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VAKTAAL

‘TWITTER WERKT ALS
EEN KROEG'

In de cursus Makelaar 2.0 vertelt
docent Jannetta Dorsman makelaars
hoe belangrijk nieuwe media zijn voor
hun bedrijf. En hoe ze die kunnen
inzetten: “Zorg dat je gevonden wordt.
Op Google, Funda en sociale
netwerken."

Wat versta je onder een makelaar 2.0?
“Een makelaar 2.0 is écht in dialoog
met zijn klanten. Een open dialoog

- goed luisteren en doorvragen - is de
enige manier waarop makelaars
dberhaupt nog bestaansrecht hebben,
Nieuwe media kunnen dit proces on
dersteunen. Tijdens NVM-trainingen
lachen makelaars om het typetje in
Koefnoen dat op zijn Vespa van klant
naar klant scheurt en standaard ver
kooppraatjes afvuurt. Ze zien hun col-
Iega, maar in werkelijkheid staan ze
oog In oog met zichzel)®

Welke rol kunnen nieuwe media spelen
voor makelaars?

“Met weblogs, chats, online adverten-
ties, online video's en social networks
als LinkedIn en Twitter kunnen ma-
kelaars hun communicatiemogelijk-
heden enorm vergroten. Met dit soort
nieuwe media bereiken ze mensen
met wie ze normaal gesproken nooit
contact zouden hebben. De manier
waarop een makelaar dit doet, moet
wel matchen met zijn persoonlijkheid
en bedrijf. Een traditioneel makelaar-
skantoor moet niet op Twitter de
snelle jongen uithangen. Dan krijg je
gehaktballen met slagroom. Wat ove-
rigens de titel is van een boek van
Seth Godin dat ik tijdens een van
mijn trainingen gebruik.”

Hoe pak je dat oan, kianten winnen via
social networks?

"Zorg dat je gevonden wordt. Op
Google, Funda en op sociale netwer-
ken. Weet wie je klant is, wat zijn be-

texsT Carlen van Dijk Fotocerarie Beeldredaktie

Jannetta Dorsman (43)

Als directeur/eigenaar van Makelaars RESLIL-
TAAT helpt zij makelaars met passie voor hun
vak bij het behalen van meer resultaat in
veranderende marktomstandigheden. Voor

makelaars die zich realiseren dat ze ‘anders”

moeten werken, maar niet weten hoe, organi-

seert Dorsman de cursus Makelaar 2.0 bij NVM

S0M.

hoeften zijn en waar hij zich bevindt.
Dat is niet alleen op de sportclub van
je kinderen, maar ook op LinkedIn en
Twitter. Let op: in nieuwe media gel-
den dezelfde omgangsvermen als in
real life. Twitter werkt als een kroeg;
als je je opdringt of uitsluitend over
jezelf praat, hebben mensen snel ge-
noeg van je. [k zal geen namen noe-
rmen, maar ik ken makelaars die hun
complete aanbod spammen via Twit-
ter! Stel liever een prikkelende vraag
over je vakgebied. Laat zien wat je al-
lemaal moet doen om een huis ver-
kacht te krijgen. Dat maakt je mense-
lijk. Je kunt je aanbod best laten zien,

maar dan wel met een vleugje humor,

Ik ken een makelaar die vroeg of ie-
mand nog vier badkamers nodig had,
voorzien van een link naar de bewus-
te villa”

Wat leveren de nieuwe media een
makelaar op?

