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Geen markt, geen oplossing  
 
Wie locaties bereikbaar wil houden, moet keuzes aanbieden  
 
Met de commissie Nouwen komt marktwerking in het verkeer weer op de agenda van polderland. 
Maar het gaat er om dat individuen gaan denken en handelen in termen van markten. Laat hun 
microwereld en die van de macrobeslissers dichterbij elkaar komen, anders lukt het nooit.  
 
door Derk van der Laan* 
 
Kun je als private marktpartij de locatiebereikbaarheid beïnvloeden zonder de overheid? Rudy 
Stroink (TCN Property Projects) herontwikkelt het Media Park Hilversum. Daar komen is niet altijd 
eenvoudig en in het volle Gooi lijken de mogelijkheden beperkt. TCN wil best projectmanager zijn 
voor goede bereikbaarheid waarbij de klant ook wat te kiezen heeft. In ‘PRO Magazine 6’ van de 
Neprom zegt hij: "Bedrijven op het Media Park moeten optimaal kunnen functioneren. Ik wil een 
loopbrug aanleggen tussen het park en het direct naastgelegen station Hilversum Noord." Hier 
stoppen met een vast ritme elk uur flink wat treinen. Van en naar Amsterdam, Almere, Utrecht en 
Amersfoort. Stroink ziet graag een beter vervoeraanbod: "NS zegt dat voor meer treinen op dit 
station er nog 50.000 passagiers per jaar extra moeten in- en uitstappen. Staande het overleg 
heb ik toegezegd 50.000 kaartjes te kopen, vijf jaar lang. Die deel ik uit zodat meer mensen de 
trein nemen. Maar NS moet daar eerst op studeren. Nu gaan we mogelijk een bus betalen tussen 
Media Park en het hoofdstation Hilversum." 
Zo werkt de microwereld. Een huidige onaangename route met vele honderden meters omlopen 
tussen ingang en perron is het hoofdprobleem. Er dreigt een duidelijke second best oplossing uit 
de bus te komen, want regelmatig en op maat toegesneden busvervoer hier kost handenvol geld. 
En zal de passagier, die dan extra moet overstappen, meer tijd kosten dan het al beschikbare 
spoor naast de deur. Wat toont dit voorbeeld? Vraag en aanbod passen niet op elkaar. Een 
tastbare markt waarop gemakkelijk uitruil mogelijk is, ontbreekt.  
 
Spitsvignet 
 
Marktwerking als het gaat om mobiliteit krijgt in de jaren tachtig aandacht in de macrowereld, die 
van de landelijke overheden en belangenorganisaties. Bureau McKinsey had met het rapport 
Afrekenen met files aangegeven dat alleen asfalt heilloos zou uitpakken voor de economie en het 
land, tot verrassing van minister Neelie Kroes (Verkeer en Waterstaat). Per direct veranderde 
haar visie en was zij volledig overtuigd van de andere optie: alleen een serie, elkaar niet 
tegenwerkende maatregelen biedt uitkomst, variërend van het uitgekiend situeren van wonen, 
werken en vrijetijdsvoorzieningen tot het afdwingen van duurder autorijden en parkeerbeperking.  
Langzaam ontstond in meerdere kringen een credo: niet alle verkeer is gelijk. Sommige 
vervoerstromen, zoals bederfelijke waar, hebben recht op voorrang. En wie wil, zou moeten 
kunnen betalen in ruil voor betere doorstroming.  
Er kwam een kabinetsvoorstel voor een spitsvignet, een te plaatsen kaart achter de voorruit in de 
drukste uren. Dat zou het recht geven om in de spits over bepaalde hoofdwegen te rijden, te 
kopen in postkantoren, benzinestations en grensposten. Een – heel krappe – meerderheid van 
deskundigen was vóór. Een groot deel van de publieke opinie, onder aanvoering van de aloude 
belangenorganisaties, tegen.  
Opeenvolgende kabinetten kwamen met grote woorden over de eindigheid van de file. 
Vijfentwintig jaar en veel voorstellen later is het besef toegenomen dat betere marktwerking nodig 
is. De meeste deskundigen zijn inmiddels voorstander van een kilometerheffing naar tijd en 



plaats. Steeds meer professioneel betrokkenen, inclusief belangenorganisaties, zien de 
noodzaak in van rekeningrijden.  
 
