Dit om te kunnen genieten van een zorgeloos pensioen. 
Groepsverzekeringen kennen een succes bij de ondernemingen die goede werknemers willen aanwerven en behouden. Door een gezamenlijke opbouw van een spaarreserve voorziet de werkgever in haar maatschappelijke rol om later de gepensioneerde werknemer een appeltje voor de dorst te verschaffen. Zoals reeds besproken, zullen er heel wat gepensioneerden zijn in 2011, die dan ook van hun groepsverzekering de opgespaarde reserves kunnen opvragen. Dit betekent voor alle soorten van financiële adviseurs een massa roerend vermogen dat vrijkomt om te gaan beheren. 
3.1.1.2 De invloed van de fiscaliteit
“Veel mensen geloven […] ten onrechte dat de fiscale druk in ons land zeer hoog is. Dat klopt voor beroepsinkomsten, maar voor roerende waarden is België bijna een belastingparadijs.”
 (Tanghe 2007: 2-3)
Er zijn in feite maar twee belastingen op roerend vermogen: de roerende voorheffing, die bevrijdend is geworden, en de successierechten, die enkele jaren geleden door minister Van Mechelen in Vlaanderen fors zijn verlaagd. 
Volgens Bank Delen is dat nog voor vele klanten een openbaring. “Ze beseffen niet dat er de voorbije jaren op wetgevend vlak een ware revolutie heeft plaatsgevonden, die het repatriëren van geld steeds aantrekkelijker maakt. Sommigen stoppen nog altijd hun geld in koffers en brengen het naar het buitenland, bijvoorbeeld door een tak23-product - een levensverzekering gekoppeld aan een beleggingsfonds - aan te kopen. Zwart geld parkeren in het buitenland is irrationeel, benadrukt Delen. Want geld dat in het buitenland is verstopt, blijft buiten de officiële erfenis en is daardoor veel minder bruikbaar voor de erfgenamen. Een appartement kopen in België kan niet en zelfs de aanschaf van een buitenverblijf in Frankrijk is vandaag erg riskant geworden. Dat vergt een rekening in het buitenland, die als verklikker kan spelen bij de uitwisseling van gegevens tussen de verschillende Europese belastingadministraties. Delen houdt dan ook een pleidooi om te stoppen met dit irrationeel vluchtgedrag. Met een beetje deskundig advies kun je vandaag je geld terughalen en doorschuiven naar de volgende generatie tegen een belastingvoet van nauwelijks 5,5 procent. En dat allemaal perfect legaal”, raadt hij aan. 
 (Delen 2007:2-3)
3.1.1.2.1 De eenmalige bevrijdende aangifte van 2004
In het kader van de Europese spaarrichtlijn creëerde de federale overheid enkele gunstmaatregelen. In het bijzonder de eenmalige bevrijdende aangifte die liep van 16 januari 2004 tot 31 december 2005. 
De eenmalige bevrijdende aangifte was een tijdelijke gunstmaatregel waarbij de fiscus even een oogje dichtkneep terwijl de belastingplichtige zwart of grijs geld witwaste. Concreet: sommen, kapitalen of roerende waarden die geparkeerd stonden op een buitenlandse rekening of die niet op een rekening stonden - maar waarvan de houder kon aantonen dat hij ze voor 1 juni 2003 in zijn bezit had en waarop geen Belgische verschuldigde belasting geheven werden - kwamen in aanmerking voor een transfer naar België tegen een gunsttarief. Wie gebruik maakte van de deze gunstmaatregel kreeg niet alleen fiscale, maar ook strafrechtelijke en sociale amnestie. Alle belastingen, sociale zekerheidsbijdragen, belastingverhogingen, nalatigheidintresten en boetes die verschuldigd waren, vervielen.

De fiscale amnestie kwam niet zomaar uit de lucht vallen. De concrete aanleiding was het Europese akkoord over de spaarfiscaliteit. Daardoor werd het in principe vanaf 2005 onmogelijk zonder medeweten van de fiscus spaargeld te beleggen in andere landen van de Europese Unie. Belasting op de rente die dat zogezegd buitenlands spaargeld opbrengt of informatie over de identiteit van de eigenaar van dat spaargeld, wordt meegedeeld aan de Belgische fiscus en bijgevolg belast als respectievelijk bronstaat- en woonstaatbelasting. 
Voor Luxemburg en Oostenrijk geldt net als voor België een uitzonderingsregime. Deze landen geven geen informatie door, maar houden zelf 15 procent roerende voorheffing in, met andere woorden bronstaatbelasting. Vanaf 2008 stijgt dat tot 20 en vanaf 2011 zelfs tot 35 procent. Ook niet EU-landen als Liechtenstein, Monaco, San Marino, Zwitserland, Spaanse en Engelse fiscale paradijzen zullen roerende voorheffing afhouden op rentes van gelden die afkomstig zijn van EU-onderdanen. In die omstandigheden is het dus interessanter geld uit het buitenland naar België terug te brengen en het via een eenmalige heffing van 6 of 9 procent te regulariseren. 9 procent was het standaardtarief waarna de klant vrij over zijn geregulariseerde gelden kon beschikken. 6 procent was het voorkeurstarief indien de klant zijn geregulariseerde gelden gedurende drie jaar terug investeerde in één door de wet opgesomde producten.

 Voor de Belgische overheid is het lokken van dit buitenlands kapitaal zeer interessant, want deze gerepatrieerde gelden kunnen voortaan in ons land  belast worden bij tal van financiële transacties als schenking, erfenis, belegging en consumptie. De hieruit vloeiende federale opbrengsten kunnen dienen om ondermeer de sociale zekerheid en pensioenen betaalbaar te houden. 

Maar voor sommige spaarders weegt dit zogezegd kwijtscheldingstarief van 6 of 9 procent op het kapitaal- en rentegedeelte, samen met de hoge Belgische erfenisrechten, niet op tegen het betalen van roerende voorheffing in Luxemburg en het behouden van zijn anonimiteit. 
3.1.1.2.2 De nieuwe fiscale regularisatie vanaf 2006 en vanaf 2007 
De nieuwe regularisatie is aanzienlijk minder interessant dan die van 2004. 

De regularisatie zal gebeuren op grond van de tarieven die normaal gezien van toepassing waren geweest indien de inkomsten of kapitale correct aangegeven waren geweest. Daar waar in 2004 het ging over een echte eenmalige bevrijdende percentage te betalen op de gerepatrieerde gelden, dient nu de ontdoken belastingsvoet wel betaald te worden plus een boete van vijf procent op de aangifte ingediend vanaf 1 juli 2006 en tien procent voor de aangiften gedaan vanaf 1 januari 2007. Daar komt nog eens bovenop dat de berouwvolle zondaar strafrechterlijk kan vervolgd worden voor ontduiken van belastingen.

De evenwichtsoefening tussen het behoud van de anonimiteit en de verworven vrijheid door die eenmalige bevrijdende voorheffing wordt nog moeilijker. We vermoeden dat de Belg die vandaag, 2007, nog fiscaal wil regulariseren minder overtuigd zal zijn en dus zal deze bron van nieuwe geldstroom voor bankiers en financiële adviseurs opdrogen. 
3.1.1.2.3 De geleidelijke afschaffing van effecten aan toonder
Naast de al beschreven fiscale amnestiemaatregelen doet de Belgische fiscus het nodige om, in het kader van de Europese spaarrichtlijn en de modernisering van de overheidscontrole op spaartegoeden, het aantal effecten aan toonder drastisch te verlagen. De Ministerraad keurde al een voorontwerp van wet goed wat betreft de afschaffing van de effecten aan toonder en ook een ontwerp van koninklijk besluit betreffende de gedematerialiseerde effecten van maatschappijen.
De geleidelijke afschaffing impliceert dat vanaf 1 januari 2008 er geen gematerialiseerde effecten meer zullen worden uitgegeven en een omzettingsmaatregel zal starten. De hervorming voorziet inderdaad in de afschaffing van de anonimiteit van de effecten aan toonder, door de omzetting ervan in gedematerialiseerde effecten of effecten op naam. De omzettingsperiode loopt tot 2014 voor de effecten uitgegeven voor de bekendmaking van de wet in het Belgisch Staatsblad
.
Aangezien het bij de maatregelen uit paragrafen 3.1.1.2.1 en 3.1.1.2.2 gaat over tijdelijke gunsten, kan het effect van het dematerialiseren van effecten ook nog de komende jaren zorgen voor een kanalisering van het roerend vermogen van de klant naar privaat bankieren en andere types vermogensbeheerders
.
3.1.1.3 Het opkomende succes van successieplanning 

Door de progressieve belastingsschalen van de successiewetgeving, door de niet indexatie van deze belastingsschalen, door de inflatie was de fiscale druk van de erfenisrechten op de nalatenschap de laatste 25 jaren met zowat 100 procent gestegen. Verdubbeld kon je zeggen, en dat zonder dat de overheid in de tarieven ingegrepen had.
1999 is één van de mijlpalen voor privaat bankieren en de daarbij horende successieplanning. Successierecht werd een gewestelijke bevoegdheid en onder het beleid van Vlaams Minister Dirk Van Mechelen werd er baanbrekend werk verricht. Het tarief in rechte lijn - tussen echtgenoten en tussen wettelijke samenwonenden - van rechten van successie en van overgang bij overlijden wijzigt grondig. 3 procent op de eerste schaal van 50.000 euro, 7 procent op de volgende schaal van 50.000 euro tot 250.000 euro en 27 procent op de bedragen boven de 250.000 euro. Ook wordt bij de berekening van de verschuldigde successierechten het roerende vermogen afgesplitst van het onroerende vermogen.

Omdat de tarieven voordien onrechtvaardig hoog lagen, werd eerder geopteerd voor allerlei belastingsontduikingen, wat er natuurlijk voor zorgde dat roerend vermogen zwart werd en moeilijker kon gebruikt worden voor consumptie en/of investeringen, met een magere schatkist als gevolg. Door deze drastische hervormingen - lees verlagingen - in de tarifering van de successierechtenschaal werd het betalen van successierechten voor veel Vlamingen bespreekbaar.
Terecht of onterecht maakt de Belg zich zorgen over zijn spreekwoordelijk appeltje voor de dorst, namelijk het bedrag van zijn toekomstig pensioen. Ook wil hij naast het behouden van zijn eigen levensstandaard ook die van zijn kinderen zo goed mogelijk vrijwaren. Hij vindt belastingen op erfenis onrechtvaardig omdat hij op de vergaarde middelen al eens belasting heeft betaald. Bij de aankoop van een huis betaalt hij registratierechten, bij de aankoop van consumptiegoederen betaalt hij Belasting op de Toegevoegde Waarde (BTW), zijn spaarcenten zijn netto verworven na personenbelasting, er is de roerende voorheffing en bij overlijden nòg eens erfenisrechten is net een brug te ver. De Belg is meer en meer bewust van alle directe en indirecte belastingen en gaat op zoek naar informatie om zo optimaal mogelijk belastingen te vermijden.

In 2004 en 2005 pasten het Vlaamse en Waalse Gewest hun wetgeving aan voor roerende schenkingen tegen verlaagd tarief. Deze decreten beïnvloedden sterk de traditionele technieken voor successieplanning. In het bijzonder: als de schenking wordt geregistreerd voor een notaris, dan zijn de verlaagde successietarieven van 3 of 7 procent van toepassing en hoeft de ontvanger van de schenking geen rekening te houden met de voorwaarde dat schenker nog drie jaar blijft leven na de schenking. Deze nieuwe regelgeving laat toe dat de goede huisvader zijn roerende goederen in alle wettelijkheid transparant, zonder zorgen en bijna belastingsvrij kan overdragen, weliswaar met het indirecte gevolg dat deze gift geregistreerd is en de overdracht gekend is bij de fiscus.

