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			Ik draag dit boek op aan mijn twee lieve en mooie dochters
Isabella en Mila Nora.


Heb jezelf lief. 
Ontdek en koester je talenten. 
Pak je leven ondernemend aan.
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			Waarom mijn verhaal belangrijk is om te delen

			De boekhandel ligt vol met managementboeken die succesverhalen vertellen. Boeken die gouden bergen beloven: zakelijk succes, de perfecte balans tussen werk en privé en nooit meer stress. Het kan niet op. Met dit boek wil ik vanuit mijn eigen ervaringen de andere kant van het ondernemersbestaan belichten: de kant van de keerzijde van geld, van verraad door compagnons en werknemers, van een faillissement dat niet alleen mijzelf, maar ook mijn gezin tot op de bodem van ons bestaan bracht. Ik denk namelijk dat er belangrijke lessen zijn te trekken uit tegenslag, misschien zelfs wel meer en betere lessen dan uit voorspoed. Men zegt niet voor niets: ‘Failure is the mother of success’. Een bedrijf bouwen en succes ophalen is één ding, maar ondernemen leer je pas écht als het tegenzit. Wat doe je dan?

			Ik vertel mijn verhaal van de afgelopen twintig jaar vanuit mijn eigen perspectief, maar laat in dit boek ook de mensen uit mijn directe omgeving aan het woord. Tenslotte doe je ondernemen nooit alleen en heeft ondernemerschap vaak een enorme impact op je omgeving – of dit nu je levenspartner is, je compagnon, je collega’s of je klanten en leveranciers. Het zijn allemaal medereizigers op jouw ondernemersavontuur en ik vind het waardevol om mijn verhaal te doorspekken met hun kijk op sommige gebeurtenissen en beslissingen.

			Van die reisgenoten hebben sommigen actief bijgedragen aan de totstandkoming van dit boek. Aangezien ze in het vervolg ook aan het woord komen, wil ik ze hier alvast kort introduceren:

			Kristel van Dam, mijn jeugdliefde en levenspartner. Medereiziger door alle ondernemersavonturen heen. Heeft zowel de ups als de downs met me meegemaakt. Heeft altijd ruimte gegeven aan mijn ondernemerstalent.

			Ronald van Dam, mijn oudste broer, ex-compagnon. Inkoper pur sang, heeft een achtergrond in de financiële dienstverlening en digital marketing. Ik startte met hem in 2005 een familiebedrijf. Ondanks onze familieband zijn onze karakters verschillend.

			Andor Vierbergen, vriend, ex-compagnon in twee bedrijven. Operationeel en procedureel ijzersterk en een man van de details. Bovenal iemand op wie ik in voor- en tegenspoed kon bouwen. 

			Rogier de Moel, vriend, collega, compagnon in huidige bedrijf. Al jaren samenwerkend in meerdere hoedanigheden. Commercieel en sociaal zeer vaardig en betrouwbaar. We delen onze passie voor reizen.

			Dominique van Loo, vriend, voorheen financieel directeur in mijn bedrijf. Vanaf vrijwel de eerste dag bij mijn ondernemerschap betrokken als financieel adviseur, eerst op de achtergrond, later naast mij. Loyaal en zeer strijdbaar op momenten dat het eropaan kwam. 

			Mijn ondernemersverhaal staat niet op zichzelf. Iedereen die een bedrijf start, maakt allerlei leuke en minder leuke dingen mee; als ik collega-ondernemers spreek, komen er dan ook steevast verhalen los. Niet iedereen wil die echter gepubliceerd zien in een boek. Ik ben er daarom trots op dat de volgende bekende en minder bekende ondernemers bereid zijn hun bijzondere ondernemersverhaal te delen in dit boek: Arthur Schaap, René Frijters, Tjarko Rikkerink, Arko van Brakel, Pieter de Leeuw en Atilay Uslu.

			Het zijn stuk voor stuk indrukwekkende, persoonlijke ondernemersverhalen met lessen waaraan elk ondernemend mens iets heeft.

			Verder heb ik dé autoriteit op het gebied van insolventierecht in Nederland, advocaat Rinke Dulack, bereid gevonden om ook zijn belangrijkste ervaringen uit de praktijk te delen en zijn licht te laten schijnen op het zwartste scenario dat elke ondernemer te allen tijde wil voorkomen: een faillissement. Hij geeft enkele belangrijke inzichten mee die ervoor kunnen zorgen dat je interne risico’s goed kunt overzien. Voorkomen is in dit geval zeker beter dan genezen. 

