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Passief beleggen, via internet, tegen ultralage kosten. Dit is hoe de meeste banken de toekomst 
van het vermogensbeheer zien. Van Lanschot Kempen denkt daar anders over en blijft het zoeken in 

een persoonlijke benadering. 'Wij hebben zo'n vijfentwintig kantoren in Nederland en tegen de trend in 
hebben we nauwelijks locaties gesloten', zegt bestuursvoorzitter Maarten Edixhoven.
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Het vermogensbeheer 
voor rijke particu-
lieren, het segment 
private clients, is de 

hoofdactiviteit van de onderne-
ming. Dit onderdeel leverde in 
2022 grofweg 90 procent van de 
brutowinst. Daarnaast beheert 
Van Lanschot Kempen vermo-
gens van institutionele beleg-
gers zoals pensioenfondsen. Ten 
slotte heeft het een aantal 
activiteiten op het gebied van 
zakenbankieren. De hele bank 
maakte vorig jaar 84,3 miljoen 
euro nettowinst.

Het beheerd vermogen van 
Van Lanschot Kempen is nu 
ongeveer 113 miljard euro. Dat 
moet de komende tijd ieder jaar 
met 10 procent groeien. Tegelij-
kertijd moeten de kosten onder 
controle blijven en wil de bank 
overtollig kapitaal teruggeven 
aan de aandeelhouders. Edixho-
ven, sinds het najaar van 2021 
bestuursvoorzitter, vertelt hoe de 
bank die doelen wil gaan halen.

1 
Om een beeld te krijgen: wie zijn 
de klanten die bij Van Lanschot 
Kempen zitten?
“Bij private clients zijn 

dat bijvoorbeeld families, 
ondernemers, maar ook part-
ners van advocatenkantoren, 

adviesbureaus en investerings-
fondsen. Verder is de gezond-
heidszorg een segment waarin 
we al heel lang actief zijn. Het 
gaat dan om artsen, apothekers, 
dierenartsen en hun praktijken. 
We bedienen al die segmenten 
met teams die dicht bij de 
kennis en behoeften van klanten 
staan. We hebben zo’n vijfen-
twintig kantoren in Nederland 
en dan nog eens vijftien in 
België. Tegen de trend in hebben 
wij nauwelijks locaties gesloten.”

2 Kunt u zich daarmee echt 
onderscheiden van andere 
partijen, zoals de grootbanken?
“Onze klanten hebben 

veel behoefte aan een persoon-
lijk gesprek, aan mensen die bij 
ze thuis komen als ze ergens 
mee zitten, een vraag hebben of 
iets georganiseerd willen 
hebben. De afgelopen twee jaar 
heb ik door klantgesprekken 
ontdekt dat die diepe persoonlij-
ke benadering echt onderschei-
dend is. Een tweede belangrijke 
bouwsteen voor onze groei is de 
ontwikkeling dat veel Neder-
landse ondernemers hun bedrijf 
verkopen. Vroeger bleef zo’n 60 
tot 70 procent van de bedrijven 
in de familie. Tegenwoordig is 
dat nog maar 30 tot 40 procent.”

3 Waar komt die ontwikkeling 
door?
“Ik denk dat er in 
Nederland en België heel 

veel start-ups en scale-ups zijn. Er 
is een hele dynamische markt 
voor bedrijfsopvolging. Er zijn 
zeker nog families waar het 
bedrijf overgaat op de volgende 
generatie, maar er zijn er ook veel 
waar de kinderen iets heel anders 
willen doen dan hun ouders. Dan 
moeten er andere oplossingen 
komen, zoals een verkoop.”

4 
Hoe groot zijn de activiteiten 
van Van Lanschot Kempen in 
België?
“Er zijn daar drie 

soorten aanbieders in de markt 
voor vermogensbeheer. Ten 
eerste de Belgische grootbanken 
BNP, KBC, Belfius en ING. 
Daarna is er een rijtje met grote 
private banks. Ten slotte zijn er 
de meer gespecialiseerde vermo-
gensbeheerders. Door de 
overname van Mercier Vander-
linden in 2021 zijn wij van 
categorie drie naar categorie 
twee gesprongen. Daar zijn we 
met ongeveer 10 miljard euro 
aan beheerd vermogen voor 
private clients de kleinste van 
de gespecialiseerde private 
banks.”

‘Vermogensbeheer is 
mensenwerk’
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