In het Vlaamse Gewest verdween vanaf 1 januari 2007 de “belasting op verdriet” voor een stuk. De langst levende echtgenoot hoeft geen successierechten meer te betalen op het deel van de gezinswoning van zijn of haar overleden partner.

In het kader van meer streven naar transparantie voorziet de wetgever vanaf begin 2008 een geleidelijke, progressieve en systematische afschaffing van de effecten aan toonder. Eind 2013 zullen dergelijke naamloze effecten waaronder aandelen, obligaties, winstdeelnamebewijzen, staatsbons en - gezien het succes zeer belangrijk - de kasbons, uitgegeven door een Belgische instelling, uit circulatie worden genomen. 
Naast een degelijke optimalisatie van successieplanning, zullen deze ingrijpende wijzigingen in de wetgeving ervoor zorgen dat het roerende vermogen van een gezin transparant wordt, voor een groot deel ontzien wordt van successierechten en dus meer dan tevoren kan dienen voor consumptie of beleggingen voor bankiers of financiële adviseurs.
3.1.1.4 De invloed van de ondernemende Belgen

De toenemende invloed van bankkapitaal in middelgrote en grote Belgische ondernemingen die een belangrijke rol spelen op de thuismarkt, die sterk internationaal gericht zijn of die meester zijn in een specifieke niche, hebben de familiale aandeelhouders ervan geen windeieren gelegd. Deze aandeelhouders, die een deel van hun eigen vermogen delen met bankiers, zijn op relatief korte termijn uiterst vermogend geworden. Dit opvallende fenomeen van de afgelopen jaren is natuurlijk ook te danken aan het gunstige economische klimaat.
 
Een groep ondernemende Belgen die minder voorkomt, maar wel een gestage groei kent zijn kaderleden die hun beroepsleven afsluiten met een grote hoop aandelenopties op zak. In tijden van beurshausse kan het verzilveren van deze opties een spectaculaire stijging van het eigen vermogen betekenen.

In hoofdstuk twee bespraken we de veeleisendheid van deze klanten.

3.1.1.5 De invloed van de positieve conjunctuur

Na de beurscrash van 2000 tengevolge van het ineenzakken van de technologiebubbel en mede door de aanslagen van 9 september 2001 op het “World Trade Center” in New York hadden vele actieve en passieve beleggers een afkeer van de beurs. Maar sinds het voorjaar van 2003 leveren de Europese beurzen terug excellente resultaten.
 De aanhoudende stijgende macro-economische groei, het teruggekeerde vertrouwen in de beurzen, ondersteund door een gecontroleerde inflatie en relatief lage rentedruk, zorgen ervoor dat alle type bankiers en vermogensbeheerders terug zeer goed zaken doen en de vraag naar beleggingen amper kunnen bijhouden. 
3.1.1.6 De invloed van de niet-Belgen
De fiscale druk in België is één van de zwaarste in Europa. In 2003 bedroeg de gemiddelde fiscale druk bij de lidstaten van de Europese Organisatie voor Economische Samenwerking en Ontwikkeling 38,9 procent. In België was dit maar liefst 45,4 procent, enkel Zweden met 50,6 procent en Denemarken met 48,3 procent doen het nog slechter. En toch kunnen we spreken van een “fiscaal paradijs”. Het is vooral de fiscale druk op het gebied van inkomsten, bedrijfswinsten en sociale zekerheid dat ons land minder interessant maakt dan de meeste Europese landen, hoewel met de verlaging van de vennootschapsbelasting naar 33,4 procent en de invoering van de notionele intrestaftrek, de concurrentiepositie van ons land kan verbeteren. “Als het echter op roerende fiscaliteit aankomt, behoren we tot de meest aantrekkelijke landen van Europa.” 

Sinds enkele jaren lijken buitenlanders ook op de hoogte van de gunstige roerende fiscaliteit in ons land en ze komen zich hier dan ook graag vestigen. Dat geldt in het bijzonder voor vermogende Nederlanders en Fransen. Door hun domicilie in België te nemen, ontwijken Franse particulieren de vermogensbelasting die in hun land van oorsprong heerst. Voor Nederlanders geldt geen vermogensbelasting maar veronderstelt de fiscus dat het vermogen jaarlijks toeneemt en die toename wordt belast. Voor Duitsers geldt dan weer een zware taxatie op meerwaarden. De Belgische fiscus eist geen belasting op meerwaarden van aandelen en voor dividenden en intresten geldt de regel van bevrijdende roerende voorheffing, wat wil zeggen dat de betrokken inkomsten later nooit meer kunnen belast worden en dat de belastingplichtige er geen aangifte meer  dient van te doen.
 
3.1.1.7 Ondernemingen over te nemen

De mensen uit de babyboomgeneratie die de afgelopen decennia een eigen zaak opbouwden, komen vandaag stilaan bij de pensioengerechtigde leeftijd en willen hun zaak overlaten. Voor velen liefst aan familieleden, maar als het niet anders kan, wordt de zaak te koop gesteld aan derden.

Volgens Karel Van Eetvelt, Voorzitter van de Unie van Zelfstandige Ondernemers (UNIZO), komen er elke maand ongeveer 1000 bedrijven te koop.
 Een onthutsend cijfer zien we in een studie van het financiële adviesbureau Pricewaterhouse Coopers: 50 procent van alle familiale bedrijfsleiders in België is ouder dan vijftig jaar, 15 procent zelfs ouder dan zestig. En dan spreken we niet alleen over éénmanszaken, maar ook over kleine en middelgrote ondernemingen tot 50 werknemers. 

Deze evolutie is één van de recente gevolgen van de omgekeerde leeftijdspiramide. We mogen van een economische en sociale ramp spreken indien familiebedrijven in het eigen gezin en daarbuiten geen opvolging vinden. Om nog maar te zwijgen van het verlies van al die ervaring. Daarom pleit UNIZO voor voordeligere leningen voor kandidaat-overnemers en voor een nultarief voor de successierechten tussen ouders en kinderen. Deze laatste eis is reeds ingewilligd door de Vlaamse regering. Onder bepaalde voorwaarde kunnen de erfgenamen het bedrijf erven aan 0 procent successierechten.

Naast de mogelijke negatieve economische en sociale gevolgen van deze trend, betekent dit voor de banken en andere financiële adviseurs echter een extra bron van inkomsten. Ondernemers richten zich tot de huisbankier of tot een makelaar die op zoek gaat naar een geschikte overnemer. Het bedrag dat de verkoper hiervoor ontvangt, kan terug in aanmerking komen voor een investering in financiële producten.
3.1.2 Besluit langs de vraagzijde
Naast extra opbrengsten voor de Belgische staatskas ten gevolge van de hierboven beschreven oorzaken, is het een feit dat Belgische gezinnen meer vermogend worden. 

Dit is natuurlijk ook in het voordeel van alle types vermogensbeheerders. De nieuwe geldstroom op de Belgische markt dient beheerd te worden. Private bankiers, maar ook de bankiers uit het distributiekanaal, alsook de verzekeringsmakelaar of de persoonlijk financiële planner zien hun beheerd vermogen aanzienlijk toenemen. 

De magische drempel om toegang te krijgen tot de bevoorrechte club van privaat bankieren komt door bovenstaande maatregelen voor semi-vermogende Belgen dichterbij. Daarenboven zijn het niet alleen de private bankklanten die buitenlands geld repatriëren, maar vaak ook de klanten uit het distributiekanaal. 
Doordat het roerend vermogen van deze laatste groep bij zijn bankier of financieel adviseur toeneemt, rijst ook de vraag naar meer spreiding van de portefeuille. In een klimaat van hoogconjunctuur en wereldwijd verspreide informatie via Internet zullen vele klanten op zoek gaan naar meer rendement. Bestaande distributieklanten worden meer vermogend en het is gekend dat deze eigenschap leidt tot meer veeleisende service en informatie en dus stellen deze klanten ook complexere vragen aan de bankier in hun straat. 
3.2 De aanbodzijde

Op deze sterk gefragmenteerde markt zijn er tal van aanbieders die de beschikbare markt pro- of reactief bedienen. Velen onder hen trachten deze markt te segmenteren en hun marketingmix van product, prijs, plaats en promotie - ook wel de vier P’s genoemd - daar zo goed als mogelijk op af te stemmen. De beschikbare markt is zeker de laatste drie jaren sterk in beweging. De factoren die deze marktevolutie beïnvloeden hebben we uitgebreid besproken in deel 3.1 de vraagzijde. Aanbieders gaan hier naar de markt met een al dan niet gedifferentieerde of geconcentreerde marketingbenadering om een antwoord te bieden op de opportuniteiten en bedreigingen binnen deze markt.

“De marketingmix is niet anders dan de beheersbare tactische marketinginstrumenten die het bedrijf met elkaar mengt om de respons bij de doelgroep op te roepen. Het is voor deze opdracht ook wel interessant om de vier P’s vanuit de klant te bekijken door middel van de vier C’s. Vanuit het perspectief van de klant moet elk marketinginstrument de klant een voordeel opleveren.”
 Letterlijk vertaald uit het Engels staan vier C’s voor: Noden en verlangens van de klant, kost voor de klant, gemak voor de klant en communicatie tot bij de klant. 

3.2.1 De invloed van het type aanbieder, het productaanbod en de benadering 
De volgende diensten kunnen tot het aanbod van de bank of financieel raadgever behoren, afhankelijk van hun wettelijk statuut. Kasbons, spaarrekeningen, termijnrekeningen, aandelen en obligaties lijn aan lijn, fondsen van aandelen en/of obligaties, levensverzekeringen, indexvolgers, opties en gestructureerde producten voor beleggingen. Dit in een al dan niet open architectuur en vanuit een al dan niet onafhankelijk standpunt. Advies voor het overdragen van het familiale roerende en onroerende patrimonium, het in contact brengen van verkoper en koper van een onderneming behoren hier ook toe. 

Of de klant nu procatief benaderd wordt of de adviseur enkel deze diensten aanbiedt als de klant er naar vraagt, is afhankelijk van marktspeler tot marktspeler. Eén ding is zeker: het soort houding bepaalt wel degelijk de tevredenheid van de klant.
3.2.1.1 De oude aanbieders
3.2.1.1.1 De klassieke bankier en verzekeringsagent
Na rondvraag bij verschillende aanbieders blijkt dat de klassieke bankier en/of verzekeringsagent meestal een grootbank of verzekeringsagent uit het dorp is. Hij bedient vooral de distributieklant met een roerend vermogen van onder de 250.000 euro op een reactieve manier.

De meest aangeboden producten bevinden zich in deelgebieden als dagelijks beheer van de rekening, sparen, beleggen, verzekeringen, levensverzekering, hypotheekleningen en financieringen. Voor fiscaal advies over planning en voorbereiding van de nalatenschap, belastingsoptimalisatie, huwelijksvermogensrecht en erfrecht, wordt de klant doorverwezen naar de notaris of andere specialisten. Wanneer de klant naar informatie vraagt, zal hij die krijgen. De uiteindelijke financiële oplossing die de klant aangeboden krijgt, is meestal een product ontwikkeld door die grootbank. Alternatieve oplossingen van andere aanbieders en onafhankelijk advies, bijvoorbeeld van andere grootbanken, krijgt hij vaak niet te horen. 
De kostprijs van een product staat meestal vast en er is weinig ruimte tot negotiëren hierover. Deze soort aanbieders hebben contractueel een verbintenis in dienstverband met een financiële instelling, bijvoorbeeld binnen een financiële instelling als werknemer of vanuit een zelfstandig statuut met een exclusiviteitovereenkomst. De klassieke bankier en verzekeringsagent zijn dus verplicht adviezen en producten af te nemen die door de financiële instelling worden aangeboden. Hun vergoeding wordt bepaald door de hoeveelheid financiële producten die ze verkopen en niet door de kwaliteit van het verstrekte advies.
Communicatie met zijn bank of verzekeringsmakelaar heeft de klant enkel als hij ernaar vraagt. Een persoonlijk, grondig en analytisch gesprek over de behoeften, doelen en de samenstelling van het totale roerende en onroerende vermogen van de klant komt hier niet vaak voor. Hij wordt wel geïnformeerd over de stand van zijn portefeuille via een online-overzicht, investeringsideeën ontvangt hij via een nieuwsbrief, een sporadische infoavond of door een toevallig bezoek aan het kantoor. 

