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#0
DAGPROGRAMMA
wat gaan we doen?

1. Introductie

2. Stellingen, de rode draad van vandaag,
aantal voorbeelden, klantverwachting
en concrete innovaties waar je mee
aan de slag kan

3. Samenvatting




#0
VOORSTELRONDE

. Wie ben je?

. Waar werk je? The FUtu re

. Wat verwacht je van
vandaag? : NEXT EXIT ’

by § g IS y
& - — - — ; '




#0
STELLINGEN

Wat Vlndﬂ]? 1. Over 10 jaar verdien ik nog steeds een goede
boterham

2. De toekomst van de makelaardij ligt vooral in
vergaand digitaliseren

3. De makelaar zou transparant moeten zijn over
zijn/haar tarieven

4. ledereen is mijn klant

Maak je eigen keuze!




#1
HOE WORD OF BLUF JIJ
EEN SUPERMAKELAAR?
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#1 VOORBEELDEN

* Coolblue

e Porsche Centrum Gelderland




#1 VOORBEELDEN

* Makelaarsland versus full-service
makelaar

* Prijsvechters hebben massa nodig




#1 DE TOEKOMST

Vergaande digitalisering

Echt persoonlijk contact
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#1 BOTS

ee0ee T - 9:41 AM @ 7 100% I 4

& hellotars.com ¢

Powered by TARS

B} Booking.com

Orlando
Metfopolitan Area ==
392 hotels available

[ 7 nights (Feb 10 - Feb 17)

o

\) o ! flent: 8.
QUALITY E-'» e

SUITES Latest Booking: yesterda_y
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#1 CHATBOT

GARANTIEMAKELAARS

aanbod verkopen kopen huren nieuwbouw diensten hypotheken overons

\

[t

Een nieuwe plek SN Goedendag, mijn naam is Hans en ik ben ~

de chatbot van Hans Janssen. Waarmee

OM FAMILIEHERINNERINGEN TE M AR

...‘

Anders, namelijk...

ik wil kopen . ik wil verkopen ‘ wat is mijn huis waard? . ik wil een zoekprofiel aanmaken .



https://hansjanssennijmegen.nl/

#1 CHAT GPT

EEN WERELD AAN MOGELIJKHEDEN




#1 CHATGPT

Heldere opdrachten als input

Jouw persoonlijke marketingmedewerker
Prompts

Voorbeelden in de praktijk:

* Contentkalender

* Artikelen schrijven

* Social media posts

e SEO teksten

* Woningteksten




{} & sofabrain.com/#

#1 SOFA BRAIN =
== Advanced Mode

Upload your current interior

Click here, drop your image,

|
|
|
|
: take a photo or 8 + v

EEN WERELD AAN MOGELIJKHEDEN St sl e e e e L .

Select Room Location

° Interior

Personalize your space

f&h Room
/ Style

Color
Palette

<>

<>

.
<>

®

[~ High Qu




#1 HUISOPSOCIAL.NL

VAN LINK NAAR VIDEO IN SECONDEN

Veel slaapkamers mogelijk g

- v ¥

MAKELAARDIJ
h =)

Voorbeeldvideo



#1 ONLINE
BEZICHTIGEN

Virtueel bezichtigen
en VR
Invloed op agenda en klantcontacten

Onderscheidend!



https://matterport.com/try-it/

Tineke:
“Je koopt niet iedere
dag een huis en -
door de krapte op de
#1 CO PAAN markt moet je weer |
heel snel schakelen |/«
: en7at iST best eng”

Slimmer zoeken

Beter voor klant en makelaar




#1 ADVERTEREN

Volledig geautomatiseerd
Marketer
Adfenix




#1 MAAR OOK

turen op data

Klant betrekken in processen

moving
digital >

Objectpromotie
Kantoorpromotie
Datapoint

Inbox

Cockpit
Portefeuille
Doorlooptijden
Onderhandeling
Omzet BETA
Werkgebied
Marktaandeel BETA