Mistigheid 
 
Maar een aanzienlijk deel van de publieke opinie blijft tegen. Omdat het om het verschuiven van 
geld gaat. En om het wantrouwen dat verkeer en vervoer per saldo meer gaat kosten. Om 
onzekerheid. Het zonnigste vervoersbudget hebben de mensen die nu veel met de fiets kunnen 
doen, en zij die hun autorekeningen elders kunnen inleveren. Maar wie straks verhuist, komt in 
een andere situatie terecht. Bestaande vergoedingsregelingen en fiscale arrangementen hebben 
niet het eeuwige leven. Wie nu slecht zit, zit straks allicht beter.  
De mistigheid in de microbelevingswereld van het individu bestaat. Zij zal rond de 
kilometerheffing blijven hangen, zeker zolang de macropartijen uit polderland zelf nauwelijks 
bewegen. Veel van de belangenorganisaties, aan tafel bij de commissie Nouwen, hebben een zo 
verdeelde achterban dat zij zich nauwelijks durven uitspreken. Laat staan dat deze 
macrobeslissers hun nek kunnen uitsteken om de individuele ondernemer of burger, zonder 
zuchten, actief te benaderen met klaarheid. Antwoord geven op: wat bereik je precies met 
kilometerheffing? Functioneren de verschillende technologische oplossingen wel en zo ja, hoe? 
Daarover weinig echte duidingen, vooral bezwering en stellingen betrekken, ook bij de doorsnee 
media. Een uitzondering is de ANWB die al een tijdlang via zijn site veel energie steekt in 
informatie naar en discussie met leden.  
Zolang weggebruikers niet reëel kunnen inschatten wat het systeem exact betekent voor hun 
eigen portemonnee, blijft het draagvlak fragiel. Ondanks alle macroberekeningen die aangeven 
hoe velen erop vooruit gaan wanneer de belasting op autobezit drastisch omlaag gaat.  
 
Markt voor bereikbaarheid 
 
Is marktwerking bij de bereikbaarheid van locaties mogelijk ? En zo ja, waar te beginnen en 
wanneer? "Doe het via de individuele werkplek en vooral op momenten dat bedrijven grote 
beslissingen nemen. Zoals verhuizen of de bedrijfsvoering flexibeler maken. Een verhuizing van 
700 werknemers kost al snel € 2,5 miljoen," zegt Daan van Egeraat van adviesbureau 
Montefeltro (zie ook Building Business oktober 2003, september 2004). Er gaat veel geld om in 
bereikbaarheid binnen private – grotendeels verborgen – markten. De bestedingen aan lease-
auto’s en verwante diensten zijn veel meer dan dat overheden bij elkaar uitgeven aan nieuwe 
asfaltlagen, rails en onderhoud. Van Egeraat: "Maar de meeste ondernemingen hebben weinig 
idee hoeveel zij uitgeven aan mobiliteit en huisvesting, laat staan dat ze beseffen hoe hiermee 
anders om te gaan. Of zelf kunnen doen. In het grootste kantorengebied in Nederland, 
Amsterdam-Zuidoost, geven ondernemers jaarlijks € 180 miljoen uit aan verplaatsingskosten van 
werknemers. Onder meer 23.000 parkeerplaatsen, lease-auto’s en OV-kaarten. Kosten voor 
betaald parkeren op straat niet inbegrepen."  
Nu de overheid de problemen niet kan oplossen, ziet Van Egeraat een markt ontstaan voor 
bereikbaarheid. Daarbij gaat het om: hoe bind ik mijn klanten, hoe krijg ik extra omzet, hoe ver is 
een medewerker bereid te reizen naar mijn bedrijf?  
Volgens Van Egeraat loont het in kaart brengen van kosten en het aanbieden van alternatieven 
voor de standaard lease-auto. Tien tot 20, soms zelfs 30 procent van de medewerkers kiest een 
alternatief: een budget bijvoorbeeld voor een eigen pakket rond mobiliteit en werkplek. De 
leaseauto óf een eigen bureau met zelfgekozen kunst aan de muur. Een vergoeding voor 
woonwerkverkeer óf een sabbatical. Sommige ondernemingen levert dat dertig procent minder 
autokilometers op. Beschikbare toepassingen in ICT vergemakkelijken het maken van 
keuzepakketten. Van Egeraat ontwikkelde een module waarmee een bedrijf zelf kosten en 
besparingen uitrekent. Voor een indruk: www.montefeltro.nl. Het voorbereiden van een 
besparingsadvies kost doorgaans een uur overleg met het hoofd Human Resource Management 
en facilitaire zaken.  
 
