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QlikViewop 
de iPad bij 
De Hypotheekshop 
De verscherping van het financieel toezicht en nieuwe provisieregelingen 
creëerden bij De Hypotheekshop de vraag naar meer transparantie in 
omzetgegevens. Na het ontwikkelen van een desktopdashboard besloot 
het bedrijf een stap verder te gaan: een nieuwe iPad-applicatie die finan­
cieel inzicht én marketing mogelijkheden biedt. van onze redactie 

T

oen Patrick Nelissen, Manager Fran­

chise & Formule van De Hypotheek­
shop, de BI-oplossing QlikView op de 
iPhone zag, was hij te spreken over de 

laagdrempeligheid van de applicatie op een 
mobiele drager. Door het kleine scherm .lag hij 
h t echter niet zitten QlikView in deze vorm in 
te zetten bij zijn franchisenemers. De aankon­
diging van de iPad bood uitkomsL NeUs en 
benaderde HippoLine voor hel ontwikkelen 
van een aangepasle versie van de applicatie. 
Dit bedrijf bouwde eerder ook een desktop ver­
sie van QlikView, die Neliss n op het hoofd­
kantoor gebruikt voor het monitoren van onder 
andere omzetgegevens van de vestigingen. 

KOPPELING DATABASES 
Nog voor de officiële introducti van de iPad 
in Nederland wilde Nelissen de iPad-applicatie 
gereed hebben voor gebruik. Met andere 
woorden: software programmeren vom een 
apparaat dat de programmeur z lf n iet in huis 
had. Gelukkig wist Neliss n - via een impor­

teur - de hand te leggen op twee exemplaren 
uit Engeland. "Van tevoren waren er wel zaken 
bekend over hoe de iPad zou functioneren", 
zegt Thijs de Bruijn, die bij HippoLine de pro­
grammering op L.ich nam. "Zo kon ik bijvoor­
beeld rekening houden m t de 'grafiek vOOr 
grafiek'-manier waa r de iPad mee w rkt." Ook 
de ervaring met de desktopver ie waar De Hy­
potheekshop al een tijdje mee werkte, droeg bij. 
"In de werkwijze van QlikView hoefde ik n iet 
veel aan te pas en. Het functioneel nlwerp 
realiseerden we al V001" de de, ktopver ie. Wel 
moest ik verschillende database ' aan elkaar 
koppelen, die eerder naast elkaar draaiden." 
Een van de belangrijke databases waar De 
Bruijn naar verwijst, is het CRM-systeem 
Kompas. Hier voeren fra nchisenemers hun 
uitgebreide omzetgegevens in. De begrotings­
gegevens voeren ;dj in een andere database in . 
De Bruijn koppelde deze twee databilses met 
nog twee andere, waarin aangekochte Kadas­
ter-mutaties en CBS-gegeven taan. De crux 
was deze informatie op de juü;te wijze aan d 
voorkant te ont lu iten. Om d enduidigheid 
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te waarborgen is de applicatie ook alleen aan 
de achterkant aan te passen. "Een medewerker 
van ons kan nieuwe gebruikers aanmaken, 
maar meer eigenlijk niet", zegt Nelissen. De 
Bruijn: "Daarnaast hoeven we eigenlijk alleen 
nog maar kleine zaken aan te passen, zoals 
definities of het toevoegen van extra gegevens 
als een postcode bij sommige grafieken." 

SNEL ANTWOORDEN 
Het ontwikkelen en testen nam twee weken in 
beslag. De meeste tijd waren de partijen kwijt 
aan gegevensvalidatie. En dat bleek lastiger 
dan gedacht. Hoewel de applicatie de gegevens 
uit Kompas als bron gebruikt, vielen de omzet­
cijfers in enkele gevallen in QlikView hoger uit. 
"De selecties van de applicatie zijn zeer secuur. 
Ons oude systeem rekende onder andere omzet 
tijdens de verwerkingsdagen vaak niet mee, 
wat een vertekend beeld gaf", zegt Nelissen. 
Een positief neveneffect is dat doordat de gege­
vens een duidelijker inzicht geven in de stand 
van zaken, de bezoekfrequentie aan franchise­
nemers een stuk lager is komen te liggen. De 
bezoeken zelf verlopen ook een stuk efficiënter 
door de toegang tot accurate en realtime gege­
vens. Nelissen: "Ondernemers kunnen vragen 

DO'S EN DON'TS 
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• Ondersohat het onbekende voor nieuwe 

gebruikers niet. Zeker niet als het besturings­
systeem afwijkt van wat ze gewend zijn. 

