
 

Nederlandse hypotheken is niet leeg. Echter, door de 
financiële crisis is op dit moment de herfinanciering van 
hypotheken op de kapitaalmarkt nagenoeg onmogelijk.
Dit heeft grote gevolgen voor de manier waarop banken 
geld aantrekken voor hypotheekverstrekking. Wijsenbeek 
nam zijn publiek mee langs de alternatieve mogelijkhe-
den die een bank heeft om aan hypotheekgeld te komen. 

Internet: Alex van Ginneken 
Bij het social proof maken van een website en het 
toepassen van e-mailmarketing draait het om het win-
nen van het vertrouwen van de klant. Anders komt het 
niet tot verkoop. Daarbij is vertrouwen ‘online’ eigenlijk 
hetzelfde als vertrouwen ‘offline’, zei Alex van Ginneken, 
internetmarketeer, tijdens Hypovak. Voor het (online) 
opbouwen van een relatie liet Van Ginneken tijdens 
zijn zeer gewaardeerde parallelsessie een groot aantal 
goed te bekostigen zaken de revue passeren waarmee 
een tussenpersoon zijn site interessanter kan maken 
en waarmee hij ervoor kan zorgen dat de door de klant 
verlangde kennis in een overtuigende en vertrouwen-
wekkende omgeving wordt aangeboden. Een site kan 
bijvoorbeeld versterkt worden met whitepapers, pdf’s, 
ebooks, wiki en videomateriaal. Deze inhoud is niet 
alleen medebepalend voor het sociale imago van de 
site, het doet de site ook stijgen in Google. Blijf uitbreiden 
met waardevolle content, is daarom het devies, zei Van 
Ginneken. Het alternatief, adverteren via Adwords, is 
aanzienlijk duurder. 
Een lijst met veelgestelde vragen (FAQ) versterkt het ver-
trouwen in de website en biedt een ideale mogelijkheid 
voor direct contact. Met name interessant is de chat-
knop. ‘Plaats deze sowieso bij je FAQ en contactpagina. 
Dan kun je vragen van bezoekers direct 
beantwoorden via chat. Op deze 
manier voorkom je dat bezoe-
kers afhaken.’ 
‘Tussenpersonen zouden 
hun klanten vaker 
moeten uitnodigen. 
Zet de ervaringen van 
deze klanten (testimo-
nials) op uw website.’ 
Eveneens slim is de per-
spagina van de site goed 
gevuld te houden. De berichten 
zouden overgenomen kunnen 
worden door de 111 Nederlandse weblogs 
op financieel gebied en leiden tot extra bezoek. Ook 

het met naam en toenaam tonen van de medewerkers 
schept extra vertrouwen. Het heeft de voorkeur boven 
de onpersoonlijke productiefotografie.
Bij online zaken doen speelt e-mailmarketing een 
hoofdrol, vervolgde Van Ginneken. Die dient op de 
site dan ook goed ingebed te zijn. ‘Doorgaans weet 
97 procent van de bezoekers morgen al niet meer dat 
ze uw website bezocht hebben. U moet er alles aan 
doen om mensen eraan te herinneren dat u bestaat. 
Daarvoor is het zaak om met een goede nieuwsbrief 
te komen. Het duurt gemiddeld tussen de zes of zeven 
nieuwsbrieven voordat er een vertrouwensband ont-
staat met de ontvanger en pas dan is iemand bereid 
van u te kopen. Een bezoeker mag daarom maar twee 
dingen doen: kopen, of inschrijven voor de nieuwsbrief 
(en later alsnog kopen). Dit opbouwen van een band 
via e-mail kan overigens geheel automatisch verlopen.’

Ivo Valkenburg
De presentatie van Ivo Valkenburg sloot uitstekend aan 
op het eerdere betoog van Jurjen Oosterbaan. De com-
binatie van beide sessies geeft het intermediair duide-
lijk richting in de keuze die gemaakt moet worden naar 
aanleiding van de beloningsregels. Of in ieder geval 
dat er keuzes gemaakt dienen te worden. Oosterbaan 
liet zien dat een aanvullende beloning voor een aantal 
diensten noodzakelijk is om het rendement van het kan-
toor op peil te houden. Valkenburg liet aan de hand van 
praktijkcases zien hoe nieuwe businessmodellen wer-
ken. De omslag van transactiegericht werken naar een 
echte relatiegerichte aanpak blijkt altijd een worsteling. 
Aan de orde kwamen Allianz Pure Life, Financial 
Life Support, de Hypotheekmanier van Lancyr en 

Noordnederlands Effectenkantoor. Deze vier 
cases werden door de zaal als zeer leer-

zaam ervaren. De heldere presentaties 
staan op de website van Hypovak 

(www.hypovak.nl/#presentaties) 
Iedereen in de zaal wilde het 
roer wel omgooien, maar stuit 
dan op praktische bezwaren. 
Valkenburg benoemde de bot-

tlenecks die een snelle invoer 
van een nieuw model in de weg 

staan. Deze werden goed herkend 
door zijn publiek. Vooral toen hij ver-

telde dat het goedpraten van de huidige 
situatie een tweede natuur is geworden van het 

intermediair schoot hij in de roos. Maar, was de reactie 

uit de zaal, dat goed-
praten moeten we 
nu maar achter 
ons laten. Ook 
blijkt het inter-
mediair zelf de 
grootste moeite 
te hebben om 
een harde beloning 
in euro’s van de klant 
te vragen. Uit een peiling 
bleek dat net als in de besproken cases de schroom 
wel afneemt. 
Valkenburg toonde verder aan dat alle businessmodel-
len de toegevoegde waarde van het intermediair in 
beeld brengen en er dus ook makkelijker een prijskaart-
je aan gehangen kan worden. Een groot misverstand is 
dat consultants als Valkenburg vaak worden gezien als 
profeten die de feebeloning heilig hebben verklaard. Op 
HypoVak gaf hij nog eens duidelijk het signaal af dat 
het in de branche niet gaat om de vraag to fee or not 
to fee. Wel is het voor de toekomst van het intermediair 
van belang om transparant te zijn in zijn beloning. Als 
die beloning uit provisie bestaat, dan is daar op zichzelf 
niets mis mee.    

I love to give: Ludo Daems
Ter afsluiting van het hypotheekcongres verkondigde 
Ludo Daems een positief slotverhaal. Dat was wel 
nodig na de af en toe wat sombere uiteenzettingen 
over de huidige stand van de economie.
De speech van de Belgische motivator werd voorafge-
gaan door het lied ‘Gelukkig zijn’ van Raymond van het 
Groenewoud. Daems zei daarover: ‘Ik ben maar een 
eenvoudig mens en ik zoek naar een goede manier 
van leven. Dat wordt verwoord in de tekst van dat lied. 
Gelukkig zijn, daar gaat het om.’ Om dat te bereiken 
moet je leven met passie. Passie leidt tot plezier en 
plezier leidt tot prestatie. Daarnaast moet je volgens 
Daems altijd naar positieve punten zoeken, ook als het 
slecht met jezelf (of de maatschappij) gaat. ‘Wees je 
eigen rots in de branding.’
Als mens, maar ook als adviseur, moet je geven. Dat 
levert je uiteindelijk het meest, beweerde hij. Zijn slot-
woord was: ‘Wacht niet om gelukkig te zijn…’
Als je zo het zo leest, lijkt het allemaal wat soft en wat 
Amerikaans motivating, maar als je erbij bent, geloof 
je erin. Het motiveerde de toeschouwers blijkbaar wel.
(Fotografie: Maarten van der Linde) 
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