			Kortom, dit boek staat bol van persoonlijke ervaringen en lessen uit de ondernemerspraktijk. Waardevol voor zowel startende als doorgewinterde ondernemers, maar ook voor managers uit het bedrijfsleven die meer willen sturen op het inzetten van ondernemerskwaliteiten in het bedrijf. 

			Ik wens je leerzaam leesplezier!

			Ralph van Dam

			Eck en Wiel, september 2018
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			Proloog – Lessons learned

			Ondernemerschap is in Nederland populairder dan ooit. Je eigen bedrijf beginnen is hip. Start-ups en scale-ups schieten als paddenstoelen uit de grond. Ook de overheid stimuleert ondernemerschap: het is goed voor de economie en goed voor innovatie.

			Een onderneming starten is het leukste wat er is. Je ziet kansen, gaat zelf iets bedenken en van ‘niets’ maak je ‘iets’. De eerste resultaten geven je vleugels en maken je trots. Ik kijk zelf dan ook met zeer warme gevoelens terug op de verschillende periodes dat ik een bedrijf startte. Er zit een zekere romantiek in. Je gaat ‘de wereld veroveren’ met je ideeën, bouwt een hecht team daaromheen en bent betrokken bij elke stap die het bedrijf maakt. De toewijding en saamhorigheid van mensen is bij de start vaak zeer groot en het investeren van tijd is geen issue.

			Ik heb inmiddels meermalen een bedrijf opgericht en ook weer van de hand gedaan – dat laatste al dan niet vrijwillig. Ik heb met vrienden gewerkt, met familie, met interne en externe investeerders. In ieder bedrijf heb ik succes gekend en mooie vruchten van mijn werk mogen plukken. Maar in ieder bedrijf ben ik ook belazerd, zelfs door mensen die heel dicht bij mij stonden. Ik heb geleerd dat ondernemerschap spannend is, ongelooflijk fascinerend kan zijn en áltijd aan je blijft trekken. Maar ik heb ook de andere kant ervaren: hoe alles onder je vandaan kan vallen, hoe ook mensen die je vertrouwt je kunnen teleurstellen, hoe zwaar de wissel kan zijn die het op je gezondheid trekt. En hoe verschrikkelijk eenzaam je als ondernemer kunt zijn: zakelijk gezien, maar zeker ook privé. Ondernemerschap vergt grote offers.

			Zoals gezegd wil ik met dit boek nu eens die andere kant van ondernemerschap nader belichten. Wat komt er eigenlijk bij kijken als je aan het ondernemen bent en er van alles op je pad komt? Hoe ga je om met succes? En hoe toon je veerkracht als het tegenzit? Over tegenslag gaat het opvallend genoeg maar zelden in ondernemersland. Successen worden vaak breed gevierd en uitgedragen, maar de soms moeizame weg daarnaartoe, de opgedane ervaringen en de ondernemerslessen die je daaruit kunt leren, worden zelden met elkaar gedeeld. Daar moet verandering in komen en daaraan wil ik met mijn verhaal een steentje bijdragen. Ik heb een zakelijk faillissement – zonder twijfel de zwartste bladzijde uit mijn ondernemersbestaan – nodig gehad om te gaan begrijpen wat ik écht wil en moet doen in dit leven. Kennelijk was er een crash voor nodig om tot bepaalde zelfinzichten te komen.

			Het is een feit dat de meeste startende ondernemingen struikelen in de eerste drie jaar van hun bestaan. Het beginnen van een bedrijf is dus iets wezenlijk anders dan het levensvatbaar maken voor de lange termijn. Wanneer de eerste tegenslagen komen, onderscheiden echte ondernemers zich van diegenen die het slechts proberen en bij de minste weerstand de handdoek in de ring gooien. 

			Tegenslag, en zelfs faillissement, kan de beste ondernemers overkomen. Er is een illuster rijtje van bekende binnen- en buitenlandse ondernemers die het hebben meegemaakt. Denk in Nederland aan wijlen ‘mister Free Record Shop’ Hans Breukhoven, Yves Gijrath van de Miljonair Fair, tv-producent Joop van den Ende met een mislukt TV10-avontuur, maar ook aan Marco Borsato. En in het buitenland ontkwamen grote namen als Henry Ford, Steve Jobs, Richard Branson en zelfs Walt Disney er niet aan. Kortom, niemand is er immuun voor en er bestaat geen vaste formule om het te voorkomen.