Deze klant is vaak niet tevreden, noch over het productaanbod, noch over de prijs ervan, noch over de rendementen, noch over de communicatie. Het feit dat deze klant trouw is aan zijn klassieke bankier is dan ook moeilijk te begrijpen. We kunnen ons zelfs de vraag stellen waarom een grootbank haar marketingmix dient te wijzigen - lees overgaan tot dure investeringen - als de klant toch niet meer interesse toont in zijn beheerd vermogen. We diepten deze ontevredenheid reeds uit in hoofdstuk twee, de behoeften van de klant.
3.2.1.2 De nieuwe aanbieders

3.2.1.2.1 De klassieke en nieuwe segmentatiecriteria

Philip Kotler beschrijft marktsegmentatie als volgt: “[…] the subdividing of a market into homogeneous subsets of customers, where any subset may conceivably be selected as a market target to be reached with a distinct marketing mix.”
 (Kotler 1972:106)
Het klassieke segmentatiecriterium bij uitstek is het antwoord op de vraag hoeveel het gezin aan roerend vermogen bezit. Nieuwe segmentatiecriteria zijn gebaseerd op de klassieke regels maar houden daarnaast ook rekening met de leeftijd van het gezin, het beroep van de gezinshoofden, de sociale status van de ouders van het gezin, de mogelijke groei op lange termijn en de ervaring in financiële producten. 

We kunnen stellen dat er een onderscheid is tussen oude rijkdom en nieuwe rijkdom. Oude rijkdom komt doorgaans via erfenis, meestal van al dan niet adellijke families die al lang geleden fortuin maakten in industrie of financiën. Nieuw geld komt van mensen die door ondernemingslust rijk geworden zijn, bijvoorbeeld door de successen van hun onderneming, door de verkoop van hun bedrijf of door de verzilvering van aandelenopties. 

Nieuw geld heeft in vergelijking met oud geld een totaal ander verwachtingspatroon voor wat betreft het beheer. Nieuwe rijken zijn veeleisend ten opzichte van hun adviseurs en willen snel hun vermogen zien groeien. Het vraagt meer rendement dan het marktgemiddelde, waardoor beheerders creatief dienen te zijn en overgaan tot het opnemen van gestructureerde producten en producten met kapitaalgarantie in de portefeuille.
 Ze zijn over het algemeen minder risicoavers en relatief jong. 
Oude rijken echter, zijn tevreden met informatie, marktconforme rente en klassieke investeringsproducten. Ze zijn dus minder gericht op een exponentiële aangroei van het vermogen en zijn risicoavers.

Een drastische wijziging voor het begrip vermogensbeheer dringt zich op. Deze voorgaande legde volgens oude segmentatiecriteria de focus op aangroei en/of behoud van het roerende vermogen door het aanbieden van financiële producten en diensten en was vaak ook een bankier. Vandaag dienen we te spreken van patrimoniumbeheer. 

Naast het beheer van het roerende vermogen behandelt de nieuwe vermogensbeheerder - lees patrimoniumbeheerder - een aanzienlijk bredere inhoud. Vooreerst dient hij na te gaan welke de verwachtingen van de klant zijn en is een diepgaande gedetailleerde vermogensanalyse noodzakelijk. Een persoonlijke balans van inkomsten en uitgaven en het opmaken van een financieel plan: waar staat het vermogen van de klant afhankelijk van het periodieke inkomen, de leeftijd en gezinssituatie, wat zijn de verwachtingen en doelen van de klant en hoe gaat de klant die doelen behalen. 
Een diepgaande vertrouwensrelatie tussen klant en zijn adviseur is noodzakelijk omdat er tal van belangrijke doelen aan bod zullen komen in hun periodieke ontmoetingen. Van fiscale optimalisatie van de personenbelasting over advies betreffende vastgoedinvesteringen naar het uitkienen van de beste oplossing voor de overdracht van het roerende en onroerende familiepatrimonium tot het vinden van een nieuwe businesspartner. Vandaag is deze complexe taak niet alleen meer voor de bankier maar ook voor persoonlijke financiële planners die beiden dienen te worden ondersteund door een legertje van experts ter zake. De bankier en persoonlijke financiële planner zorgen ervoor dat zij hét aanspreekpunt worden voor de klant, maar voor technisch moeilijke materie kunnen ze beroep op een interne of externe specialist.
Het patrimonium en de kinderen van de cliënt kan ook over meerdere landen verspreid zijn, wat een bijkomende aanpassing vraagt van de private bankier die zich dan bevindt in het segment van de “super high net worth individuals” (ultra vermogende gezinnen). Hier hebben banken met internationale vertakkingen en met een gespecialiseerd departement van vermogensadvocaten en experts in internationaal fiscaal recht wel duidelijke voorsprong op andere soorten adviseurs die zich blijven focussen op de Belgische markt. 
Maar - laat geen twijfel bestaan - er zijn nog tal van andere segmenten op deze Belgische markt die vragen naar een degelijk patrimoniumbeheer. We bespraken dit in hoofdstuk twee onder het kwantitatief onderzoek “ De Belg en zijn geld”.

3.2.1.2.2 De persoonlijke financiële planner
De heer Jo Stremersch en professor Emiel Van Broekhoven zijn de aartsvaders van de financiële planning in ons land. “Persoonlijke financiële planning was het eerste resultaat van een oefening waarbij we geprobeerd hebben alle fiscale en wettelijke gegevens in verband met pensioenopbouw, successieregeling, sociale zekerheid, enzovoort te koppelen aan risicoanalyse en lange termijn rendementbehoeften. De doelstelling was, en is nog steeds, te komen tot een homogene opbouw van particuliere vermogensportefeuilles waarbij met alle parameters rekening wordt gehouden, in functie van de behoeften van de klant. Wij kunnen daarbij voorrekenen hoeveel een slechte successieplanning hem en zijn erfgenamen fiscaal zou kunnen kosten, hoe hij zijn verzekeringen kan stroomlijnen zonder al te veel overlappingen, of zijn beleggingen optimaal beantwoorden aan zijn doelstellingen en levensstijl” 
 (Haerens 2005)
De klanten van de persoonlijke financiële planner zijn vaak lokale ondernemers, personen met een vrij beroep en particulieren met een roerend vermogen van minimum 250.000 euro
In de praktijk zien we vaak dat de gedreven onafhankelijke verzekeringsmakelaar met een proactieve aanpak de persoonlijke financiële planning gebruikt als werkinstrument. Hij bepaalt natuurlijk zelf welke klanten hij bedient en wat de kost is voor het advies in patrimoniumbeheer.

De methodologie van een goede vermogensplanning is er één van systematische en persoonlijke privé-planning, die een aantal fases doorloopt. Systematische financiële planning wordt gekenmerkt door een gewild, doelbewust en anticipatief karakter. 
Ze staat in tegenstelling tot een intuïtieve of occasionele planning, waarbij naar aanleiding van een bepaald voorval zoals een overlijden, huwelijk, carrièrekeuze of aankoop van een onroerend goed een aantal ad hoc beslissingen worden genomen, zonder verder onderzoek naar de inpassing in het gehele vermogensplaatje of naar de lange termijngevolgen ervan.

Systematische financiële planning staat ook tegenover commercieel geïnduceerde planning, waarbij men naar aanleiding van een verkoopsgesprek over een belegging- of verzekeringsproduct, overgaat tot een evaluatie van de toekomst, bekeken vanuit dat ene product typisch gerelateerd aan één specifieke behoefte, opnieuw zonder het geheel van het volledige vermogen en lange termijn noden te bekijken.
Het is een theoretische marketingwijsheid dat de producent eerst behoeften en doelstellingen van de markt detecteert en nadien een product maakt dat deze behoeften zo goed mogelijk opvult. Persoonlijke financiële planning past zeer goed in deze marktbenadering. Zij analyseert vooreerst de familiesituatie van de klant, beter gezegd, zij kijkt na of de overdracht van kapitaal tussen familieleden wel fiscaal optimaal voorbereid is. Passen de investeringen van het roerend vermogen wel bij het risicoprofiel van de klant en zit de verhouding liquide middelen, aandelen, obligaties, vastgoed wel correct in balans met de leeftijd en het risicoprofiel van de klant. 
Persoonlijke financiële planning is dus een continu proces en geen eenmalige oefening. Afhankelijk van de leeftijdscategorie waarin met zich bevindt, doen er zich een aantal scharniermomenten voor. Jonge planners van tussen de 30 en de 40 jaar zijn veeleer bezig met het uitbouwen van een carrière en het verwerven van hun eerste onroerend goed, wat er voor zorgt dat deze een ander risicoprofiel hebben dan 45 tot 60 jarigen die eerder geconfronteerd worden met belangrijke scharniermomenten als kinderen die afstuderen, de woning die afbetaald is, de ontvangst van een erfenis, het ontvangen van de spaarreserves van de groepsverzekering. 65 plussers hebben dan terug andere behoeften als het behoud van het vermogen met een gezond rendement, de voorziening van een afdoend maandelijks inkomen en een fiscaal efficiënte successieplanning. Een evenwichtig financieel plan is een proces dat regelmatig herzien dient te worden en dat voor gemoedsrust dient te zorgen.
Belangrijk is te noteren dat vanaf november 2007 alle financiële instellingen concrete allocatieregels (“Markets in Financial Instrument Directives” (MiFID)) moeten volgen voor de invulling van de beleggingsportefeuille. De gekozen beleggingen zullen contractueel bij de klant’s risicoprofiel en beleggingservaring moeten aansluiten. “Nog voor u een mandaat geeft aan de private bankier, zal hij een grondig kennismakingsgesprek met u voeren. Tijdens dat kennismakingsgesprek zal de bankier polsen naar: uw gezinssituatie, uw ervaring met beleggingen en beleggingscategorieën, uw houding tegenover risico, uw financiële horizon, uw inkomensbehoefte en eventueel uw projecten.” 
 (Bollen 2006: 16-20)
Concreet benadert de persoonlijke financiële planner de klant vanuit de behoeftepiramide van Maslow.
 Na de behoefte van fysieke gezondheid heeft ieder mens nood aan veiligheid. Wel, het roerende en onroerende vermogen van de betere distributieklant is meestal niet voldoende correct verdeeld volgens risico, leeftijd en onvoldoende optimaal gepland om onaangename successierechten te vermijden. Zij laten de klant bewust worden van dit onveilige gevoel en bieden advies om een analyse van het onroerende en roerende vermogen op te maken en eventuele oplossingen en financiële producten voor te stellen.