Datakwaliteit

DAalatine

Datapoint - Cockpit

Nieuw in aanbod
Afgelopen 30 dagen

Percentage verschil Vorige 30 dagen
250% 12

151
o

Nieuwe aanmeldingen

Afgelopen 2 maanden

httos:/faoo.movina.digital/dashboard/agent/2016/2/datancint/dashboard/werkaebied/

Verkocht

Afgelopen 30 dagen

Percentage verschil Vorige 30 dagen
16,7% [

71

116.67%

Verkocht

Afgelopen 2 maanden

Prospects

Afgelopen 30 dagen

Percentage verschil Vorige 30 dagen

-44.7% 47
55.32%

Prospects

Afgelopen 2 maanden

Robert Haagsma - Uitloggen

Onderhandelingspercentage

Afgelopen 30 dagen
Percentage verschil Vorige 30 dagen
-51,0% 1157%

56,7% +

4898%

Gemiddelde
onderhandelingspercentage

1 2 maanden

150.0%
1000% =
50,0%

Ans




#1 DE TOEKOMST

Vergaande digitalisering

Echt persoonlijk contact
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#2 DE TOEKOMST Klantinteractie




#2 STAPPEN
sta voor een sterk
concept

Als dit jouw
onderscheidend vermogen
is, dan kun je alleen maar
concurreren op prijs

Wat is jouw toegevoegde waarde als
makelaar / taxateur?

Kwaliteit

Ontzorgen

Kennis

Beste prijs



Wanneer is het contact voor de klant
succesvol?



Overtref de verwachtingen
van de klant met 1 millimeter



Klanttevredenheid




Wat weet je nog van jc
laatste bezoek aan een tankstation?



Peak-end rule
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#2 DE KLANT

Wat is het DNA van jouw bedrijf?




#2 DE KLANT

Omcirkel de 5 gekozen waarden.

DNA values model

extravert

introvert

E Ambitieus Sportief Artistiek Onafhankelijk E
= Competitief Status Avontuurlijk Origineel g
Ll Dynamisch Stoer Creatief Passievol N
[ Eigentijds Succesvol Flexibel Verleidend LiJ
V) Exclusief Trots Gedurfd Vernieuwend €2
- Glamour Zakelijk Innovatief Verrassend |
E Onderscheidend Zelfbewust Kennis Vrijheid =

o
e Authentiek Puur Behulpzaam Liefdevol d
Lild Betrouwbaar Respectvol Energiek Persoonlijk =T
e Eerlijk Stabiel Enthousiast  Sprankelend g
(o' Gezond Traditioneel Familie Sympathiek -
~—] Historie Trouw Feesten Toegankelijk g
= Natuur Verantwoord Jong Vriendschap A
H Nuchter Vertrouwd Levendig Vrolijk

© Sense

wij



In welk(e) kwadrant(en) zit jouw kantoor?

#2 DE KLANT

50%
45%
40%

35%

44%
30%

30%
25%
20% 18%
15%
10% 8%

N .

0%

Presteren Ontdekken Sociaal Zekerheid




#3
DE KLANT VAN
MORGEN

Veranderende klant verwachtingen:

- MEKKI'S

5 A1

- Ervaringen met andere bedrijven

- Nieuwe generatie




#2 DE KLANT VAN
MORGEN

Veranderende klant verwachtingen:
- Nieuwe generatie

- Ervaringen met andere bedrijven

Dit is niet alleen een mobiele
telefoongeneratie




#2 DE KLANT VAN
MORGEN

Veranderende klant verwachtingen:

- Nieuwe generatie

- Ervaringen met andere bedrijven

Het willen meemaken, en zoeken naar
fysieke ervaringen zal altijd blijven




#2 DE KLANT VAN
MORGEN

Veranderende klant verwachtingen:

Millennials (Y) Generatie X
1986 t/m 2002 1956 t/m 1970

- Nieuwe generatie

- Ervaringen met andere bedrijven




GENERATIEVERDELING OVER WERKZAME
BEROEPSBEVOLKING

45%
40%
35% /
30%
25%
20%
15% -
10%
5%

0%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

— % Millenials % Practisch % Generatie X =% Ouder

* CBS Statline; Arbeidsdeelname



Klantverwachtingen

emotie




06:03 Speciale frein

Rotterdam Centraal




emotie




Coffee with Robin in 30 min
[),10:00=1100 AM @ 68°F

© 06

Photos Google TV
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Gemak

Bereikbaarheid
Reactiesnelheid

Ontzorgen

Weten waar je aan toe bent

Begrijpen wat er gebeurd



Bereikb

gemak

bunq

vz ssomerenr. (D) QD) =

Contact

We staan 24/7/365 via verschillende kanalen voor je klaar. Onthoud wel dat
bung je NOOIT BELT of om je beveiliginggegevens zal vragen. Als iemand je
belt en beweert een medewerker te zijn van bung, hang dan op.

O,

Chat met ons

Je kan met ons chatten via het beveiligde Support

Center in je bung app of op bung Web. Onze Guides

spreken jouw taal en helpen je graag.

Open Support Center -

(B)
Dien een meldingsformulier in
Dit is de meest effi(i#nte manier or’ons orjlle

le] e ) E o n
a o] (M6l K= (i C

dienen of ons te laten weten dat een dierbare is
overleden.

Start melding -

[—]

Stuur ons een e-mail

Als je geen toegang hebt tot de bunqg app of bunqg
Web, zijn we ook bereikbaar via e-mail. Als je een
bunq gebruiker bent, gebruik dan het e-mailadres
dat aan je bung account is gekoppeld..

Stuur e-mail >

Bel onze SOS Hotline

Als er een dringend probleem is met je rekening of
passen, kan je op elk moment onze
geautomatiseerde SOS-telefoonlijn bellen! Het
telefoonnummer is +31208083666.

Bel SOS Hotline >



Heb je een vraag?
Neem contact op met NOC*NSF Sport Support via:

¥  Twitter ©  Whatsapp
binnen één werkdag antwoard binnen twee uur antwoord (tijdens
werkdagen)
8 Mail [3  Chatten

binnen twee werkdagen antwoord direct antwoord (tijdens werkdagen)










Ontz@ ngéﬂrqi -; _.g,u-. T T O :

gemak ok
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Eame olbue:
dankigwel voor JQ bestellmg.
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Neem drempels en
onzekerheden weg



emotie







Voorspelbaarheid
o Op gemak voelen
Emotie

Gehoord worden

Verrast worden




Waardering &
erkenning

Sociale behoeften

Veiligheid & zekerheid

Fysieke basisbehoeften

Waarde toevoegen & anderen helpen
sociale missie, voldoening

Ontdekken & ontwikkeling
jezelf kunnen zijn, acceptatie,

Gezien worden & respect van anderen
status, succes, zelfvertrouwen,

Er bij horen & genegenheid
vriendschap, liefde, familie

Veiligheid & voorspelbaarheid
stabiliteit, orde, gezondheid

Ontspanning, beweging & onderdak
ademen, eten, drinken, slaap



Waardering &
erkenning

Sociale behoeften

Veiligheid & zekerheid

Fysieke basisbehoeften

Waarde toevoegen & anderen helpen
Kan de klant door het bezoek bijdragen aan anderen?

Ontdekken & ontwikkeling
Wordt de klant positief verrast en geinspireerd?

Gezien worden & respect van anderen
Voelt de klant zich gezien?

Er bij horen & genegenheid
Voelt de klant zich op zijn/haar gemak?

Veiligheid & voorspelbaarheid
Voelt de klant zich veilig en gerust?

Ontspanning, beweging & onderdak
Beperkt of verrijkt het contact de basisbehoeften?



Waardering &
erkenning

Sociale behoeften

Veiligheid & zekerheid

Fysieke basisbehoeften

Waarde toevoegen & anderen helpen
Kan de klant door het bezoek bijdragen aan anderen?

Ontdekken & ontwikkeling
Wordt de klant positief verrast en geinspireerd?

Gezien worden & respect van anderen
Voelt de klant zich gezien?

Er bij horen & genegenheid
Voelt de klant zich op zijn/haar gemak?

