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Inleiding
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1.1 Aanleiding

Het ministerie van VROM/WWI (kortweg WWI) vindt dat iedere 
woningzoekende de woning en woonsituatie moet kunnen kiezen 
en vinden die het best bij hem past. Voor starters op met name de 
koopmarkt is dat al enige jaren niet vanzelfsprekend. Zeker in 
regio’s met een gespannen woningmarkt slagen zij er niet of 
nauwelijks in een betaalbare woning te vinden. De hoge huizenprij-
zen zorgen ervoor dat daar een matige doorstroming is vanuit 
bestaande woningen. Hierdoor komt er weinig nieuw aanbod voor 
starters beschikbaar. Dit werd de laatste jaren nog enigszins 
gecompenseerd door de relatief lage hypotheekrente en de 
inkomensgroei die starters doormaakten. Of dit in de komende 
jaren zo blijft, is onzeker. De mogelijkheden voor koopstarters 
hangen af van moeilijk te voorspellen factoren zoals de rentestand, 
de voorwaarden waaronder banken hypotheken verstrekken, de 
inkomensontwikkeling, de woningprijzen en het (nieuwbouw-)
aanbod.

WWI spant zich in om de mogelijkheden voor koopstarters te 
vergroten. Het ministerie trekt jaarlijks enkele tientallen miljoenen 
euro’s uit voor instrumenten als de VROM Starterslening en de 
Koopsubsidie. Daarnaast maakt het bouwen van betaalbare 
koopwoningen onderdeel uit van de verstedelijkingsafspraken die 
het ministerie maakt met de stedelijke regio’s. Ook wet- en 
regelgeving moet bijdragen aan het vergroten van de mogelijkhe-
den voor koopstarters. Zo is medio 2008 de Afdeling 
Grondexploitatie als onderdeel van de nieuwe Wro in werking 
getreden. Gemeenten hebben hiermee een instrument gekregen 
om, ook als ze de grond niet zelf in eigendom hebben, het bouwen 
van betaalbare koopwoningen, al dan niet in (collectief ) particulier 
opdrachtgeverschap, te stimuleren dan wel af te dwingen. 

Naast het ministerie kunnen ook andere partijen koopstarters op 
allerlei manieren ondersteunen: mede-overheden (provincies, 
gemeenten en regionale samenwerkingverbanden), woningcorpo-
raties, ontwikkelaars, bouwers en financiers. Het ontbreekt echter 
aan een samenhangend beeld van de manieren waarop zij dit doen. 
Daarom heeft WWI opdracht gegeven tot het laten opstellen van 
een overzicht van goede en beproefde startersinstrumenten, die 
navolging verdienen.

1.2 Doel en opbouw 

Deze brochure is bedoeld om de bestaande en in de praktijk 
bruikbaar gebleken maatregelen en instrumenten bij elkaar te 
brengen, zodat partijen die kansen voor starters op de woningmarkt 
willen vergroten niet zelf het wiel opnieuw hoeven uit te vinden. Zo 
kunnen ze makkelijker kiezen of, en zo ja met welke instrumenten, 
ze aan de slag kunnen. WWI heeft dit overzicht niet opgesteld met 
als doel een analyse te maken van de woonwensen van starters, of 
aanbevelingen te doen over de kenmerken van een starterswoning.

In hoofdstuk 2 volgt een nadere toelichting op de startersproblema-
tiek en het begrip koopstarter. Hoofdstuk 3 geeft een overzicht van 
de verschillende instrumenten die voorhanden zijn en de partijen 
die ze kunnen inzetten. We maken daarbij een onderscheid tussen 
instrumenten die:
•	 �het tot stand komen van meer aanbod voor starters faciliteren 

(beleidsinstrumenten);
•	 �het bouwen van goedkope woningen mogelijk maken 

(bouwinstrumenten);
•	 �de verkoop van goedkope woningen stimuleren 

(verkoopinstrumenten);
•	 �het starters makkelijker maakt een woning met een bepaalde prijs 

te kopen (financiële instrumenten);
•	 �voorlichting geven over de mogelijkheden voor starters 

(voorlichtingsinstrumenten).  