“Er zijn legio voorbeelden van succes-
sen via internet. Bijvoorbeeld een ko-
per die zich aandiende na een artikel
in een weblog, Via Twitter heeft een
Nederlander in Amerika onlangs een
aankoopopdracht gegeven; hij wilde
naar Amersfoort verhuizen. En per-
soonlijk kon ik een aankoop- én ver-
kooplead aan een makelaar geven, na
een kort gesprek op Twitter.”
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‘Nieuwe media en social networks zijn

onmisbaarin de marketing en salesstrategie

van makelaars’, zegt Jannetta Dorsman,
docent Makelaar 2.0 van NVM SOM. Maak
kennis met drie makelaars 2.0: Timo Ekhart,
Marco van der Knaap en Ellen Mouthaan.

kst Carien van Elljl FOTOGRAT
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TIMO EKHART, DE RUITER MAKELAARSHUIS IN AMERSFOORT - TWITTERT

“Twitter is een medium met twee gezichten. Veel mensen versturen
‘tweets’ (korte berichtjes) met teksten als: 'ik zit nu een boterham te
eten’. Met dat soort flauwekul moet je mensen niet eens lastig wil-
len vallen. Er zijn echter ook steeds meer ‘zakelijke’ gebruikers actief.
Ik heb begin augustus een account voor ons kantoor aangemaakt;
woor zakelijke aangelegenheden, Zo heb ik de aankondiging voor de
Open Huizen Route op Twitter geplaatst en een aantal unieke objec-
ten en woningen die door ons verkocht zijn. Daarnaast gebruik ik
Twitter als informatiebron om collega-makelaars en vastgoed- of hy-
potheeknieuws te volgen. Vanmorgen heb ik nog snel even gekeken
hoevee] bezoekers de Open Huizen Route blj collega-makelaars heeft
opgeleverd. Zelf hebben we de eerste bieding binnen, en dit nieuws
heb ik natuurlijk ook meteen op Twitter gezet. Vervolgens is mijn be-
richt direct 'geretweed’ (doorgestuurd, red.) door collega’s. Erg leuk
om te zien! In die zin is het medium goed voor een stukje pr. Daar-

naast vind ik het leuk om mensen een beetje te prikkelen met
quotes, dingen die ik me afvraag en wetenswaardigheden over de
opleiding die ik volg. Ik vraag me in ieder geval bij elke tweet af of
mijn bericht wel toegevoegde waarde heeft voor de lezer. Twitter
heeft ons op dit moment nog geen directe klanten opgeleverd, maar
laatst wel bijna. Een maand geleden kwam ik in contact met een
Amerikaanse makelaar die op zoek was naar een huis voor een klant
in Amersfoort. Dat heeft helaas niets opgeleverd, maar het had na-
tuurlijk zomaar gekund. We twitteren pas sinds augustus, dus dat
netwerk moet zich nog helemaal uitbreiden. Het nadeel van twitte-
ren is dat het je veel tijd kan kosten als je voortdurend naar de reac-
ties kijkt. Als ik wat tips mag geven: pak gewoon drie momenten op
een dag waarop je de tweets bijwerkt en leest, dan blijft het goed te
doen. Verder is het belangrijk om dicht bij jezelf te blijven. Zowel het
medium zelf als de tweets die je verstuurt, moeten bij je passen.”
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ACHTERGROND

MARCO VAN DER KNAAP, M2 MAKELAARS IN VLISSINGEN EN GOES - HOUDT DIGITALE DOSSIERS EL)

“Makelaar 2.0 heeft alles te maken met communicatie met de klant.
Zichtbaar maken wat je doet, hoort gewoon helemaal bij deze tijd.
Als je een pakketje bestelt, wil je toch ook weten waar het blijft? De
makelaardij was altijd een heel gesloten markt; klanten mochten
zich nergens mee bemoeien, Met het digitale registratiesysteem
waar wij mee werken, is dat nu definitief verleden tijd. Automati-
sering was altijd al een grote hobby van me. Bij mijn vorige werk-
gever heb ik een digitaal dossier ontwikkeld, dat ik vervolgens heb
laten bouwen door een webontwikkelaar. Toen mijn collega Martin
Maranus en ik voor onszelf begonnen, hebben wij een soortgelijk
systeem voor ons eigen kantoor laten maken. Daarbi] heeft de klant
inzage in het totale verkoopproces. De verkoop doen we nu gewoon
samen met de klant. Klanten kunnen d la minute inloggen en zien
hoe het ermee staat. Dat was ook handig toen een van onze klanten
in Thailand verbleef. Vanuit het internetcafé volgde hij elke stap in

