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Op zoek naar 
uitbreiding 
in Nederland 

Als ceo VANA Real Estate speurt Nicolas Meerschaert naar nieuwe 
commerciële investeringen in Nederland. Via de Bristolketen 
heeft zijn familiebedrijf hier al voet aan de grond. Met vastgoed 
wil hij de belangen nu graag uitbreiden. ‘Nu komt 32% van onze 
huuropbrengsten nog uit Nederland en 68% uit België. We willen 
dit naar 40/60 evolueren.’

‘�Ik zou graag 
als eerste 
gebeld 
worden’

De ontstaansgeschiedenis van zijn familiebedrijf 
leest als een jongensboek. Zijn overgrootvader startte 
een kleine schoenwinkel in Diest, bij Hasselt (B.). Hun 
twee zonen startten na WO2 met groothandel, na een 
bijzondere voorzet van de oprichters. ‘Er waren net na 
de oorlog amper leren schoenen te krijgen, zij vonden 
een partij in Argentinië’, vertelt Nicolas Meerschaert, 
‘Het duurde zes maanden voor de levering aankwam 
in Antwerpen, licht beschadigd en te lang op het schip 
gelegen. Mijn grootvader maakte er toen een huis-aan-
huis folder met aanbiedingen van, namens ‘het eerste 

schoenpostorderbedrijf van België: Shoe Post’. Dit 
was het begin van onze schaalvergroting. We hadden 
twee depots: in Luik en in Brussel waar mensen heen 
kwamen om te passen. Daar werden kassa’s geplaatst en 
voilà, twee winkels erbij. Nu hebben we 250 winkels.’

Kunt u vertellen hoe het verder ging: de 
doorgroei, de overname van Bristol en elf jaar 
terug de splitsing in een winkel- en vastgoedtak?
‘We zijn altijd een familiebedrijf gebleven: de 

Euroshoe Groep. In de jaren 80 hebben we Bristol 
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overgenomen, ook een familiebedrijf dat actief is in 
Nederland. Al onze zaken in Nederland en België heten 
nu Bristol. Er zat al veel vastgoed in de Euroshoe Groep, 
mijn grootvader had al veel panden gekocht. In 2011 
ontstond onder de paraplu van de holding de retailtak, 
waar mijn nicht nu ceo is. En de vastgoedtak VANA 
Real Estate NV en BV, genoemd naar oprichter Albert 
en Omer Vanaudenhove, die onder mijn leiding staat in 
Nederland en België. Deze twee takken hebben ieder 
hun eigen doelstelling.’

Hoe belangrijk zijn de vastgoedinkomsten voor 
de familie?
‘Je ziet de markt veranderen. Voor 

bovenverdiepingen van winkels was eerst amper 
belangstelling. Nu wel, zien we bijvoorbeeld in Arnhem: 
voor een mooi klein bovenappartement bedraagt de 
huur er al snel 1.000 Euro. Tot voor kort bracht de 
verhuur van Bristolwinkels zo’n 73% van de inkomsten 
van VANA op. Nu is veel vastgoed verkocht in het kader 
van optimalisatie. We willen er voornamelijk van af in 
Wallonië, anderzijds willen we nieuwe winkels kopen 

in Vlaanderen en Nederland. In Wallonië ook nog wel, 
maar dan enkel supermarkten. Intussen maakt Bristol 
24% van de verhuurinkomsten uit. Ze huren ook hun 
DC van VANA, zonder DC is het Bristol-aandeel in onze 
opbrengsten 14%. Bristol is nog wel onze grootste 
huurder, gevolgd door retailketen Leen Bakker. Nu 
komt 32% van de totale VANA huuropbrengsten 
nog uit Nederland en 68% uit België. We willen 
naar 40/60 evolueren. We hebben net een nieuwe 
financieringsronde achter de rug, waarmee dat gaat 
lukken.’

Daarover straks meer. Hoe bent uzelf direct het 
retail- en vastgoedvak ingerold?
‘Familieleden moeten bij ons eerst elders ervaring 

opdoen. Ik ben handelsingenieur van origine, een deels 
economische deels technische studie. Aansluitend heb 
ik de IT-afdeling van ons familiebedrijf geleid, daarna 
werd ik daar vastgoedmanager. Zo bouwde ik een 
groot netwerk op… en eens in het vastgoed, altijd in het 
vastgoed, nietwaar? Bij VANA houd ik me nu voltijds 
bezig met nieuwe panden vinden en oude te verkopen. 