In de hoofdstukken 4 tot en met 7 staan de eerste vier instrumenten 
nader uitgewerkt, met verwijzingen naar relevante websites. 
Voorlichtingsinstrumenten zijn niet toegelicht. Hoofdstuk 8 
behandelt enkele goede voorbeelden die laten zien hoe een 
provincie, enkele gemeenten en een corporatie een combinatie van 
verschillende startersinstrumenten inzetten. Het zijn voorbeelden 
die, gelet op de goede resultaten, navolging verdienen. 

Wellicht ten overvloede: deze brochure gaat alleen over instrumen-
ten voor koopstarters. Voor de leesbaarheid is voor koopstarters in 
het vervolg het begrip ‘starter’ gehanteerd. Starters op de huur-
markt, die het in veel regio’s eveneens moeilijk hebben om een 
betaalbare woning te vinden, blijven hier buiten beschouwing. 
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woningmarkt
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2.1 De startersproblematiek

Dat starters het de afgelopen jaren op de koopwoningmarkt steeds 
moeilijker hebben gekregen, blijkt uit de cijfers. In 1998 konden 
nog ruim 153.000 huishoudens starten op de koopwoningmarkt. In 
2006 waren dit er nog maar 106.000 (bron: WOoN 2006). Uiteraard 
hebben niet alle starters moeite met de stap naar een koopwoning: 
met een hoog inkomen is het niet moeilijk een leuke woning te 
vinden. Bovendien - in regio’s waar de woningmarkt ontspant, 
nemen de kansen voor starters toe.

De problematiek voor starters is dus niet overal in Nederland even 
groot en heeft niet overal dezelfde oorzaak. In de grote steden zijn 
de inkomens lager en is er weinig aanbod beschikbaar. Woningen 
die wel beschikbaar zijn voor starters, zijn kwalitatief vaak onder de 
maat. In de gewilde plattelandsgemeenten is er veelal nog minder 
beschikbaar aanbod. Woningen die in de bestaande voorraad 
vrijkomen, zijn doorgaans te duur. Nieuwgebouwd wordt er maar 
weinig in het landelijk gebied. De nieuwbouw is ook vaak eenzijdig 
van aard, met veel grote en dure woningen. 

Het Planbureau voor de Leefomgeving (vroeger het Ruimtelijk 
Planbureau) heeft een betaalbaarheidsindex ontwikkeld die de 
regionale verschillen in de betaalbaarheid van koopwoningen 
duidelijk illustreert. De index geeft het percentage woningen in een 
woningmarkt aan dat een huishouden met een gemiddeld inkomen 
niet kan kopen met het maximaal te financieren hypotheekbedrag. 
In heel Nederland kon rond 2004 ongeveer 46 procent van de 
huishoudens de gemiddelde woning niet kopen. Onderstaande 
figuur geeft aan dat dit percentage per regio sterk verschilt. Ook 
binnen de regio’s zijn verschillen tussen stad en platteland: in 
dorpen is het aanbod van goedkopere woningen vaak erg klein of 
ontbreekt helemaal.

Figuur 1: Ruimtelijke verdeling van betaalbaarheid van woningen 2002/2004.  
Bron: PBL (RPB)

1	 Uitgaande van één persoon, het ontbreken van overige financiële verplichtingen 
zoals een persoonlijke lening, doorlopend krediet en/of alimentatieverplichtingen, 
en een hypotheek waarbij 20% aflossingsvrij is. 

2	 Soms weliswaar verhuizend uit een eigen woning, maar gezien de nieuwe start die 
wordt gemaakt, rekenen we ook deze groep tot de koopstarters.

3	 WWI publiceerde in 2007 het rapport ‘Bouwen voor de schuifpuzzel. Analyse van 
de woningmarkt, op zoek naar betere doorstroming’. Het bevat een uitgebreide 
analyse van het landelijke onderzoek WoON 2006.

