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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

1. Wie ben je?
2. Waar werk je?
3. Wat verwacht je van 

vandaag?



#0
STELLINGEN
Wat vind jij? 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. Iedereen is mijn klant 

Maak je eigen keuze!



#1
HOE WORD OF BLIJF JIJ 
EEN SUPERMAKELAAR?
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INTRODUCTIE



#1 VOORBEELDEN

• Coolblue

• Porsche Centrum Gelderland



#1 VOORBEELDEN

• Makelaarsland versus full-service 
makelaar

• Prijsvechters hebben massa nodig



Vergaande digitalisering 

Echt persoonlijk contact

#1 DE TOEKOMST



#1 BOTS



#1 CHATBOT

GARANTIEMAKELAARS

Afbeelding met tekst, schermopname, Multimediasoftware, pc-game

Automatisch gegenereerde beschrijving

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

• SEO teksten

• Woningteksten



#1 SOFA BRAIN

EEN WERELD AAN MOGELIJKHEDEN



#1 HUISOPSOCIAL.NL

VAN LINK NAAR VIDEO IN SECONDEN



#1 ONLINE 
BEZICHTIGEN

Virtueel bezichtigen

Matterport en VR

Invloed op agenda en klantcontacten

Onderscheidend!

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


#1 COPAAN

Slimmer zoeken

Beter voor klant en makelaar



#1 ADVERTEREN 

Volledig geautomatiseerd

Marketer

Adfenix



#1 MAAR OOK

Sturen op data

Klant betrekken in processen



Vergaande digitalisering 

Echt persoonlijk contact

#1 DE TOEKOMST
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Klantverwachting



#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 Veel ervaring

Betrouwbaar

Kwaliteit

Kennis

Ontzorgen

Professionele aanpak

Beste prijs

Wat is jouw toegevoegde waarde als 
makelaar / taxateur?

Marktaandeel



Wanneer is het contact voor de klant 
succesvol?





Klanttevredenheid





Peak-end rule















Wat is het DNA van jouw bedrijf?
Selecteer de 5 DNA kaarten die het beste bij het bedrijf passen.

#2  DE KLANT



Omcirkel de 5 gekozen waarden.
Welk(e) kwadrant(en) is/zijn het best vertegenwoordigd?#2  DE KLANT



In welk(e) kwadrant(en) zit jouw kantoor?
Welke kwadranten hebben 2 of meer omcirkelde woorden?#2  DE KLANT
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#3
DE KLANT VAN 
MORGEN

Veranderende klant verwachtingen:

- Ervaringen met andere bedrijven

- Nieuwe generatie



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:

- Nieuwe generatie

- Ervaringen met andere bedrijven



#2 DE KLANT VAN 
MORGEN

Veranderende klant verwachtingen:

- Nieuwe generatie

- Ervaringen met andere bedrijven
Millennials (Y)
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1971 t/m 1985

Generatie X
1956 t/m 1970



GENERATIEVERDELING OVER WERKZAME 
BEROEPSBEVOLKING
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vraag gemak emotie





vraag gemak emotie







Bereikbaarheid
Reactiesnelheid
Ontzorgen
Weten waar je aan toe bent
Begrijpen wat er gebeurd



















vraag gemak emotie





Voorspelbaarheid
Op gemak voelen
Gehoord worden
Verrast worden



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

Veiligheid & voorspelbaarheid
stabiliteit, orde, gezondheid 

Er bij horen & genegenheid
vriendschap, liefde, familie

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

Ontdekken & ontwikkeling
jezelf kunnen zijn, acceptatie, 

Waarde toevoegen & anderen helpen
sociale missie, voldoening

Zelf-
ontplooiing

Waardering & 
erkenning

Sociale behoeften

Veiligheid & zekerheid

Fysieke basisbehoeften



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

Veiligheid & voorspelbaarheid
Voelt de klant zich veilig en gerust?

