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De bereikbaarheid in Nederland staat onder toenemende druk. Zelfs in tijden van economische stilstand nam de filezwaarte (combinatie van lengte en duur) op de Nederlandse snelwegen in de eerste helft van 2003 nog met 4,5 procent toe. Er ligt een erkende relatie tussen de waarde van het vastgoed en de bereikbaarheid van het vastgoed (onder andere aangetoond door het RIVM en de UvA). 

In de vastgoedmonitor van Twijnstra Gudde blijkt dat bereikbaarheid als eerste factor wordt genoemd in relatie met de gemiddelde opbrengst per vierkante meter van het vastgoed. Ook de klanten van vastgoedexploitanten en -ontwikkelaars ervaren problemen door de slechte bereikbaarheid, zo blijkt uit een enquête van VNO-NCW West, RAI en ANWB. Ruim eenderde van de bedrijven ervaart de bereikbaarheid van hun bedrijf voor hun klanten, werknemers en leveranciers als (zeer) problematisch. Ruim driekwart van deze bedrijven geeft aan dat de bedrijfsresultaten in mindere of meerdere mate te lijden hebben onder de bereikbaarheidsproblemen. Er is dus veel te winnen voor zowel de vastgoedexploitanten en -ontwikkelaars als voor hun klanten. Een kwantitatieve bereikbaarheidstoets voor vastgoed vanuit een klantenperspectief is nodig als onderdeel van de continue evaluatie van de vastgoedportefeuille. Het vergroot het inzicht in de waardeontwikkeling en de exploitatiegrondslag van het vastgoed en dient als maatstaf voor het al dan niet investeren in dienstenconcepten teneinde de waarde van het vastgoed te verhogen. Is investeren in bereikbaarheid lonend?

Om op die vraag een zinnig antwoord te kunnen geven, is het goed eerst stil te staan bij wat bereikbaarheid is. Inherent aan het woord gaat het om het bereiken van een bestemming, dus een winkel, bedrijf, recreatiepark, je eigen huis, etc. Maar het gaat ook om het weer verlaten van die bestemming. De reiziger heeft belang bij een goede bereikbaarheid: het op tijd, comfortabel en betaalbaar aankomen en vertrekken. De organisaties die op een locatie gevestigd zijn – de bestemmingen – hebben belang bij een goede bereikbaarheid van hun ‘voordeur’ (klanten, bezoekers, patiënten, scholieren, etc.), ‘zijdeur’ (werknemers) en ‘achterdeur’ (leveranciers). De drie invalshoeken in het kort:
1. De bereikbaarheid van de ‘voordeur’ is een factor van belang voor de aantrekkelijkheid van een locatie en daarmee een concurrentiefactor op de klantenmarkt. Bereikbaarheid bepaalt mede de omzet die bedrijven op die locatie kunnen genereren. Bereikbaarheid is de "5de P" in de marketingmix.
2. De bereikbaarheid van de ‘zijdeur’ is een factor van belang voor de aantrekkelijkheid van een werkgever en daarmee een concurrentiefactor op de arbeidsmarkt. Bereikbaarheid als onderdeel van het bieden van flexibele arbeidsvoorwaarden bepaalt mede of een werkgever goede werknemers weet aan te trekken en aan zich te binden. 
3. De bereikbaarheid van de ‘achterdeur’ is een factor van belang voor de kosteneffectiviteit van de logistiek. Bereikbaarheid ten aanzien van het leveren (en ophalen) van goederen is zowel van belang voor de betreffende organisatie zelf (kosteneffectiviteit) als voor de leverancier (concurrentiepositie).

Daarmee hebben ook de vastgoedexploitanten en -ontwikkelaars belang bij een goede bereikbaarheid. Het is een factor van belang voor de aantrekkelijkheid van een nieuwe, opnieuw ontwikkelde of bestaande locatie en dus ook voor de waarde van het vastgoed nu en in de toekomst.