Diverse oplossingen worden aangereikt in deelgebieden als belastingen, huwelijksvermogensrecht, erfrecht, pensioenopbouw, sparen, beleggen, levensverzekeringen, hypotheken en financieringen. Aangezien het concept van persoonlijke financiële planner eerder gebruikt wordt door verzekeringsmakelaars, bieden deze voor investeringsvraagstukken oplossingen aan via allerlei vormen van levensverzekeringen. Bankproducten mogen niet verkocht worden via dit kanaal, waaronder we begrijpen dat rechtstreeks beleggen in aandelen en obligaties niet via dit kanaal kan verkregen worden. Het aanbod bestaat uit beleggingsfondsen in aandelen en/of obligaties gekoppeld aan een levensverzekering: tak 23. Rendementen van en operaties binnen deze formule zijn minder transparant dan rechtsreeks zelf in aandelen of obligaties te beleggen. Vastrentende investeringen gekoppeld aan een levensverzekering kunnen via tak 21.
Deze onafhankelijke financiële planner adviseert volledig zelfstandig en is dus niet gebonden aan een financiële instelling. Er is met andere woorden geen interesseconflict van beide partijen aanwezig. Het zijn de objectieven van de klant die de aanbevelingen van producten dienen te sturen.
Bij professionele financiële planners die actief op zoek gaan naar ontevreden distributieklanten kan het zijn dat de totale analyse voor een goed vermogensbeheer niet gratis is en snel oploopt tot 2.500 euro. 
Eenmaal de oplossing gekozen, komt het er voor de persoonlijke financiële planner op aan zijn sociale vaardigheden te ontplooien en contact te blijven houden met de klant. Dit om het potentieel van de klant commercieel uit te diepen en via de tevreden klant introducties te verkrijgen bij prospecten. Dit gebeurt via periodiek geplande persoonlijke gesprekken waar een recente stand van zaken over de gezinstoestand en de resultaten van de beleggingsportefeuille wordt besproken. Regelmatige infovergaderingen, nieuwsbrieven en evenementen dienen de klant ook meer erkenning en waardering te geven. Dit alles om een lange termijn relatie met de klant op te bouwen en zijn vertrouwen te winnen. 
Nadelig voor de persoonlijke financiële planner is dat het hem vaak aan erkenning en geloofwaardigheid ontbreekt. Dit ondermeer omdat het beroep geen erkend statuut heeft bij de Commissie voor Bank- Financiën en Assurantiewezen. Dit onzekere gevoel zou de persoonlijke financiële planner kunnen keren door het statuut bankmakelaar aan te vragen, wat erkend is door de Commissie voor het Bank-, Financie-, en Assurantiewezen. De praktijk leert ons echter dat er vandaag amper een drietal onafhankelijke bankmakelaars zijn in België.
3.2.1.2.3 De persoonlijke bankier 

De persoonlijke bankier is eerder een zachte versie van de private bankier op gebied van productaanbod en leunt heel dicht aan bij de manier waarop de persoonlijke financiële planner zijn klant benadert. Het uitgangspunt om de klant te overtuigen van de kwaliteiten van de persoonlijke bankier is ook dat onveilige gevoel van correcte en passende vermogensallocatie te gebruiken in zijn eerste verkennend gesprek met de klant.
Een vereist minimum is vaak 250.000 euro beheerd vermogen door de klassieke bankier. Maar sommige aanbieders hanteren een drempel van slechts 50.000 euro.
Daar waar de persoonlijke financiële planner op een koude manier dient te prospecteren naar klanten, heeft de persoonlijke bankier ze maar voor het grijpen uit zijn bestaand klantenbestand. Namelijk de persoonlijke bankier is een bankier die de vermogende distributieklant procatief bedient met een productaanbod sterk gelijkend aan dat van de private bankier. 
Diverse oplossingen worden aangereikt in deelgebieden als belastingen, huwelijksvermogensrecht, erfrecht, pensioenopbouw, sparen, beleggen, levensverzekeringen, hypotheken en financieringen. In tegenstelling tot de persoonlijke financiële planner kan de persoonlijke bankier naast alle vormen van verzekeringen ook alle vormen van bancaire producten aanreiken als oplossingen voor investeringsvraagstukken. Rechtsreeks in aandelen en obligaties kan, zelfs met advies van de studiedienst van de financiële instelling tot welke de persoonlijke bankier behoort. 
Dit lijkt wel een ideaal antwoord op de ontevreden distributieklant, zij het niet dat het product- aanbod niet steeds in een open architectuur gebeurt. De persoonlijke bankier werkt nog steeds voor een financiële instelling die liefst zijn eigen producten promoot. Wanneer er producten worden aangeboden in een open architectuur, producten van concurrenten, dan is dit eerder om aan de vraag van de klant tegemoet te komen en deze tevreden te stellen. Als er dan toch proactief een product van derden wordt gepromoot, dan heeft de verkopende bankinstelling een belangrijk percentage op het aangebrachte volume.
 Dezelfde interesseconflicten dus als bij de klassieke bankier steken de kop op en staan haaks op onafhankelijk advies.
De kost van het advies over vermogensbeheer is veelal gratis omdat de persoonlijke bankier hoopt op die manier zijn volledige pallet van producten te kunnen verkopen waar dan op hun beurt instapkosten en of beheerskosten aan verbonden zijn. 

Net zoals bij de persoonlijke financiële planner is communicatie zeer belangrijk in het behoud van het vertrouwen van de klant en voor het uitdiepen van de relatie als voor de mogelijke introducties via deze tevreden klant. De klant dient erkend te worden en daarvoor worden gelijkaardige communicatiemiddelen als bij de persoonlijke financiële planner gebruikt. Daarenboven kan de klant gebruik maken van het online beheer van zijn portefeuille als ex-distributieklant.
De kracht van een persoonlijke bankier is dat hij zijn naam verbindt aan een grotere bankinstelling, wat vertrouwen inboezemt bij potentiële klanten. 
3.2.1.2.4 De onafhankelijke verzekeringsmakelaar
De proactieve onafhankelijke verzekeringsmakelaar profileert zich vandaag vaak als persoonlijke financiële planner. We kunnen stellen dat het profiel van een dergelijke verzekeringsmakelaar overeenstemt met wat we besproken hebben in deel 3.2.1.2.2 De persoonlijke financiële planner.
3.2.1.2.5 De private bankiers

Privaat bankieren spreekt velen tot de verbeelding. 

De Belgische markt voor privaat bankieren is de afgelopen drie jaar met 87 procent gestegen tot bijna 100 miljard euro beheerd roerend vermogen. De voornaamste oorzaken van deze aanzienlijke aangroei hebben we hierboven al besproken. Voor wat betreft groei is ons land koploper in Europa, vóór landen als Spanje, Portugal en Nederland.
 
Doordat de talrijke fiscale wijzigingen in ons lang nog niet aan het einde zijn, meer nog zelfs, het einde van papieren effecten start pas in 2008, mogen we nog een aanzienlijke aangroei van het beheerd roerend vermogen voor Belgische privaatbanken en andere aanbieders verwachten. Niet alleen in België groeit deze markt, maar ook in andere Europese markten. Dit ondermeer door de drang van de Europese wetgever naar meer transparantie en eenvormigheid. 
De private bankier heeft veelal alle type producten ter beschikking en is veel minder beperkt in zijn aanbod dan alle andere types financiële adviseurs. 

Minimale vereisten waarover een private bank dient te beschikken zijn competente en betrouwbare contactpunten. De private bank en bankier moeten beschikken over een financiële en fiscale basiskennis. Voor er over productverkoop wordt gesproken, dient hij ervoor te zorgen dat de basis van zijn klantenportefeuilles goed zitten. Hij biedt best zijn producten aan in een open architectuur en een regelmatige stroom van investeringsideeën is vereist.

Wat uit den boze is, is dat de basis waarop het vermogen wordt beheerd niet gebeurd volgens risicoprofiel, behoeften en doelen van de klant. Geen of sporadische opvolging van de klant door bank en bankier kan helemaal niet. Het creëren van de perceptie dat klant de controle over zijn vermogen verliest, is te mijden. Zeer belangrijk is dat naast deze basisdiensten het nog altijd om het uiteindelijke rendement van de beleggingsportefeuille gaat. Als dit laatste enkele malen slecht of onder het marktgemiddelde scoort, dan is de kans zeer reëel dat de private bankklant zijn geluk bij de concurrentie gaat beproeven.
 

Als we de verschillende types van klanten uit hoofdstuk twee erbij nemen, dan is er voor iedere type van private bankier een passend type klant.

Private bankiers met een reactieve houding passen niet in het beroep. Private bankiers met een uitgesproken voorkeur voor productverkoop beschikken eigenlijk ook niet over het passende profiel op deze markt, maar passen misschien nog wel het best bij deelnemers. Managers of private bankiers die de klant een hoge service aanbieden maar te weinig aan productverkoop doen, zijn te weinig rendabel voor de bank maar passen wel nog bij de klant die het beheer van zijn portefeuille delegeert. Private bankiers die aan productverkoop denken vanuit een hoog serviceniveau hebben het ideale profiel en passen best bij ultra vermogende klanten.  Opmerkelijk is dat het profiel van doe-het-zelvers het beste aansluit bij dit laatste type private bankier.
3.2.1.2.6  
De bankmakelaar
Sinds 1 juli 2006 heeft ons land er een nieuw type van financiële tussenpersoon bij, namelijk de makelaar in bank- en beleggingsdiensten, erkend door de Commissie voor het Bank-, Financie-, en Assurantiewezen. Een bankmakelaar kan voor zijn klant op vlak van bankproducten de volledige markt afschuimen en hen beleggingen, kredieten en spaarformules van verschillende banken aanbieden.

Er zijn wel strikte regels voorzien voor dit statuut. Een bankmakelaar is niet bevoegd om cash geld aan te nemen. Hij mag enkel spaar-, zicht- en termijndeposito’s verkopen als de klant volledig giraal stort. Er mag geen cumulatie zijn van het statuut bankagent en bankmakelaar omdat zo een cumul voor verwarring kan zorgen bij de klant. Bankmakelaars zijn, in tegenstelling tot de bankagenten, niet gedekt door de principaalbank.

De productfocus van de bankmakelaar ligt duidelijk op het aanbieden van advies betreffende beleggingen. Zij zijn meestal ex-medewerkers van grootbanken of gespecialiseerde bankinstellingen die beter willen doen dan vergelijkende indexen te overtreffen. Ze spelen vooral in op de kosten die bankiers aanrekenen voor het beheer van beleggingen voor de klant. Het is algemeen geweten dat hoe meer transacties een handelaar of een fondsbeheerder maakt, hoe meer kosten dat met zich meebrengt voor de klant, hoe minder rendement dus voor de klant en hoe meer opbrengsten voor de bank. De bankmakelaar dient zich sterk te maken dat hij een open architectuur aanbiedt. Transparantie en onafhankelijk advies zijn samen met een lange termijn relatie en dialoog met de klant zeer belangrijk in het actief beheren van een portefeuille van roerende waarden. Zij staan dus garant voor het vermijden van interesseconflicten zoals we die kennen bij klassieke, persoonlijke en private bankiers. 

Vergoedingen worden in het begin van het contract met de klant vastgelegd en zijn meestal een combinatie van een forfaitair bedrag en percentage op de behaalde rendementen. 

Communicatie en regelmatig persoonlijk contact zijn zeer belangrijk in het behoud van het vertrouwen van de klant en voor het uitdiepen van de relatie alsook voor de mogelijke introducties via deze tevreden klant. De klant dient erkend te worden en daarvoor worden gelijkaardige communicatiemiddelen als bij de persoonlijke financiële planner gebruikt. Daarenboven kan de klant gebruik maken van het online beheer van zijn portefeuille als klant bij de bank die zijn effectenrekening beheert.

