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Verslag workshop: Ambities verankeren en vermarkten
Duurzame ambities kunnen in het gedrang komen als de markt moeizaam is. Enkele gebieden ondervinden dit. Bij andere gebieden blijkt het duurzaamheidsaspect juist een hulpmiddel om de woningen te verkopen.

Oscar van Limburg (projectleider Gemeente Heusden) vertelt over de bevindingen in Geerpark. 
De slechte economische omstandigheden hebben bij het project Jeruzalem in Amsterdam-Oost zelfs tot twee jaar vertraging geleid. Hierdoor is wel meer tijd voor de planvorming ontstaan en voor de verdere invulling en uitwerking van het energieconcept. Er wordt momenteel gewerkt aan een integraal duurzaamheidplan voor het hele gebied. André Bolwidt (Programamanager Gemeente Amsterdam) en Willem Brian (Woningcorporatie Rochdale) vertellen. 
Deel 1: ambities verankeren
André Bolwidt schetst zijn ervaringen bij het verankeren van ambities bij het project Klimaatneutraal Jeruzalem in Amsterdam-Oost. Samen met woningcorporatie Rochdale, Monumentenzorg en bewonersgroepen is er een stedenbouwkundig plan ontwikkeld. Om de ambitie klimaatneutraal verder uit te werken is de gemeente daarna gestart met een energievisie. Het besef dat de woningcorporatie Rochdale uiteindelijk de feitelijke energievraag op woningniveau gaat bepalen, heeft er toe geleid dat uiteindelijk Rochdale dit traject heeft overgenomen waarbij de gemeente nog wel betrokken is. Uitgangspunt hierbij, zo geeft Willem Brian van Rochdale aan, is dat de woonlasten (een optelling van huur/hypotheek plus energielasten) voor de bewoners laag liggen. 
Rochdale heeft het traject opgeknipt in twee sporen, een techniek- en een gebruikersspoor. Christiaan Logtenberg, van woningcorporatie Iedereen uit Deventer vraagt hierop hoe de interactie tussen deze twee groepen gewaarborgd blijft. Willem geeft aan dat het techniekspoor de energieconcepten ontwikkelt en deze voorlegt aan de gebruikers. Zo wordt geborgd dat de gebruikers uiteindelijk uit de voeten kunnen met de gekozen installaties. 
Bij het vermarkten van duurzame woningen blijft belangrijk dat de voordelen zichtbaar worden gemaakt. Willem stelt dat de markt zich nog onvoldoende bewust is van de voordelen van een energiezuinige nieuwbouwwoning. Marcel Tijs van het ministerie van Binnenlandse Zaken vertelt dat uit recent onderzoek is gebleken dat bestaande woningen met een beter label inmiddels wel een hogere verkoopwaarde hebben. 

Deel 2: ambities vermarkten

Oscar van Limburg van de gemeente Heusden gaat vervolgens in op de verkoop van duurzame woningen in gebiedsontwikkeling Geerpark. De gemeente heeft in de afgelopen tijd gesproken met de makelaar, omdat deze de gemeente heeft gevraagd in de communicatie niet in te zetten op duurzaamheid maar op de lagere energiekosten. Maar Oscar geeft aan dat de gemeente een avond voor bewoners heeft georganiseerd, waarde bewoners het meest geïnteresseerd bleken in het verhaal van de installateur. 
De vraag rijst dus hoe je als gemeente samen met alle andere partijen kan bijdragen aan het vermarkten van de woningen in Geerpark. We doen als groep een poll: is het mogelijk om de woningen integraal samen met alle partijen te vermarkten? Bijna de volledige groep steekt zijn hand op. Henry Staal gebiedsadviseur van Agentschap NL vertelt over zijn ervaringen met Excellent Gebied Veere. In dat gebied zijn de CO2-neutrale woningen allemaal verkocht in een gebied waar maar weinig woningen verkocht worden. 2 December 2010 vond een special plaats rondom het thema ‘Verkoopbaarheid’. Zie hier het verslag. 

De tips op een rij:

1. Ken je klant.

2. Zet in op betaalbaarheid en woonlastenontwikkeling.

3. Win vertrouwen door het bieden van nazorg.

4. Maak een proefmodelwoning waarin toekomstige bewoners de woning een paar dagen kunnen testen.

5. Zet social media in.

6. Gebruik in brochures lokale modellen waar toekomstige bewoners zich mee kunnen identificeren.

7. Vraag een sales-expert.

8. Beschrijf de USP’s.

9. Zorg voor een goede voorlichting en service: gratis onderhoud, koper ontzorgen, hoe moet u de woning gebruiken.

10. Zet tevreden kopers/huurders als ambassadeurs in
Klik hier voor de presentaties
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