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ADVERTENTIE THYSSENKRUPP

Wordt de trap een obstakel voor u?
Een traplift van thyssenkrupp biedt de oplossing

0800 26 100

tk-traplift.be

Obstakel opgeheven
Een tevreden gebruiker vertelt: 
“Onze wenteltrap werd een steeds 
groter obstakel voor mij. Even 
hebben we overwogen om te 
verhuizen naar een appartement, 
maar oude bomen verplaats je 
niet. Een vriend wees ons op de 
trapliften van thyssenkrupp. Een 

adviseur kwam snel ter plaatse 
en heeft samen met ons naar de 
ideale oplossing gezocht. Dankzij 
thyssenkrupp is de trap geen 
obstakel meer voor mij.”

€ 650,- korting
Vraag gratis en vrijblijvend een 
offerte aan en profiteer nu van 
onze korting van € 650,- op een 
nieuwe Flow Swing traplift*. Als u 
voor een traplift van thyssenkrupp 
kiest, dan ontvangt u levenslange 
garantie. Bekijk de voorwaarden 
op onze site. Geïnteresseerd?  

Bel gratis naar 0800 26 100 of voer 
uw gegevens in op tk-traplift.be

Op deze website kunt u ook onze 
uitgebreide brochure opvragen.

Traplift voor iedere trap
De thyssenkrupp Flow Swing-
traplift is een steun en toeverlaat 
in steeds meer woningen. Het 
grootste voordeel van deze traplift 
is dat hij op iedere trap past, dus 
ook op die van u. De traplift wordt 
op maat geproduceerd zodat u 
terug veilig naar boven kan!

Uit onderzoek blijkt dat 25% van de senioren moeite heeft om de 
trap op -en vooral af- te gaan. De angst om te vallen goeit. Het huis 
lijkt kleiner te worden omdat er steeds minder ruimtes toegankelijk 
zijn. Met een traplift van thyssenkrupp is uw trap nochtans geen 
obstakel meer.

* aanbieding onder voorwaarden, 
zie www.tk-traplift.be
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Guidelines for branded content print ads
Mediahuis is synonymous with quality reporting via its news brands. Our readers can 
count on a strong team of experienced journalists, who deliver accurate and extensive 
coverage and commentary, day after day. Mediahuis Connect strives to achieve that same 
high standard for its branded content publications. It is important that it remains clear to 
the reader which items are editorial in nature, and which are an extension of an advertis-
er's piece. 

The font shall differ fundamentally from that used by the newspaper/magazine

Typical stylistic elements used by the paper - such as (identical) spot colour 
heading, captions - shall not be used

The page layout shall consist of a different number of columns than the 
newspaper,, i.e. the layout shall not consist of five columns

Colours used in the advertorial shall be different to the newspaper's colour palette

The advertisers' logo shall be integrated in the layout of the advertorial.

in the top outer left corner
in capital letters
font: BrownPro Regular
Size: 8 pt
Margin on left side: 3 mm
Vertically centered

in the top outer right corner
advertiser's name should be written out in case the logo is difficult to read
font: BrownPro Regular
Size: 8 pt
Margin on right side: 3 mm
Vertically centered

'ADVERTENTIE'
logo or advertiser's 

name

FOR ADVERTORIALS

ORDER TO AVOID CONFUSION ON THE PART OF THE READER AND TO UPHOLD HIGH STANDARDS 
FOR BOTH EDITORIAL REPORTING AND ADVERTORIALS, WE HAVE PUT IN PLACE A NUMBER OF 
GUIDELINES ON HOW A PRINT ADVERTORIAL SHOULD BE LAID OUT. 

1. Full-width bar in main color of the ad. 255mm (width) x 7mm (height)

full-width bar in main color of 
the ad

2. The word 'ADVERTENTIE' shall appear clearly:

3. The advertiser's logo shall appear clearly: 

4. The advertorial shall differ substantially from the editorial content in terms of      
general design, font and overall formatting. Specifically, this means that:

Placement after page 11 of the newspapers and magazines.
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Guidelines for print advertorials

FOR COMMERCIAL SUPPLEMENTS 
 
The following applies in addition to the above information: 

FOR INSERTS PRINTED IN THE NEWSPAPER

The following applies in addition to the above information: 

The front page of the supplement shall clearly state ‘Commerciële bijlage – valt 
niet onder de verantwoordelijkheid van de redactie’ 

The supplement shall have separate pagination from the newspaper. 

The supplement shall include a clear colophon stating the name of the 
publisher responsible for the supplement. 

