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Meer weten?
Dit is slechts een greep uit de onderwerpen  
die komen kijken bij de aan- of verkoop van  
een woning. Wil je meer weten?  
Ga dan naar www.nvm.nl of loop binnen  
bij een NVM Makelaar bij jou in de buurt.  
Wij helpen je graag.
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Je woning verkopen 
Je hebt besloten om je woning te gaan verkopen. Maar wat nu? Bij de verkoop 
van een woning komt er veel op je af. Van verkoopstrategie en publiciteitsplan 
tot en met vraagprijs en onderhandelingen: dit stappenplan voor het verkopen 
van je woning helpt je goed voorbereid het verkooptraject in te gaan. Zodat je 
precies weet wat je te wachten staat.

•	� Bij de verkoop van een woning  
komt veel kijken. 

•	� Hoe bepaal ik de vraagprijs? 
•	� Vraag ik te veel of te weinig? 
•	� Welke risico’s loop ik? 
•	� Hoe verkoop ik mijn woning zo goed  

en snel mogelijk? 
•	� Hoe stel ik een koopovereenkomst op? 
•	� Moet ik zelf een notaris kiezen?
•	� Welke informatie moet ik  

beschikbaar stellen?
•	� Hoe krijg ik aandacht voor  

mijn woning?

Inhoudsopgave

03 02



Zelf doen of met een makelaar?
Je kunt dit allemaal zelf uitzoeken en oppakken. Maar je kunt ook aankloppen  
bij een NVM Makelaar. Dan krijg je advies van iemand die kennis en ervaring  
heeft op de woningmarkt en je deze zorgen uit handen neemt. 
Een NVM Makelaar is op de hoogte van wat er in de markt speelt en kan via  
de juiste kanalen de perfecte match vinden tussen jouw woning en de koper.  
Ook kan de NVM Makelaar je helpen bij het zoeken naar een nieuwe woning. 

Jouw NVM Makelaar helpt je verder
NVM is de grootste branchevereniging in de makelaardij en bestaat al meer dan 
125 jaar. Als je je woning verkoopt, wil je er zeker van zijn dat alles goed  
geregeld wordt. Kies je voor een NVM Makelaar, dan kies je voor deskundigheid  
en kwaliteit. Onze makelaars ontzorgen jou als verkoper in het hele  
verkoopproces.

0504



Waarom een NVM Makelaar?

Verkoop of aankoopmakelaar?

Wat kan een NVM Makelaar 
voor jou betekenen?•	� NVM Makelaars zijn deskundig. Ze voldoen aan hoge opleidingseisen  

en kennen de lokale situatie van binnen en van buiten. NVM Makelaars 
hebben bovendien toegang tot de NVM-database.

•	� NVM Makelaars zijn betrokken. Ze begrijpen jouw vragen en behoeften. 
•	� NVM Makelaars kennen de lokale markt goed en zijn op de hoogte van alle 

aspecten van aan- en verkoop en juridische haken en ogen.
•	� NVM Makelaars weten precies welke marketing- en communicatiemiddelen 

ze kunnen inzetten voor de verkoop van je woning. Van het maken van 
advertentieteksten tot de inzet van sociale media. Een NVM Makelaar 
promoot je woning actief op Funda en via het netwerk van meer dan 5.500 
NVM Makelaars en Taxateurs.

De makelaar die de woning in verkoop heeft is de verkoopmakelaar.  
Zij treden op voor jou als verkoper. De makelaar die een woningzoeker zelf 
heeft ingeschakeld, noemen we de aankoopmakelaar. Een NVM Makelaar  
kan afwisselend optreden als verkoop- of aankoopmakelaar, maar mag bij 
één woning niet beide functies vervullen. Dit laat de NVM Erecode niet toe, 
om belangenverstrengeling te voorkomen. De NVM Makelaar behartigt  
altijd de belangen van zijn of haar opdrachtgever.

Jouw NVM Makelaar ontzorgt je tijdens het hele verkoopproces. Als je besluit  
je woning te verkopen, dan kun je een vrijblijvend gesprek aanvragen bij een  
NVM Makelaar. Je kunt het verkoopproces van begin tot einde laten regelen.  
Of alleen kiezen voor bepaalde deeldiensten. Het pakket aan activiteiten dat  
je afspreekt, bepaalt de hoogte van de vergoeding - de courtage - die de  
NVM Makelaar voor zijn of haar inspanningen ontvangt. Courtage wordt vaak  
pas achteraf in rekening gebracht. Je maakt samen met je makelaar duidelijke 
afspraken over de hoogte van de vergoeding en wanneer je die betaalt. 
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Het verkoopproces
Als de afspraken over de dienstverlening 
met jouw NVM Makelaar rond zijn, kan het 
verkoopproces beginnen.

