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Zijn wij wel zo klantvriendelijk…?

Als je heel lang op dezelfde manier werkt, kan het zijn dat bepaalde 

handelingen op de automatische piloot gaan. Bedrijfsblindheid sluipt binnen, 

en dat willen wij voorkomen. Daarom moeten wij ons afvragen of wij wel zo 

klantvriendelijk zijn als wij beogen te zijn. Nou, dat moeten anderen maar 

zeggen. Dat gebeurt via MysteryGuest. MysteryGuest is specialist in het 

ontwikkelen en uitvoeren van uiteenlopende vormen van (voortdurende) 

tevredenheids- en belevingsonderzoeken. Voorbeelden hiervan zijn Mystery 

Shop-onderzoeken, onderzoeken naar klanttevredenheid via internet en diverse 

vormen van verwachtingsonderzoek. Wij worden op verschillende manieren 

onder de loep genomen. Het kan dus voorkomen dat een Mystery Shopper bij 

ons naar binnen loopt, om informatie vraagt of een afspraak voor een bezichti-

ging wil inplannen. Vervolgens wordt er onder meer gekeken naar de kwaliteit 

van de ontvangst, de uitstraling van het kantoor en de medewerkers, maar 

natuurlijk nog veel meer. 

Hoera! Een koper!

Ook worden er bezichtigingen gepland met Mystery Guests. Een zogenaamde 

potentiële koper meldt zich bij ons. Hij of zij werkt echter voor Mystery Guest, 

maar wíj weten dat niet! Zo iemand let er dan bijvoorbeeld op of de betreffende 

makelaar op tijd is, of hij zich netjes voorstelt, of hij de juiste informatie over 

de woning geeft, of hij zich inleeft in de woonwensen van de klant… Niets 

ontgaat deze rapporteurs. Verder wordt er ook telefonisch onderzoek gedaan. 

Ook daarbij stelt de man of vrouw aan de andere kant van de lijn zich voor 

als een potentiële koper. Hierbij wordt onder meer onderzocht hoe snel wij de 

telefoon opnemen, op welke wijze dat gebeurt, of onze medewerkers vriende-

lijk en deskundig zijn, hoe er wordt afgesloten en of gemaakte afspraken ook 

daadwerkelijk worden nagekomen. 

Verbluffend

Na een onderzoeksperiode ontstaat er een tussentijds rapport met daarin de 

onderzoeksresultaten. Elk gesprek of afspraak staat tot in detail beschreven 

en is volledig uitgewerkt. Mystery Shoppers zijn mensen net als wij en u. Ook 

achteraf maken zij zich niet bekend. Dus het is altijd weer spannend om de 

onderzoeksresultaten te zien. Wij zijn met deze onderzoeksmethode nu al meer 

dan een jaar bezig. En de resultaten zijn werkelijk verbluffend. We kunnen met 

trots zeggen dat we de afgelopen tijd ontzettend zijn gegroeid in onze totale 

dienstverlening. Kijk, daar doen we het allemaal voor!

Smedema Makelaars en Taxateurs
Europaplein 6, 6591 AV Gennep

postbus 88, 6590 AB Gennep

telefoon: 0485 51 24 95   fax: 0485 51 75 32 

internet: www.smedema.nl   e-mail: info@smedema.nl
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Ons kantoor laat zich stiekem in de  kaart kijken

Wat doet die Mystery Guest 
bij Smedema?

Smedema Makelaars & Taxateurs is een dienstverlenend bedrijf. Ook 

daarom vinden wij het heel belangrijk dat onze klanten tevreden zijn én 

blijven. U op de juiste manier van dienst te kunnen zijn, en dit te kunnen 

waarborgen, daar doen we alles aan. En om die Smedema-kwaliteit te 

kunnen blijven leveren, halen we heel veel uit de kast. Alles, eigenlijk.