Lange weg 
 



Montefeltro introduceert deze benadering in een samenwerkingsverband met Q-Park, DTZ 
Zadelhoff en marktleider Leaseplan. Bij een aantal relaties wordt dit plaatje gemaakt en worden 
voorstellen geformuleerd. Bij het Bronovo Ziekenhuis in Den Haag is de invoering vergevorderd. 
"Voorkom dat medewerkers een mobiliteitsplan als besparingspost zien. Het gaat om betere 
keuzemogelijkheden, flexibele arbeidsvoorwaarden. Bij bedrijventerreinen kan de ontwikkelaar 
een servicepakket voor bereikbaarheid aanbieden waarmee hij zich onderscheidt en na 
oplevering een relatie met huurder of eigenaar blijft onderhouden." 
Van Egeraat is een van de weinige spelers in deze niche, en een kleine. Het lijkt een lange weg 
voordat dit soort makelaarswerk een serieuze massa krijgt, en een moment aanbreekt dat de 
bereikbaarheidsadviseur evenveel macht heeft als nu de personeelschef of de ict’er . Bovendien: 
het individu denkt en handelt niet in termen van markten en marktwerking als het gaat om 
mobiliteit. Het draait in de microwereld om gemak, tijdwinst en vergoedingen. Terwijl de 
macrobeslissers via Nouwen denken een stap te hebben gedaan, maar wie vertegenwoordigen 
ze nu echt?  
Het ligt voor de hand: de bereikbaarheid van locaties in drukbevolkt Nederland verbetert alleen 
wanneer micro en macro bij elkaar komen. Wanneer beide serieus aandacht krijgen: de 
borrelpraat, de geruchtenmachine aan de ene kant, en het vooruitzicht van een werkelijk 
vastlopend Nederland anderzijds. Daarbij past dat wat schaars is, wordt verdeeld via een markt. 
Maar die moet wel tastbaar zijn, in de vorm van prijskaartjes of andere duidelijke labels.  
Willen producten en diensten zich meer ontwikkelen tot een massa die interessant is voor een 
markt en dus aantrekkelijk voor ondernemers en bemiddelaars, dan is cultuurverandering nodig. 
Daarbij bieden drie richtingen een perspectief. De eerste lijn wordt gevormd door initiatief van 
stakeholders op grotere locaties, de tweede lijn omvat veel beter taalgebruik die de micro- en de 
macrowereld bij elkaar brengt. De derde lijn is de houding van de overheid, die zowel de 
belangen van de consument als van de burger in de gaten moet houden. 
 
Locatiemanagement 
 
De eerste lijn speelt zich af rond afspraken tussen partijen per bedrijvengebied. Daar waar 
parkeertekorten op het terrein zijn of de toegangswegen naar het gebied op sommige uren 
helemaal vol staan, zien ondernemers vaker heil in het gemeenschappelijk organiseren van 
betere bereikbaarheid dan op andere locaties. Met mobiliteits- of vervoermanagement kunnen zij 
zelf extra voorzieningen inhuren of van overheden verlangen. Dat betekent massa en – soms – 
een vervoercoördinator per gebied benoemen. Nederlandse surrogaten van deze aanpak 
bengelen al jaren boven de markt, gedreven door kleine subsidiepotjes en goedwillende 
ambtenaren. Maar met onvoldoende aansluiting op de werkelijkheid. Aan de oost- en westkust 
van de Verenigde Staten, met weinig ruimte en kritische overheden, werkt deze aanpak al 
tientallen jaren. Een ‘Traffic Demand Manager’ is een apart beroep met vele beoefenaren, in 
meerderheid vrouwen. Als verlengstuk van de gevestigde bedrijven voeren zij maatregelen uit: 
een carpoolprogramma met gratis vervoer naar huis in noodgevallen, goede fietsvoorzieningen, 
luxe kleine bussen, parkeerruimte delen. Flexibiliteit staat centraal: kent een gebied een 
economische dip waar eerst werd gevochten om elke parkeerplek, en ontstaat grote leegstand? 
De files verdwijnen, parkeren is geen enkel probleem meer en de vervoermanager pakt haar 
biezen. Wanneer jaren later de kantorenmarkt aantrekt en problemen terugkeren, organiseren 
eigenaren en huurders opnieuw een samenwerking voor bereikbaarheid. De essentie is: de 
bedrijven zien zelf het belang in.  
 
