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2011: sterke positie 

Onze dienstverlening is het beste in de markt; 

De kwaliteit van onze voorwaarden ook; 

En we hebben de laagste betalingsachterstanden. 

 

Daarmee realiseerden we in een ongekend hoge 

tevredenheid onder onze adviseurs; 

Ook consumenten beoordelen ons erg goed. 
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Obvion anno 2012 

Marktaandelen Hypotheken 2012
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Obvion anno 2012 





Juist in turbulente tijd, verder vooruit kijken 

• Veranderende financiële dienstverlening; 

– Bgfo  

– Crisis 

– Lente-akkoord 

– Solvency II 

– Basel III 

• Noodzaak om met vandaag én morgen bezig te zijn 

 

• Veel veranderingen: keuzestress  

 Hoe weet ik nu dat mijn keuze ook consistent is voor de toekomst? 

• Opdracht: begrijpen hoe de consument woont en werkt in de toekomst.  

Behoeften en gedrag consumenten veranderen 
 

• Dit vraagt om: 

− Toekomstbestendige keuzes 

− Aansluiten op wensen en behoeftes van  consument 



Video Megatrends – Adjiedj Bakas 
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Internationale 

financiële crisis 

Stagnatie van 

de woningmarkt 

Integratie van wonen, 

zorg, werken en leren 

Toekomst van 

het wonen? 

Woningvoorraad is 

duurzaam 

Begin 2012 Future House:  

80 deelnemers uit 16tal aandachtsgebieden bundelen kennis over toekomst 



Video verslag future house 



Hoe Wonen & Werken wij in 2030 | 6 woonbeelden 



Trends 



Obvion has shifted  

Anno 2012 is Obvion een financier van woninghypotheken voor de 

individuele klant waar een rentemarge tegenover staat 
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• Obvion verstrekt hypotheken en is gesprekspartner voor 

het intermediair 

• De woning dient als onderpand voor de financiering 

Financier 

• Via het intermediair verstrekt Obvion hypotheken aan 

consumenten voor woningen 

• Goed product met een optimaal proces 

Hypotheek 

• Obvion verstrekt alleen hypotheken aan individuele 

consumenten voor eigen bewoning 

Individu 

• De inkomsten van Obvion bestaan uit 

rentevergoedingen.  

Rente 

Organisatieopgave Obvion in 2012 

Als Obvion lenen wij geld aan onze klanten om verantwoord 

een eigen woning te kunnen bezitten waarin zij financieel 

onbezorgd kunnen wonen 
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Obvion kiest voor een gefaseerde ontwikkeling van 

hypotheekverstrekker naar dienstverlener op het gebied van wonen 
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Evolutie van Obvion 

Obvion groeit naar Wonen 

Obvion anno 2012 

Als Obvion lenen wij geld aan 

onze klanten om verantwoord 

een eigen woning te kunnen 

bezitten waarin zij financieel 

onbezorgd kunnen wonen 

Hypotheken 

Wonen 

Obvion in 2016 

De komende jaren werkt Obvion aan 

een verbreding van het businessmodel 

en een verruiming van haar rol: 

“Obvion als regisseur, adviseur en 

provider van wonen”, tegelijkertijd 

behouden we onze bekende rol als 

financier van woningen! 

. 
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Adapt for Shift  

De nieuwe rol van Obvion in 2016 vraagt een aanpassing van het 

business model op vijf onderdelen 
Key partners Kernactiviteiten Waardepropositie Klantrelatie 

Kanalen 

Klantsegmenten 

Kostenstructuur Inkomstenstromen 

Key Resources 
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Obvion kiest voor een gefaseerde ontwikkeling van 

hypotheekverstrekker naar ontwikkelaar en initiator van wonen 
Im

p
a

c
t 
v
a

n
 O

b
v
io

n
 i
n

 d
e

 m
a

rk
t 

Evolutie van Obvion 

Evolutie van Obvion Hypotheken naar Obvion Mensen  Wonen  Samen 

Obvion anno 2012 

Als Obvion lenen wij geld aan 

onze klanten om verantwoord 

een eigen woning te kunnen 

bezitten waarin zij financieel 

onbezorgd kunnen wonen 

Hypotheken 

Mensen.Wonen.Samen 

Obvion in 2030 

Als Obvion maken we wonen 

bereikbaar. Wij lopen voorop in het 

bieden van oplossingen voor 

individuele en collectieve 

woonbehoeften in samenwerking met 

klant, samenwerkingspartners en 

samenleving. 
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Key partners Kernactiviteiten Waarde-propositie Klantrelatie Klantsegmenten 

Kostenstructuur Inkomstenstromen 

1. Financier van Het Wonen 

   (=niet alleen woning) 

2. Initiator over arrangementen  
van wonen, werken, zorg, 
onderwijs 

3. Regie over financiering (funding, 
investering en exploitatie) 

4.. Investeren in collectieve 
woonvormen Kanalen Key Resources 

Het vertrekpunt voor een aangescherpt business model in 2030 is een 
vernieuwing van de waarde-propositie 



  

De Roadmap bevat onderwerpen uit alle fasen van de shift 
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2009 2014 2019 2024 2029 2034

make shift

happen

adapt for shift

prepare for shift

shift happens

Roadmap 

icoontraject 
icoontraject 

2013: mensen 

2016: wonen 

2030: samen 

We starten 

direct met 

activiteiten in 

iedere fase 



www.obvion.nl/wonen2030 


