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1 
Inleiding 

Een krantenkop in een regionale krant van begin maart 2008 meldde dat de ver-

koop van huurwoningen maar moeizaam van de grond komt. “Na een voorspoedi-

ge start verkoopt Ons Huis maar mondjesmaat.” Huurwoningen blijken voor kopers 

in Apeldoorn toch niet zo gewild als de woningcorporatie dacht. Ook in andere 

plaatsen blijkt de interesse voor de relatief goedkope 

woningen tegen te vallen. 

“Verkoop huurhuizen bron van verloedering” kopte 

Cobouw eind 2007. “De verkoop van huurwoningen blijkt 

vaak geen middel tegen, maar een bron van verloedering.” 

In Nijmegen kunnen zo'n 1.100 huurders van 

woningcorporatie Standvast hun huurhuis kopen met een korting die kan oplopen 

tot 35 procent volgens het ‘Slimmer Kopen’-concept, aldus De Gelderlander op 7 

maart 2008. “De woningcorporatie wil het vooral voor starters op de koopmarkt 

mogelijk maken ook een eigen huis te kopen.” 

Deze drie berichten in de media over de verkoop van huurwoningen laten zien dat 

de verkoop van huurwoningen in de belangstelling staat. In de wijkaanpak wordt 

het ingezet als een van de middelen om stabiliteit in de wijken te behouden of te-

rug te brengen. Daarnaast biedt het aanbod van goedkopere huurwoningen op de 

koopmarkt een kans aan mensen met een lager inkomen om een huis te kopen. 

Door de sterk gestegen huizenprijzen komt deze groep op de particuliere koopwo-

ningmarkt nauwelijks aan bod. 

De verkoop van huurwoningen betekent echter ook dat de voorraad van goedkope 

huurwoningen vermindert. Om die reden hebben huurdersorganisaties en ook en-

kele verhuurders zich tegen grootschalige verkoop gekeerd.  

1.1 Onderzoeksvragen 

In opdracht van het Ministerie van VROM heeft RIGO onderzoek gedaan naar de ef-

fecten van de verkoop van huurwoningen. De volgende twee onderzoeksvragen 

stonden centraal: 
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 Draagt de verkoop van huurwoningen door woningcorporaties substantieel bij 

aan de bereikbaarheid van een eigen woning voor de lagere inkomens? 

 Hoe is de onderhoudssituatie van verkochte woningen en wat is de oorzaak 

van eventueel achterstallig onderhoud? 

Daaraan gerelateerde onderzoeksvragen betreffen de aantallen woningen die door 

corporaties zijn verkocht aan bewoners in de 40 krachtwijken en de inkomens van 

de kopers van corporatiewoningen. 

1.2 Onderzoeksopzet 

Om antwoorden op de vragen te kunnen geven zijn drie stappen genomen: 

1 Een schriftelijke enquête is uitgezet bij 20.000 eigenaar-bewoners van voor-

malige huurwoningen om inzicht te krijgen in de kwaliteit van de woning ten 

tijde van de aankoop en nu, onderhoudswerkzaamheden en de tevredenheid 

met woning en buurt. 

2 Het Kadasterbestand met gegevens over verkopen door niet-natuurlijke per-

sonen aan natuurlijke personen is geanalyseerd om uitspraken te kunnen doen 

over aantallen verkopen en verkoopprijzen van de huurwoningen. 

3 Er zijn interviews gehouden met verhuurders en gemeenten over de wijze van 

verkoop, de voor- en nadelen van verkoopformules en de berichten in de me-

dia over de vermeende relatie tussen verloedering en verkoop van huurwonin-

gen.  

Het accent ligt bij deze onderzoeksvragen op de verkoop door sociale verhuurders. 

Maar de verkopen door particulieren en beleggers zijn in het onderzoek ook aan 

bod gekomen.  

1.3 Verkopende verhuurders 

Woningcorporaties verkopen pas sinds de verzelfstandiging in de jaren negentig op 

grotere schaal. Daarvoor werden alleen incidenteel woningen aan zittende bewo-

ners te koop aangeboden. Bij verhuurders als beleggers en particulieren is de ver-

koop van woningen structureel onderdeel van beleid.  

In het onderzoek zijn drie groepen verhuurders onderscheiden: 

 Zes corporaties die als koplopers op het gebied van verkopen van huurwonin-

gen kunnen worden beschouwd: De Alliantie, De Woonplaats, Trudo, Vestia, 

Volkshuisvesting Arnhem en Woonbron; 

 Overige corporaties; 

 Particuliere en institutionele beleggers. 

Deze verhuurders verkochten de afgelopen jaren (1999-2007) gemiddeld ruim 

24.000 woningen per jaar. Corporaties verkochten de meeste woningen, ongeveer 

55% van het totaal. De zes koplopers namen hierin ongeveer 7% van alle verkopen 

voor hun rekening.  
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tabel 1.1 kengetallen woningvoorraad en verkopen door verhuurders van woningen 

aantal woningen aantal verkopen idem
1999-2006 per jaar in % voorraad

huurwoningen nederland 2.970.000

woningen corporaties 2.400.000 81% 13.600 0,6%
woningen particuliere beleggers 430.000 14%
woningen institutionele beleggers 140.000 5%

corporaties: 7 koplopers 200.000 1.900 1,0%
corporaties: overige 2.200.000 11.700 0,5%

11.000 1,9%

 

1.4 Rapportage 

In het volgende hoofdstuk beschrijven we de ontwikkeling van de verkoop van 

huurwoningen, in de context van het veranderend overheidsbeleid. In hoofdstuk 3 

wordt geanalyseerd wat de belangrijkste kenmerken zijn van de verkochte wonin-

gen, op basis van vooral de Kadastergegevens. Vervolgens gaat hoofdstuk 4 in op 

de ervaringen van de kopers, waarbij zal blijken dat een deel van de woningen al bij 

een volgende groep kopers terecht zijn gekomen. In hoofdstuk 5 gaan we onder 

andere op basis van een aantal interviews nader in op het beleid van gemeenten, 

corporaties en beleggers met betrekking tot verkoop van woningen. Het rapport 

sluit af met conclusies en aanbevelingen.  

1.5 Begeleiding 

Het onderzoek is van de zijde van het Ministerie van VROM begeleid door Peter 

Wessels, Edwin Buser, Harry Jansen, Ap van der Meij en Guido van Steen. 
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2 
Meer eigen woningbezit  

2.1 Verkoop van huurwoningen in de vorige eeuw  

1900-1950 

In de 19e eeuw was het eigen woningbezit aan weinigen gegeven. Ongeveer 85% 

van de Nederlandse huishoudens huurde zijn woning. Woningbezit in steden was 

voorbehouden aan de rijkere, die er zelf in woonde of die het verhuurde als oude-

dagvoorziening. Pas eind 19e eeuw kwam woningbezit voor een grotere groep in 

beeld.  

Eigenwoningbezit werd door woninghervormers1 als één van de mogelijkheden ge-

zien om de woonsituatie van arbeiders te verbeteren. Er kleefden echter ook nade-

len aan: niet alleen is de eigenaar aan zijn bezit gekluisterd en is zijn mobiliteit be-

perkt, het zou ook te weinig garantie bieden voor een duurzame verbetering van de 

volkshuisvesting.2 Arbeiders zouden in tijden van crisis hun bezit te gelde maken of 

slecht onderhouden.  

Het doel dat de woningcorporaties aan het eind van de 19e eeuw formuleerden, 

was van cruciaal belang voor de verdeling in koop- en huurwoningen. Hadden de 

woninghervormers gekozen voor de rol van bouwer en financier van koopwonin-

gen voor arbeiders, dan had de verdeling koopwoning – huurwoning er nu geheel 

anders uitgezien. Destijds stond een duurzame verbetering van de volkshuisvesting 

door de bouw én exploitatie van woningen voorop. Hiertoe werden particuliere ini-

tiatieven gesteund die met een gematigd rendement genoegen namen en een 

doelmatig beheer ook op lange termijn nastreefden en zeker konden stellen. 

Na het in werking treden van de Woningwet in 1901 kregen deze particuliere initi-

atieven de speciale status ‘toegelaten instelling’. Aan coöperatieve bouw van koop-

voetnoot 

1  (Links)-liberalen, afkomstig uit de burgerij die zich oorspronkelijk uit idealistische motieven 

en later ‘om den brode’ met de volkshuisvesting bezighielden. M. Rossen, Sociale woning-

bouw in Nederland. 
2  Schaar, J. van der, Groei en bloei van de Nederlandse volkshuisvesting, Delft, 1987.  
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woningen werd geen steun meer gegeven. Aan het begin van de 20e eeuw groeide 

het aantal toegelaten instellingen snel, maar bleef het aantal woningwetwoningen 

beperkt tot 8% van het totaal. Met name in de grote steden, vooral Amsterdam is 

daar een goed voorbeeld van, bleven particuliere beleggers een belangrijke positie 

innemen. 

Weinig verkoop van huurwoningen voor de oorlog  

Toch zijn er ook voor de Tweede Wereldoorlog pogingen gedaan het eigenwoning-

bezit te bevorderen, zij het op zeer bescheiden schaal. Op het platteland werden 

pogingen ondernomen keuterboeren en landarbeiders aan een kwalitatief goede 

eigen woning te helpen. In de jaren twintig en dertig verschenen af en toe publica-

ties van voorstanders van eigenwoningbezit, bouwsparen, gemeentelijke hypo-

theekgaranties en huurkoop. Het Bouwfonds Nederlandse Gemeenten is in deze 

periode ontstaan. 

Incidenteel verkochten woningcorporaties woningen aan leden. Daarvoor was wel 

een wetswijziging nodig (1930). Er werden strenge voorwaarden verbonden aan 

verkoop, en dus nam de verkoop van woningwetwoningen geen grote vlucht. 

Uitponding door particulieren 

In de periode tot 1980 splitsten particulieren in de grote steden aanzienlijke aantal-

len panden in appartementsrechten. Daarbij was vaak sprake van misstanden, de 

etages waren in slechte staat en werden voor hoge bedragen verkocht aan perso-

nen die de woonlasten en vereiste investeringen nauwelijks konden dragen.3 Dit 

fenomeen werd daarna aan banden gelegd. De bouwkundige eisen aan de splitsing 

werden strenger en er kwam een splitsingswet die de gemeente in staat stelde 

splitsing te verbieden.  

2.2 Blik op de sociale huursector 

Naoorlogse verkopen van sociale huurwoningen 

Vanaf 1949 werd het mogelijk om woningwetwoningen aan de zittende bewoner 

te verkopen. In de praktijk werd daar tot in de jaren zestig nauwelijks gebruik van 

gemaakt. In 1961 werd een verkoopregeling uitgewerkt met een aantal beperken-

de voorwaarden. De woningen moesten woon- en bouwtechnisch in orde zijn en al-

leen de zittende bewoner mocht de woning kopen. Aan de bewoner werd de eis ge-

steld dat hij er financieel voldoende goed bijzat en dat hij nog lang in de woning 

kon en zou gaan wonen. Gedurende 10 jaar gold een kettingbeding tot terugver-

koop aan de woningbouwvereniging. De vele voorwaarden kunnen moeilijk als een 

stimulering worden beschouwd. De regeling werd in 1967 nog weer aangepast, het 

aantal verkopen bleef op een laag niveau.  

In 1976 kwam een regeling die verkoop in “beschutte sfeer” aan lage inkomens 

mogelijk maakte. Daarbij konden ze subsidie krijgen en financiering door de wo-

voetnoot 

3  Teymant I. en W. Schepens, “Noodkopers”, Amsterdam 1981. 
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ningbouwvereniging. In de eropvolgende jaren nam het aantal verkopen fors toe, 

tot tegen 5.000 woningen in 1978. De verkoop beperkte zich tot eengezinswonin-

gen. Vooral in enkele Brabantse dorpen werd veel verkocht (40% van de verkopen 

in de periode 1970-1980). Om dit enthousiasme af te remmen werd de verkoop 

vervolgens gebonden aan een gemeentelijk beleidsnota en toetsing daarvan door 

het Rijk. De omslag in de koopmarkt en de noodzaak van zo’n beleidsnota hadden 

hun effect: in de periode 1980-1990 zakten de woningverkopen ver terug.4  

Wel werd in deze overgangsfase voor het eerst met Maatschappelijk Gebonden Ei-

gendom geëxperimenteerd; de bakermat daarvan lag in de gemeente Rotterdam.5 

De gemeente had grote aantallen particuliere huurwoningen overgenomen en 

doorgesluisd naar de woningcorporaties. Via het instrument van MGE zijn op be-

perkte schaal woningen doorverkocht aan particulieren. 

De Nota Volkshuisvesting in de jaren negentig 

In de Nota Volkshuisvesting in de jaren negentig is bevordering van het eigen wo-

ningbezit een belangrijk doel. Er werden echter weinig instrumenten ingezet om 

het woningbezit te doen groeien. Een stijgende economie zou zorgen voor een 

groeiend eigenwoningbezit tot 50 à 55% in 2000. De nota beoogde vooral met de 

hypotheekgarantie de toegankelijkheid van de koopsector voor lagere inkomens-

groepen te vergroten.  

De nota zette daarnaast in op verruiming van de mogelijkheden tot verkoop van 

sociale huurwoningen. Corporaties werden als onderdeel van de verzelfstandiging 

in de gelegenheid gesteld binnen zekere kaders (BBSH 1993) te verkopen. Verkoop 

van woningen is echter ook na de verzelfstandiging een besluit waarvoor de corpo-

raties toestemming moeten hebben van de overheid. 

De splitsingsvergunning, die met name een regulering voor de verkoop van particu-

liere etagewoningen inhield, verdween uit de wetgeving. Niettemin zijn gemeen-

ten gerechtigd op basis van de wet (art. 34 Huisvestingswet en art. 11 Huisves-

tingsbesluit) een Huisvestingsverordening en een daarin verankerd vergunningen-

stelsel vast te stellen. Veel gemeenten hebben hiervan gebruikgemaakt. 

Een van de laatste voor verkoop van huurwoningen relevante maatregelen die on-

der de Nota Heerma tot stand kwam is de Wet Bevordering Eigen Woningbezit. De 

wet dient om huurders met een laag inkomen door een rijkssubsidie duurzaam (15 

jaar) financieel te steunen in het afbetalen van hun hypotheek. Er worden naast de 

eisen aan het inkomen ook eisen gesteld aan de prijs van de woning.  

Nota Mensen, Wensen, Wonen 

In de Nota Mensen, Wensen, Wonen (2000) werden stevige doelstellingen neerge-

legd voor een verdere versterking van de koopsector. Dat gebeurt in de eerste 

plaats door nieuwbouw, waar het accent blijft liggen op koopwoningen. Maar ook 

voetnoot 

4  Boelhouwer P.J., De verkoop van woningwetwoningen; de overdracht van woningwetwonin-

gen aan bewoners en de gevolgen voor de volkshuisvesting, Delft, 1988. 
5  RIGO, “Maatschappelijk gebonden eigendom”, Ministerie van VRO, 1982.  
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door maatregelen in de voorraad kan het eigenwoningbezit worden versterkt De 

beleidswens wordt uitgesproken dat in 10 jaar 700.000 huurwoningen worden ver-

kocht, waarvan 500.000 door woningcorporaties.6 De opbrengst daarvan kan door 

de vastgoedeigenaren (met name woningcorporaties) worden ingezet voor her-

structurering van met name naoorlogse wijken. 

