
Thema: Architect als ondernemer  Dat architecten ondernemers zijn, is tegenwoordig algemeen 
geaccepteerd. Technische en maatschappelijke veranderingen scheppen telkens nieuwe kaders en 

kansen. de Architect ziet het als haar taak om daarin helderheid te scheppen en de belangrijkste  
ontwikkelingen te belichten.
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WaardeScan als instrument van transformatie
Interview met David Hess,  
Danny Bosman en Frank Jakobs

David Hess, associé en senior 
architect bij Kraaivanger,  
verwonderde zich over de 
groeiende leegstand, ook op 
locaties met een latente 
marktvraag. Hij ontdekte dat 
het gat tussen het denken in 
kortetermijnoplossingen en 
strategische herbestemming 
bij gebouweigenaren een  
van de oorzaken van deze 
stagnatie is. Samen met  
partners Danny Bosman van 
abc Nova en Frank Jakobs  
van dgmr ontwikkelde hij de 
WaardeScan. Deze aanpak 
geeft gebouweigenaren en 
beleggers snel een helder 
inzicht in verschillende  
integrale scenario’s voor de 
doorontwikkeling van hun 
vastgoed.

Tekst

Alijd van Doorn

De WaardeScan bestaat uit twee stap-

pen. De eerste stap is een analyse van 

het gebouw in de huidige toestand. 

Kraaijvanger kijkt daarbij naar de 

ruimtelijke, functionele en bouwkun-

dige staat, terwijl dgmr de prestaties 

op het gebied van comfort en energie 

onderzoekt. Voor financiële zaken 

zoals de boekwaarde en de huidige 

cashflow is abc Nova de expert. Bij de 

tweede stap maken ze verschillende 

scenario’s voor de businesscase van 

het gebouw over een termijn van 

respectievelijk vijf, tien en twintig jaar. 

Deze scenario’s bestaan uit visuele 

impressies van de mogelijkheden. 

Ze gaan dan bewust niet naar een 

fotorealistisch niveau, maar maken 

schetsen. Deze worden aangevuld 

met overzichtelijke visuele schema’s 

– het dashboard – van onder meer 

de jaarlijkse besparing op energie, de 

comfortverbetering en een indicatie 

van de verwachte rendementen en 

verbeteringen van de leegstand. 

Hoe is het idee voor de WaardeScan 

ontstaan?

Het idee is ontstaan vanuit onze 

verbazing over de leegstand. Steeds 

meer opdrachtgevers kiezen ervoor 

om in plaats van nieuwbouw een be-

staand gebouw te renoveren of aan te 

passen, meestal zonder het gebouw 

van functie te veranderen. Toch staat 

er een kapitaal aan panden leeg. Dat 

is eigenlijk vreemd, want er is wel 

degelijk vraag. De trek naar de stad 

is zelfs in crisistijden een constante 

factor. En het aanbod is er ook. 

Zeker in multifunctionele stedelijke 

gebieden liggen er kansen. Dat komt 

ook doordat nieuwe technologieën 

het mogelijk maken om functies die 

tijdens het modernisme van elkaar 

gescheiden zijn, weer bij elkaar te 

brengen. Denk bijvoorbeeld aan 

laptops die het werken flexibilise-

ren, 3d-printers die de productie 

decentraliseren en de powerwall van 

Tesla waarmee je lokaal energie kunt 

opslaan. Door dit soort ontwikkelin-

gen kun je ook heel andere functies 

in bestaande gebouwen ontwerpen.

Wat is het probleem dat jullie met  

de WaardeScan aanpakken?

David Hess: Investeringen in vastgoed 

worden doorgaans genomen op basis 

van een businesscase van vijftien tot 

twintig jaar. Als je dat vergelijkt met 

de cashflow die je nog hebt van een 

klein aantal huurders, dan worden 

gebouweigenaren vaak huiverig om 

nog flink te gaan investeren. 

Frank Jakobs: De gedachte is vaak 

dat er maar twee opties zijn: of een 

heel flinke investering doen om het 

gebouw weer als nieuw te maken, of 

het bij wijze van spreken een likje verf 

geven zodat je er nog een paar jaar 

tegenaan kunt. Daar zit een heel gat 

tussen. 

Danny Bosman: Wij zitten best vaak 

met beleggers en financiers om tafel. 

Wij merken ook dat eigenaren vaak 

meteen een stap van a naar z voor-

geschoteld krijgen. Dat veroorzaakt 

een soort schokgolf waardoor ze 

bevriezen. Door in verschillende fasen 

een sluitende businesscase te maken 

bieden wij een breder keuzepalet aan. 

Zo kunnen gebouweigenaren betere 

afwegingen maken. 

Hoe ontstond jullie samenwerking?

DH: De kracht van de WaardeScan is 

de integrale aanpak. Ik wist meteen 

dat ik dit als architect niet alleen kon. 

Voor de financiële onderbouwing 

heb ik abc Nova benaderd en voor 

de energetische analyse heb ik dgmr 

gevraagd. 