Micro en macro laten aansluiten 
 
De tweede lijn betreft de marketing van nieuwe toepassingen die potentieel massa hebben maar 
nog niet volwaardig meedoen. Zij worden vergeten in de populaire gesprekken die meestal gaan 
over dé auto versus hét openbaar vervoer, een teken misschien hoe problemen wellicht voor 
velen nog niet groot genoeg zijn en standaard arrangementen voldoen. Terwijl feitelijk de meeste 
mensen uiteenlopende combinaties van vervoermiddelen gebruiken van A naar B, zowel privé als 
zakelijk: lopen, fietsen, rijden, meerijden. Wanneer mensen zorgvuldiger in hun taal worden, 
ontstaat massa en perceptie over andere aanbiedingen. De autobranche zet hier en daar nu in op 



collectieve vormen van autogebruik. Openbaar vervoerbedrijven zoeken meer op de individuele 
klant toegesneden vervoerproducten. Zo startte vier jaar geleden OV Fiets als initiatief van de 
Fietsersbond, NS en ProRail. Met een pasje kan de gebruiker op een groot aantal stations binnen 
een minuut een goede fiets meenemen. De huur wordt automatisch afgeschreven, het aantal 
handelingen voor consument en aanbieder is miniem. Er was startsubsidie, nu is men op weg 
naar kostendekkende exploitatie. Het aantal verhuringen in 2004 was 100.000, voor dit jaar wordt 
200.000 verwacht en in 2006 opnieuw een verdubbeling zonder echt reclame te maken. 
Autoverhuurder Greenwheels maakt inmiddels winst, kreeg slechts symbolisch subsidie mee. 
Vanaf 1995 brengt het bedrijf de huurauto’s via eigen standplaatsen naar de klant toe, in de eigen 
wijk. Het was de eerste verhuurder met boardcomputing, datacommunicatie via GSM en een 
contactloze chipcard waarmee je binnen een paar seconden wegrijdt. Er zijn nu 550 
standplaatsen, het loopt in dichtbebouwde delen van grotere steden met parkeerproblemen. Elke 
huurauto bedient gemiddeld vijftien huishoudens. Er zijn meer kleinere marktsegmenten die zich 
verder kunnen ontwikkelen. Ze bedienen deelvragen, maar kennen nog onvoldoende massa.  
 
De belastingbetaler 
 
De derde lijn is de houding van de overheden. Bij het ontwikkelen van locaties en het organiseren 
van goede bereikbaarheid ontbreken marktleiders. Dan zijn alleen overheden in staat tot 
ruimtelijke ordening en het geleiden van de mobiliteit, waarbij ook democratische legitimatie 
belangrijk is en blijft. Maar de burger en de belastingbetaler verwachten wel een eenduidig beleid. 
Aan de ene kant fiscaal de vlucht van lease-auto’s en kilometers maken stimuleren bijvoorbeeld, 
anderzijds zeggen dat iedereen meer moet gaan lopen en fietsen omdat anders de 
gezondheidszorg te duur wordt.  
Het kabinet sprak het programmaministerschap af voor ruimtelijke ontwikkeling én mobiliteit. 
Aparte ministers, en één staatssecretaris, zouden zich meer integraal gaan bemoeien met delen 
van de Randstad. Karla Peijs bijvoorbeeld voor het noordelijk deel van de Randstad, Sybilla 
Dekker de zuidelijke helft. Tot nu is bleef de proef onzichtbaar.  
In de publieke opinie nam het wantrouwen toe over grote bouwprojecten, variërend van nut en 
noodzaak tot en met de kostenplaatjes. De macrobeslissers bij overheden en bouwwereld hopen 
dat dit verandert, maar daar zijn micro geen tekenen van. Je stinkende best doen om duidelijk te 
maken wat een project precies bijdraagt aan welke oplossing van het probleem van wie, dat moet 
standaard worden. Meer helderheid stimuleren en echte vragen op tafel krijgen in plaats van de 
sjablonen, dat biedt perspectief. 
 
*Derk van der Laan (derk@dvdlaan.nl) is zelfstandig adviseur en journalist op het gebied van 
ruimte- en grondgebruik, verkeer en vervoer 

 