Deze ambitie bleek al snel niet haalbaar en werd naar beneden bijgesteld. Ook de 

gehalveerde wens om per jaar minstens 25.000 corporatie huurwoningen te verko-

pen is nooit gehaald. De laatste jaren verkopen corporaties 14.000 tot 16.000 

huurwoningen per jaar. 

figuur 2.1 aantal verkochte sociale huurwoningen, 1963-2006: sterke toename met 

verzelfstandiging corporaties 
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Bronnen: Boelhouwer, “De verkoop van woningwetwoningen”, 1988 en Kadaster en Ministerie 

VROM, bewerking RIGO 

2.3 Twee klemmen op verkoop 

De omzetting van eengezinswoningen van huur naar koop of vice versa kan vrijelijk 

gebeuren.7 Maar panden en complexen met meerdere meergezinswoningen kun-

nen slechts verkocht worden aan geïnteresseerde kopers wanneer ze zijn omgezet 

in appartementsrechten. Waar de gemeentelijke huisvestingsverordening dit vast-

legt kan de omzetting van een huurcomplex in appartementsrechten worden ver-

hinderd of aan bepaalde quota worden verbonden. Zo verbieden de gemeenten 

Den Haag en Utrecht, via de regionale huisvestingsverordening, dat complexen 

worden gesplitst waarin zich woningen bevinden met een huur onder de huur-

prijsgrens8. In Amsterdam gelden quota voor verschillende delen van de stad, die 

ook verschillen voor particulieren en sociale verhuurders.   

voetnoot 

6  Remkes, J.W., Mensen, wensen, wonen; Wonen in de 21e eeuw (Nota Wonen), 2000. 
7  De regionale huisvestingsverordeningen kunnen wel beperkingen stellen aan wie er mag 

wonen. 
8  In 2008 rond € 620 per maand. 
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Naast de klem op de splitsing is er de klem op verkoop door sociale verhuurders. Via 

prestatieafspraken met gemeenten wordt gewoonlijk ten minste een deel van het 

woningbezit bestemd voor verhuur aan lage inkomensgroepen: dat begrenst dan 

de woningverkoop. Woningverkopen aan anderen dan beoogde eigenaren-

bewoners moeten voorts worden gemeld aan de minister. Indien met de gemeente 

geen beperkingen in de verkoop zijn overeengekomen kan ook de sociale verhuur-

der in principe alle eengezinswoningen en appartementsrechten verkopen aan ei-

genaren-bewoners.  

2.4 Verkopen door woningcorporaties 

Voor woningcorporaties is de verhuur van woningen de hoofdactiviteit. Woningen 

worden gebouwd of aangekocht, verhuurd, onderhouden, opgeknapt en vervan-

gen. Er zijn grofweg vier argumenten om toch bezit te verkopen: 

1 financiële overwegingen: de verkoopopbrengst dient om andere (onrendabele) 

doelstellingen te kunnen verwezenlijken. De te verkopen woningen zullen in 

dit geval tot het deel van het bezit behoren dat bij verkoop meer opbrengt dan 

bij voortgezette verhuur. 

2 maatschappelijke overwegingen, zoals de sterkere betrokkenheid van de eige-

naren-bewoners bij hun directe leefomgeving of de gelegenheid voor starters 

een woning te kopen. 

3 vernieuwing van de portefeuille: ter compensatie van de groei door nieuw-

bouw of aankopen elders woningen afstoten die minder goed passen in het 

voorraadbeleid. 

4 onderhoudstechnische overwegingen: de onderhoudsstaat van woningen en 

de hoge kosten om deze te verbeteren in relatie tot de verwachte extra be-

drijfswaarde kan aanleiding zijn voor verkoop als bijvoorbeeld kluswoning.9 

Verkopen blijken in de praktijk sterk samen te hangen met het investeringspro-

gramma van corporaties. Corporaties met een grote herstructureringsopgave ver-

kopen meer dan corporaties die in de nabije toekomst minder onrendabele investe-

ringen verwachten te doen. De verkoop is niet direct gekoppeld aan de herstructu-

rering door concentratie in deze gebieden. Het is vooral een middel om de aanpak 

in die wijken te kunnen financieren.  

2.5 Verkoopformules 

De woningcorporaties worden geacht bij verkoop ten minste 90% van de markt-

prijs te vragen. Uitzondering daarop vormt het verkopen aan iemand die in aan-

merking komt voor een BEW-subsidie of aan een zittende huurder: dan mag de 

voetnoot 

9  Zo verkoopt Het Oosten kluswoningen: “Een kluswoning is een voormalige huurwoning die 

veilig wordt opgeleverd als koopwoning. Veilig betekent dat de gasleiding is afgeperst en 

elektra, hang- en sluitwerk zijn gecontroleerd. ‘Klus’ betekent dat de woning casco wordt 

aangeleverd.” 
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verkoopprijs zakken naar 80% respectievelijk 70% van de marktprijs.10 Maar voor-

waarde bij deze uitzonderingen is dat een deel van de opbrengst bij doorverkoop 

van de woning wordt teruggesluisd naar de woningcorporatie volgens de percen-

tages in de volgende tabel. 

tabel 2.1 kortingspercentages en deling waardeontwikkeling (bron: MG 2006-06) 

 Verleend 
kortingspercentage 
door de toegelaten 

instelling 

 Percentage van de 
onderhandse 

verkoopwaarde 

 Percentage van de 
waardeontwikkeling dat 
ten goede komt aan of 
ten laste komt van de 

corporatie bij 
bestaande bouw 

 Percentage van de 
waardeontwikkeling dat 
ten goede komt aan of 

laste komt van de 
corporatie bij 

nieuwbouw 

15 85 30 22,5
20 80 40 30
25 75 50 37,5
30 70 50 45
35 65 50 50  

Corporaties hanteren verschillende formules om de verkoop van woningen aan 

mensen met lagere inkomens te bevorderen. In de jaren tachtig is dat begonnen 

met de regeling Maatschappelijk Gebonden Eigendom (MGE). Bij MGE kocht de 

nieuwe eigenaar een woning van een woningcorporatie tegen bepaalde voorwaar-

den ónder de marktwaarde. De koper moest zijn huis bij verkoop verplicht terug-

verkopen aan de corporatie. De waardeontwikkeling van de woning in de periode 

tussen koop en verkoop werd verdeeld tussen corporatie en koper: hoe groter de 

korting die bij de verkoop werd gegeven, hoe groter het aandeel in de waardeont-

wikkeling, dat ten goede kwam aan de woningcorporatie. Om ervoor te zorgen dat 

gebrekkig onderhoud aan de woning de waardeontwikkeling nadelig zou beïnvloe-

den, bleef bij MGE de zeggenschap over het onderhoud van de woning bij de wo-

ningcorporatie.  

Vandaag de dag zijn er verschillende verkoopformules op de markt die in veel op-

zichten op MGE zijn geënt. Maatschappelijk Verantwoord Eigendom, Koopgarant, 

Koopcomfort en Slimmer Kopen zijn daarvan de bekendste.11 Al deze regelingen 

hebben met elkaar gemeen dat het aankoopbedrag en/of het -risico wordt ver-

laagd en de woning daarmee binnen het bereik van mensen met een lager inko-

men komt, gekoppeld aan een afromingsregeling of anti-speculatiebeding bij ver-

koop, dan wel een terugkoopregeling.  

Er zijn ook regelingen waarbij onderscheid wordt gemaakt tussen de woning en de 

grond. Koop Goedkoop en Sociale Koop zijn twee voorbeelden waarbij de woning 

gekocht wordt en de grond gehuurd. Woongoed 2-duizend kent een vergelijkbare 

regeling op basis van een in de tijd aflopende erfpachtverplichting. 
voetnoot 

10  Ministerie van VROM, Beleidsregels bij verkoop van woongelegenheden door toegelaten 

instellingen, MG 2006-06. 
11  De regeling KoopHuur is een variant van Het Oosten geweest waarbij het interieur kon 

worden gekocht en de schil van de woning werd gehuurd. De belastingdienst heeft bij de 

belastingherziening in 2001 het koopdeel niet langer in aanmerking willen brengen voor 

hypotheekrenteaftrek. 
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tabel 2.2 kenmerken verkoopformules12 

Koopgarant Slimmer Kopen Koop Goedkoop Sociale Koop Te Woon

aangeboden sinds 2004 2005 2004 2007 2000

aantal deelnemende corporaties 100 + 14 18 4 25

aantal te koop aangeboden woningen 70.000 7.500 2.000 500 30.000

aantal verkochte woningen 10.000 2.000 2.000 100 3.000  

Maatschappelijk Verantwoord Eigendom (MVE) 

Het Maatschappelijk Verantwoord Eigendom (MVE) vertoont sterke overeenkom-

sten met het MGE. Het Woningbedrijf Rotterdam (WBR) verkocht sinds 1999 onge-

veer 4.000 woningen onder deze constructie.  

De regeling brengt geen korting op de aankoopprijs met zich mee. Wel blijft de 

corporatie bij MVE verantwoordelijk voor het planmatige onderhoud aan de bui-

tenkant van de woning en waarborgt daarmee het behoud van de technische kwa-

liteit. De eigenaar betaalt hiervoor maandelijks een bedrag, dat (afgezien van infla-

tie) voor tien jaar vaststaat.  

De corporatie koopt de woning gegarandeerd terug. De deling in de waardeont-

wikkeling verloopt trapsgewijs en aflopend over een periode van vijf jaar. Bij terug-

verkoop na één jaar is 50% van de waardeverandering voor de koper en 50% voor 

de corporatie. Na twee jaar is 60% voor de koper. Dit gaat zo door tot vijf jaar na 

aankoop. Daarna is de waardeverandering van de woning volledig voor de koper.  

Koopgarant 

Koopgarant13 is een direct vervolg op MGE. De Stichting Koopgarant is in 2004 op-

gericht door vier corporaties: Woonbron, de Alliantie, Woonbron Dordrecht en Par-

teon. Inmiddels hebben meer dan 100 corporaties zich bij de stichting aangesloten 

en bieden het product Koopgarant aan hun klanten aan. 

Net als bij MGE verkoopt de corporatie bij Koopgarant de woning onder de markt-

prijs. De korting is 25% bij bestaande bouw en 20% bij nieuwbouw. De corporatie 

verplicht zich om de woning weer terug te kopen. Eventuele winst of verlies wordt 

gedeeld. Bij bestaande bouw wordt dit gelijkelijk tussen corporatie en koper ge-

deeld, bij nieuwbouw komt 70% van de waardestijging ten gunste van de koper.  

Anders dan bij MGE speelt de corporatie bij Koopgarant geen actieve rol bij het on-

derhoud van de woning. Die verantwoordelijkheid ligt geheel bij de nieuwe eige-

naar, of in geval van appartementen bij de Vereniging van Eigenaren.  

Slimmer Kopen 

Slimmer Kopen14 is ontwikkeld door Trudo uit Eindhoven en is gebaseerd op de 

MGE-regeling. De regeling wordt zowel op bestaande bouw als op nieuwbouw toe-

voetnoot 

12  Bron: Aedes Magazine, 2007-22. 
13  Zie www.koopgarant.com  
14  Zie www.slimmerkopen.nl  
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gepast. Woningen worden bij deze regeling later terugverkocht aan de corporatie. 

De waardeontwikkeling wordt gedeeld door koper en corporatie. De verdeling is 

gekoppeld aan de korting bij aankoop. Om voor een groter deel van de waardeont-

wikkeling in aanmerking te komen kunnen kopers voor een lagere korting bij de 

aankoop kiezen.  

Koop Goedkoop  

Koop Goedkoop15 kent een splitsing tussen opstal en grond: de woning wordt ge-

kocht en de grond gehuurd. De huur voor de grond stijgt in tien jaar tijd van € 0,- 

tot het volledige bedrag. Dat betekent dat de koper de eerste tien jaren profiteert 

van lagere maandlasten. Bovendien is de grondhuur, net als de rente over de hypo-

theeklening, fiscaal aftrekbaar. De koper hoeft de grondaankoop niet hypothecair 

te financieren. 

Deze verkoopvorm wordt aangeboden door 17 corporaties: Dudok Wonen, Woon-

stichting Etten-Leur, deltaWonen, Mercatus woondiensten, De Groene Zoom, Jutp-

haas Wonen, De Nieuwe Unie, de Woonmensen, Oost Flevoland Woondiensten, Vi-

vare, Woonbedrijf Ieder1, Omnia Wonen, Woonpalet, Woonstichting SSW, Woon-

stichting Triada Wonen, Woningbouwvereniging Reeuwijk, Beter Wonen Loenen.  

Anders dan bij de voorgaande regelingen heeft de corporatie bij Koop Goedkoop 

wel het recht, maar niet de plicht om de woning terug te kopen.  

Sociale koop 

Vier corporaties (Dudok Wonen, Sité, Volkshuisvesting en Com.Wonen) bieden met 

Sociale Koop  starters met een smalle beurs de mogelijkheid een woning te kopen. 

Tegen betaling van een (door de corporatie te bepalen minimum) instapbedrag 

wordt de huurder de nieuwe eigenaar van zijn woning. De resterende koopsom 

wordt verrekend als de bewoner de woning doorverkoopt. De hoogte van deze res-

terende koopsom muteert met de gemiddelde woningprijzen van verkochte wo-

ningen in de regio. De koper kan er ook voor kiezen om meteen het volledige aan-

koopbedrag te voldoen.  

VROM heeft in 2007 ingestemd met Sociale Koop als experiment bij de vier ge-

noemde woningcorporaties. Vanwege het geringe aantal verkopen tot nu toe (ca. 

16 woningen) wordt de experimentfase verlengd. Pas na de daaropvolgende evalu-

atie zal VROM uitspraak doen over de vraag of Sociale Koop een bredere versprei-

ding kan krijgen. 

Financiering en subsidie door de overheid 

De Minister voor Wonen, Wijken en Integratie staat toe dat woningcorporaties bij-

dragen in de rentelasten van kopers van een corporatiewoning. Doel van deze rege-

ling is om starters op de woningmarkt met een smalle beurs een extra bijdrage te 

geven om een huurwoning te kopen. Het deel waarvan de corporatie de rente voor 

haar rekening neemt, mag maximaal 20 % van de verwervingskosten bedragen. 

voetnoot 

15  Zie: www.koop-goedkoop.nl.  
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Een voorwaarde is dat de hypothecaire lening door het Waarborgfonds Eigen Wo-

ningen (WEW) geborgd wordt. De kosten voor de aankoop van de woning (koop-

prijs plus kosten koper) mogen maximaal € 265.000 bedragen. 

Voor starters zijn in veel gemeenten ook startersleningen mogelijk. Deze leningen 

worden verstrekt door de stichting Stimulering Volkshuisvesting Nederlandse 

(www.svn.nl ) gemeenten. Het gaat om een aanvullende lening bovenop een regu-

liere lening om de aankoop van het eerste huis mogelijk te maken tot maximaal 

20% van de verwervingskosten van de woning (koopprijs inclusief kosten koper). 

Om het eigen woningbezit onder mensen met lagere en gemiddelde inkomens te 

bevorderen stelt het Rijk een BEW-koopsubsidie beschikbaar. De koopsubsidie is 

een maandelijkse belastingvrije bijdrage in de hypotheeklasten en wordt bepaald 

op basis van het vermogen (maximaal € 20.014 voor een alleenstaande en het 

dubbele voor samenwonenden), koopsom (maximaal € 158.850), hypothecaire 

leensom (maximaal € 171.558) en leeftijd van de koper (minimaal 18 jaar).16 De 

subsidie is voorbehouden aan degenen die de laatste drie jaar geen eigenaar en 

bewoner van een koopwoning waren en de woning zelf gaan bewonen. 

2.6 Verkoop door commerciële verhuurders 

Voor commerciële verhuurders, grofweg te verdelen in particuliere en institutione-

le beleggers, is het eigendom en de verhuur van woningen in eerste plaats een 

commerciële activiteit. Maximalisatie van rendement staat voorop. Verkoop van 

huurwoningen kan daarbij een middel zijn om de financiële doelstellingen te halen. 

Verkoop van huurwoningen maakt dan ook, anders dan traditioneel bij woningcor-

poraties, bij de grotere beleggers een essentieel onderdeel van beleid uit.  

De belegger in woningen is net als de woningcorporatie gebonden aan de huur-

wetgeving van de overheid. Voor de woningen onder de liberalisatiegrens17 (de 

grens waarboven de verhuurder niet meer is gebonden aan de huurprijsregelge-

ving) geldt het woningwaarderingstelsel als grondslag voor de bepaling van maxi-

male huur en geldt de wettelijk voorgeschreven jaarlijkse maximale huurverho-

ging.  

Voor beleggers wordt de beslissing om woningen en woningcomplexen te verko-

pen in belangrijke mate ingegeven door financiële motieven. Een hoge marktwaar-

de in verhouding tot de waarde in verhuurde staat en naderende grote uitgaven 

voor bijvoorbeeld groot onderhoud zijn twee redenen om tot verkoop over te gaan.  

