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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

ÅCoolblue

ÅPorsche Centrum Gelderland



#1 VOORBEELDEN

ÅMakelaarsland versus full-service 
makelaar

ÅPrijsvechters 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:

ÅContentkalender

ÅArtikelen schrijven

ÅSocial media posts

ÅSEO teksten

ÅWoningteksten



#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)

1986 t/m 2002
Praktische
1971 t/m 1985

Generatie X
1956 t/m 1970



GENERATIEVERDELING OVER WERKZAME 
BEROEPSBEVOLKING

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

45%

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

% Grenzeloos % Pragmatisch % Verloren % Ouder

* CBS Statline; Arbeidsdeelname

% Millenials % Practisch % Generatie X



vraag gemak emotie





vraag gemak emotie







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
