Bereikbaarheid onder grote druk

Kijkend naar de toekomst is de ontwikkeling van de mobiliteit en daarmee de druk op de bereikbaarheid alarmerend. Het ministerie van Verkeer en Waterstaat verwacht in 2020 een groei van het autopark van 6 naar 8 miljoen auto’s, drie keer zoveel filedruk als in 1995, een dubbele wachttijd per verreden kilometer en zes keer zoveel vrachtauto-verliesuren. Die groei van de mobiliteit staat natuurlijk niet op zichzelf maar is onder andere een gevolg van de verwachte ruimtelijke ontwikkelingen. Zo verwacht het kenniscentrum Connekt in de Noordvleugel van de Randstad een groei van de vraag naar kantoorlocaties en bedrijventerreinen van 80 procent tot 2020, een stijging van de vraag naar woningen met 38 procent en van de bouw van nieuwe woningen met 31 procent.

Een krimpend verzorgingsgebied

Bij de (her)ontwikkeling van vastgoed is een dergelijke lange termijn zeer relevant als het gaat om het terugverdienen van investeringen. Maar ook op dit moment verdisconteren organisaties een slechter wordende bereikbaarheid in hun investeringsplannen. Een voorbeeld uit onze praktijk is De Efteling. Door de verminderde bereikbaarheid neemt de reistijd naar dit recreatiepark toe. Gemiddeld hebben potentiële bezoekers van het park een bepaalde reistijdtolerantie: boven een bepaalde reistijd is het bezoeken van het park geen optie (de bereikbaarheidshorizon van de klant). Door de toegenomen reistijd is het gebied waar potentiële bezoekers vandaan komen (het verzorgingsgebied) voor het park flink kleiner geworden. Door de aantrekkelijkheid van het park voortdurend te vergroten is het aantal bezoekers door meer herhaalbezoek toch op peil gebleven. Om daarnaast het verzorgingsgebied te vergroten heeft De Efteling geïnvesteerd in extra diensten die de bereikbaarheid verbeteren: een Sprookjespendel van station Tilburg naar het park, het aanleggen van een vrije busbaan en het bieden van dynamische reisinformatie via ‘0900-efteling’. Tevens draagt het veranderen van het productconcept bij aan een betere bereikbaarheid – en daarmee een groter verzorgingsgebied. Zo maakt het productconcept van De Efteling de verandering door van een seizoensgebonden dagje uit naar een twaalf maanden vakantiebestemming inclusief overnachting.

De klant verleiden om te komen

Een ander project waar wij als DynaVision bij betrokken waren, is de herontwikkeling van Hoog-Catharijne en omliggend gebied in Utrecht, het voormalige Utrecht Centrum Project. Op basis van klantenonderzoek is daar de relatie gekwantificeerd tussen de toekomstige bereikbaarheidskwaliteit, de door de diverse klantensegmenten gewenste bereikbaarheidskwaliteit en de te verwachten omzet van de daar gevestigde exploitanten per voor hen relevant klantensegment. De uitkomsten waren voor een aantal klantensegmenten schrikbarend: op basis van de geplande voorzieningen bleek de te verwachten omzet onvoldoende om de te plegen investeringen terug te verdienen. Dit heeft er toe geleid dat zowel Cório (exploitant van Hoog-Catharijne) als de Jaarbeurs overwegen aanvullende locatiegerichte diensten te gaan bieden. Het gaat dan om diensten als valet- en VIP-parking, het bieden van verkeersinformatie aan bezoekers en een boodschappenservice. Dit vanuit het besef dat naast een hoogwaardig verblijfsconcept een hoogwaardig verplaatsingsconcept (oftewel op tijd en comfortabel aankomen en vertrekken) de klant kan verleiden te komen en geld uit te geven.