2.6.1 Particuliere beleggers 

Het aandeel van particuliere beleggers bedraagt ongeveer 15% van de huurwo-

ningvoorraad, ongeveer 430.000 woningen. De woningvoorraad van deze verhuur-

ders is voornamelijk vooroorlogs. Het is een zeer gemêleerd samenstel van veel 

kleine en enkele grote woningbezitters: particuliere personen, particuliere instel-

voetnoot 

16  Bedragen per 1 januari 2008. 
17  Per 1 juli 2007 is de liberalisatiegrens € 621,78 per maand. 
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lingen (bouwbedrijven, projectontwikkelaars, handelaren), niet-winstbeogende in-

stellingen en de zogenaamde ad-hoc verhuurders.  

Een groot deel van het bezit van deze groep verhuurders is geconcentreerd in de 

grote steden. In Amsterdam is 30% van de huurwoningenvoorraad in eigendom 

van particuliere beleggers. Slechts 0,3% daarvan bezit meer dan 100 woningen. De 

overige 99,7% bestaat uit kleine eigenaren met een gespreid bezit, dat meestal be-

heerd wordt door een makelaar.  

Een aantal van de particuliere beleggers is gespecialiseerd in het uitponden van 

woningcomplexen van institutionele beleggers. Een deel van deze verhuurders kan 

de woningen alleen als complex verkopen, zodat omzetting naar koopwoning pas 

mogelijk is na beleidswijziging door gemeente.  

2.6.2 Institutionele beleggers in vastgoed 

Voor institutionele beleggers in vastgoed vormen woningen een langetermijnbe-

leggingsobject waar een bepaald rendement op behaald moet worden. Een rende-

ment dat hoger moet zijn dan het rendement dat op staatsleningen behaald kan 

worden. Grote waardedalingen in de vastgoedwereld komen alleen in uitzonderlij-

ke gevallen voor. Vastgoed vormt van oudsher daarom een veilig beleggingsobject. 

Institutionele beleggers investeren vooral in de duurdere huurmarkt. Slechts een 

klein deel van het bezit dateert van voor 1970. 

Complexen worden door institutionele beleggers ook wel als geheel van de hand 

gedaan aan particuliere beleggers die gespecialiseerd zijn in het uitponden van 

complexen. In de regel verkopen institutionele beleggers de woningen tegen 

marktwaarde. Kortingen worden niet gegeven.  

De laatste tien tot twintig jaar daalt het aandeel van de institutionele beleggers in 

de huurmarkt. Momenteel ligt dit rond 150.000 woningen, waarmee ze een aan-

deel van ongeveer 5% hebben in de totale huurmarkt. Voor deze beleggers was het 

al staand beleid om belangrijke delen van hun bezit na verloop van tijd te verkopen. 

Ze rekenden erop dat in de eerste exploitatieperiode de woningen een substantiële 

waardestijging zouden doormaken, terwijl nieuwe investeringen in de bestaande 

woningen daarna dichterbij kwamen. In het verleden werd het afstoten van wo-

ningen wel gecompenseerd door nieuwbouw. Het zwaartepunt in hun bezit vormt 

nu de woningvoorraad uit de periode 1970-1990. In de periode 1995-2006 beliepen 

de desinvesteringen door woningverkoop bijna 10 miljard euro.18 

Institutionele beleggers stellen zich recent weer terughoudender op bij de nieuw-

bouw van huurwoningen. De beperkingen die de overheid stelt aan de woninghu-

ren en de huurprijsontwikkeling maken dit segment minder aantrekkelijk. Doordat 

ze jaarlijks meer verkopen dan door nieuwbouw toevoegen neemt hun marktaan-

deel gestaag af.  

 

voetnoot 

18  IVBN, “De vastgoedbeleggingsmarkt in Nederland 2006”, Voorburg 2007 
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3 
Aantallen en prijzen 

3.1 Aantallen verkochte huurwoningen  

De verkoop van corporatiewoningen aan particulieren komt pas goed op gang in de 

tweede helft van de jaren negentig van de vorige eeuw. Onder invloed van de Nota 

Volkshuisvesting in de jaren 90 en de verzelfstandiging verkochten woningcorpora-

ties tot ruim 18.000 woningen in 1998. Begin deze eeuw daalde het aantal tot net 

boven de 10.000 woningen. Sindsdien is er weer sprake van enige stijging, maar 

het niveau van 1998 is nog niet gehaald.  

figuur 3.1 aantallen verkopen aan particulieren door corporaties (bronnen: 1992-1998: 

CBS, 1999-2006: Kadaster) 
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De woningcorporaties nemen het grootste deel van de verkopen van huurwonin-

gen voor hun rekening. Institutionele en particuliere beleggers en pensioenfondsen 

verkopen deze eeuw een vrij stabiel aantal van rond 11.000 huurwoningen per jaar. 
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figuur 3.2 aantallen verkopen aan particulieren naar type verhuurder 1999-2006 (bron: 

Kadaster) 
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Het aandeel meergezinswoningen dat verhuurders verkopen aan particulieren 

steeg van 32% in 1999 tot 50% in 2006. Dit is onder meer een gevolg van de stij-

ging van het aantal verkopen in de grote steden. 

Driekwart van de verkochte woningen van pensioenfondsen was een eengezins-

woning. Andere institutionele en particuliere beleggers daarentegen verkochten 

vooral appartementen. 

figuur 3.3 aan particulieren verkochte huurwoningen naar woningtype 1999-2006 (bron: 

Kadaster) 
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3.2 Regionale spreiding verkopen 

Veertig procent van alle verkooptransacties vond plaats in Zuid- en Noord-Holland. 

Dit zijn echter ook de provincies met het grootste aandeel aan huurwoningen (sa-

men 45%), waardoor het aandeel verkochte huurwoningen op zo’n 6% blijft steken. 

Juist in de twee provincies met het grootste aandeel eigenwoningbezit (Zeeland en 
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Flevoland) is de afgelopen jaren een groter deel van de voorraad huurwoningen 

naar eigenaren-bewoners overgegaan (resp. 10% en 15%).  

figuur 3.4 verkochte huurwoningen aan particulieren naar provincie 1999-2006 als % van 

de voorraad huurwoningen in 2006 (bron: verkopen - Kadaster, voorraad huur-

woningen 2006: CBS) 
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Het totale woningbezit van corporaties bedraagt ongeveer 2,4 miljoen eenheden. 

In de periode 1999-2006 hebben corporaties ongeveer 200.000 woningen aan par-

ticulieren verkocht. Dat is ongeveer 7% van de voorraad.  

Particuliere en institutionele beleggers hebben een kleine 600.000 woningen in be-

zit. De vernieuwing van het bezit van deze groep eigenaren gaat sneller dan die van 

corporaties. De aantallen verkopen liggen daardoor op een hoger niveau: in de ja-

ren 1999-2006 verkochten ze ongeveer 90.000 woningen. Dat is ca. 16% van hun 

woningvoorraad in 2006.  

Op de volgende pagina’s is zichtbaar waar de verkopen van corporaties respectie-

velijk beleggers zich concentreren. Verhoudingsgewijs verkochten corporaties de 

meeste woningen in de perifeer gelegen delen van ons land. Vooral in de gemeen-

ten rondom de grote steden wordt relatief weinig verkocht. Beleggers verkopen 

vooral in de stedelijke gebieden. Door het cyclische patroon van verkoop na een 

eerste beheerperiode van 15-25 jaar zien we ook veel groeikernen met concentratie 

van verkoop door institutionele beleggers. 
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figuur 3.5 verkochte woningen door corporaties 1999-2006 naar gemeente naar aandeel 

van de woningvoorraad van corporaties 
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figuur 3.6 verkochte woningen door particuliere en institutionele beleggers 1999-2006 

naar gemeente naar aandeel van de woningvoorraad van deze verhuurders 
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3.3 Verkoopprijzen 

De verkoopprijzen van de verkochte huurwoningen stegen van gemiddeld € 93.000 

in 1999 tot € 148.000 in 2006. Dat was een stijging van 62% in acht jaar. Grondge-

bonden woningen zijn 10 tot 15% duurder dan meergezinswoningen. Grosso modo 

loopt de ontwikkeling gelijk op met de verkoop van woningen van eigenaar-

bewoners.  

figuur 3.7 mediane prijzen verkochte huurwoningen naar woningtype 1999-2006 (bron: 

Kadaster)19 
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De prijzen van verkochte huurwoningen liggen beduidend lager dan die van be-

staande koopwoningen. In de volgende figuur zijn beide prijsniveaus tegen elkaar 

afgezet. Bestaande koopwoningen zijn ongeveer 60% duurder dan huurwoningen. 

Het verschil tussen beide is in de afgelopen jaren licht toegenomen. De prijzen van 

nieuwe marktkoopwoningen liggen gemiddeld ongeveer twee keer zo hoog als die 

van verkochte huurwoningen. 

Het verschil in kwaliteit is de belangrijkste verklarende factor voor deze verschillen 

in prijsniveau. Woningen van sociale verhuurders zijn kleiner dan de bestaande en 

nieuwe koopwoningen die in een vergelijkbare periode tot stand zijn gekomen.  

voetnoot 

19  De mediaan vormt het midden van een verdeling of gegevensverzameling en is een zoge-

naamde centrummaat. Met midden wordt het middelste getal in de verdeling of verzame-

ling bedoeld. De mediaan geeft bij een scheve normaalverdeling (wat de verdeling van hu-

ren, WOZ-waarden of verkoopprijzen in de regel is) een robuuster beeld dan het gemiddel-

de omdat bij de berekening van het gemiddelde de extremen een relatief grote invloed 

hebben.  
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figuur 3.8 transactieprijzen bestaande koopwoningen (bron: NVM) en nieuwe 

koopwoningen (bron: Monitor Nieuwe Woningen) ten opzichte van verkoopprij-

zen huurwoningen (bron: Kadaster) 
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De prijzen van woningen stegen in de beginjaren van deze eeuw niet meer zo fors 

als in de laatste jaren van de vorige eeuw, toen de jaarlijkse prijsstijgingen meer 

dan 10% bedroegen. Vanaf het midden van de jaren negentig konden hypotheken 

worden afgesloten op basis van het gezamenlijke huishoudinkomen in plaats van 

op basis van het inkomen van de kostwinner. Daarnaast werden banken en verze-

keraars actiever in het aan de man brengen van nieuwe hypotheekvormen. De gro-

tere vraag die hieruit voortvloeide, had een sterk prijsopdrijvend effect.20  

Prijsstijgingen schommelen sinds 2002 tussen de 4 en 6%. Daarbij laten de ver-

koopprijzen van huurwoningen eenzelfde beeld zien als die van koopwoningen. 

Van de twee onderscheiden groepen verhuurders verkopen woningcorporaties hun 

bezit gemiddeld tegen de laagste prijs. De groep particuliere en institutionele be-

leggers zit daar 6 tot 10% boven. Binnen deze laatste groep zijn de hoogste ver-

koopprijzen gerealiseerd door pensioenfondsen. Ten opzichte van de overige be-

leggers is het aantal verkochte huurwoningen van deze groep verhuurders echter 

zeer gering. Zij verkopen voornamelijk duurdere eengezinswoningen. 

 

voetnoot 

20  De totale hypotheekschuld steeg van € 93 miljard in 1990 tot € 389 miljard in 2003 (bron: 

‘Op eigen kracht, Eigenwoningbezit in Nederland’, VROM Raad 2004). 
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figuur 3.9 mediane verkoopprijzen verkochte huurwoningen naar type verhuurder 1999-

2006 (bron: Kadaster) 
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Op provinciaal niveau zijn er grote verschillen in prijsniveau. De perifeer gelegen 

delen van ons land scoren tot 30% onder het landelijke gemiddelde, terwijl in 

Utrecht bijna 20% hogere verkoopprijzen zijn gerealiseerd. Dit beeld correspon-

deert met de verkoopprijzen van bestaande koopwoningen, maar de uitslagen naar 

onder en boven zijn in enkele provincies wat groter.  

figuur 3.10 verschillen mediane verkoopprijzen huurwoningen naar provincie 1999-2006 en 

mediane verkoopprijzen bestaande koopwoningen januari 2007 ten opzichte 

van het landelijke gemiddelde (bron: Kadaster) 
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De verkoopprijzen van huurwoningen in de vier grote steden liggen de laatste jaren 

rond het landelijke gemiddelde. Rond de eeuwwisseling was het in Amsterdam, 

Rotterdam, Den Haag en Utrecht nog zo’n 5% duurder dan in de rest van Neder-

land. Maar het prijsniveau ligt in Amsterdam en Utrecht de laatste jaren zo’n 20% 

boven dat van Rotterdam en Den Haag. 
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De zes koplopers 

De corporaties De Woonplaats, Trudo, Volkshuisvesting Arnhem en Woonbron ver-

kopen woningen uit hun bezit tegen gemiddeld lagere prijzen dan de overige cor-

poraties. De verschillen zijn in de loop der jaren kleiner geworden: in de jaren 1999-

2001 waren de prijzen meer dan 10% lager en in 2004 en 2005 lagen ze vrijwel op 

hetzelfde niveau.  

figuur 3.11 mediane verkoopprijzen huurwoningen van corporaties: de 6 koplopers ten 

opzichte van het landelijke totaal van corporaties, 1999-2006 (bron: Kadaster) 
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3.4 De 40 krachtwijken 

Het aandeel eigenwoningbezit in de 40 wijken ligt met 23% 21 ruim onder het lan-

delijke gemiddelde (54%).22 De gesignaleerde stijging van het aandeel verkopen 

van huurwoningen in de grote steden is ook zichtbaar in een stijging van de verko-

pen in de 40 krachtwijken. Van het totaal aantal verkopen van huurwoningen werd 

eind vorige eeuw 4% verkocht in deze wijken; in 2006 was het aandeel gestegen tot 

10%. 

Binnen de 40 krachtwijken is Rotterdam Oud-Zuid de wijk waar verhuurders de 

meeste woningen verkochten: gemiddeld 280 woningen per jaar (ca. 8% van de 

voorraad huurwoningen). Met een verkoopprijs van € 84.000 per woning wisselden 

deze woningen tegen een relatief lage prijs. Verhuurders in de Amsterdamse wij-

ken Nieuw-West en Bos en Lommer verkochten jaarlijks gemiddeld 160 huurwo-

ningen aan particulieren (4% van de voorraad huurwoningen) en ontvingen daar 

ruim € 140.000 per woning voor.  

voetnoot 

21  Bron: Syswov, ABF. 
22  Bron: CBS (2006). 
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figuur 3.12 aandeel verkochte huurwoningen en mediane verkoopprijzen in de 40 

krachtwijken 1999-2006 (bron: Kadaster) 
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De verhouding in verkopen door corporaties en beleggers is in de 40 wijken 55% 

om 45%, dat is hetzelfde als in de landelijke totalen. 
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4 
Kwaliteit van verkochte huurwoningen 

Wat vinden de bewoners van woningen die in het recente verleden nog werden 

verhuurd van hun woning en buurt? Is de verbondenheid inderdaad vergroot en 

heeft de kwaliteit van woning en buurt door de verkoop een impuls gehad? In dit 

hoofdstuk komen de resultaten van de schriftelijke enquête onder bewoners van 

voormalige huurwoningen aan bod.  

4.1 Inleiding 

Aan verkoop van huurwoningen aan particulieren wordt een aantal positieve effec-

ten toegedicht. Door de sterk gestegen prijzen van koopwoningen, is het voor veel 

(koop)starters op de woningmarkt moeilijker om een woning te kopen. De veelal 

goedkopere huurwoningen bieden mogelijk voor hen uitkomst. Daarnaast wordt 

verkoop van huurwoningen gezien als een van de instrumenten om de betrokken-

heid van bewoners bij hun buurt te verhogen. 

Een korte schriftelijke enquête is uitgezet onder 20.000 bewoners van voormalige 

huurwoningen.23 Daarin zijn drie hoofdgroepen verhuurders onderscheiden: 

• Zes corporaties die als koplopers op het gebied van verkopen van huurwonin-

gen kunnen worden beschouwd: De Alliantie, De Woonplaats, Trudo, Vestia, 

Volkshuisvesting Arnhem en Woonbron; 

• De overige corporaties; 

• De groep beleggers en particulier verhuurders. 

