





CIB DIENST IN DE KIJKER

We gaan van start met een nieuwe reeks en plaatsen voortaan steeds een van onze
interne diensten in de kijker. llse (54) en Mikail (24) kregen de eer om de spits af te bijten
voor de dienst boekhouding. Geentoeval, want hier gebeurde metde startvande
zomer een noemenswaardige interne verschuiving. Na bijna 20 jaar vol toewijding, ging
onze voormalige directeur financién en personeel Mieke (65) met pensioen en nam
onze voormalige hoofdboekhoudster lise haar positie in.

» Dag llse en Mikail. Kunnen jullie ons even kort
toelichten wat jullie job bij CIB inhoudt?

Mikail: Twee jaar geleden heb ik de schoolbanken verlaten
enbenik mijn eerste job gestartals medewerker boekhouding.
CIB heeft me als schoolverlater metopen armen ontvangen
en goed opgeleid, waarvoor ik heel dankbaar ben.

lise: Als 30 jaar oudere collega van Mikail (lacht), ben ik vier
jaar en half geleden gestart bij CIB als hoofdboekhouder.

Ik kwam uit een andere sector, dus het heeft wel ongeveer
een jaar geduurd eer ik volledig was ingewerkt en de
structuur van het huis heb leren kennen metde bijhorende
eigenheden. In hetbegin was ik eerder ondersteunend en
had Mieke nog de volledige controle. Doorheen de jaren
zijn er steeds meer verantwoordelijkheden bijgekomen.
Sinds kort heb ik Mieke’s functie overgenomen, gezien
Mieke met pensioen is gegaan.



» Wat geeft jullie het meeste voldoening in jullie job?
lise: Datik nu zelf echt over de kennis beschik en dat ik ook
vanuitde dienst boekhouden ondersteunend kan zijn naar
alle dienstentoe. Ditdoor cijferste vertalen naariets tastbaar
en deze vervolgens te gebruiken om zo een meerwaarde
te bieden op de dagelijkse werking en naar hetmanagement
toe. Ik ben gewoon écht graag met cijfers bezig en ik hou
ervan als de cijfers kloppen. Ik ga nietrusten tot als hetklopt.
Vraag maar aan Mikail (lacht).

Mikail: Ja, het moet juist zijn (lacht). Wat ik het fijne vind aan
mijnfunctie is de afwisseling van al mijn taken. Deze zijn zeer
uiteenlopend. Ook de balans tussen zelfstandig werken en
samenwerken met collega’s vind ik een groot plezier. Als ik
terugblik op twee jaar geleden, dan kan ik zeggen dat ik al
veel meer kennis en vaardigheden heb bijgeleerd dankzij
CIB.Ook leer ik iedere dag bij over de vastgoedsector op zich.

» Wat maakt het zo fijn werken bij CIB?

Mikail: De mate waarin we vrijheid en flexibiliteit krijgen in
onze job vind ik zeer aangenaam. Je hebt uiteraard een
takenpakket te volbrengen, maar hoe je jouw dag invult is
volledig vrijte kiezen. Ook de glijdende uren (starten tussen
8 en 9 uur's morgens) ervaar ik als een zeer positief punt.
Het neemt heel wat onnodige stress weg die je anders wel
kan hebben door druk verkeer of persoonlijke redenen.
llse: Wat ik zofijn vind binnen CIB en wat de laatste jarenfel
veranderd is: hetsamenwerken metjonge mensen.Eris hier
een grote mix van leeftijden op alle diensten, waar ik veel
energie uithaal. Alle collega’s zijn toegankelijk en er heerst
een leuke familiaire sfeer waardoor ik me volledig op mijn
gemak voel. Er is hier geen sprake van een hiérarchisch
sfeertje. Ik kom dagelijks met plezier naar mijn werk, ja. Ik
hoop dat ik hier kan blijven tot het einde van mijn loopbaan.

» Over het einde van een loopbaan gesproken, onlangs
is Mieke met pensioen gegaan en ben jij de nieuwe
directeur financién geworden. Hoe ervaar jij deze
overstap, lise?

llse: Zoals ik al eerder zei zijn mijn verantwoordelijkheden
eigenlijk systematisch gegroeid over de voorbije jaren, dus
het is op zich nu geen grote overstap naar mijn nieuwe
functie. Ik heb voldoende tijd gekregen om naar deze functie
toe te groeien. Mieke liet stelselmatig wat meer los. Ze
werkte wat meer overkoepelend en ik nam er wat verant-
woordelijkheden bij. Ik heb echt een heel mooie
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overgangsperiode gekregen.
Hierbijwil ik nog even gebruik
maken van het moment om
Mieke ook via deze weg te
bedanken om me zoveel bijte
leren. Dat kon van niemand
beter dan van haar lijkt me.
Mieke heeft hier bijna 20 jaar
gewerktenkende hethuis als
geen ander.

« Watdoen jullie achter de
schermen voor onze leden?

Mikail: We hebben bijna nooit rechtstreeks contact met
CIB-ledenintegenstelling tot de andere diensten. Tenzijze
hun facturen niet betalen (lacht). Wij werken écht volledig
achter de schermen voor alle entiteiten.

lise: Waar ik wel nog een bijdrage lever, is wanneer er wordt
overwogen om eenledenvoordeel op te nemen of een nieuw
partnership aante gaan. Dan ga ik financieel advies geven
naar hetmanagementtoe.

» Hoe ziet de toekomst er uit voor jullie beroep?
Moeten jullie als boekhouder ook mee springen op de
digitale trein?

lise: Ja, we zijn er eigenlijk al op gesprongen en proberen
een paperless boekhouding te hebben sinds 2020. Daarvoor
was alles nog op papier.In 2020 zijn we ook gestartmeteen
nieuwe boekhoudsoftware die eigenlijk vrij gebruiksvrien-
delijk is en waar dat we toch ook alle facturen nu voor
95 procent digitaal integreren. Volgend jaar willen we nog
eenstap verder zettenin de automatisering vaninboekwerk.
Datzal sowieso eenimpacthebben op de dagelijkse werking
vanonze dienst.

Mikail: Inderdaad, zo zal mijn takenpakket veranderen.
Er zal geen inboekwerk meer zijn, gezien automatische
importditoverneemt. Datbrengttijdswinst qua inboekwerk,
maar ik zal meer controle moeten uitoefenen. lets automa-
tisch laten inlezen verloopt helaas niet altijd foutloos.

lise: We gaan sowieso anders moeten werken, datis zonder
twijfel een uitdaging waar we voor staan. Dat zullen we stap
per stap doen en met de nodige opleidingen. Maar hetis de
toekomst, we kunnen er nietonderuiten omarmen de nieuwe
mogelijkheden die hetons zal bieden. Wijhebben alleszins
veel geluk met Oris, onze interne IT-dienst. Datis echt een
sterkte: onze eigen software en de controle daarover. Met
een derde partij zou dat ongetwijfeld stroever verlopen.

- Datis fijn om te horen.
Teamwork makes the dream work!
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“We verwachten begin 2025 opnieuw een grote

opleving van het vastgoed”

De woningmarktis de afgelopen jaren steeds ontoegankelijker geworden voor
particulieren die een huis willen kopen. Waar huizenbezit door de lage rente een haalbare
stap was voor veel huishoudens, is dat sinds een tijdje een moeilijker te bereiken doel.
Door een combinatie van stijgende huizenprijzen, strengere hypotheekregels eneen
stijgende rente, zien veel particulieren hun kansen op het vinden van een betaalbare
woning slinken. Ook de rol van de banken blijftin deze niet onbesproken. Maar klopt dit
ook? Hebben onze banken de lat echt hoger gelegd of is dit louter een perceptie? Reden
genoegom in gesprek te gaan met grootbank BNP Paribas Fortis en met Beobank.

- Als we specifiek inzoomen op de hypotheekmarkt,
wat zien jullie dan als meest opvallende trends
momenteel?

Valéry Halloy (BNP): “Op dit moment zien we verschil-
lende trends. De rentestijging heeft veel kopers afge-
schrikt. Ze nemen meer tijd om een woning te kopen,
waardoor ze meer eigen vermogen kunnen opbouwen en
hun kredietlasten constanthouden ondanks de stijgende
rentes. De verminderde vraag ten opzichte van de afgelo-
pen twee jaar heeft echter nauwelijks invioed op de prij-
zen. De prijsdalingen zijn voornamelijk te zien bij energie-
verslindende huizen die verplicht gerenoveerd moeten
worden. De prijzen van andere soorten vastgoed blijven
stijgen. We zien een lichte opleving in de activiteit tijdens
het eerste semester van 2024. Een grotere opleving
wordtverwacht begin 2025.”

“Wat ook opvaltis datinvesteerders hun projecten uitstel-
len vanwege het rentebeleid van de Europese Centrale
Bank en de nieuwe huurbeperkingen, metname die met
betrekking tot energieprestaties. Er ligt een duidelijke focus
op duurzaamheid om de overgang naar koolstofarm vast-
goedte versnellen. In Wallonié worden bovendien hervor-
mingen aangekondigd, zoals de verlaging van de registra-
tierechten naar 3% voor starters vanaf 1 januari 2025, wat
mogelijk leidt tot een vertraging van aankopen in afwach-
ting van deze hervorming. In Vlaanderen zijn er ook plannen

voor lagere registratierechten voor starters, waardoor
jonge kopers waarschijnlijk zullen wachten.”

