Leverkleuren en grijstinten
werken echt het best.
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Extra

\Was wiill das \Weib?

#HuisKopen Uit onderzoek blijkt dat vrouwen in 91 procent van de gevallen de beslissing nemen
over de koop van een huis, aldus psycholoog Maud Ebbekink. Voor alle mensen die hun huis maar
niet kwijtraken: vergeet de man, hoe overtuigje haar?

Datis nog eens een walk-in closet. Christina Aguilera weet wel ‘what a girl wants'. TRUNKARCHIVE.COM

Nienke Ledegang

Den Haag

<

Het begint al bij de fotopresentatie.
Of eigenlijk: het begint juist bij de
fotopresentatie. De Haagse verkoop-
stilistes Gigi Loman en Arlette Dins-
bach van More2Sell zeggen: ‘Wij mer-
ken dat vrouwen de voorselectie
maken. Zij kijken op Funda.nl, zij
bepalen wat leuk genoegis om in het
echt te gaan bekijken. De man krijgt
alleen hun selectie te zien. Als jouw
huis daar al niet tussenzit, kun je het
wel vergeten!

Loman en Dinsbach zijn zussen
en doen de styling van te koop staan-
de huizen, 'van driehoog-achter tot
vrijstaand pand’. Ze zijn netbezig met
de restyling van een Haagse kamer-
en-suite in het Statenkwartier (“ach-
terin maken we een tuinkamer met
een knus en comfortabel zitje’). Hun
ervaring is dat 73 procent van de hui-

(Nog steeds) te koop

De gemiddelde Nederlandse koopwoning stond
vorig jaar 213 dagen te koop. In de praktijk kunnen
de verkooptijden per huis erg verschillen.

zen die ze onder handen nemen, bin-
nenvier maanden verkochtis. ‘En dat
zijn dan huizen die daarvoor al lan-
gere tijd te koop stonden’ Loman en
Dinsbach hebben dus wel enige kijk
op ‘wat de vrouw wil'. Loman: ‘Vrou-
wen zijn gevoeliger voor sfeer, waar
mannen bijvoorbeeld de staat van
het onderhoud zwaarder laten mee-
wegen. Het huis moet absoluut ‘goed
aanvoelen’. Ook kijken ze goed naar
de omgeving. Is de buurtleuk? Zijn er
scholen?

Manin kielzog

Een buurt leuker maken, dat gaat
niet. Maar je kunt het ook omdraai-
en. ‘Wij kijken gericht: waar staat de
woning? Wat voor mensen wonen
daar? En op basis daarvan kijken we
voor wie de woning interessant kan
zijn, en hoe die gestyled kan worden!
Hoera. Jouw huisis op delonglistvan
de kritische huizenzoekende vrouw

o

terechtgekomen en zij besluit, met
haar man in haar kielzog, tot een be-
zichtiging. Het is al vaker gezegd: al-
les draait om de eerste indruk. Bin-
nen acht seconden heeft de kijker
zijn, of in dit geval haar, eerste me-
ning al gevormd. Psycholoog Maud
Ebbekink, die met haar bedrijf Con-
sumPsy vooral de psychologie achter
consumentengedrag onderzoekt,
zegt: ‘Wanneer de eerste indruk posi-
tiefis, zul je daarna het huis rooskleu-
riger bekijken dan wanneer je eerste
indruk negatiefwas. Bij een negatieve
eerste indruk wordt het bijna onmo-
gelijk om het huis te verkopen. De
beslissing is dan eigenlijk al gevallen.
Interessant is dat dit fenomeen zich
vrijwel geheel in ons onderbewust-
zijn afspeelt. Het is dat vage begrip
‘goed aanvoelen’, waar Loman en
Dinsbach hetookal over hadden. Eb-
bekink: ‘Hetis belangrijk om te besef-
fen dat we dénken dat we bijna alle

Doorslaggevend

Vrouwen hebben bij de aanschafvan een dienst
of productin 80 procent van de gevallen een
doorslaggevende stem, zo blijkt uit onderzoek.

beslissingen bewust maken, maar dat
ditnietzo is. Ongeveer 80 tot 85 pro-
cent nemen we onbewust. Pas nadat
het besluit is genomen seint ons on-
bewuste ons bewuste in. Om de be-
slissing voor onszelf te verantwoor-
den, verzinnen we redenen om dit
besluit te bevestigen. Hoe onlogisch
deze soms ook zijn!

Hartstikke kritisch

Eén en één is twee, ook in de huizen-
branche. De eerste indruk telt? De
vrouw beslist? Dan richten we ons
vanaf heden dus uitsluitend op de
vrouw. Die man met zijn staat van
onderhoud zoekt het maar even uit.
Was will das Weib?

‘Neutrale kleuren’, zeggen de zus-
sen van More2Sell. ‘Leverkleuren en
grijstinten werken toch echt het best.
Deze week kwamen we in een boven-
woningin Den Haag met een lilakeu-
ken metrode mozaiekjes. Wij advise-

o

ren dan direct om de boel wit over te
schilderen. Temeer omdat de keuken
bij uitstek heel smaakgevoelig is.
Vroeger keken mensen er nog wel
doorheen. Of dachten ze: mooi, dan
neem ik een nieuwe keuken. Maar in
de huidige situatie financier je niet
zomaar een keuken mee. Dan moet-
ie dus wel goed zijn!

Neutrale kleuren dus. En leuke ac-
cessoires, die zijn volgens Loman en
Dinsbach ook onmisbaar. ‘En wat
supergoed werkt, is om de functie van
een ruimte tebenadrukken! Aha. Een
walk-in-closet dus. Want dat is toch
wat iedere vrouw wil? Dinsbach: Ta,
dat denk je maar. Vrouwen zijn daar
hartstikke kritisch in. Het laatste dat
een vrouw wil, is dat de kleren van
een andere vrouw in haar toekom-
stige kast hangen. Zorg in elk geval
dat, als jouw huis een inloopkast
heeft, er geen kleren in hangen. Das
will das Weib. Zo moeilijk is het niet.

Freud wist het ook niet

‘Was will das Weib?'is een gevleugelde uitspraak

van Sigmund Freud. Zelfs na dertig jaar

onderzoek had hij geen antwoord op de vraag.