			Zelden steken ondernemers de hand in eigen boezem (mismanagement); ze wijzen vaak naar zaken in de buitenwereld als belangrijkste oorzaak. Enige zelfreflectie is dus wel op zijn plaats, willen we gaan leren van elkaar en toekomstige misstappen voorkomen. Ook dat is iets wat ik met dit boek beoog.

			De Nederlandse rasondernemer John Fentener van Vlissingen typeerde ondernemers al eens als kunstenaars en ezels tegelijk. Ik kan mij daar wel in vinden. Je begint met een blanco canvas en hebt een goede voorstelling van hoe je product of dienst er uiteindelijk uit moet zien. Maar een ondernemer moet ook goed kunnen luisteren (grote oren hebben) en stug en gestaag durven doorgaan. Oftewel: ondernemerschap vraagt om een combinatie van eindeloze inspiratie en creatiedrang enerzijds en doorzettingsvermogen en veerkracht anderzijds, om telkens weer op te staan als het tegenzit.

			Als ondernemer ben je van nature vaak een ‘kansdenker’ en een optimist. Dat moet ook, want je gaat paden bewandelen die anderen nog niet eerder ingeslagen zijn. Kijken naar risico’s ligt minder in je aard, maar verdient toch evenveel aandacht. Als je dat niet doet, kan dat je immers afhouden van je gewenste resultaat en in het slechtste geval zakelijk en persoonlijk beschadigen.

			Ik heb die noodzakelijke balans in mijn ondernemersbestaan sterk onderschat, ondanks een persoonlijke tip van niemand minder dan Richard Branson. Ik ontmoette hem in 2009 op een evenement waarbij hij mij adviseerde:

			‘Manage your downside risk’

			Ik hoorde wat hij zei, maar de boodschap drong toen niet echt tot me door. 

			Juist in een periode dat het erg goed gaat met je onderneming is het zaak om risico’s kritisch onder de loep te nemen. Kijk hierbij zowel naar interne als naar externe factoren die een bedreiging kunnen vormen. Natuurlijk is het onmogelijk om externe factoren allemaal te voorzien. Tussen 1998 en 2002 hadden de ‘dot-com bubble’ en de aanslagen van 9/11 een enorme impact op mijn IT-bedrijf. En in 2008 had de wereldwijde hypotheekcrisis desastreuze gevolgen voor de onderneming die ik toen had. Op dit soort tegenslagen kun je onmogelijk helemaal voorbereid zijn, maar één ding heb ik er wel van geleerd: je moet zorgen dat je flexibel blijft qua mensen, processen en systemen, zodat je – als het nodig is – in een relatief korte tijd een nieuw werkterrein kunt opzoeken om je ondernemersbestaan voort te zetten. 

			Als je naar de interne factoren kijkt, stel jezelf dan vragen als: waar zitten de grootste afhankelijkheden? Hoe liggen juridisch en fiscaal de lijntjes tussen mijn verschillende ondernemersactiviteiten? Zijn alle onderlinge contracten op orde? Zit ik nog in mijn kracht als ondernemer en draagt mijn ondernemerschap nog bij aan mijn persoonlijke doelen in het leven? Allemaal vragen waarmee je als ondernemer waarschijnlijk liever niet bezig bent, maar die van levensbelang kunnen zijn.

			Ik neem je graag mee naar deel I van dit boek, waarin ik mijn persoonlijke ondernemersverhaal vertel en enkele geleerde lessen deel.
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			Ineens is het foute boel

			Januari 2011

			‘Dit contract bestaat niet meer.’ De man tegenover mij aan tafel kijkt me met ijskoude ogen aan. Ik kijk verbouwereerd terug. Tien minuten geleden verkeerde ik nog in de veronderstelling dat ik hier kwam voor een kennismakingsgesprek. De persoon aan de andere kant van de tafel is namelijk recent op de stoel van directeur gaan zitten en het is de eerste keer dat wij elkaar ontmoeten. Ik heb met het bedrijf dat hij nu sinds kort beheert, anderhalf jaar geleden een contract afgesloten voor een omvangrijk project, waarin twintig miljoen euro omzet zit. Het contract staat voor mijn grootste succes tot nu toe. Ik heb medewerkers in dienst die iedere dag weer keihard aan het werk zijn om deze klus te klaren, ik heb een database aangelegd met de gegevens van honderdduizenden consumenten en ben op dat moment een van de grootste online adverteerders van Nederland. Voor mijn gevoel zijn we pas net begonnen met elkaar.