Agendapunt 1: de marketingbenadering

Beide voorbeelden hebben twee elementen met elkaar gemeen. Ten eerste de marketingbenadering: de vraag is het uitgangspunt. Die vraagkant is niet homogeen. Essentieel is het onderscheid tussen de klanten van de vastgoedexploitanten en -ontwikkelaars – de organisaties die zich vestigen of gevestigd zijn op de locatie – enerzijds en de klanten van die organisaties anderzijds. Vooral het zicht krijgen op de laatste groep, de relevante klantsegmenten en kansrijke dienstenconcepten, biedt bij vastgoedexploitatie en -ontwikkeling een extra referentiekader om te toetsen of er een markt is (business case) en of er kansen zijn om een zo hoog mogelijke vierkantemeterprijs te realiseren voor nu en in de toekomst (business opportunities). De aantrekkelijkheid van de locatie in de perceptie van de klant is daarbij de maatstaf, uitgedrukt in grootheden als assortiment, bereikbaarheid en kwaliteit van de openbare ruimte.

Agendapunt 2: kwantificeren relatie bereikbaarheid en waarde vastgoed

Ten tweede de kwantificering van de relatie tussen bereikbaarheid en de omzet van de op de locaties gevestigde bedrijven. Een opstap voor het kwantificeren van de relatie tussen bereikbaarheid en de waarde van vastgoed. Tot op heden wordt deze relatie wel geconstateerd, maar dit is nog nauwelijks op objectief econometrisch onderzoek gebaseerd. Een dergelijke onderbouwing is echter wel degelijk van belang. Zo kan bij relocatie- en investeringsbeslissingen de toekomstige ontwikkeling van de bereikbaarheid van locaties een rol gaan spelen. Ook kan (extra) bereikbaarheidskwaliteit deel gaan uitmaken van vastgoedontwikkeling of herontwikkeling van bestaand vastgoed. Op dit vlak speelt met betrekking tot private investeringen in de kwaliteit van de openbare ruimte al geruime tijd een vergelijkbare discussie. Om gefundeerde beslissingen te nemen over toekomstige ontwikkelingen zal een kwantitatief instrumentarium beschikbaar moeten zijn.

Initiatief ‘Waardering gefundeerd’

Dat dit besef begint door te dringen, blijkt ook uit het initiatief ‘Waardering gefundeerd’ van Grontmij, Jones Lang Lasalle, Goudappel Coffeng en DynaVision. Centraal bij dit initiatief staat de volgende formule:

_(WX) = "(_BX) + $(_ORX) + &(_OSX) + 7(_EX)

Dus: de waardeverandering (_W) van een bepaald object of locatie (x) is afhankelijk van:
o de verandering van de bereikbaarheid daarvan (_Bx) vermenigvuldigd met een wegingsfactor (");
o de verandering van de kwaliteit van de openbare ruimte daarvan (_ORx) vermenigvuldigd met een wegingsfactor ($);
o veranderingen aan het object (_OSx) vermenigvuldigd met een wegingsfactor (&);
o de verandering van de economische situatie en vastgoedontwikkelingen vermenigvuldigd met een wegingsfactor (7).

Daarmee zoekt het initiatief antwoord op onder meer de volgende vragen:
o Hoe ontwikkelt zich de waarde van mijn vastgoed bij zich wijzigende omstandigheden: economie, bereikbaarheid, (veroudering van) het object, omgevingsfactoren?
o Welke kwaliteiten zouden bij voorkeur moeten worden verbeterd om de waarde van mijn vastgoed te verhogen?
o Op welke locaties in Nederland zal nieuwe vastgoedontwikkeling goed kunnen profiteren (of schade ondervinden) van veranderingen in de kwaliteit van de bereikbaarheid en/of de omgeving?
o Wat is de invloed van verbetering van bijvoorbeeld de bereikbaarheid door verbetering van infrastructuur of van de omgeving door parkmanagement op de waarde van het vastgoed?

Schaarste stimuleert creativiteit ondernemers

Het initiatief toont aan dat er grote behoefte is aan het vergroten van het inzicht in de waardeontwikkeling en exploitatiegrondslag van het vastgoed en of het al dan niet kosteneffectief is te investeren in dienstenconcepten teneinde de waarde van het vastgoed te verhogen. Is investeren in bereikbaarheid lonend? Laten we maar zeggen dat wanneer sprake is van schaarste, en de goede marktcondities zijn gecreëerd, dan ook de creativiteit van het ondernemerschap tot bloei zal komen.
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