Vóór het einde van 2006 dienden alle bankagenten zich aan te melden bij de Commissie voor Bank- Financiën en Assurantiewezen of ze exclusief bankagent bleven of overstapten naar het onafhankelijke statuut van bankmakelaar. Tot vandaag kozen er slechts drie voor het statuut van bankmakelaar omdat het vooral de grootbanken zijn die niet happig zijn om over gaan tot investeringen als beveiliging, naambekendheid, informaticasystemen, in het kantoor van een bankmakelaar, als ze weten dat de concurrentie er ook binnen zit.
 Er worden gesprekken gevoerd tussen verzekeringsmaatschappijen en banken. Er zijn echter vandaag geen concrete uitwerkingen zodat we kunnen stellen dat het statuut van bankmakelaar voorlopig nog geen rol van betekenis heeft op de besproken markt.
3.3 De marktgrootte en de marktgroei
In België zijn er 4,5 miljoen gezinnen. Hiervan zijn er 65.000 Belgen of zo een 120.000 gezinnen met meer dan één miljoen euro roerend vermogen
, 180.000 gezinnen met een roerend vermogen tussen de 250.000 en 1.000.000  euro 
. Bank Delen schat de groep van gezinnen met meer dan 250.000 euro roerend vermogen op 540.000.
 De wereld telt er meer dan acht miljoen. Genoeg om de honger van elke bankier en klassieke vermogensbeheerder aan te scherpen. De privaat banken stellen het goed, vooral in Europa waar ze sinds 2005 een jaarlijkse groei verwachten van 7,5 procent .
 In 2003, 2004 en 2005 groeide de Belgische markt voor private banken met 27 procent per jaar, wat aanzienlijk meer is dan het Europese jaarlijkse gemiddelde van 12 procent. Belangrijk te noteren is dat de hoogste consensus over welk segment zeker zal groeien in de komende drie jaar, dat is van de zeer vermogende gezinnen, met dus meer dan 5.000.000 euro roerend vermogen.

Op Europees niveau is deze omzetgroei vooral te danken aan: het uitdiepen van bestaande klantenportefeuilles, nieuwe klanten die van de concurrentie worden afgesnoept, nieuwe klanten voor privaat bankieren, de beurshausse, gebruiken van intermediaire verkoopkanalen als onafhankelijke adviseurs, accountants, notarissen, vermogensadvocaten, het begeleiden van ondernemingen bij overnames en samensmeltingen en het aangaan van strategische allianties met andere marktspelers. De Belgische oorzaken voor de stijgende markt hebben we reeds uitvoerig besproken. Een aantal van deze succesfactoren zullen in de nabije toekomst ook de focus blijven van de meeste bankiers en vermogensbeheerders.

Figuur C: Wat zorgt voor omzetgroei in privaat bankieren?
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Bron: PricewaterhouseCoopers, 2005, Global Private Banking / Wealth Management Survey 2005

Zoals we merken is de concurrentie hard. Meer spelers komen zich op de markt vestigen - vooral in ons land - en de jacht op de private bankklant staat open. We kunnen ons daarbij de vraag stellen hoe dat zal gebeuren: productdifferentiatie, diepere relatie opbouwen, hogere kwaliteit van dienstverlening, betere rendementen op de portefeuille, lagere kostprijs voor adviserend en discretionair beheer van de roerende waarden en patrimoniumbeheer. Zie figuur C.
Daarnaast is iedere bankier en vermogensbeheerder er ook van overtuigd dat organische groei dé belangrijkste motor is voor het realiseren van de nodige omzetgroei, wat wil zeggen dat deze markt en dus de klanten nog niet het achterste van hun tong hebben laten zien of onvoldoende bediend zijn door hun huidige private bankier.

Patrimoniumbeheerders, vermogensbeheerders, private bankiers zijn zeer actief op de markt van vermogende families met meer dan 500.000 euro. Op Europees vlak halen ze bij die klanten 81 procent van hun omzet.
 De resterende 19 procent wordt verdeeld over het klassieke distributiekanaal van de banken, de verzekeringsmakelaar, de persoonlijke bankier en de persoonlijke financiële planner. Zeer interessant om weten zou de grootte van deze laatste markt zijn, want zoals blijkt uit hoofdstuk twee is deze markt ontevreden omdat ze niet bediend wordt. Zie figuur D.
Figuur D: Verdeling beheerd vermogen volgens type vermogend gezin
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Als we de cijfers van het spaar- en beleggingsgedrag van onze landgenoten bekijken, zie grafiek 1: Financiële activa in het bezit van particulieren (in miljarden euro), merken we duidelijk op dat de Belgische gezinnen nog nooit zoveel spaargeld en beleggingen hadden als vandaag.
 Vooral de zicht-, spaar- en termijnrekeningen zijn al enkele jaren in trek. Ook is er een groeiend besef dat de Belg meer dient te sparen voor zijn oude dag, waardoor de verkoop van levensverzekeringen, al dan niet gekoppeld aan beursresultaten, individueel of via de werkgever, sterk toeneemt. Anders omschreven, de verkoop van risicovollere beleggingen in producten, al dan niet gerelateerd aan beursresultaten, nemen toe. Beleggingen in vastrentende producten als kasbons en obligaties nemen af.
 Zie grafiek 1 en tabel III.
Grafiek 1: Financiële activa in het bezit van particulieren (in miljarden euro)
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 Bron: Nationale Bank van België (2007), Financiële kwartaalrekeningen: 4e kwartaal 2006
Tabel III: Ontwikkeling van het netto financiële vermogen van de particulieren [image: image5.emf]
bron: Nationale Bank van België (2007), Financiële kwartaalrekeningen: 4e kwartaal 2006, http://www.nbb.be/doc/dq/N/dq3/CNF.pdf, 24 april 2007, Online.

3.4 Bestaande spelers, nieuwkomers en nichespelers op de Belgische markt
Onder de noemer bestaande spelers die vermogensbeheer voor particulieren aanbieden, kunnen we vooreerst de kredietinstellingen naar Belgisch recht als ING Bank, DEXIA Bank, FORTIS Bank en KBC Bank plaatsen. Daarnaast zijn er onder beleggingsondernemingen naar Belgisch recht: 

beursvennootschappen, vennootschappen voor vermogensbeheer, vennootschappen voor makelarij in financiële instrumenten en vennootschappen voor plaatsing van orders.
 We gaan niet verder in op de verschillen tussen deze statuten.
Bestaande spelers op de Belgische markt voor vermogensbeheer zijn vooral de grootbanken als FORTIS Private Banking, ING Private Banking, KBC Private Banking. Ook Petercam, Bank Degroof, Bank Delen, Puilaetco Dewaay, Van Lanschot Bankiers en ABN AMRO Private Banking. Dit zijn gerenommeerde huizen voor vermogensbeheer, maar opteren eerder voor een specialisatie van een doelpubliek. 
Zo richt ABN AMRO Private Banking en Van Lanschot Bankiers zich het liefst op respectievelijk de diamanthandelaars in Antwerpen en de vermogende Nederlanders in België. Banque Transatlantique, een filiaal van Crédit Mutuel, Crédit Lyonnais Gestion Privée, BNP Paribas Banque Privée, Banque Privée Edmond de Rothschild, Lombard Odier Darier Hentsch, vestigden zich in België om hun vermogende Franse klanten te volgen. 

Andere nieuwkomers hebben een zeer directe strategie. Zij kopen een relatief belangrijke marktspeler op en kunnen zo onmiddellijk operationeel zijn. Voorbeelden zijn: Société Générale, de nummer één in distributiebankieren in Frankrijk, kocht in 2001 de Belgische effectenbank De Maertelaere die voor ongeveer 14.000 Vlaamse en Brusselse vermogende klanten adviserend en discretionair het vermogen beheerde. Een ander voorbeeld is BNP Paribas die exclusieve onderhandelingen voert met het Belgische DEXIAPrivate Banking. 

Ook de grootste private bankier ter wereld, het Zwitserse UBS, heeft sinds kort een kantoor in België en in de zomer van 2007 komt de grote Amerikaanse zakenbank Merrill Lynch zich in ons land vestigen, waar ze niet langer meer alleen haar producten via indirecte kanalen zal verkopen, maar ook rechtstreeks de particuliere klant zal opzoeken.
Opgesomde klassieke vermogensbeheerders specialiseren zich vooral in het creëren en aanbieden van beleggingsfondsen, gestructureerde producten, het aanbieden van adviserend en discretionair beheer van aandelen, obligaties, munten en beleggingsfondsen, alsook het begeleiden van fusies en overnames tussen ondernemingen. 
3.5 Besluit langs de aanbodzijde

Op Europees niveau noteert de studie van “The European Financial Management and Marketing Association” (EFMA) belangrijke aandachtspunten die representatief zijn voor de Belgische markt. Voor financiële instellingen is winstaangroei vooral te danken aan de groei van het beheerd vermogen door het uitdiepen van bestaande klantenportefeuilles en het aanbrengen van nieuwe klanten. De focus ligt minder op kostenbesparingen. Uit andere werelddelen blijkt dat het behouden van deze klanten een aangepaste aanpak per segment vereist. Dit zowel op niveau van personeel, organisatie, aanbod van producten en diensten en communicatie. Gaan de grootste aanbieders breder naar de markt door meer verkoopspersoneel en een aangepaste organisatie, of gaan de nichespelers een populairdere strategie hanteren of gaat de specialist van een bepaald segment op zoek naar een nog betere positie in dat segment, dit dient steeds te gebeuren met een gepaste marketingmix. 

EFMA raadt ook aan een breed assortiment van producten en diensten aan te bieden om de klant niet te beperken in zijn keuze. Volgens EFMA leidt dit tot een meerverkoop van deze producten en diensten. We denken hier natuurlijk aan de open architectuur, welke voor de financiële adviseur een plus is in zijn verkoopsgesprek, want hij hoeft de klant niet rechtstreeks naar de concurrentie te sturen. Iedere bankier dient voor zichzelf de rekensom te maken of hij de producten zelf creëert of met een externe leverancier goede volumecommissies negotieert.

Verder is volgens EFMA een nood aan een verhoogde snelheid om tot bij de klant te geraken. Dit kan op verschillende manieren. Een degelijk informatica applicatie kan antwoorden, producten en diensten selecteren volgens type klant. Dit kan al een eerste selectie maken vooraleer de financiële adviseur zijn periodieke “tête à tête” (persoonlijk gesprek) heeft met de klant. Ook een vereenvoudiging en een slankere interne organisatie van de aanbieders leidt tot snellere antwoorden voor de klant en verhoogt zo zijn tevredenheid.

De markt van de toekomst is aan die speler die segmenteert, want de hele markt bedienen met éénzelfde aanpak kan niet meer. “Het komt erop neer dat vermogensbeheerders hun kernactiviteit moeten bepalen, en al de rest moeten uitbesteden om zo hun hoge kostenstructuur om te vormen. Het concept “one size fits all “gaat niet meer op, […].Private bankiers moeten duidelijk aflijnen welke dienstverlening ze aan welke klanten willen aanbieden. De markt van vermogensbeheer zit vol deelsegmenten, en elke bankier moet zijn segment kiezen.”
  (Woodhouse 2005)
Ook stelt EFMA dat het klantenbeheer van de aanbieder in lijn dient te zijn met het algemene zakenmodel van de bankinstelling. Bijvoorbeeld: voor Keytrade Bank is een zo ruim mogelijk open architectuuraanbod van alle mogelijke verschillende producten zeer belangrijk. Minder belangrijk is het advies, want zij zijn de bank van de doe-het-zelver. Een private bankier die naar de zeer vermogende segmenten doelt, zal zich dienen te focussen op een zeer regelmatig persoonlijk gesprek en dient te beschikken over een zeer brede technische bagage.