Stap 1:	� De vraagprijs en verkoop- 
strategie bepalen

Stap 2:	 Het verkoopplan opstellen
Stap 3:	 Woning verkoopklaar maken
Stap 4:	 De bezichtigingen
Stap 5:	 De onderhandelingen
Stap 6:	� De ondertekening van de  

koopovereenkomst 
Stap 7:	 De overdracht

Stap 1
De vraagprijs en 
verkoopstrategie bepalen
Natuurlijk wil je je woning voor de beste prijs verkopen. Maar wat is de beste 
prijs? Een te hoge vraagprijs leidt tot weinig of geen belangstelling en een  
te lage vraagprijs gaat ten koste van de opbrengst. Een realistische vraagprijs 
ligt daar dus precies tussenin.

De NVM Makelaar adviseert je bij het vaststellen van de vraagprijs en doet 
hiervoor grondig onderzoek, inventariseert en beoordeelt:
•	 De technische staat van je woning.
•	 De ligging en de woonomgeving.
•	 De financiële lasten, bijzondere bepalingen en milieuaspecten.
•	� Het functioneren van de Vereniging van Eigenaren en de hoogte van  

het reservefonds (bij appartementen).
•	 Relevante juridische aspecten rondom de verkoop. 
•	� Hoe groot de vraag is naar jouw type woning en de buurt en voor  

welke prijzen soortgelijke woningen in de omgeving van jouw woning 
worden verkocht.

•	� De mate van energiezuinigheid van de woning.

De uitkomst is een vraagprijs en verkoopstrategie waarbij jij het meest 
gebaat bent.

Mededelingsplicht
Volgens de wet moet je als ver- 
koper de potentiële kopers op  
de hoogte brengen van alle infor-
matie over je woning die voor  
de koper in de aankoopbeslissing 
van belang kan zijn. Dit kunnen 
bijvoorbeeld oudere gebreken 
zijn of zaken die niet direct 
zichtbaar of vastgelegd zijn in 
de verkoopdocumentatie.
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Stap 2
Het verkoopplan
opstellen
Alleen plaatsing op Funda of het spreekwoordelijke bord in de tuin is niet 
voldoende om tot een optimaal verkoopresultaat te komen. Daar is meer voor 
nodig. Gelukkig zijn er heel wat manieren om je woning onder de aandacht  
te brengen bij potentiële kopers. Dit heet een verkoopplan en kun je in overleg  
met de makelaar samenstellen. Samen kijken jullie naar mogelijkheden van 
presentatie op platformen als Funda, publicatie in lokale en regionale media  
en bijvoorbeeld deelname aan de NVM Open Huizen Dag. 

Wanneer je jouw woning te koop zet via een NVM Makelaar, wordt deze 
opgenomen in de NVM-database. In deze database voor woonobjecten wordt 
het woningaanbod van alle NVM Makelaars bijgehouden. Hierdoor zijn alle 
NVM Makelaars direct op de hoogte dat jouw woning te koop staat en mogelijk 
sluit jouw woning aan bij de woonwensen van één van hun klanten.
Op basis van zijn kennis en ervaring zet de NVM Makelaar de juiste middelen  
in die zijn afgestemd op het beoogde resultaat, je wensen en je budget.
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Stap 3
De woning verkoopklaar maken
Het verkopen van een woning vraagt om een goede voorbereiding. Denk 
bijvoorbeeld aan een likje verf of een goede opruim- of schoonmaakbeurt. 
Deze tips helpen je om je woning volledig verkoopklaar te maken.

•	 Opruimen
Door je woning goed op te ruimen, creëer je ruimte en lijkt de woning groter. 
Vergeet ook de tuin niet: door te snoeien en onkruid te verwijderen, ziet alles 
er een stuk netter en gezelliger uit.

•	 Schoonmaken
Bezoekers houden van een schone en frisse woning. Zorg ervoor dat met 
name de keuken en de badkamer schoon en schimmelvrij zijn. En lucht alles 
lekker door om onaangename geuren te voorkomen. 