The front page of any insert shall clearly mark the start of a new section in the 
newspaper. A wide title banner, for example, can achieve this.

U bent uniek. Maar nooit alleen.

bank van België, voor de vierde keer, en als bank 
met de beste customer service in West-Europa.’

Europese regelgeving verplicht banken 
om vanaf 2019 volledig transparant te 
zijn over de kosten die ze hun klanten 
aanrekenen. Hoe verwacht u dat klanten 
zullen reageren?
‘De banken in België zijn relatief goedkoop als 
je het op Europese schaal bekijkt. Onze ervaring 
is dat klanten bereid zijn om te betalen voor een 
goede dienstverlening. Die twee moeten in balans 
zijn, daar zullen we op toezien.’ 

Hoe belangrijk is duurzaamheid voor 
KBC?
‘We willen op een duurzame manier actief zijn, 
dat is ingeschreven in onze strategie. Duurzaam 
zijn betekent in de eerste plaats dat we winstge-
vend zijn, goed gekapitaliseerd zijn, gezonde liqui-
diteit hebben zodat we onze belofte aan de klan-
ten kunnen waarmaken. Uit de Europese stresstest 
2018 blijkt dat we op al die vlakken bij de beste 
Europese banken zijn. Duurzaamheid gaat ook 
over onze impact als bedrijf op de samenleving en 
het milieu. Sinds enkele jaren stellen we bijvoor-
beeld systematisch duurzame SRI-fondsen voor 
aan onze klanten, naast de traditionele fondsen. 
De keuze is aan de klant, maar ik stel tot mijn te-
vredenheid vast dat vandaag bijna de helft van de 
fondsen die we verkopen duurzaam is. Duurzaam-
heid is ook belangrijk in onze kredietverstrekking. 
We hebben bijvoorbeeld bepaalde klantenrelaties 
opgezegd die niet meer in dat beleid pasten. Dat 
was en is niet vanzelfsprekend. Dat alles maakt 
wel dat we intussen bij de vijf procent meest duur-
zame banken in de wereld zijn.’

De beurzen zijn na enkele sterke jaren 
erg volatiel. Hoe ziet u dat?
‘De spanning over de brexit, de uitspraken over 
handelsoorlogen tussen de VS en enkele ande-
re landen, de politieke onzekerheid in Italië, de 
spanningen in Frankrijk. Dat alles heeft geleid tot 
schommelende aandelenmarkten, onrust op de fi-
nanciële markten, oplopende spreads en finaal tot 
onzekerheid bij beleggers. Als je belegt op lange 
termijn is turbulentie vervelend, maar niet nood-
zakelijk bepalend. Na enkele boerenjaren volgt nu 
een correctie. Als je natuurlijk ingestapt bent in 
augustus 2018 kan ik me wel voorstellen dat u ze-
nuwachtig bent geworden. Maar ook dan hangt 
veel af van je tijdshorizon. De grote meerderheid 
van onze klanten belegt op lange termijn en dat 
nuanceert de schommelingen, net als het spreiden 
van investeringen. In 2019 wordt het onder meer 
uitkijken naar de afwikkeling van de brexit. Onze 
algemene verwachting is dat de economische 
groei iets over de top is, maar dat er nog altijd 
groei zal zijn.’

Waarvan droomt u voor 2019?
‘Van een zekere stabiliteit op politiek vlak - nati-
onaal, Europees en mondiaal -, want die is nodig 
om welvaart te blijven creëren. Met KBC Groep 
willen we voortgaan op de ingeslagen weg en het 
naadloos integreren van het menselijke en het di-
gitale model verder gestalte geven. Bovenal wens 
ik iedereen een gezond en gelukkig nieuw jaar.’

Onze innovatieafdeling  
telt 42.000 medewerkers

KBC Groep is een bank-verzekeraar in verandering. Cruciaal in die transformatie is 
het anticiperen op de financiële behoeften van de klanten. ‘We zijn proactief, niet 
reactief,’ zegt CEO Johan Thijs. ‘We werken voortdurend aan het verbeteren van onze 
dienstverlening om nog beter tegemoet te komen aan wat onze klanten nodig hebben.’

Johan Thijs staat sinds 2012 aan het hoofd van 
KBC. Onder zijn leiding onderging de groep een 
grondige transformatie. ‘Een basisuitgangspunt 
en een pijler van onze strategie is dat we vertrek-
ken van de financiële behoeften van onze klanten. 
Dat is zeker het geval voor onze Private Banking- 
en Wealth-klanten.’