‘�Eens in het 
vastgoed, 
altijd in het 
vastgoed’

Heerhugowaard

Jumbo,  Berlare

Lidl , Waremme
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Nicolas Meerschaert 

ceo VANA Real Estate

Om succes te hebben in een 

mobile/digital-first wereld, 

moeten merken nieuwe 

strategieën omarmen, welke 

volgens u?

Ik denk dat we lokaal nog 

veel beter verankerd moeten 

geraken.  Communicatie per 

winkel, rechtstreeks naar 

de klanten van die bewuste 

winkel. Streven naar een 

‘community’ per winkel, 

zodat klanten zich nog meer 

verbonden voelen

Verwacht je dat eind 2022 

huurprijzen voor retailpanden op 

A1 locaties verder zijn gedaald?

Ja, vooral de schoenen en 

textiel-zaken hebben nog 

steeds lagere omzetten 

waardoor de huren nog steeds 

te hoog zijn in de binnenstad

Wat is je favoriete retailmerk? 

Bristol

Welke retailer heeft echt 

ondernemerschap getoond 

in 2021? 

Bristol

Wat is de grootste verschuiving 

in de Retail? 

De opkomst van horeca ten 

nadele van fashion

Welk retailmerk heeft volgens 

jou de beste strategie online 

en offline? 

Bristol

Welke winkelstad wil je dit 

jaar bezoeken om inspiratie op 

te doen? 

New York

Wat zijn jouw top drie 

winkelcentra? 

Mall of the Netherlands, 

Makado Beek, Westfield World 

Trade Center NY

Wat is je top 3 favoriete F&B-

concepten in winkelgebieden? 

Hawaiian Poké Bowl – 

Gastrovino – Avocado Show

Hoe oud ben je: 

55

Waar groeide je op: 

Diest (bij Leuven)

In welke stad/dorp ligt je hart: 

Wij wonen in Bekkevoort 

tussen de fruitbomen

Ben je geworden wat je wilde 

worden: 

Ik zou piloot van 

jachtvliegtuigen worden zoals 

mijn vader ;-))

Ben je geworden wie je wilde 

worden: 

Ja hoor. It’s nice to be a 

Family-man 

Waar ben je graag als je even 

tijd voor jezelf nodig hebt: 

Dan speel ik een beetje gitaar

Binnen- of buitenmens: 

Buiten

Introvert of extravert: 

Intro

Sporter of studiebol: 

Sport (padel, squash, ski, 

fiets, …)

Socialist of kapitalist: 

Money makes the world go round

Risico’s mijden of nemen: 

Mijden

Luisteren of spreken: 

Luisteren

Wie is je grote voorbeeld: 

Redevco ;-))

Werken of vrij zijn: 

Werken en vrij zijn

Fietsen of auto: 

Fiets

Thuis koken of buiten de deur 

eten: 

Zolang het maar met goed 

gezelschap is

Wat is je levensfilosofie: 

Doe wel en kijk niet om

Passie voor: 

Muziek 

Grootste inspiratie: 

Eric Clapton 

Dit raakt mij persoonlijk: 

Dat er in 2022 opnieuw 

beelden opduiken die we 

in Europa niet meer gezien 

hadden sinds 1945 

Topserie Netflix: 

Fargo 

Favoriet vervoersmiddel: 

Motor (R1200GS) 

Ultieme ontspanning: 

Een goed glas Bordeaux met 

goede vrienden 

Beste sportprestatie: 

Afdaling Lauberhorn in 7 

min :-)  

Guilty pleasure: 

Belgian Chocolate 

Waaruit bestaat een perfecte 

dag voor jou: 

Met de motor door 

indrukwekkende landschappen 

touren 

Voor wat in het leven ben je het 

meest dankbaar:

Mijn vrouw, kinderen en 

kleindochter 

Is er iets waarvan je al heel 

lang droomt: 

Een betere gitarist worden  

Als je morgen zou kunnen 

wakker worden met een goede 

eigenschap of talent erbij, wat 

zou dat zijn: 

Onbeperkte muzikale creativiteit 

We willen nu uitbreiden in Nederland om het risico van 
onze vastgoedinvesteringen beter te spreiden.’

