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Marktleider
met een
maatschappelijk 
hart
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Jeroen van Valen en 
Bart Bearda Bakker

partners Sectie5
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2019 is een recordjaar voor Sectie5 als 
vastgoedbelegger in de retail en zorg. 
Jeroen van Valen en Bart Bearda 
Bakker - ondernemers en vrienden - 
vertellen over hun tops & flops op het 
gebied van winkelcentra, boerenverstand in 
zorgvastgoed en maatschappelijke projecten. 
‘Hou oog voor je medemens, is onze 
filosofie.’  

Vriendschap

Jullie hebben eerder samengewerkt?
Jeroen van Valen: ‘Klopt. We komen van een 
internationale vastgoedinvesteerder, waar we vooral 
op de winkel moesten passen. Prima om het vak 
te leren, maar wij waren ambitieuzer. Wij wilden 
ondernemen.’

Zo hebben jullie Sectie5 opgericht en 
ondertussen zijn jullie vrienden.
Bart Bearda Bakker: ‘Let wel, vanuit een 
zakelijke omgeving zijn we vrienden geworden. 
Niet andersom. Dat is een belangrijke nuance. 
Met sociale vrienden maak ik geen ruzie. Ik 
vertrouw Jeroen blindelings en kan het vanuit daar 
hartstochtelijk oneens zijn met hem. Met bezwete 
voorhoofden kan het hier knetteren op kantoor.’

Jullie ondernemen ook buiten het werk samen?
Bart: ‘We eten zo nu en dan samen, gaan naar Ajax 
en laatst zijn we naar het Amsterdam Dance Event 
geweest met onze vrouwen erbij. We proberen zo lang 
mogelijk jong van geest te blijven.’

Retail 

Hoe is 2019 voor jullie verlopen? Er wordt 
gefluisterd dat jullie marktleider zullen zijn qua 
beleggingstransacties in de retail-niche. 
Jeroen: ‘CBRE geeft aan, we wachten overigens 
nog op de exacte cijfers, dat we waarschijnlijk 
marktleider zijn in de sector retail. We 
hebben naar verluidt het grootste volume in 
retailtransacties gedaan: momenteel rond de 
300 miljoen. Er loopt nog een aantal transacties 
waardoor het volume nog richting 400 miljoen 
euro kan stijgen. Een grote hap daarin is de 
aankoop van acht winkelcentra van DELA 
Vastgoed voor 180 miljoen euro. Naar verluidt de 
grootste retailtransactie van 2019.’

Je spreekt over een niche.
Bart: ‘We beleggen niet in hallen of kantoren. 
Ook niet in High street. We hebben specifieke 
portefeuilles met wijkwinkelcentra, met de nadruk 
op dagelijkse boodschappen. Op plekken waar 
supermarkten zitten en andere middenstanders met 
versaanbod, die voor kernen o zo belangrijk zijn.’

Bart Bearda Bakker (l) en Jeroen van Valen
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Bart Bearda Bakker

terugblik 2019
Zakelijk

Belangrijkste moment:	
Aankoop DELA-portfeuille
Beste zet: 
Start Sectie5 Supermarkt-
groeifonds “S5 Forum Fonds”
Mooiste deal: 
Verkoop Rokkeveen in 
Zoetermeer
Beste beurs: 
MIPIM
Mooiste stad:
London 
Opvallendste nieuws:
In de retailmarkt keren 
internationale kopers terug 
in de markt, net zo makkelijk 
als andere internationale 
investeerders zich terug-
trekken uit dezelfde markt 
Beste feest:
Tristan 

Grootste irritatie:
Gemakzucht
Grootste verlies:
Tweede worden in een tender
Welk app het meest gebruikt:
WhatsApp en Spotify
Vastgoedman van het jaar:
Dirk Bakker (Colliers)
Talent van het jaar:
Henk Reyersen van Buuren, 
mede-oprichter van Connect 
Invest 
Beste koffie:
Cushman & Wakefield 
Beste foodconcept:
Loetje

Terugblik 2019
Persoonlijk

De grootste les van 2019: 
Probeer grenzen te stellen 
aan jezelf en de capaciteit 
van de mensen om je heen
Welk cijfer geef je 2019:
8

Sportieve hoogtepunt: 
Halve finale Ajax in CL en de 
route daar naartoe
Genieten: 
Een heerlijke, ontspannende 
vakantie met mijn gezin en 
een lekkere borrel met mijn 
vrienden
Indrukwekkend Boek: 
Vaarbewijs I en II

‘�Vergeet niet dat we voor 39 miljard 
euro aan boodschappen doen en dat 
online met 1,4 miljard slechts 

 �drie procent van die omzet is op dit 
moment’

Waarom zijn jullie hier goed in?
Bart: ‘We kennen alle stakeholders in de deze sector. 
De mensen van Jumbo, Ahold, Action, enzovoorts. 
We doen gedegen onderzoek naar de koopkracht, het 
verzorgingsgebied en de concurrentiepositie. En we 
zitten met ons asset managementteam dicht op de 
huurder.’