Wat betekent dat concreet?
‘Een zeer belangrijk strategisch project is de steeds 
betere integratie van onze menselijke en digitale 
dienstverlening. En dan heb ik het niet alleen over 
de financiële transacties, die vandaag al bijna lou-
ter digitaal gebeuren, maar ook over het advies 
aan klanten. In Private Banking en Wealth gebeurt 
die adviesverlening vandaag nog bijna uitsluitend 
via het directe contact met de klant. We willen dat 
aanvullen en naadloos integreren met een digitaal 
luik. Advies op maat, afgestemd op het profiel van 
de klant en volgens de hoge standaarden van KBC, 
zal in de toekomst ook voor die klantengroep voor 
een stuk digitaal kunnen gebeuren. Zo zal hij of zij 
op elk moment toegang hebben tot alle mogelij-
ke informatie om de juiste beslissingen te nemen 
met betrekking tot zijn of haar financiële porte-
feuille. Het menselijke en digitale contact zullen 
een naadloos geheel vormen en elkaar versterken. 
Een van de topinnovaties die hierop anticiperen 
is “Uw toekomstplan” voor Private Banking- en 
Wealth-klanten. Veel vermogende klanten heb-
ben vragen over hun toekomst. Welke plannen, 
dromen, passies kan ik nog realiseren? Zal ik mijn 
huidige levensstandaard kunnen aanhouden eens 
ik op pensioen ben? Met “Uw toekomstplan” 
brengen we het totale vermogen van een klant 
in beeld: alle huidige en toekomstige inkomsten 
en uitgaven, alle roerende en onroerende bezit-
tingen. We maken projecties in de toekomst, we 
brengen de verwachtingen en dromen realistisch 
in kaart om bij wijze van spreken uw toekomst 
vorm te geven, te ontwerpen. Met dat advies ne-
men we de bezorgdheden van onze klanten over 
de financiële toekomst weg.’
 
De toenemende digitalisering vraagt 
ongetwijfeld grote inspanningen op het 
vlak van beveiliging.
‘Cybersecurity was en is belangrijk en zal dat al-
tijd blijven, welke toekomstige ontwikkelingen we 
ook doen. We investeren fors in de beveiliging van 
onze systemen en van de persoonlijke gegevens 
van onze klanten. Individuele financiële gegevens 
worden enkel gebruikt in functie van de individu-
ele dienstverlening aan de klant. We verkopen die 
nooit aan derde partijen en zullen dat ook nooit 
doen. Bottomline is vertrouwen het allerbelang-
rijkste voor een bank-verzekeraar. Nagenoeg alle 
Private Banking- en Wealth-klanten geven ons dat 
vertrouwen en staan toe dat we hun financiële ge-
gevens binnen een strikt kader gebruiken om onze 
dienstverlening aan hen proactief te verbeteren.’

Hoe slaagt KBC erin om te anticiperen 
op de vraag van klanten?
‘Door onze 500 private bankers en 14.000 mede-
werkers in België, en bij uitbreiding onze 42.000 
werknemers voor de hele groep, te laten meeden-
ken. Empowerment van medewerkers is essen-
tieel, het is op basis van hun creativiteit dat we 
producten en diensten ontwikkelen. Zij zien wat 
klanten nodig hebben en hoe we onze dienstver-
lening kunnen verbeteren. We zetten in op een 
bedrijfscultuur waarin het doorstromen van die in-
formatie naar het beleid wordt aangemoedigd. De 
transformatie van KBC vraagt een mindshift van 
de medewerkers naar een andere manier van wer-
ken: nog meer geïntegreerd, nog proactiever, met 
nog meer oog voor de steeds veranderende ver-
wachtingen en behoeften van klanten, nog klant-
vriendelijker. We zijn op de goede weg, dat be-
wijzen de awards die we kregen als beste private 

“We willen  
onze menselij-
ke en digitale 
dienstverle-
ning naadloos 
integreren.”

Johan Thijs, CEO KBC Groep

Interesse om meer te weten over  
KBC Private Banking & Wealth?  
Surf naar kbcprivatebanking.be  
en maak een afspraak.

Verantwoordelijke uitgever: KBC Bank NV, Private Banking, Brusselsesteenweg 100, 3000 Leuven. Coördinatie en redactie: Larcier Business.  
Valt niet onder de verantwoordelijkheid van de redactie

"Colofon: De verantwoordelijke uitgever van 
deze meedruk in Gazet van Antwerpen is vzw 
Linkerwoofer, Hanegraefstraat 5, 2050 Antwerpen. 
www.linkerwoofer.be"

"Deze bijlage valt niet onder de verantwoordelijkheid 
van de redactie."