het verkoopproces. Wij doen verslag van alle activiteiten rond de
verkoop; informatie die niet alleen voor ons, maar ook voor de klant
interessant kan zijn. Zo melden we bijvoorbeeld waarom kijksrs 2is-
nog zijn afgehaakt. Vonden ze de woonkamer te klein, dan kan dit
voor kianten aanleiding zijn om de kamer opnieuw in te richten. Het
digitale dossier houdt ons scherp. Nu alles zichtbaar is, kunnen we
ons geen misstap meer veroorloven. ledereen kijkt over onze schou-
der mee. Daar moesten we in het begin wel aan wennen. Sommigs
klanten loggen wel drie keer per dag in. Als ze na drie weken nog
niets hebben gehoord, hangen ze aan de telefoon. Op dat moment
moet je verantwoording afleggen. Dat is alleen maar positief: als

het wat drukker is laat je dingen al gauw liggen. Bij echt belangrifie
gebeurtenissen bellen we de klant altijd zelf even. Onze bereikbazs-
heid is ook veranderd. Mensen bellen ons nu regelmatig ‘s avonds of
in het weekend, maar dat moet je ervoor over hebben.” »

[
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ACHTERGROND

ELLEN MOUTHAAN, ELLEN MOUTHAAN MAKELAARDL) IN NAARDEN-VESTING - BLOGT

“Consumenten hebben geen flauw idee wat een makelaar de hele
dag doet. Juist daarom hebben ze zoveel kritiek op de courtages. In
mijn eigen weblog laat ik zien wie ik ben en wat ik overdag allermaal
doe. Daarnaast is het een manier om mijzelf als vrouwelijke make-
laar te profileren. In advertenties van de NVM staan altijd foto's van
mannen. Waarom brengen ze niet wat meer vrouwen in beeld? Tk ge-
loof niet dat een weblog uitsluitend over je werk moet gaan. Privé-
zaken horen er net zo goed bij, Daarom schrijf ik ook over de school-
activiteiten van mijn kinderen. Daar word je namelijk een echt mens
van, Tk schriff over de dingen die ik meemaak, maar wel altijd ver-
draaid; mensen mogen niet herkenbaar ‘in beeld’. Een weblog kost
veel tijd en inspiratie. Gelukkig gaat schrijven me goed af. Tk tik mijn
stukjes meestal 's avonds op de bank met mijn laptop op schoot. [k
merk dat mijn weblog goed wordt gelezen. Toen ik laatst een stukje
had geschreven over l[kea-keukens, kreeg ik daar veel reacties op, net

als op mijn verhaal over de erfpacht van natuurmonumenten. Op die
manier komen er veel nieuwe mensen op mijn pad, en ik hoef er niet
eens voor naar de kroeg. Als mensen hun woning willen verhuren,
stuur ik ze een link van mijn weblog waar ze een artikel over dit on-
derwerp kunnen vinden. Als we dan later over dit thema in gesprek
gaan, zijn ze tenminste goed geinformeerd. Met een weblog alleen
ben je er niet; je moet mensen wel van hel bestaan ervan op de
hoogte brengen. Mieuwe artikelen plaats ik altijd op LinkedIn, wazar
veel bezoekers komen die doorklikken naar mijn weblog. Als mensen
langs willen komen voor een verkoopgesprek, zet ik het webadres op
de uitnodiging zodat ze zich alvast kunnen oriénteren op wie ik ben
en wat ik doe. Of het me ook nieuwe klanten oplevert? Dat kan ik
moeilijk zeggen. Je trekt mensen er wel sneller mee over de streep.
Als ze zichzelf in je herkennen, gunnen ze je ook sneller iets.” <
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