» Voelen jullie binnen de bank de gevolgen van de
stijgende rente?

Valéry Halloy (BNP): “De opvallendste veranderingen
hebben te maken met de kredietvormen die onze klanten
verkiezen. Bij BNP Paribas Fortis koos 97% van de klanten
in 2023 voor een vaste rente, een stijging van meer dan
10% ten opzichte van vorig jaar. Ditis gezien de huidige
renteverwachtingen geen verrassing. De gemiddelde
looptijd van leningen steeg van 223 maanden in 2022
naar 234 maanden in 2023. In het eerste semester van
2024 zien we 91% vaste rente en een gemiddelde looptijd
van 222 maanden.”



Lennert Cooreman (Beobank): “Een shift van een vaste
naar een variabele rentevoet zien we nog niet, daarvoor is
hetnogte vroeg enis hetverschil nog niet groot genoeg.
Op lange termijn zou hetinteressant kunnen zijn als men
ervan uitgaat dat de rentevoeten de komende jaren zullen
dalen, maar de interesse van klanten ligt elders. We stel-
len vast dat startende ontleners het vooral belangrijk
vinden om aan het begin van hun afbetalingsplan een
lagere en vaste maandaflossing te kunnen betalen.”

» Inhoeverre spelen door de overheid opgelegde
verplichtingen zoals renovatieverplichtingen, asbest-
verwijdering,... een rol bij de hypothecaire
kredietverstrekking?

Valéry Halloy (BNP): “Laat me duidelijk zijn. De energie-
transitie is enorm, urgent én complex. Enorm vanwege
de benodigde investeringen. Urgent omdat we snel onze
aanpak van renovatie en nieuwbouw moeten verande-
ren. Complex omdat we deze transitie in een sociaal
rechtvaardig model moeten inpassen. In Belgié voldoen
99% van de huizen en 95% van de appartementen nog
nietaan de energieambities voor 2050. Er moeten meer
dan 600 woningen per dag (170.000 woningen/jaar)
worden gerenoveerd gedurende de komende 26 jaar. De
totale investering wordt geschat op 380 miljard euro. Wij
als banken moeten nu al voldoen aan strenge rapporta-
gevereisten, zoals energielabels voor vastgoed. De
Nationale Bank van Belgié€ verplicht ons om sinds 2021
energielabels te rapporteren voor nieuwe leningen.
Sinds 2017 geldt hetzelfde voor leningen waarvan de
resterende schuld 85% van de waarde van het pand
overschrijdt.”

Lennert Cooreman (Beobank): “We zien momenteel
nog datdit nietde eerste zaken zijn waar klanten aan
denken bij hetaangaan van een hypothecair krediet. Zo
denken veel klanten dat ze het EPC-label A moeten
behalen, wat momenteel (nog) niet het gevalis.
Daarnaastis hetvoor klanten zeer moeilijk ominte
schatten welke werken er precies vereist zijn omvan
een slecht EPC-label naar een beter label te gaan. Bij
Beobank vinden we hetdan ook belangrijk om onze
klanten hierbijgoed te begeleiden.”
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» Metandere woorden, consumenten zijn
onvoldoende geinformeerd over de bijlkomende kosten
van deze verplichtingen?

Valéry Halloy (BNP): “In 2023 hebben we een grote
enquéte uitgevoerd onder 2.000 Belgen over hun ken-
nis van de duurzaamheid van hun woning. Hieruit bleek
onder andere dat 18% van de bevolking nu de waarde
van hun energielabel kent, wat een lichte stijgingis ten
opzichte van 13%in 2022. Bovendienis er een gebrek
aan bewustzijn over beschikbare subsidies: 67% van
de Belgen kent de federale of regionale steun-
maatregelen niet.”

Lennert Cooreman (Beobank): “In de eerste plaats zijn de
meerkosten moeilijk in te schatten op hetmomentvan
aankoop. De klanten de verkoper hebben graag dat het
vooruitgaat. Veel tijd om de nodige inschattingen te
maken, is er dan niet. Wat deze verplichtingen de klanten
effectief kosten, beseffen ze dus vaak pas na enkele
weken/maanden. Het probleem is ook dat heteen moei-
lijke periode is om deze verplichtingen aan de mante
brengen: de energieprijzen waren de afgelopen maanden
eerderlaag, dus de urgentie bij de consumentis wegge-
vallen...Momenteel een betaalbare woning vinden, is
sowieso al nietevident, laat staanindien er nog verdere
investeringen dienen te gebeuren. We zien evenwel dat
de marktditbegint te begrijpen en verkopers beseffen dat
in de vraagprijs rekening gehouden moet worden metde
huidige EPC-score en dus met de bijkomende investe-
ringskosten voor de koper.”

« Zijn banken strenger geworden met kredietverstrek-
king voor woningaankopen?

Valéry Halloy (BNP): “Nee, ons kredietbeleid is niet veran-
derd. Het belangrijkste criterium blijft de terugbetalings-
capaciteit van de klant. Wel houden banken nu ook reke-
ning met energiekosten bijde beoordeling van de terug-
betalingscapaciteit, gezien het belang van het energie-
label van woningen.”

Lennert Cooreman (Beobank): “Ook wij zijn niet strenger.
Waterwel gebeurdis, is dat de rentevoeten ende
woningwaarde gestegen zijn (meer dan de inflatie)
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waardoor de betaalbaarheid van een woning in wezen
welgedaaldis.”

Over welke gemiddelde leenbedragen en looptijden
spreken we momenteel?
Valéry Halloy (BNP): Het gemiddelde leenbedrag voor
alle doeleinden is 196.000 euro, en voor woning-
aankopenis dat227.000 euro. De gemiddelde looptijd
van leningen is 234 maanden.De rentes stegen sterk in
2022 en 2023, waardoor de leencapaciteit van klanten
afnam. Zo konden klanten die in 2022 1.000 euro per
maand betaalden voor een lening van 210.000 euro, in
2024 nog maar 166.000 euro lenen voor hetzelfde
maandbedrag.
Lennert Cooreman (Beobank): “Momenteel bedraagt
het gemiddelde leenbedrag voor een hypothecair
krediet netiets meer dan 200.000 euro en wat de gemid-
delde looptijd betreft zitten we tussen 20 en 25 jaar.
Indien de rente op lange termijn zou dalen, kan diter op
zijn beurt weer voor zorgen dat - voor de mensen voor
wie dit betaalbaar is - men eerder weer voor kortere
looptijden zal kiezen.”

“We stellen vast dat startende
ontleners het vooral belangrijk
vinden om aan het begin van hun
afbetalingsplan een lagere en vaste
maandaflossing te kunnen betalen.”

Lennert Cooreman (Beobank)

Welke rol zien jullie voor de overheid weggelegd?
Valéry Halloy (BNP): “De overheid kan een belangrijke rol
speleninhetondersteunen van de energietransitie door
financiéle steun te bieden aan huishoudens metlage
inkomens en door een uniform energielabelsysteeminte
voeren voor de drieregio’s.”

Lennert Cooreman (Beobank): “Ze kan zorgen voor extra
stimulansen onder de vorm van premies en dergelijke
zoals ze gedaan heeft voor de installatie van zonnepane-
len. De vraag is echter of dit een structurele oplossing is
en je hiermee de mensen bereikt die je wenstte
bereiken.”
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BIV-stagiair

(E B B |
“De goede klik tussen
mijn stagemeester en mij
zorgt voor een leuke
samenwerking met hoge
betrokkenheid en grote

verrijking van mijn
kennis.”
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Vince Stallaert (22), geboren en getogen in Dendermonde, is BIV-stagiair bij
Capston Real Estate met vestigingenin Laarne en Zele. Zoals velen droomde
Vince al op de middelbare schoolbanken van een job als vastgoedmakelaar.
Maar in welke mate ben je als middelbare schoolganger zeker dat het effectieve
parcours naar hetberoep iets voor jou is? Bij Vince zat de mindset en drive als
werkstudent alvast goed. Twaalf maanden BIV-stage later jaagt hijnog steeds

dezelfde droom na.

Vanwaar de passie in het vastgoed om vervolgens
te starten aan de BIV-stage?
“De passie voor vastgoed is altijd al aanwezig
geweest, met een bijzondere interesse voor de
uiteenlopende stijlen en de technische aspecten die
bij de sector komen kijken. In de huidige tijd is er op het
gebied van wonen geen onderwerp dat meer
aandachtverdient dan het energieverbruik van
woningen, hetrenoveren van bestaande panden, en
de vele technieken en voorzieningen die hierbij
betrokken zijn. Dit zijn thema’s die ik niet alleen zeer
boeiend vind, maar waarvan ik ook besef hoe cruciaal
ze zijn voor het succesvol uitoefenen van het beroep
als vastgoedmakelaar. Mede om die reden heb ik
besloten om tijdens mijn opleiding een aanvullende
scholing te volgen tot energiedeskundige type A (voor
het opmaken van EPC-attesten), zodat ik een diep-
gaander inzicht kon verkrijgen in deze materie en mijn
klanten op een nog hoger niveau van dienst kan zijn
door hen duiding te geven over de zwakke en sterke
punten met betrekking tot het energieverbruik van hun
woning. Deze groeiende interesse in alle facetten van
het vakgebied heeft mij ertoe gebracht om een studie
in vastgoed te gaan volgen. Na het voltooien van mijn
studie was het dan ook een vanzelfsprekende keuze
om mijn BIV-stage te starten.”