Waar let u op bij selectie van mogelijkheden in 
Nederland?
‘Op geografische aspecten, op de aard van 

de locatie: is het een shoppingcenter, een 
conveniencecenter, een meubelboulevard. Wat is het 
evenwicht in het aanbod? We zoeken een variatie in 
huurders. Fashion is nu nog oververtegenwoordigd. 
Meubelzaken, Actions, DIY-zaken en supermarkten 
vinden we interessant. We willen deze belangstelling 
kenbaar maken aan Nederlandse makelaars en 
fondsen in real estate. Ik zou graag als eerste gebeld 
worden wanneer zulke kansen zich voordoen.’

Hoe gaat het dan verder, wanneer partijen met u 
kennis willen maken?
‘Tot voor kort vooral per Teams maar nu gelukkig 

weer persoonlijk. In Nederland doe je zaken met koffie 
en jus, in België gaat het soms iets Bourgondischer, 
maar dat is niet zo belangrijk. Ik leg uit wat ik heb 
(op korte termijn circa zeven miljoen, red.). En wat 
ik zoek. En hoop dan dat er goede dossiers op tafel 
komen. Je hebt franchisers maar ook grote partijen als 
Ahold die winkels hebben. Of mensen die werken aan 
een nieuwe Jumbo, Plus of Action: ik heb interesse. 
Ik vermoed dat de staat van het gebouw en dan 
voornamelijk de mate waarin de ecologische invloed 
van een gebouw beperkt wordt, een steeds grotere 
invloed zal hebben op de waarde. Er is veel geld in 
omloop blijkbaar, dat staat onze belangstelling voor 
retail die er over 20 jaar nog is niet in de weg. Fashion 
is in de ogen van VANA niet sexy, supermarkten 

zijn dat wel. Dus makelaars, retailfondsen: weet 
dat we zoekend zijn, neem gewoon contact op. Op 
onze nieuwe website staat meer info. Daar komt ook 
vastgoed op dat we te koop hebben.’

Waar wilt u staan met VANA over tien jaar?
‘Continuïteit met gezonde groei staat centraal. Met 

Bristol hebben we ook de ‘dark side’ van de bancaire 
wereld meegemaakt en moeilijke tijden beleefd, lang 
geleden. Toen zwaaide een externe manager, geen 
familielid, de scepter als ceo, en zijn we veel geld 
verloren. Zo moesten we een retailketen, een deel van de 
Belgische zuster van Praxis (27 winkels, red.), afstoten. 
Zulks nooit meer, vandaar de focus op de stabiele lange 
termijn, door onze twee takken.’

Waarom knipt u die twee bedrijfsonderdelen 
eigenlijk niet gewoon los? Een familiekwestie?
‘Zeker en vast. Onze stichters hadden ieder 

vier kinderen, dus zijn de belangen evenwichtig 
verdeeld. Het contact tussen de familie en het bedrijf 
is uitstekend. Via de familieraad met acht zetels 
is iedereen, aangetrouwd tot en met kleinkind, 
vertegenwoordigd. Daarnaast is er vier keer per jaar 
een familieforum waarop de twee ceo’s - mijn nicht en 
ik - alles toelichten aan alle achttienplussers. Daarnaast 
hebben we een Raad van Bestuur zoals ieder bedrijf. 
En een keer per jaar komt iedereen samen voor een 
weekend in een klooster of kasteel om de banden te 
koesteren. De verstandhoudingen zijn goed. De takken 
versterken elkaar, dus blijven we samen.’

Waarom zouden Nederlandse partijen 
uitgerekend met u zaken willen doen?
‘Omdat wij snel kunnen beslissen. De financiering 

is al rond. En omdat wij een lange geschiedenis hebben 
in Nederland via Bristol. We weten of een locatie op 
lange termijn goed is. VANA Real Estate heeft veel 
kennis van de markt. Dus dat zou mooi op kunnen 
tellen.’

Voor contact met VANA Real Estate

www.vanarealestate.com

Zeeman, Luik

‘�VANA wil 
graag winkels 
aankopen in 
Nederland, en de 
bovenliggende 
appartementen’