Veiligheid & voorspelbaarheid
Voelt de klant zich veilig en gerust?

Ontspanning, beweging & onderdak
Beperkt of verrijkt het bezoek de basisbehoeften?



pelb‘ el

emotie




emotie










Voeg in het persoonlijk
contact meer toe dan
digitaal kan



#2 DE TOEKOMST

Wat is de toegevoegde waarde van
een makelaar anno 2025

“Een makelaar vergroot de kansen en
verkleint de risico’s in het verhuisproces,
daarbij zorgt hij/zij er voor dat dit proces

voor de klant gemakkelijk verloopt en dat de
klant het geheel positief beleeft”




#2 DE TOEKOMST

Wat is de toegevoegde waarde van
een makelaar anno 2025

Volgens ChatGPT

Anno 2025 biedt een makelaar onmisbare
~ondersteuning door diepgaande marktkennis,
innovatieve digitale tools en persoonlijk advies.

Ze begeleiden kopers en verkopers bij het nemen van
weloverwogen beslissingen, waarborgen juridische
zekerheid en onderhandelen optimale voorwaarden.

~ Hun expertise en netwerk besparen tijd,
minimaliseren risico’'s en maximaliseren de waarde
van vastgoedtransacties.



DE TOEKOMST
VAN DE

MAKELAARDIJ
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Klantreis en proces makelaar

Iy AT \,
P TTITR ITRIT T

Proces

—

10 tot 12 maanden, verhuiscyclus 10 jaar




Klantreis en proces makelaar

Doorlopende marketing Aftersales

Sweudooy|Jan u|
uauelsdo
dooyuap
3uljapueyjy

____________________________________
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#2 DE KLANTREIS

De peak-end rule




Organiseer de klantreis

__________________________________
4
' /4 \\
I
|
|
|

I S ITITRENTIMI TR

\ U
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Hoe komen jullie nu aan jullie klanten?




Hoe kom je aan leads voor nieuwe opdrachten?

95% Mond-tot-mond reclame

88% Klanten uit het verleden weten mij weer te vinden

75% Via social media

63% Via mijn website

55% Via Funda

43% Via online advertenties

39% ViaGoogle

31% Via leadbureau’'s

21% Via offline adverténties

1%  Geen idee, dat houd ik niet bij

0% Anders

0 20 40 60 80 100



#3 DOORLOPENDE
MARKETING

Online zichtbaarheid
Database opbouwen

Conversie naar opdrachten door:

Online waarderapporten
10 tips bij.....download
Offerte opvragen

Gratis waardebepaling
Online buurtmailing
Harde en softe conversie

Etc.




#3 ADVERTEREN

Targetten niet meer mogelijk in META:
Geslacht
Leeftijd

Interesse etc.

Let op! Verschil Google en META

Toekomst? Volledig geautomatiseerd!

Marketer

Realforce




#3 DOORLOPENDE
MARKETING

Offline zichtbaarheid
Te koop borden

Frd
bt
w
m|
o
o]




#3 DOORLOPENDE
MARKETING

Offline en online rode draad zoeken

@] Promoot dit bericht om tot 1898 extra personen
te bereiken als je € 35 besteedt.




#3 DATA
MARKETING

Omzet van de toekomst
Laat de digitalisering voor je werken

Tinder terwijl de droomvrouw voor je staat

v sl




#3 MARKETING
AUTOMATION

Online waarderapporten
Bezichtigingen

Hoe volg je ze op?

Waonplaats

Om u verder te helpen met deze indicatie vragen wij u onderstaande
gegevens in te vullen:

2522 LP




#3 MARKETING
AUTOMATION!

l?;)ﬂt LAND
SORSHOOM

o

Heeft u verdergaande interesse in Dorpstraat 6a¢

Ja, ik wil graag een tweede
bezichtiging inplannan.

Ja, ik wil graag een bod uitbrengen en
ean tweade bezichtiging inplannen.




#3 MARKETING
AUTOMATION!

