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Een vernieuwende makelaar
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.






 Goed bereikbaar


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?






 Marketingplan


en Instagram voordat hij (mogelijk) 
op Funda verschijnt. Samen kiezen 
we de beste weg naar een 
succesvolle verkoop!






 Duurzaamheid


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.
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 $8#9.//""-#0"/#14#1/#5/+"-3./+"*1/):

U bent pas in onderhandeling als de verkopende partij reageert op uw bod door een 
tegenbod te doen. U bent echter nog niet in onderhandeling als de verkopende 
makelaar aangeeft dat hij uw bod met de verkoper zal bespreken.





 ;8#<.)#""/#&.4"*..-#+55-)../#&"(#0"=1>3(1)1/)"/#.*'#"-#.*#5,"-#""/#05+#
5/+"-3./+"*+#?5-+(:

Ja, dat mag. Een onderhandeling hoeft namelijk nog niet tot een verkoop te leiden. 
Bovendien kan het zijn dat de verkoper graag wil weten of er meer belangstelling is. 
Overigens mag ook met meer dan één gegadigde tegelijk worden onderhandeld. Een 
makelaar moet dit wel duidelijk melden. Vaak zal de verkopende makelaar 

aan belangstellenden vertellen dat een pand, zoals dat heet, ‘onder bod’ is. Als 
belangstellende mag u dan wel een bod uitbrengen, maar de makelaar mag dan pas 
met u in onderhandeling treden als de onderhandeling met de eerste geïnteresseerde 
beëindigd is. De makelaar doet geen mededelingen over de hoogte van 

biedingen. Dit zou namelijk overbieden kunnen uitlokken.



@
A8#9.//""-#14#+"#,-..)6-12'#01"+B#&5"(#+"#,"-456"-#+"#?5/1/)#+./#../#&12#,"-456"/:

Nee. De Hoge Raad heeft bepaald dat de vraagprijs moet worden gezien als een 
uitnodiging tot het doen van een bod. Ook als u de vraagprijs biedt, kan de verkoper dus 
nog beslissen of hij uw bod aanvaardt of niet, of dat hij zijn makelaar een tegenbod laat 
doen.



@
C8#D./#+"#,"-456"-#+"#,-..)6-12'#,./#""/#?5/1/)#(12+"/'#+"#5/+"-3./+"*1/)#
,"-35)"/:

Ja, de verkoper kan besluiten de vraagprijs te verhogen of te verlagen. Daarnaast kunt u 
als potentiële koper echter ook besluiten om tijdens de onderhandelingen uw bod weer 
te verlagen. Zodra de verkopende partij een tegenbod doet, vervalt namelijk uw eerder 
gedane bod.



@
E8#F5"#45&(#+"#4556#(5(#'(./+:

Als verkoper en koper het eens zijn over de belangrijkste zaken (zoals de prijs, de 
opleveringsdatum en de ontbindende voorwaarden), legt de verkopende makelaar de 
afspraken schriftelijk vast in een koopakte. 

A$







Bij het aankopen van een bestaande woning niet. Het begrip ‘optie’ wordt daarbij vaak 
ten onrechte gebruikt. Dan heeft het de betekenis van bepaalde toezeggingen die een 
verkopend makelaar kan doen aan een belangstellende koper tijdens het 
onderhandelingsproces. Zo’n toezegging kan bijvoorbeeld inhouden dat een 
belangstellende koper een paar dagen de tijd krijgt om na te denken over een bod. De 
makelaar zal in de tussentijd proberen niet met een andere partij in onderhandeling te 
gaan. De belangstellende koper kan deze tijd gebruiken om een beter inzicht te krijgen in 
zijn financiering of in de gebruiksmogelijkheden van de woning. Een optie kunt u niet 
eisen; de verkoper en de verkopend makelaar beslissen zelf of er in een 
onderhandelingsproces bepaalde toezeggingen worden gedaan.





9. Moet een makelaar als eerste met mij in onderhandeling gaan als ik de eerste ben 
die belt voor een bezichtiging of als ik als eerste een bod uitbreng?

Nee. De verkopende makelaar bepaalt samen met de verkoper de verkoopprocedure. 
Hij heeft wel de plicht u daarover te informeren. Hebt u serieus belangstelling, vraag de 
makelaar dan wat uw positie is. Dat kan teleurstelling voorkomen.





10. Zit de makelaarscourtage in de ‘kosten koper’?

Nee. Onder ‘kosten koper’ vallen de kosten die de overheid koppelt aan de overdracht 
van een woning. Dat zijn de overdrachtsbelasting (2%), de notariskosten voor het 
opmaken van de leveringsakte en de kosten voor het inschrijven daarvan in de registers. 
Daarnaast dient de koper rekening te houden met de (notaris)kosten voor de opmaak 
en inschrijving van de hypotheekakte. Heeft de verkopende partij een aankoop 
makelaar ingeschakeld om de woning te verkopen, dan komen de kosten hiervan voor 
zijn rekening. De verkopende makelaar is immers belangenbehartiger van de verkoper 
en niet van u als koper.





 Disclaimer

Deze brochure is met zorg samengesteld. Informatie die is opgenomen in de brochure is 
afkomstig van de verkoper, wij kunnen niet aansprakelijk gehouden worden voor onjuiste 
of onvolledige informatie. Genoemde maten en jaartallen zijn slechts indicatief. Deze 
brochure geeft uiteraard niet alle informatie weer, derhalve kunt u hieraan geen rechten 
ontlenen. 
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