“Netwerk = Maatwerk” – Aanboren, uitbouwen en systeemsprong!
Naar een door vervoervraag bepaald openbaar vervoernetwerk
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Aanleiding

Volgens de Nota Ruimte
 moet de woningbouwproductie toegespitst worden op de vraag naar woonmilieus en daarbij passende leefstijlen. Mensen met gelijke leefstijlen hebben namelijk grotendeels dezelfde woonwensen en wonen in dezelfde buurten. Mogelijk delen zij ook dezelfde mobiliteitsbehoefte. Een goed voorbeeld van deze aanpak is te zien in Almere Poort.
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Op woonwensen toegesneden: luxe appartementen en een Indonesisch ‘zorgdorp’. 

Dit biedt kansen om de mobiliteitsbehoefte in een hierop aansluitend aanbod te vertalen, bij aanvang van een woningbouwproject op een uitleglocatie of een stedelijk vernieuwingsproject binnen de stad. Voor het openbaar vervoer betekent dit dat de ‘nieuwe’ groepen pro-actief benaderd kunnen worden nog vóórdat zij hun nieuwe mobiliteitspatroon bepalen. Maar ook in bestaande kernen, bijvoorbeeld in landelijk gebied, kan deze aanpak worden toegepast. Daar ligt de kans vooral in het optimaliseren van het bestaande ontsluitende net.

“Nieuw is gestructureerde Pro-actieve benadering van doelgroepen voor mobiliteitsbehoefte”

Woon- en werkmilieus doorlopen een bepaalde levenscyclus. In een VINEX-wijk komen bijvoorbeeld eerst jonge gezinnen wonen. Vervolgens worden deze gezinnen volwassen, gaan de kinderen op den duur het huis uit en verhuizen ook de ouders naar dorpen of naar hun geboortestad. Dit brengt het risico met zich mee dat de buurt veroudert en verpaupert. Op dat moment is de buurt echter ook rijp om te worden herontdekt door yuppen en jonge gezinnen. Of de buurt verpaupert of juist in aanzien stijgt is erg afhankelijk van wat er in de omgeving gebeurt. Als er in de buurt betere betaalbare woningen opgeleverd worden dan loopt de wijk leeg. In buurten aan de rand van het centrum zie je juist het omgekeerde gebeuren: die worden ‘ontdekt’ omdat het centrum te duur is geworden. 
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Voorbeeld van een levenscyclus van een wijk

Iedere fase vergt een specifiek OV aanbod. Nu wordt soms bij oplevering HOV (Hoogwaardig Openbaar Vervoer) aangelegd en zijn velen verbaasd als het leeg heen en weer rijdt. Aan het eind van de cyclus zit het openbaar vervoer vol, maar laat de sociale veiligheid in een aantal gevallen weer te wensen over. Hierop kan ingespeeld worden door een pro actieve doelgroepenbenadering.

“Nieuw is het vroegtijdig onderkennen van het laten meeademen van het OV aanbod met de levenscyclus van een wijk”

Gemeentes, corporaties en projectontwikkelaars creëren de buurten; de bewoners(verenigingen) en bedrijven (winkelcentra, bedrijven gevestigd in de buurten) geven de buurten een gezicht. OV-bedrijven (trein, bus, etc) kunnen samen met bijvoorbeeld bewonersvereniging(en) en aan werkgevers/winkeliersverenigingen OV-arrangementen op maat aanbieden: het OV van de buurt.

Probleem- en doelstelling

Het is de vraag in hoeverre de kansen die gesignaleerd zijn, in de praktijk haalbaar zijn. Daarom hebben we onszelf het volgende doel gesteld:
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Woning- en vastgoedmarkt
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Om dit inzicht te krijgen, moeten in ieder geval de volgende vragen beantwoord worden:

1) Welke actoren, factoren en randvoorwaarden zijn van toepassing om het OV meer vraaggestuurd te maken? 
a) Welke middelen en randvoorwaarden zijn nodig om dit te realiseren?

b) Wat is de reikwijdte van het begrip Openbaar Vervoer?

i) collectief vs. individueel

ii) flexibiliteit van netwerk, voertuigen en vervoerders

iii) etc.

c) Welke partijen hebben welke invloed in het proces?

d) Zal dit idee per saldo positief of negatief bijdragen aan de doelen van het OV?

2) In welke ruimtelijke omgevingskenmerken is deze aanpak kansrijk?

3) Voor welke doelgroepen (leefstijlen en lifecycles) is deze aanpak kansrijk?

4) Op welke typen verbindingen is deze aanpak kansrijk?

Leeswijzer

In deze notitie proberen wij antwoord te geven op deze vragen en vooral handvatten te geven om met de gestelde aanpak aan de slag te kunnen gaan. Achtereenvolgens behandelen wij de volgende aspecten:

· Randvoorwaarden: Hoe kunnen de woningmarkt en OV-markt gecombineerd worden?

· Doelgroepen: Welke doelgroepen kunnen grosso modo onderscheiden worden?

· OV=Maatwerk in drie fasen: Aanboren, Uitbouwen en de Schaalsprong

Tot slot geven we zes aanbevelingen mee die uit het voorgaande gedestilleerd zijn.
Organisatie: de markten, actoren en hun taken
Openbaar vervoer is een maatschappelijk goed, niet kostendekkend en kent veel betrokken, belanghebbende partijen. Om de prijs/kwaliteit verhouding te verbeteren en meer in het algemeen vernieuwing te stimuleren wordt het meeste openbaar vervoer in Nederland om de 4-10 jaar aanbesteedt. De overheid vervult de rol van opdrachtgever en de vervoerder van opdrachtnemer. Daarmee is de vraag niet opgelost wie er verantwoordelijk is voor de netwerkstructuur en dienstregeling. 
Een dienstregeling is het optimale aanbod tegen een zo gunstig mogelijke prijs met een zo groot mogelijk bereik. Om dit te bereiken is een naadloze afstemming tussen vraag en aanbod van belang. Het aanbod wordt voor een belangrijk deel bepaald door de ruimtelijke structuur: Waar zijn woningen? Waar wordt gewerkt? Etc. 