Nader onderscheid is gemaakt naar eengezins- en meergezinswoningen en naar 

verkopen binnen en buiten de 40 aandachtswijken.  

In de laatste jaren is de verkoop van huurwoningen toegenomen. Deze stijging 

geldt voor zowel de corporaties (de zes koplopers en overige) als de particulier ver-

huurders en beleggers. De verkoop van eengezinswoningen ligt tot en met het jaar 

2003 hoger dan de verkoop van meergezinswoningen. Vanaf 2004 is de verkoop 

voetnoot 

23  In bijlage III worden de steekproeftrekking en de respons op de enquête toegelicht. 
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van eengezins- en meergezinswoningen nagenoeg gelijk. Het aantal verkopen in de 

40 wijken door corporaties en particulier verhuurders/beleggers neemt ook toe. Zo 

bevonden in 2003 slechts circa 3% van de woningen zich in de 40 wijken, in 2006 

was dit al 9%.  

4.2 Kenmerken van huishoudens en woningen 

Meer dan tweederde van de kopers van een huurwoning is alleenstaand of sa-

menwonend. Alleenstaanden kopen vaker een meergezinswoning, gezinnen kiezen 

meer voor een eengezinswoning. Voor de andere groepen huishoudens zijn de ver-

schillen tussen het kopen van een eengezins- of meergezinswoning klein. Daarmee 

wijkt deze groep koopwoningen nauwelijks af van de totale koopsector.24  

Alleenstaanden kopen verder ook iets vaker een woning in één van de 40 priori-

teitswijken. Gezinnen kiezen iets vaker voor een woning buiten deze 40 wijken.  

figuur 4.1 samenstelling huishoudens naar woningtype van voormalige huurwoningen 

(bron: enquête) en van alle koopwoningen met een WOZ-waarde tot € 300.000 

(bron: WoON) 

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

alleenstaand met partner met partner en
thuiswonende

kinderen

alleenstaand met
thuiswonende

kinderen

eengezins
meergezins

de kolommen tellen samen op tot 100%

 

In bijna 50% van de gevallen wordt een huurwoning gekocht door een persoon in 

de leeftijd van 25 tot 40 jaar. Circa 40% van de kopers is in de leeftijd van 40 tot 65 

jaar. Slechts 5% van de kopers is jonger dan 25 jaar, 9% is ouder dan 65 jaar. Er zijn 

geen grote verschillen te vinden in het type woning dat de verschillende groepen 

kopen. Kopers tussen de 40 en 65 jaar lijken wel iets vaker een eengezinswoning te 

kopen dan de andere groepen. Jongeren tot 25 jaar en de groep kopers tussen de 

25 en 40 jaar kiezen iets vaker voor een woning in één van de 40 prioriteitswijken. 

Tweederde van de huishoudens heeft een bovenmodaal inkomen. Er is een signifi-

cant verschil tussen het aantal inkomens binnen het huishouden en de aankoop 

van een eengezins- of meergezinswoning. Meergezinswoningen worden vaker door 

kopers met één inkomen gekocht (60%), eengezinswoningen worden vaker door 

kopers met twee of meer inkomens gekocht (61%). Of de aankoop in één van de 40 

voetnoot 

24  Bron: WoON 2006. Voor de vergelijkbaarheid van de groep koopwoningen is een maximale 

WOZ-waarde van € 300.000 aangehouden.  
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wijken is of niet blijkt niet veel te verschillen en niet af te hangen van het netto en 

aantal inkomens per huishouden. 

Woninggrootte 

De voormalige huurwoningen zijn gemiddeld kleiner (uitgedrukt in aantal kamers) 

dan de totale woningvoorraad van ons land. Het aandeel woningen met 5 kamers 

en meer is aanzienlijk kleiner dan landelijk gemiddeld. Gezien de beduidend lagere 

koopprijs was dit te verwachten. 

figuur 4.2 woninggrootte naar aantal kamers (bron Nederland: syswov 2007) 
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4.3 Beeld van de verkoper  

De vraag van wie de woning werd gekocht geeft een ander beeld dan op grond van 

Kadastergegevens kon worden verondersteld. Van de kopers meent een vijfde tot 

een kwart dat de corporatie een belegger is en vice versa. Blijkbaar is het voor de 

koper niet altijd zo duidelijk hoe de verkoper te plaatsen. Daarnaast geeft een grote 

groep aan van een particulier te hebben gekocht. Dat kan het geval zijn wanneer de 

woning weer wordt doorverkocht: we zien dan ook dat naarmate de woning langer 

geleden door corporatie of belegger werd verkocht de huidige bewoner vaker aan-

geeft dat de verkoper een particulier was. Maar ook daar kan het een rol spelen dat 

men de verkoper niet kende. Vaak handelt de verkopende makelaar de hele ver-

koopprocedure af, de koper ziet de verkoper dan alleen als partij in het koopcon-

tract.  

4.4 Verkoopregelingen 

De zes veelverkopende corporaties (de koplopers) verkopen volgens de resultaten 

van de enquête ongeveer 15% van hun woningen met een speciale regeling, voor 

de overige corporaties is dat 5%. Het gaat dan om een van de volgende regelingen: 

TeWoon, Slimmer Kopen, Maatschappelijk Gebonden Eigendom, Koop Goedkoop of 

een andere regeling.  

Kortingen aan zittende bewoners worden in 16% van de corporatiewoningen ver-

leend. Ook beleggers verkopen nog zo’n 7% van hun woning met korting aan zit-

tende huurders. 
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Binnen de groep koplopers ligt de nadruk bij Volkshuisvesting Arnhem, De Woon-

plaats, De Alliantie en Vestia op kortingen aan zittende huurders. Trudo heeft vrij-

wel alle woningen in de periode 1999-2006 volgens Slimmer Kopen verkocht en 

Woonbron volgens TeWoon (met MGE als voorloper daarvan).  

figuur 4.2 gebruik verkoopformules bij zes corporaties en landelijk totaal volgens kopers 
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Vorige woning 

Van de huurwoningen is ongeveer een kwart verkocht aan de zittende huurder, 

voornamelijk eengezinswoningen. Dit aandeel daalt: in 1999 verkochten corpora-

ties en beleggers 45% van de huurwoningen aan zittende bewoners. In 2003 was 

dit ruim 20%.  

Een op de drie kopers huurde voorheen een andere woning. Een op de vijf kopers 

van een voormalige huurwoning was ook voor de aankoop eigenaar van een wo-

ning. Ongeveer 18% van de aankoop van een huurwoning werd gedaan door een 

starter op de woningmarkt. 

Voormalige eigenaren van een woning kiezen iets vaker voor een appartement 

(waaronder relatief veel ouderen). Hetzelfde geldt voor starters op de woning-

markt.  

figuur 4.3 herkomst bewoners voormalige huurwoningen naar woningtype en type 
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Van de totale groep die voorheen ook huurde kreeg bijna 8% huurtoeslag. De me-

diane kale huur (exclusief servicekosten en kosten van gas, water en elektra) van de 

woningen was vóór aankoop € 515 per maand25. Voor de woningen van de grootste 

zes corporaties was dat € 496 en voor de overige corporaties € 484 per maand. 

Voor de woningen van beleggers lag dat met € 597 per maand beduidend hoger. 

Huurprijzen van woningen in de 40 wijken liggen met € 444 euro lager dan de 

huurprijzen van woningen buiten deze wijken (€ 518).  

4.5 Woonlasten 

De totale woonlasten voor een eigenaar-bewoner kunnen nogal afwijken van die 

van een huurder. Onderhoud komt geheel voor rekening van de eigenaar-bewoner, 

terwijl de huurder voor groot en planmatig onderhoud de verhuurder kon aanspre-

ken. Ook in belastingen zijn er verschillen.  

De Stuurgroep Experimenten Volkshuisvesting (SEV) becijferde dat bij maximale 

korting van de aankoopprijs bij Verkoop onder Voorwaarden (Koopgarant, Slimmer 

Kopen e.d.) de maandlasten bij koop in de eerste jaren hoger zijn dan de huur.26 Pas 

na verloop van een aantal jaren wordt huren duurder. Daarbij is nog geen rekening 

gehouden met kosten voor onderhoud en de hogere belastingen en heffingen voor 

eigenaarbewoners. 

Van de zittende bewoners die recent hun huurwoning kochten zegt ongeveer 40% 

nu minder aan woonlasten kwijt te zijn dan toen ze nog huurden. Deze groep kocht 

hun woning voor € 150.000 en betaalde voor aankoop van de woning € 500 per 

maand aan huur. Deze koopprijzen en huren zijn ongeveer gelijk aan die van de 

grotere groep van bewoners die aangeeft als eigenaar-bewoner wel hogere 

maandlasten hebben dan hiervoor als huurder. De inbreng van eigen geld kan hier 

een rol spelen evenals de mate van hypotheekrenteaftrek.  

figuur 4.5 respons van bewoners die in de jaren 2005 – 2007 hun huurwoning kochten op 

de stelling “ik ben nu minder geld per maand kwijt dan toen ik nog huurde”  
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voetnoot 

25  Geïndexeerd naar 1-1-2008. 
26  ‘Atlas Koopvarianten’, Atrivé en SEV, november 2006. 
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4.6 Woningverbetering  

Er wordt veel opgeknapt aan voormalige huurwoningen. Het adagium dat eigen-

woningbezit leidt tot verbeteringen aan de woning wordt door de groep geënquê-

teerde bewoners onderschreven. Voor een aanzienlijk deel gebeurt dat door de be-

woners zelf. Driekwart geeft aan het onderhoud zelf te doen.  

Ongeveer de helft van de bewoners heeft de keuken en /of de badkamer opgeknapt 

en het buitenschilderwerk gedaan. Ook de CV-ketel is bij 4 op de 10 huishoudens 

vervangen.  

De onderstaande figuur geeft een overzicht van de ouderdom van de keukeninrich-

ting, badkamer, CV-ketel en het buitenschilderwerk. Verder geeft de figuur aan of 

het specifieke onderdeel van de woning is opgeknapt. 

figuur 4.6 ouderdom en verbetering door huidige bewoner 
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Huishoudens met een bovenmodaal inkomen knappen hun woning vaker op dan 

mensen met een inkomen tot modaal. Woonduur speelt bij het opknappen van de 

woning een rol: mensen die hun woning pas kort geleden hebben betrokken heb-

ben minder gelegenheid gehad om bijvoorbeeld de keuken van hun woning op te 

knappen.  

Bijna alle woningen zijn voorzien van dubbele beglazing. Een derde van de huis-

houdens heeft daar zelf (of via de VvE) nog aan bijgedragen.  

4.7 Kwaliteit woning 

We vroegen een oordeel van de bewoner over verschillende onderdelen van de wo-

ning (buitenzijde, interieur, buitenruimte en gemeenschappelijke verkeersruim-

ten), zowel ten tijde van de aankoop als anno 2008. De kwaliteit van de woning 

wordt over het algemeen als goed tot zeer goed beoordeeld. De kwaliteit bij aan-

koop scoort minder goed. Alleen de gemeenschappelijke ruimten, het deel dat de 
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bewoners van appartementen het laagst waarderen en waar ze geen directe in-

vloed op verbeteringen hebben anders dan via de VvE, scoort nu en bij aankoop on-

geveer even goed. Het interieur heeft volgens de bewoners de grootste kwaliteits-

sprong gemaakt.  

figuur 4.7 beoordeling van de kwaliteit van de woning 
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De oorspronkelijke kwaliteit van de eengezinswoningen liep wat achter bij de ap-

partementen. Dit verschil is in de periode van aankoop tot nu echter meer dan in-

gelopen. De huidige kwaliteit van buitenzijde, interieur en buitenruimte wordt nu 

bij eengezinswoningen hoger gewaardeerd dan bij appartementen. Dit kan voor 

een deel worden veroorzaakt door het feit dat de eengezinswoningen uit de enquê-

te gemiddeld langer in bezit zijn van de huidige eigenaren dan de meergezinswo-

ningen. Zij hebben dus meer tijd gehad om de woning naar eigen wens op te knap-

pen. Ook hebben zij directer invloed op de kwaliteit van hun eigendom; apparte-

mentseigenaren zijn voor het casco afhankelijk van het VvE-beleid.  

Er zijn geen grote verschillen in de beoordeling in en buiten de 40 wijken. Ook de 

verschillen in beoordeling van corporatiewoningen en woningen van beleggers zijn 

beperkt. Er is enige relatie tussen aankoopprijs en kwaliteitsbeoordeling: hoe hoger 

de aankoopprijs van de woning, hoe hoger de kwaliteit wordt beoordeeld.27  

De kwaliteit van de woning stijgt flink. Negentig procent van de bewoners zegt dat 

de woning nu in betere staat verkeert dan bij aankoop.  

Kwaliteitsterugval komt nauwelijks voor. Bewoners die aangeven dat de kwaliteit 

van hun woning slecht tot zeer slecht is, geven aan dat de kwaliteit al zo was bij de 

aankoop van de woning. Voor veel bewoners van eengezinswoningen is een slechte 

kwaliteit reden om hier in de nabije toekomst wat aan te gaan doen. Gebrek aan 

voetnoot 

27  Deze relatie tussen de prijs en de mate van tevredenheid is een bekend fenomeen: hoe 

hoger de prijs, hoe meer de mens is geneigd daar een positief oordeel aan te verbinden. 
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geld voor onderhoud en/of verbetering blijkt een oorzaak te zijn van een minder 

goede kwaliteit. Dit is ook, zij het in mindere mate, een reden voor de mindere kwa-

liteit van de gemeenschappelijke ruimten: er is geen geld voor onderhoud bij de 

VvE. Een slechte kwaliteit bij aankoop leidt niet tot extra verbeterinspanningen.  

4.8 Kwaliteitsoordeel getoetst  

Om de beoordeling van de kwaliteit van een woning in perspectief te zetten is een 

schouw gehouden bij 100 woningen in 5 gemeenten28 waarvan de bewoners de 

enquête hebben ingevuld. Daarbij is een indruk verkregen van de bouwtechnische 

kwaliteit van de buitengevel en (waar zichtbaar) dak.  

In ruim de helft van de woningen kwam het oordeel van de bewoners over de bui-

tenzijde van hun woning overeen met de bouwkundige schouw. Bij twee op de tien 

woningen gaf de bewoner een te rooskleurig beeld en bij de overige 30% sloeg de 

balans juist de andere kant op en was de bewoner kritischer dan volgens de wo-

ningschouw nodig was. Grote uitschieters deden zich niet voor. De verschillen ble-

ven beperkt tot uitspraken als bijvoorbeeld ‘goed’ ten opzichte van ‘redelijk’.  

In de volgende wijken heeft de woningschouw plaatsgevonden: 

Rotterdam, Carnissebuurt 

De wijk bestaat voornamelijk uit meergezinswoningen. De flats aan de rand 

van de wijk bij Zuidplein zijn in goede staat. De algemene staat van de por-

tiekwoningen verderop in de wijk zijn matig tot redelijk. In de wijk vinden di-

verse renovatieprojecten plaats en er staan veel etagewoningen te koop. 

Bouwjaren liggen van 1930-1950 en van de flats bij Zuidplein rond 1990. 

Arnhem, Spijkerkwartier en Het Broek 

In de wijken Spijkerkwartier en Het Broek is een mengeling van eengezins- en 

meergezinswoningen. De kwaliteit van de woningen loopt sterk uiteen. Drie-

kwart van de woningen is redelijk tot goed, de rest is matig tot slecht. Hierbij is 

geen onderscheid tussen eg en mg. 

Bouwjaren zeer divers van 1910 tot 1980. 

Amsterdam, Indische buurt 

Deze wijk bestaat hoofdzakelijk uit meergezins etage- en portiekwoningen. De 

kwaliteit van de onderzochte huizen is goed. De meeste zijn onlangs gereno-

veerd. In de wijk zijn veel renovatieprojecten bezig. 

Bouwjaren 1910-1940. 

