WIJ HELPEN MAKELAARS, BANKEN
ENVERZEKERAARS OM O
HET JUISTE MOMENT IN'TE SPELEN OP
DE BEHOEFTE VAN KLANTEN

Sinds 2,5 jaar is Nederland een snelgroeiend woningplatform
rijker. Met ruim 2,5 miljoen bezoekers per maand en een
innovatieve formule is Huispedia een partij om rekening mee
te houden. “Wij weten precies waar de consument staat in
zijn journey’, zegt Maxim Bours. Een uitgelezen kans voor
makelaars, banken en verzekeraars om daar op het juiste

moment op in te spelen.

Maxim Bours
CEO & founder Huispedia
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Eigenlijk is Huispedia het
product dat Maxim Bours zelf
had willen hebben toen hij

op zoek was naar zijn eerste
koophuis. Zijn zakenpartner
Ramon Noordeloos was
destijds ook op zoek, en ze
kwamen los van elkaar tot
dezelfde conclusie. De wereld
van wonen is behoorlijk
complex en er is te weinig
informatie om goede keuzes
te kunnen maken. En dat
terwijl het gaat over de grootste
aankoop van je leven... Dat
kan anders, dachten ze allebei.
Zo ontstond Huispedia: een
onafhankelijk platform dat
inzicht biedt in alle aspecten
van wonen en voortdurend
opties geeft. Zo komt de regie
te liggen waar die hoort: bij de
consument.

Huispedia is inmiddels het tweede
woningplatform van Nederland. Zijn
jullie een alternatief voor Funda?

‘Nee. Wel een aanvulling en een
extra kanaal om woningen te
plaatsen. Wij hebben onze eigen
insteek. Terwijl Funda vooral
een etalage is voor makelaars,
zijn wij meer een wooncoach
voor de consument. Dat daarbijj
ook aanbod tonen hoort, is
logisch. Het is dus niet: of-of,
maar en-en.’

Wat is er nieuw en anders aan jullie
formule?

‘Veel mensen laten geld en
kansen liggen, omdat ze denken
dat dingen als oversluiten van
een hypotheek of bezwaar
maken tegen de WOZ-waarde
ingewikkeld is. Dat is zonde.
Daarom geven wij inzicht in
alles wat met wonen te maken
heeft en laten we zien wat de
opties zijn. Zo vergroten we
de vrijheid van mensen om
keuzes te maken en bieden
we handvatten om hun
woongenot te verbeteren of
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geld te besparen. Dat doen
we voor alle onderdelen van
de journey en overal zetten
we vol in op gemak. Zo kun
je bijvoorbeeld eenvoudig

de geschatte woningwaarde
opvragen, beslissen of je wilt
kopen of huren, en of je dat
met of zonder makelaar wilt
doen. Als het ‘met’ is, stellen
wij op basis van de wensen
één of twee makelaars voor.
Diezelfde service geldt voor alle
woononderdelen.’

Wat is het voordeel voor makelaars

om een huis ook bij jullie op de site te
zetten?

“Ten eerste exposure. Wij
bieden makelaars een
mogelijkheid om extra
doelgroepen aan te spreken,
namelijk de innovatieve
huizenzoekers. Daarnaast
genereert het extra leads,
doordat we de aangesloten
makelaars aanbevelen aan
consumenten als die aangeven
dat ze een makelaar willen.
Tot slot is op ons platform
staan goed voor het imago: het
laat zien dat je als makelaar
transparant en innovatief bent.’

En wat bieden jullie banken en
verzekeraars?

‘De mogelijkheid om nieuwe
klanten te werven en bestaande
te behouden door proactief
portfoliobeheer. Wij weten

op basis van data en gedrag

op onze site, precies waar de

consument staat in zijn journey.

Of iemand een huis wil kopen,
verkopen, verbouwen of een
hypotheek wil oversluiten;

dat is interessante informatie
voor banken en verzekeraars
omdat zij daarmee op het juiste
moment in kunnen spelen op
de behoeften van klanten. Zo
kun je bijvoorbeeld iemand die
zijn hypotheek wil oversluiten
een interessant aanbod doen,
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voordat diegene zijn licht gaat

opsteken bij de concurrent.’

Wat zijn de plannen voor de nabije
toekomst?

‘Groeien! We zijn
superenthousiast en gaan het
team op meerdere vlakken
uitbreiden. Daarbij verkennen
we ook over de grens. We zien
kansen om ook actief te worden
in de rest van Noord-Europa.’

Wat was voor jou je belangrijkste les van
de afgelopen 2,5 jaar?

‘Wees niet bang om te falen.
Wij zeggen vaak: “Faal, faal,
faal, tot je bent waar je moet
zijn.” Veel bedrijven werken
met testpanels en brengen iets
pas op de markt als ze zeker
weten dat het goed is. Wij
gooien een idee in een echte
omgeving, live, en kijken wat
er gebeurt. Natuurlijk gaan

er dan dingen mis, maar daar
leer je van. Wij vragen veel
feedback aan onze klanten en
gebruiken die informatie om
ons algoritme en onze service
verder te verbeteren. Met elke
fout kom je een stapje dichter
bij perfectie.’s

- WINTERGASTEN

Belangrijkste moment:
2,5 miljoen bezoekers
per maand bereikt (150
procent in | jaar)
Corona: Eigen huis
belangrijker dan ooit
Wie heeft je geinspireerd:
Diederik Gommers:
duidelijk, doortastend,
emotioneel betrokken
Welke app het meest
gebruikt: WhatsApp
Beste zakenhoek:
Predictably Irrational
door Dan Ariely

Mooiste moment: Te veel en
niet te vergelijken. Ben
een erg gelukkig man
Sportieve hoogtepunt:
Kampioenschap Ajax ;)
Topserie Netflix: Black
Vakantie: Tijdens COVID-
tijden ltalié, kort en vaak
Corona: Reset in leefritme

| Wat zijn jouw plannen voor
20217

Wij willen onze
ingeslagen weg
doorzetten om het
grootste woningplatform
van Europa te worden.
In Nederland leren en

‘MEER INZICHT
LEIDT TOT
BETERE KEUZES’

optimaliseren, in Europa
doorschalen

2 Grootste uitdaging?
Doorgroeien. Talent
vinden en aantrekken
om dit te realiseren

3 Wat staat in elk geval op
de planning?
Samenwerkingen met
financiéle instituten
uitbreiden, betere
matching tussen
consument & makelaars
en woninginzichten
rondom verduurzamen
voor de consument klip-
en-klaar maken

4 Wat ga je komend jaar
anders aanpakken?
Sneller live, sneller leren
en daardoor sneller
innoveren

| Wat ga je anders doen dan
in 20207 (Bijv. gezonder
leven, eten & drinken,
sport)

Meer lezen, minder
beeld

2 Wat staat absoluut in je
agenda?

Onze volgende
Huispedia-mijlpaal
vieren van meer dan 150
procent groei

3 Goed voornemen?

Als iets anders moet,
dan maar meteen. Niet
pasin 202I