Hoe zit de dynamiek tussen jou en je
stagemeester?

“Eris echt een goede klik tussen mijn stagemeester
en mezelf. We zien elkaar dagelijks op kantoor, wat fijn
is omdat ik altijd bij hem terechtkan met vragen of als
ik iets niet zeker weet. Het helpt enorm dat we vaak
samen aan verschillende opdrachten werken, zoals
dossiers waarin we zowel de inkoop als de verkoop
van woningen regelen. Elk dossier is weer anders, en
dat maakt het juist zo interessant en leerzaam om
erbij betrokken te zijn.

Ik krijg hierdoor de kans om allerlei nieuwe dingen te
ontdekken en mijn kennis uit te breiden, terwijl we ook
gewoon goed samenwerken. Daarnaast zorgt deze
manier van werken er ook voor dat de sfeer op
kantoor echttop is, wat het werk alleen maar leuker
en motiverender maakt.”
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Hoe verloopt de samenwerking met andere
collega's en stagiairs op de werkvloer?

“Over de samenwerking met mijn andere collega’s
kan ik eigenlijk alleen maar hetzelfde zeggen als wat ik
eerder heb benoemd. We hebben echt een fijne,
ondersteunende werkomgeving waarin iedereen
openstaatvoor elkaars vragen enideeén, watde
samenwerking heel aangenaam maakt. Eris op
kantoor nog een andere stagiair die momenteel in een
gelijkaardige fase van zijn BIV-stage zit. Verder is het
fijn om ervaringen en tips uit te wisselen. We leren
veel van elkaar, vooral omdat we soms verschillende
perspectieven hebben op bepaalde situaties. Dit
maakt het samenwerken niet alleen leerzaam, maar
ook leuk en afwisselend. Bovendien organiseren we af
entoe ook informele activiteiten buiten het werk, zoals
een lunch of een teammeeting, wat de teamspirit
alleen maar versterkt. Hierdoor voelt het kantoor echt
als een plek waar ik mijgoed voel en met plezier heen
ga omte werken.”

Vince z'n stagemeester aan het woord

“Mijn grootste motivatie om het engagement
van stagemeester aan te gaan was om jonge
vastgoedprofessionals te helpen bij het
omzetten van hun vers verworven kennis in
de praktijk. Dat is toch niet zo’n evidentie.
Verder zit je als stagemeester ook in de ideale
positie om talent op te speuren en zo goede
nieuwe werkkrachten te kunnen behouden na
de stageperiode. Wat ik nog zou meegeven
als tip aan toekomstige BIV-stagiairs is: zoek
een stageplaats waar je volledige dossiers
mag afhandelen en het volledige traject mag
doorlopen, want hetis echt op deze manier
datje hetsnelstén hetbesttheorie in de
praktijk kan omzetten.”

Stijn D’hondt
Stagemeester bij Capston Real Estate
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» Welke tip(s) zou je toekom-
stige- en mede-stagiairs geven
om het meeste uit hun stage te
halen?

“Ik zou andere stagiairs aanraden
om zoveel mogelijk variatie in hun
werk te zoeken door alle soorten
dossiers te proberen, van verhuur
tot verkoop. Zo ontdek je wat je
echtleuk vindt, en daarnaast
helpt het je ook op theoretisch
vlak vooruit.”

Op zoek naar een gedreven
vastgoedstagiair
zoals Vince?

Plaats je
vacature op
vastgoedstages.be



SPOTTO NIEUWS

Vind je ideale bedrijfspand

voortaan op Spotto

Wanneer iemand op zoek gaat naar een nieuwe woning,

spelen factoren zoals locatie, aantal slaapkamers, tuin of terras,
en EPC-score een belangrijke rol. Voor bedrijfsvastgoed is dit
geen evidentie, elke vraag is maatwerk voor de bedrijfsmakelaar.

Het platform is meer dan een
zoekmachine voor aanbod; het
fungeert als een startpunt voor
gesprekken over de behoeften van

Hoe vinden vraag en aanbod elkaar in de markt voor

ondernemers”

bedrijfsvastgoed, en welke rol kan vastgoedplatform Spotto

hierin spelen?

VLAIO werkt samen met CIB en Spotto, om ondernemers
beter te begeleiden bij het vinden van de juiste locatie. Het
doelis om ondernemerste ontzorgen in hun zoektocht naar
de perfecte plek, door middel van matchmaking tussen over-
heidsinstanties en vastgoedmakelaars. Het is essentieel om
ruimtezoekende ondernemers, vastgoedmakelaars en
lokale besturen dichter bij elkaar te brengen. Dit leidt uitein-
delijk tot betere inzichten in het zoekgedrag dankzij data op
het platform.
Bedrijfsvastgoed is geen eenduidige markt, zo zijn er
verschillenin:
» Sector: kantoor, kmo, horeca, handelspand, magazijn,
industrie,...
» Locatie afhankelijk: van industriezones tot stadskernen
« Aanbod: dezelfde panden kunnen zowel te huur als te
koop aangeboden worden
» Contractbemiddelaar: doorgaans co-exclusieve
contracten
Ondernemers moeten persoonlijk begeleid worden, aange-
zien de zoektocht naar bedrijfsvastgoed maatwerk is. Het is
geen lineair proces, maar eerder een trajectdat vertrekt
vanuitde vraag van de ondernemer. Bedrijfsmakelaar Frank
Valkeneers (EPMC) benadrukt dat hij zowel vanuit aanbod
als vraag werkt, maar vooral vanuit de vraagzijde. “Niet elke
vraag kan direct worden ingevuld, wat flexibiliteit en creativi-
teit vereist. Hetis ook niet ongebruikelijk dat bedrijfsmake-
laars samenwerken in werkgroepen”, aldus Nathalie Guidé
(DGI). Een groot deel van het aanbod wordt dan ook vertrou-
welijk aangeboden.

Matchingsysteem

Hetaanbod en de informatie worden gecentraliseerd op één
platform, wat niet alleen overzichtelijker is voor onderne-
mers en aanbieders, maar ook voor de verschillende lagen
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Frank Valkeneers, EPMC

van de overheid. Zowel
VLAIO als Spotto
hebben één doel voor
ogen: hetdigitaal en
fysiek samenbrengen
van bedrijfsmakelaars
en ruimtezoekende
ondernemers. Dit
gebeurtviaeen
matchingsysteem
waarbijondernemers
worden gekoppeld aan
lokale overheden of bedrijfsmakelaars.

Ondernemers kunnen niet alleen hetaanbod op Spotto raad-
plegen, maar ook vragen stellen over de ontwikkelingsmo-
gelijkheden van specifieke locaties die zij op het oog hebben.
Lokale overheden en bedrijfsmakelaars kunnen vervolgens
hun vragen beantwoorden. “Op deze manier is het platform
meer dan een zoekmachine voor aanbod; hetfungeertals
een startpunt voor gesprekken over de behoeften van
ondernemers”, zegt Frank Valkeneers. Volgens Nathalie
Guidé was dit ook de sterkte van BizLocator. “De zoektocht
startvanuitde vraag van de ondernemer zoals ‘retail in
Mechelen’ en dan kunnen wij als makelaar er verder mee
werken.” Deze sterkte wordt op Spotto verder uitgebreid
door een gedetailleerde vragenlijst waardoor ze beter
geadviseerd kunnen worden.

Meer weten over bedrijfsvast-
goed? Luister dan zeker naar de
vastgoedpraat podcast
‘Bedrijfsvastgoed: een wereld in
transitie’ viade QR-code.
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Projectontwikkelaars Hyboma en Fonders
werpen blik op nieuwbouwcrisis

“Het nieuwbouwsegment verkeertin een diepe crisis. De aanpak ervan moet een
prioriteit zijn voor de volgende regeringen”. In juli trokken we via een opiniestuk
aan de alarmbel rond de perikelen in nieuwbouwland. Hoe is de situatie nu bij de
intrede van de herfst? Projectontwikkelaars Wim Verhaeghe (Hyboma) en

Carl Lambrecht en Frederic Maertens (Fonders) leggen de vinger op de wonde:
“Als de overheid het oude patrimonium gerenoveerd en vernieuwd wil zien, is er
een duidelijke lange termijn ondersteuning nodig die professionele ontwikkelaars
niet uitsluit maar net motiveert om aan de slag te gaan.”

- Bouwen is een pak duurder geworden de voorbije
jaren. Kunnenjullie daar een cijfer op plakken?

Carl Lambrecht: “Toch wel ongeveer 30 % duurder op 5
jaartijd.”