  

De beste manier om dit te bereiken is om je kwetsbaar op te stellen. We steken 

daarom ook graag onze hand in eigen boezem. Wat is dat nou allemaal, horen 

we u denken. We zullen het u uitleggen. Sinds enige tijd maken wij gebruik van 

de diensten van MysteryGuest. Via deze methode willen wij onderzoeken hoe 

cliënten ons en onze dienstverlening beleven. 

Nieuwsbrief



Hé, hallo…
Verkoop honderdvijftigste woning 

Pagepark valt in de smaak

Het plan Pagepark valt in de smaak! Eind 2007 is in de nieuwe Gennepse wijk 

de honderdvijftigste woning verkocht. Hiermee is de verkoop van het plan 

halverwege. Ook de bouw van het plan is nu zo’n beetje op de helft en 

hiermee worden de contouren van een nieuwe fraaie wijk zichtbaar. 

Momenteel wordt druk gebouwd aan de rijwoningen van het type Robinia, 

gelegen aan de Willem Boyenweg. De bouw van de twee-onder-één-kap- 

woningen Linde en Vlier zal medio maart van dit jaar gaan starten. Niet alleen 

de variatie in architectuur draagt bij aan goede verkoopresultaten. Ook de 

variatie in woningtypen maken het plan voor een brede doelgroep interessant. 

In Pagepark vindt iedereen zijn of haar thuis!

Nieuwbouwprojecten in de regio:

Ven-Zelderheide:	� Plan Hogeweg: 4 halfvrijstaande woningen, 

koopsommen vanaf g 265.000,- V.O.N.

Heijen: 	� Plan Smele: 6 fraaie twéé- onder- één- kapwoningen op 

ruime kavels, koopsommen vanaf g 285.000,- V.O.N.

Nieuw-Bergen: 	� Plan Bargapark: 6 riante villa’s en 4 prachtige bungalows 

op ruime kavels in bosrijke omgeving. 

Start verkoop voorjaar 2008.

Bergen (L):	� Burg. Douvenstraat: vrijstaande semi-bungalow; 

bouw is reeds gestart.

Gennep:	� Plan Achter de Hoven: vrijstaand woonhuis en bouwkavel 

ten behoeve van de bouw van een vrijstaand woonhuis.

Gennep: 	� Pagepark: bouw van de volgende fase start voorjaar  2008, 

halfvrijstaande woningen van types Vlier en Linde, 

koopsommen vanaf g 274.300,- V.O.N.

Gennep: 	� Plan Dr. Nolensstraat: 5 starterswoningen, 

4 hoekwoningen en 4 tweekappers. 

Start verkoop voorjaar 2008.

Milsbeek:	�� Heiveld: 2 grote bouwkavels (ca 900 m²).

Heijen: 	� 'De Grens': 25 units in prachtig bedrijfsverzamelgebouw. 

Oppervlaktes van 58 m² tot en met 141 m², koopsommen 

vanaf g 64.000,- V.O.N. (excl. BTW).

Kijk voor actuele informatie op: www.smedema.nl

De virtuele bezichtiging 

Het Internet is ook voor de makelaardij in korte tijd uitgegroeid tot het 

beste en meest gebruikte communicatiemedium. Via Internet een huis 

bezichtigen is bijna kinderspel geworden. Dankzij de 360-graden- 

fotografie kunt u zich al helemaal in uw nieuwe woning wanen!

360-Graden-fotografie is een fototechniek waarmee makelaars woning-

zoekenden perfect kunnen informeren. De presentatie is namelijk erg helder 

en natuurgetrouw omdat u elke ruimte nagenoeg helemaal kunt bezichtigen. 

En dat vanuit uw luie stoel! Een 360-graden-foto is een interactieve foto, een 

virtuele presentatie, waarbij de woningzoekende zelf bepaalt in welke richting 

hij of zij kijkt. Een waardevol hulpmiddel, want zoals u begrijpt is goede 

beeldinformatie één van de belangrijkste punten om een woning goed onder 

de aandacht te brengen.

Op zoek naar een woning?

