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Retail Property
Management (RPM)

werd in 2005
opgericht door

Joop van der Steuijt.
Vader Joop geeft de 

scepter door aan
zoon Maarten. 

Tijd om terug maar 
vooral ook vooruit

te blikken.
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Welk vastgoedadvies geef je grote retailers als C&A, 
Xenos, Bristol, KPN, Douglas en Wibra als de wereld 
plots tot stilstand komt? Het zijn grote vragen waar 
Retail Property Management (RPM) de antwoorden 
voor vindt. Al ruim 16 jaar een succesvolle specialist in 
retailvastgoed. Met sinds kort een nieuwe voorman.
De coronacrisis, een snel groeiend portfolio en 
ambitieuze klanten. RPM bevindt zich in interessante 
tijden. Zoon Maarten (33) deinst zichtbaar niet terug 
voor een uitdaging. Na een opleiding International 
Business & Management Studies en een internationale 
loopbaan bij onder andere modereus G-Star, kwam hij 
in 2016 thuis. Het familiebedrijf riep en Joop van der 
Steuijt (65) leerde zijn zoon iedere kier van de business 
kennen. 
Reden genoeg om met twee generaties aan ervaring 
in het retailvastgoed terug, maar vooral ook vooruit 
te kijken. Dat terugkijken leidt de blik al snel naar het 
afgelopen anderhalf jaar toen de retailsector op z’n 
kop stond. Ondernemers zagen omzetten teruglopen 
en moesten zelfs tijdelijk winkels sluiten. Heropening 
volgde maar slechts onder strikte voorwaarden. ‘Voor 
ketens met een paar honderd man personeel, heeft dat 
enorm veel effect,’ aldus Maarten.

Verantwoorde huurquote Daar waar in het verleden 
de nadruk vooral op expansie lag, draaide het 
echter vooral over de vraag: Wat is überhaupt een 
verantwoorde huurquote op de net sales en kunnen we 
namens onze klanten tussentijds nieuwe huurcondities 
afspreken. Uiteraard ervan uitgaande dat de huurder 
ervan overtuigd is dat de winkelformule past in het 
betreffende gebied. Joop legt uit: ‘Er was onvoldoende 
jurisprudentie dus wat moet je doen? Je krijgt een 
strijd tussen huurder en verhuurder. De in de loop der 
jaren opgebouwde relatie wil je goed houden, juist nú 
hebben huurder en verhuurders elkaar nodig en is 
transparantie van belang.’
Het kernwoord was communicatie, vertelt Maarten. ‘Je 
moet met elkaar om de tafel. In alle redelijkheid. Kijk, 
er zijn bedrijven gestopt met betalen en die namen 
pas na twee maanden contact op met de verhuurder. 
Dat zorgt voor ellende.’ Een goed gesprek was volgens 
Maarten vrijwel zonder uitzondering de oplossing. 
Zorgen zijn er echter wel bij de nieuwe managing 

director van RPM. ‘Ik verwacht dat er zeker nog een 
groot aantal retailers het moeilijk gaan krijgen als 
gevolg van het vervallen van de overheidssubsidies.’

Goede relatie met verhuurders RPM bouwde in haar 
16-jarige bestaan een goede relatie op met de 
verhuurders. Het is aan dat netwerk te danken dat 
veel coronadossiers in der minne werden geschikt, 
vertelt Maarten. Al benadrukt hij dat er nog steeds 
veel verhuurders zijn die nauwelijks beseffen hoe het 
verdienmodel van een retailer werkt. Maarten vervolgt: 
‘Vooral de mode- en schoenenbranche hebben het 
zwaar gehad. Waarom zou je een nieuwe set kleding 
kopen als je dat shirt van vorig jaar nog aan kan?’ 
Veel winkelketens hebben door de cororacrisis hun 
winkelbestand verkleind, vertelt Maarten. ‘Bovendien 
zullen winkelformules met meerdere winkellagen 
het aantal vierkante meters gaan reduceren op één of 
maximaal twee winkelvloeren.’