Wim Verhaeghe: “Globaal genomen is nieuwbouw inder-
daadtussen 20 en 30 % duurder geworden, afhankelijk
van hoe je hetinhoudelijk bekijkt. Eén klein voorbeeld:
neem nu de omslag van gaswandketels naar warmte-
pompen. Hyboma voorziet op vandaag een kwalitatieve

warmtepomp in het basislastenboek, maar klanten die
dat uitdrukkelijk willen, kunnen nog steeds downgraden
naar vloerverwarming met gaswandketel, om hun bouw-
plannenfinancieel behapbaarder te maken.”

- Hoe hard is de vraag naar nieuwbouw afgenomen?
Frederic Maertens: “Eris nog steeds vraag, maar het

verkoopvolume is met 30 % gedaald. De investeerders
blijven momenteel de kat uit de boom kijken.”




Wim Verhaeghe: “Hyboma kent nog steeds een zeer
sterke en groeiende vraag naar nieuwbouw.

Mensen willen echt nog wel bouwen, en geven hun
bouwdroom niet op. Soms moeten ze die droom tijdelijk
nog wat opbergen, omdat hetfinanciéle plaatje (nog)
niet klopt. Bij jonge koppels wringt het schoentje vooral
bij het ontbreken van onvoldoende eigen middelen,
mede doordat de bankensector daar de lat sinds enkele
jaren nog wathoger legde (onder druk van de EU).”

- Inwelke mate hebben de gestegen rentevoeten de
vraag naar (ver)nieuwbouwwoningen doen drukken?
CarlLambrecht: “De stijgende rentevoeten hebben een
enorme impact. Banken zijn ook strenger in het
toekennenvan leningen. Vooral overbruggingskredieten
- die belangrijk zijn voor nieuwbouwprojecten aangezien
onze klanten vaak al een eigendom hebben en die moeten
verkopen om de nieuwbouw te financieren - zijn heel duur
geworden.”

Wim Verhaeghe: “Als de rentevoeten straks opnieuw
gaan dalen, wordt het bedrag datkan ontleend worden
terug groter. Dan wordt nieuwbouw opnieuw toegankelijk
voor een deel kopers, datde sprong vandaag nog net niet
kan maken.”

Frederic Maertens: “Desondanks blijft er een grote vraag
naar kwalitatieve nieuwbouwwoningen. Aangezien het
renoveren van oude panden tot een acceptabele
EPC-score zeer duur blijkt te zijn, blijft het aantrekkelijk
om nieuwbouw aan te schaffen.”

- De vraag zal dan wel misschien opnieuw toenemen,
maar wat met het aanbod? Kan het woonaanbod de
groei van het aantal huishouden nog volgen?

Wim Verhaeghe: “Als we ons baseren op officiéle cijfers,
dan kunnen we zonder twijfel concluderen dat het tekort
aan kwalitatieve woongelegenheid enkel nog zal
toenemen.”

Frederic Maertens: “Het blijft problematischin
Vlaanderen om vergunningen te bekomen. Het aanbod
zalde komende jaren dan ook gevoelig dalen. Ook parti-
culieren wagen zich minder dan vroeger in het mijnenveld
van vergunningen.”

- Hoe aantrekkelijk is nieuwbouw nog

voor investeerders? Zijn de gouden tijden voorbij?
Wim Verhaeghe: “Nieuwbouw blijft altijd een goede
investering. De prijs van vastgoed in Vlaanderen bleef
stijgen en zal blijven stijgen. Trekken investeerders zich
massaal terug? Neen. Hyboma verkoopt nog steeds vast-
goed aaninvesteerders, vooral het segmentvan de kleine
investeerder, die een tweede of derde woning

aankoopt. Zijn de gouden tijden voorbij? Neen, want
straks dalen de rentevoeten, en wordt de opbrengstvan
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vastgoed opnieuw zeer interessantin vergelijking met
andere beleggingsproducten.”

CarlLambrecht: “Er zijn nog steeds investeerders die
vastgoed als veilige haven beschouwen. Vastgoed is
bestandtegeninflatie en geeft een mooie meerwaarde op
lange termijn. Het gros van de investeerders focust zich
echter op hetrendement op korte termijn. Datis op
vandaag laag tegenover de rendementen die op de beurs
of zelfs bij eenvoudige bankproducten te vinden zijn.”

- Hoe nefastis dit voor het aanbod op de huurmarkt?
Frederic Maertens: “Uiteraard komen er op deze manier
minder kwalitatieve nieuwbouwwoningen op de huur-
markt en stuwt dit de huurprijzen in razend tempo
omhoog.”

Wim Verhaeghe: “De vraag is groter dan het aanbod.
Als er een recente nieuwbouwwoning te huur komtte
staan, ontstaat er binnen de 24u een ellenlange lijstvan
kandidaat-huurders.”

» Welke impact hebben de gestegen bouwkosten,
meer vereiste eigen inbreng, dalende verkoop, voor
projectontwikkelaars? Worden de marges kleiner?
Frederic Maertens: “De marges staan al enige tijd
onder druk. Er gaan veel meer middelen, tijd en energie,
danvroeger naar hetvoortraject van een vergunning.
Vergunningsverlenende overheden staan heel weiger-
achtig tegen nieuwe projecten en stellen steeds meer
eisen. Ook daardoor worden projecten een stuk
duurder. Juridisch kunnen vergunningen te gemakkelijk
aangevochten worden. Voeg aan hetlijstje dan ook de

21



Het
vastgoed
netwerk

INFO & INSCHRIJVEN VIA VASTGOEDCONGRES.BE

Back to
’ghe futu re

29.11.24 | FMCCA

Clad




hogere eisen van de overheid, enorm veel tijdsverlies
enjuridische procedures toe. Dat alles maakt dat
projecten die vijf jaar geleden rendabel waren, vandaag
soms verlieslatend blijken te zijn.”

Wim Verhaeghe: “De hogere voorfinancieringskosten
(lees:intresten) zijn een doornin hetoog van de hele
sector.”

- Hoe groot is de impact van de fiscaliteit

(de inperking van het verlaagd btw-tarief sloop/
heropbouw) en de problematiek rond
vergunningverlening?

CarlLambrecht: “Zeer groot. De overheid beseft te
weinig dat het creéren van rechtsonzekerheid een grote
impact heeft op de consument. Kopers wensen op voor-
hand te weten hoeveel een project op het einde van de rit
zal kosten. Door voorwaarden te wijzigen voor lopende
bouwprojecten zijn er klanten die extra budget moeten
vinden om hun project afgewerkt te krijgen.”

Wim Verhaeghe: “Dat de overheid hier telkens werkte
mettijdelijke maatregelen, en vaak onlogische beper-
kingen voor mensen die bouwen via een bouwpromotor,
is geen cadeau. Een duidelijk btw-tarief voor alle nieuw-
bouwers zou voor iedereen een goeie zaak zijn, in eerste
instantie voor kandidaat-bouwers.”
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» Welke ingrediénten zijn nodig om die nieuwbouw-
crisis tegen te gaan?

Frederic Maertens: “Als de overheid het oude patrimo-
nium gerenoveerd en vernieuwd wil zien, is er een duide-
lijke lange termijn ondersteuning nodig die professionele
ontwikkelaars niet uitsluit maar net motiveertom aan de
slagte gaan.”

CarlLambrecht: “Rechtszekerheid, duidelijke en eenvou-
digeregels en eenvermindering van fiscale en adminis-
tratieve lasten.”

Wim Verhaeghe: “Voorzie eentijdelijke btw-verlaging
(twee jaar), in afwachting van lagere hypothecaire
rentevoeten.”

» Hoe zien jullie de markt de komende maanden
verder evolueren?

Wim Verhaeghe: “Wijvoorspellen een voorzichtig
aantrekkende markt, met stijgende verkoop. Dieisnu al
voelbaar bijHyboma, sinds hettweede kwartaal van
2024.Dalende rentevoeten zullen dit versterken.”
Frederic Maertens: “We denkentoch dathetde
komende maanden moeilijk zal blijven op de nieuwbouw-
markt. Pas wanneer de consument beseft dat de bouw-
kost nietzal dalen en dat de intrestlasten op zich nog
meevallen, zal de goesting om te kopen terugkomen.”

Bedankt voor jullie inzichten!
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“Ik wil zelf de huisbezoeken organiseren, maar heb wel nood aan juridische of marketing
ondersteuning.” Hetis een vraag die onder woningverkopers steeds luider klinkt. Dat
heeft ook vastgoedmakelaar Nathalie De Baene begrepen. Met haar nieuwe concept
Maisonique wil ze inspelen op de groeiende behoefte aan gepersonaliseerde dienst-
verlening. “We bieden verschillende formules aan. Zowel voor klanten die volledig
ontzorgd willen worden als voor de jongere, mondigere en misschien ‘meer’ opgeleide
generatie die enkel een duwtje in de juiste richting nodig heeft.”