EFMA spreekt over het belang van een degelijke databank waarin de gedragspatronen van een bepaalde groep van klanten duidelijk zichtbaar zijn. Dit om gerichte acties te ondernemen en gepast te kunnen anticiperen op bepaalde marktontwikkelingen.

Uit de ontevredenheid van de betere bankklant uit het distributienet puren we een reële kans voor de verzekeringsmakelaar als hij maar in zijn strategie persoonlijke financiële planning integreert. 
De aanbieder die kiest om met een passende ongedifferentieerde, gedifferentieerde of geconcentreerde benadering de markt te benaderen kan zich baseren op het marktmodel van Abell. Zie figuur E.
Figuur E: Marktmodel van Abell
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Hoofdstuk 4
Strategische marketinganalyse

4.1  
Kwalitatief marktonderzoek langs aanbodzijde
Na onderzoek langs de vraagzijde en de theoretische benadering langs de aanbodzijde in voorbije hoofdstukken gaan we nu op onderzoek bij de aanbieders op de Belgische markt. Grote marktspelers als ING, FORTIS en KBC, maar ook geroutineerde en gerenommeerde klassieke vermogensbeheerders als BANK DELEN, SOCIETE GENERALE en PETERCAM verleenden hun medewerking aan dit kwalitatief onderzoek. Daarnaast interviewden we bestaande distributiespelers met een nieuwe aanpak als CITIBANK en DEUTSCHE BANK, maar ook alternatieve aanbieders als de rentmeesters van BAMELIS KINDT & Co en het voorbeeld van een proactieve onafhankelijke verzekeringsmakelaar als MONETALIS kregen een podium. Bij aanbieders die een nog andere marktbenadering hanteerden, maar die niet bereikbaar waren voor een persoonlijk interview, vonden we heel wat informatie terug op hun website.

Het interview met deze aanbieders behandelde voornamelijk de 4 P’s van de marketingmix: plaats, product, prijs en promotie. Onder product verstaan we welk productengamma er voor welke klant wordt gecommercialiseerd. We toetsen dit voorstel aan de behoeften en wensen van de klant. Met plaats beschrijven we waar de klant zich kan informeren, het product kopen en opvolgen. Dit staat in verband met het “convenience” (gemak) voor de klant. De informatie die we verkregen hebben over de prijs, of wat het de klant kost, nemen we ook op. Als laatste bespreken we de promotie of hoe de klant communiceert met zijn bankier.

4.1.1 De marketingmix

4.1.1.1 Plaats van ontmoeting 
Alle grootbanken hebben naast het zeer wijd vertakte netwerk van distributiebankiers, een afzonderlijk departement privaat bankieren. De distributiebankier is aanwezig in bijna ieder dorp, de private bankier heeft meestal per provincie een commercieel centrum vanwaar hij de markt voor de meer vermogende gezinnen bewerkt. Over het algemeen wordt de term “personal banking” (persoonlijk bankieren) gebruikt om het klantensegment tussen “private banking” (privaat bankieren) en “retail banking” (distributiebankieren) te benoemen.

Enkel KBC en FORTIS bewerken het segment tussen de distributieklant en privaat bankieren. KBC doet daarvoor beroep op zijn bestaand distributienetwerk. De lokale KBC kantoren zijn zo georganiseerd en gestructureerd dat er wordt tijd wordt vrijgemaakt om de klant uit het segment van persoonlijk bankieren proactief te benaderen. FORTIS echter, heeft naast zijn breed distributienet een aparte verkoopsploeg van private bankiers en persoonlijke bankiers, die de klant aan huis bezoeken. Deze private bankier richt zich meer naar de zeer vermogende gezinnen, het gemiddelde beheerd vermogen van zijn klant schommelt rond de 2.500.000 euro. Vandaag beheren zo een 340 persoonlijke bankiers elk een gemiddelde klantenportefeuille van 600.000 euro. Interessant te noteren is dat vandaag slechts 1,3 procent van alle FORTIS-klanten een persoonlijke bankier hebben. Tegen 2008 wil FORTIS 500 persoonlijke bankiers actief hebben op de Belgische markt, wat laat vermoeden dat er nog heel wat potentieel in dit marktsegment zit. ING en DEXIA benaderen het tussensegment van de vermogende distributieklant voorlopig niet actief. 
Persoonlijk bankieren binnen FORTIS is zeer succesvol en staat symbool voor de democratisering van privaat bankieren of met andere woorden, persoonlijk bankieren is de slanke versie van privaat bankieren. Eén van de sleutels tot dit succes is de geslaagde samenwerking tussen het distributienet en het nieuwe departement. Traditioneel aan de structuren van een grootbank is dat de private bankier vaak wedijvert met de distributiebankier over het behoud van het exclusieve karakter van een bepaald product of dienst voor zijn klantensegment. De distributiebankier kan door zijn uitgebreid netwerk van kantoren zwaarder wegen om ook dat product of die dienst te kunnen aanbieden. Gemeenschappelijke objectieven moeten concurrentie tussen private bankiers en distributiebankiers vermijden.
Wanneer een grootbank kiest voor een aparte marketingdienst en verkoopsploeg om dit tussensegment beter te bedienen, is de kans op slagen relatief groter dan de dagtaak van de distributiebankier te verzwaren. Daarenboven komt er langs de zijde van de private bankier meer ruimte vrij om zich meer toe te leggen op de hogere segmenten. Uit hoofdstukken twee en drie blijkt dat deze laatste bankier teveel van zijn tijd besteed aan prospectie en te weinig bestaande portefeuilles uitdiept. Dit doordat hij niet dicht genoeg bij de klant staat en teveel administratieve taken heeft. Door een meer gesegmenteerde aanpak van de markt in dit onderdeel van de marketingmix, wordt de ontevredenheid van de private bankklant en de niet bediende vermogende distributie bankklant beantwoord. Alles hangt natuurlijk af van de financiële haalbaarheid van de uitbouw van een nieuw departement voor een grootbank. 

Eén van de grootste troeven van de klassieke vermogensbeheerders, van de proactieve verzekeringsmakelaars en van de private- en persoonlijke bankiers is die van het regelmatige persoonlijke contact aan huis bij de klant. Dit draagt zeker bij tot een ontspannen en comfortabele houding van de klant bij de bespreking van de portefeuille en eventuele financiële en fiscale familiale aangelegenheden.

Uit ons marktonderzoek blijkt ook dat andere spelers hun markt kiezen of hun benadering beter gaan uitkienen. Klassieke vermogensbeheerders als PETERCAM, SG PRIVATE BANKING en BANK DELEN zorgen voor vertrouwen en rust bij de klanten thuis alvorens over te gaan tot productverkoop. Ook voor proactieve verzekeringsmakelaars als MONETALIS, OPTIMA FINANCIAL PLANNERS (OPTIMA) en BELGIAN FAMILY OFFICE (BFO) zijn huisbezoek en empathie het toverwoord bij de opbouw van de vertrouwensrelatie. Bij CITIGOLD van CITIBANK bestaat de persoonlijke benadering van de betere distributieklant in een aparte ontvangstruimte in het bankkantoor en andere zichtbare privileges. FORTIS verwierp deze benadering nadat uit intern onderzoek was gebleken dat deze klant voor verrichtingen op het kantoor geen bijzondere aanpak eiste. De persoonlijke bankierklant wenst dus met de nodige discretie over zijn “statuut” behandelt te worden en blijft naast de thuisservice ook graag gebruik maken van zijn relaties binnen het klassieke distributiekantoor.

Het spreekt voor zich dat het hier voor de aanbieders nog altijd gaat om zaken doen en geld verdienen. Private bankiers die willen slagen in het uitdiepen van bestaande relaties of die zich willen richten tot bijvoorbeeld het segment van de ultra vermogende gezinnen en dus meer op maat moeten werken, doen er goed aan zich tevreden te stellen met minder klanten. Aangezien persoonlijke bankiers eerder standaardproducten aanbieden kunnen zij heel wat meer klanten beheren.
 Bij FORTIS heeft de private bankier gemiddeld 50 gezinnen onder zijn beheer, de persoonlijke bankier zo een 150. De private bankier kan ook zijn tijdsbesteding per klant vrijer indelen dan een persoonlijke bankier waar de tijdsbesteding meer gemeten wordt. Bij proactieve verzekeringsmakelaars als OPTIMA en BFO is de verkoopsploeg een geoliede machine en is er voor ieder type gesprek een andere contactpersoon. Zo zijn er hier prospecteurs, die niets anders doen als de klant op een positieve manier laten bewust worden van hun vermogensproblematiek. Nadien komt de financiële planner die de oplossing op maat komt brengen en later de relatiebeheerder die bestaande relatie commercieel uitdiept en verstrekt. 
 
De rentmeester BAMELIS KINDT & Co organiseert vaak vergaderingen op zijn kantoor waar de bankier, verzekeringsmakelaar of klassieke vermogensbeheerder de voorstellen voor de ondernemer mag komen presenteren. De rentmeester handelt niet zelf, maar krijgt de toelating van zijn klant, meestal een ondernemer of vrije beroeper, om de beste kwaliteit te kiezen en de beste voorwaarden te negotiëren.

4.1.1.2 Product
Over het algemeen bieden Belgische grootbanken voor hun distributieklant eerder standaardproducten aan. Dit verkoopskanaal werkt relatief reactief, wat wil zeggen dat ze de klant zo goed mogelijk bedienen als hij ernaar vraagt. Private bankklanten krijgen vaak producten die enkel toegankelijk zijn vanaf een bepaald uitstaand vermogen. Het zijn de zeer en ultra vermogende gezinnen die producten op maat krijgen van de private bankier. In het segment van de persoonlijke bankier of de niet bediende distributieklant bepaalt de bankier, vermogensbeheerder of verzekeringsmakelaar, alias de persoonlijke financiële planner, zelf het gamma producten en de graad van service die hij wil aanbieden. 

Zo noteren we dat in de meeste grootbanken de distributieklant het verhaal van vermogensplanning zelden te horen krijgt. De distributiebankier beheerst de technische basis op het gebied van successieplanning, maar vaak wordt de klant doorverwezen naar een externe specialist. Hier wordt vermogensbegeleiding voor wat betreft successieplanning niet proactief gebruikt in het verstevigen van de relatie. Een gezonde en evenwichtige allocatie van de beleggingsportefeuille zal verplicht worden door het MiFID reglement.

De persoonlijke bankier van FORTIS, de persoonlijke financiële planner of de verzekeringsmakelaar van BFO, OPTIMA, MONETALIS en in mindere mate PETERCAM, BANK DELEN en SG PRIVATE BANKING, gebruiken zeer actief en met succes de persoonlijke financiële planning waarin ze naast de wijzigende wetgeving zoals binnenkort de afschaffing van de effecten aan toonder, de successie- en schenkingsproblematiek een zeer voorname rol laten spelen. Door over deze materie de juiste vragen te stellen aan de klant, laten ze de klant bewust worden dat er tijdig actie dient ondernomen te worden om hoge erfenisrechten te vermijden. Hierdoor ontstaat er een vertrouwensband tussen klant en de relatiebeheerder waarop productverkoop naadloos kan aansluiten. De distributieafdeling van DEUTSCHE BANK trekt ook de kaart van persoonlijke financiële planning met een gepast voorstel voor successieplanning, maar bezoekt de klant niet aan huis, waardoor de relatie misschien minder stevig is. Net als vele proactieve onafhankelijke verzekeringsmakelaars werkt CITIGOLD vandaag aan een opleiding persoonlijke financiële planning. De referentie op de markt is de opleiding “Master in persoonlijke financiële planning” aan de Universiteit Antwerpen Management School (UAMS). 

