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Z O N D E R  M A K E L A A R
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R E G E L  A L L E S  Z O A L S  J E  W I L T .  ME T  E E N

E R V A R EN  MAK E L A A R  A L S  HU L P L I J N  



1. Bepaald de vraagprijs voor je
woning of appartement. 
 
Vaak wordt de vraagpi js  door kopers
vergeleken met andere woningen en
appartementen. Dus het is  belangri jk
dat je de vraagpri js  uiteraard zo hoog
mogeli jk maar ook commercieel  goed
bepaald.  Zelf  weet je goed wat de
pluspunten zi jn,  dus ki jk en vergel i jk
zelf  alsof je de koper bent.  Laat je
inspireren door recente verkopen van
vergel i jkbare woningen in de
omgeving.  Of maak een gratis
waardebepaling via onze website.  Ki jk
ook bi jvoorbeeld eens naar de WOZ
waarde. Twijfel  je dan toch of dit  de
juiste waarde is?  Vraag dan hiervoor
een gratis onl ine pri jsadvies aan
MEEZZ.  

2. Promotie van je woning
 
Tegenwoordig zoekt bi jna iedereen
eerst op internet of via social  media
naar nieuwe woningen. 
 
Wil  je de koper bereiken zorg dan dat
je woning goed opvalt .  In Nederland is
de meest bezochte website Funda.nl .
 
Via MEEZZ kun j i j  jouw woning
hiervoor aanmelden. Het enige wat je
nodig hebt zi jn een paar goede foto’s
en een leuke omschri jv ing van je
eigen woning.  
 
Vind je dit  last ig ook dan geeft  MEEZZ
je ook hierbi j  t ips voor deze stappen.
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ZELF VERKOPEN
 

Je wi lt  verhuizen en hebt een leuke
woning of appartement waarvan je
denkt dat die snel  verkoopt.  Waarom
doe je het dan niet zelf?  Zonder
makelaar bespaar je duizenden euro
aan kosten. 
 
Met behulp van MEEZZ heb je zelf  wèl
al le tools in handen om professioneel
te kunnen verkopen.Bovendien bepaal
je zelf  de marketing voor je woning.
 
Dus pak die kans er ga vandaag nog
aan de slag!

Met het MEEZZ stappenplan doorloop je eenvoudig alle facetten voor de woning
verkoop. Graag nemen we die onderstaand puntsgewijs met je door:



4. Verkoopteksten
 
Foto’s al leen zeggen natuurl i jk  nog
niet al les.  Daarom is het belangri jk
om ook een verkooptekst te schri jven
die meer verteld dan dat de foto’s
laten zien.  
Hierin kun je bi jvoorbeeld de l igging
van de tuin en de bezonning in de
avond noemen. Ook kun je hier
aanvullende technische zaken
vertel len zoals bi jvoorbeeld
vloerverwarming,  de bouwjaar van de
ketel ,  vernieuwingen van keuken of
badkamer,  materiaalkeuze en andere
voor de koper belangri jke zaken. 
 
Zoek je inspiratie? Ki jk dan bi j  onze
tip

5. Plattegronden
 
Om beter op te val len op Funda en je
potentiële koper nog beter te kunnen
informeren is  het verstandig om een
plattegrond te laten maken van je
woning.  Dit  kun je helemaal zelf  maar
mocht je dat last ig vinden kun je ook
plattegronden laten maken of zelfs bi j
je thuis laten inmeten. Hiermee zi jn
plattegronden in 2D en eventueel  ook
in 3D te bestel le.  De 3D variant toont
de woning als een soort ki jkdoos.
Hierbi j  kun je al le kamers goed
beki jken. Als je het leuk vindt kun je
de plattegronden ook laten intekenen
met meubels dat geeft  ki jkers  nog
beter beeld van de ruimte in jouw
woning.  Zoek je inspiratie? ki jk naar
onze t ips.

PAGINA 03

 
3. De kracht van foto's
 
Je potentiële kopers baseren hun eerste
oordeel  op de kwaliteit  van de foto’s.
Hierdoor moeten ze enthousiast
gemaakt worden om te komen ki jken.
Al leen dan kun je ook succesvol
verkopen. Ki jk daarom krit isch naar je
eigen foto’s.  z i jn ze goed genoeg om zelf
ook echt enthousiast te raken van je
woning? Als je het dan niet opnieuw een
mooi huis vindt dan doet de koper dat
zeker niet!   
 
Laat dan een professionele
fotoreportage maken door een
woningfotograaf.  Dan kan via MEEZZ. 
 Onze fotograaf komt bi j  je thuis en
samen zorgt je dan voor de al lerbeste
foto’s en reële weergave van de mooiste
punten van jouw huis.  Succes is
verzekerd!

Je regelt alles eenvoudig op
Meezz.nl in Mijn domein. 