SGHIELAND
BORSBOOM

$data.email.relation.aanhef, #set (Sobject = $data.email.project.linkedEntity)

Uw huis wel of niet verkopen. Waarschijnlijk heeft u nog iets meer tijd nodig, geen enkel
probleem! Weet dat we voor u Klaar staan zodra de tijd voor u is aangebroken.

Wellicht is de Open Taxatie Dag iets voor u. ledere zaterdag komen de makelaars langs
om gratis de indicatieve waarde van woningen in de huidige markt te bepalen.

We horen graag van u!
* Ja, ik wil graag_een vrijblijvende afspraak

* |k heb al een afspraak ingepland
* |k heb (voorlopig) geen interesse

Hopelijk tot gauw!

Hartelijke groet,
$data.email.employee.fullname

Schieland Borshoom NVM Makelaars e/
HET HOOFD KOEL & HET HART WARM

SCHIELAND
BORSE00M

Deze mail is verstuurd naar: [[EMAIL_TO]}, Klik




#3
NIEUWSBRIEVEN

Het werkt!
Hoeveel klanten heb jij in jouw CRM? I AXA I I E

FRIS haalt elk jaar minimaal 60

waardebepalingen uit nieuwsbrief DAG

Schrijf je in voor een gratis taxatie!
Ga naar friswonen.nl/opentaxatiedag

RIS Woningmakelaars




#3 MARKETING
AUTOMATION! : V

Ik wil verkopen

9

Ik wil kopen

18

Ik wil kopen en verkopen

65

Ik ben nieuwsgierig

Het bewijs

138
o O

Web Form subitted 20 14 0
19 0 0 14 0 0

Ik wi graag een gratis Followup aanvraag Taggen 1
+ contactformulier

Zo snel mogelik Direct contact opnemen

15 0 22

3 maanden 1-3 maanden followup % o 24 0 0

hl W
22 u 25 Ik heb geen interesse in een waardebepaling Geen ineteresse Bedank! contact Taggen 2
6 maanden 3-6 maanden followup
3 3 0 0
77 n 232 Ik heb al een afspraak gepland Reeds afspraak gepland Nee bedankt Contactaanvraag landingspagina Taggen 3

Weet ik nog niet Weet ik nog niet followup




#3 REPETERENDE
TAKEN

Al is de gamechanger
Niemand wordt er blij van!
Bezichtigingen inplannen
Dossiers compleet maken
WWEFT checks

Adviezen opstellen

Het leuke werk blijft over!




#3 EINDE
REALWORKS

Realvorks Dat is nou het leuke
van pensioen,

Aareon

niks hoeven en de
hele dag om ‘t te doen




#3 MAAR OOK...

Al gegenereerde video’s




#3 MAAR OOK...

Al gegenereerde video’s




# A DV I N Appa rteme nt Geindexeerde VON prijs per m? Effect van lokale situatie op VON per m?
3 E Z E bij 50m* GO
Opbrengsten en bouwkosten — Geindexeerde VON prijs % gezinswoning -+403

% leeftijd 25-45 B+257
De voorspellingen van de VON prijzen komen voort S % leeftijd tot 15 I +161
uit XGBoost regression modellen in combinatie o e ol eriin -
met de economische scenario's. Het effect van "’ g
afzonderlijke variabelen op de prijs van een 50m? % opperviakte water -61|
woning staat rechts weergegeven. R el _14‘
8500
De gemiddelde voorspelde VON prijzen van de s el et ’Ell
d woningen ligt tussen de € 7.302 en € 9.336 per m?, Afs. centrum Amsterdam _+1640
Door AI gegenereer afhankelijk van de woonoppervlakte. De Afs. centrum Zaanstad I+102
weergegeven prijzen zijn exclusief een parkeerplek. 8000
Afs. horeca |+42
O R d Tabellen met meer verschillende woningen en Afs. Natura 2000 gebied -6
pe n e variabelen staan in de Prijstabellen aan het einde Af=. sUpermarkt |+34
van dit rapport. Hierin zijn onder andere de WWS RE
punten en de prijzen voor middenkoop te lezen. 7500 Afs. waterwegen -54|
Bevolkingsdichtheid -3
50 100 150 Gem. woningwaarde (WOZ)-169I
Woonoppervlakte (m?) Woonoppervlak -+371
Woon- Huidige VON prijs Geindexeerde VON  Geindexeerde VON  Geindexeerde
_ opperviakte (m?) (€/m?) rijs (€/m?) rijs totaal (€) bouwkosten
€ 421150, PP pri Pr ;
Voorspelde VON prijs voor een appartement van 50m2 GO met per woning (€)
een prijs van € 8.423,- per m2 30 9.292 9.312 279.360 89.727
40 8.919 8.938 357.520 114.198
50 8.405 8.423 421.150 153.486
60 7.953 7.970 478.200 179.691
30m2 GO 70 7.763 7.780 544,600 201.479
Opperviakte van woning met hoogste marge 80 7.758 7.775 622.000 215.376
90 7.590 7.606 684.540 229.291
100 7.512 7.528 752.800 241.086
110 7.513 7.529 828.190 261.705
120 7.513 7.529 903.480 278.176
14 140 7.293 7.309 1.023.260 316.425