Hoe nu verder? Hoe zien de mannen van RPM de 
retailwereld zich verder ontwikkelen? Bewegen 
verhuurders mee met die behoefte aan minder 
meters en meer flexibiliteit? Joop legt uit: ‘De meeste 
verhuurders bewegen mee. De hogere eisen van 
financiers op Loan to Value (LTV) speelt daarin zeker 
een rol. Men wil graag huurcontracten voor langere 
termijn. Daar tegenover moet dan wel een realistische 
huurprijs staan in combinatie met flexibele condities 
en zo nodig incentives.’
Winkelcentra die niet toekomstbestendig zijn, zullen 
van eigenaar veranderen; een compacter winkelgebied 
met herbestemming van gebieden waar leegstand 
groeit zal voor veel gemeenten een nieuwe uitdaging 
zijn, zo legt Joop uit. ‘De grote beleggers kregen minder 
vertrouwen in bepaalde gebieden. Dan vragen ze zich 
af: Welke huur is redelijk? Ook retailers zijn kritischer 
geworden. Vroeger werden winkels die het iets minder 
deden nog wel eens open gehouden, maar er is zoveel 
geld nodig voor de transitie dat dit niet meer kan. Er 
moet verduurzaamd worden en dat vergt een flinke 
investering.’ Maarten vervolgt: ‘Er zijn wel een paar 
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Maarten
van der Steuijt

Waar kom je vandaan? 
Geboren in Rotterdam 
Wat houd je bezig? 
Op pad met mijn gezin, 
sporten en uiteraard 
mijn bedrijf
Aan welk project werk 
je? 
Optimaliseren van 
portefeuilles van 
winkelketens in de 
Benelux
Wat wil je bereiken?
Het verschil maken 
bij onze klanten. 
Langdurige relaties 
opbouwen, maar ook 
een fijne werkomgeving 
creëren  voor het 
personeel waarin ze 
zich ontwikkelen, happy 
zijn en goede resultaten 
boeken
Wat is je visie voor de 
toekomst?
De opkomst van 
machine learning en 
AI zal op veel plaatsen 

beter kunnen rekenen 
en voorspellen dan dat 
wij nu kunnen doen. 
Bedrijven zullen in 
aantallen van mensen 
kleiner worden. Echter 
de emotionele kant van 
de mens zal dus veel 
belangrijker worden om 
dat dat het werkelijke 
verschil is met AI en 
ML. Wij zullen veel 
meer op emotioneel 
vlak moeten investeren, 
zeker in de beginfase 
van jongeren op scholen 
e.d. Retailketens zullen 
een groot aandeel 
on-line verkopen, 
maar de winkel zal een 
plek blijven voor een 
persoonlijk advies of 
juist een goed gesprek, 
zoals veel winkels een 
buurtfunctie hebben 

Wat wilde je vroeger 
later worden? 
Volgens mij was dit 
straaljagerpiloot
Van wie heb je het 

meeste geleerd? 
Mijn vader
Ben jij altijd zeker van 
je zaak? 
Nee 
Waar kunnen ze jou voor 
wakker maken? 
Een hele goede biefstuk
Waar ben je bang voor? 
Hoe de toekomst eruit 
ziet als mijn kinderen 
rond de 20 jaar zijn. 
Maar dit is deels 
nieuwsgierigheid
Wat/wie maakt jou 
boos? 
Moet veel gebeuren om 
boos te worden. Liegen 
of achter iemands rug 
om kan steken
Wat/wie maakt je blij? 
Mijn gezin
Waar moet je heel erg 
om lachen? 
Goede comedians zoals 
Dave Chapelle, Louis CK 
of Jim Jefferies
Waar kun je wakker van 
liggen? 
De zaak
Waar ben je trots op? 