			‘Pardon?’ vraag ik voorzichtig. 

			‘Of wij komen hier samen uit, of wij halen de database op bij de curator.’ De temperatuur in de kamer daalt nog enkele graden verder. Geen enkele ruimte is er voor overleg, uitleg of toelichting. Het anderhalf jaar geleden opgetogen getekende contract ligt duidelijk zichtbaar op zijn bureau – maar het betekent klaarblijkelijk niets meer. 

			Ik ben zodanig met stomheid geslagen dat mijn financieel adviseur Dominique en ik het gesprek vrijwel meteen afronden en aangeven erop terug te komen. Een korte handdruk, een laatste knik en we zijn weg. Ogenschijnlijk beheerst loop ik zijn kantoor uit, maar van binnen word ik gek. Ik kan me gewoonweg niet voorstellen dat dit echt gebeurt. Wat als hij het meent? Wat als hij daadwerkelijk de stekker uit onze samenwerking trekt? Ik denk aan alle onderhandelingsgesprekken die vooraf hebben plaatsgevonden en aan de juristen die daarbij betrokken zijn geweest. Is dit dan allemaal voor niks geweest? Dit kan toch zomaar niet?

			Als Dominique en ik even later op de snelweg rijden, haalt de nieuwe directeur ons in. Dure auto, verbeten kop. Hoewel hij moet hebben gezien dat wij vlak voor hem van het parkeerterrein reden, kijkt hij niet op of om. ‘Dit is foute boel, Ralph,’ verzucht Dominique. Een enorme knoop nestelt zich in mijn maag. 

			DOMINIQUE: ‘Ondernemers doen zelden of nooit wat je wilt. En daarna mag ik de rommel opruimen. Had ik Ralph niet in 2010 al geadviseerd de boel te verkopen? Zijn huidige bedrijf is ook allang zijn feestje niet meer. Hij had moeten stoppen toen het kon en hij er nog goed aan had kunnen verdienen. En nu dit. Omdat we aannemen dat het om een kennismakingsgesprek gaat, schuiven we samen aan tafel. Ralphs opdrachtgever zit echter op volle sterkte met twee anderen tegenover ons. We voelen direct een achterstand en de sfeer is vanaf het begin vijandig. Zijn boodschap is onaangenaam, zijn houding zorgwekkend. Hij zit er harder en rechtlijniger in dan ik verwacht. Ruimte om te onderhandelen wordt er niet geboden. Ik weet meteen dat het goed mis is.’

			‘De hele gang van zaken bezorgt me een intens gevoel van onvrede. Ik ben heimelijk boos op Ralph, omdat hij in een eerder stadium niet naar me heeft geluisterd en dit familiebedrijf toch vlot wilde trekken. Hoewel ik zijn broers niet kende, vond ik het een paar jaar geleden een onbegrijpelijke keuze dat hij ineens met hen wilde gaan samenwerken. Waarom bleef hij niet bij de samenwerking met zijn allereerste zakenpartners Andor en Barry? Ralph is commercieel sterk en een opportunist. Hij ziet kansen en weet mensen aan zich te binden. Barry heeft de benodigde technische kennis in huis en Andor zorgt voor structuur en een stevig fundament, hij weet een bedrijf operationeel uitstekend in te richten. Waarom heeft Ralph die combinatie laten varen? Waarom koos hij na een jarenlange en succesvolle samenwerking met deze twee vrienden voor een familiebedrijf met zijn twee broers? Voor mij een ondoorgrondelijke beslissing.’

			‘Als we wegrijden bij de klant en zijn dreigende woorden in de stille auto nog nadreunen, spijt het me opnieuw dat die samenwerking met Ralphs oude partners niet meer bestaat. Wij zijn Jupiler League, maar met Andor en Barry speelde Ralph Champions League.’
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			De geboorte van een ondernemer

			1994-1998

			Andor, Barry en ik. Een gouden trio, dat aan het begin van de jaren negentig de wind in de zeilen krijgt. Het is de tijd waarin het internet opkomt en wij onze kansen grijpen. Niet alleen begrijpen wij het internet, we hebben ook snel door wat dit voor ondernemers kan – en gaat – betekenen. 