Goed openbaar vervoer is dus alleen mogelijk als alle partijen samen werken. In deze samenwerking heeft iedere partij weer een specifiek belang en speelruimte. Hieronder staan de verschillende partijen beschreven aan de hand van de volgende vierdeling:
· Woning- en Vastgoedmarkt (W&V-markt)

· Openbaar Vervoermarkt (OV-markt)

· De W&V-markt en de OV-markt gecombineerd

· Collectieve contactpunten/personen

Woning- en vastgoedmarkt en sociaal beleid

De woning- en vastgoedmarkt (W&V-markt) beïnvloedt in sterke mate het verplaatsingsgedrag van reizigers. Corporaties, projectontwikkelaars en gemeentes bepalen hoe de W&V-markt eruit ziet en dus waar wonen, opleiden/werken en leisure zich kunnen concentreren en in welke samenhang tot elkaar deze zich kunnen ontwikkelen. Hun beleid wordt bepaald op basis van eigen lokale onderzoeken en het tweejaarlijkse Woning Behoefte Onderzoek van het Ministerie van VROM. Corporaties en gemeentes hebben sociale doelstellingen, projectontwikkelaars staan vooral voor een gezonde verhouding tussen (bijvoorbeeld) de ontwikkeling van een woningbouwlocatie en rendement. Dit klinkt eenzijdiger dan het in werkelijkheid is. Het beleid van de corporaties verschilt per organisatie. Ditzelfde geldt ook voor het ruimtelijke en verkeersbeleid van gemeentes. 

Alle drie de partijen staan voor vraagstukken die leiden tot de ontwikkeling van zowel nieuwbouwlocaties binnen en buiten de bestaande omgeving als herstructuring/herontwikkeling van bestaande wijken (stedelijke vernieuwing). Veelal is het kostendekkend krijgen van de exploitatie van deze gebieden lastig. Zeker elementen als parkeren, infrastructuur en vervoer maken ruimtelijke projecten soms duurder dan gewenst. Combinaties met vervoerbedrijven kunnen mogelijk bijdragen in het verlagen van de kosten door een meer op maat gesneden vervoerbeleid (als onderdeel van het mobiliteitsbeleid). 

Corporaties en gemeentes nemen allebei problematieken als werkloosheid, scholingsachterstanden, scheve woon-werkbalansen, woningtekorten, gettovorming etc. onder handen. Vervoerbeleid op maat kan helpen de bewegingsvrijheid van mensen te vergroten, waardoor oplossingen in een grotere omgeving gevonden kunnen worden. Bovendien vergroot dit de integratie tussen verschillende bevolkingsgroepen; een opgave die in vele herstructuringsprojecten en beleidsvisies terug te zien is. 

“Leer van de lessen uit het verleden en ga een stap verder”
Projectontwikkelaars kunnen met luxe vervoerproducten woningen verkopen. Van deur-tot-deurvervoer, snelle verbindingen op maat, nieuw comfort, eigentijdse uitstraling sluiten beter aan bij het wensen- en belevingsprofiel van de doelgroepen waarop projectontwikkelaars zich richten: tweeverdieners uit het middensegment tot de veelverdieners.

Openbaar vervoermarkt

Nu en in de toekomst zullen de kaders voor het openbaar vervoer in Nederland gesteld worden door de opdrachtgevers: Provincies en Kaderwetgebieden (OV-autoriteiten) voor het stads- en streekvervoer en het Ministerie van V&W voor het spoorvervoer op het hoofdrailnet. Een mogelijke ontwikkeling is dat regionale bestuurders in de toekomst meer te zeggen krijgen over het regionale vervoer op het hoofdrailnet. 
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De OV-autoriteiten geven concessies uit en betalen mee aan het vervoersaanbod. De wijze waarop de aanbesteding ingestoken wordt en de vrijheden die vervoerders krijgen binnen de concessieafspraken, worden bepaald door de OV-autoriteiten. Daarmee hebben zij de sleutel in handen om productinnovatie te stimuleren en daarmee meer reizigers aan te trekken. OV-autoriteiten bepalen de mate van mogelijk maatwerk.
Om maatwerk te kunnen stimuleren zouden de OV-autoriteiten de volgende keuzes moeten overwegen:

· Opbrengstverantwoordelijkheid bij OV-A of vervoerders? 
De vervoerder heeft de voorkeur, omdat die de klanten kent (of kan kennen). De OV-A kent die niet, maar kan wel faciliteren.
· Coördinerende rol (tussen OV-A, vervoerder, bewonersvereniging, corporatie, etc.) bij OV-A of trekkersrol bij vervoerder? 
Een coördinerende rol voor de OV-A heeft de voorkeur, omdat die kan zorgen voor continuïteit bij wisseling van concessiehouders. Bovendien heeft de OV-A een maatschappelijke verantwoordelijkheid.
· Uitvoerende rol bij vervoerder of OV-A?
De vervoerder heeft hier de voorkeur, omdat die zijn klanten moet kennen om een passend product aan te kunnen bieden. De OV-A kan zorgen voor continuïteit bij wisseling van vervoerders. Om de relatie tussen klant en vervoerder sterk te houden, zou het aanspreekpunt van de vervoerder ook na vervoerderswissel hetzelfde moeten blijven.
· Economische sterke lijnen en sociale lijnen als één pakket of afzonderlijke pakketten aanbesteden? 
Zorg ervoor dat een robuust OV netwerk bestaat dat zichzelf kan bedruipen. Ga uit van het profijtbeginsel, geef vervoerders binnen de concessie meer vrijheid om een goed OV aanbod te creëren waarbij sterke lijnen de zwakkere ondersteunen. Sterke lijnen worden immers ook ‘gevoed’ door reizigers uit economisch zwakkere lijnen.
· Korte of langlopende contracten? 
Lange contracten hebben het voordeel in zich dat vervoerders minder risico’s zien in investeren in materieel, maar mogelijk ook in infrastructuur.
“Laat vraaggestuurd openbaar vervoer doorslaggevend zijn bij de volgende aanbesteding”
Vervoerders moeten natuurlijk de kansen die zij krijgen aangeboden aangrijpen. In de beginfase van de toepassing van meer vraaggestuurd OV is mogelijk een stimulering vanuit de OV-A noodzakelijk. Deze stimulering kan ook vanuit de vragende partijen (bv. corporaties) komen.
“Vervoerders en opdrachtgevers: zoek samen naar kansen en versterk elkaar.”
De markten gecombineerd