Almere, Bloemenwijk en De Wierden 

De wijken bestaan voornamelijk uit eengezinswoningen. De algemene staat is 

redelijk tot goed te noemen. De wijken zijn zeer gelijkmatig van opbouw en 

kwaliteit. Bouwjaren 1982-1989. 

voetnoot 

28  Amsterdam, Rotterdam, Eindhoven, Almere en Arnhem. 
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Eindhoven, De Bennekel 

De Bennekel is een klassieke arbeidersbuurt met voornamelijk eengezinswo-

ningen. De kwaliteit is over het algemeen redelijk tot goed. Een groot aantal 

woningen heeft recent een nieuw dak gekregen. Bouwjaren van 1945 tot 1959. 

figuur 4.8 resultaten woningschouw: algemene kwaliteit buitenzijde 100 woningen in 5 

gemeenten 
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De redenen van de matige tot slechte staat van onderhoud liggen vooral in het 

metselwerk (bijvoorbeeld slecht voegwerk en scheuren) en de kozijnen (afbladde-

rend schilderwerk of slechte kozijnen). 

4.9 Vereniging van Eigenaren  

Bij de aankoop van een appartement is de koper als appartementseigenaar van 

rechtswege automatisch lid van de Vereniging van Eigenaren (VvE).  

In circa 1 op de 6 appartementen is de woningbouwvereniging bestuurder van de 

VvE. De VvE wordt vaker door een andere professionele instelling dan de woning-

bouwvereniging (39%) of door een aantal bewoners van het appartementencom-

plex zelf (35%) bestuurd. Ongeveer 9% van de bewoners weet niet wie de VvE be-

stuurt. Voormalige corporatiewoningen zijn vaker aangesloten bij een VvE die ge-

leid wordt door een woningbouwvereniging. 

Er is weinig te vinden in de jaarlijkse bijdrage van kopers van een woning van één 

van de zes grootste corporaties, overige corporaties of beleggers. Bewoners in de 

40 wijken dragen jaarlijks minder bij aan de VvE dan bewoners buiten de 40 wijken. 

Meer dan 60% van de bewoners van appartementen is tevreden tot zeer tevreden 

over de VvE. Bijna een kwart geeft aan niet tevreden tot zeer ontevreden te zijn 

over het functioneren van de VvE.  

Zelfbestuur van een VvE door enkele bewoners leidt onder de respondenten tot de 

meeste tevredenheid. Professioneel bestuur door een corporatie of een andere in-

stelling leidt bij iets meer dan de helft van de bewoners tot een positief oordeel.  
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figuur 4.9 tevredenheid met het functioneren van de VvE naar type bestuur 
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In de 40 wijken is men iets minder tevreden met het functioneren van de VvE dan 

in de overige wijken.  

Voor bewoners die zeer ontevreden zijn geldt dat verschillende onderdelen in de 

woning wat vaker niet zijn opgeknapt, terwijl juist deze groep jaarlijks meer bij-

draagt aan de VvE dan gemiddeld.  

4.10 Tevredenheid met woning en buurt 

Tevreden met hun woning …. 

De bewoners van voormalige huurwoningen zijn tevreden (59%) tot zeer tevreden 

(39%) met hun woning. Slechts 2% geeft aan niet tevreden te zijn met de woning. 

In het verschil tussen ‘zeer tevreden’ en ‘tevreden’ neigen de bewoners van voor-

malige huurwoningen wat meer naar de tweede mogelijkheid dan alle eigenaar-

bewoners van woningen in Nederland.29 Maar ontevreden bewoners zijn er in vrij-

wel gelijke mate. Zittende bewoners van huurwoningen zijn aanmerkelijk minder 

tevreden dan anderen die een huurwoning hebben gekocht. 

De graad van tevredenheid verschilt nauwelijks met het woningtype en met de 

voormalige eigenaar. Bewoners in de 40 wijken zijn even tevreden als daarbuiten.  

figuur 4.10 tevredenheid met de woning (bron alle woningen: WoON 2006) 
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voetnoot 

29  Bron: WoON 2006.  
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… minder met de buurt 

Met de buurt is men iets minder content dan met de eigen woning. Toch is ook hier 

90% van de bewoners tevreden (68%) tot zeer tevreden (22%) met de buurt waarin 

men woont.  

Deze score is vergelijkbaar met de waardering door alle bewoners van huurwonin-

gen in ons land,30 al geven de bewoners van voormalige huurwoningen iets minder 

vaak het predicaat ‘zeer tevreden’ over hun woonomgeving. Ruim 40% van de be-

woners geeft aan dat de buurt er op is vooruitgegaan. 

Bewoners van koopwoningen zijn duidelijk positiever.  

figuur 4.11 tevredenheid met de woonomgeving (bron alle woningen: WoON 2006) 
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Bewoners van eengezinswoningen laten een gelijke mate van tevredenheid zien als 

bewoners van appartementen. Wel is opvallend dat meer dan 20% van de bewo-

ners van de 40 wijken aangeven ontevreden tot zeer ontevreden te zijn met hun 

buurt. Dit tegenover 10% van de bewoners buiten de 40 wijken. Ook zijn de bewo-

ners van voormalige woningen van één van de zes grootste corporaties iets vaker 

ontevreden over de buurt dan andere bewoners met een gekochte huurwoning. Dit 

hangt voor een deel samen met het feit dat deze corporaties een relatief groot 

aandeel woningen verkochten binnen deze aandachtswijken. 

figuur 4.12 tevredenheid met woonomgeving naar locatie: binnen/buiten de 40 wijken 
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Bewoners van voormalige huurwoningen zijn dus over het algemeen tevreden over 

hun woning en buurt. Verhuisplannen zijn er dan ook slechts bij een minderheid 

van de bewoners. Nog geen 20% geeft aan binnen twee jaar te willen verhuizen. 

Appartementsbewoners en bewoners met een woning in één van de 40 wijken ge-

voetnoot 

30  Bron: WoON 2006. 
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ven iets vaker aan te willen verhuizen. Dit hangt samen met klein wonen en onte-

vredenheid met de buurt. 

4.11 Starters 

De starters zijn over het algemeen alleenstaand of samenwonend en hebben een 

netto inkomen boven modaal. Opvallend is dat er zo weinig verschil is tussen de 

aankoop van een een- of meergezinswoning door deze groep. De groep starters 

koopt vooral voormalige huurwoningen van een corporatie (56%), een grote groep 

geeft aan de woning van een particulier te hebben gekocht (30%). De verkoop bin-

nen en buiten de 40 prioriteitwijken aan starters verschilt niet. 

Starters kopen een woning met een mediane waarde van € 147.000 (geïndexeerd 

naar prijspeil 1-1-2008). De meest voorkomende verkoopregeling, het verstrekken 

van een korting aan zittende huurders, gaat voor deze groep vanzelfsprekend niet 

op. Maar van de andere regelingen maken starters relatief veel gebruik. Koop 

Goedkoop is daarbij het populairst. 
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5 
Verkoop in de praktijk 

Uit interviews met verkopende verhuurders en gemeenten31 komt een positief 

beeld naar voren van de effecten van verkoop van huurwoningen. Corporaties zien 

vooral positieve effecten voor zowel kopers als voor de buurten. Voor beleggers is 

de verkoop vooral een economische aangelegenheid.  

Enkele verhuurders en huurdersorganisaties zijn minder positief en plaatsen kriti-

sche kanttekeningen. Vestia neemt als grote corporatie hier een duidelijke positie 

in. De corporatie is enkele malen geconfronteerd met de vraag om in het gebied 

waar ze werkt aan bewoners verkochte complexen aan te pakken, bijvoorbeeld 

door de woningen aan te kopen. Het betrof zowel door een woningcorporatie als 

door een pensioenfonds verkochte woningen, waar de kopers blijkbaar onvoldoen-

de in staat zijn om het noodzakelijke onderhoud te verrichten. Daardoor verloede-

ren deze complexen. Zo’n vervalspiraal wordt ook bevorderd doordat de toe-

komstwaarde beperkt is. De investering in onderhoud komt niet terug in waarde-

stijging. Voor Vestia vormt dit aanleiding om terughoudender te zijn met verkoop. 

Deze stellingname heeft vorig jaar veel publiciteit gekregen. Bij VvE’s in dergelijke 

gebieden houdt men de meerderheid en stort men voor een langere periode een 

reserve in het onderhoudsfonds van de VvE. De verkoop wordt meer gericht op 

duurdere nieuwe woningen. De goedkopere woningen houdt Vestia liever vast voor 

huurders, de omzetting naar koop doet men eerder via sloop en nieuwbouw.  Dit 

beleid botst nog wel eens met de wens van gemeenten dat de corporatie meer ver-

koopt. Dat Vestia toch tot de koplopers behoort komt door de omvang, met 72.000 

woningen is de corporatie ook koploper in die lijst. De jaarlijkse verkoop ligt op zo’n 

0,2%. Door de zwaardere Vpb-last zal dit de komende jaren licht stijgen, naar 0,25-

0,3%.  

5.1 Bijsturing door gemeenten 

voetnoot 

31  In bijlage II is een overzicht van de gesprekspartners opgenomen. 
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De gemeente Eindhoven tracht de bestaande ver‐

houding tussen huur‐ en koopwoningen bij te stel‐

len ten gunste van het eigen woningbezit. Waar in 

het verleden die verhouding in alle gebieden het 

streven was, is de gemeente de laatste jaren meer 

bezig met maatwerk. In buurten en wijken waar het 

behoud van de bestaande beeldkwaliteit voorop 

staat, bemoeilijkt versnippering van het bezit onder 

vele eigenaren het beheer. Verkoop van huurwo‐

ningen is daar niet gewenst. 

De gemeente Eindhoven is bij de herstructurering 

van oude wijken teruggekomen van de grootschali‐

ge sloop/nieuwbouwplannen uit het nog niet zo 

heel verre verleden. Dit leverde veel dure nieuw‐

bouwwoningen die voor veel van de bewoners uit 

de wijk niet betaalbaar waren. Die mensen trekken 

weg naar andere delen van de stad, waar vervol‐

gens problemen kunnen ontstaan door een te grote 

hoeveelheid mensen met een laag inkomen en mo‐

gelijk werkloosheid. De nieuwe wijk scoort vervol‐

gens wel beter op de sociaal economische ladder, 

maar in feite is er een heel nieuwe wijk ontstaan. 

Andere wijken in de stad zullen juist lager scoren 

door instroom van de minst draagkrachtigen uit de 

herstructureringswijk. 

In veel grote steden is het eigenwoningbezit laag. Om een evenwichtiger woning-

bezit te krijgen worden in de grotere steden langjarige afspraken gemaakt met 

corporaties over de verkoop van huurwoningen. Behalve over de aantallen en de 

aard van de te verkopen huurwoningen worden daarbij ook afspraken gemaakt 

over de kwaliteit van de te verkopen woningen. Zo heeft de gemeente Eindhoven 

recentelijk bij de corporaties afgedwongen dat huurwoningen pas verkocht mogen 

worden als het casco van de woning in goede staat verkeert. Ook de gemeente Am-

sterdam heeft kwaliteitseisen geformuleerd waaraan alle verkochte sociale huur-

woningen moeten voldoen.32 Het is aan de verkopende corporatie om middels een 

checklist te verklaren dat een te splitsen pand aan de kwaliteitseisen uit het ‘Con-

venant verkop sociale huurwoningen’ voldoet. Als de kwaliteit nog niet op orde is, 

moet een investeringsplan worden ingediend waarop staat aangegeven hoe en 

wanneer de vereiste kwaliteit gerealiseerd zal worden.  

In veel huisvestingsverordeningen is vastgelegd 

dat splitsing in appartementsrechten kan 

worden geweigerd indien het onderhoud te 

wensen overlaat. Sommige gemeenten stellen 

ook beperkingen aan splitsing indien het 

huurwoningen onder de huurprijsgrens (in 2008 

ongeveer € 620 per maand) betreft.  

Aan een betere menging van huurwoningen en 

eigenwoningbezit wordt een grotere stabiliteit 

van buurt en wijk toegedicht. Daarnaast bevor-

dert de verkoop van huurwoningen de 

doorstroming en biedt het starters een kans op 

de woningmarkt. 

5.2 Sociale verhuurders 

Sociale verhuurders verkopen al langere tijd de-

len van hun bezit aan zittende bewoners of –als 

de woning leegkomt – aan andere particulieren. 

Sinds de verzelfstandiging in de jaren negentig, 

is de verkoop pas goed op gang gekomen. De 

verkoop van woningen brengt voor de corpora-

ties een nieuwe taak met zich mee. Een aantal 

corporaties heeft daarvoor een aparte afdeling, 

compleet met eigen makelaardij, in de eigen or-

ganisatie ingericht (bijvoorbeeld De Alliantie, 

Het Oosten en de Principaal, voor De Key). Ande-

ren besteden het uit aan een makelaar (bijvoor-

beeld De Woonplaats). Voor de meeste corpora-

voetnoot 

32  ‘Kwaliteitseisen en kwaliteitstoets behorend bij het Convenant verkoop sociale huurwoningen 

Amsterdam 2002-2007’. 
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ties blijven de verkopen beperkt tot enkele tientallen per jaar. De noodzaak om dan 

een aparte afdeling op te richten is uiteraard niet groot.  

Naast financiële en strategische redenen zijn de belangrijkste redenen voor corpo-

raties om woningen te verkopen: 

 beantwoorden aan de groeiende vraag naar koopwoningen; 

 perspectief bieden aan starters op de woningmarkt; 

 bevorderen van de doorstroming; 

 vasthouden en aantrekken van middeninkomens in de wijken/stad. 

Niet alle corporaties verkopen huurwoningen. Of ze doen dat maar heel beperkt, 

zie het voorbeeld van Vestia. Ook de kans dat kopers van goedkope huurwoningen 

op termijn het dure onderhoud van hun woning niet kunnen betalen, speelt voor 

deze corporatie mee in de keuze om woningen niet te verkopen.  

Binnen de corporatiesector is in de verkopen onderscheid te maken tussen regulie-

re verkopen en verkopen waarbij de woning te zijner tijd weer terugkomt in het be-

zit van de corporatie.  

5.2.1 Reguliere verkopen 

Hoewel het aantal corporaties dat woningen tegen speciale verkoopformules aan-

biedt snel stijgt, beslaan de reguliere verkopen het grootste deel van de verkopen 

door corporaties. Sommige corporaties hanteren daarbij marktconforme biedings-

procedures, waarbij gegadigden voor de woning bijvoorbeeld in een of twee ron-

den een bod kunnen uitbrengen. In gespannen woningmarkten (Amsterdam, 

Utrecht) kunnen de verkoopprijzen beduidend boven de vraagprijs komen te liggen. 

Andere corporaties loten uit degenen die de vraagprijs bieden een winnaar die de 

woning mag kopen.  

Om het speculeren met deze woningen te ontmoedigen, heeft Woonstichting De 

Key besloten om in het koopcontract een anti-speculatiebeding op te nemen. Het 

anti-speculatiebeding dat in het koopcontract wordt opgenomen luidt als volgt: 

Het is koper verboden het verkochte binnen zes (6) maanden na levering door te leve-

ren aan een derde, bij overtreding waarvan koper een direct opeisbare boete van vijf-

tigduizend euro (€ 50.000,00) verschuldigd is aan verkoper. Door deze clausule kan 

een eventuele speculatieve koper geen gebruikmaken van de vrijstelling van over-

drachtbelasting , die aan een termijn van 6 maanden na aankoop is gebonden. 

5.2.2 Wooninvesteringsfonds 

Met de oprichting van het Wooninvesteringsfonds (WIF) kunnen corporaties de 

uitpondtaak bij verkopen uitbesteden en daardoor sneller over financiële middelen 

beschikken. Het WIF is in december 2005 gestart met aankopen met als doel om 

binnen drie jaar 3.500 woningen aan te kopen. Dit is het aantal waarbij de eigen 

organisatie bekostigd zou kunnen worden. Het WIF had eind 2007 ruim 3.700 ver-

huureenheden aangekocht. In 2008 verwacht het WIF nog eens 1.000 woningen 

aan te kunnen kopen. Het WIF verkoopt deze woningen vervolgens bij mutatie of 

aan de zittende bewoners. 
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Het beheer van het woningcomplex blijft na verkoop aan het WIF in de regel bij de 

verkopende corporatie. Corporaties die zich uit een gebied terugtrekken zijn min-

der geneigd het beheer van het verkochte complex nog te blijven doen. In die ge-

vallen neemt het WIF een professionele vastgoedbeheerder in de arm.  