7. Aandacht vasthouden
 
Als er ki jkers in jouw woning komen
wil  je misschien ook iets meegeven. Je
kunt overwegen om daarvoor zelf  iets
te maken of eventueel  een brochure
te laten samenstel len met foto’s en
teksten die je zelf  selecteert.  
 
 
 

8. Contact
 
Zodra jouw woning op internet en
social  media staat gaan er mensen
reageren. 
 
De reacties via Funda kri jg je
rechtstreeks in je mailbox.  Andere
reacties kunnen binnenkomen via je
app of social  media.  
 
Zelf  betaal  je,  in overleg met de
ki jkers,  wanneer de woning laten zien.
Belangri jk is  dan om je huis optimaal
op orde te hebben. 
 
Wil   je hiervoor t ips ki jk dan de bi j  de
rubriek:  hoe toon ik het  best  mijn
woning .

 
6. Video 
 
Foto’s laten zich ook goed versterken
met een leuke video. 
 
Je kunt kiezen om zelf  iets te vertel len
over je huis.  Of een f i lm waarbi j  je juist
al leen de hoogtepunten laten zien.
Verder kan het natuurl i jk  ook een
rondleiding per video of videobeelden
via een drone worden. 
 
Al le varianten zi jn heel  goed geschikt
om te plaatsen en te delen op social
media.  Hiermee vergroot je aanzienl i jk
je doelgroep en dus ook je bereik.  
 
Hoe meer ki jkers,  hoe beter je pri js !  Dus
doe er je voordeel  mee en ga aan de
slag of laat een mooie video maken!
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Meezz stel je samen zoals 
je zelf wilt.



 

 
9. Enthousiasme
 
T i jdens de bezichtiging is  het belangri jk
om enthousiast te vertel len over het
huis en wat je zelf  aanspreekt,  en hoe je
het wonen in dit  woonhuis ervaart.  
 
Verder zi jn natuurl i jk  de technische
zaken van belang.  Vraag ook aan de
ki jkers wat belangri jk voor ze is  en of
het huis is  wat ze zoeken. 
 
Zo leer je elkaar kennen en dat kan je
later helpen in onderhandeling.  Ki jk ook
voor de t ips bi j  hoe laat ik  mijn woning
zien t i jdens een bezicht iging .

10 De juiste koper
 
Je hebt ki jkers gehad die erg
enthousiast z i jn en een bod gaan
doen op je woning. 
 
Voor jou als verkoper is  dan niet
al leen de pri js  belangri jk maar je wi lt
ook graag weten welke onzekerheden
nog spelen.  Zo kan een koper
bi jvoorbeeld nog een hypotheek
moeten regelen of eventueel  een
bouwkundige keuring wil len laten
uitvoeren of misschien zelfs eerst een
eigen woning nog moeten verkopen. 
 
Praat er samen over zodat je goed
weet welke voordelen en nadelen
kleven aan een onderhandeling met
deze ki jkers.  

 
 
Als de r is ico’s acceptabel  z i jn en de
pri js  goed is  kun je samen tot
overeenstemming komen. Belangri jk
is  het om te weten dat een
mondelinge overeenstemming voor
geen van de beide part i jen nog
bindend is.  Pas als de koopakte is
getekend is er een juridische
overeenkomst.  Als verkoper ben je
dan gebonden en verpl icht tot
verkoop. De koper heeft  nog drie
dagen wettel i jke bedenkti jd.  Daarna
kan de koper de koopakte al leen nog
zonder kosten ontbinden op basis van
de ontbindende voorwaarden.
Uiteraard moet koper aantonen dat
een van de gestelde voorwaarden niet
haalbaar is  met een off ic ieel
document.
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12. De overdracht
 
Op de dag dat je de woning
overdraagt aan de nieuwe koper plan
je samen een laatste inspectie in de
woning.  
 
Hierbi j  geef je de bi j  de woning
behorende documenten en passen.
Ook leg je samen de meterstanden
vast.  
 
Met de handtekening verklaart  de
koper akkoord te zi jn met ze
oplevering.  Daarna ben je er klaar
voor om de woning juridisch aan de
kopers over te dragen. Daarvoor gaan
jul l ie vervolgens naar de notaris voor
het tekenen van de akte van levering.
 
 

 

 
11. De koopakte
 
In de koopakte leg je de afspraken vast
die je gemaakt heb met de koper.    
 
Daarbi j  horen ook de roerende zaken te
worden vermeld en al le belangri jke
gegevens die je hebt gemeld.  Dit  kan
worden vastgelegd in de l i jst  van zaken
en een vragenli jst .  
 
Bi j  de koopakte hoor een toel ichting,
hierin worden al le art ikelen nader
uitgelegd. 
 
Bi j  Meezz verzorgen we een NVM
koopakte.  Het is  een te belangri jk
document om op basis van een
standaard op te stel len.

Van harte gefeliciteerd! 
Je hebt je woning  verkocht zonder

makelaar.

 


