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Nieuwe vermogensbeheerders stellen
procentuele vergoeding ter discussie

Toetreders proberen markt voor vermogensbeheer open te breken met standaardbedrag

Roger Cohen
Amsterdam

De markt voor vermogensbeheer
wordt opgeschrikt door nieuwe
spelers die het geld van hun klan-
ten voor een vast bedrag beheren,
in plaats van een procentuele ver-
goeding. Hierdoor komen de ta-
rieven in de markt verder onder
druk te staan. De meeste vermo-
gensbeheerders rekenen een jaar-
lijkse vergoeding van ongeveer 1%
van het beheerd vermogen, metla-
gere percentages als hetvermogen
groter is. Nieuwe partijen vragen
één vast bedrag van bijvoorbeeld
€1500 per jaar, ongeacht de om-
vang van het beheerde vermogen.
‘Hetistevroegomvan eentrend te
spreken, maar het is duidelijk dat
dit druk geeft’, zegt Koen Laarho-
ven van Vermogensbeheer.nl dat
vermogensbeheerders met elkaar
vergelijkt.

De nieuwe toetreders betogen
dat een procentuele vergoeding
niet strookt met het belangvan hun
Kklant. ‘Er zit een impliciete belan-
genverstrengeling in’, zegt Roderik
Bolle, oprichtervan de Haagse ver-
mogensbeheerder Orchestra dat
klanten een tarief rekent op basis
van geleverde diensten in plaats
van het belegde vermogen. ‘Een be-
heerder die louter wordt beloond
op basisvan een percentage van het
beheerde vermogen heeft een prik-
kel om zijn klant altijd te laten be-
leggen, ook al heeft die klant daar
weinig aan.’

Jaap Prinsen Geerligs en Ezra
van Coevorden, die vorig jaar Ba-
lans Vermogensbeheer opricht-
ten, gaan nog verder en hanteren

‘Mensen gaan in een
bootje met geld de
oceaan op, een dure
vermogensbeheerder
als loods aan boord.’
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Veel vermogensbeheerders be-
dienen klanten met standaardpor-
tefeuilles. Het beheren van een ver-
mogenvan een miljoen is daardoor
niet substantieel meer werk dan
het beheren van een ton. Prinsen
Geerligsvindthetoneerlijkom dan
een percentage tevragen. ‘Datvind
ik een niet-loyaal verdienmodel.
Hoe langer een klant bij je is, hoe

Circa 1 %

van het beheerd vermogen is
het tarief van de meeste ver-
mogensbeheerders.

kun jewel degelijk eenverband leg-

Hoewel een vaste vergoeding
aantrekkelijk klinkt, kleven er ook
bezwaren aan. ‘Het is goed dat de
kosten eenvoudig en transparant
worden voor de consument’, zegt
Stephan Freelink van vergelijkings-
site Beleggingsmatch. ‘Maarhetis
athankelijkvanjeinlegbedragofde
vaste vergoeding interessant is. Je
kuntniet direct zeggen dat een vas-

inzijn portemonnee geraaktals het
vermogen van zijn klant krimpt.
‘Deze “performance fee” werkt bei-
dekanten op’, zegt Van Laarhoven.
‘Hier zijn klanten van vermogens-
beheerders terecht gevoelig voor.’

Roderik Bolle van Orches-
tra vindt dat laatste argument
niet overtuigend. ‘Wij blijven het
vreemd vinden dat de verdiensten
bij een gelijkblijvende dienstver-
lening op en neer gaan met de
omvang van het vermogen. Ont-
trekkingen en stortingen op het
vermogen hebben vaak niets te
maken met het geleverde rende-
ment’, zegt Bolle. ‘Als een klant
€1 mln bij zijn vermogensbeheer-
der heeft staan en een boot van
€800.000 wil kopen, dan heeft de
vermogensbeheerder er alle belang
bij dat de klant het bedrag leent,
wantanders dalen zijn inkomsten
met 80%.’

Sommige vermogensbeheer-
ders kiezen voor een tussenoplos-
sing door de twee tariefsoorten
te combineren. Klanten betalen
een procentuele vergoeding waar-
bij de vergoeding wordt gemaxi-
meerd op een van tevoren vastge-
steld bedrag. Vermogensbeheerder
Knab — eigendomvan verzekeraar
Aegon — rekent bijvoorbeeld een
vergoeding van 1% per jaar, maar
maximeerde datbedrag onlangs op
€2.000 per jaar. ‘Zo’n constructie
zal voor de consument misschien
nogwel hetbeste uitpakken’, aldus
Freelink van Beleggingsmatch.nl.

Wat hun tarieven ook zijn, het
belangrijkste is dat vermogens-
beheerders meer oog krijgen voor
hetuiteindelijk doel van hun klan-
ten, vindt René Kuijs, oprichtervan
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