Bij de beschrijving van de W&V markt en de OV-markt wordt naar elkaar gerefereerd. Er is een sterke samenhang tussen deze twee markten, maar deze is tot nu toe nog niet aangegrepen. In het onderstaande overzicht staan mogelijke activiteiten van de belangrijkste actoren in deze markt én de samenwerkingsverbanden:
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Figuur 1: Activiteiten voor actoren in de OV-markt en de W&V-markt
De belangrijkste actoren in de twee markten worden in figuur 1 uiteengezet. Natuurlijk zijn er meer relaties denkbaar dan in bovenstaand schema is weergegeven, maar de aangegeven relaties zijn wel de belangrijkste om tot vraaggestuurd OV te kunnen komen. Bovendien is per actor een, niet uitputtende, opsomming van taken en acties weergegeven. Als partijen elkaar vinden en deze acties uitvoeren, is al een belangrijke stap gezet in de richting van vraaggestuurd OV. 
Vanuit het marktdenken heeft de vervoerder de rol om contact te leggen met alle actoren uit de W&V-markt. Voor de OV-autoriteiten is een coördinerende taak weggelegd, omdat zij kunnen zorgen voor continuïteit. Corporaties, projectontwikkelaars en reizigers slaan de handen ineen om tot werkbare gemeenschappelijke contactpunten / organen te komen. In aanvulling daarop is het handig om één aanspreekpunt te hebben voor een ieder die ideeën en wensen heeft m.b.t. het openbaar vervoer.

Tot slot zal binnen de W&V-markt een ontwikkeling plaats moeten vinden, waarin verkeer- en vervoersaspecten (w.o. openbaar vervoer) verankerd worden in hun woonvisies, bouwplannen en sociale visies.
Collectieve contactpunten/personen
In de uitwerking van de doelgroepen in het volgende hoofdstuk wordt stilgestaan bij de activiteiten die verschillende doelgroepen verrichten, die passen bij hun lifestyles. De locaties waar deze doelgroepen hun activiteiten verrichten zijn locaties waarbij ‘ongrijpbare’ individuen binnen handbereik zijn. Deze punten noemen wij “collectieve contactpunten”.

Collectieve contactpunten zijn instanties, personen, verenigingen en/of andere organisaties die specifiek voor een bepaalde leefstijl het OV-belang kunnen uitdragen en dat doen door op te treden als gesprekspartner voor OV-partijen cq loket voor die doelgroep.
Voorbeelden van deze partijen zijn:
· supermarkten
· sportverenigingen

· winkelcentra/winkeliersverenigingen
· buurtcentra
· mkb Nederland

· etc.
Het is belangrijk dat duidelijk is wie deze collectieve contactpersonen zijn en dat deze vroegtijdig formeel worden ingeschakeld door partijen die een OV maatwerksysteem willen opzetten. Het vergroten van de zichtbaarheid en de doelstellingen geeft deze instanties een gezicht dat herkenbaar is voor de doelgroepen. 

“Maak de collectieve contactpersonen vroegtijdig zichtbaar en geef ze een formele rol”

Aanvullend op de actoren genoemd in figuur 1 kunnen deze partijen dus ook een belangrijke rol spelen in een meer vraaggestuurd openbaar vervoer.

Leefstijlen: de doelgroepen 

Maatwerk betekent dat er per doelgroep naar de OV-behoeften moet worden gekeken en dat daar dan de juiste vervoersmiddelen en –concepten op in moeten worden gezet. Een belangrijke voorwaarde en hulpmiddel is het hebben van een redelijk compleet beeld van de kansrijke doelgroepen. Omdat de grootste mogelijkheden voor het bundelen van verschillende typen vervoersstromen in stedelijke omgeving aanwezig zijn, richten we ons op dit gebied. Wij zien kansen voor de volgende leefstijlen:

a) Rijke ouderen;

b) Jonge gezinnen;

c) Yuppen;

d) Starters/studenten;

e) Volwassen gezinnen; 

f) Minima.

Voor deze zes leefstijlen worden de volgende kenmerken onderscheiden:

· Verplaatsingsprofiel;

· Omgevingskenmerken;

· OV-type;

· Type verplaatsingen;

· Maatwerk;

· Collectieve contactpersonen.

Hieronder komen de verschillende kenmerken per doelgroep aan bod. De kenmerken “Maatwerk” en “Collectieve contactpersonen” komen voort uit de eerste vier. Deze geven aan wat voor deze groepen, wat maatwerk betreft, van belang is en welke actoren hierbij betrokken moeten worden. 
In bijlage 1 staat een schematisch overzicht van de doelgroepen met hun kenmerken.

“Leefstijlen zijn een foto van de maatschappij zoals die nu is. Gecombineerd met hun specifieke kenmerken wordt duidelijk waar het OV maatwerk zich op dient te richten”

a. Rijkere ouderen

De groep rijkere ouderen wonen in veel gevallen in luxe appartementen in de stad of in het groen. De oudste “Rijke ouderen” wonen in verzorgingshuizen in hoge dichtheden in stedelijke keren. De “rijkere ouderen” hebben een diffuus verplaatsingsprofiel, kenmerkend is dat er vooral in de dalperiode wordt gereisd met een kortingskaart. Doordat deze groep minder goed ter been is zijn directe verbindingen zonder overstappen met korte loopafstanden van belang. Ook is een gelijkvloerse instap belangrijk. 
Het maatwerk bestaat uit persoonlijke dienstverlening, veel aandacht voor sociale veiligheid en vervoer afgestemd op zorgcentra, winkelcentra en “hangplekken”. De collectieve contactpersonen die van belang zijn om daadwerkelijk maatwerk te leveren, zijn winkeliersverenigingen, vertegenwoordigers van zorgaanbieders, zorgcentra en woningbouwverenigingen en verenigingen van eigenaren. 

VIPbus: 

Rijke ouderen hebben een difuus patroon en ze stellen hoge eisen aan het openbaar vervoer. Vooral toegankelijkheid, comfort en sociale veiligheid zijn voor deze doelgroep van belang. Hoewel ze een diffuus reispatroon hebben, ontstaan er ook meer en meer zorgcentra waar zowel medische als verwenarrangementen bij elkaar geplaatst worden. Een luxe deur tot deur openbaar vervoersconcept kan zowel voor de zorgcentra als de rijke ouderen een uitkomst bieden. 

b. Jonge gezinnen
Bij de groep jonge gezinnen gaat het om gezinnen met kleine kinderen tot en met de lagere school. Deze gezinnen wonen vaak in Vinex-wijken en in starterwoningen in de stad. Over het algemeen zijn deze groepen op hun eigen wijk georiënteerd. In ieder geval een van de ouder werkt vaak dicht bij de woning. Jonge ouders moeten vaak veel zaken combineren, zoals werk, boodschappen en kinderen van en naar school brengen. 