			Mijn vader was in de jaren tachtig van de vorige eeuw een zogenoemde ‘early adopter’ van de personal computer. Mede door zijn afdankertjes, die naar mij werden doorgeschoven zodra er een nieuw type of model computer in huize Van Dam arriveerde, raak ook ik in de ban van de eindeloze mogelijkheden van computers en niet lang daarna het internet. Ik leer niet zozeer programmeren, maar zie wel direct in wat je daarmee kunt bereiken en waarvoor de computer en het internet waardevolle middelen zouden kunnen worden. 

			Ik begin mijn ondernemerschap vanuit mijn slaapkamer in het ouderlijk huis. Het wordt een handel in alarmsystemen, wanneer ik ontdek dat veel windsurfers net als ik waardevolle spullen aan de waterkant moeten laten liggen wanneer zij het water opgaan. Deze handel breidt zich uit van losse objecten naar personen en gebouwen. Als ik zeventien jaar oud ben en Commerciële Economie studeer aan de MEAO in Utrecht, is mijn eerste inschrijving bij de Kamer van Koophandel een feit. Ik maak een folder op mijn pc, koop van mijn eigen geld een voorraad alarmsystemen en ga de markt op. Mijn vader is stomverbaasd als hij hoort van mijn ondernemersambities en een beetje teleurgesteld dat ik hem niets heb verteld en het gewoon ben gaan doen. Desondanks wordt hij wel mijn eerste klant en neemt hij een van mijn producten af. De ondernemer in mij is geboren.

			Een aantal jaren later, het is begin jaren negentig, leer ik Andor kennen: een IT’er met verstand van de technische kant van internetzaken. We delen onze belangstelling voor de opkomst van het fenomeen internet. Het is de periode waarin het gebruik van internet nog een ingewikkeld en vooral tijdrovend proces is. Om op het wereldwijde web te komen, moet je eerst je modem en pc aan elkaar verbinden en inbellen. Samen met nog een vriend, Barry, ontwikkelen wij een 3,5 inch diskette met daarop de software die eenvoudig je pc via ons modem aan het internet verbindt. We noemen de dienst Internet Direkt. ‘Met één flop het web op’: dat wordt onze slogan. We huren dames in die onze diskettes gratis verspreiden op grote beurzen en zitten zelf met alle lichten uit op onze zolderkamer. Geïntrigeerd bekijken we hoeveel lampjes er de dagen erna op ons dashboard gaan branden. Ieder lampje staat voor een gebruiker van internet via onze modems. Ieder lampje staat voor 75 cent per minuut. Tot op de dag van vandaag vind ik dit nog altijd een prachtige businesscase. We losten echt een probleem op voor de early adopters van internet, gebruikten bestaande infrastructuren voor de technische oplossing en voor de betaling van het gebruik zetten we de al aanwezige 06-telefoonlijnen in, die tot dan toe alleen voor horoscopen en erotiek werden gebruikt. Hadden we toen geweten hoe belangrijk het zou worden om bezoekers met interessante informatie vast te houden op je website, dan hadden we nog meer geprofiteerd van deze noviteit.

			Anderhalf jaar lang loopt ons eerste bedrijf als een trein. Andor, Barry en ik functioneren inderdaad als een geolied team. Barry ontwikkelt de software, Andor zorgt voor structuur in het bedrijf en onderhoud van de systemen en ik zet het product mede in de markt. Natuurlijk blijven wij als enthousiaste jonge honden niet onopgemerkt. Na die eerste anderhalf jaar toont een automatiseringsbedrijf interesse in ons. Vanuit onze zolderetage in Amersfoort zie ik de eigenaren nog komen aanrijden. Die etage hadden we tijdelijk aangeboden gekregen van een vriend: net wat representatiever dan onze kamer met modems in Utrecht. We hebben voor de gelegenheid speciaal in kleur gedrukte visitekaartjes laten maken. Een paar doorgewinterde ondernemers stappen uit hun Porsches en komen de trap op. Ze bieden direct een interessant bedrag voor onze onderneming. En hun begeleidende aanbod spreekt ons aan: de helft van het geboden bedrag mogen wij contant opstrijken. De andere helft wordt geïnvesteerd in een nieuw bedrijf, waarvan wij vijftig procent van de aandelen in handen krijgen. Zelf behouden ze de andere helft.