160 7.336 7.352 1.176.320 361.629




#3 OFFERTE

WIE DOET HET?

Onderscheidende propositie (DNA)
Verwachtingen en proces

Offerte en opvolging

Geen OTD meer opstellen!

Echte mensen

Echte resultaten.

FRIS "%

mgmakelaars
TN,



https://pages.qwilr.com/Cloned-from-Offerte-template-VOORBEELDOFFERTE-FRIS-Woningmakelaars-H7cDQLcRfOnb

IN 20 STAPPEN NAARHET
BESTE VERKOOPRESULTAAT

STAP2

Oriénterend
verkoopgespreken
opname van de woning
door onze makelaar

STAP4

Heldere offerte
Incluslef
werkzaamheden,
presentatie en
tarleven

B

@

STAP1

Je overweegt
Jouw huls te
verkopen

o
l

| STAP3
Verkoopadvies
en -strategle
. bespreken
STAP 10
Inzage In Jouw online

publicatie en mogelijkheid
tot feedback

T

STAP8
Aanvragen
energielabel

\ @ sTAPE
Huis voorbereiden

i

STAP11 \ [&]
Publicatie op \
Funda, social \ |
media en \\
friswonen.nl . \\‘\

k@

|
@

@ STAP9

Voorberelding

makelaar voor
publicatle,
verkooptekst en
@ Funda
STAP 12
Plaatsen van
Te Koop bord
o
| STAP13

. Bezichtigingen

STAP 20
Eigendomsoverdracht en
financiéle afwikkeling bij
notaris

T
°
|
o

STAP14
Terugkoppeling
bezichtigingen en
regelmatig contact
over de voortgang

STAP18
Bewaken termijnen en
afspraken

\
STAPS \\ fotograaf -
ok s
van de offeneg stylingadvies
STAP7
Afspraak fotograaf voor
professionele foto’s,
. video en meting
(&) S
STAP 15
Advies over verkoop en
@ bledingsprocedure
STAP 16
. Mondelinge
overeenkomst

STAP 19
Inspectie voor
‘ overdracht

9

STAP 17

Schriftelijke
verkoopovereenkomst
opstellen en ondertekenen



#3 AFTERSALES

Hoe blijf je die trusted advisor en hou je

ambassadeurschap levendig?

Nieuwe laatste contactmomenten toevoegen:
* Geschenken

* Woningmarktcijfers in jouw buurt

* WOZ waarde check

* (Lokale) wetenswaardigheden

* Subsidies, aanbiedingen - wonen
gerelateerd




#3 AFTERSALES

Ruysdaellaan 1
ctermeer @

Homestats

e,

Per kwartaal update over jouw buurt SCHEAND | | comn:
BORSBOOM

En woningwaarde! o] e
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Hoogste prijs,
eerlijk verkocht

House.nl

* Hele heldere propositie

v De hoogste prijs door Open Veiling
* Inhaken op actueel thema

v/ Kopers een eerlijke kans op hun droomhuis
v/ Unieke verkoopgarantie

e (Call-to-action AN *

Wat is mijn huis waard? Ontvang gratis waardebepaling '

of bel 085 060 30 60 voor.-een-informatiegesprek

MAKELAAR
AWARDS

House.nl wint de Nationale Makelaar Awards als beste start-up in de makelaardij!