Voor deze groep is het van belang dat verschillende functies dicht bij elkaar liggen en het liefst met één OV-verplaatsing in één keer zijn uit te voeren. Bij maatwerk kan gedacht worden aan het combineren van deze functies bij een OV-knoopunt in de buurt. Daarnaast is een hoogfrequente verbinding met het werkgebied van belang met voldoende fietsenstallingen om eventuele andere zaken per fiets af te handelen. De belangrijkste collectieve contactpersonen zijn: scholen, kindercentra en werkgevers. 
Emergency Ride Home
Omdat jonge gezinnen regelmatig om acute aanwezigheid van de ouders vragen kan worden gedacht aan een systeem dat in Buffalo is ingevoerd (zie www.nfta.com/metro). Voor dat soort momenten wordt er een taxiservice aangeboden aan abonnementhouders. Als je snel naar huis moet – omdat je kind ziek is - kun je met de taxi.  We denken aan de term ‘Noodgang’. Als je zorg echt nodig is kun je met de noodgang!
Nachtnet 
Hiermee kunnen mensen de overstap van een hedonistische levenstijl nog even voor zich uit schuiven. Scheelt ook aanzienlijke in aantallen verkeerslachtoffers. Niet alleen interessant voor Jonge gezinnen maar ook voor Yuppen en studenten.
c. Yuppen

Ondanks dat Yuppen in veel gevallen autogericht zijn is het OV voor deze groep (en omgekeerd) toch interessant. Omdat zij vaak in centra van steden en kleinschalige nieuwbouw in hippe wijken wonen is het OV- aanbod voor deze groep vrij groot. Daarnaast is het relatief lastig parkeren in deze wijken. Ook de hoge gerichtheid op het uitgaansaanbod in de stad maakt het OV interessant voor deze groep. Het verplaatsingsprofiel beperkt zich niet alleen tot de eigen stad maar deze groep verplaats zich over grote (internationale) afstanden.  

Bij maatwerk kan gedacht worden aan hogere frequenties in de avond en de nacht. Yuppen zijn erg gericht op kwaliteit, uitstraling en imago. Dat maakt deze groep onderscheidend, daarbij is prijs minder belangrijk, terwijl reisinformatie juist wel belangrijk is. Het OV moet op dit vlak dus concurrerend zijn met taxi’s en de fiets. Misschien is het benadrukken van de negatieve kenmerken van deze twee vervoersmiddelen wel belangrijker dan het benadrukken van de voordelen van het OV. Collectieve contactpersonen zijn te vinden bij culturele instellingen en werkgebieden.

Flexkantoor
Het op centrale plaatsen aanbieden van vergadercentra en flexplekken is voor Yuppen een uitkomst. Afspraken zijn dan beter per openbaar vervoer te bereiken en de totale mobiliteit daalt.


Mobility Mixx 
Een product van LeasePlan Holland. Met deze pas in handen kan de werknemer zelf beslissen of die de auto, het OV of de OV-fiets neemt: de werknemer kiest het vervoermiddel of de combinatie van vervoermiddelen die hem of haar op dat moment het beste uitkomt. De werkgever betaalt enkel voor de afgelegde kilometers. 

Maar het kan nog worden uitgebreid: leasecontracten die korting of vrije dagen geven voor iedere dag dat je met het OV reist in plaats van in de Leasewagen. Is niet alleen voor Yuppen interessant maar ook voor Jonge gezinnen.

d. Starters/studenten

Met starters wordt hier bedoeld jongeren die net student af zijn. Ze hangen nog wel dezelfde levenstijl aan als studenten. Het OV moet gericht zijn op studenten en het vasthouden van oud-studenten. Deze groep woont in kleine woningen in veel verschillende typen wijken en buurten; hartje centrum, hippe wijken rond het centrum, maar ook in naoorlogse wijken (gemengd met minima en jonge gezinnen en natuurlijk rond de universiteit (campus). In de groeikernen wonen de nog thuiswonende studenten en starters. De starters en studenten maken gedurende de hele dag gebruik van het OV, waarbij ze relatief veel in de middagdal en avond/nacht reizen. Hiernaast maken ze ook veel gebruik van speciaal op deze doelgroep gericht evenementenvervoer zoals bij evenementen en concerten.
Dit type verbinding is ontsluitend op herkomsten en bestemmingen en ontsluitend daartussen. Voor starters is snel en direct belangrijker dan voor studenten. 

Om deze groep vast te houden in het OV is het van belang om een positief imago te creëren. Maatwerk bestaat vooral uit het vervoer af stemmen op evenementen, maar ook uit het bieden van bijvoorbeeld shuttlediensten van en naar studentenhuizen. (Hoger) Onderwijsinstellingen, studentenverenigingen, sportverenigingen en uitgaansgelegenheden vormen de collectieve contactpersonen.

College Liner:
Het Angelsaksische opleidingsmodel met major en minors betekent dat studenten minder vast zitten aan een universiteit. Daarnaast wonen studenten langer thuis als gevolg van de kortingen op de studiebeurs. Het aan elkaar verbinden van verschillende opleidingscentra met een speciale OV voorziening ligt voor de hand. In de Zuidvleugel liggen de universiteiten van Rotterdam, Delft en Leiden op een logische lijn. Daartussen kan een collegeliner een uitkomst bieden voor studenten en personeel.
e. Volwassen gezinnen

Bij volwassen gezinnen is er een duidelijk onderscheid m.b.t. verplaatsingen tussen de ouders en de kinderen. Bij het verplaatsingsprofiel van de ouders gaat het met name om stabiele verplaatsingen over grotere afstanden,  gericht op bijvoorbeeld wonen, familiebezoek en sport. Maar ook de wekelijkse bulkboodschappen spelen een rol. De kinderen zijn in hun verplaatsingen vooral gericht op het lokale centrum om uit te gaan, te sporten en naar school te gaan. Deze groep woont voornamelijk in nieuwe wijken (VINEX). De ouders werken aan de rand van de stad en de kinderen gaan naar school in lokale centra. Zowel de ouders als de kinderen reizen in de spits om naar school en werk te gaan. 