Nathalie De Baene (37) is al 13 jaar actief in de vastgoed-
sector enruntsamen methaar echtgenoot Immo L'Atelier,
een vastgoedkantoor met vestigingen in Westende en
Nieuwpoort. In die tijd heeft deze makelaar niet alleen het
beroep zien veranderen, maar ook de noden van de vast-
goedconsument. Ze stelt vast dat verkopers vandaag niet
per se op zoek zijn naar hetvolledige dienstenpakket.
Bijvoorbeeld omdat sommige panden simpelweg zichzelf
verkopen. “Een goed gerenoveerd pand aan een correcte
prijs zal vandaag nietlang op de markt staan. Potentiéle
verkopers voelen dit zelf aan wanneer ze op de markt op
zoek gaan. Ze vinden het dan ook nietlogisch om aan een
vastgoedmakelaar 3% commissie te betalen. Ik geloof wel
datde vastgoedmakelaar voor dergelijke panden een
aanvullende rol kan betekenen: het onmiddellijk juist op
de marktbrengen en ervoor zorgen dat de koper de juiste
envolledige informatie ontvangt.”

Met haar nieuwe concept wil ze ook de negatieve bijklank
rond het beroep counteren. Het beeld van de vastgoed-
makelaar die een paar huisbezoeken afneemten een
riante commissie opstrijkt, leeft - mede door bepaalde
tv-programma’s - nog al te vaak, betreurt Nathalie. “Als
makelaars onder elkaar weten we dat onze job veel meer
inhoudt: het houden van uitgebreide marketingcam-
pagnes, de finesse om metverschillende types van
mensen om te gaan en deals te sluiten, het administratief
kluwen aan documenten/attesten en de vastgoedtrans-
actie an sich die een complexe materie is geworden. Met
vastgoed op maat probeer ik de drempel naar een vast-
goedmakelaar opnieuw te verlagen.”

Intijden van digitalisering lijkt de klant vandaag beter dan
ooitingelicht. Toch gelooft Nathalie dat de makelaar bij
vastgoedtransacties altijd zijn rol van betekenis zal blijven
spelen. “Netzoals we een beroep doen op een dokter als
we ziek zijn, of een advocaat bij eenjuridisch probleem
omdat die de juiste kennis heeft. Alleen zal nietlang
iedereen nog nood hebben aan onze expertise van A tot
Z.Vooral voor hetregelen van bezoeken nemen sommige
verkopers steeds vaker liever het heftin handen.

Het samenstellen van een verkoopdossier ende
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“Ik hoop dat we als sector
openstaan voor de
vastgoedmakelaar op
maat en niet vastroesten
in tradities”

Nathalie De Baene

juridische kantontzien verkopers wel vaak en besteden
zeliever uit.”

Met Maisonique biedt ze daarom verschillende formules
aan waaruit de klant kan kiezen, te beginnen meteen
start-up formule die zich voornamelijk richt op het marke-
tinggebeuren tot de level-up formule die de verkoper ook
administratief en juridisch gaat ontlasten. Bij die eerste
twee formules neemt Nathalie vooral de rol van mentor in
om zowel kopers als verkopers correct te informeren en
te begeleiden doorheen hetverkoopproces. “Voor de
koper die volledig wil ontzorgd worden, hebben we tot slot
de ‘Full-in’ formule in petto”, verduidelijkt ze.

De vraag naar die volledige service zal volgens Nathalie
nooit verdwijnen. “Voor veel klanten blijft heteen enorme
opgave, door onwetendheid, leeftijd of afstand, om een
vastgoedtransactie tot een goed einde te brengen.

De formule ‘Full-in’ en ons vastgoedkantoor aan de kust
biedt nog steeds de klassieke dienstverlening aan.”

Toch moeten we volgens Nathalie als makelaars ook
durven evolueren en de vastgoedmakelaardij ruimer zien.
“Onze beroepsfederatie zieter op toe om onze titel te
beschermen binnenin de maatschappij. Maar op verschil-
lende plaatsen duiken nu vastgoedcoaches op, die
zonder opleiding of na een gefaalde opleiding aan de slag
gaan. Zijspelen in op de vraag naar vastgoed op maat.
Die personen hebben niet de nodige kennis verworven
waarvoor wij hard gewerkt hebben en volgen nietde
verplichte jaarlijkse bijscholingen. Hetis dan ook mijn
hoop dat wij als sector open staan voor het principe van
de vastgoedmakelaar op maat en niet vastroestenin
tradities. Bij deze een grote shout-out om mee te groeien
met de voortdurende evoluerende markt!”
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Luminus heeft als doelstelling om snellaadinfrastructuur te voorzien op de locaties die
aansluiten bij het dagelijkse leven van de Luminus klanten. Om de juiste locaties te
detecteren wil ze de CIB-ledeninschakelen als haar oren en ogen.

“We selecteren vooral op locaties zoals supermarkten, hotels, restaurants, retail-
parken, pretparken en toeristische regio’s waar meerdere winkels aanwezig zijn.

Ook standalone locaties zoals winkels met grote parkings komen in aanmerking”,
zegtBertrand Vanden Abeele, Director Strategy, Innovation & Business Development.

» CIB en Luminus werken al vele jaren als partners
samen voor elektriciteitscontracten. Die samenwer-
king willen jullie nu wat uitbreiden met het oog op
snellaadinfrastructuur voor elektrische wagens.

Wat zijn de precieze plannen van Luminus hiervoor?
Vanden Abeele: “Met de groeiende vraag naar
elektrische voertuigen is de behoefte aan een uitgebreid
en betrouwbaar oplaadnetwerk groter dan ooit. Om als
tweede grootste energieleverancier en -producent een
belangrijke rol te spelenin de transitie naar elektrisch
rijden, wil Luminus graag investeren in snellaadinfra-
structuur op strategische locaties (supermarkten,
hotels, restaurants, toeristische regio’s etc.). Want ook
onze klanten zullen de komende jaren steeds meer
elektrischrijden en nietiedereen heeft de mogelijkheid
om thuis een laadpaal te voorzien.”

* Welke rol kunnen de CIB-leden hierin spelen?

Met andere woorden, naar wat zijn jullie precies

op zoek?

Vanden Abeele: “CIB-leden kennen hun regio als geen
ander en staan veel dichter bijlokale spelers. Binnen dit
partnership kunnen CIB-leden eigenlijk fungeren als de
oren én ogenvan Luminus om de juiste locaties te
detecteren. Zo kunnen we dankzijhenin contacttreden
met de eigenaars van interessante locaties.”

e Wat zijn de belangrijkste voorwaarden om van een
geschikte locatie te kunnen spreken?

Vanden Abeele: “Een snellaadstation heeft pas zin als de
locatie gelegenis op een plaats waar er veel passage is.
Verder spelen parameters zoals het aantal bezoekers, het
aantal beschikbare parkeerplaatsen, de uren waarop de
parking toegankelijk is, het aandeel van elektrische
wagens in de regio, de aanwezigheid van andere snel-
laadinfrastructuurin de buurt (<5 km radius),... ook een
belangrijke rol. Hetis dus een mix van elementen die
bepalen of het aanwezige laadpotentieel voldoende is om
eensnellader te plaatsen.”

» Welk voorstel hebben jullie voor onze makelaars
preciesin petto?

Vanden Abeele: “Wij denken aan een partnership waarbij
CIB-leden hun lokale kennis kunnen aanwenden om
goede locaties te vinden voor hetinstalleren van snel-
laadinfrastructuur. Als tegenprestatie voorzien we een
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mooie vergoeding voor iedere locatie, die leidt toteen
effectieve installatie. De grootte van de commissie is
afhankelijk van de locatie en de hoeveelheid laders die er
kunnen geinstalleerd worden.”

« Niet alleen voor makelaars maar ook voor de
eigenaars van locaties hebben jullie heel wat troeven
te bieden?

Vanden Abeele: “Klopt, denk maar aan de meerwaarde
die hetcommercieel vastgoed krijgt door de aanleg van
de laadinfrastructuur, extra bezoekers en omzet voor de
retailer ter plaatse, de eigenaar die geen financiéle mid-
delen moetinvesteren gezien Luminus de investering
volledig dekten het hele traject op zich neemt: van ver-
gunningaanvraag tot en met exploitatie. Bovendien kan
de eigenaar ook nog eens rekenen op een marktcon-
forme vergoeding, die deels vast en variabel zal zijn. Tot
slotkan een eigenaar met Luminus rekenen op een finan-
cieel sterke partner die haar verplichtingen op lange ter-
mijn kan waarmaken. Ditis niet altijd het geval bij start- of
scale ups, die soms metonrealistische inschattingen en
beloftes komen. Eigenaars die snellaadinfrastructuur
overwegen, kunnen trouwens bij Luminus terecht voor
eentotale energiestudie.”

« Kortom, jullie denken dat snellaadpalen dé toekomst
zijn bij een verdere elektrificatie van het wagenpark?

Vanden Abeele: “De elektrificatie van het wagenpark is
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Samen maken we het verschil.

eenfeitenversneltalleen maar. Daarenboven zal ook de
tweedehandsmarkt voor elektrische voertuigen op gang
komen, waardoor niet enkel bedrijfswagens maar ook
particuliere wagens nood zullen hebben aan laadinfra-
structuur. Ook zullen er steeds meer kleinere bestelwa-
gens elektrisch worden, om bijvoorbeeld ‘the last mile’
leveringen te doen binnen steden. Dus ja, na een grondige
marktstudie zijn we met Luminus helemaal overtuigd van
dittoekomstbeeld en willen we hier volledig voor gaan,
samen metde ledenvan CIB.”

