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Ca. 87 m²
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Ca. 64 m²

Ca. 289 m³

4

2

5





7





9









13









!"





19













!"

!"#$$%&'()*



!"

!"#$$%&'()*



!"

!"#$$%&'()*





29

!"#$%&'(")(*'(+$$,%



30

Wonen in Tilburg
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Verkoopplannen?

Maak gebruik van mijn 
actieve social media kanalen!
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Een tevreden klant is voor mij het 
belangrijkst. Ik ben een makelaar 
die ruim de tijd neemt (van de 
bezichtigingen tot alle uitleg), 
meedenkt, creatief is en tevens 
goed bereikbaar is. Als full service 
makelaar neem ik u graag al het 
werk uit handen, van 
bezichtigingen en onder-

handelingen tot de juridische 
afhandeling en de begeleiding 

bij de notaris.
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Daarnaast maak ik volop gebruik 
van de middelen en kanalen 
waarop huizenzoekers zich 
begeven. Zo plaats ik uw woning, 
met een vooraf besproken 
marketingplan, eerst op Facebook 

Wilt u graag in de avonduren of 

het weekend afspreken? Dan is dat 
geen probleem. Ik ben telefonisch 
en via e-mail goed te bereiken, 
maar óók via Whatsapp. 

Als verkoper en makelaar zitten we 
in een Whatsapp-groep, zodat we 
laagdrempelig en snel kunnen 
schakelen met elkaar. Ideaal toch?
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en Instagram voordat hij (mogelijk) 
op Funda verschijnt. Samen kiezen 
we de beste weg naar een 
succesvolle verkoop!
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Ook vind ik dat duurzaamheid niet 
langer een keuze is maar de 
nieuwe standaard. Ik probeer 
daarom het milieu zo min mogelijk 
te belasten, zodat ook toekomstige 
generaties in een leefbare wereld 
opgroeien. Dit betekent dat ik het 
verduurzamen van woningen 
stimuleer en een potentiële koper 
hierover kan adviseren. Wist u 
bijvoorbeeld dat u verduurzaming 
in veel gevallen mee kunt 
financieren, dat er subsidies zijn en 
dat het rentekorting oplevert bij 
diverse banken? Een goed advies 
hierover zorgt wellicht voor meer 
interesse en een snellere koop.




Bent u inmiddels benieuwd 
geworden naar wat ik voor u kan 
betekenen? Bel, mail of app me 
dan gerust voor een vrijblijvend 
kennismakingsgesprek.



!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!De 10 meest gestelde vragen bij het kopen van een huis."
"
" 1. Wanneer ben ik in onderhandeling?"
#!$%&'!()*!+&!,&-%./)&-%0+&1!)0*!-%!2%.3,(%&-%!().'+4!.%)1%%.'!,(!56!$,-!-,,.!%%&!
'%1%&$,-!'%!-,%&7!#!$%&'!%8/'%.!&,1!&+%'!+&!,&-%./)&-%0+&1!)0*!-%!2%.3,(%&-%!
9)3%0)).!))&1%%:'!-)'!/+4!56!$,-!9%'!-%!2%.3,(%.!;)0!$%*(.%3%&7"

"
" 2. Mag een makelaar doorgaan met bezichtigingen als er al over een bod 

onderhandeld wordt?"
<)=!-)'!9)17!>%&!,&-%./)&-%0+&1!/,%:'!&)9%0+43!&,1!&+%'!','!%%&!2%.3,,(!'%!0%+-%&7!
?,2%&-+%&!3)&!/%'!;+4&!-)'!-%!2%.3,(%.!1.))1!6+0!6%'%&!,:!%.!9%%.!$%0)&1*'%00+&1!+*7!
@2%.+1%&*!9)1!,,3!9%'!9%%.!-)&!AA&!1%1)-+1-%!'%1%0+43!6,.-%&!,&-%./)&-%0-7!>%&!
9)3%0)).!9,%'!-+'!6%0!-5+-%0+43!9%0-%&7!B))3!;)0!-%!2%.3,(%&-%!9)3%0)).!"
))&!$%0)&1*'%00%&-%&!2%.'%00%&!-)'!%%&!()&-=!;,)0*!-)'!/%%'=!C,&-%.!$,-D!+*7!E0*!
$%0)&1*'%00%&-%!9)1!5!-)&!6%0!%%&!$,-!5+'$.%&1%&=!9)).!-%!9)3%0)).!9)1!-)&!()*!
9%'!5!+&!,&-%./)&-%0+&1!'.%-%&!)0*!-%!,&-%./)&-%0+&1!9%'!-%!%%.*'%!1%F&'%.%**%%.-%!
$%G+&-+1-!+*7!H%!9)3%0)).!-,%'!1%%&!9%-%-%0+&1%&!,2%.!-%!/,,1'%!2)&!"
$+%-+&1%&7!H+'!;,5!&)9%0+43!,2%.$+%-%&!35&&%&!5+'0,33%&7"

"

3. Wanneer ik de vraagprijs bied, moet de verkoper de woning dan aan mij verkopen?"
I%%7!H%!J,1%!K))-!/%%:'!$%())0-!-)'!-%!2.))1(.+4*!9,%'!6,.-%&!1%;+%&!)0*!%%&!
5+'&,-+1+&1!','!/%'!-,%&!2)&!%%&!$,-7!@,3!)0*!5!-%!2.))1(.+4*!$+%-'=!3)&!-%!2%.3,(%.!-5*!
&,1!$%*0+**%&!,:!/+4!56!$,-!))&2)).-'!,:!&+%'=!,:!-)'!/+4!;+4&!9)3%0)).!%%&!'%1%&$,-!0))'!
-,%&7"

"

4. Kan de verkoper de vraagprijs van een woning tijdens de onderhandeling 
verhogen?"
<)=!-%!2%.3,(%.!3)&!$%*05+'%&!-%!2.))1(.+4*!'%!2%./,1%&!,:!'%!2%.0)1%&7!H)).&))*'!35&'!5!
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"

5. Hoe komt de koop tot stand?"
E0*!2%.3,(%.!%&!3,(%.!/%'!%%&*!;+4&!,2%.!-%!$%0)&1.+43*'%!;)3%&!M;,)0*!-%!(.+4*=!-%!
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