Belangrijk is te noteren dat ING BANK – de distributietak van ING België - en ING PRIVATE BANKING eind jaren ’90, begin 2000 een strategie ontwikkeld hadden die het segment van de vermogende distributieklant ging bedienen. Hier werden de klanten geprospecteerd met puur vermogensbeheer waar de focus lag op rendement van de beleggingsportefeuille. Maar door de zwakke financiële markten van toen, interne strijd tussen private bankiers en distributiebankiers was de aanpak geen lang leven beschoren. 
Naast successieplanning komt het er voor iedere marktspeler op aan zoveel mogelijk vermogen te beheren. Afhankelijk bij welk segment de klant hoort, krijgt hij toegang tot bepaalde diensten en producten. Zo krijgt de distributieklant meestal enkel toegang tot de huisproducten van de bank. Hier is zelden sprake van een open architectuur aanbod. Persoonlijke bankklanten hebben meestal meer financiële kennis en hier wil de bank mogelijke concurrentie afstoppen door ook producten van derden aan te bieden. Bij private bankklanten komen derde partijfondsen nog meer voor. Plus de mogelijkheid van contractueel beheer van de portefeuille, waarbij de klant kan kiezen voor discretionair of adviserend beheer.
Bij die marktspelers die de relatief ontevreden distributieklant opzoeken, worden vooral fondsen in aandelen of obligaties gepromoot. Volgens de behoeften en het risicoprofiel van de klant wordt de klant geplaatst in een groep aan de welke de meest passende fondsen worden voorgesteld. De distributiekantoren van DEUTSCHE BANK en van CITIBANK spelen sterk in op deze opkomende trend van open architectuur en bieden een zeer brede waaier aan van derde partijfondsen. Zij beogen vooral de distributieklant die op zoek gaat naar een volwaardig alternatief voor zijn huisbankier DEXIA, ING, FORTIS of KBC en bieden daarvoor een zeer lage instapdrempel, tot zelfs 50.000 euro bij DEUTSCHE BANK. Een hoge gewaarborgde rente op het spaarboekje dient de aandacht te trekken van deze ontevreden klant.
Private bankiers “pur sang” (volbloed) als PETERCAM, BANK DELEN en SG PRIVATE BANKING maar ook de gelijknamige afdeling van de grootbanken richten hun pijlen graag op het discretionair beheer van aandelen en obligaties, omdat ze hier een percentage als beheersloon kunnen aanrekenen. Toch zijn ook fondsen zeer populair bij grootbanken omwille van hun rendabiliteit. Dit is ook het geval bij verzekeringsmakelaars, maar deze mogen bij wet geen contractueel beheer aanbieden. 
De rentmeester of familiesecretariaat BAMELIS KINDT & Co gaan geen financiële producten aanbieden voor hun klanten. Hun hoofdactiviteit bestaat uit boekhouden, het begeleiden van overnames en fusies van ondernemingen en fiscaal advies geven aan de vermogende ondernemer en vrije beroeper. Vanuit dat klantenbestand gaat de rentmeester de producten en methodes die de bankier, vermogensbeheerder of verzekeringsmakelaar aan de ondernemer voorstelt om zijn particuliere vermogen te beheren, doorlichten. Hij geeft advies aan de ondernemer die uiteindelijk kiest. 
Uit het onderzoek in hoofdstuk twee blijkt duidelijk dat iedere Belg interesse heeft in investeringen in onroerend goed. Van de bestudeerde marktspelers bieden enkel OPTIMA en PETERCAM vastgoedprojecten aan. Andere marktspelers houden zich liever bij hun hoofdberoep, het beheren van roerend vermogen.  

4.1.1.3  Prijs of kosten
De instapdrempel voor de diensten van privaat bankieren is bij iedere aanbieder anders bepaald. Het varieert van 0 euro bij SG PRIVATE BANKING over 250.000 euro bij de klassieke vermogensbeheerders PETERCAM, BANK DELEN tot 500.000 euro bij de grootbanken. Deze vermogensbeheerders geven wel duidelijk aan dat een klant die slechts 250.000 euro laat beheren niet steeds in dezelfde mate wordt bediend als een klant die 1.000.000 euro laat beheren. Zo zullen de kleinere klanten eerder bediend worden met standaardproducten als fondsen die bij hun risicoprofiel aansluiten. Hierop worden beheersvergoedingen en instapkosten aangerekend. Kleinere klanten hebben minder mogelijkheid tot negotiëren over deze kosten dan grotere klanten die zwaarder doorwegen op het rendement van de aanbieder. De grotere klanten krijgen daarnaast ook toegang tot adviserend en discretionair beheer van hun roerend vermogen. Het discretionair beheer wordt sterk gepromoot bij klassieke vermogensbeheerders en de private bank afdeling van de grootbanken. Ieder type klant kan wel steeds terecht bij hun interne specialisten met zijn vragen betreffende nalatenschap en schenkingen, alsook over de wijzigende fiscale wetgeving. 
Voor het beheren van het vermogen onder contract vragen alle private bankiers en klassieke vermogensbeheerders een percentage als beheersvergoeding dat zich negatief verhoudt tot de grootte van het beheerd vermogen. Uit mijn interview met bovenstaande spelers blijkt dat geen enkele van hen de beheersvergoeding laat afhangen van een al dan niet positief rendement. Met andere woorden als de resultaten van het beheerd vermogen negatief zijn, zal de bankier nog steeds zijn beheersvergoeding aanrekenen. Natuurlijk zal hij wel minder verdienen dan wanneer de resultaten positief zijn. 

Sommige persoonlijke financiële planners, waaronder OPTIMA en BFO, vragen voor de analyse van het vermogen en het opmaken van een persoonlijk financieel plan 2.500 euro, andere marktspelers als de persoonlijke bankier van FORTIS doet dit geheel gratis met als bedoeling de portefeuille van de klant commercieel uit te diepen en introducties te krijgen via deze tevreden klant. Indien de betere distributieklant opteert voor een persoonlijke bankier, kan hij zijn vermogen zelf beheren door zelf fondsen en beursorders door te geven. Daarnaast heeft hij ook de mogelijkheid zijn vermogen contractueel te laten beheren door interne specialisten van FORTIS Investment Management, zij het uitsluitend met fondsen of uitsluitend rechtstreeks in aandelen en obligaties of een mix van beiden. Hiervoor rekent FORTIS Personal Banking een jaarlijkse vergoeding afhankelijk van het type contract, discretionair of adviserend. Met andere woorden de persoonlijke bankklant kan beroep doen op de diensten normaal voorbehouden voor private bankklanten. De distributieklant die bij DEUTSCHE BANK gaat horen, stelt vast dat rechtsreeks in aandelen en obligaties beleggen niet mogelijk is, hij kiest volgens DEUTSCHE BANK dan best voor een fonds.
De rentmeester BAMELIS KINDT & Co factureert hetzelfde bedrag per uur die hij ook hanteert bij het boekhouden en het verlenen van fiscaal advies. Het gaat er het bij de rentmeester om de klant tevreden te stellen over het hele vermogen, zowel dat van de onderneming als dat van de particuliere zijde van de ondernemer.
4.1.1.4 Promotie of communicatie
Iedere type klant is gevoelig voor communicatie. Eén van de opmerkingen die we noteren uit hoofdstuk twee was het feit dat de betere distributieklant nood heeft aan een persoonlijk gesprek (een “tête-à-tête”) met zijn bankier. Wanneer dit niet het geval is wordt de figuurlijke deur op een kier gezet voor de concurrentie. We zien wel dat deze klant zelf minder snel actie onderneemt om te veranderen van bank. Toch is er een stijgende trend dat hij begint te vergelijken voor belangrijke investeringen als zijn hypothecaire lening. 

Een andere reden voor het succes van de persoonlijke bankier of de actieve verzekeringsmakelaar is dat van communiceren. Het zijn deze marktspelers die zeer proactief naar de relatief ontevreden distributieklant toestappen. Maar ook de private bankklant vraagt de nodige zorgen. Wanneer de private bankier zich laat verleiden door ook lagere segmenten op te zoeken, dan is de kans reëel dat hij zijn bestaande klanten niet meer op eenzelfde periodieke basis kan bezoeken. We kunnen ons dan de vraag stellen of hij niet beter het hogere segment opzoekt en de lagere segmenten overlaat aan zijn collega’s. Zo werkt SG PRIVATE BANKING die kleinere portefeuilles laat beheren door junior private bankiers. FORTIS en KBC hebben een duidelijke opdeling gemaakt en bieden met persoonlijk bankieren een antwoord op de vraag van de onbediende distributieklant. 

Iedere ondervraagde aanbieder geeft een periodieke nieuwsbrief uit waarin hij de macro-economische tendensen beschrijft of een nieuwe wet of regel uitdiept. Voor dit laatste doen zowel grootbanken en klassieke vermogensbeheerders beroep op hun interne specialisten, verzekeringsmakelaars eerder op een externe specialist om hun onafhankelijkheid te benadrukken. De periodiciteit van de nieuwsbrief gaat van wekelijks bij DEUTSCHE BANK, tweewekelijks bij KBC Private Banking over maandelijks bij SG PRIVATE BANKING, FORTIS Private en Personal Banking en BAMELIS KINDT & Co tot per kwartaal voor sommige verzekeringsmakelaars. De rentmeester spreekt zich niet uit over de macro-economische tendensen. Daarnaast organiseert iedere speler regelmatig infovergaderingen en evenementen.
De periodiciteit van de persoonlijke contacten kunnen opgelegd worden door het management van de bank. Van minimaal 4 maal per jaar voor de private bankier van de grootbank of vermogensbeheerder, tot 2 maal per jaar voor de persoonlijke bankier. Niet iedere marktspeler heeft een strak schema om klanten periodiek te bezoeken. Een klassieke vermogensbeheerder als SG PRIVATE BANKING laat zijn private bankiers vrij de periodiciteit van het bezoek te bepalen afhankelijk van de grootte van de klant. 
Wat betreft methodologie om de objectieven te behalen vult iedere marktspeler die vrij in. Bij de meeste is het eindresultaat belangrijk, dit is de aangroei van het beheerd vermogen, het rendement daarop en het aantal contracten vermogensbeheer. 

Een applicatie zorgt ervoor dat vervaldagen worden opgevolgd en de klant op voorhand wordt gecontacteerd. Dit is terug een moment om de klant persoonlijk te bezoeken en door te vragen naar een hechtere commerciële relatie.
Iedere klant heeft een online overzicht van zijn portefeuille. Wat betreft de stroom van investeringsideeën houden de meeste aanbieders zich tot de nieuwsbrief, infovergaderingen en persoonlijke contacten. DEUTSCHE BANK en FORTIS Private en Personal Banking gaan verder dan de andere marktspelers. Onder bepaalde voorwaarden ontvangt de klant van deze marktspelers online investeringsideeën op maat van zijn beleggingsprofiel. Hiermee kan hij zijn portefeuille arbitreren, uitdiepen of verbreden. Dit creëert terug commerciële opportuniteiten voor de relatiebeheerder.
4.1.1.5 Personeel 

Bij de klassieke vermogensbeheerders als PETERCAM en SG PRIVATE BANKING is de private bankier zowel de commerciële beheerder als de technische beheerder van de relatie. Bij grootbanken in hun private, persoonlijk en distributie departement is de functie ingevuld door twee personen. Een commerciële relatiebeheerder en een technische vermogensbeheerder. Deze duidelijke splitsing heeft als positief punt dat de relatiebeheerder zich enkel dient te concentreren op het commerciële en de technische vermogensbeheerder zijn aandacht kan vestigen op rendementen en het ontwikkelen van technische vaardigheden. Ook komt dit de onafhankelijkheid van de aanbieder ten goede omdat interesseconflicten zo vermeden worden. Anderzijds scoort dit minder goed omdat, zoals blijkt uit hun successen, de private bankier dichter bij de markt staat. Verkeringsmakelaars hebben dit probleem niet, zij staan enkel aan de verkoopzijde maar kunnen wel vrij kiezen welk product van welke leverancier ze aan welke klant aanbieden.