Maatwerk bestaat uit scholieren vervoer en Leisure naar de lokale centra. De uitdaging zit in dalvervoer. De ouderen willen na de spits ook nog een hoge frequentie en de jongeren willen een nachtnet. Collectieve contactpersonen zijn werkgevers, onderwijsinstellingen en sportverenigingen.

Buzzypass 
Om jongeren enthousiast te maken voor het openbaar vervoer is het van belang om aan te sluiten bij hun beleving. De Belgische vervoerder De Lijn heeft hiervoor de Buzzypass ontwikkeld. Een openbaar vervoersabonnement en een internetsite met ringtones en andere gadgets die het openbaar vervoer voor jongeren interessanter maken. 
(www.delijn.nl)
f. Minima.

De laatste doelgroep zijn de minima. Deze groep woont in kleine goedkope (huur-)woningen in herstructureringswijken in middelgroot en grote steden in hoge dichtheden. Het OV gebruik is gericht op directe verbindingen naar werklocaties, maar ook bedrijfsspecifieke ophaaldiensten spelen hierin een rol. Tot slot wordt het OV door deze groep gebruikt om te winkelen. De verplaatsingen vinden veelal plaatst in de spits zijn ontsluitend en soms vraagafhankelijk. 

Het maatwerk voor deze groep bestaat uit verplaatsingen gericht op werklocaties en op scholen. Auto en brommer zijn in deze doelgroep vaak statussymbolen, zodat dat hiermee geconcurreerd moet worden. Verder is het van belang OV niet de scheiding tussen groepen versterkt. Collectieve contactpersonen zijn: werkgevers, scholen, bewonersverenigingen en wijk- en buurthuizen. Om deze doelgroep te bereiken dient er dus met name met doelgroepamusement te worden aangesloten. Iedere tram of bus in GTST doet meer dan kortingskaarten etc.
“Netwerk = Maatwerk” in drie fasen

Niet iedere persoon wenst dezelfde woning, werkt en recreëert op dezelfde plaats en heeft dezelfde verplaatsings/vervoersbehoeften zo blijkt uit bovenstaande analyse van leefstijlen en kenmerken. Het hoofdstuk “Doelgroepen” gaat hierop in. Wel wonen veel mensen bij elkaar en hebben ze deels overeenkomstige en deels tegenstrijdige wensen. In het hoofdstuk “Randvoorwaarden” wordt de organisatorische link gelegd tussen de OV-markt en Woning- en Vastgoedmarkt en haar actoren. 
In dit hoofdstuk wordt beschreven hoe de link gelegd kan worden tussen bestaande netwerken en de doelgroepen benadering. Daarbij wordt onderscheid gemaakt in drie fasen: 
· aanboren van vervoervraag, 
· uitbouwen van vervoervraag en 
· het maken van een schaalsprong in het netwerk. 

De fasen onderscheiden zich door de verhouding waarin tijd, geld en moeite gestoken wordt in aanbod- en vraagfactoren. Zo blijft bij het aanboren van vervoervraag het bestaande OV-netwerk grotendeels onveranderd, terwijl bij de schaalsprong juiste een forse aanpassing van het netwerk noodzakelijk is. Zie figuur 2 voor een grafische weergave van deze gedachte.


Aanboren van vervoervraag
Tussen Den Haag en Rotterdam wordt een geavanceerd lightrail netwerk uit de grond gestampt. Er komt een verbinding tussen het zuidwesten van Den Haag en Zoetermeer en Den Haag Centraal en Rotterdam Zuid. Tram en metro worden met elkaar verbonden. Analyse van de bovengenoemde doelgroepen in dit netwerk laat zien dat dit netwerk in een geweldige verplaatsingsbehoefte voorziet. Verschillende gemeenten langs de lijn willen dan ook graag aantakken.
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Daarbij moet worden gedacht aan de dorpen in het Westland en Delft. Beide gebieden hebben een probleem: een lage bevolkingsdichtheid maakt deze verbindingen onrealistisch. Toch is er een behoorlijke vervoersspanning. In Delft is veel werkgelegenheid voor mensen uit Zoetermeer en in het Westland (bv Naaldwijk) zijn veel mensen die willen werken en recreëren in Den Haag. Voor een belangrijk deel zijn dit dus tamelijk diffuse verplaatsingspatronen. Wat te doen?

De eerste stap in de OV-cyclus is aanboren. Op dit moment is er al vervoer en dat wordt ook nog eens hoogwaardig opgelost. Bekend uit de derde wereld als ‘informeel vervoer’ rijden er ’s ochtends en ’s avonds hordes busjes vanuit Den Haag, Zoetermeer en Delft naar de glas en tuinbouw in het Westland. Nu wordt dat nog als onwelkome aanvulling gezien, maar hier ligt een kans. Dit vervoer is niet kostendekkend: de busjes staan buiten de vroege ochtend en late avond stil. Maak afspraken met deze informele partijen en regel dat ze de hele dag door kunnen rijden. Dat maakt het vervoer voor de tuinders interessanter en biedt CVV-achtige oplossingen voor dit dun bevolkte gebied. Dat maakt het gelijk ook interessant voor de vele jonge gezinnen en rijke ouderen in dit gebied die hoge eisen stellen aan het vervoer. Op termijn kan dit vervoer dan uitgebouwd worden. Daarover gaat de volgende fase.

Conclusie: 
Speel in op de ontwikkelingen in een gebied. Werk samen met informele partijen om tot een structurele en constructieve oplossing van de mobiliteitsvraag in een gebied te komen. 
Uitbouwen van vervoervraag
Amsterdam Noord

In 2013 zal de Noord-Zuidlijn tussen Amsterdam Noord en station Zuid gaan rijden, hoogstwaarschijnlijk wordt de lijn dan meteen via de huidige sneltramsporen doorgetrokken naar Amstelveen Westwijk. De nieuwe metrolijn krijgt 7 nieuwe stations, waarvan er 2 in Amsterdam Noord. 