			We besluiten op het aanbod in te gaan en dopen het bedrijf Euromedia. Voor mij gaat het gepaard met de beslissing definitief te stoppen met mijn hbo-studie; ik rond mijn opleiding NIMA A en B die zomer af. De mannen schetsen een wereld waarin veel mogelijk is. Aan de horizon zie ik gouden bergen lonken. Ik heb iets ontdekt wat ik heel goed kan, terwijl ik voor goede studieresultaten dikwijls zwaar moest ploeteren. Bovendien is het de tijd dat de mogelijkheden om toegang te krijgen tot het internet explosief toenemen. De eerste abonnementen komen op de markt. Onze kennis en expertise komen precies op het juiste moment en ik kan persoonlijk veel leren van de ervaren ondernemers met wie ik vanaf dag één ga samenwerken. Een van hen geeft direct al een verrassend advies: gooi je marketingboeken maar in de hoek en ga zo snel mogelijk zo veel mogelijk potentiële klanten bezoeken. In het begin stribbel ik nog tegen met mijn geleerde theorieën, maar al snel ontdek ik dat het echte ondernemen nu pas gaat beginnen.

			Binnen een jaar heeft ons nieuwe bedrijf vijftien werknemers in dienst. Ik werk soms nachtenlang door en word gedreven door een ongelooflijke ambitie. Ik ben nieuwsgierig naar alles, de wereld gaat open en ik wil álles zien en meemaken. Overigens zonder me te laten afleiden door zaken die niet bij me passen. Ik ben op dat moment al een aantal jaren samen met mijn jeugdliefde Kristel en mijn focus ligt bovenal op succesvol ondernemen. Ik observeer de mensen en bedrijven om me heen nauwkeurig en oplettend en leer zodoende het commerciële vak in de praktijk, zoals ik het nooit op school had kunnen leren. Omdat ik al snel leiding geef aan een aantal werknemers, ontwikkel ik mijzelf in deze jaren tot een echte mkb-ondernemer. Ik heb niet meer alleen met onze producten en diensten te maken, maar ook met personeelsleden en hun bijbehorende verwachtingen en problemen. Het gaat me, ondanks mijn jonge leeftijd, relatief makkelijk af en mijn talent om mensen voor me te winnen, werpt zijn vruchten af.

			Een van mijn eerste werknemers uit die tijd is Rogier, met wie ik later veel zal samenwerken. Ik herken mezelf in hem: een vader die al vroeg de opkomst van computers omarmt, een gestagneerde studie omdat hij meer kansen ziet in mensen het internet op helpen dan in tijd doorbrengen in leslokalen, een start als negentienjarige ondernemer op de zolderkamer van zijn ouders, waar hij websites voor onder andere makelaarskantoren en restaurants bouwt. Rogier is het type medewerker dat bij me past: innovatief, gedreven, jong en enthousiast. In het voorjaar van 1996 treedt hij aan als ontwikkelaar van websites. We heten hem alle drie van harte welkom aan boord.

			ANDOR: ‘Er bestaat een belangrijk verschil tussen managers en ondernemers. Managers vragen: “Waarom?” Ondernemers vragen: “Waarom niet?” Wie je bent, typeert hoe je tegen zaken aankijkt. Ralph is een typische ondernemer. Hij ziet kansen en durft daarheen te bewegen. Hij heeft een open persoonlijkheid en geeft veel vertrouwen. Hij is integer en durft zich kwetsbaar op te stellen. Allemaal zaken die al dan niet aangeboren zijn en die in je karakter liggen besloten. Wat mij betreft maken deze karaktereigenschappen Ralph tot een schoolvoorbeeld van hoe je ondernemer kunt en misschien wel hoort te zijn. Maar zijn openheid en vertrouwen in mensen maken hem kwetsbaar. Dat heeft hij door schade en schande meermalen moeten leren.’

			ROGIER: ‘Ralph is in mijn ogen een van de beste verkopers die ik ken, een echte salestijger. Door zijn innemendheid en charme is hij zijn gesprekspartners vaak vele stappen vooruit. Verkoopgesprekken maar ook slechtnieuwsgesprekken, bijvoorbeeld wanneer een klant ontevreden of boos is, voert hij met het grootste gemak. Hij past heel gestructureerd gesprekstechnieken toe, weet snel de weerstand te vinden en houdt vol. Mensen vertrouwen hem snel en vinden hem sympathiek. Ik denk dat Ralph ook een sterke gunfactor heeft, wat hem helpt medewerkers en klanten voor zich te winnen. Mensen voelen dat Ralph intrinsiek de juiste intenties heeft. Met Andor als de gestructureerde, procedure-minnende projectmanager en Barry als oppertechneut vormen ze een ijzersterke driehoek. Een driehoek die ook door klanten geroemd wordt. Daar waar ze gedrieën optreden, merk je dat men onder de indruk is.’

