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Jullie zijn tien jaar geleden begonnen. 
Hebben jullie veel zien veranderen?
Milou Hanou: ‘Zeker. Vastgoedpartijen 

weten ons te vinden en ze zien steeds meer 
de meerwaarde van ons werk in. Wij zorgen 
met onze aanpak echt voor kwalitatieve 
leads.’

Voor welke doelgroepen werken jullie?
Milou Hanou: ‘De doelgroep is heel breed; 

van projectontwikkelaar, gemeente, belegger 
tot woonconsument tot een ondernemer op 
zoek naar een nieuwe identiteit.’

Robert Jan Mansholt: ‘Bij ons gaat 
het er altijd om voor wie je aan de slag 
gaat en die mensen en projecten moet je 
goed kennen. Daar komt bij voorkeur ook 
marketingstrategie om de hoek kijken. 
Wij zijn een kritisch bureau, kijken echt 
zorgvuldig naar hoe je het beste jouw 
doelgroep en/of doelstelling kan bereiken 
en adviseren daarin. We vinden het leuk 
om mooie communicatiemiddelen te 
maken, maar we kijken altijd goed wat er 
effectief is voor welk budget. Die openheid is 
belangrijk.’

Denk je dat er in de vastgoedwereld veel 
behoefte is aan marketingkennis?
Robert Jan Mansholt: ‘Ik denk dat de 

vastgoedwereld van nature vrij behoudend 
is. Als er, zoals nu, veel vraag is dan is het 
verleidelijk om te denken: waarom heb 
ik marketing/ communicatie eigenlijk 
nodig? Dat sentiment is gelukkig aan 
het verschuiven waarbij met name de 
grote vastgoedpartijen hun eigen actieve 
marketingafdeling hebben.’

Milou Hanou: ‘En wij kunnen onze 
opdrachtgevers goed ondersteunen. 
We hebben daar nu een tool voor - 
marktverkenning/verkoop(verhuur)
ondersteuning - en die tool is al bewezen 
succesvol. We doen dat voor een aantal 
opdrachtgevers waarbij we alle leads 
beheren en monitoren. Zo kan je precies 
zien welk effect een campagne heeft en 
kunnen we de doelgroep ook gericht 
vragen stellen. Het gaat om vroegtijdig 
inzicht in (woon-)wensen, bijsturen van 
de communicatie waar nodig, sturen op 
kwalitatieve leads met als uiteindelijk doel 
een zo groot mogelijke verkoop opbrengst 
middels ‘dynamic pricing’. Niet elke 
opdrachtgever maakt hier gebruik van, maar 
we doen dat bij voorkeur wel, uiteindelijk 
gaat het om het resultaat.’

Robert Jan Mansholt: ‘We doen dat 
natuurlijk ook in samenwerking met de 
betrokken makelaars. Onze ondersteuning 

is ook voor hun waardevol omdat zij zich 
dan voornamelijk kunnen richten op 
serieuze geïnteresseerden.’

Kan je aan de voorkant van een project al 
veel leads genereren?
Robert Jan Mansholt: ‘Je hebt een project 

en elke ontwikkelaar heeft een droom en 
ambitie. En wij zeggen: laat dat zien en ga 
daarmee naar buiten. Daar gaan mensen 
op reageren dus je kan al heel snel gevoel 
krijgen bij het potentieel en je markt 
verkennen.’

Milou Hanou: ‘Met de wekelijkse 
door ons verzorgde rapportage krijgt de 
opdrachtgever een compleet beeld van de 
voortgang van verhuur/verkoop. Hierbij 
geven wij dan ook een advies hoe we dit 
interpreteren en omzetten in de te nemen 
communicatie-acties.’

