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Een pleidooi voor het
beleggingsstatuut

nstitutionele beleggers maken al ja-

ren duidelijke afspraken met hun

vermogensbeheerders en asset ma-
nagers. Ze doen dat met een beleg-
gingsstatuut. Wordt het geen tijd om
dat ook voor particuliere beleggers te
doen?

Waarom wordt er zo sterk gefocust op
beleggingsoplossingen en vinden we
dat een oppervlakkige MiFID-vragenlijst
voldoende is om te komen tot een be-
leggings- en risicoprofiel? Dit vroeg ik
mij al af in 2009 toen ik in Los Angeles
merkte hoe succesvol Amerikaanse fi-
nancial planners het Investment Policy
Statement (IPS) gebruiken om advies te
verlenen.

Een beleggingsstatuut legt concrete af-
spraken vast tussen de cliént en de fi-
nanciéle dienstverlener. De doelen en
processen worden duidelijk omschreven.
Op die manier worden misverstanden en
teleurstellingen vermeden. Maar om
zo'n "persoonlijk’ statuut op te kunnen
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stellen, moet je de belegger eerst een
antwoord laten geven op de volgende
vragen. Waarin wil je beleggen? Waar-
om? Welke beleggingen wil je graag
aankopen? Welke beleggingen wil je
niet (meer) in je portefeuille? En dus
vooral, wat wil je zeker niet laten gebeu-
ren met de beleggingen?

Het document bevordert een dynami-
sche aanpak vanuit het integrale advies
en zorgt voor een continue planning
met de wensen en doelstellingen van de
klant als basis. Net als een testament,
een familieplan en statuten voor een on-
derneming zou een beleggingsstatuut in
de tas van iedere moderne raadgever
moeten zitten als advies gegeven wordt
over vermogen en beleggingen.

Het document brengt periodiek de per-
soonlijke en/of gezamenlijke financiéle
situatie gestructureerd in beeld en geeft
een zo nauwkeurig mogelijk beeld van
de toekomstige inkomsten- en vermo-
genswensen op korte en lange termijn.
Maar het bevat ook voorwaarden rond

fiscaliteit, rendement en risicobeheer-
sing. En het kan als leidraad dienen voor
‘wat te doen’ bij geplande en/of onge-
plande gebeurtenissen.

Een beleggingsstatuut is eigenlijk een
document dat bondiger is dan het fi-
nancieel plan maar het verschaft meer
inzicht dan de effecten- of vermogens-
beheerovereenkomst. In het beleggings-
statuut worden alle belangrijke beleg-
gingszaken voor de klant in detail
opgesomd en vastgelegd. Het statuut
komt altijd ter sprake bij ultieme beslis-
singen en wordt periodiek besproken.

Op die manier dient het iedere keer als
leidraad voor de besprekingen met de
klant. Het zorgt ervoor dat de update
van de belangrijke informatie ook effici-
ent kan gebeuren. Moderne adviseurs
werken immers met een dynamisch pro-
ces en niet met ‘one size fits all’-beleg-
gingsprofielen, -portefeuilles en -pro-
ducten.
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