•	 Repareren
Verbouwen hoeft niet, gebreken repareren helpt wel. Zoals afbladderende 
verf, losse deurklinken, schroefgaten in de muur of verouderde kit. Zorg dat 
alles netjes is.

•	 Verwijder persoonlijke spullen
Berg persoonlijke spullen zoals foto’s en tekeningen op. Een neutrale  
uitstraling zorgt ervoor dat kijkers zichzelf al in de woning zien wonen.

•	 Bouwtekeningen
Soms kan het de verkoop helpen om tekeningen te laten maken of  
impressies van de woning te laten zien.

•	 Energielabel
Bij de verkoop van een woning ben je verplicht een energielabel te over- 
handigen aan je makelaar, die dit moet tonen in advertenties en commerciële 
media, zoals bijvoorbeeld Funda, Facebook en lokale bladen. Maar het 
energielabel moet ook in de flyer of poster van het makelaarskantoor dat 
je woning verkoopt. Als verkoper heb je ook de verplichting het energielabel 
aan de koper te overhandigen. Voor de aanvraag van het energielabel moet je 
een afspraak maken met een gecertificeerde energieadviseur. Vraag daarom  
op tijd het energielabel aan. De NVM Makelaar weet hier alles van.

Advies nodig over de  
presentatie van je woning? 
Veel NVM Makelaars bieden  
ook interieur- en tuinadvies  
om jouw woning nog beter  
te presenteren. 
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Stap 4
De bezichtigingen
De NVM Makelaar coöridineert en begeleidt de bezichtigingen en stemt met jou 
het tijdstip af. Zelf hoef je daar niet bij aanwezig te zijn. Dit geeft kijkers minder 
het gevoel dat ze op visite zijn, waardoor ze zich beter kunnen inleven hoe het  
is om in de woning te wonen. Bij een makelaar zijn kopers eerlijker en kritischer, 
dit geeft de makelaar de kans in te springen op de feedback en mogelijkheden 
aan te dragen hoe ze zaken anders kunnen indelen of verbouwen.

De bezichtiging is een goede gelegenheid om te achterhalen waarom de 
kandidaat-koper geïnteresseerd is in de woning en waar aanvullende vragen 
liggen. Deze informatie kan belangrijk zijn voor het bepalen van de strategie in 
de vervolgfase en uiteraard bij latere onderhandelingen. De NVM Makelaar 
brengt daarom meestal snel na een bezichtiging verslag uit over de feedback. 

Stap 5
De onderhandelingen
Niet in iedereen schuilt een geboren verkoper. Daarom is het fijn dat je het niet 
zelf hoeft te doen, maar kunt overlaten aan je NVM Makelaar: die weet van de 
hoed en de rand en staat je bij met advies. Alle NVM Makelaars werken volgens 
het “Protocol Transparant Bieden Woonruimte”, waarin helder en duidelijk de 
stappen rond het biedproces staan beschreven. Het Protocol onderscheidt vier 
verkoopmethoden. Jouw NVM Makelaar kan je hier meer over vertellen. Samen met 
je NVM Makelaar bekijk je welke methode in jouw situatie de meest optimale is.

Bij het onderhandelen is niet alleen de prijs van belang. Ook de datum van 
overdracht en ontbindende voorwaarden spelen een rol. Voorbeelden  
van ontbindende voorwaarden zijn: het niet rond krijgen van de financiering,  
het niet verkrijgen van een huisvestingsvergunning of de uitkomst van een 
bouwkundige keuring. Ook jij als verkoper kan ontbindende voorwaarden op 
laten nemen. Uiteraard beslis je altijd zelf voor welke prijs en onder welke 
voorwaarden jij je woning verkoopt.

De NVM No-Risk clausule: een extra verkoopstimulans
Heeft een potentiële koper interesse in jouw woning, maar moet hij zijn eigen woning 
nog verkopen? Dan kun je extra zekerheid bieden door een NVM No-Risk clausule 
op te nemen in de koopovereenkomst. Met deze clausule krijgt de koper tijdelijk de 
ruimte om de eigen woning te verkopen. Lukt dat niet binnen een vooraf afgesproken 
termijn? Dan mag de koper de koop van jouw woning kosteloos ontbinden.  
Voor jou als verkoper betekent dit dat je alvast een serieuze koper aan je woning 
bindt, terwijl de koper nog enige tijd heeft om zijn verkoop rond te krijgen. Zo bied  
je de koper net dat extra stukje zekerheid dat nodig kan zijn om de koop rond te 
krijgen, zonder dat je zelf onnodig lang in onzekerheid blijft. De woning kan daarbij 
aangeboden blijven op de markt. Bij een andere of betere koper kan verkoper terug 
naar eerste koper. Deze heeft dan de mogelijkheid de koopovereenkomst onvoor-
waardelijk te maken of afstand te doen van de koopovereenkomst. 14



