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Minder hypotheekadvies?

Meer hypotheekonderhoud

Meer omzet!

Praktische toolkit met alles wat je
nodig hebt om te starten met
onderhoud op jouw portefeuille!

Sportlaan 470 www.finrust.nl
1186 KC Amstelveen 0553330410




Inleiding

De noodzaak

De markt voor hypotheekadvies verandert snel. Waar het
de afgelopen jaren heel druk was, horen we nu dat
adviseurs veel minder werk hebben. Je komt regelmatig
meldingen van HDN en ook DNB tegen over teruglopende
leads en oplopende rente. Hoe vul je als adviseur de
vrijgekomen tijd effectief in? En hoe zorg je dat de omzet
op peil blijft?

Contact met jouw klanten

Bij veel adviseurs zien we dat tijdgebrek en het ontbreken
van een vloeiend proces de afgelopen jaren drempels zijn
geweest om onderhoud op de hypotheekportefeuille vorm
te geven. Door het dalen van het aantal leads en adviezen
ontstaat ruimte om het onderhoud op te pakken! En wij
helpen je graag met bij het opzetten van een vioeiend en
in de praktijk bewezen effectief proces!

De oplossing

Jouw hypotheekklanten kunnen een stevige basis vormen
voor onderhoud. Maar hoe kom in je in contact, ga je het
gesprek aan en lever je toegevoegde waarde? En wil de
klant betalen en wat levert het jou als adviseur op; zowel op
korte als langere termijn? Kortom, hoe verminder je jouw
afhankelijkheid van hypotheekadvies?

Dat lees je in deze toolkit!

Veel succes en neem bij vragen contact

met ons op! We helpen je graag!
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Hoe kom je in contact met de klant?

Zet financieel inzicht centraal

Het bieden van financieel inzicht helpt je laagdrempelig op
weg bij hypotheekonderhoud:

o Praktische houvast om het gesprek aan te gaan
e Direct toegevoegde waarde ook zonder product
o Beter advies aan de klant door stevige basis

o Leuker werk door persoonlijke gesprekken

Zet vragen om naar dienstverlening

Haak aan op de financi€le vragen die bij jouw klanten
leven. Ook jouw klanten vragen zich af of pensioen goed
geregeld is. Of wat er gebeurt bij overlijden. En hoe zit het
als als een ondernemer arbeidsongeschikt wordt? En moet
je aflossen of niet? En hoe bouw je vermogen op? Zorg dat
je dit soort vragen kunt omzetten naar dienstverlening!

Voorbeelden:

o Wat levert aflossen mij op? Of hoe kan ik meer
rendement maken op mijn vermogen?

e Belangrijk om eerst inzicht te hebben. Hoe goed is jouw
inzicht in jouw inkomen later? En wat heb je nodig?

En benader groepen proactief

Gebruik jouw hypotheekklanten als basis!

e Benader ORV-klanten actief en check of de ORV-
dekking nog aansluit bij de situatie van de klant

e Benader alle 50-plussers: kunnen ze blijven leven en
wonen zoals nu?

e Benader jonge gezinnen: vermogen opbouwen voor
opleiding van kinderen?

e Benader ondernemers: wat is hun situatie bij AO?

Download: haakjes om financieel inzicht aan op te hangen



https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/03/Inzichttool-consumenten-bijlage-Haakjes-financieel-inzicht_final.pdf

Proactieve houding adviseur leidt tot
financiéle coach voor klant

Binding door persoonlijke relatie &
bredere dienstverlening

Verdieping financieel inzicht,
cross-sell & totaal relaties




Voorbeeld onderhoudsproces

Neem contact op voor onderhoud +
o zet klantvragen om naar gesprek Succesfactoren
Hou de drempel laag

Vraag brondata op bij Bespreek service e Gratis basis inzicht
afspraakbevestiging financieel inzicht e Aanleveren via

brondata
e 9 e Informeren en
activeren

Onderhoudsafspraak met En het proces snel
beknopt financieel inzicht

e Financieel inzicht

Zet inzicht om naar binnen 5 minuten
betaald advies en/of abonnement e Voorkom onbetaalde
adviesuren

Download: onderhoudsproces, belscript & sjabloon



https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/12/Toolkit-bijlage-Onderhoud-proces-belscript-en-sjabloon.pdf

Bereid financieel inzicht dienstverlening voor

Maak duidelijke klantpropositie

Welke klanten ga je benaderen? Wat levert het de klant op?
e 50-plussers: hoe ziet hun pensioensituatie eruit?
o Jonge gezinnen: wat gebeurt er binnen het gezin als een van
de partners overlijdt of arbeidsongeschikt wordt?
e Ondernemers: wat gebeurt er als de ondernemer
arbeidsongeschikt raakt of met pensioen gaat?