» Zou je aanvullend nog iets willen meegeven dat je
belangrijk acht?

Vanden Abeele: “We willen nog even beklemtonen dat
hetnietonze doelstelling is om de meeste laadpuntenin
de marktzetten, maar wél op locaties die het meest bij-
dragen aan de laadbehoeftes van onze Luminus klanten
en andere elektrische rijders.

Tot slotwil ik ook nog graag IZIVIA bedanken, ons zuster-
bedrijf datin Frankrijk de nodige expertise heeft
opgedaan bij het uitrollen van een snellaadnetwerk en
waarmee we het genoegen hebben om de krachtente
bundelenvoor dit project.”

Boek een meeting voor meer uitleg:
publiccharging@luminus.be
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Vastgoedmakelaar Frank Valkeneers
werkt na jarenlange revalidatie marathon af voor goed doel

2015 staat als een zwartjaar in de agenda van bedrijfsvastgoedmakelaar Frank Valkeneers.
De Managing Partner van EPMC werd toen gediagnosticeerd met de ziekte van Kahler of been-
mergkanker. Een mokerslag voor de zakenman, maar hijvocht terug. En kijk, begin november
verschijnt Frank aan de start van de marathon van New York. “Terug een marathon kunnen
lopen, zou voor mij een defintieve ‘fuck you cancer’ betekenen, maar ook een kans omiets
terug te geven aan de gemeenschap en daarom steun ik dit goed doel”, benadrukt Frank.

Als goed doel heeft Frank gekozen voor de Cliniclowns,
een organisatie die voor afleiding en plezier zorgt bij
kinderen die door ziekte of een handicap in een zieken-
huis verblijven en daardoor weinig of geen contact
kunnen hebben met hun eigen leefwereld. Over zieken-
huisverblijven weet Frank natuurlijk alles en dus is zijn
keuze voor de Cliniclowns eigenlijk de logica zelve.

¢ Frank, waarom kies je ervoor om een marathon te
lopen voor het goede doel?

Frank Valkeneers: “Ik ben altijd een heel sportiefiemand
geweest. Loopwedstrijden, triatlons, marathons... Ik heb
het allemaal gedaan voor ik mijn diagnose kreeg. Vijf
marathons en drie triatlons waaronder een halve Iron
Man had ik toen al op mijn palmares staan. Na eenlange
revalidatie en een autologe stamceltransplantatie in 2017
ben ik terug beginnen lopen, weliswaar meteen heel
gestadige opbouw en een beperking tot maximaal halve
marathons zowel “on als off-road”. Hoewel de term
“bewegingsfilosoof” mijte veel eer zou aandoen, heb ik al
veel mensen aangezet tot meer sporten/bewegen en
geloofik enormin de helende krachtervan.”

» Hetis ook belangrijk voor je dat je je verhaal kan
vertellen als voorbeeld voor velen?

Frank Valkeneers: “Absoluut, ik probeer een voorbeeld te
zijn. ledereen maakt wel eens iets ergs mee in zijn of haar
leven, maar laat dat nooit een reden zijn om te zeggen:
‘hier stopt het dan’. Integendeel, ondanks mijn zware
ziekte wil ik doelen kunnen stellen en daar mag je niet mee
stoppen. Maar ben ik met die ziekte bezig? Totaal niet.
Enkel als ik op controle moet eens om de drie maanden.
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Mijn sportis mijn rust. Ik train vier tot vijf keer per week en
datbezorgt me een enorme mentale rust. Rust hoeft geen
platte rust te zijn. Je merkt ook als ik mijn verhaal op de
sociale media deel dat dit mensen aanspreekt en hopelijk
ook inspireert. Bovendien heb ik ook een goed doel aan
mijn deelname verbonden en ook op dat vlak merk ik veel
sympathie. Ook met ons bedrijf EPMC zetten we ons al
jareninvoor diverse goede doelen en hebben we dit zelfs
opgenomen in ons maatschappelijk doel."

« En de marathon van New York afwerken zou een
dikke middelvinger naar de ziekte betekenen?

Frank Valkeneers: “Het zou een definitieve ‘fuck you
cancer’ zijn voor me en dan nog voor de Cliniclowns. De
New York Marathon wordt op 3 november een droom die
werkelijkheid wordt. Het is €én van de grootste en meest
prestigieuze marathons ter wereld. Meer dan 50.000
deelnemers verschijnen er aan de start. Langs het
parcours zullen meer dan 1 miljoen toeschouwers ons
aanmoedigen en evenveel mensen kijken wereldwijd
naar de wedstrijd. Een marathon van betekenis dus en dat
lang niet alleen voor mij.”
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Op de praatstoel met Jonas Leskens,
CEO van video walkthrough app Walkly

Digitale innovatie is de voorbije jaren een steeds prominentere rol gaaninnemen in de
vastgoedsector. Dat bleek ook uit de vele inzendingen voor de Digital Innovation Award 2024.
Winnaar van die award werd de Leuvense start-up Walkly. CEO Jonas Leskens legt uit
waarom hun video walkthrough app een mustis voor elke vastgoedprofessional.

Tijdens de voorbije Real Estate Awards sleepte team
Walkly de Digital Innovation Award in de wacht. Vier
maanden later spreken we met CEO Jonas Leskens. Hij
stelt vast dat de award en de daarbij horende exposure
Walkly geen windeieren hebben gelegd. “De voorbije
maanden hebben we niet stilgezeten en zijn er heel veel
leads binnengekomen”, licht Jonas toe. “We hebben
sinds onze start gemerkt dat veel vastgoedkantoren
zoeken naar een videostrategie. De extra leads die we
door deze aandacht hebben binnengekregen, bevestigen
ons succes. Intussen maken meer dan 150 vastgoed-
makelaars gebruik van Walkly.”

» Watdoet de app precies?

“Doordat 70% van de mensen via hun smartphone naar
vastgoed zoeken, zijn klassieke pandpresentaties met
foto’s en lange teksten verdwenen. Walkly zorgt ervoor
datje snel en eenvoudig een video walkthrough kan

maken, die inzetbaar is op alle digitale kanalen én mobiel
geoptimaliseerdis. Langs de ene kant maak je een social
media video die zorgt voor meer bereik en engagement.
Langs de andere kant een virtuele videorondleiding
waardoor je als kijker een beter beeld krijgt van de
woning. Deze video walkthrough valtte integrerenin een
immoportaal of op de website.”

« Hetis dus alsof je een bezoek brengt aan de woning,
maar dan digitaal in plaats van fysiek?

“Je kan hetbeschouwen als een geleid videobezoek. Met
Walkly volg je het parcours dat de makelaar al filmend heeft
afgelegd. Dankzij de videobeleving krijgen potentiéle kopers
een duidelijk beeld van de panden zonder hetin eerste
instantie fysiek te moeten bezoeken. Bovendien blijven de
indrukken beter in het geheugen van de kijkers hangen.
Daardoor wordt de kans groter datze een emotionele
connectie maken metzowel de woning als de omgeving.”



» Wat zijn de voornaamste voordelen voor de
vastgoedmakelaar?

“De vastgoedmakelaar wil de days on marketverlagenen
video kan ervoor zorgen dat je een woning sneller mag
verkopen en efficiénter kan verkopen. Geen nutteloze
bezoeken dus waarbij de potentiéle koper alna één
minuut snapt datde woning niets voor hem of haar is, wat
uiteraard tijdverlies voor iedereen betekent. En doordat
het op de sociale media tegenwoordig allemaal draait
rond bewegende beelden, kan je ook daar scoren.”

» Maak het proces even tastbaar. Hoe gaat het filmen
in zijn werk?

“De vastgoedmakelaar moet zelf door het huis wandelen
om de opname te maken. Onze app laat hem daarbij stap
voor stap zien hoe hij de woning in beeld moet brengen.
Daarna gaat de software de video automatisch
omzettenin verschillende formaten die geschikt zijn
voor website, social media en andere platformen. Metde
app bespaar je de tijd en kosten van een videograaf,
terwijl hettoch hoogwaardige video-inhoud levert die
heel makkelijk toegankelijk is voor geinteresseerde
kopers. Het enige wat je nodig hebt, is een premium
smartphone. Ook professionele fotografen gebruiken de
Walkly app inmiddels wanneer ze een fotoreportage
maken, omdat ze er een efficiéntere manier van werken
interugvinden.”

¢ We hebben ook begrepen dat er Al aan te pas komt?
Wat moeten we ons daarbij voorstellen?

