
Clausule koopakte
Bij een open huis bezocht onze koper een woning en 
wilde vervolgens rustig de tijd nemen om alles te 
bekijken en eventueel nog een keer te bezichtigen. 
Dankzij onze actieve aanpak als makelaar, regelden we 
snel een tweede bezichtiging. Tijdens deze tweede 
bezichtiging liepen we door de woning en wezen onze 
klant op bouwkundige aspecten die aandacht nodig 
hadden of vervangen moesten worden. Hij was 
aangenaam verrast door onze grondige observaties, 
vooral wat betreft grotere zaken die hij zelf had 
gemist. Met onze goede tegenargumenten hebben wij de 
prijs met 25K kunnen verlagen. Bij het opstellen van de 
koopakte merkten we op dat er geen clausule was 
opgenomen voor de beloften die tijdens het open huis 
waren gedaan. We besloten niet akkoord te gaan 
zonder deze clausule en vroegen de verkoopmakelaar 
om met de verkopers te praten over het uitvoeren van 
de beloofde werkzaamheden. Vervolgens hebben we 
voor de achterstallige werkzaamheden een vergoe-
ding van €1.500 geregeld. Onze makelaar heeft 
zichzelf ruimschoots terug verdiend door scherp te zijn 
en doordat hij slim ‘durft'  te onderhandelen.

30K bespaard
Samen met onze klant hadden we dé woning 
bezichtigd, dit was hun droomhuis. Onze zoeker 
wilde direct al maximaal bieden want, zo was de 
gedachte, “je moet toch minimaal 10% overbieden om 
kans te maken?” Bovendien werd de suggestie gewekt 
dat we haast al hadden misgegrepen en dus over de 
brug zouden moeten komen om nog kans te maken. 
Door onze marktkennis, maar zeker ook 
mensenkennis maakte het praatje van de 
verkoopmakelaar op ons niet veel indruk en startten wij, 
geheel AnderZ, met een bod nog ver onder de 
vraagprijs. Hij pruttelde eerst wel even, maar door 
onze overtuigende tegen argumentatie ging de 
makelaar toch overleggen met zijn klant. Uiteindelijk 
hebben wij aangekocht voor maar een fractie boven de 
verkoopprijs en hebben wij de koper ruim 30K 
bespaard door zakelijk te blijven en niet mee te 
gaan in zijn emotie. 

Sleutels uit Maleisië
We ontvingen vorig jaar zomaar een set sleutels per post 
uit Maleisië. Een dag later kwam een 
verhelderend mailtje. De sleutel kwam van een expat 
die we 15 jaar(!) geleden hebben geholpen met het 
kopen van een appartement. De man was intussen 
vanwege zijn werk weer naar het buitenland 
verhuisd en hij had zijn appartement in Nederland in de 
verhuur. Nu wilde hij het verkopen en hij was al 
vastbesloten dat wij dat moesten doen: “want dan weet ik 
dat het goed komt”. Er werd niet gevraagd naar de 
vergoeding, de werkwijze of de marktwaarde. “Stuur 
alleen de koopakte maar op, ik weet dat je je uiterste 
best voor me doet”. Deze oud-klant stuurt nog steeds 
kennissen onze klant op.
Hoogste bieder
Sommige mensen vinden het fijn om bepaalde 
dingen zelf te doen tijdens de verkoop van hun 
woning. Eén van deze verkopers werd tijdens het 
biedingstraject toch heel zenuwachtig. Ze wilde het 
liefst meteen akkoord gaan om er maar vanaf te zijn. 
Op haar verzoek hebben wij het traject verder 
opgepakt. En wij merkte al vrij snel dat het mooie 
voorstel van deze bieder op losse schroeven stond. We 
besloten daarom te gaan praten met bieder 2. 
Daarmee kwam er meteen duidelijkheid en zeker-
heid. De hoogste bieder was nog afhankelijk van de 
verkoop van de huidige woning en had nog geen 
goed advies gehad over de financiën. Nummer 2 wel 
én had spaargeld achter de hand. Kortom: in plaats 
van meerdere weken in twijfel ivm 
voorbehoud financiering, wat mogelijk eindigt in 
ontbinding, hadden we nu een koper die zonder 
twijfel diréct de woning kon afnemen. We hebben de 
verkoper veel tijd (en daarmee hypotheekkosten) en 
onzekerheid bespaard! 
De hoogste bieder is niet altijd de beste. Vaak zit het 
hem in een extra vraag, interpretatie van een woord en 
als verkoper zijn er vaak (terechte) emoties 
waardoor er een blinde vlek ontstaat. Onze expertise 
komt op dat moment om de hoek om voor u de rust, 
duidelijkheid én zekerheid te scheppen.

MEERWAARDE  ANDERZ MAKELAAR
Wij gaan nét dat stapje verder in ons advies + toelichting én in het signaleren en creëren van 
mogelijkheden. Wij zijn verhelderend waar u nog onzeker bent. En we beredeneren samen met u zodat u 
zeker bent van de juist beslissing.

Zo hebben we starters altijd behoed voor het maken van te hoge schulden, hebben we koppels in 
scheiding en mensen in de financiële crisis geholpen schuldenvrij te verkopen, beleggers gewezen 
op de nieuwe woningwet en opkoopbescherming, expats de afwijkende regels in Nederland 
uitgelegd, ouders verteld over de fiscale consequenties bij het kopen van een woning voor hun 
studerende kind en dromers geattendeerd op de bouwkundig & juridische valkuilen, unieke 
oplossingen bedacht waarmee uiteindelijk verkoper én koper beide hun voordeel doen en daarbij 
vele, vele geholpen om in hun droomhuis te kunnen gaan wonen. 
Hier leest u een aantal praktijkvoorbeelden om een indruk te krijgen van onze meerwaarde: 
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