Voortzetting van het 
bedrijf in de familie
Wat is je favoriete 
muziek? 
Hiphop 
Wat is je favoriete sport? 
Kickboksen
Ben je een einzelgänger 
of een groepsdier? 
Groepsdier
Introvert of extravert? 
Extravert
Optimist of pessimist? 
Optimist
Welk jaargetijde is het 
fijnst? 
Lente
Welk vakantieland? 
Spanje
Wat zou je graag nog 
eens willen bezitten? 
Een vakantiehuis
Waar wil je vanaf? 
1000 verschillende 
wachtwoorden
Wat heb je leren 
waarderen in coronatijd? 
Onze tuin 

Zakelijke 
terugblik 2021
Welk cijfer geef je 2021:
8
Mooiste moment: 
De aandelenoverdracht 
in januari 
Beste zet:
De eerste stap naar 
België in april 
Mooiste deal:
Mall of the Netherlands, 
5 winkels voor onze 
opdrachtgevers
Beste zakelijke 
bijeenkomst:
Die moeten nog komen ! 
Leukste spontane 
ontmoeting:
Meerdere, vaak is dit 
winkelpersoneel van de 
locaties die ik bezoek. 
Altijd leuke gesprekken
Beste zakenboek:
The Ride of a Lifetime, 
Bob Iger
Het meest geleerd van:
Uit datzelfde boek 

Persoonlijke 
terugblik 2021
Welk cijfer geef je 2021:
8
Topserie Netflix:
Stranger Things
Sportieve hoogtepunt:
Prive boksles met het 
hele team!
Beste boek:
21 lessons for the 21th 
Century
Beste aankoop:
Airpods
Vakantie:
Mallorca
Welke film maakte 
indruk:
The Gentlemen
Leukste Diner:
Cannibale Royale

‘�De in de loop der jaren 
opgebouwde relatie wil 
je goed houden, juist 
nú hebben huurder en 
verhuurders elkaar nodig en 
is transparantie van belang’

‘Er zijn bedrijven gestopt 
met betalen en die namen pas 

na twee maanden contact 
op met de verhuurder. Dat 

zorgt voor ellende’
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duidelijke ontwikkelingen zoals de opkomst van de 
buurtcentra. Mensen willen niet altijd de stad in en 
halen hun boodschappen dichtbij, waar ze ook voor 
niet dagelijkse boodschappen terechtkunnen. Waarom 
zou je dan naar de grotere steden rijden en veel 
parkeergeld betalen? Voor de jongeren is dat overigens 
wel anders; die willen naar Starbucks, Victoria’s Secret 
en de nieuwe formule van de H&M. Voor hen heeft 
Corona niet echt bestaan, zo lijkt het.’

Middelgrote steden Comfortabele winkelcentra in 
middelgrote steden met heel veel voorzieningen zijn 
ook in opkomst, vertelt Joop. ‘Ik denk bijvoorbeeld 
aan Westfield Mall of The Netherlands; het oude 
Leidschenhage. Daar zie je dat het gaat lukken om de 
verblijfsduur te verlengen met goede horeca, bioscoop, 
oplaadpunten, gratis parkeren en gekoelde kluisjes. 

centrum B? Wat is de ervaring van andere ketens met 
dit centrum? Wat zijn de plannen van de verhuurder? 
Hoe is de bevolkingssamenstelling? Beantwoord die 
aan onze doelgroep? Daar gaat het nu om.’ 
Maarten vult aan: ‘We zijn echt een consultant 
geworden. En terecht; we hebben het, op 
personeelskosten na, over de belangrijkste kostenpost.’

 
Wat dat betreft is het werk wel interessanter geworden.
Joop: ‘Zeker. Waar liggen de kansen en waarom doet 
een bepaalde formule het goed? Hoe ontwikkelt het 
publiek zich van de winkelstraten? Je gaat je daar echt 
in verdiepen. Dat is hard nodig want ketens willen vaak 
binnen twee jaar hun investering terugverdienen. Dan 
moet je risico’s beperken.’
Maarten: ‘We worden nu veel eerder in het proces 
betrokken. Het werk wordt breder dan alleen het 

Zo’n verlengde verblijfsduur gaat in de binnenstad 
vanzelf maar op zo’n winkellocatie moet je daar dus 
mee aan de slag.’ Maarten knikt. ‘Dat zie je ook aan 
de Wereldhave-winkelcentra zoals Nieuwegein. 
Wereldhave heeft veel geïnvesteerd in goede centra 
en betrekt daar huurders bij. Een voorbeeld is een 
service als The Point waar je pakketjes kan ophalen en 
versturen.’