“Via een VLAIO ontwikkelingsproject hebben we samen
metde KU Leuven een eigen geavanceerde Al-engine
gebouwd die de volledige video gaat analyseren en
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INNOVATIE

ruimtes herkent op basis van de objecten die erin staan.
Denk maar aan een kookplaatin de keuken. Nadien voegt
de engine automatisch relevante labels en informatie toe.
Dat maakt het mogelijk om naar specifieke onderdelen
van de video te navigeren. Is een koper bijvoorbeeld gein-
teresseerdisin de keuken, kan hijdat gedeelte van de
video eenvoudig opnieuw bekijken voor een gedetailleer-
dereinspectie. De Walkly app gaat de bezoekerservaring
verrijken door gedetailleerde informatie over de ruimtes
in beeld te tonen. Kijkers krijgen zo niet alleen een visueel
overzicht, maar ook relevante details over elke ruimte van
hetpand.”

* Wat brengt de toekomst? Is de app nu kant en klaar?
“Defotois dood, lang leve video, laat ik in presentaties
wel eens vallen. Daar proberen we wel echtvoor te
gaan. We mikken nu op opschaling eninternation-
alisering. Het succes op de Belgische marktvormteen
stevige basis voor expansie naar nieuwe markten, waar
we dezelfde innovatieve oplossingen willen bieden aan
vastgoedprofessionals wereldwijd. De opschaling
gebeurt niet uitsluitend geografisch maar ook naar
verschillende niches binnen de vastgoedsector. Daarbij
denken we onder andere aan de verhuur van studenten-
kamers en vakantiewoningen. Onze missie blijft
dezelfde: de manier waarop vastgoed gepresenteerd en
verkocht wordt, transformeren.”




Fiber vervangt op termijn het koper-
netwerk: is uw gebouw al aangepast?

Fiber wordtgestaaguitgeroldinBelgie. Datbetekent ook dathetoudekopernetwerk
gedeactiveerd wordt. En dat heeft mogelijk consequenties voor de bewoners,
maar ook voor syndici en gebouwbeheerders, vooral dan voor de diensten die via
telefoonlijnen verlopen: liften, videobewaking enz. Muriel Goldberg, commercieel
directeur fiber bij Proximus, en haar collega Laurent De Meutter, directeur externe
relaties voor de fiberuitrol, leggen uit waarom.

Gefaseerde fiberuitrol en
deactivatie van het kopernetwerk

Muriel Goldberg: “Snelheid, stabiliteit, band-
breedte. ... Fiber biedt een antwoord op het almaar
toenemend belang van digitale technologie in ons
leven. Dit nieuwe netwerk is essentieel om de
toekomstig digitale toepassingen aan te kunnen.
En hoe zit het met de deactivatie van het oude
kopernetwerk? Net als de uitrol van fiber wordt de
deactivatie minutieus voorbereid en 5 jaar na de
komst van fiber in een wijk gefaseerd uitgevoerd.
Als eerste stap in dit verhaal nemen we contact op
met de syndici om de fiberinstallatie in de gemeen-
schappelijke ruimtes van het gebouw te plannen
en om vervolgens het gebouw uit te rusten met
fiber. Twee jaar voor de deactivatie van het koper-
netwerk brengen we het BIPT, de telecomregula-
tor, officieel hiervan op de hoogte. De datum van
de deactivatie wordt dan definitief vastgelegd en
uitzonderingen zijn dan niet meer mogelijk.”

De impact van de deactivatie
van het kopernetwerk

Maar wat gebeurt er als het kopernetwerk wordt
gedeactiveerd zonder dat alles naar fiber over-
geschakeld is? “Alles wat nog via het kopernet-
werk loopt, zal niet meer werken, zowel voor het
mede-eigendom als voor de bewoners, ongeacht
hun service provider. Dat geldt voor het internet,
vaste telefonie, televisie ...”, antwoordt Muriel
Goldberg. “Het heeft dus ook gevolgen voor cru-
ciale diensten zoals liftbeheer, toegang, videobe-
waking of personenalarmen die van levensbelang
zijn voor sommige oudere bewoners.”

Wat moeten syndici concreet ondernemen om der-
gelijke situaties te vermijden? Laurent De Meutter:

“Is uw gebouw al op fiber aangesloten? Zorg er
dan voor dat de lijnen van het mede-eigendom
naar het fibernetwerk overgezet worden. Pas
hiervoor het contract met uw service provider aan.
Als het mede-eigendom klant is bij Proximus, nodi-
gen we u uit om over te schakelen. De bewoners
van het gebouw ontvangen ook een aanbod met
een gelijkwaardig fiberproduct. Maar aarzel niet
om zelf het initiatief te nemen: zodra er fiber ligt,
kan u migreren. Wacht zeker niet tot het laatste
moment.”

Laat er geen gras over groeien

En als uw gebouw nog niet op fiber aangesloten
is? “Als we u nog niet gecontacteerd hebben, dan
is dat waarschijnlijk omdat er nog geen fiber in
uw straat ligt. Dat kan u makkelijk online checken
op proximus.be/syndicfiber. Zo kan u al voorbe-
reidende stappen zetten, bijvoorbeeld om het
akkoord van de mede-eigenaars te verkrijgen”,
legt Laurent De Meutter uit. “Hebt u van ons een
bericht gekregen, maar is er geen akkoord over het
installatieplan in de gemeenschappelijke ruim-
ten? Contacteer dan onze teams om een alterna-
tieve installatie te bespreken. Vergeet niet om de
mede-eigenaars goed op de hoogte te brengen
van de kritieke gevolgen van een weigering of een
laattijdige instemming, zowel voor henzelf als
voor het mede-eigendom.”

Zodra de afkoppeldatum van de koperconnectie is
vastgelegd, moet u er in ieder geval snel bij zijn.
“Beheerders waarvan de gebouwen nog niet op
fiber aangesloten zijn, krijgen een wettelijk voor-
ziene herinneringsbrief. Zodra het aftellen begint,
wordt de planning al snel krap, niet alleen voor
de installatiewerkzaamheden maar ook om alge-
mene vergaderingen met de mede-eigenaars



te organiseren om tot een akkoord te komen. En
het afkoppelingrisico zal onvermijdelijk stress
meebrengen voor bewoners en zelfstandigen, die
hun contacten met u als syndicus zullen kleuren”,
voegt Laurent De Meutter eraan toe.

Transparantie en gratis installatie
... zolang het duurt!

“We willen transparant zijn. Daarom informeren
we al onze particuliere en zakelijke klanten in het
gebouw over deze deactivatie-deadline en over
de gevolgen als de omschakeling naar fiber daar-
tegen niet rond is”, vult Muriel Goldberg aan. “Als
er geen schot in de zaak komt, sturen we 1 jaar,
6 maanden en 3 maanden voor de deactivatie van
het kopernetwerk nog extra herinneringen. Vanaf
een jaar voor de afsluiting van het kopernetwerk
zal bovendien geen enkele provider de abonne-
menten van de bewoners nog kunnen wijzigen,
wat dan weer tot frustratie kan leiden.”

Nog een goede reden om snel actie te onderne-
men? “De uitrol van het fibernetwerk is momen-
teel volledig gratis”, geeft Laurent De Meutter
mee. “Maar dat zal niet langer het geval zijn na
de overgangsperiode van 5 jaar. De financiéle
impact van een laattijdige aansluiting voor de
mede-eigenaars zal dan waarschijnlijk aanzien-
lijk zijn, in de grootteorde van 300 tot 500 euro
per appartement.”

Dus wat is belangrijk om in dit stadium te onthou-
den? “Als er in het gebouw dat u beheert al fiber
ligt, dan is alles in orde. Als dat niet het geval is,
controleer dan regelmatig of er al fiber beschik-
baar is op uw locatie op proximus.be/syndicfiber.
En aarzel niet om als syndicus of gebouwbeheer-
der samen met de mede-eigenaars de nodige
stappen te zetten om het ongemak van een afkop-
peling te vermijden”, besluit Laurent De Meutter.

Laurent De Meutter, directeur externe relaties voor de fiberuitrol.
Muriel Goldberg, commercieel directeur fiber bij Proximus.

Heb je zelf ook een administratieve of facturatievraag?

Neem contact op met het Syndic Team:

+ 080030307
* syndic@proximus.com
* proximus.be/syndicfiber

Proximus
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De syndicus als spilfiguur

in je verkoopdossier

Wordt er een appartement of woning in mede-
eigendom verkocht? Danis de syndicus een
spilfiguurin je dossier. Je kandidaat-koper wil
immers weten welke beslissingen er al werden
genomen rond de gemeenschappelijke delen en of
er grote kosten in het vooruitzicht zijn.

Welke vragen mag je zeker verwachtenvan je
klant? Welke info moet je klaar hebben? Hoe bereid
je je dossier voor en vermijd je frustratie? Docente
Nele D’Hondt (Immo D’Hondt) is syndicus én
makelaar. Zij zet de belangrijkste materie op een
rijtie voor makelaars, beginnende syndici of voor
eender wie een opfrissing wil.

Welke vraag mag je zeker verwachten van je klant
bij het kopen van een woning in mede-eigendom?
D’Hondt: “De eerste zorg van een klantis de meest voor de
handliggende, nl. het totale kostenplaatje. Naast de
aankoopprijs van de woning willen kopers uiteraard weten
welke kosten ze maandelijks of per kwartaal mogen
verwachten. Deze kosten kunnen enorm variéren afhanke-
lijk van het gebouw waarin de woning zich bevindt. Is een
gebouw volledig uitgerust met de nieuwste technieken?
Dan hangen daar automatisch heel wat onderhoudscon-
tracten aan vast, wat jaarlijks een grote terugkomende kost
met zich meebrengt. Daarbovenop moet je ook nog reke-
ning houden metvariabele kosten zoals brandtechnieken,
reparaties, en uiteraard ook water, elektriciteit, etc.”

