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VERKOOPSTYLING EN HET GEHEIM 

Verkoopstyling in ‘n notedop: Ruim je huis op en zet ‘n boeket bloemen op tafel. 
Bak ‘n appeltaart en zet koffie voor een bezichtiging. Deze trucs zijn inmiddels 
achterhaald. De woningmarkt is sterk veranderd en ‘t aanbod enorm gestegen. 
De concurrentie is daarom groter dan tevoren. ‘n Woning staat mede daardoor 
langer te koop. Wat ook is veranderd- en niet tot de verkoper doordringt- is de 
consument, dus de kijker en toekomstige koper. ‘t Koopgedrag is verandert door 
de drukkere agenda. De spaarzame vrije tijd wordt weloverwogen ingedeeld. De 
supermarkten springen hierop in, door kant- en- klaar maaltijden en voorgewassen 
en voorgesneden groente en salade’s aan te bieden. Modezaken zetten ‘s avonds 
de deuren open voor hun vaste clientele. Diezelfde consument is dus ook kritischer 
op de woningmarkt. Tijd om ook in de huizenmarkt daarop in te spelen. 

De presentatie van de woning op internet in de brochure is op dit moment van 
cruciaal belang?! Een 1e indruk is belangrijk en die kun je maar 1 keer maken?! 
Het belang van een eerste indruk. De klik met ‘t huis is binnen 15 seconden 
gemaakt. Zo snel heeft de kijker al ‘n indruk van de woning en het gevoel of 
hij/zij zich erin ziet wonen. Laat dus de positieve elementen zien en de goede 
sfeer proeven van uw woning. Als je al jaren in je huis woont, naar volle 
tevredenheid, zijn onafgemaakte karweitjes en de veelheid aan verzamelde spullen 
‘n vanzelfsprekendheid. 90 % Van de kijkers kan er niet doorheen kijken en zal 
daarom afhaken op “rommel” en kleurgebruik dat niet hun smaak is. Achterstallig 
onderhoud wordt als een obstakel gezien. ‘n Kleine investering loont? Hoe kunnen 
we de woning zo snel mogelijk verkopen in deze markt? Het antwoord lijkt me 
duidelijk: schakel een verkoopstyliste in. 

Met haar objectieve kijk zullen er adviezen worden gegeven die uw huis neutraler 
en ruimer doen lijken. De positieve elementen worden naar voren gebracht en de 
minpunten geelimineerd. Door ‘n neutraal kleurgebruik, up-to-date en aangepaste 
accessoires en misschien verschuiven of weghalen van meubels zal uw woning een 
breder publiek aanspreken. De kijker ziet zich er al wonen met eigen meubels..... Hoe 
meer kijkers, hoe groter de kans op een koper? Zo’n relatief kleine investering heeft 
meer effect dan het verlagen van de verkoopprijs met € 5000,-- of zelfs € 10.000,--. 

Het inschakelen van een verkoopstyliste doe je zo vroeg mogelijk in het 
verkoopproces. Het liefst voor er foto’s worden gemaakt voor de internet- en 
brochurepresentatie. U weet het..... de 1e indruk is cruciaal?! Mocht u huis een 
tijd in de verkoop staan en het vlot niet zo? Ook dan kan een verkoopstyliste 
u van dienst zijn. Zelfs bij een leegstaande woning kan er voor tijdelijke 
meubilering worden gezorgd. 
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