FJ: We werkten al veel samen in  

andere projecten. David heeft het 

initiatief genomen en ons erbij be-

trokken. Hij vroeg of wij ook kansen 

zagen en die zagen we uiteraard 

omdat het idee bij onze missie past.

DB: Toen hebben we gezamenlijk de 

WaardeScan verder ontwikkeld. We 

hebben de samenwerking nog niet 

geformaliseerd in een vof of bv, maar 

we werken op basis van een gentle-

men’s agreement.

Hoe voer je de WaardeScan uit?

Het maken van een WaardeScan kost 

ongeveer twee weken. We werken 

zo snel mogelijk samen. Dat begint 

met een integrale scan van het 

gebouw. Vervolgens ontwikkelen we 

verschillende scenario’s, waarbij ieder 

vanuit zijn eigen discipline naar de 

mogelijkheden kijkt. De kracht is ook 

wel dat iedere discipline inhoudelijk 

begrip heeft van elkaars specialisme. 

Wij kijken bijvoorbeeld sterk naar de 

haalbaarheid. Dat betekent ook dat 

we heel kritisch zijn op de aspecten 

waarop je moet investeren.  

Het kan dus ook zijn dat we erachter 

komen dat een van de scenario’s niet 

kansrijk is. 

Waar baseren jullie de cijfermatige  

onderbouwing van de scenario’s op? 

Het is heel specifiek per project. Daar 

kun je geen algemene vuistregels 

voor gebruiken. Maar achter het 

dashboard zitten wel extensieve 

berekeningen die gebaseerd zijn op 

bekende en gevalideerde reken- 

modellen en bepalingsmethoden.

In hoeverre is het proces anders dan 

een normaal ontwerpproces?

Net als bij een traditioneel project 

is David als architect vanuit het 

gebouw en de omgeving eerst aan 

zet. Normaal zou de architect het 

ontwerp echter veel verder uitwerken. 

Nu sparren we als team direct na het 

eerste idee. Deze ideeën vormen de 

input voor de eerste schetsen. Dat 

geldt zeker voor de scenario’s bij vijf 

en tien jaar. Het scenario voor een 
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De WaardeScan rekent vier scenario’s door voor een tijdsbestek van vijf, tien en twintig jaar.

Op het Transformatieplein van de Provada werd de WaardeScan gepresenteerd aan de hand van de casus van Westersingel 18-20 in Rotterdam.
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Crowdbuilding
Een variant op de WaardeScan is het platform Crowdbuilding, een initiatief 

van space&matter, Blauwhoed en open Development. Op dit platform  
komen het aanbod van leegstaande kantoren en de vraag naar woningen  

samen. Gebouweigenaren worden uitgenodigd om hun panden aan te melden,  
waarvoor initiatiefnemers vervolgens nieuwe scenario’s ontwikkelen. 

periode van twintig jaar lijkt meer op 

een traditioneel proces. 

DH: Wat mij verrast aan de samen-

werking, is dat ik me nog meer dan 

eerst realiseer dat er echt specialis-

men zijn. Als architect denk je nog 

wel eens dat je alles zelf kunt, maar de 

kennis die dgmr en abc inbrengen is 

zo specifiek. Om dat goed te beheer-

sen moet je je daar echt langdurig  

in verdiepen.

Jullie combineren drie expertisen bij 

de WaardeScan. Is dat voldoende?

We denken dat deze samenwerking 

de basis is. We kunnen ons wel voor-

stellen dat je in bepaalde specifieke 

gevallen bijvoorbeeld een communi-

catiebureau of een constructeur wil 

inzetten. Makelaarskennis is voor 

zijn ook veel gemeenten die vastgoed 

aan het afstoten zijn en daarvoor een 

strategie moeten gaan bepalen. 

De WaardeScan is er nu. Hoe gaan 

jullie daarmee verder?

Dat is een goede vraag. Voor ons is 

deze aanpak wel heel nieuw. Wij zijn 

gewend dat een opdrachtgever naar 

ons te komt met een concrete tech-

nische vraag of een ontwerpopdracht. 

Nu maken we een product waar we 

de klant bij moeten zoeken. Dat vraag 

om een andere benadering.

We kunnen onze agenda gemak-

kelijk vullen met afspraken om de 

ieder project relevant, maar die moet 

je heel lokaal betrekken. Daarom 

zullen dat steeds andere experts zijn. 

Gelukkig kunnen we daarvoor uit een 

breed netwerk putten. 

Hoe lang hebben jullie eigenlijk  

over de ontwikkeling gedaan?

Afgelopen maart is het idee ontstaan 

en we hebben het vier maanden 

later op het Transformatieplein van 

de Provada gelanceerd. Dat was 

een goede stok achter de deur. Het 

ontwikkelen van iets nieuws past 

niet in het automatisme van de 

dagelijkse zaken. Als je dan niet een 

heel harde deadline hebt, gebeurt er 

niets. Wat ook goed hielp, was dat we 

al snel een concrete casus hadden 

aan de Westersingel in Rotterdam. 

WaardeScan te presenteren, maar dat 

is niet effectief. We zijn nu aan het 

trechteren wie de partijen zijn  

die je hier een dienst mee bewijst.  