Op het Shellterein, aan het IJ in Amsterdam Noord, verrijst de compleet nieuwe stadswijk Overhoeks, met 2.200 woningen, het New Technology Centre van Shell met 1200 arbeidsplaatsen, tal van stedelijke voorzieningen, bedrijfsruimten hoogwaardig, creatief en kleinschalig), hotels, restaurants en cafés. Amsterdam legt in Overhoeks een stadspark aan. Het park, gelegen aan de IJ-oever, biedt onder meer plaats aan het nieuwe Filmmuseum. Hoogbouw biedt straks een bijzonder uitzicht op stad en omgeving. Amsterdam krijgt een nieuwe skyline. Naar verwachting is omstreeks 2015 de bebouwing van het gehele gebied gereed.
Bij de planning van de Noordzuidlijn was rekening gehouden met een station Sixhaven dat Overhoeks goed zou bedienen. Voordat de plannen  m.b.t. Overhoeks bekend waren is besloten het station niet aan te leggen. Wel is het ontwerp zodanig gemaakt dat het in de toekomst niet onmogelijk is om alsnog een station bij Sixhaven te maken. Omdat Overhoeks gericht is op creatievelingen en hoogwaardige bedrijvigheid, waaronder het Technology centrum is een verbinding met het centrum van de stad en de Zuidas belangrijk. Het is goed dat er rekening is gehouden met een reservering voor een station op deze plek. Om maatwerk te leveren is het belangrijk om dit station meteen bij oplevering van de Noordzuidlijn in gebruik te nemen. Wat tijd betreft lijkt dit nog mogelijk te zijn.
Rijn Gouwe lijn
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Rijke ouderen

In de kustgebieden Katwijk en Noordwijk en in de omliggende dorpen kunnen rijkere ouderen eenvoudig bij het LUMC terrein komen met de RGL. Ook andere medische centra zijn hier gevestigd in deze “take care area. Vooral in de buurt van de dorpskernen en de stad Leiden in buurten met hoge concentraties ouderen zal bij de realisering van haltes rekening gehouden moeten worden met de factor sociale veiligheid en de aanwezigheid van extra (luxe) voorzieningen bij de halte. 
Allerlei culturele en recreatieve activiteiten in de binnenstad, een bezoek aan het strand en aan omliggende dorpen waar familie woont wordt eenvoudig en aantrekkelijk doordat veel rekening is gehouden met speciale voorzieningen en sociale veiligheid. Dat mag ook wat kosten.
Jonge gezinnen

Nieuwbouwlocatie Valkenburg, het voormalige vliegveld, dat aan de lijn wordt gebouwd, wordt een wijk waarin veel jonge gezinnen kunnen komen worden. Binnen de ontsluiting van deze wijk zelf en richting de centra van omliggende dorpen en stad Leiden zijn veel voorzieningen gepland voor kinderen (scholen en opvang) en arbeidsplaatsen voor de ouders van deze kinderen. Bij de bouw van scholen in de wijk zou de locatie hiervan kunnen worden afgestemd op de haltes en/of lijn. Door hiermee rekening te houden kunnen ouders de reis naar werk uitstekend combineren met die met het wegbrengen van een kind en/of een boodschap doen. Achtervang voorkomt dat bij vertraging of versperringen kinderen te laat worden opgehaald.
Minima
In de wijk zal aandacht komen voor sociale woningbouw. Door de goede ontsluiting met Leiden en werkcentra kunnen minima door werkgevers worden gestimuleerd de tram te pakken. Hiertoe zullen woningbouwverenigingen moeten gaan praten met werkgeversverenigingen. In de huursubsidie wordt rekening gehouden met een OV bonus.
Yuppen

Door de hoge frequentie zal de tram voor de regio een relatief makkelijke en snelle wijze zijn om het centrum en randgemeenten te bereiken. Ook ’s avond wordt het eenvoudig om naar activiteiten in het centrum van Leiden te genieten, Leiden cultuurstad. Recreatieve voorzieningen kunnen afspraken maken met de RGL exploitant om vervoersbewijzen te integreren in tickets. Bob kan ook een biertje drinken, want hij zit op de tram.
Studenten en starters

Uitgaansgebied bij uitstek Noordwijk wordt voor alle studenten en jongeren aantrekkelijk via de RGL. Even naar het strand een biertje pakken, zonder misselijk te worden in de bus. Door afspraken met de uitgaansgelegenheden rijden er ook laat nog treinen. Ook worden door de extra aandacht voor sociale veiligheid orde en netheid gewaarborgd. De OV kaart is geldig in de tram. De binnenstad en  studentenhuisvestingsgebieden worden goed ontsloten door de OV en RGL. 
De faculteiten op het bio science park van de Rijksuniversiteit zijn gevestigd aan een halte van de RGL.

Systeemsprong 
Soms is OV al in ruime mate aanwezig en sluit het deels aan op bestaande HOV-verbindingen. Op het eerste gezicht kan je zeggen: “het OV is toch goed?”. Dat kan dan waar zijn voor de bestaande (grote) groep gebruikers, maar door een van een aantal OV lijnen te combineren met (toekomstige) HOV-verbindingen kan een nieuwe HOV-verbinding in beeld komen. Zo’n verbinding kan veel nieuwe reizigers trekken, doordat één of meerdere doelgroepen de bestaande verbindingen onvoldoende aantrekkelijk vinden. Bovendien versterkt deze verbinding het totale OV-netwerk door het invullen van een ‘ontbrekende’ kwalitatief hoogwaardige schakel. Hieronder een voorbeeld van deze gedachte voor de regio Utrecht.
Tangent onder Utrecht 
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Huidige situatie:
Op dit moment ligt er een HOV-baan vanaf het Universitair Medisch Centrum op de Uithof. Via de Hogeschool, Universiteit en kantorenpark Rijnsweerd loopt deze busbaan naar het centrum en Centraal Station van Utrecht (de huidige lijn 11). Bovendien bestaat er een (vergevorderd) plan om de zogenaamde HOV ‘Om de Zuid’ aan te leggen: een busbaan van De Uithof naar het Centraal Station via het Stadion en om het centrum heen (de huidige lijn 12). Tot slot bestaat er een vergevorderd plan om een westelijke HOV-verbinding aan te leggen vanaf het Centraal Station via Winkelcentrum Kanaleneiland en het internationale ICT-kantorenpark Papedorp naar Leidsche Rijn. Deze zal deels op een vrije baan liggen, daar waar dat noodzakelijk is. Alle HOV-lijnen komen nu bij elkaar op het Centraal Station.
Doelgroepen herkomsten:

· Zeist: 



jonge gezinnen, volwassen gezinnen en studenten

· Kanaleneiland e.o.: 

minima en studenten

· Leidsche Rijn: 


jonge gezinnen, (volwassen gezinnen) en studenten

Doelgroepen bestemmingen:

· De Uithof (studie): 

studenten

· De Uithof (werk): 

jonge gezinnen, volwassen gezinnen, minima

· Rijnsweerd (werk): 

jonge gezinnen, volwassen gezinnen, minima

· Stadion (werk en leisure): 
jonge gezinnen, volwassen gezinnen, yuppen
· Kanaleneiland (wonen): 
minima, starters/studenten
· Kanaleneiland (werk): 
 
jonge gezinnen, volwassen gezinnen

· Papedorp (werk): 

yuppen, jonge gezinnen, volwassen gezinnen
Nieuwe HOV-verbinding:

De herkomsten en bestemmingen van de doelgroepen op een rij in combinatie met de aanwezige HOV-verbindingen levert het inzicht op dat door een paar kleine HOV-schakels toe te voegen (Uithof-Zeist en een klein stukje ten zuiden van het Centraal Station) een compleet nieuwe HOV-verbinding ontstaat die:

· nieuwe OV-reizigers aan kan trekken, 

· twee spitsrichtingen kent, en

· niet (per definitie) concurreert met het bestaande OV.
Hoewel zo’n lijn niet goedkoop zal zijn, is met relatief weinig middelen mogelijk een groot aantal nieuwe reizigers aan te trekken.
Aanbevelingen
In de uiteenzetting hiervoor zijn de kaders gesteld, hebben actoren taken toebedeeld gekregen, zijn kansrijke leefstijlen gedefinieerd en is een gefaseerde aanpak voorgesteld. De belangrijkste aanbevelingen die hieruit voortkomen, zijn de volgende:



Kritische noot

Het idee van vraaggestuurd openbaar vervoer lijkt in deze uiteenzetting prachtig, maar hierbij kan een aantal kritische noten geplaatst worden. Deze zijn niet onoverkomelijk, maar verdienen wel aandacht.
1. Openbaar Vervoer is een collectief goed: past hier een individuele benadering bij?
2. De maakbaarheid van de samenleving is beperkt. Belemmert dit de aanpak?
3. Vele doelgroependefinities bestaan al: waarom nieuwe doelgroepen?

4. De invloed van corporaties is beperkt: zij mogen geen geld uitgeven aan (openbaar) vervoer. Maakt dit vraaggestuurd OV zoals omschreven onmogelijk?
Ad 1:

Het middel is het meest efficiënt te exploiteren als zoveel mogelijk mensen er gebruik van maken en deze mensen zoveel mogelijk dezelfde wensen hebben. Dit lijkt in tegenspraak met de individualisering van de samenleving en de wenselijke individuele aanpak. Er zal daarom gezocht moeten worden naar combinaties van doelgroepen met gezamenlijke wensen (qua vervoermiddel en verbinding) of juist elkaar aanvullende wensen (qua reistijdstip).

Ad 2:

Een individu zal altijd zijn eigen weg proberen te volgen. Toch hoeft dit niet beperkend te zijn voor meer vraaggestuurd openbaar vervoer. Juist als actoren uit de W&V- en OV-markt de vraag volgen, gebruik makend van de doelgroepensegmentatie, is de acceptatiekans groot. Bovendien kan met de woning en vastgoedmarkt (werkgelegenheid, woningvoorziening en aanvullende leefvoorzieningen) gestuurd worden in vestigingslocaties. 

Ad 3:

Een bekende doelgroepensegmentatie is die van Motifaction (zie figuur 3), gebaseerd op sociale milieus. Deze zijn echter niet vanuit vervoervraag in relatie tot woon- en leefmilieus geformuleerd. Bij een eventuele vervolguitwerking, verdient het aanbeveling deze doelgroependefinities hierin te betrekken.
Ad 4:

Het overtuigen van woningcorporaties over hun belang bij openbaar vervoer zal een de nodige inspanning vergen:

1. Het is voor corporaties moeilijk om de link te leggen tussen woningbouwbeleid en openbaar vervoerbeleid. De corporatie heeft tot doel te voorzien in (sociale) woningvoorziening.
2. Corporaties mogen, vanwege staatssteunproblematiek, zelf geen geld stoppen in openbaar vervoer. Het geld dat zij besteden is namelijk puur en alleen bestemd voor woningbouw.

Dit betekent dat de nadruk bij gemeentes en projectontwikkelaars zal moeten komen te liggen. Vooral gemeentes werken sterk samen met corporaties en kunnen op deze wijze de belangen behartigen voor het OV. Op dit moment zijn twee samenwerkingsvormen tussen gemeente en corporatie het meest gangbaar:

a) Corporatie doet woningbouw, gemeente de voorzieningen zoals infrastructuur.
b) Corporatie doet alles en geeft het beheer van de infrastructuur weer terug aan de gemeente zodra het project klaar is: turn key.
Vraaggestuurd openbaar vervoer moet in één van deze vormen een plaats kunnen krijgen.
Bijlage 1 Aspecten per doelgroep

	Doelgroepen →
	Rijkere ouderen
	Jonge gezinnen
	Yuppen
	Starters/studenten
	Volwassen gezinnen
	Minima

	Kenmerken ↓
	
	
	
	
	
	

	Verplaatsings-profiel
	· Veel recreatief en sociaal verkeer
· Part-time woon-werk

· Heeft auto, maar overweegt ook OV

· Lange en korte afstanden

· Weinig haast
	· Vast verpl. patroon woon-werk; lange afstanden
· Uitgaan, winkelen

· Druk


	· Korte kriskrasverplaatsingen, met name binnen de stad

· Stedentrips, vakanties

· Winkelen

· Uitgaan
· Gehaast
	· Korte kriskrasverplaatsingen, met name binnen de stad
· Stedentrips, vakanties

· Colleges

· Winkelen

· Uitgaan

· Druk
	Volwassenen:
· Vooral stabiele verplaatsingspatronen over grotere afstanden: wonen, sporten en familiebezoek. 
· Inkopen bij bulkwinkels.

