
Binnen acht seconden vormen we ons onbewust een mening over het huis

Door Sjoerd Geurts

Het hoge woord is er uit. Vrouwen hebben de mees-
te invloed bij de aankoop van een woning. Uit Ame-
rikaans onderzoek blijkt dat in maar liefst 91% van 
de gevallen de vrouw de beslissing neemt of het 
huis wel of niet wordt gekocht.
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ichael J. Silverstein en 
Kate Sayre laten er in 
het rapport ‘De Vrou-

wen Economie’ geen twijfel over 
bestaan. Zij komen tot de conclu-
sie dat vrouwen vaak de doorslag-
gevende factor zijn bij de aankoop 
van een woning.
De Nederlandse consumenten-
psycholoog Maud Ebbekink van 
ConsumPsy kent het rapport en 
onderschrijft de conclusies, net als 
makelaar Rick Mom van Mom-Joos-
ten Makelaars in Didam: “Ik ben elf 
jaar geleden in de makelaardij be-
gonnen”, zegt Mom. “Les 1 kreeg ik 
van mijn toenmalige werkgever, die 
benadrukte dat de vrouw beslist of 
de koop doorgaat! Dat merk ik in-
derdaad ook vaak in de praktijk. Als 
de vrouw enthousiast is, dan krijgt 
de bezichtiging meestal een vervolg 
met een koop tot resultaat.”
Volgens Rick Mom is de aankoop 
van een huis een beslissing die 
doorgaans gemaakt wordt op basis 
van emotie. “Zonder te generalise-
ren is mijn ervaring dat vrouwen 

hun gevoel eenvoudiger aanwen-
den dan een man. Een vrouw vi-
sualiseert in haar hoofd vaak al de 
beleving in het nieuwe huis.”
En dat betekent dat je bij de ver-
koop van een woning aandacht aan 
styling moet schenken. Verkoopsty-
liste Sandra Tijs van inZicht woon-
advies uit Arnhem bevestigt dat: 
“Vrouwen hechten namelijk veel 
waarde aan sfeer, gevoel en uitstra-
ling. Mannen zijn meer praktisch 
ingesteld. Zij tellen het aantal ka-
mers en kijken hoe groot de wo-
ning is.”

Onbewust
Maud Ebbekink benadrukt dat we 
veel besluiten onbewust nemen. 
“Dat geldt voor ongeveer 80 tot 85 
procent van alle beslissingen. Pas 
nadat het besluit is genomen op 
onbewust niveau, seint ons onder-
bewuste ons bewuste in. Om de 
beslissing lo-
gisch voor ons 
zelf te maken, 
verzinnen we 
vervolgens re-
denen om dit 
besluit te be-
vestigen. Hoe onlogisch deze rede-
nen soms ook zijn.”
Met de wetenschap dat ons onder-
bewuste erg belangrijk is bij het ko-
pen van een woning, ligt het voor 
de hand te denken dat een eerste 
indruk bepalend is. Maud Ebbe-
kink: “Dat klopt en hieraan kun je 
niets veranderen. Het enige wat je 
kan doen, is zorgen voor een fantas-
tische eerste indruk en daarbij een 
neutrale inrichting die zo min mo-
gelijk mensen afschrikt en vrouwen 
aanspreekt. Daarmee maak je de 
kans het grootst dat iemand zich-
zelf in dat huis ziet wonen en het 

ook daadwerkelijk koopt. De eerste 
indruk is dus cruciaal. Binnen acht 
seconden vormen we ons onbewust 
een duidelijke mening. Alles wat 
je daarna ziet, bekijk je vanuit die 

eerste onbe-
wuste indruk. 
Wanneer de 
eerste indruk 
positief is, 
zul je daarna 
het huis roos-

kleuriger bekijken, dan wanneer je 
eerste indruk negatief was. Bij een 
negatieve eerste indruk is de kans 
klein dat het huis wordt gekocht.”

Verkoopkansen
De psychologie van de aankoop is 
dus belangrijk. Dat is opvallend als 
we weten dat een huis doorgaans 
het grootste en duurste is wat een 
mens in zijn leven koopt. Als we 
dit vertalen naar de verkoopkan-
sen van een huis, betekent dit dat 
iemand die zijn huis wil verkopen 
al op internet fantastisch voor de 
dag moet komen. Want daar doe 
je de eerste indrukken op. Maud 
Ebbekink: “Goed beeldmateriaal is 
belangrijk. Met slechte foto’s is de 
kans klein dat mensen geprikkeld 
worden.”
En er is meer. Volgens psychologe 
Louise Payne, die in 2000 onder-
zoek deed naar waarom mensen op 
een huis vallen of niet, zijn mooie 
planten in de tuin en keurige gor-
dijnen voor het raam net zo belang-
rijk bij het vormen van een eerste 
indruk. Maud Ebbekink: “Payne 
stelt dat deze elementen zorgen 
voor een gevoel van warmte, toewij-
ding en veiligheid. Hierdoor gaan 
mensen fantaseren dat zij al wo-

nen in het huis wat ze bezichtigen. 
Daarnaast is het positief wanneer 
het schilderwerk aan de buiten-
zijde van het huis er tiptop uit ziet. 
De woning mag er verder niet geda-
teerd uitzien, want dan zien poten-
tiële kopers op hun netvlies hoe ze 
alles moeten verbouwen, wat voor 
de meeste mensen een negatieve as-
sociatie is. De vrouwen denken dan 
al snel aan het tv-programma ‘Help 
mijn man is klusser’.” 
Overigens is volgens Maud Ebbe-
kink niet alleen de éérste indruk 
van belang bij de verkoop van een 
woning. “Zorg ook voor een happy 
end! Uit onderzoek van Nobelprijs-
winnaar en psycholoog Daniel Kah-
neman bleek dat een herinnering 
aan een gebeurtenis mede bepaald 
wordt door hoe we het einde van 
de belevenis hebben ervaren. Zijn 
onderzoek heeft ons geleerd dat we 
kunnen scoren met een happy end. 
Het is dus niet verstandig om de 
rommelkamer als laatste te laten 
zien. Sluit de rondleiding af met 
een pluspunt van het huis.” 

M

Makelaar Rick Mom (rechts op de foto): “Vrouwen wenden hun gevoel eenvoudiger aan dan een man.”

Maud Ebbekink: “Eerste indruk 
cruciaal.”

Sandra Tijs: “Man vooral praktisch.”

De rol van de vrouw aan de ko-
perskant is groter dan die van de 
man. Verkoopstyliste Sandra Tijs 
van inZicht woonadvies ziet ook 
verschillen tussen een mannelij-
ke en vrouwelijke mákelaar. “Een 
vrouwelijke makelaar besteedt 
vanuit haar positie als vrouw van 
nature meer aandacht aan sfeer, 
uitstraling en het gevoel dat een 

woning kan oproepen. Bij de 
meeste mannelijke makelaars 
zit dat er gewoon wat minder in. 
Maar ik zie een omslag. Gelukkig 
onderkent een groeiend aantal 
mannelijke makelaars inmiddels 
óók het belang van een ‘vrouwe-
lijke blik’ bij een bezichtiging. Ze 
maken namelijk vaker gebruik 
van verkoopstyling.”

“Verschil tussen vrouwelijke 
en mannelijke makelaar”

“Eerste indruk
is bepalend

voor verkoop”
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