U kunt op www.smedema.nl de ruimtes van de aangeboden woningen van 

boven, onder, links en rechts bekijken. Daarbij bevindt u zich als het ware in 

het midden van de gefotografeerde ruimte. Smedema Makelaars & Taxateurs 

biedt de virtuele rondleiding gratis aan, aan al haar opdrachtgevers. Naast de 

huidige foto’s van binnen en buiten worden er dus voortaan ‘virtuele tours’ 

geplaatst op de website www.smedema.nl. 
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Kom naar 
Smedema!
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Verkoopstyling woning geeft vaak hoger bod

Alles draait om die eerste indruk…
 

Geen totale metamorfose, maar enkele kleine ingrepen waarmee een 

interieur beter uit de verf komt en een woning vlotter wordt verkocht. Dat 

is het doel van verkoopstyling. Deze trend is heel actueel en om die reden 

zijn wij een samenwerking aangegaan met gecertificeerd verkoopstyliste 

Judith Smedema-van den Heuvel in Boxmeer. Met haar bedrijf JS Home-

styling is ze gespecialiseerd op dit gebied.

 

Vaak gaan verkopers pas nadenken over verkoopstyling als de verkoop van 

hun woning niet wil vlotten, maar het is verstandiger om er eerder mee te 

beginnen. Het aanbod is enorm, dus moet de verkooppresentatie op internet 

er vanaf dag één perfect uit zien. Die eerste indruk is namelijk bepalend voor 

welke huizen wel en niet voor een bezichtiging in aanmerking komen. Het 

verschil tussen wel of geen resultaat wordt bepaald door de mate waarin je 

er in slaagt om er uit te springen. 

Thuis voelen

Judith Smedema-van den Heuvel heeft de professionele opleiding tot 

verkoopstyliste gevolgd. Die scholing richt zich speciaal op presentatie en 

styling van woningen bestemd voor de verkoop. Volgens haar moet iedere 

potentiële koper zich thuis kunnen voelen in de woning die hij of zij bezichtigt. 

Daarom dient een interieur er zo neutraal mogelijk uit te zien. In de praktijk 

leidt het er vaak toe dat Judith adviseert om meer ruimte te creëren. “Mensen 

verzamelen nu eenmaal veel spullen”, vertelt ze. “Ook de computer in de 

woonkamer is daar bij gekomen. Daardoor zijn veel interieurs tamelijk vol. 

Dat zijn heel persoonlijke keuzes en die moet je respecteren. Maar als het op 

verkopen aan komt gelden andere wetten. Dan kan het best nodig zijn dat je 

je eigen smaak even opzij moet zetten, zodat de kandidaat-koper enthousiast 

kan worden gemaakt. Wat meer ruimte in je huis doet dan wonderen. Als de 

verkoop is gerealiseerd kun je weer je eigen voorkeur volgen.”

 

Onderschatten

Het valt Judith op dat veel mensen het effect van verkoopstyling enigszins 

onderschatten. “Ik vergelijk het met de verkoop van een auto. Als je die 

aanbiedt, zorg je er voor dat ‘ie gepoetst en uitgezogen is of dat er nieuwe 

matten in worden gelegd omdat de oude versleten waren. Het kost je weinig, 

maar het levert je meestal al gauw enkele honderden euro’s méér op. Bij de 

verkoop van een woning is het niet anders: daarbij wil iedereen natuurlijk 

een zo hoog mogelijk bod krijgen. Alleen praat je in dat geval al snel over een 

verschil van enkele duizenden euro’s. Da’s gauw verdiend.”

Verkoopstyling hoeft over het algemeen niet veel te kosten, benadrukt Judith. 

Vaak heeft het herschikken van meubels en het sauzen van een wand al een 

verrassend effect. Een keuken kan worden verfraaid door het plaatsen van 

enkele accessoires of een paar leuke planten. “Als de kandidaat-koper het 

gevoel krijgt dat de keuken nog wel een paar jaar mee kan, is het doel bereikt. 

Dat leidt namelijk beslist tot een beter bod.”Meer informatie? 

Kijk op: www.jshomestyling.nl.