Jeroen: ‘We hebben jaren gewerkt aan de opbouw 
van een sterk team. We zijn met twintig collega’s en 
elke positie is belangrijk. Het is geweldig om te zien 
dat iedereen elke dag met veel energie voor het beste 
resultaat gaat. Hard werken, maar er wordt ook veel 
gelachen, er wordt samen gesport en samen geluncht.’

Waarom is dit middensegment in retail-land 
interessant voor beleggers?
Jeroen: ‘Het zijn relatief hoge rendementen, tegen een 
vrij laag risico. De kasstromen zijn stabiel. Dat is deels 
boerenlogica: er moet altijd gegeten en gedronken 
worden, waar je ook komt in Nederland.’

Bart: ‘In feite kun je stellen: hoe saaier hoe beter. 
Met een langdurig supermarktcontract kun je de 
aankomende tien jaar vrij precies uittekenen wat je als 
belegger ontvangt.’

Wat zien jullie op het gebied van winkelen 
gebeuren? 
Jeroen: ‘Nederland is uniek. Elk dorp heeft zijn eigen 
kern en 95 procent van ons heeft een supermarkt 
binnen een straal van één kilometer, waar gemiddeld 
een gezin twee tot drie keer per week levensmiddelen 
koopt. Het aantal plaatsen waar mensen shoppen 
voor kleding, schoenen en luxeartikelen zal 
verder afnemen. In de kleinere koopsteden zullen 
middenstanders plaatsmaken voor nieuwe functies, 
zoals wonen en diensten. De rol van de koopcentra 
voor dagelijkse boodschappen daarentegen zal niet 
snel afnemen.’ 

En online dan? 
Jeroen: ‘Online ontwikkelt zich en zal verder groeien, 
maar is momenteel nog steeds een kostenpost voor de 
grote winkeliers.’

Bart: ‘Vergeet niet dat we voor 39 miljard euro aan 
boodschappen doen en dat online met 1,4 miljard 
slechts drie procent van die omzet is op dit moment. 
Verlieslijdend, precies zoals Jeroen zegt.’  

Zorgvastgoed

Jullie zijn sinds drie jaar actief in de 
zorgmarkt, waarom? 
Jeroen: ‘Uiteraard denken we daar goede beleggingen 
te vinden. En dat lukt ook. De zorgmarkt past bij onze 
visie. We zoeken naar langdurige stabiele kasstromen 
voor onze klanten.’

Wat is jullie scope, als het om vastgoed in de 
zorg gaat?
Bart: ‘We gaan voor het midden- en laag-segment. 
Niet voor de happy few, dat is een minder grote markt 
met meer risico’s. Duurder ook.’

Jeroen: ‘Appartementen en woningen met een 
zorgvraag. Aansluitend op de Wet Langdurige 
Zorg, maar ook meetbaar aan de hand van het 
woningwaarderingsstelsel. En dan mikken we op 
minimaal 24 eenheden tot en met grootschalig, met 
als criterium “midden in de maatschappij”.’ 

Zelfde boerenlogica?
Jeroen: ‘Misschien wel. Nederlanders worden steeds 
ouder, de vergrijzing neemt snel toe en ook de grote 
middengroep wil steeds langer zelfstandig wonen.’

Bart: ‘Misschien heeft onze keuze ook met 
leeftijd te maken. We worden ietsjes ouder, we 
zien onze kinderen opgroeien en ik merk dat we 
maatschappelijker geëngageerd raken.’ 

Hoe valt jullie verbreding - van retail naar zorg 
erbij - bij jullie beleggers? 
Jeroen: ‘Onbekend maakt onbemind. Dus het eerste 
jaar, bij de eerste emissie moesten we er, in
samenwerking met plaatsingskantoor Connect Invest, 
heel hard aan trekken. Het was echt een soort
informatie-brengservice. Bij de tweede emissie ging 
het al beter. En bij de derde emissie, afgelopen
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zomer, hebben we in korte tijd acht miljoen euro 
opgehaald.’