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

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

Ontdekken & ontwikkeling
Wordt de klant positief verrast en geïnspireerd?

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

Zelf-
ontplooiing

Waardering & 
erkenning

Sociale behoeften

Veiligheid & zekerheid

Fysieke basisbehoeften



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

Veiligheid & voorspelbaarheid
Voelt de klant zich veilig en gerust?

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

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

Ontdekken & ontwikkeling
Wordt de klant positief verrast en geïnspireerd?

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

Zelf-
ontplooiing

Waardering & 
erkenning

Sociale behoeften

Veiligheid & zekerheid

Fysieke basisbehoeften













“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



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.

#2 DE TOEKOMST

Wat is de toegevoegde waarde van 
een makelaar anno 2025

Volgens ChatGPT
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LUNCH
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DE KLANTREIS



Klant

Proces

Klantreis en proces makelaar

10 tot 12 maanden, verhuiscyclus 10 jaar



Klant

Proces

Klantreis en proces makelaar

Doorlopende marketing
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#2 DE KLANTREIS

De peak-end rule



Klant

Proces

Organiseer de klantreis

Hoe komen jullie nu aan jullie klanten?





#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



#3 DOORLOPENDE 
MARKETING

Offline en online rode draad zoeken



#3 DATA 
MARKETING

Omzet van de toekomst

Laat de digitalisering voor je werken

Tinder terwijl de droomvrouw voor je staat



#3 MARKETING 
AUTOMATION

Online waarderapporten

Bezichtigingen

Hoe volg je ze op?



#3 MARKETING 
AUTOMATION! 



#3 MARKETING 
AUTOMATION! 



#3 
NIEUWSBRIEVEN

Het werkt!

Hoeveel klanten heb jij in jouw CRM?

FRIS haalt elk jaar minimaal 60

waardebepalingen uit nieuwsbrief



#3 MARKETING 
AUTOMATION! 

Het bewijs



#3 REPETERENDE 
TAKEN

AI is de gamechanger

Niemand wordt er blij van!

Bezichtigingen inplannen

Dossiers compleet maken

WWFT checks

Adviezen opstellen

Het leuke werk blijft over!



#3 EINDE 
REALWORKS

Realworks

Aareon



#3 MAAR OOK…

AI gegenereerde video’s



#3 MAAR OOK…

AI gegenereerde video’s



#3 ADVIEZEN

Door AI gegenereerd

Open Red



#3 OFFERTE

WIE DOET HET?

Onderscheidende propositie (DNA)

Verwachtingen en proces

Offerte en opvolging

Geen OTD meer opstellen!

Afbeelding met dragen, hoed

Automatisch gegenereerde beschrijving

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




#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

Homestats

Per kwartaal update over jouw buurt

En woningwaarde!



#3 INSPIRATIE

House.nl

• Hele heldere propositie

• Inhaken op actueel thema 

• Call-to-action



#3 INSPIRATIE

Kijck Makelaars

• Vaste prijs

• Top 3 makelaar

• Duidelijke propositie

• Leadgenerators

• Online afspraak inplannen

• Onderscheidend



#3 INSPIRATIE

Familie Beekhuizen:

• Anders!

• Speels

• Persoonlijk



#3 INSPIRATIE

GavoorA:

• Duidelijk thema

• Actueel



#3 INSPIRATIE

Jelle Ooteman:

• Moderne makelaar

• Video

• Persoonlijk

• Thematisch



#3 INSPIRATIE

FRIS Woningmakelaars:

• Gebruiksvriendelijk

• Echte mensen echte resultaten

• Conversie

• Hoofd- en submenu

• Offerte aanvragen

• Persoonlijke video’s



#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



#7 
CONTACT

De Toekomst van de Makelaardij

www.detoekomstvandemakelaardij.nl

info@detoekomstvandemakelaardij.nl

Robert Haagsma Joost Roede

Hartelijk dank voor je aanwezigheid en 
veel succes in de praktijk!
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BEDANKT!
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