			Het is 1998. Marco Borsato heeft een van zijn grote hits te pakken. Hij zingt: 

			We verbannen de dromen naar morgen en later

			Maar doet het je stiekem geen pijn?

			Dat je dan pas zou doen wat je altijd al wou

			Als er nooit meer een morgen zou zijn.

			Die regels spelen door mijn hoofd wanneer ik op een stille zondagochtend besluit nog wat te gaan werken in ons kantoor in Baarn. Ik neurie ze zachtjes voor me uit. Terwijl ik mijn computer opstart, valt mijn oog op een document dat op het faxapparaat ligt. Onderweg naar de koffiemachine pak ik de brief gedachteloos op en kijk voor wie hij is bestemd, zodat ik hem op het juiste bureau kan leggen. Maar dan valt mijn oog op de inhoud van het document.

			Als tot me doordringt wat ik precies zo onverwachts te lezen krijg, zak ik verbijsterd neer op mijn stoel. Mijn compagnon binnen ons bedrijf, een van de doorgewinterde ondernemers met wie we in zee zijn gegaan en inmiddels enige tijd succesvol samenwerken, blijkt een product van ons aan een derde partij te hebben verkocht, alsof het uit zijn koker komt. De verkoop is gedaan vanuit een andere entiteit dan degene die we samen hebben opgericht. Er is meer dan een half miljoen gulden per jaar aan omzet mee gemoeid. Zonder overleg en zonder enige credits voor onze bijdrage hieraan, laat staan een vooraf besproken vergoeding. De onrechtvaardigheid hiervan raakt me diep. Niet alleen maakt iemand goede sier met onze ideeën, dit gebeurt ook nog eens bewust volledig buiten ons medeweten om. Al eerder stoorde het me dat wij als jonge honden ondergewaardeerd worden binnen het bedrijf. We hebben weliswaar de kennis, maar nog niet de gewiekstheid en ervaring om deze op de juiste wijze in de markt te gelde te maken. We kunnen als oudere en jongere garde niet goed mét, maar ook niet zonder elkaar.

			De lust om extra werk te verzetten op deze zondagochtend vergaat me volledig. Ik besluit terug naar huis te rijden en stap gedesillusioneerd in de auto. En dan dringt opnieuw die tekst van Marco Borsato zich op. ‘Als er nooit meer een morgen zou zijn …’ – is dit dan wat ik wil? Samenwerken met compagnons die achter je rug om dergelijke zaken bekokstoven? Nog voordat ik thuis ben aangekomen, heb ik een ingrijpende beslissing genomen. Maandag ga ik stappen zetten om mijn aandelen in dit bedrijf te verkopen. Ik heb geen idee hoe en wat voor consequenties dit heeft, maar ik ben stellig van plan dit uit te zoeken en stappen te ondernemen. Dit laten we ons niet zomaar gebeuren. We zullen laten zien wat we waard zijn en niet over ons heen laten lopen.

		

	
		
			Tegelijkertijd ontstaat er in deze periode voor het eerst ergens in mijn achterhoofd het idee dat het best de moeite waard zou kunnen zijn om aantekeningen te maken over het ondernemerschap en alles wat je daaromheen kunt meemaken. Misschien zelfs wel om later een boek erover uit te brengen. Het blijft in die periode bij enkele gedachtespinsels …

			ANDOR: ‘Wanneer Ralph Barry en mij vertelt wat hij bij toeval heeft ontdekt, zijn we alle drie laaiend. Dat was óns idee! Ere wie ere toekomt. Het doet de samenwerking met onze compagnons schudden op zijn grondvesten, helemaal wanneer er weinig begrip voor onze boosheid lijkt te zijn. Als Ralph op maandagochtend onze compagnons met hun verraad – want zo zien wij dat – confronteert, wordt hij op zeer persoonlijke wijze terechtgewezen en zelfs persoonlijk aansprakelijk gesteld. In een klein, benauwd kamertje scheldt een van de partners hem de huid vol en geeft aan dat alle schade op Ralph persoonlijk verhaald zal worden als hij zijn plannen doorzet. Ralph is erg onder de indruk, maar capituleert niet. De oudere garde voelt zich in het nauw gedreven door ons aangekondigde vertrek: wij kunnen niet zonder hen, maar zij kunnen ook niet zonder ons. Wij hebben de kennis in huis die nodig is om dit bedrijf succesvol te maken, en ook de kennis om de belofte die is gedaan bij de verkoop van het gewraakte product waar te kunnen maken.’