*�Het schriftelijkheidsvereiste en de bedenktijd gelden niet bij de verkoop van alle onroerende 
zaken. Het is alleen van toepassing op de verkoop van voor bewoning bestemde onroerende 
zaken aan particulieren (consument-kopers).

Stap 6
Ondertekening van 
de koopovereenkomst
Wanneer jij en de koper het eens zijn over de prijs, opleverdatum, ontbindende 
voorwaarden en eventuele afspraken over roerende zaken legt jouw 
NVM Makelaar dit vast in een koopovereenkomst.

Samen met jouw NVM Makelaar loop je de koopovereenkomst door om te 
zien of alle gegevens kloppen en - waar nodig - toelichting te krijgen. Zo weet 
je precies waar je voor tekent. Ondertekening kan ook digitaal gebeuren. 

Schriftelijkheidsvereiste*

De koop komt tot stand als beide partijen de koopovereenkomst hebben 
ondertekend. Dit noemen we het ‘schriftelijkheidsvereiste’. Een mondeling 
akkoord is niet rechtsgeldig.

Als er getekend is
Na de ondertekening door beide partijen breekt toch nog een spannende  
periode aan, omdat de koopovereenkomst op dat moment nog ontbonden  
kan worden:

•	� Vanaf het moment dat de koper het afschrift van de door beide partijen  
ondertekende koopovereenkomst ontvangt, gaat de wettelijke bedenktijd  
van drie dagen in. Binnen deze bedenktijd kan de koper alsnog besluiten  
af te zien van de koop.

•	� De koop kan nog ontbonden worden op basis van ontbindende  
voorwaarden. Dit kan uiterlijk tot de datum die daarvoor genoteerd  
staat in de koopovereenkomst.

•	� Ook de opname van een No-Risk clausule in de koopovereenkomst kan tot 
ontbinding leiden. Dit kan uiterlijk tot de datum die is overeengekomen.
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Stap 7
De overdracht
Het verkoopproces is bijna afgerond. De ondertekende koopovereenkomst en  
alle relevante stukken gaan naar de notaris. De keuze van de notaris wordt veelal 
aan de koper gelaten. De koper betaalt doorgaans ook de notariskosten.

Een aantal dagen voor de levering krijg je van de notaris een concept van de 
leveringsakte en een nota van afrekening. Controleer goed of alle gegevens 
kloppen. De NVM Makelaar helpt je hierbij. Houd er rekening mee dat de koper 
het recht heeft vóór de levering de woning te inspecteren om te zien of deze in  
de afgesproken staat is.

Op de dag van levering ga je met jouw NVM Makelaar naar de notaris. Op het 
tijdstip dat is afgesproken betaalt de koper niet aan jou maar aan de notaris. 
Vervolgens teken je de akte van levering. Officieel ben je geen eigenaar meer  
van jouw woning, wanneer de akte van levering bij de notaris is gepasseerd en 
deze is ingeschreven bij het Kadaster.

De notaris zorgt voor:
•	� De afrekening van de zakelijke lasten zoals de onroerendezaakbelasting en  

de waterschapslasten. 
•	 De aflossing van de eventuele lopende hypotheek op de woning.
•	� De betaling van de rekening aan jouw NVM Makelaar indien dit door jou 

is afgesproken.
•	� De berekening, inning en afdracht van de verschuldigde overdrachtsbelasting. 
•	� Het overmaken van het saldo dat overblijft naar jouw rekening. Het geld 

ontvang je nadat de akte is ingeschreven in het Kadaster. Dit is meestal  
één werkdag na levering.

Het verkoopproces is afgerond
Het verkoopproces is klaar.  
Gefeliciteerd! Je woning is verkocht! 
Natuurlijk blijft je NVM Makelaar  
voor je klaar staan mocht je nog 
vragen hebben of van andere  
diensten gebruik willen maken.
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