Legenda
Betaalbaarheidsindex

33,4 - 40,0
40,1 - 46,0
46,1 - 47,5
47,6 - 50,0
50,0 - 56,5
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De betaalbaarheidsindex gaat over huishoudens met een gemiddeld 
inkomen. De inkomens van starters liggen daar in het algemeen 
onder. Daarmee daalt ook de prijs die voor hen nog betaalbaar is. 
Figuur 2 geeft weer hoe sterk de leencapaciteit (maximale hypo-
theek) verkleint naarmate het inkomen lager wordt1. Uitgangspunt 
daarbij zijn de normen voor de Nationale Hypotheek Garantie uit 
2009. De figuur laat ook zien hoe de leencapaciteit de maximaal 
betaalbare koopsom beïnvloedt. Daarbij maken we onderscheid 
tussen bestaande en nieuwbouwwoningen. Bij nieuwbouw zijn de 
bijkomende kosten lager waardoor een hogere aankoopprijs 
mogelijk is. We laten daarbij buiten beschouwing dat in een nieuwe 
woning de inrichtingskosten (voor keuken, badkamer, tuin, vloeren 
en/of stoffering, etc.) doorgaans hoger zijn. De figuur laat tot slot 
zien welke maandlast hoort bij de betreffende (maximale) hypo-
theek, uitgaande van volledige financiering c.q. het ontbreken van 
eigen geld. 

2.2 Maatwerk nodig

Wat verstaan we onder een koopstarter? Dat is een huishouden dat 
voor de eerste keer een woning koopt. Het gaat om een tamelijk 
diverse groep huishoudens, waarvan het woonverleden heel 
verschillend kan zijn:
•	 �een huishouden dat voor het eerst zelfstandig gaat wonen in een 

koopwoning;
•	 �een huishouden dat zich vanuit het buitenland in Nederland 

vestigt en zelfstandig gaat wonen in een koopwoning;
•	 �een huishouden dat een huurwoning achterlaat om naar een 

koopwoning te verhuizen, of
•	 een huishouden dat de ‘eigen’ huurwoning koopt.

Dé starter bestaat niet. Jonge een- en tweepersoonshuishoudens, 
gescheiden partners2, immigranten en huishoudens met kinderen 
die vanuit een huurwoning voor het eerst naar een koopwoning 
willen verhuizen, het zijn allemaal koopstarters. Daarom bestaat er 
ook niet zoiets als dé starterswoning: de starter laat zich niet in een 
hokje of doelgroep stoppen. Zijn wensen kunnen sterk verschillen 
en dat geldt ook voor de situatie waarin hij verkeert. Een starter in 
Amsterdam krijgt met een totaal ander woningaanbod te maken 
dan een starter in een dorp in Drenthe.
Oplossingen voor de startersproblematiek moeten dus lokaal en 
regionaal worden bedacht. Dat vraagt om slim onderzoek en een 

goede analyse. Slim onderzoek is bijvoorbeeld om je rechtstreeks 
tot starters te wenden en hen uit te nodigen hun wensen en ideeën 
op tafel te leggen. Een goede analyse van de lokale, regionale of 
landelijke3 onderzoeken kan richting geven aan de oplossingen die 
worden ingezet. De uitdaging aan partijen is om op basis van de 
informatie over de lokale situatie een juiste mix van instrumenten 
te vinden. 

Figuur 2: Netto maandlasten in euro’s, aankoopprijs en maximale hypotheek bij bestaande en nieuwbouwwoning (NHG, 5,6%)

Bruto jaarinkomen 21.600 26.500 31.500 36.800 41.500

Maximale hypotheek (o.b.v. NHG) 100.000 125.000 150.000 175.000 200.000

Aankoopprijs bestaande woning bij volledige financiering 89.286 111.607 133.929 156.250 178.571

Netto maandlasten bestaande bouw 420 525 630 735 840

Aankoopprijs nieuwbouwwoning bij volledige financiering 92.593 115.741 138.889 162.037 185.185

Netto maandlasten nieuwbouw 430 540 645 755 860
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Deze brochure is een uitgave van het ministerie van VROM/WWI, 
directie Aandachtswijken, Betaalbaarheid en Corporaties. Papieren 
exemplaren zijn op te vragen bij Postbus 51 (0800-8051) onder 
vermelding van publicatienummer 9171. Met dit publicatienummer is 
deze brochure ook op www.vrom.nl te vinden.

Fotografie: Goos van der Veen, Flip Franssen, Jiri Büller, 
Sijmen Hendriks, Judith Dekker, Rob Huibers, Patrick Post,  
Inge Yspeert, Marja Flick-Buijs.

Den Haag, 2009.

Colofon
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