Kinderen: 
· Tamelijk kleine verplaatsingsafstanden gericht op lokale centra: school, sport enz.
	· Vast verplaatsingspatroon woon-werk, korte en lange afstanden; nu soms bedrijfsvervoer.
· Korte woon-winkelafstanden

· Weinig andere verplaatsingen

	Omgevings-

kenmerken
	· Luxe appartementen

· Verzorgingscentra met hoge dichtheden
	- Vinex

- Stad


	· Bestaand stedelijk,

· kleinschalige nieuwbouw
· VINEX-locaties
	· Hartje centrum, hippe wijken, 

· Randen stad, mindere buurten,

· Campus

· Kleine woningen in buurten gemengd met minima en jonge gezinnen
	· VINEX-locaties 

· Werken aan de rand van de stad 
· Leren in locale centra
	· Herstructureringswijken

· Kleine woningen, hoge dichtheden

· Merendeels in grote en middelgrote steden

	OV type
	· Dalreizigers

· Gratis vervoer 65+

· Lage vloer OV

· Grijze bus
	· Gedifferen-tieerd 
	· Ook buitens spits hoge frequentie, 
· goed nachtvervoer
	· (Ochtend)spits

· Middagdal

· Nachtvervoer

· Evenementenvervoer
	Volwassenen: 
· Hoofdzakelijk woon-werk (hoogwaardig, hoogfrequent en tot laat in de avond).
Kinderen: 
· Scholierenvervoer, en leisure vervoer naar de lokale centra
	· Directe verbindingen naar werklocaties.

· Ophaaldiensten, kleinschalig vervoer

· Winkelvervoer

	Type verbindingen
	· Directe verbindingen

· Korte halteafstand

· Weinig overstappen

· Dalvulling
	· Verschillende bestemmingen combineren bv. crèche, school, werk
	· Verbindend
	· Snel en direct

· Ontsluitend op de herkomsten en bestemmingen, verbindend daartussen

· Geen overstappen
	· Spitsreizigers, 
· Aanvullend klein deel dalvervoer
	· Spitslijnen

· Ontsluitend stadsvervoer

· Vraagafhankelijk vervoer, deze doelgroep heeft een vastomlijnd verplaatsingspatroon

	maatwerk
	· Persoonlijke dienstverlening

· Sociale veiligheid afstemmen op zorgcentra, winkelcentra 
	· Hoogfrequent
· Fietsenstalling
	· Hoge kwaliteit

· Goede uitstraling/ imago (rail kansrijker dan bus), 

· Persoonlijke informatie,
· Prijs minder belangrijk
	· Afstemmen op evenementen

· Shuttledienst studentenhuizen
· Vakantie/stedentripvervoer
· Let op: creëren van positief imago
	· Uitdaging zit hem vooral in dalvervoer, belangrijk om tot laat op de avond goede frequenties te bieden (volwassenen).

· Jongeren willen nachtnet.
	· Richten op werklocaties

· Richten op scholen

	Collectieve contact-personen
	· Inkopen zorg

· Winkeliersverenigingen

· Bejaardencentra/Wo-ningbouwverenigingen

· Vereniging van eigenaren
	· Scholen, kindercentra, werkgevers
	· Culturele instellingen, 
· schiphol, 
· werkgebieden, 
	· MBO’s, HBO’s, Universiteiten, Studentenverenigingen, sportverenigingen en uitgaansgelegenheden 
	· Werkgevers, 
· Onderwijsinstellingen, 
· Sportverenigingen
	· Werkgevers

· Scholen

· Bewonersverenigingen

· Wijk- en buurthuizen.


Nieuwbouw of stedelijke vernieuwing 





Kinderen groeien op  daarmee groeit hun actieradius. 





Kinderen verlaten het huis. Volwassenen blijven achter





Volwassenen trekken weg. Er komen nieuwe gezinnen. De wijk verloedert of het aanzien stijgt.





Starters en jonge gezinnen vestigen zich  naast doelgroepen als rijkere ouderen en minima





Inzicht geven aan (in eerste instantie) OV-autoriteiten en vervoerders in methodes en randvoorwaarden om openbaar vervoer meer vraaggestuurd te maken, met specifieke aandacht voor kansrijke doelgroepen en passende benaderingswijzen. 





De keuzes die de OV-autoriteit maakt, zijn bepalend voor de ruimte die zij zichzelf en de vervoerders geven om de concessie de flexibiliteit te geven die noodzakelijk is voor een OV-aanbod dat zich pro-actief aan de omgeving aanpast.





Figuur 3: Sociale milieus volgens Motivaction (www.motivaction.nl)





------ Volwassen gezinnen


------ Yuppen


------ Minima en Kids


------ Rijkere ouderen


------ Jonge gezinnen


------ Studenten en starters





------ Volwassen gezinnen


------ Yuppen


------ Minima en Kids


------ Rijkere ouderen


------ Jonge gezinnen


------ Studenten en starters








Figuur 2: Van aanboren, via uitbouwen naar schaalsprong





Voor vervoerders:


Denk na over de invloed van maatschappelijke ontwikkelingen en trends op (het gebruik van) een OV-netwerk.


Ontwikkel op doelgroepen toegespitste vervoersconcepten zoals Vipbus, Flexkantoor, Buzzypass, nachtnet en Noodgang.





Voor opdrachtgevers:


Geef de vervoerders/inschrijvers op een concessie voldoende vrijheidsgraden bij de ontwikkeling van hun businessplan (en maak niet eerst zelf een dienstregeling). Reken ze af op hun prestaties in het bedienen van doelgroepen.


Laat vraaggestuurd openbaar vervoer doorslaggevend zijn bij de volgende aanbesteding. Geef als concessieverlener in de tender of aanbesteding aan dat een doelgroepenbenadering gedurende de looptijd van de concessie en toegespitste vervoersconcepten punten opleveren voor de verkrijging van de concessie. Kijk niet alleen naar nieuw materieel.





Nieuw is gestructureerde pro-actieve benadering van doelgroepen naar hun mobiliteitsbehoefte: 


Zoek in een vroeg stadium vanuit doelgroepen naar kansen!


Maak de collectieve contactpersonen vroegtijdig zichtbaar en geef ze een formele rol: Maak duidelijk wie je doelgroepen zijn, wie ze vertegenwoordigt en welke kenmerken hun OV behoefte heeft. Tak ze aan op het planningsproces.





Leefstijlen zijn een foto van de maatschappij zoals die nu is. Gecombineerd met hun specifieke kenmerken wordt duidelijk waar OV op maat zich op dient te richten.


Nieuw is het vroegtijdig onderkennen van het laten meeademen van het OV-aanbod met de levenscyclus van een wijk.





Vervoerders en opdrachtgevers: zoek samen naar kansen en versterk elkaar.


Leer van de lessen uit het verleden en ga een stap verder:


Analyseer iedere OV verbinding in Nederland op nieuwe kansen: Aanboren, Uitbouwen of Systeemsprong? 


Geef iedere fase voldoende tijd en flexibiliteit.


Benut hiervoor de kennis en actoren uit de Woning & Vastgoedmarkt
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