Met de beheerder wordt een beheerovereenkomst afgesloten. Hierin wordt onder 

andere het dagelijks onderhoud geregeld. Het voorbereiden en organiseren op ba-

sis van meerjarenonderhoudsbegrotingen van planmatig en groot onderhoud 

wordt door het WIF gegund aan één bedrijf omwille van uniformiteit. Directievoe-

ring en toezicht van dat planmatig en groot onderhoud wordt uitgevoerd door de 

beheerder (tegen vergoeding). De planning van het planmatig en groot onderhoud 

bepaalt het WIF zelf op basis van de meerjarenonderhoudsplanning die bij de aan-

koop van het complex is opgesteld en jaarlijks wordt geactualiseerd. 

De coördinatie van uitponden van aangekochte woningcomplexen wordt onder re-

gime en verantwoordelijkheid van het WIF verzorgd door één externe partij. Dit 

bedrijf maakt daarbij gebruik van de diensten van lokale makelaars. Verkoop aan 

zittende bewoners wordt door het WIF zelf verzorgd. Bij de overname van het com-

plex worden bewoners op de hoogte gebracht dat aankoop mogelijk is. Ook later 

wordt af en toe informatie verstrekt over de mogelijkheden van aankoop door zit-

tende bewoners. Verschillende aspecten van de koop worden daarin belicht: woon-

lasten bij eigenwoningbezit, onderhoud, de rechten en plichten van VvE’s etc. Het 

WIF verkoopt tegen de marktwaarde van de woningen.  

 

In de Indische Buurt in Amsterdam heeft De Alliantie een flink aandeel in de totale 

woningvoorraad. Voor de stedelijke vernieuwing in de Indische Buurt (voorname‐

lijk het noordwest en noordoost kwadrant)  had de Alliantie Amsterdam (destijds 

De Dageraad) reeds een raamovereenkomst met het stadsdeel Zeeburg die liep van 

2002 tot en met 2005. In 2007 is door De Alliantie met twee collega‐corporaties een 

convenant ondertekend met het stadsdeel voor de periode 2007 ‐ 2011 voor de ver‐

nieuwing van de gehele Indische buurt.  

De Indische Buurt had een slechte naam: er was veel criminaliteit, de mutatiegraad 

was hoog, ramen van panden waren dichtgespijkerd. Kortom: een wijk waar je niet 

wilde wonen. 

In het plan van aanpak kreeg ook de verkoop van huurwoningen een plaats. Om de 

vitaliteit van de buurt een impuls te geven, verkocht De Alliantie in de eerste jaren 

vooral aan starters. Deze over het algemeen jonge groep zorgt ook in de avonduren 

voor wat levendigheid, een aspect dat node werd gemist in de buurt. De woningen 

waren destijds nog redelijk betaalbaar voor deze doelgroep.  

Met de winst die op de verkoop werd geboekt, knapte De Alliantie oude panden 

op. Datzelfde deden de andere corporaties. Langzaam maar zeker ging het beter. De 

Indische Buurt is nu zeer gewild. De prijzen van woningen zijn er de laatste jaren 

dan ook fors gestegen. De kopers van het eerste uur profiteren daar nu ook van. 
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5.2.3 Verkopen met korting en/of terugkoopregeling 

Bij een groeiend aantal corporaties wordt de interpretatie van het eerste prestatie-

veld uit het BBSH (“passend huisvesten van de doelgroep”) ruimer opgevat dan al-

leen het aanbieden van goedkope huurwoningen. Bij deze corporaties kan worden 

gehuurd óf gekocht. De consument heeft de keuze. En kan ook nog eens de woning 

onder de marktwaarde aankopen en zo op woonlasten uitkomen die vergelijkbaar 

zijn met huren. 

Woonbron was een van de eerste corporaties die de vrije keuze tussen huren of ko-

pen aanbood. Op termijn denkt deze corporaties zo’n driekwart van het gehele be-

zit in de TeWoon-formule te kunnen aanbieden. De consument kan zelf kiezen tus-

sen huren of kopen. Voor de corporatie blijft de woning tot de portefeuille behoren 

omdat deze het recht of de plicht heeft de woning terug te kopen als de nieuwe ei-

genaar die van de hand wil doen. De ervaring leert dat ongeveer 5% van de klanten 

van Woonbron kiest voor een van de twee koopvarianten die TeWoon heeft 

(Woongarant en Koopcomfort). Potentiële kopers bewandelen andere wegen om 

een woning te zoeken dan de woningkrant waar Woonbron haar vrijkomende wo-

ningen in aanbiedt. 

Een andere corporatie die voorop loopt in het te koop aanbieden van haar bezit is 

Trudo uit Eindhoven. Deze corporatie wil op termijn ongeveer driekwart van haar 

bezit te koop aanbieden volgens de regeling ‘Slimmer Kopen’. Het overige deel van 

het bezit blijft gereserveerd voor verhuur aan bijzondere groepen (zorgbehoeven-

den, dak- en thuislozen). Ook panden met kamers (bijvoorbeeld studentenkamers), 

panden op herontwikkelingslocaties en sloop/nieuwbouwpanden blijven buiten 

het bezit dat te koop zal worden aangeboden.  

De sociale verhuurders denken met de verkoop met terugkoopregeling twee vlie-

gen in een klap te slaan: 

1. De verkoop draagt volgens hen bij aan de kracht van wijken. Het biedt 

kansen aan starters en zorgt ervoor dat de meer draagkrachtigen in de 

wijk blijven of juist worden aangetrokken. Het is eerder een reden om wo-

ningen in sociaal-economisch zwakkere wijken wel te verkopen dan om 

dat niet te doen uit vrees voor mogelijke verloedering.  

2. Daarnaast blijven de woningen in feite tot de portefeuille van de corpora-

tie behoren en profiteren zij mee van de waardestijging van de woningen.  

5.3 Particuliere en institutionele beleggers 

De beleggers beslissen in de eerste plaats op financiële gronden om een woning of 

(in de meeste gevallen) een woningcomplex te verkopen. De vrije verkoop van 

huurwoningen aan een koper voor eigen gebruik is vaak een profijtelijke zaak voor 

de verhuurder. De marktwaarde van een koopwoning ligt in veel woningmarktge-

bieden structureel hoger dan de actuele waarde bij voortgezette verhuur. Dat komt 

voornamelijk omdat bij de koopwoningen de hypotheekrenteaftrek is ingeprijsd in 

de waarde van de woning. Dit voordeel geldt natuurlijk evenzeer voor de woning-

corporaties. 
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Particuliere beleggers 

Een grote groep particuliere beleggers in vastgoed heeft zich verenigd in Vast-

goedbelang. In 1999 is door de IVBN (institutionele beleggers), Vastgoedbelang en 

Aedes gezamenlijk een gedragscode voor de verkoop van huurwoningen opgesteld. 

Recent is door de IVBN zelfstandig een actualisatie daarvan voor de eigen leden 

gemaakt. Vastgoedbelang werkt nu aan twee codes: 

 Keurmerk Verhuurders 

 Keurmerk Professionele Beleggers (actualisatie van de gedragscode uit 1999). 

De redenen dat particuliere beleggers tot verkoop van woningen overgaan zijn 

even divers als de groep verhuurders zelf. Verbindend element is het financiële mo-

tief. Vastgoedbelang is kritisch over de verkoop van huurwoningen. Huurwoningen 

die te koop worden aangeboden zijn volgens de vereniging juist die woningen 

waaraan in de meeste gevallen gedurende langere tijd geen investeringen zijn ge-

daan en waarvan de staat van onderhoud mogelijk te wensen overlaat. De ongelij-

ke waardering van de huur- en koopsector zijn daarvan de oorzaak. Die disbalans 

kent in een gespannen woningmarkt als de Amsterdamse de nodige excessen: re-

cent is aan een bewoner van een huurwoning een vertrekpremie aangeboden van 

meer dan € 100.000.  

De disbalans tussen koop- en huursector kan volgens Vastgoedbelang alleen wor-

den opgeheven door (gefaseerd): 

1 de huren volledig vrij te geven, 

2 de hypotheekrenteaftrek af te schaffen en  

3 inkomensondersteunend beleid voor starters op de woningmarkt. 

Voor beleggers in vastgoed staat het rendement voorop: als de contant gemaakte 

waarde van de extra huuropbrengsten van een verbetering niet opweegt tegen de 

investering, zal de verbetering niet gedaan worden. Omdat de extra huuropbreng-

sten in de niet-geliberaliseerde woningen op basis van het aantal woningwaarde-

ringpunten wordt bepaald, is het rendement van verbeteringen vaak beperkt.  

De belangrijkste oorzaken van de in de pers geschetste verloedering vinden hun 

oorzaak volgens Vastgoedbelang dan ook in de slechte staat van de te koop aange-

boden woningen in combinatie met ontbrekende financiële middelen bij veel van 

de nieuwe eigenaar-bewoners. Hoge onverwachte kosten voor onderhoud kunnen 

niet worden gemaakt en schuiven door naar de toekomst. Binnen de VvE’s zijn het 

ook juist de huishoudens met een (te) krappe beurs die kiezen voor een goedkope 

schilder in plaats van een vakman en die grote kostbare ingrepen tegenhouden 

omdat het geld daarvoor ontbreekt. 

Institutionele beleggers 

Het aantal huurwoningen van institutionele beleggers is de laatste jaren sterk ge-

daald. Het woningbezit van de leden van de IVBN (Vereniging van Institutionele Be-
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leggers in Vastgoed Nederland)33 daalde van 200.000 in 1998 tot 140.000 in 2007. 

Voor beleggers was het door grote prijsstijgingen van woningen in afgelopen jaren 

lucratief om te verkopen. Daarnaast drukt het herziene huurbeleid het toekomstige 

rendement.  

Het beleid van beleggers is in de eerste plaats gericht op het behalen van een op-

timaal rendement. Grote investeringen om de verhuurbaarheid op peil te houden 

(nieuwe keuken, vernieuwing sanitair) zijn in de meeste gevallen reden om tot ver-

koop over te gaan. Voor beleggers zijn de kosten van en vereiste aandacht bij het 

uitponden vaak een reden om complexen in hun geheel te verkopen aan een speci-

alist op dit terrein, vaak een particuliere belegger. 

Institutionele beleggers streven naar een relatief jonge woningportefeuille. Wo-

ningen van vóór 1970 zijn bij deze groep verhuurders zeer beperkt vertegenwoor-

digd.34 Verkoop van woningen spitst zich wel toe op het oudere deel van het bezit. 

Vergeleken met de rest van de huurwoningmarkt is dit echter relatief jong.  

De IVBN heeft een gedragscode opgesteld voor de (complexgewijze) verkoop van 

huurwoningen. De code stelt regels voor de verkoop van huurwoningen aan zitten-

de bewoners en ook voor de verkoop van een geheel complex aan een nieuwe ei-

genaar. De nieuwe eigenaar dient zich als goed verhuurder te gedragen en een 

zorgvuldige verkoopprocedure te volgen. Dat betekent bijvoorbeeld dat bij uitpon-

den geen druk mag worden uitgeoefend op zittende huurders en geen ‘ongewoon 

huurprijsverhogingsbeleid’ mag worden gevoerd. Bij verkoop van appartements-

rechten geldt dat nieuwe eigenaren-bewoners goed moeten worden voorgelicht 

over de rechten en plichten van de VvE en dat gedurende het uitpondproces een 

huurdersdelegatie kan deelnemen aan de VvE-vergadering. 

Institutionele beleggers verkopen tegen marktwaarde. Speciale verkoopregelingen 

waarbij kortingen worden gegeven vinden niet plaats, behoudens een beperkte 

korting bij zittende bewoners. 

5.4 Woonlasten 

De huizenprijzen zijn de laatste jaren sterk gestegen. Voor zittende bewoners van 

goedkope huurwoningen zal de overstap van huur naar koop een grote zijn omdat 

zij vaak een relatief lage huur betalen. De overstap van huur naar koop ligt dan ook 

het meest voor de hand in de meer ontspannen woningmarkten.  

Toch ziet De Alliantie in een gespannen markt als de Amsterdamse, ondanks het 

grote verschil in woonlasten tussen huur en koop, een stijging in de bereidheid van 

zittende bewoners om te kopen. De waardeontwikkeling van woningen in binnen-

stedelijke gebieden laat ook de huurders niet onberoerd. Het aanbod om de eigen 

woning te kopen wordt serieuzer genomen. Bewoners zien meer en meer in dat je 

als eigenaar profiteert van de waardestijging, terwijl je dat als huurder niet doet. 

voetnoot 

33  De IVBN vertegenwoordigt ongeveer 90% van het Nederlands institutionele vastgoedver-

mogen (bron: www.ivbn.nl). 
34  Bron: De vastgoedbeleggingsmarkt in Nederland 2006, IVBN. 
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Het zijn vooral de zogenaamde scheefhuurders die eerder de keuze voor koop ma-

ken. Van de verkopen in 2007 door De Alliantie werd 20% aan zittende huurders 

gedaan. In eerdere jaren lag dat rond de 10%. 

5.5 Vraagtekens bij verkoop van huurwoningen 

Verschillende corporaties stellen zich terughoudend op in het verkopen van huur-

woningen. Ze verkopen vooral om financiële middelen te genereren die nodig zijn 

voor onrendabele investeringen. 

Vestia (met ruim 70.000 woningen de grootste woningcorporatie van ons land) ziet 

in de verkoop van huurwoningen negatieve aspecten voor huurders. In ‘Huurders 

dupe van grootschalige verkoop huurwoningen’ stelt de corporatie35 dat verkoop 

niet mag leiden tot een kleiner en slechter aanbod voor huurders. Vestia stelt zich 

daarom terughoudend op bij de verkoop van woningen uit het eigen bezit. Zo mag 

verkoop niet betekenen dat vooral de woningen van mindere kwaliteit overblijven 

voor de huurders met lagere inkomens en andere primaire doelgroepen. Vestia 

verkoopt geen woningen met weinig toekomstwaarde (geen risico’s doorschuiven 

naar kopers) en ook geen schaarse woningen voor bijzondere doelgroepen zoals 

ouderen en gehandicapten.  

Woonbedrijf Eindhoven stelde in 2007 het verkoopbeleid bij om de betaalbare 

huurvoorraad in stand te houden. Om diezelfde reden geeft de corporatie ook va-

ker de voorkeur aan het opknappen van goedkope verouderde woningen boven 

sloop/nieuwbouw omdat de huur van nieuwe woningen voor veel zittende bewo-

ners te hoog is.  

Huurdersorganisaties en enkele politieke partijen pleiten ervoor de voorraad goed-

kope huurwoningen op peil te houden en willen de verkoop van huurwoningen be-

perken tot die buurten en wijken met een hoog aandeel van deze woningen. Ver-

koop onder voorwaarden met terugkoopregeling wordt gezien als een aantrekkelijk 

alternatief voor huren omdat het door reductie van de aankoopprijs (en daarmee 

de woonlasten voor de koper) de woonlasten bij koop beperkt.  

5.6 Kwaliteit bij verkoop 

Voor gemeenten staat de kwaliteit van de gebouwde omgeving hoog op de politie-

ke agenda. Er is op dit vlak de laatste jaren veel verbeterd. Tussen 1990 en 2000 zijn 

de gemiddelde herstelkosten van woningen afgenomen van € 4.200 tot € 2.500.36  

Om de kwaliteit van te verkopen huurwoningen te waarborgen stellen veel ge-

meenten voorwaarden aan het verlenen van de bij verkoop benodigde splitsings-

vergunning. Ook wordt in de prestatieafspraken tussen gemeenten en corporaties 

naast de kwantiteit plaats ingeruimd voor de kwaliteit van de woningen die te 

koop worden aangeboden. 

voetnoot 

35  Zie www.vestia.nl.  
36  Bron: Kwalitatieve woningregistratie. Het betreft bouwkundige gebreken in de gehele 

woningvoorraad.  
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Corporaties geven zelf aan woningen bij verkoop technisch in orde op te leveren. Zo 

geeft Het Oosten uit Amsterdam aan dat woningen ‘Schoon, heel en veilig’ worden 

opgeleverd. 