Welke zaken worden in de praktijk wel eens vergeten?

D’Hondt: “Wat we als syndici merken tijdens de eerste
algemene vergadering, is dat kopers/eigenaars te weinig
geinformeerd worden. Er zijn kandidaat-kopers die het
notarisdossier niet grondig genoeg doornemen en niet
voldoende weten wat ze nu eigenlijk kopen.

Ook geef je als makelaar best altijd toelichting bij de
verdeelsleutel van de gemeenschappelijke kosten. In de
praktijk wordt hier vaak geen toelichting over gegeven,
hoewel je er nochtans baat bij hebt om grondig te infor-
meren. Als klanten achteraf merken dat zij een schat aan
informatie niet gekregen hebben, dan kiezen ze in de
toekomst mogelijks voor een andere makelaar.”

Wat kan mislopen als de verdeelsleutel van de
gemeenschappelijke kosten onvoldoende toegelicht
werd?

D’Hondt: “Ik merk in de praktijk dat kandidaat-kopers die
de vraag stellen wathun aandeel in de gemeenschappe-
lijke kosten is, vaak een standaardantwoord krijgen. Bij
verhuur is de maandelijkse gemeenschappelijke kost snel
berekend en dus voor de hand liggend. Maar ditis nietde
kost die van toepassing is voor de kandidaat-koper.

In sommige kosten betalen nl. niet alle eigenaars een even-
redig aandeel. Verder betaalt een huurder slechts 50 tot 60
procentvan alle kosten die een kandidaat-koper zou
betalen. Bepaalde kosten komen integraal ten laste van de
eigenaar, zoals bijvoorbeeld de brandverzekering. Op die
manier vallen de maandelijkse kosten vaak hoger uitdan
initieel gedacht. Als eigenaars met een strak budget elke
maand tientallen euro’s extra moeten ophoesten, kunnen
zijaleens in de problemen komen. Sommige kandidaat-ko-
pers hebben dus meer begeleiding nodig dan andere.”

Wat zijn voor makelaars de belangrijkste kostenpos-
ten waarover ze de klant zeker moeten informeren?
D’Hondt: “De klassiekers zijn liften en de gemeenschap-
pelijke tuin(en). Gewoonlijk weegt de lift het zwaarst door
in de eindfactuur. Deze uitgaven kunnen we indelen in drie
categorieén: het onderhoudscontract, de keuring en het
abonnement voor de noodcommunicatie. In een klein-
schalig appartementsblok kunnen de kosten per persoon
al snel oplopen.

Daarnaast sta je best ook stil bij specifieke installaties en
technieken in nieuwbouwblokken, zoals al eerder
vermeld. Voorzieningen voor brandveiligheid nemen een
steeds groter aandeel van hetbudgetin. Zeker metde
komstvan elektrische laadpalen, waarbij extra keuringen,
sprinklerinstallaties, etc. nodig zijn.”

In de bundel documenten en attesten die kandi-
daat-kopers moeten krijgen, moet er steeds een
uiteenzetting van de kosten aanwezig zijn. Hoe ziet
een volwaardige kostenuiteenzetting eruit vanuit het
oogpunt van een syndicus?

D’Hondt: “Binnen de notariéle inlichtingen, die wettelijk



bepaald zijn, ben je verplicht om de drie laatste verslagen
van de algemene vergaderingen afte leveren. Een goede
syndicus zal in die verslagen de reeds gemaakte kosten,
de toekomstige kosten en het begrotingsplan vermeld
hebben. Idealiter werd ook gedetailleerd welk werkkapi-
taal er opgevraagd wordt en of er eenreservefondsis/
wordtaangelegd. Uit de verslagen haal je dus al heel wat
informatie.

Daarnaast moet je ook nog de twee laatste afrekeningen
van hetvoorbije werkingsjaar voorleggen. Daaruitkan je
de evolutie van de kosten ook beter inschatten. De kosten
met betrekking tot de lift bijvoorbeeld, gaan enkel stijgen
naarmate de jaren - en slijtage - toenemen. Daar moet je
kandidaat-kopers zeker op wijzen.”

Zijn er nog andere aandachtspunten waarop
je potentiéle kopers of verkopers best wijst?
D’Hondt: “Kandidaat-kopers moeten zich bewust zijn van
wat ze zullen kopen. Woningen in oudere gebouwen zijn
gewoonlijk iets goedkoper, maar dit betekent meestal dat
er nog renovaties noodzakelijk zijn (aan het hele gebouw).
Als erreeds werken gepland staan en de timing bekendis,
dan moet je dit meedelen aan potentiéle kopers. Somsiis
er al eenreservefonds of spaarpot aangelegd waarop de
nieuwe eigenaar kan terugvallen.
Daarnaast moet de verkopende partij bereid zijn om alle
achterstallen te betalen. Vaak ontstaan hierover misver-
standen in de periode waarbij het appartement bijvoor-
beeld te koop staat. Ook dan en zelfs na de akte kan er nog
een afrekening komen voor een periode waarin de
verkoper nog eigenaar was.
Tot slot brengen de uitdagingen rond energiewetgeving
en conformiteitsattesten soms moeilijkheden met zich
mee. Wanneer je je woning wil verhuren, zal een contro-
leur zich niet enkel beperken tot jouw eigendom maar
wordthet hele gebouw onder de loep genomen. Ook
dossiers metrechtszaken en de bijhorende kosten, zoals

QEI INFO —nr 104 // 2024

o.a.bodemverontreiniging, moeten zeer transparant
behandeld worden. Hetis dus belangrijk om het hele
gebouw te bekijken bijaankoop/verkoop.”

Waarom is deze opleiding een must voor
vastgoedprofessionals?
D’Hondt: “Ik denk dat er vooral nood is aan meer kennis
over de documenten die aangeleverd worden door de
syndicus. Een belangrijke vraag die we vaak krijgenis
bijvoorbeeld ‘Wat kost de woning de toekomstige koper
per maand?’. Daar is dan vaak opnieuw terugkoppeling
nodig metde syndicus. Je bent dus beter meteen heel
grondig in het opvragen van informatie en documenten. Op
die manier kan je vlotantwoorden aan de kandidaat-koper
zonder tijdsverlies en terugkoppeling met de syndicus.
De verkoopmarktvan appartementen wordt ook steeds
groter, wat maakt dat kennis over dossiers in mede-ei-
gendom steeds meer relevant wordt. Tot slotis een goed
geinformeerde klant ook een tevreden klant. Als ze de
aangekochte woning binnen x aantal jaar terug willen
verkopen, dan weten ze meteen bij wie ze kunnen
aankloppen.”

Voor welke info kan je als vastgoedbemiddelaar terecht bijde
syndicus en hoe bereid je je dossier zo grondig mogelijk voor?
Kom het te weten in de opleiding ‘Verkoop in ME: dossierover-
dracht’! Meer info eninschrijven voor een van de volgende data
viavivo.be.

Genk: 8 oktobervan 14utot 17u

Oostende: 7 novembervan 14utot 17u

Live webinar: 15 november van 13u30 tot 16u30
Antwerpen: 17 december van 10u tot 13u



JE ERA CARRIERE?
Z0 GESTART.

WIL JE DEEL UITMAKEN
VAN DE GROOTSTE
VASTGOEDFAMILIE VAN
BELGIE?

Met 140+ kantoren en 600+
medewerkers realiseerde ERA
het afgelopen jaar meer dan
10.500 vastgoedtransacties.
Als marktleider in de Belgische
vastgoedsector zijn we daar
uiteraard heel trots op, maar the
best is yet to come! Om verder
te groeien en onze ambities waar
te maken, zijn we op zoek naar
Topmakelaars en -medewerkers.
Mensen die zich voor 100%
inzetten en steeds verder willen
ontwikkelen op zowel persoonlijk

als professioneel vlak.

JOUW DROOMJOB
IS ZO GEVONDEN
BlJ ERA!

ERVAAR DE ZALIGE

KAN JE NIET WACHTEN OM AAN DE SLAG TE
GAAN? YOU AIN’T SEEN NOTHING YET!

VIBES VAN EEN TEAM DAT

SAMEN DROOMT, LACHT EN SUCCESSEN VIERT.

KLAAR OM DEEL UIT
TE MAKEN VAN DE ERA
FAMILY?

Wil je aan de slag als
vastgoedmakelaar of bied je liever
ondersteuning aan de verschillende
ERA kantoren? Ben je een geboren
marketeer of weet jij je als geen
ander een weg te banen tussen
facturen, creditnota’s en andere
documenten? Er is ongetwijfeld
een plaats voor jou.

AARZEL NIET EN NEEM
CONTACT MET ONS OP VIA
JOBS@ERABELGIUM.BE OF
ONTDEK ALLE VACATURES
OP ERA.BE.




