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Tips voor de ‘what if’-situaties in het hypotheekadvies



Waar gaan we het over hebben
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▪ Know Your Customer: wettelijk kader

▪ Wat voor adviseur wil jíj zijn?

▪ Hoe what-if’s aan te kaarten?

▪ Drijfveren financieel adviseur en klant

▪ Waar zegt de klant eigenlijk ‘nee’ tegen?

▪ Kracht van een vraag

▪ What-if’s: realiteit en oplossingsrichtingen



Vertrekpunt zo helder als wat: wettelijk kader
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Know Your Customer (KYC)
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Vertrekpunt: wettelijke kader

Indien de financiële dienstverlener een consument adviseert:

a. wint hij in het belang van de consument informatie in over diens financiële 
positie, kennis, ervaring, doelstellingen en risicobereidheid, voor zover dit 
redelijkerwijs relevant is voor het advies; 

b. draagt hij er zorg voor dat zijn advies, voor zover redelijkerwijs mogelijk, 
rekening houdt met de onder a. bedoelde informatie; 

c. licht hij de overwegingen toe die ten grondslag liggen aan het advies, voor zover 
dit nodig is voor een goed begrip van het advies. 

Artikel 4.23 lid 1 Wft

Leidraden zorgvuldige 
advisering AFM 2010



Inderdaad, zo 
helder als wat, 
maar waar doe jíj 
het eigenlijk voor?

6



Hoe nu dan verder?
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Wat voor
adviseur wil jíj

zijn?



Stelling

Mijn klant bewustmaken voor de what-if’s begint bij mijn 
eigen overtuigingen



Drijfveren

• Dat wat je heel belangrijk vindt

• Zeggen iets over wie je bent en hoe 
je in het leven staat

• Zorgen ervoor dat je in actie komt

Kernvragen zijn: 

• Waarom doe ik het?

• Wat vind ik belangrijk?

• Waar gaat het mij om?

• Waar geloof ik in?



IJsberg

• ‘90%’ onder waterspiegel

• Boven waterspiegel: bewust 
gedrag

• Onder waterspiegel: onbewuste 
(aansturing)

• IJsberg als metafoor illustreert 
waar mensen over praten en 
waarover zij zwijgen

• Verborgen lagen onder 
wateroppervlak zichtbaar maken 
en verklaring vinden voor 
antwoorden klant



Zet het hoog op de gespreksagenda
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SMART



Onderwerp van gesprek

▪ Hypotheekconstructie:

✓hypotheeksom (budgetteren)

✓rente

✓hypotheekvorm

✓looptijd

✓fiscale en juridische aandachtspunten

▪ What-if’s:

✓baanverlies

✓langdurig ziek

✓(voortijdig) overlijden

✓lang en (gezond) leven



Waar zegt de klant ‘nee’ tegen?



Waar zegt de klant ‘nee’ tegen?

▪Rationeel aanvliegen => discussie

óf

▪ ‘Emotioneel’ aanvliegen => hoe belangrijk vindt de klant 
zijn/haar woning? Wat als hij/zij de woning verliest?



Waar zegt klant
‘nee’ tegen?

Gedragspsychologie wijst uit: mensen zijn
verliesavers, dus als klant aangeeft te
willen verhuizen bij (één van) de what-if’s 
is dat wel heel bijzonder.



Drijfveren
klant

achterhalen



‘Onder 
water’ met 

klant



Stelling

De kwaliteit van het antwoord op je vraag bepaalt de 
kwaliteit van je vraag



Topvragen



Categorieën vragen (1/2)



Categorieën vragen (2/2)



What-if: ziek worden



WIA-instroom

▪Uitdaging verleggen naar toekomst

▪Prognose 2021

▪Prognose jaren daarna



Langdurig ziek, 
prognose 2021

Bron: Januarinota 2021 UWV



Ziek worden, oplossingsrichtingen

• Beter worden

• Partner (meer) werken

• Verzekeringsproduct

• Aflossen op hypotheek

• Vermogen aanspreken

• Bezuinigen op kosten

• Verhuizen

• NHG ….



Overlijden



Stelling
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Bij de what-if ‘overlijden’ geef ik een indicatie van te betalen 
erfbelasting



Overlijden, oplossingsrichtingen

• Langstlevende (meer) werken

• Erfrente

• Nabestaandenlijfrente

• Overlijdensrisico-verzekering

• Uitgaven verlagen

• Vermogen aanspreken



Ontslag



Ontslag, 
prognose 2021



Ontslag, oplossingsrichtingen

• Nieuwe baan

• Vermogen aanspreken

• Partner (meer) werken

• Bezuinigen

• Woning verkopen

• (Woonlasten)verzekering



Relatiebreuk



Relatiebreuk, oplossingsrichtingen

• Woning toebedelen

• Woning verkopen

• Woning in onverdeeldheid laten

• Wat erna?



Bedankt voor de 
aandacht

en

Veel succes en 
inspiratie voor de 
praktijk!
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