Belangrijk te noteren is ook het feit dat de klant graag een lange termijn relatie opbouwt met zijn financieel adviseur. Een roterend systeem als bij OPTIMA of BFO kan bedenkingen oproepen, maar uit hun resultaten blijkt toch dat de klant liever bediend wordt dan reactief behandeld te worden. 
4.2  
SWOT-analyse
4.2.1 Sterktes en zwaktes 
Aangezien het in dit onderdeel van de analyse gaat over de interne standpunten en mogelijkheden van een bedrijf en dit vrij strategische en vaak ook confidentiële informatie omvat, kunnen we hier niet verder op in gaan.

4.2.2 Opportuniteiten en bedreigingen

Binnen deze omschreven bedrijfstak kunnen we stellen dat er voor iedere aanbieder heel wat opportuniteiten zijn. Dit zowel op producttechnisch vlak als op gebied van marktbenadering. 

Na empirisch onderzoek en marktonderzoek langs de vraag- en aanbodzijde ben ik dan ook zo vrij per type marktspeler mijn bescheiden mening te geven.

4.2.2.1 De distributieklant en zijn bankier

Voor de distributiebankier is het duidelijk dat de betere klant niet steeds tevreden is. Een meer persoonlijke benadering met als start een degelijke vertrouwensrelatie, opgebouwd door een goed persoonlijk financieel plan, en nadien een gezonde mix van passende eigen producten en  begeleide derde partij producten zal de klant positiever stemmen. De kleinere distributieklant is voldoende bediend vandaag. Het is misschien het overwegen waard om nog meer diensten voor deze klant uit te besteden aan externe leveranciers maar wel te blijven verkopen onder het etiket van de grootbank.
Grootbanken hebben in hun distributiecliënteel dus nog heel wat potentieel. Aangezien deze klant relatief trouw blijft aan zijn huisbankier kan het succes van de proactieve benadering zoals we dat zien bij FORTIS Personal Banking vrij snel opgebouwd worden. Het belang van schaalgrootte zal dan nog belangrijker worden in deze globaliserende wereld. 

Verzekeringsmakelaars die zich richten tot deze zelfde klant kunnen succesvol zijn als de klant voor wat betreft beleggingen van zijn huisbankier afscheid kan nemen. Vastgoed aanbieden is voor deze marktspeler een belangrijke bijkomende troef. Hij verzekert zich zo van allerlei inkomsten zoals een vergoeding voor een persoonlijke financieel plan, een vergoeding voor beleggingen, een vergoeding voor het verkopen van het onroerend goed en terug een vergoeding voor de beleggingen tengevolge van de verkoop van het onroerend goed. Als de professionele verzekeringsmakelaar het wil kan hij –meer dan de grootbanken- de vrije markt laten spelen. Hij kan voor elke type klant het meest passende product aanbieden van verschillende leveranciers. 
Het is duidelijk: de bedreigingen voor het distributienet van de grootbanken komen van de onafhankelijke verzekeringsmakelaars. Dit kan nog toenemen indien het beroep van bankmakelaar in de praktijk een volwaardige invulling krijgt. Kleine banken en actieve verzekeringsmakelaars zullen dan bevoordeeld worden als ze kiezen voor dit beroep. Voor de echte private bankier of de klassieke vermogensbeheerder die de hogere klantensegmenten bedient, kan het beroep van bankmakelaar geen concurrentie vormen aangezien de bankmakelaar zich aan de betere distributieklant zal wijden. 

4.2.2.2 De private klant, -bankier en de klassieke vermogensbeheerder

Grootbanken die hun instapdrempel verlagen om ook de betere distributieklant te bedienen, zorgen ervoor dat de private bankier minder kan segmenteren en alle types van klanten zal moeten bedienen. Als de private bankdepartementen van de grootbanken en de klassieke vermogensbeheerders een afzonderlijke marketing en aparte verkoopsploeg oprichten, in het voordeel van de betere distributieklant, dan komt dat zeker de tijdsbesteding van de private bankier ten goede. Met alle nodige specialisten en het meest uitgebreide gamma van producten in huis, zal de private bankier van een grootbank zich meer kunnen richten tot de zeer- en ultra vermogende gezinnen. Ook kan het nieuwe persoonlijk bankieren departement gebruik maken van alle interne kennis, competenties en de sterke naambekendheid van een grootbank. 
De grootbank dient er wel voor te zorgen dat zeer goede, correcte en motiverende afspraken gemaakt worden tussen de departementen distributie, persoonlijk- en privaat bankieren. Ook dient personeelsverloop tot een minimum te worden herleid, wat zal bijdragen tot een grotere geloofwaardigheid en vertrouwen bij de klant.
De klassieke vermogensbeheerders profiteren vandaag van deze onverdeeldheid binnen de grootbanken en gaan de markt benaderen met nieuwe producten, hun onafhankelijk karakter en met een slanke bedrijfsstructuur. 

Het spreekt voor zich dat financiële planning betreffende nalatenschap en schenkingen alsook het aanbieden van contractueel beheer en investeringsproducten in een begeleide open architectuur voor dit klantensegment een basisvereiste is.
Daarnaast merk ik duidelijk dat niet enkel het beheersresultaat van het roerend vermogen telt maar heeft de private bankier ook een voorname rol te spelen in andere belangrijke vertrouwenskwesties. Enkele belangrijke voorbeelden zijn: ondernemers met elkaar in contact brengen zodat deze samen zaken kunnen doen, advies verlenen aan ondernemers die wensen uit te breiden door overname of fusies met andere bedrijven, advies verlenen bij het aankopen van kunst of de klant begeleiden bij de externe en interne experts in een bepaald fiscaal, juridisch of financieel vakgebied. Hij zal dus een meer generalistische functie krijgen.
Daarnaast zie ik voor deze groep van aanbieders opportuniteiten indien ze hun markt kiezen. Verschillende soorten en groottes van klanten gaan bedienen zonder aangepaste marketingmix kan wel eens leiden tot een inefficiënte –lees dure en vruchteloze- benadering van de markt. Er zullen wel altijd concurrenten zijn die meer bedreven zijn in de benadering van dat type klant of betere producten van dezelfde soort aanbieden. Meer bepaald als de private bankier van een grootbank vooral klanten heeft die uit de ondernemingswereld komen, is het best dat men zich in dit vakgebied verder specialiseert en organiseert. Is de klassieke vermogensbeheerder goed in een bepaald type product dan moet het zijn uithangbord worden. Met andere woorden: ken je klant en doe vooral dat waar je goed in bent. 
Kiest de private bankier zijn deel van de markt niet, dan dient hij over een aanzienlijke schaalgrootte te beschikken. Vermoedelijk zullen de komende jaren overnames en fusies in deze sector volgen.
Private bankiers en klassieke vermogensbeheerders die de banden aanhalen met externe specialisten als vermogensadvocaten en lokale referenties hebben met notarissen, accountants en rentmeesters, kunnen van hieruit een commerciële hefboom creëren. Het zal ook bijdragen tot een meer onafhankelijk beeld. 
Tenslotte noteer ik het belang van een bij wet gereglementeerd statuut voor de private bankier, en klassieke vermogensbeheerder. Tot vandaag kan iedere type aanbieder zich uitgeven als private bankier of vermogensbeheerder wat ervoor zorgt dat term “private banking” al relatief gedemocratiseerd is. De “Private Banking Association Belgium” (vereniging van private bankiers in België) bestaat sinds 2000 en heeft als belangrijkste doel het waarborgen van bekwaamheid en professionalisme van de leden die actief zijn als private bankier. Door het bevorderen van beroepsstandaarden, praktijken, normen van beroepsethiek en -deontologie in overeenstemming met de wettelijke en reglementaire bepalingen, zou een wettelijk erkend statuut zeker bijdragen tot een grotere geloofwaardigheid en vertrouwen bij de klant. 
4.2.3  Aandachtspunten voor het actieplan

Na de swot-analyse geef ik vrijblijvend mijn idee mee over belangrijke aandachtspunten bij het uitschrijven van een actieplan. 

Naast voldoende aandacht hebben voor het verfijnen van het schetsen van het klantenprofiel is een goede kwalitatieve en kwantitatieve selectie van derde partij producten onmisbaar. Voor zwaardere klantenprofielen is een individuele aanpak met hoge contactfrequentie vereist en dienen de oplossingen maatwerk te zijn. Lagere klantenprofielen die logisch gezien meer aanwezig zijn op de markt kunnen eventueel met een lagere frequentie opgevolgd worden binnen eenzelfde concept van producten en diensten per klantenprofiel. Aan te raden is het gebruik van prijsmechanismen die afgestemd worden op de prestaties van de producten. Daarnaast behoren periodieke en gesegmenteerde investeringsideeënstromen, begrijpbare producten en rapportering en voldoende snel antwoord geven aan de klant tot de prioriteiten.

Voor diegene die de relatie met de klant beheert is het belangrijk de focus te houden op het uitdiepen van de relatie en de portefeuille van de klant, en minder op zoek te gaan naar nieuwe klanten. Het is zelfs het overwegen waard een maximum aantal klanten op te leggen aan de relatiebeheerder. Best is ook rekening te houden met overeenstemmende profielen tussen klanten en relatiebeheerders. Daarnaast dient met een resultaatgerichte verloning en -opleiding de relatiebeheerder aangemoedigd te worden om een proactieve houding ten opzichte van zijn klanten aan te nemen. Ook dient de beschikbare informatie voldoende gefilterd te worden vóór dat ze bij de relatiebeheerder geraakt. Tenslotte is een degelijke opvolgingsapplicatie voor de portefeuille van de relatiebeheerder onmisbaar.
Algemeen besluit 
We kunnen besluiten dat vermogensbeheer - in al zijn vormen - in de lift zit. We toonden aan dat vermogensbeheer sterk gegroeid is in ons land - nog sterker dan in onze buurlanden -. Dit om tal van redenen: de positieve conjunctuur, de zeer goede beursjaren, de fiscale aantrekkelijkheid, nieuwe rijkdommen, de komst van nieuwe rijken in ons land, de vergrijzing van de bevolking, het opkomende succes van successieplanning en de positieve invloed van ondernemers. 

De markt heeft hier gretig op ingespeeld en deze groei nog geaccelereerd door zich sterker te diversifiëren: enkele Belgische grootbanken zijn ingegaan op de verlangens van de veeleisende distributieklant en private bankklant. Concrete acties worden ondernemen in hun organisatie om deze vragende partijen zo optimaal mogelijk te bedienen. Zij het door een nieuw departement voor deze betere distributieklanten uit te bouwen, een lagere instapdrempel te hanteren of zich meer te gaan profileren naar een specifiek hoger segment. Beide strategieën hebben vanuit een proactieve houding hun aandacht gericht op een persoonlijker en regelmatiger contact met die klant. 
 
Opvallend is dat vermogensbeheer niet enkel meer geprivilegieerd is voor de kapitaalkrachtige gezinnen, maar meer toegankelijk is geworden voor andere segmenten. Dit noemen we de democratisering van de sector. Een relevant gesegmenteerd beleid met een passende marketingmix zijn in deze groeiende markt een belangrijke sleutel tot succes. 
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