Zorg voor een lage drempel

Maak een getrapt dienstverleningsproces met heldere stappen en
een duidelijke prijs.
o Start gratis met supersnel proces en beknopt inzicht!
e Verdiep betaald indien noodzakelijk.
« Knip het geven van inzicht en de (product)oplossing los. Aan
einde van het verdiepende gesprek is de productbehoefte

bepaald en bespreek je de kosten van het advies en het beheer.

e Voordeel: Laagdrempelig voor de klant.

> Met een duidelijke klantpropositie kun je bepalen welke
klanten je gaat benaderen, hoeveel tijd het jou kost, wat je
gratis doet en wat de prijs voor vervolg zou moeten zijn.

> Richt je organisatie en snelle processen in, ondersteund
door de juiste software.

> Werk niet alleen met email, maar bel de klant, bespreek
het belang van financieel inzicht. Deze stap levert hoge
respons op.

Download: financieel inzicht
dienstverleningsvormen



https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/12/Toolkit-bijlage-Vormen-financieel-inzicht_final.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/12/Toolkit-bijlage-Vormen-financieel-inzicht_final.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/12/Toolkit-bijlage-Vormen-financieel-inzicht_final.pdf

Vul de pijplijn

Bestaande klanten

. . . . . . DE FINANCIELE CRISIS KREEG GEEN VAT

> Zet vragen van klanten om naar beknopte financieel inzicht dienstverlening. ra C | g OP KOK ADVIES. HET KANTOOR HAD
. TIJDIG DE BAKENS VERZET, ONDER MEER

> Focus op en activeer klanten met grotere kans op behoefte en/of noodzaak IN DE VORM VAN VERBREDINGIVAN.ET AANBOD. “DE

)
. - . . I I I e l I W FINANCIEEL REGISSEUR WAAR FRED DE JONG HET
voor fl nanCIeeI InZICht LAATST OVER HAD, ZIJN WIJ!", ZEGT MARCO KOK.

Nieuwe klanten Ve rdien M QE

> Zorg voor een goede website en vermelding op bijvoorbeeld
advieskeuze, zodat je goed te vinden bent.

Gebruik elk klantcontact

> Gebruik elk klantcontact om je propositie onder de aandacht te brengen.
Je kunt al inzicht bieden in 5 minuten! Test hier hoe het werkt.

Download: voorbeeldemails



https://mijnfinrust.nl/portal?key=POL_fkTn9hM5
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/03/Inzichttool-consumenten-voorbeeldemails.pdf

Voer gesprekken en geef advies

Bekijk na aanleveren brondata samen met de klant de beknopte

financiéle situatie (inzichttool!).

Bepaal samen met de klant de noodzaak om de situatie te verbeteren.

Geef basisrapport mee en maak zo nodig afspraak voor verdiepend en

betaald financieel inzicht en oplossingen.

Breid het financieel inzicht uit, bespreek tegen betaling uitgebreid met
de klant en regel de productoplossing voor de klant of laat de klant het 8 ‘
zelf regelen. \
Bespreek de beheer activiteiten die je als adviseur voor de klant

uitvoert.

Download: voorbeeldrapport kort

Download: voorbeeldrapport uitgebreid



https://finrust.nl/inzichttool/
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/11/Finrust_inzichttool-rapport-V1-1.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/03/Inzichttool-consumenten-Voorbeeldrapport-final.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/03/Inzichttool-consumenten-Voorbeeldrapport-final.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/03/Inzichttool-consumenten-Voorbeeldrapport-final.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/11/Finrust_inzichttool-rapport-V1-1.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/11/Finrust_inzichttool-rapport-V1-1.pdf
https://finrust.nl/wp-content/uploads/2022/11/Finrust_inzichttool-rapport-V1-1.pdf

En nu... de praktijk!

Reserveer tijd in je agenda

Denk na over je werkwijze.

Plan een afspraak met FinRust
Kees-Jan@finrust.nl | 05533304 11

Test 2 weken gratis

www.finrust.nl

We helpen je graag!



