PARTNERS AAN HET WOORD

Financieren van

commercieel vasftgoed

DE FINANCIERINGSMARKT VOOR PARTICULIERE WONINGEN IS ZEER TRANSPARANT. ZAKELIJK VASTGOED IS
VEEL MINDER INZICHTELIJK. NIBC WIL DEZE MARKT OPENSTELLEN VOOR HET INTERMEDIAIR.

nlangs heeft NIBC de Vasigoed Investerings

Hypotheek geinfroduceerd. Met dit product

kan commercieel vastgoed fof viif miljoen
euro worden gefinancierd. Hierbij kan gedocht worden aan
kantoorpanden en winkels, maar ook verhuurde woningen
passenin dit financieringsproduct. NIBC bouwt op zijn
uitgebreide kennis van onroerendgoedfinanciering, De
zakenbank is al lange fijd actief in commerciesl vasigoed
vanaf dartig mijoen eurc en particuliere woningen vaor
eigen gebruik,

OUTSOURCING

NIBC haeff het financieren van commercieel vastgoed tat
vijf miljoen euro opgezet volgens hat businessmodel van
particulirewoningfinancieringen. Dit batekent een product
mef een hoge mate van standaardisatie waardoor sen
snelle processing en goede pricing mogalik ziin. Naast
deze twee slerke punten is zeker ook de ruime bevoor-
schoffing een onderscheidend element in hef product.

In het businessmodel van NIBC staat outsoureing centraal
NIBC heeft als zakenbank kennis van geld, maar beschild
doelbewus nief over een relailnetwerk. Doarvoor worden
partijen als verzekeraars, infermediairorganisaties en
inkoopcombinalies ingeschake!d. NIBC stalt geld baschik-
baar aan deze partjen, die vervolgens de eindconsument
benaderen met een hypolheekproduct; Hetides om op
deze manler in de markt van commercieelﬁl'ﬁgoed te
stappen, is ontstaan vanuit een analyse van de particulizre
woningmarkd en de rol van de infermediair daarin, Was de
consument fwinlig joar geleden bilj cis zjn huisbankier na
de aankoop van esn woning een deel wilda financieren, nu
shopt hij net zolang door fot hij de beste hypotheek heeft.
Tegenwoordig is op iedere hoek van de straot wel iemand
te vinden die de prills huizenbezitler een goed advies wi
geven en wordt de consument overstelpt met aanbiedin-
gen van hypatheekoanbieders. Binnen een uur heeft hij

de offerte waar hij vioeger weken op moes! wachlen. De
razendsnslle ontwikkeling van de marld is vooral in gang
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gezet doar de sterke opkomst van de intermediairs, Door
hun onafhankelijke rol kunnen zij de consument een scala
aan magefijkheden en cliernatieven bieden. Da inferme-
diair heeft een ondernemersmenalileil, biedt een hoog
serviceniveau en is door zijn lokale aanwezigheid gemak-
kelijk toegankelijk.

STRATEGIE

Tegenwoordig loopt ongevesr zesfig procent van de hypo-
theekproductie via Intermediairs, een gevoeligs slag voor
de relcilbanken. NIBC is ervan overluigd dat deze frend,
die al geruime fijd zichtbaar is in de porficuliers markt,
overstaaf noar de zakeljke markt, Qok voor hun bedrijfsfi-
nancién zoeken ondememers naar de beste oplossingen
in de markt, Duidelijkheid en fransparantie worden ook in
dit soort financieringsfrajeclen steeds belangrijker. Verder
Zijn de vaak lange doorlooptiden veel ondememers een
doom in het oog. Juist op deze onderdaien kan de infer-

Cross-selling in
zakelijke markt

mediair zich uilstekend postionaren. Hij zal fevens befer
in stoat zijn een langdurige relatie op te bouwen met de
ondemnemer, beiden ziin ondememer en spreken dezelida
taal. Voorwaarde is wel dat de intermediair beschikt over
de juiste tools om aan de wensen en verwachlingen fe
valdaen. De Vastgoed Investerings Hypolheek is dan het
uitgelezen product en past uilsfekend in het pakket aan
dienslen daf de intermedioir most kunnen bigden.

De parclle! die gefrokken kan worden fussen de markt
van parficuliere woonhuisfinanciering en commercieal
onroerendgoediinanciering slaaf aan de basis van de
Vastgoed Investerings Hypotheek. Daarnaast zijn er andere

marktontwikkelingan die duidelijk maken dat er behoefte

is aan een nieuw financieringsproduct. Gespecidiiseerde
vastgoedbanken richten zich in toenemende mate op
steeds grolere volumes. Een financieringsaanvraog moet
vaak al grofer zin don twinlig miljoen eurc voordat de bank
in beweging komt. Hierdoor is er een lsemite in de markt
voor kleinere bedragen. Verder is er een grogiende belang-
stelling van parficulieren voor het investeren in vosfgoed,
Dif betekent dat de intermediair zich prima kan profileren in
deze doelgroep. Bovendien zin distributiepartijen op zoek
naar innovatieve produclen.

CARRIER

De omvang van de markt van commercieel vasigoed Is zeer
lastig fe bepalen. Dacr woar de particuliere mark! zeer frans-
parant is en volop cijfers beschikbaar heeft, blift het in het
commercieel vasigoed moeilijk gegevens le verzamelen.
NIBC schat de markt voor financieringan ot vijf miljoen euro
0p basis van diverse geraadplesgde bronnen ap twinfig mik
jord euro per jaar. Dit befreft dan de markd van financleringen
van kantaren, winkels en bedrifsruimten. Commercieel vast-
goed in de particuliere sector, verhuurde woningen en
appartementen, is nief in dit bedrag opgenomen. Voor disri
butiepartijen kan de Vasigoed Investerings Hypotheek een
ingang credran in de zakslike markt, danwel een losvosging
Zljn op een bestaand assortiment producten. Ook hier
bestaat een parallel met de parficuliere markt. In de parficu-
liere markt is de hypothecaire geldlening de carrier gewesst
voor de verkoop van verzekeringsproducten, Financieren van
commercieal vasigoed kan ook de carrier worden voor
cross selling in de zakelijke markt. En de cross-sellmogalijk-
heden in de zokeljke markt zijn legio. Denk bivoorbeald aan
pensioenconfracten, zieklekostenvarzekeringen an bedrifs-
specifieke schadeverzekeringen. Bovendien zal ook de direc-
teurgrootaandesihouder privé openstaan voor goade finan-
ciéle diensiverlening als hij zokelijk goed wordt bediend.
Kertom: met de Vostgoed Inveslerings Hypathesk volop kan-
sen in de zakelijke marki!