We maken daar een longlist voor en  

matchen die met onze netwerken. 

Een van de voordelen van de samen-

werking is dat we samen een veel 

groter netwerk hebben. Die partijen 

gaan we dan benaderen. 

Wordt het uitvoeren van WaardeScans 

jullie nieuwe corebusiness?

We vinden het leuk dat onze core-

business niet meer zo vastomlijnd is 

als vroeger. De ontwikkeling van zo’n 

De Provada was de eerste publieke 

presentatie van de WaardeScan, maar 

tussendoor is het idee wel veel bij 

verschillende soorten partijen ge-

peild, ook bij beleggers en makelaars. 

De relevantie van het idee werd in 

die gesprekken bevestigd. Ook op 

de Provada waren de reacties heel 

positief. De gesprekken hebben ons 

geholpen ons adviesproduct verder te 

verscherpen.

Kunnen gebouweigenaren  

dit  niet zelf?

Dat valt tegen. Er wordt toch vrij tra-

ditioneel gedacht. Het heet niet voor 

niets vastgoed. Een wat lossere, inno-

vatievere manier van denken vind je 

eerder bij mensen die gewend zijn in 

kortetermijntrajecten te werken zoals 

grafisch ontwerpers en communi- 

catieadviseurs. Architecten en advi-

seurs zit daar een beetje tussenin. Ik 

denk dat we elkaar ook nodig hebben. 

Traditioneel laten gebouweigenaren 

wel berekeningen maken, maar die 

zijn dan eigenlijk heel theoretisch, 

zonder dat er een plan bij zit. Dan 

volgt de architect die een mooi beeld 

gaat maken. 

We moeten er als beroepsgroep 

overigens voor waken dat we ons niet 

steeds meer in die rol laten duwen. De 

rekensom en het aantrekkelijke beeld 

zijn nu nog te veel twee werelden. Ik 

denk dat het belangrijk is dat de ver-

beelding wordt onderbouwd met een 

energetisch en een financieel verhaal. 

Zonder het energetische aspect 

wordt het plan te dun of zelfs naïef. 

Het deel dat betrekking heeft op 

energie en comfort past ook bij de 

ontwikkelingen rondom maatschap-

pelijk verantwoord ondernemen 

en draagt bij aan het verkrijgen van 

draagvlak binnen de organisatie. Als 

je haalbaarheid alleen maar vanuit de 

Excel-sheets benadert, krijg je nooit 

echt een goed beeld van de mogelijk-

heden. De integratie van de aspecten 

visualisatie, energie, comfort en finan-

ciële haalbaarheid is precies de kracht 

van de WaardeScan. 

Wie is jullie belangrijkste klant?

We zien onze belangrijkste klan-

ten vooral in gebouweigenaren, 

beheerders en beleggers aan de 

aankopende en verkopende kant. In 

deze tijd verandert echter heel veel, 

ook qua opdrachtgeverschap. Je hebt 

nu bijvoorbeeld makelaars die eigen 

ontwerpbureaus hebben, bouwmana-

gers die ook het meubilair leveren en 

aannemers die een eigen ontwerp- 

afdeling hebben. Ook onze opdracht-

gevers kunnen uit onverwachte hoe-

ken komen. We keken bijvoorbeeld 

heel erg naar private partijen, maar er 

nieuwe dienst past daarbij. Toch is het 

niet direct de bedoeling om er een 

product op zich van te maken. Ons 

businessmodel is niet de WaardeScan 

zelf, maar het ontsluiten van de leeg-

stand. Uiteindelijk is ons doel alle drie 

op een goede manier ons gebruike-

lijke werk te kunnen doen, maar wel 

op een manier waar we enthousiast 

van worden. 

Ik kan me voorstellen dat je ook de 

neiging krijgt om die projecten zelf te 

gaan ontwikkelen?

Hoewel het laten uitvoeren van een 

WaardScan voor opdrachtgevers niet 

gratis is, zien wij de WaardeScan toch 

als een acquisitiemiddel en niet als 

een doel op zich. Toch sluiten we niet 

uit dat we de stap om zelf te ontwik-

kelen nog eens gaan zetten, als de 

WaardeScan een paar keer bewezen 

succes heeft gehad. Maar dat is echt 

iets voor de lange termijn. 

We doen dit ook vooral vanuit een 

passie voor de gebouwde omgeving. 

Dankzij deze aanpak kun je dia-

manten oppoetsen die nu vergeten 

worden. De kapstok daarvoor ligt er 

nu in de vorm van de spreadsheets, 

de werkmethode en het format. Wij 

zijn er klaar voor.

In het voorstel voor de komende vijf jaar blijft de functie van het pand aan de Westersingel ongewijzigd,  

maar zorgt een eenvoudig uit te voeren energiebesparing voor een zichtbare financiële bezuiniging.

Met simpele ingrepen aan de entree en overige semipublieke ruimten krijgt het gebouw een aantrekkelijke uitstraling voor de nabije toekomst.

(irr = Internal Rate of Return of Interne-opbrengstvoet)

Investeringsupgrade: € 403.450,-  /  irr: 6.2%
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