Hoe gaat het nu?
Jeroen: ‘Beleggers krijgen in de gaten dat zorgvastgoed 
hartstikke mooie beleggingen zijn. Nederland heeft 
een veilig systeem: als er een woonzorginstelling 
financieel omvalt, dan nemen omringende instellingen 
de taak over. Faillissementen in onze beleggingsniche 
zijn overigens zeldzaam. En als een complex dan toch 
leeg komt te staan, dan hebben de appartementen 
een uitstekende alternatieve aanwendbaarheid naar 
starterswoningen. Het risicoprofiel is dus laag en de 
rendementen zijn prima.’

Wat zien jullie gebeuren in de zorgmarkt?  
Jeroen: ‘De zorgmarkt is in opbouw. We zien een 
delta tussen de aanvangsrendementen in wonen en 
wonen met zorg, die kleiner wordt.’ 

Bart: ‘Maar in de zorg kun je nog steeds 
makkelijker “goed” beleggen.’

Jeroen: Dat klopt. In de retailbranche zijn veel 
spelers en maakt iedereen dezelfde rekensom. Al zie 
je wel duidelijk dat de volumes in de zorg toenemen. 
Drie jaar geleden was er een totaal van 300 miljoen 
euro aan beleggingsvolume, nu ruim één miljard.’

En hoe zien jullie de rol van Sectie5? 
Bart: ‘Ons Groeifonds bestaat nu bijna twee jaar. 
En zal begin 2020 groeien naar zo’n zestig miljoen 
euro. Nu willen we doorpakken, met private equity-
partijen.’

Wat hebben jullie daar voor nodig?
Jeroen: ‘Tijd. We staan bekend om onze executie-
power. Als wij ons aan een traject committeren, dan 
gaan we ervoor.’

Maatschappelijk ondernemen

Duurzaamheid is een onderwerp dat iedereen 
raakt. Hoe zit dat bij jullie?
Jeroen: ‘Het afgelopen jaar hebben we ons verdiept 
in GRESB. De GRESB Real Estate Assessment 
meet wereldwijd de duurzaamheidsprestaties van 
vastgoedfondsen en –portefeuilles. Wij werken hard 
om straks aan de hoogste eisen te kunnen voldoen. 

Dat is belangrijk voor ons als mens, maar ook als 
professionals.’

Waarom? 
Jeroen: ‘In onze volgende stap gaan we ons richten op 
pensioenfondsen. De GRESB wordt meer en meer 
een meetlat voor de pensioenfondsen om zaken te 
doen met partijen.’ 

Jullie werk gaat over financieel rendement en 
toch klopt ook jullie maatschappelijke hart.
Bart: ‘Ja, toen we startten zeiden we tegen elkaar: 
“We willen best geld verdienen, maar we gaan niet 
uitsluitend voor de knaken.” Toen hebben we direct 
afgesproken om jaarlijks vijf procent van de winst aan 
goede doelen te schenken, daarvoor hebben we een 
maatschappelijke stichting opgericht.’

Waar gaat dat geld naartoe?
Bart: ‘Heel divers. In het verleden: Dance4Life, 
Spieren voor spieren, Amsterdam City Swim. Of voor 
mensen met een aangeboren handicap betaalden we 
een vakantie naar Drenthe.’

Jeroen: ‘We hebben ook een dag met Sectie5-
medewerkers geschilderd, getimmerd en geklust. In 
een zorginstelling voor gehandicapten, vastgoed dat 
we zelf beheren. Mooi man! Momenteel werken we 
aan een opleidingsprogramma voor daklozen met De 
Regenboog Groep in Amsterdam.’

Waarom doen jullie dat?
Bart: ‘Weet je, we hebben het met z’n allen 
bovengemiddeld goed. En als je in de lijn van 
rendement blijft denken dan is maatschappelijk 
rendement iets heel moois. Dat geeft ons in ieder 
geval een goed gevoel.’