�Word je veel wijzer in wat werkt en niet 
werkt?
Robert Jan Mansholt: ‘De vernieuwing 

mag wel sneller in de branche en veel heeft 
te maken met het feit dat het hele proces tot 
de oplevering van bijvoorbeeld woningen, 
te lang duurt. We hebben gezien dat de 
wereld in een korte tijd kan veranderen. We 
moeten de procedures verkorten en aan 

het werk om te kunnen voldoen aan  
de grote vraag naar woningen.’

Milou Hanou: ‘Wij houden van 
diversiteit. Van projecten die bestaan uit 
gebiedsbranding tot de herontwikkeling 
van een kerk naar negen appartementen. 
Die diversiteit maakt het werk uitdagend en 
inspirerend.’

Kan je een project noemen waarbij de 
marketingstrategie belangrijk is?
Milou Hanou: ‘Mooi zijn de projecten 

waarbij je begon met een nieuw te 
ontwikkelen locatie en je met een goede 
strategie van het begin af aan betrokken 
hebt mogen zijn. In SpaarneBuiten 
zijn we letterlijk aangemeerd bij een 
vergane scheepswerf en staat er nu een 
prachtige wijk. Een recent voorbeeld 
is Edisonkwartier in Nieuwegein. 
Hier hebben we door vroegtijdig de 
marktverkenning in te zetten goed kunnen 
bijsturen in de communicatie en succesvol 
dynamic pricing toegepast.’

Robert Jan Mansholt: ‘Die mix van 
lange - en korte termijnprojecten maken 
ons werk leuk. De kern is dat een goede 
marketingstrategie, waarbij je weet wie jouw 
doelgroep is, uiteindelijk geld oplevert in 
plaats van dat het geld kost.’

Milou Hanou

Wat doe je als het even 

tegenzit:

Relativeren en weer doorgaan

Wat typeert jouw stijl 

‘�Met ons samenwerken 
kóst geen geld, maar 
levert geld op’
Milou Hanou en Robert Jan Mansholt zijn eigenaar van MASC Company 
dat gespecialiseerd is marketingcommunicatie voor de vastgoedwereld.  
Als sparringpartner draagt MASC Company strategische en creatieve 
oplossingen aan voor vastgoedgerelateerde vraagstukken.

Robert Jan Mansholt

Wat zijn voor jou de 

universele waarden 

van ondernemen, 

onafhankelijk van welke 

crisis (financieel, virus, 

stikstof et cetera) zich 

ook voordoet:

Kwaliteit, loyaliteit en 

creativiteit

Welk vak zou je gekozen 

hebben als je geen 

ondernemer zou zijn:

Chefkok

Welke tegenslag heeft je 

het meeste gevormd:

Het overlijden van mijn vader 

toen ik 22 jaar was

Wat is je levensfilosofie:

Enjoy the moment

Wat doe je als het even 

tegenzit:

Opveren en weer doorgaan

‘�We vinden het leuk om mooie dingen te maken, maar we 
kijken altijd goed wat er effectief is voor welk budget’

MASC Company

Wat is je exit moment:

Voordat het mij gevraagd wordt

van leiding geven:

Niets aan het toeval overlaten

Aan welke eigenschappen/

vaardigheden heb je 

bewust gewerkt:

Vertrouwen geven en beter 

kunnen loslaten

Post Covid-19, waar kijk 

je het meest naar uit:

Vakantie en gezellige feestjes

Wat was je hoogtepunt 

in 2020:

Geen zakelijk hoogtepunt, 

maar de geboorte van mijn 

zoontje Ole

Welke rol speelt leeftijd 

in jouw ogen:

Geen, je bent zo jong als je 

je voelt

Digitaal vergaderen: 

waarom wel/niet:

Ideaal voor tussentijds/regulier 

overleg, bij kennismakingen 

en nieuwe projecten kan het 

een face to face ontmoeting 

eigenlijk niet vervangen

Wat was je beste 

Zakenlunch:

Werkoverleg met Robert Jan 

bij ons favoriete adresje op het 

Noordeinde in Den Haag (je 

waant je in Frankrijk)