#3 INSPIRATIE

Kijck Makelaars

* \aste prijs
Top 3 makelaar
Duidelijke propositie
Leadgenerators
Online afspraak inplannen

Onderscheidend

Winnaar Beste Website 2022
Nationale Makelaars Awards

KIJCK. W 0@

makelaars

Huis verkopen?
Voor1vast tarief

Denk je eraan om je huis te verkopen? Woon jij in de regio
Amsterdam, Haarlemmermeer of Almere? Wil je niet te veel
betalen voor een makelaar? KIJCK verkoopt je huis voor
een vast tarief van 2950,-. Ongeacht de verkoopwaarde én
met alle diensten die je van een makelaar bent gewend met
heldere en transparante afspraken.

v Je krijgt alle diensten die je van een makelaar verwacht
+ Je betaalt pas ons vaste tarief als jouw huis is verkocht

+ Je huis wordt verkocht voor de hoogste verkoopprijs

v Verkoop in regio Amsterdam, Haarlemmermeer & Almere
v Klantbeoordeling van een 9,6 op Funda

u@ e

Online afspraak inplannen

Home Hoe werken wij?

2950,

Inclusief BTW

Altijd een groot
woningaanbod

Veelgestelde vragen

Over ons

S NLv @ MijnKICK.

Nu in verkoop

Contact
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Familie Beekhuizen:
e Anders!
e Speels

* Persoonlijk

% (0344) 69 15 69

Met

',

eeeeeee

Makelaars & taxateurs
Geboren en getogen in de Betuwe

! PAMIIIFJS[I‘KH 7IN

et the famlly
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@ Advies door makelaars @ Gecertificeerde experts %, 088-6336300 I ¥ info@gavoora.nl I

I VOOR AANBOD | HOE WERKTHET? v | VOORDELEN | MOGELIKHEDEN v | VEELGESTELDE VRAGEN | OVERONS | CONTACT Q

GavoorA:
* Duidelijk thema Q
* Actueel

Verkoop sneller Koop slimmer Woon groener

"a%ufznﬁu' inﬁui,svooﬂmenzn?wuunqw' ini encom{orfa@e&r%!"

b4

~
o

s
VERKOPEN EN VERDUURZAMEN \ KOPEN EN VERDUURZAMEN

EIGEN HUIS VERDUURZAMEN




#3 INSPIRATIE

D Nieuw tabblad &) ChatGPT

Jelle Ooteman:

* Moderne makelaar

* Video

 Thematic Maak het ¥
) i B
onvergetelijkjy) &8

=
" AANKOPEN

A
W
i
-~
- w A
v | i &
[

|
|
A

VoS Wat is mijn huis
{ yi/f/l waard?

~ o

{1

Bekijk ook onze andere handige -
tools

. VOOR MEER
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FRIS Woningmakelaars:

Gebruiksvriendelijk

Echte mensen echte resultaten
Conversie

Hoofd- en submenu

Offerte aanvragen

Persoonlijke video’s

WIS Woningmakelaars

a@a Wat is mijn huis
el waard?

Home

Verkopen

" Zoek een wonini

= Q

Kopen  Diensten  Team  Contact &

B S
~

M Bestaande bouw

Whatsapp met FRIS

Ik wil kopen — verkopen




#5 ONS AANBOD

Bel of mail ons!

Interessant aanbod voor:

- Copaan

- Woningwaarde tool

- Marketing automation

- Homestats

- Geautomatiseerd online adverteren
- Brood & Plank

- In company training

- Consultancy, van wens naar praktijk




#/
CONTACT Hartelijk dank voor je aanwezigheid en

veel succes in de praktijk!

De Toekomst van de Makelaardij

www.detoekomstvandemakelaardij.nl

info@detoekomstvandemakelaardij.nl

Robert Haagsma Joost Roede
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