Carl Gelauff en Hans Lurvink van Fortis MeesPierson:

“Vastgoed schept een jarenlange band met onze cliënten”

Vastgoed lijkt in de regel het exclusieve terrein te zijn van projectontwikkelaars, investerings-maatschappijen en bancaire organisaties. Toch speelt vastgoed ook een belangrijke rol in de portefeuille van vermogende particulieren. Niet alleen via indirecte beleggingen op de beurs, maar ook als gedeeld of geheel eigenaar. Fortis MeesPierson, onderdeel van een van de grootste private banks van West-Europa, rekent veel van deze particulieren tot zijn klanten. Vanuit een statig kantoor in de Haagse binnenstad leggen Carl Gelauff (regiodirecteur) en Hans Lurvink (vermogensfinancier) uit hoe zij hun klanten van dienst zijn op het gebied van vastgoed.

De naam MeesPierson is sinds 1997 verbonden aan Fortis, maar de geschiedenis van de bank gaat eeuwen terug. Tot 1720 om precies te zijn. “Dat klopt,” vertelt Gelauff. “MeesPierson heeft een rijk verleden dat tot uiting komt in tal van historische feiten. Zo stonden wij bijvoorbeeld aan de wieg van de Amsterdamse en Rotterdamse beurs en arrangeerden wij de verkoop van de Louisiana Territory door Napoleon aan de jonge Verenigde Staten. Dit is de grootste vastgoedtransactie uit de geschiedenis. Tegelijk wil ik echter benadrukken dat wij door de jaren heen onze blik altijd op de toekomst hebben gericht. Dat moet ook wel, wil je je cliënten de optimale service verlenen zoals wij die voor ogen hebben. 

In veel gevallen lopen we daarom zelfs voorop, zoals met de introductie van risicoprofielen, hedgefunds, het onafhankelijke aanbod van beleggingsfondsen en duurzaam beleggen. Wat dat betreft zijn we een bank met een vooruitstrevend karakter en kunnen we onze cliënten zowel in de breedte als in de diepte een uitstekende dienstverlening bieden. Temeer daar we kunnen profiteren van de kennis die bij Fortis aanwezig is.”

Langdurige relatie

De doelgroep van Fortis MeesPierson bestaat uit vermogende particulieren. Van topsporters en entertainers tot directeuren-grootaandeelhouders en particulieren die hun kapitaal aan vererving hebben te danken. Zij kunnen bij de bank terecht voor een breed scala aan diensten op het gebied van beleggen, structureren, verzekeren, financiering en natuurlijk vastgoed. Lurvink richt zich vooral op vastgoed. “Vastgoed vormt voor veel vermogende particulieren een relevant onderdeel van hun portefeuille. Dat is natuurlijk niet zo verwonderlijk vanwege de kenmerken van deze beleggingscategorie op het gebied van risico’s en opbrengsten. Vastgoed en vermogensbeheer zijn daarom onlosmakelijk met elkaar verbonden.”

Alle klanten van Fortis MeesPierson beschikken over ruime financiële middelen, maar verder is het klantenbestand zeer divers. Zowel qua achtergrond als specifiek met betrekking tot vastgoed. Gelauff: “Ons cliëntenbestand loopt uiteen van mensen die sinds enkele jaren bij ons bankieren, tot families die al generaties lang bij ons over de vloer komen. Zo’n verdeling tref je ook aan bij vastgoed. Sommige cliënten willen hun vermogen op dit moment spreiden en er structuur in aanbrengen, onder andere door in vastgoed te stappen. Aan de andere kant hebben we cliënten die via vererving een behoorlijke vastgoedportefeuille overgedragen hebben gekregen van hun ouders. En dan heb je ook nog eens het onderscheid tussen cliënten die uitsluitend beleggen in vastgoed en cliënten die zelfstandig vastgoed kopen – alleen of in groepsverband. Maar ongeacht de achtergrond van deze mensen, draait het er voor ons altijd om het beste advies te geven. Wat is de huidige positie van de cliënt en waar wil hij in de toekomst naartoe? Welke dienstverlening heeft hij daarvoor nodig en hoe staat het met zaken als duurzaamheid en een gezonde spreiding van de portefeuille? Zulke vragen analyseren en beantwoorden wij.”

Lurvink vult zijn collega aan: “De relatie met onze cliënten is in de regel zeer langdurig. Dat is vooral te danken aan onze focus op de cliënt en aan de toegevoegde waarde die wij continu leveren. Die toegevoegde waarde bestaat vanzelfsprekend uit onze expertise en concrete diensten, waaronder de financiering van vastgoed. Daarnaast bieden we onze cliënten echter ook een relevant netwerk door regelmatig events te organiseren. Die kunnen uiteenlopen van een wat meer formele lezing of voordracht door een specialist tot een informele zeilwedstrijd. We streven naar kleinschalige events en zorgen er ook voor dat de deelnemers voldoende raakvlakken op persoonlijk en zakelijk vlak hebben. Het effect van onze langdurige relatie met cliënten is in ieder geval dat we samen zowel naar het heden als naar de wat verdere toekomst kijken. Zo maken we met elkaar beslissingen over de aankoop en verkoop van vastgoed, over fiscale consequenties nu en in de toekomst en zaken als vererving. Dit intensieve, toekomstgerichte meedenken is een wezenlijk onderdeel van ons onderscheidende vermogen en onze cliëntrelaties.”

Tweede huis

Ook vanuit bancair opzicht zijn er zekere trends zichtbaar op het gebied van vastgoed. En zeker niet uitsluitend in financieel opzicht. Gelauff: “Zoals bekend, heeft vastgoed de laatste jaren een bijzonder positieve ontwikkeling doorgemaakt. Het spreekt voor zich dat onze cliënten hier ook van hebben geprofiteerd. Het gevolg is dat tal van cliënten zich nu bezinnen op het consolideren en veiligstellen van hun vermogen. 

Daarom zitten we met ze aan tafel om een langetermijnstrategie uit te werken, bijvoorbeeld om het vastgoed tijdig over te dragen aan hun kinderen. Een andere trend is de afdekking van renterisico’s. Op dit moment is de rente iets minder gunstig dan zo’n jaar geleden en fluctueert sterker. Met behulp van gestructureerde producten proberen we deze risico’s voor onze cliënten te minimaliseren.”
Ook Lurvink benoemt nog een trend. “Er komt steeds meer vraag naar vastgoed in het buitenland. In het bijzonder in Duitsland en Spanje. Deze internationalisering zal zich de komende tijd ongetwijfeld verder uitbreiden, bijvoorbeeld naar het oosten. Wat dat betreft zijn we ervan overtuigd dat de Nederlandse vastgoedbelegger binnen drie jaar een Europese vastgoedbelegger is geworden.”
En de behuizing van de klanten zelf? “Het zal je niet verbazen,” vertelt Gelauff, “dat veel van onze cliënten een tweede huis hebben. Meestal in het buitenland. Op dit terrein onderscheiden we ons van veel andere banken, want wij bieden ook buiten Nederland een uitstekende dienstverlening. Onder meer op het gebied van financiering in vreemde valuta’s. Dat brengt me overigens nog op een tip: vanuit tal van overwegingen, zowel fiscaal als uit oogpunt van risico’s, kan het interessant zijn om vastgoed te financieren met bijvoorbeeld Zwitserse franken. En dat geldt niet alleen voor een tweede huis. Het illustreert ook dat we graag meedenken met onze cliënten. Steeds zijn we op zoek naar de aantrekkelijkste constructies. En als die nog niet bestaan, dan creëren we ze.” n
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