Is het voor jou een logisch moment om het stokje over 
te dragen nu de retailwereld echt verandert? Joop: ‘De 
retailwereld verandert sowieso continue, onze hele 
business is anders geworden en daar groei je in mee. 
Zo’n tien á vijftien jaar geleden wilde de ketens veelal 
de aandacht richten op expansie. Regel het maar. Nu 
stelt men andere eisen aan ons advies: hoe verhoudt 
zich het verzorgingsgebied van centrum A met dat van 

vaststellen van de huurprijs. Soms maken we plannen 
voor een strategie om de winkelportefeuille opnieuw 
door te lichten. Stel dat we vandaag 90 winkels zouden 
moeten aanhuren, welke locaties komen daarvoor in 
aanmerking? Wat is het ideale metrage en wat zijn onze 
klanten bereid daarvoor te betalen? En is de beoogde 
locatie toekomstbestendig? Dat zijn de vragen waar we 
ons als RPM nu op richten.’

Zijn er nog onontdekte plekken in Nederland voor 
retailers? Maarten: ‘Het bijzondere is dat je soms 
zoveel data hebt die de seinen op groen zetten. En toch 
komt zo’n winkel dan niet van de grond. Andersom 
ook, trouwens. Dat is de kracht van de formule, in 
combinatie met een sterk team.’ 
Joop: ‘Het woord ‘beleving’ is uitgehold. Wij maken 
dat liever wat concreter. Welke ketens zijn dominant 
en waarom? Wij hebben voldoende data en op basis 
van onze ervaring zou dit een goede locatie voor onze 
opdrachtgever zijn. Daarna gaan we met hen de locatie 
bekijken. Pas ter plekke weet je of jouw gevoel klopt.’ 
Maarten: ‘In onze sector kan data vaak niet meer 
actueel zijn als gevolg van diverse omstandigheden. 
Deze markt is zo dynamisch. Het is belangrijk om kort 
op de bal te blijven en continue op de hoogte te zijn van 
alle ontwikkelingen.’
Zo zijn we aan het einde van het gesprek terug bij het 
woord van de dag. Dynamiek. Vervoer van goederen 
wordt veel duurder, huizenprijzen stijgen en het is 
heel lastig aan personeel te komen. Dat maakt het 
volgens Joop lastig voor een keten om een goed 
rendement te hebben ‘De mix van online en offline is 
essentieel. Dat vereist meer dan voorheen vakkundig 
winkelpersoneel. Waarom loopt een bepaald artikel 
online heel goed? Hoe werk je samen met influencers? 
Hoe ziet je propositie eruit op Instagram? De wereld 
ligt aan jouw voeten, maar dan moet je offline en 
online perfect op orde hebben.’ Een mooi voorbeeld 
over een ontwikkeling in de supermarktwereld 
is dat van SPAR, vindt Joop. ‘Zij hebben de markt 
goed doorzien. Niet een broodje kopen bij het 
benzinestation, maar een mini-supermarkt met een 
uitgekiend assortiment gericht op de reiziger, waar je 
dan ook nog je benzine even afrekent onder het genot 
van verse koffie. Het personeel heeft daar een enorme 
turnaround gemaakt.’ Maarten sluit af: ‘Er gebeurt 
enorm veel. Zeker in retail. Daar heb je als retailer 
sterke partners voor nodig. Vooral als het gaat om het 
vastgoed. Zo’n partner zijn we al 16 jaar en daar plak 
ik nu hopelijk nog wat tientallen jaren aan vast.’ 

‘�De wereld 
ligt aan 
jouw 
voeten, 
maar dan 
moet je 
offline 
en online 
perfect op 
orde hebben’