De gedragscode Verkoop huurwoningen van de IVBN stelt geen eisen aan de on-

derhoudstoestand van te verkopen woningen. Wel dient de huurder goed geïnfor-

meerd te worden over de staat van de woning. Het imago van de belegger speelt 

een grote rol. Negatieve publiciteit kan de goede naam aantasten 

5.7 Betrokkenheid verhuurder na verkoop 

Na verkoop van een huurwoning behoort de woning tot het eigenwoningbezit en 

onderscheidt zich, behoudens de groep woningen die door een corporatie met te-

rugkoopplicht zijn verkocht, niet van de particuliere woningvoorraad.  

Bij verkoop van meergezinswoningen door verhuurders blijft de voormalige eige-

naar vaak nog lange tijd in beeld. Maar ook bij eengezinswoningen kunnen kopers 

soms nog een beroep doen op de diensten van verkopende partij om bijvoorbeeld 

het onderhoud te laten doen.  

Voor verhuurders die woningen in buurten verkopen waar ze nog meer bezit heb-

ben en willen houden, heeft de kwaliteit van de verkochte woningen een directe 

invloed op de waarde van het overige bezit in de buurt. Ze hebben er dus belang bij 

om bij te blijven dragen aan de kwaliteit van de woningen in de buurt.  

Corporaties die woningen verkopen met daarbij een terugkoopregeling hebben er 

alle belang bij dat de woning goed wordt onderhouden. Corporaties verbinden 

daarom verschillende voorwaarden bij verkoop met terugkoopregeling om goed 

onderhoud te waarborgen.  

Eengezinswoningen 

Bij eengezinswoningen die door verhuurders zonder terugkoopregeling aan parti-

culieren zijn verkocht verdwijnt de verkopende partij na de overdracht uit beeld. De 

koop verschilt daarom niet van een transactie tussen twee particulieren. Toch zijn 

er corporaties die daarna nog hun diensten aanbieden. Woonbron informeert eige-

naren van gekochte eengezinswoningen als er in naastgelegen huurwoningen on-

derhoud wordt gepleegd. De nieuwe eigenaar kan dan op eigen kosten meedoen 

aan deze onderhoudsactiviteiten en profiteren van de gunstige inkoop (professio-

neel, schaalvoordelen). 

Voor de eengezinswoningen in onder meer de Eindhovense aandachtsgebieden die 

met de regeling Slimmer Kopen zijn verkocht maakt Trudo elke 3 jaar een onder-

houdsopname. Bij achterstallig onderhoud is de bewoner verplicht dit te verhelpen.  

Meergezinswoningen 

Bij meergezinswoningen is de Vereniging van Eigenaren (VvE) verantwoordelijk 

voor het onderhoud van het gebouw en voor het beheer van de gemeenschappelij-

ke ruimten zoals de entree, lift en de trappenhuis. Voor een goed onderhoud van 

een appartementencomplex is een goed functionerende VvE van groot belang.  
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Direct na splitsing van een complex in appartementen heeft de verhuurder de be-

slissende stem in de VvE en kan ervoor zorgen dat het gebouw qua onderhoud en 

beheer op orde blijft. Het Oosten uit Amsterdam houdt na verkoop via een meer-

derheidsbelang in de VvE controle over het onderhoud. Deze corporatie verkoopt 

daarom nooit meer dan 49% van de woningen in een appartementencomplex.  

Woonbron legt een grotere verantwoordelijkheid bij de nieuwe eigenaren. De VvE 

wordt na splitsing van het complex geleid door Triant, een professionele beheerder 

van VvE’s en onderdeel van Woonbron. Ook als Woonbron nog de meerderheid in 

de VVE heeft, wegen de stemmen van de particulieren binnen de VvE relatief 

zwaar. Pas als een keuze van de VvE tot vervolgschade zal leiden, grijpt Woonbron 

in.  

Ook door De Alliantie wordt de verantwoordelijkheid voor het beheer en het on-

derhoud meer en meer bij de koper gelegd. In de beginjaren (De Alliantie begon in 

1999 met het verkopen van huurwoningen) sloot de corporatie bij verkoop onder-

houdscontracten met de koper af voor een periode van 5 of zelfs 10 jaar. Tegen-

woordig gebeurt dat niet meer. De kwaliteitseisen die in het ‘Convenant verkoop 

sociale huurwoningen’ zijn neergelegd waarborgen de technische kwaliteit van de 

woningen bij splitsing. Daarna zorgt de VvE voor beheer en onderhoud. In de eerste 

jaren heeft eigen VvE-dienst van De Alliantie daar een meerderheidsbelang en kan 

op die manier invloed op het behoud van kwaliteit uitoefenen.  

Woningbedrijf Rotterdam houdt na verkoop onder Maatschappelijk Verantwoord 

Eigendom de verantwoordelijkheid voor het planmatig onderhoud aan de buiten-

kant van de woningen. Ook daar betaalt de eigenaar een vast maandelijks bedrag. 

Trudo neemt bij de regeling ‘Slimmer Kopen’ in de splitsingsakte van een complex 

op dat er jaarlijks een update dient te worden gemaakt van de meerjarenonder-

houdbegroting. Daarnaast dient er elk jaar een onderhoudsplan te worden ge-

maakt. In de splitsingsakte wordt verder opgenomen dat geld dat gereserveerd is 

voor het periodiek onderhoud alleen daarvoor mag worden besteed, tenzij de VvE 

unaniem tot een ander besluit over de besteding komt. 

5.8 Verloedering door verkoop huurwoningen? 

De relatie die in de berichten in de pers uit 2007 werd gelegd tussen de verkoop 

van huurwoningen en verloedering wordt door de geïnterviewden niet algemeen 

herkend. Incidenteel zal een koper van een huurwoning de onderhoudslasten niet 

kunnen opbrengen, waardoor achterstallig onderhoud optreedt, maar dat is een 

uitzondering op de regel.  

De effecten worden veeleer als positief ervaren: 

 verkoop van huurwoningen leidt tot een grotere betrokkenheid van de kopers 

met de wijk; 

 zelfwerkzaamheid van eigenaar bewoners zorgt voor een waardevermeerde-

ring van de woningen. Dit heeft een positief effect op de omliggende wonin-

gen; 

 verkoop leidt tot een grotere woningdifferentiatie; 
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 mensen met middeninkomens blijven eerder in de buurt of worden door het 

aanbod van koopwoningen aangetrokken. 

De verloedering heeft volgens de geïnterviewden andere achtergronden: oneven-

wichtigheden in de woningmarkt en sociale problemen. Door de onevenwichtig-

heid tussen de koop- en de huursector worden huurwoningen onder- en koopwo-

ningen overgewaardeerd. Beleggers van huurwoningen kunnen onvoldoende ren-

dement halen uit verbeteringen door het huurprijsbeleid waar veel van de wonin-

gen onder vallen. Daardoor worden juist die delen uit het bezit te koop aangeboden 

waar in de nabije toekomst in moet worden geïnvesteerd. Een ongunstige ontwik-

keling in de verkochte huurwoningen kan in de volgende situaties worden ver-

wacht:  

 Niet functionerende VvE’s in de particuliere woningvoorraad kunnen tot ach-

terstallig onderhoud leiden. In de afgelopen jaren zijn er verschillende initiatie-

ven genomen om de voorwaarden voor VvE’s aan te scherpen en om VvE’s te 

ondersteunen. Sinds 1 mei 2005 zijn VvE’s verplicht een reservefonds in stand 

te houden ‘ter bestrijding van andere dan de gewone kosten’. De omvang van 

het fonds is echter niet wettelijk omschreven zodat elke VvE zelf mag bepalen 

welke financiële buffer ze zal aanleggen.  

 De kamergewijze verhuur van panden. Te grote bezetting van de panden en de 

grote doorstroming kunnen tot verloedering leiden .  

 Tot slot kan een te grote concentratie van sociaal zwakkeren in een klein ge-

bied problemen geven.  

De gemeente Rotterdam is in samenwerking met een aantal corporaties gestart 

met het opzetten van een serviceorganisatie die VvE’s gaat ondersteunen. Ook 

neemt een aantal gemeenten in de splitsingsvergunning voorwaarden over de 

staat van onderhoud op. Op die manier wordt ervoor gezorgd dat de startsituatie 

voor de VvE goed is.  

De kamergewijze verhuur wordt in sommige steden met behulp van de huisves-

tingsverordening tegengegaan. Dat zien we vooral in enkele studentensteden. 

In gebieden met een groot aandeel eigenwoningbezit van matige kwaliteit trach-

ten corporaties woningen van eigenaar-bewoners op te kopen. Dat richt zich vooral 

op slechtlopende VvE’s 

5.9 Lessen voor de toekomst 

Corporatiewoningen behoren tot de goedkopere in het totale aanbod aan koopwo-

ningen. De kopers behoren voor een deel tot de minder draagkrachtigen van de ei-

genaar-bewoners. Een financiële tegenvaller kan bij deze groep door het ontbreken 

van een financiële buffer sneller leiden tot betalingsachterstanden. Uitgaven aan 

onderhoud of jaarlijkse bijdragen aan de VvE kunnen dan snel worden uitgesteld. 

Daarom is een goede voorlichting aan de nieuwe eigenaren van groot belang. Die 

moeten goed op de hoogte worden gebracht van de consequenties van een eigen 

woning.  
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De stap van een huurwoning naar een eigen woning is een grote. Voormalige 

huurders dragen als eigenaar-bewoners zelf de verantwoordelijkheid voor het on-

derhoud van hun woning en kunnen daarvoor niet langer terugvallen op de ver-

huurder. Om hun onderhoudsuitgaven te financieren, zullen zij doorgaans een on-

derhoudsreserve moeten aanleggen. Voormalige huurders waren dit niet gewend. 

Bovendien hebben zij vaak een relatief laag inkomen. Hierdoor kan de aanleg van 

een onderhoudsreserve moeilijk blijken, ondanks de kortingen die voormalige 

huurders vaak krijgen.  

Het belang van goede voorlichting bij de aankoop door zittende huurders over de 

voor- en nadelen van de koop van de woning is bij appartementen wellicht nog 

groter dan bij eengezinswoningen omdat bij meergezinswoningen de vereniging 

van eigenaren een grote rol vervult. 

Naast de verkopende partij is het nodig dat ook de hypothecaire financiers strakke-

re regels stellen. Hieraan is sinds de inwerkingtreding van de Gedragscode Hypo-

thecaire Financieringen op 1 januari 2007 tegemoetgekomen.  

Om verkoop aan de verkeerde personen tegen te gaan, kunnen voorwaarden in de 

huisvestingsverordening worden opgenomen die kamergewijze verhuur verbiedt. 

Niet goed functionerende VvE’s kunnen leiden tot achterstallig onderhoud. Corpo-

raties en andere professionele instellingen kunnen hun kennis inzetten om deze 

VvE’s beter te laten functioneren. Overheidsbemoeienis ligt met name op het ter-

rein van voorlichting en bewustwording.  

Een aanzienlijk deel van de heel kleine VvE’s functioneert niet naar behoren.37 Sa-

menbrengen van dit type VvE’s (van soms maar 3 of 4 woningen) tot grotere VvE’s 

(van bijvoorbeeld 1.000 woningen) kan tot een sterke verbetering van de onder-

houdstoestand leiden omdat grotere VvE’s sterker staan, professioneler worden ge-

leid en betere prijzen kunnen bedingen op de markt. Samenvoegen zal snel tot juri-

dische bezwaren leiden. Andere vormen van samenwerken verdienen uit dat oog-

punt de voorkeur. 

Ook opstartsubsidies en advisering en begeleiding bij particuliere woningverbete-

ring kan in wijken met veel versnipperd bezit bijdragen aan onderhoudsverbetering 

van de woningen en upgrading van de wijk. 

 

 

 

voetnoot 

37  Volgens ‘Onderzoek functioneren VvE’s’ (Companen, juni 2007) is 20% van de VvE’s niet 

actief en had 30% van de VvE’s in 2006 nog geen reservefonds.  
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6 
Conclusies en aanbevelingen 

6.1 Conclusies 

Tevredenheid is groot 

Het onderzoek naar de verkoop van huurwoningen in de periode 1999-2007 geeft 

weinig ondersteuning voor de alarmerende berichten over verloedering. We con-

stateren juist een sterke verbetering van de woningen na verkoop, terwijl de staat 

waarin de woningen bij verkoop verkeerden niet als problematisch kan worden ge-

zien. Onvrede met de woning zien we slechts bij een kleine groep, ongeveer 1 op de 

20 kopers, die sterk verspreid is over de diverse soorten woningen.  

Deze conclusie sluit niet uit dat er verloedering optreedt, mogelijk betreft dit 

huurwoningen die langer geleden zijn verkocht. Waakzaamheid blijft geboden voor 

slecht functionerende VvE’s en ongunstige ontwikkelingen in het eigen woningbe-

zit. Dit onderzoek geeft geen aanleiding te veronderstellen dat dit een veel voor-

komend en groeiend risico vormt.  

Goedkope koopwoningen 

De verkoop van huurwoningen heeft een kenmerkende positie in de woningmarkt. 

Het gaat om een goedkoop segment in de koopsector, dat het niemandsland tus-

sen huur- en koopmarkt vult. De prijs van de verkochte huurwoningen ligt op zo’n 

60% van het gemiddelde van de bestaande koopwoningen. Het onderscheid tussen 

een- en meergezinswoningen (huizen en appartementen) en de sociale verhuur-

ders versus particulieren en beleggers vierendeelt dit marktsegment.  

tabel 6.1 aantallen verkochte huurwoningen 1999-2006 (bron: Kadaster) 

 eengezins meergezins Totaal 

corporaties 77.100 31.500 108.600 

particuliere beleggers 37.800 51.900 89.700 

totaal 114.900 83.400 198.300 
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Met een jaarlijkse omvang van zo’n 25.000 woningen is het sinds het midden van 

de jaren negentig een klein maar specifiek deel van de markt van aankopen van 

particuliere koopwoningen, die in totaal rond 200.000 woningen per jaar omvat.  

Niet in de verkoop 

In de mogelijkheid om woningen te (ver)kopen zien we een ongelijkheid tussen 

eengezins- en meergezinswoningen. De verkoop van meergezinswoningen vergt 

een bouwkundige en administratieve splitsing in appartementen. Zonder deze 

splitsing kunnen de woningen alleen worden verhuurd. Eengezinswoningen kun-

nen gewoon worden verkocht wanneer dit de eigenaar zint. Een aantal vooral gro-

tere steden beperkt de splitsing in appartementen op grond van volkshuisvestelijke 

en extra bouwkundige argumenten (behoud van goedkope huurwoningvoorraad, 

goed onderhouden), een eis die niet aan eengezinswoningen kan worden gesteld. 

Tegenover het voordeel van het behoud van goedkope woningen staat het stigma 

dat hierdoor aan dit voor kopers ontoegankelijke deel van de woningvoorraad blijft 

hangen: de rentabiliteit van meergezinshuurwoningen en de waarde ligt lager en 

daardoor laat zeker bij particulieren ook het onderhoud en de kwaliteit te wensen 

over. De rem op splitsing zet een rem op de omzetting van huur naar koop, juist in 

een aantal gemeenten met een overmaat aan huurwoningen. Daarbij zien we soms 

dat de voorwaarden voor splitsing voor sociale verhuurders anders zijn dan voor 

particuliere eigenaren en beleggers.  

Huis of appartement 

Vergeleken met de eigendom van een appartement is het bezit van een eengezins-

huis een stuk eenvoudiger. Als er naast het appartementsrecht ook nog sprake is 

van erfpacht hebben we met een van de meest complexe objecten in de volkshuis-

vesting van doen. Het is voor de koper van zo’n recht belangrijk om te weten of er 

een adequaat onderhoudsbeleid en onderhoudsreserve zijn. Er zijn verschillende 

manieren om dit onderhoud uit te voeren of uit te besteden. Sommige woningcor-

poraties nemen die zorg uit handen van de kopers. In andere gevallen moet de ko-

per zelf veel regelen of aan de VvE gaan trekken. Bij de goedkope particuliere ap-

partementen is de kans dat er geen degelijk beleid is uitgezet groter.  

De noodzaak om veel besluiten met een gekwalificeerde meerderheid te nemen 

remt veel in de VvE. Verschillende informatiebronnen, zoals www.veh.nl (Vereni-

ging Eigen Huis) of www.vve-structuur.nl laten zien welke uiteenlopende zaken 

bewoners soms met elkaar moeten regelen en hoe lastig dat kan zijn.  