• Zorg voor een kleine groep dedicated gebrui­
kers die het uit zichzelf Interessant vinden om 
met een nieuwe applicatie en een nieuw device 
te werken. 

• Begeleid gebruikers goed bij de implementa­
tie. Zij gaan vaak uit van de oude situatie en 
denken dat nieuwe programmatuur moeilijk 
eigen is te maken. 

• 	 Implementeer de nieuwe manier van werken 
in batches, om een te grote hoeveelheid aan 
vragen te voorkomen. 

over hun omzet meteen aan tafel beantwoor­
den. Je hoeft dus geen afspraken te maken om 
later op zaken terug te komen, wat capaciteit 
op het hoofdkantoor vrijmaakt voor andere 
commerciële activiteiten." Tegelijkertijd werkt 
het kijken in QlikView ook als controle op 
foutieve invoer en dus uiteindelijk foutieve in­
formatie. Gegevens die verkeerd of onbestemd 
in Kompas zijn gezet, staan in aparte categorie­
en aangegeven op de iPad. "De transparantie 
zorgt mede voor een kostenbesparing van 10 
procent per vestiging." 

GOEDE BEGELEIDING 
De nieuwe applicatie vraagt de ondernemers 
wel zich een nieuwe manier van interpreteren 
aan te wennen. Bijvoorbeeld het leggen van 
verbanden. Zeker bij de mogelijkheid de gege­
vens van het Kadaster en CBS te combineren 
met behaalde omzet en omzetprognose. "Zo 
verklaren demografische gegevens die gekop­
peld zijn aan de omzet waarom een onderne­
mer een hoog aantal hypotheekafsluitingen 

AANLEIDING 
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Twee belangrijke aanleidingen voor het ontwik­
kelen van een nieuw en duidelijker BI-systeem 
voor De Hypotheekshop onstaan enkele jaren 
terug. In 2006 treedt namelijk de Wet op het 
financieel toezicht (Wft) in werking. Daardoor valt 
De Hypotheekshop onder toezicht van de AFM 
en groeit de vraag naar transparante gegevens. 
Gelijktijdig start ook een traject voor een nieuwe 
wettelijke provisieregeling, waardoor franchise­
nemers stapsgewijs nog maar 50 procent van 
hun provisie meteen uitgekeerd krijgen en 10 
procent per jaar daarop. "Met andere woorden 
komt het erop neer dat onze ondernemers hun 
kasstroom na enkele jaren met de helft zien afne­
men", zegt Nelissen. "Er was dus een noodzaak 
om de begroting goed te bekijken." 

heeft, maar een lage omzet", zegt Nelissen. 
"We zien in QIikView bij uitsplitsing van zijn 
klanten op leeftijd dan, dat de ondernemer 
veel zaken doet met starters. Dat kan een trig­
ger zijn om deze groepen bovengemiddeld te 
blijven volgen en aanschrijven omdat ze eerder 
verhuizen." 
De invoering van de applicatie verloopt staps­
gewijs. Er zijn momenteel 25 vestigingen die 
ermee werken. De nieuwe mogelijkheden in 
QlikView en de nieuwe drager vereisen goede 
begeleiding bij de invoering, zo blijkt. Nelissen: 
"Achteraf gezien ben ik daar wat te snel over­
heen gestapt. Na een maand bleek dat men­
sen toch wel veel vragen hadden, die ze niet 
stelden. Maar voor de meesten was het twee 
weken zachtjes vloeken en daarna verliep het 
prima." Wat volgens hem daarom goed werkte, 
was het bij elkaar zetten van verschillende 
ondernemers. Die bleken graag van elkaar te 
leren. Nelissen: "Het past ook bij deze tijd, die 
om openheid vraagt. In de financiële sector 
zitten we allemaal in het hetzelfde schuitje en 
moeten we van elkaar leren." )( 
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