Jeroen van Valen

terugblik 2019
Zakelijk

Beste zet:
Tendertraject bij groot 
pensioenfonds, waarbij we 
goed in de spiegel hebben 
kunnen kijken. We staan er 
goed voor, maar er is ook nog 
veel werk te doen 
Beste zakenlunch of diner: 
Biologische lunch aan de 
keukentafel bij Sectie5
Verste zakenreis:
Heerlen (haha)
Mooiste deal 
De verkoop van 
Winkelcentrum Rokkeveen 
in Zoetermeer. In 2009 
verworven van Rodamco 
en in eigen beheer geheel 
herontwikkeld, terwijl de 
middenstanders konden 
doordraaien. Alles wat we 
geleerd hebben over retail 
hebben we daar ingelegd: 
supermarkten vergroot 
en op betere posities 
geplaatst waardoor het 
puicontact van andere 

middenstanders toenam, 
branchering verbreed, 
horeca toegevoegd om de 
verblijfsduur te verlengen, 
parkeren uitgebreid en 
separaat parkeren voor 
bewoners gebouwd teneinde 
parkeren voor de bezoekers 
van het winkelcentrum te 
vergemakkelijken. Verlichting, 
uitstraling en sfeer verbeterd 
en last but not least: het 
beste vershof van Nederland 
gemaakt met de zittende 
vershuurders. Alles in dit 
vershof is gericht op beleving, 
ambacht en service. Het 
winkelcentrum is met een 
honderd procent bezetting dit 
najaar verkocht aan een Duits 
beleggingsfonds voor een 
mooie prijs, waardoor onze 
beleggers met meer dan 16% 
gemiddeld jaarlijks rendement 
afscheid konden nemen
Beste Beurs:
MIPIM
Top 3 projecten
Sectie5: Realisatie nieuw 
vershof in winkelcentrum 
De Ridderhof in Ridderkerk. 
Eigentijds en aantrekkelijk 

Leidde direct tot grotere 
bezoekersaantallen, meer 
omzet en dus tevreden 
huurders
Sectie5: Oplevering 
zorgcomplex aan de 
Jagerweg in Dordrecht. 
Onze fondsdirecteur zorg, 
Clemens Koekkoek, wist met 
de aannemer een maand 
vóór schema een mooi 
complex op te leveren aan een 
enthousiaste huurder
Extern: Mall of The 
Netherlands. Mooie en 
gedurfde retailontwikkeling. 
Ben alleen bang dat het op 
lange termijn te megalomaan 
is in een te concurrerende 
omgeving, waarbij er geen 
exit-mogelijkheden zijn
Opvallendste nieuws:
Het overlijden van Peter 
Blaauw van Jumbo
Beste feest:
Sectie5 Jeu de boules-event 
Grootste irritatie:
Kerstmuziek in november
Grootste misser:
Vergeten thuis te melden 
dat ik ging skiën met 
vrienden, terwijl mijn vrouw 

voor mijn verjaardag een 
verrassingsetentje bij The 
Jane had geregeld
Beste nieuwe Retail-concept:
In de Samsung-flagshipstore 
(NY) kun je producten van 
Samsung uitproberen en 
advies inwinnen, maar het 
product niet kopen! 
Welk app het meest gebruikt:
Whatsapp en Flitsmeister
Held:
Mijn moeder, met al haar 
wilskracht
Beste zakenboek:
The Intelligent Investor 
(Benjamin Graham)
Beste foodconcept:
The Food Department (Magna 
Plaza)

terugblik 2019
Persoonlijk

De grootste les van 2019 was 
voor mij: 
Denk niet voor anderen
Welk cijfer geef je 2019:
8
Topserie Netflix: 
La casa de papel
Mooiste stad: 

Siena in Toscane. Daar ben 
ik in 2005 getrouwd met mijn 
grote liefde 
Sportieve hoogtepunt: 
CL-seizoen van Ajax 
Genieten: 
Mijn gezin   
Boek: 
De acht bergen (Paolo 
Cognetti)
Wrang: 
Rondleiding bij een daklozen 
inloophuis van De Regenboog 
Groep. Ook mensen met 
een opleiding en een baan 
kunnen in korte tijd in grote 
problemen raken
Vakantie: 
Vietnam en Cambodja
Bioscoopfilm: 
Once upon a time in 
Hollywood (Tarantino)
Goede traditie: 
Weekend rond de langste dag 
van het jaar kamperen met 
gezin
Inspirerend: 
Cursus portretschilderen
Restaurant:
Aan de Poel (Amstelveen)

‘�we hebben het 
met z’n allen 
bovengemiddeld 
goed. En als je in de 
lijn van rendement 
blijft denken dan 
is maatschappelijk 
rendement iets 
heel moois.