Bij de eengezinshuizen is het meer vrijheid-blijheid. De onderlinge afstemming in 

onderhoudsactiviteiten of aanpassingen is niet vanzelfsprekend en ook geen nood-

zaak. Toch kan dat voordelen hebben. Er zijn mogelijk schaalvoordelen te behalen. 

En het rustige straatbeeld van overeenkomstige huizen kan de waarde van wonin-

gen ten goede komen, al is dat geen wet van Meden en Perzen.  

Sociale verhuurders verkopen 

In de afgelopen 10 jaar hebben de gebruiken in de verkoop van sociale huurwonin-

gen zich redelijk uitgekristalliseerd. De regelgeving van het Rijk is voor de verkoop 
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van woningen aan eigenaren-bewoners in de loop der tijd versoepeld. De voor-

waarden waaronder kortingen konden worden gegeven zijn verhelderd.  

Het verkoopbeleid van sociale verhuurders loopt sterk uiteen. Een beperkt aantal 

corporaties heeft in de periode 1999-2006 een aanzienlijk aandeel in de verkopen. 

Bij enkele hangt dit samen met een andere perceptie van het onderscheid tussen 

huur en koop. Woonbron en Trudo hebben concepten ontwikkeld waarbij de be-

woner de vrije keuze krijgt tussen huur of koop. Afhankelijk van het inkomen en de 

bereidheid toekomstige vermogenswinsten met de corporatie te delen kunnen be-

woners kortingen op de verkoopprijs krijgen. Maar veel andere corporaties verko-

pen woningen voornamelijk om de financiering van nieuwe investeringen te ver-

gemakkelijken. Er is een redelijke samenhang tussen deze twee grootheden in de 

jaarrekening van veel corporaties. Een derde element in de verkopen van sociale 

verhuurders is de voorkeur in sommige (perifere) regio’s voor het eigen woningbe-

zit. Eind jaren negentig kampten een aantal woningcorporaties met leegstand. 

Door verkoop van de woningen kon die leegstand worden bestreden. 

Groeiende markt van verkoop sociale huurwoningen 

De verkoop van sociale huurwoningen heeft sinds het einde van de vorige eeuw de 

verkoop door beleggers en particulieren overvleugeld. Tot aan de verzelfstandiging 

van de corporatiesector werden woningen alleen aan zittende bewoners verkocht, 

zo’n 2.000 per jaar. Stimulering door de overheid leidde eind jaren negentig tot een 

piek van 18.000 verkochte sociale huurwoningen. De laatste jaren verkopen corpo-

raties gemiddeld zo’n 13.000 woningen per jaar.  

Constante uitstroom van beleggerswoningen 

De verkoop van woningen door particulieren en beleggers vertoont een vrij stabiel 

patroon. Het stringente huurbeleid kan een extra stimulans vormen voor beleggers 

om de huurmarkt te verlaten en hun woningen te verkopen. De voorraad woningen 

van institutionele beleggers neemt al gestaag af: het aantal verkopen overtreft de 

toevoegingen aan de voorraad. De huurvoorraad van beleggers omvat naar schat-

ting ongeveer 600.000 woningen en de jaarlijkse verkoop ligt rond de 2% daarvan.  

Verkoop niet in belang van huurders 

Huurdersorganisaties en enkele corporaties pleiten voor terughoudendheid bij het 

verkopen van huurwoningen. Verkoop moet worden beperkt tot die gebieden met 

een hoog aandeel goedkope huurwoningen. Verkoop met terugkoopconstructie en 

verlaagde aankoopprijs kan een goed alternatief voor huren zijn. De woning blijft in 

principe tot de portefeuille van de verhuurder behoren. Daarnaast verlaagt het de 

woonlasten van de koper die daarmee in de regel dichter bij de huurlasten komen. 

Bereikbaarheid eigen woning 

De prijsstijgingen op de woningmarkt rond de eeuwwisseling hebben het voor star-

ters aanzienlijk moeilijker gemaakt een eigen woning te kopen. Door het aanbod 

van relatief goedkope huurwoningen op de koopmarkt is de bereikbaarheid van 

een eigen woning voor mensen met een laag inkomen toegenomen. De verkoop-
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prijzen van huurwoningen zijn gemiddeld 60% lager dan die van bestaande koop-

woningen en zijn de helft van de nieuwe koopwoningen.  

Het aanbod aan huurwoningen waarbij de initiële verkoopprijs wordt verlaagd in 

combinatie met een verdeling van de waardeontwikkeling tussen verkoper en ko-

per, neemt toe. Dit vergroot de bereikbaarheid nog meer. De interesse in deze for-

mules is echter nog beperkt. Van de klanten van Woonbron kiest 95% ervoor om de 

woning te huren in plaats van te kopen.  

Koopwoningen zijn in de grote steden vaak duur, terwijl de huren er gemiddeld 

laag zijn. De overstap van huur naar koop is daar groot en wordt daarom ook niet 

vaak gemaakt. Verkoop onder voorwaarden met een verlaagde aankoopprijs kan 

dat verschil slechts gedeeltelijk wegnemen. Pas in combinatie met bijvoorbeeld een 

starterslening kunnen de maandlasten bij koop in de buurt komen van die bij huur. 

De verkoop van huurwoningen gaat in deze gebieden in het tempo van de wo-

ningmutaties.  

Verkoop in de 40 krachtwijken 

Binnen de 40 krachtwijken verkochten de verhuurders sinds 1999 bijna 16.000 wo-

ningen. Door het geringe aandeel van koopwoningen is sprake van een verdubbe-

ling in aandeel. 

Kopers van huurwoningen 

Bijna negen van de tien meergezins huurwoningen worden gekocht door alleen-

staanden of stellen. Gezinnen kiezen vooral voor eengezinswoningen.  

Huurwoningen mogen dan vooral voor mensen met lagere inkomens bedoeld zijn, 

in de praktijk zijn het vooral de middeninkomens die deze woningen kopen: twee-

derde van de huishoudens heeft een bovenmodaal inkomen. Vaak zijn het twee-

verdieners.  

Ongeveer 20% van de huurwoningen is gekocht door starters op de woningmarkt. 

Deze groep heeft in meerderheid een inkomen boven modaal.  

Kwaliteit woningen 

De kopers van huurwoningen zijn tevreden tot zeer tevreden met hun woning. Ze 

beoordelen de huidige kwaliteit als goed. Bij aankoop was het oordeel over de kwa-

liteit minder positief, maar door grote zelfwerkzaamheid is er veel gedaan om de 

woning aan de eigen wensen aan te passen, vooral inpandig.  

In de enkele gevallen dat de kwaliteit slecht tot zeer slecht is omschreven, is het 

niet beschikken over geld voor onderhoud en/of verbetering daarvan de oorzaak. 

Dit is ook, zij het in mindere mate, een belangrijke reden voor de staat van de ge-

meenschappelijke ruimten: er is geen geld voor onderhoud bij de VvE.  

Over de buurt zijn de huishoudens minder positief dan over de eigen woning, maar 

–net als bij de eigen woning- komt het oordeel overeen met dat van alle woningei-

genaren van ons land. 
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6.2 Aanbevelingen 

De ervaringen van kopers met hun ex-huurwoningen bieden voldoende vertrou-

wen om het verkoopbeleid van verhuurders voort te zetten. Vooral in wijken met 

een groot aandeel huurwoningen kan de verkoop helpen om de verhoudingen in de 

woningvoorraad aan te passen. 

De vrijheid voor sociale verhuurders om woningen te verkopen lijkt een nuttig on-

derdeel van de koopmarkt te zijn. Momenteel wordt de omvang ervan vooral be-

paald door de noodzaak investeringsplannen te bekostigen uit de verkoopwinsten. 

Het verdient aanbeveling in prestatieafspraken tussen gemeenten en corporaties 

structureel aandacht te besteden aan de bijdrage die verkoop van sociale huurwo-

ningen in de ontwikkeling van de woningmarkt kan hebben. Daarbij zal een even-

wicht moeten worden gezocht met de noodzaak voldoende goedkope huurwonin-

gen in de lokale woningmarkt beschikbaar te houden. 

De beklemming van de markt van meergezinshuurwoningen via de huisvestings-

verordening verdient heroverweging. De bouwkundige en administratieve eisen 

aan de splitsing in appartementsrechten bieden veel mogelijkheden om de kwali-

teit van de appartementen te waarborgen. Door de verplichting voor de VvE een re-

serve aan te leggen ontstaat meer greep op de onderhoudssituatie. De markten 

waar splitsing wordt geremd kenmerken zich door een overmaat aan goedkope 

huurwoningen.  

De transparantie in de verkoop van appartementen kan worden bevorderd door 

naast de registratie van de VvE in het handelsregister ook de jaarrekening en ba-

lans te laten deponeren, zoals nu voor vennootschappen is verplicht. Dan is ook de 

voorziening voor onderhoud zichtbaar. 

Sommige corporaties doorbreken het onderscheid tussen huur en koop met specia-

le concepten. Ook hier geldt dat de nodige meergezinshuurwoningen op basis van 

huisvestingsverordeningen niet mee mogen doen. Het verdient aanbeveling dit wel 

mogelijk te maken, waarbij een gelijke behandeling met de particuliere sector in 

het oog moet worden gehouden.  

De bieder op een appartementsrecht zal er goed aan doen om naast het gangbare 

voorbehoud voor financiering een standaardvoorbehoud te maken voor voldoende 

bekendheid met alle relevante aspecten van de Vereniging van Eigenaren. Naast de 

splitsingsakte gaat het om de begroting, balans en jaarrekening, verslagen van re-

cente jaarvergaderingen en het meerjarenonderhoudsplan. 
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Ir. A. van Gils Manager Strategie, Innovatie en Marktonderzoek, De Alliantie  

Drs. K.E. de Graaf Directeur Vastgoed, Wooninvesteringsfonds 

Ir. C.R.M. Hogervorst Senior beleidsadviseur Wonen, Gemeente Rotterdam 

G.I. de Jong Beleidsmedewerker Verkoop, De Alliantie 

Drs. W.B. Rohde Directeur Servicepunt Woonbron, Rotterdam 

A. van der Vlist Vestia, Rotterdam 
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Bijlage III Steekproef enquête  

Steekproeftrekking 

Voor het bepalen van de steekproef zijn drie hoofdgroepen onderscheiden waar-

over statistisch betrouwbare uitspraken gedaan moeten kunnen worden. Deze 

groepen zijn: 

 Zes corporaties1 die als koplopers op het gebied van verkopen van huurwo-

ningen kunnen worden beschouwd: 

De Alliantie 

De Woonplaats 

Trudo 

Vestia 

Volkshuisvesting Arnhem 

Woonbron 

 De overige corporaties 

 De groep beleggers en particuliere verhuurders 

Nader onderscheid moet worden gemaakt naar eengezins- en meergezinswonin-

gen en naar verkopen binnen en buiten de 40 krachtwijken. 

In totaal levert dat 12 deelgroepen op. Het aantal huurwoningen dat binnen deze 

groepen in de jaren 1999 tot en met oktober 2007 werd verkocht bedroeg in to-

taal 216.270. Met het verwijderen van dubbele adressen2 blijven 214.002 verko-

pen van huurwoningen over (bron: bestanden van het Kadaster van verkopen van 

niet natuurlijke personen aan natuurlijke personen). 

VERKOCHTE WONINGEN EG MG TOT

A  ZesCorporaties in 40 wijken 805 1.468 2.273
B  ZesCorporaties buiten 40 wijken 8.425 4.045 12.470
C  OverigeCorporaties in de 40 wijken 1.552 4.826 6.378
D  OverigeCorporaties buiten de 40 wijken 71.662 25.414 97.076
E  Beleggers/PartVerhuurders in de 40 wijken 732 5.902 6.634
F Beleggers/PartVerhuurders buiten de 40 wijken 39.656 49.515 89.171

TOTAAL 122.832 91.170 214.002  

Om bij een verwachte respons van 20% en een totale omvang van de enquête van 

20.000 stuks statistisch betrouwbare uitspraken te kunnen doen met een gewens-

te afwijking ten opzichte van het gemiddelde van 5% en een mate van nauwkeu-

righeid van 95% is de volgende omvang van de deelgroepen bepaald. 

voetnoot 
1  Hierbij is rekening gehouden met de fusies die in de beschouwingsperiode (1999-2006) hebben plaatsge-

vonden). 
2  Het meervoudig voorkomen van hetzelfde adres kan verschillende oorzaken hebben: eenzelfde adres kan 

verschillende woningen omvatten, huisnummertoevoeging ontbreekt, woning kan gekocht worden door 
verschillende partijen, woning kan voor  tweede keer verkocht worden door niet natuurlijk persoon, wo-
ning kan op naam hebben gestaan van twee of meer verschillende eigenaars  etc. 
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STEEKPROEF EG MG TOT

A  ZesCorporaties in 40 wijken 805 1.468 2.273
B  ZesCorporaties buiten 40 wijken 1.918 1.828 3.746
C  OverigeCorporaties in de 40 wijken 1.552 1.855 3.407
D  OverigeCorporaties buiten de 40 wijken 1.998 1.978 3.976
E  Beleggers/PartVerhuurders in de 40 wijken 732 1.882 2.614
F Beleggers/PartVerhuurders buiten de 40 wijken 1.990 1.994 3.984

TOTAAL 8.995 11.005 20.000  

Binnen enkele groepen zijn door de geringe aantallen verkopen alle adressen ge-

enquêteerd. Bij de groepen met veel verkopen kon worden volstaan met een 

steekproef van minder dan 5%.  

Binnen elke groep zijn de te enquêteren adressen aselect uit de bestanden getrok-

ken. 

STEEKPROEF in % VERKOCHT EG MG TOT

A  ZesCorporaties in 40 wijken 100% 100% 99%
B  ZesCorporaties buiten 40 wijken 23% 45% 30%
C  OverigeCorporaties in de 40 wijken 100% 38% 79%
D  OverigeCorporaties buiten de 40 wijken 3% 8% 4%
E  Beleggers/PartVerhuurders in de 40 wijken 100% 32% 38%
F Beleggers/PartVerhuurders buiten de 40 wijken 5% 4% 4%

TOTAAL 7% 12% 9%  

 

Respons 

De enquête leverde een respons op van 25%.  

RESPONS EG MG TOT

A  ZesCorporaties in 40 wijken 205 313 518
B  ZesCorporaties buiten 40 wijken 590 477 1.067
C  OverigeCorporaties in de 40 wijken 422 448 870
D  OverigeCorporaties buiten de 40 wijken 619 448 1.067
E  Beleggers/PartVerhuurders in de 40 wijken 95 361 456
F Beleggers/PartVerhuurders buiten de 40 wijken 612 472 1.084

TOTAAL 2.543 2.519 5.062  

 

% RESPONS EG MG TOT

A  ZesCorporaties in 40 wijken 25% 21% 23%
B  ZesCorporaties buiten 40 wijken 31% 26% 28%
C  OverigeCorporaties in de 40 wijken 27% 24% 26%
D  OverigeCorporaties buiten de 40 wijken 31% 23% 27%
E  Beleggers/PartVerhuurders in de 40 wijken 13% 19% 17%
F Beleggers/PartVerhuurders buiten de 40 wijken 31% 24% 27%

TOTAAL 28% 23% 25%  
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1.1 Respons groep 
De enquête leverde een respons op van 25%, evenredig verdeeld tussen een- en 

meergezinswoningen. Alleen de bewoners van beleggers of particuliere verhuur-

derswoningen, reageerden minder dan de andere groepen.  

In jaar van aankoop, koopprijs van de woning, woningtype, provincie en het aan-

deel van de verkopen per 40 krachtwijken verschillen de respondenten en de niet-

respondenten niet wezenlijk van elkaar. Dat betekent dat de enquête een repre-

sentatief beeld geeft van de verkochte huurwoningen. 

Een deel van de huurwoningen is sinds de verkoop door de verhuurder doorver-

kocht. Ongeveer 18% van de huishoudens kocht hun woning van een particulier. 

Van de woningen die gekocht zijn door particulieren was 46% voorheen huurwo-

ning van een particulier verhuurder/belegger, 23% was van een van de zes veel-

verkopende corporaties, 31% was van de overige corporaties.  
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Bijlage IV Vragenlijst schriftelijke enquête  
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