			

		

	
		
			‘Het wordt een onverkwikkelijk afscheid. Wij worden op slinkse wijze aansprakelijk gesteld voor diverse schulden in het bedrijf, waardoor er rechtszaken tegen ons worden aangespannen. De aantijgingen houden geen stand en onze tegenstanders worden ook niet in het gelijk gesteld. Het kwetst Ralph tot op het bot: hij is immers niet degene die het verraad heeft gepleegd. Hij is geraakt door de woede van onze compagnons en door de manier waarop zij tekeergaan om hun gelijk te halen. Maandenlang droomt hij van de diverse situaties die er gespeeld hebben, om ze zo te verwerken. De gang van zaken staat te ver van zijn eigen persoonlijkheid af om de gebeurtenissen in perspectief te kunnen plaatsen.’

			KRISTEL: ‘Een extreem energiek pruttelpannetje: dat is hoe ik Ralph al op jonge leeftijd leer kennen. Terwijl ik allerhande bijbaantjes heb, is hij altijd bezig met dingen voor zichzelf. “Moet hij niet eens een normale baan?” vraag ik me in die periode weleens af. Maar ik besef ook al snel: dit is zijn manier, het zit in zijn bloed. Ralph is altijd een ondernemer geweest. Zelfs leerkrachten huurden hem in om dingen op het gebied van automatisering voor hen te regelen. Zo automatiseerde hij voor de middelbare school waarop we samen zaten al alle formulieren en hij kreeg hier een leuke beloning voor. Als ik aan mijn eerste baan begin bij Ernst & Young, start hij als een van de eerste internetondernemers in Nederland. Zijn belangrijkste drijfveren lopen als een rode draad door zijn ondernemersbestaan: onafhankelijk willen zijn, vernieuwing opzoeken, verandering willen brengen en constant willen leren – samen met andere mensen. Hij ervaart een soort urgentie: wat eenmaal in dat pruttelpannetje zit, moet er ook uit. Soms brengt dat natuurlijk de nodige onrust met zich mee.’

			‘Ralphs ondernemersgeest brengt hem, maar daardoor ook mij en onze relatie, veel positieve dingen: er is plezier, energie, geloof en creativiteit. Ik vind het prachtig om te zien dat Ralph durft te gaan staan voor waarin hij gelooft. De jaren dat we beiden in de twintig zijn, kenmerken zich wat Ralph betreft door keihard werken. Ik ben zelfstandig van aard, bouw er mijn leven omheen en heb mijn eigen vriendinnen.’

			‘Een keerzijde is er ook. Ik ben in deze periode, waarin we net samenwonen, veel alleen. Ik mis Ralph op belangrijke momenten en maak me ook veel zorgen over Ralphs gezondheid. Die is in deze periode niet altijd goed. Hij krijgt een klaplong en eigenlijk is er elke vakantie wel iets. Zijn het geen fysieke klachten aan zijn kant, dan is er wel iets gaande op de zaak. Diverse vakanties zit Ralph in de auto, in een kantine of in de caravan te werken aan een kwestie. Overigens lang niet altijd negatief, vaak ook gedreven door iets positiefs waar hij iets mee moet of wil doen. Daardoor speelt er altijd wel iets. Ik zie dat Ralph altijd eerder voor anderen zorgt dan voor zichzelf. Dat baart me zorgen.’ 

		

	
		
			[image: ‘Als de belangen toenemen en er veel geld omgaat in het bedrijf, blijf er dan bovenop zitten.’]
		

	
		
			De achtbaan van het ondernemen

			1999-2004

			Het ondernemerschap blijft kriebelen. Sterker nog: ik heb er geen moment aan getwijfeld dat ik na het partnerconflict opnieuw voor mijzelf zou beginnen. Barry en Andor haken wederom aan en we noemen ons tweede bedrijf Barito Innovators: Barry, Andor, Ralph IT Onderneming. We zijn begin twintig en zitten boordevol idealen en ideeën: dit moet een leuk bedrijf worden, met jonge mensen om ons heen en veel dynamiek. De eerste tienduizend euro die we nodig hebben om te starten, lenen we van de ouders van Andor. We nemen ons stellig voor nooit meer met externe investeerders in zee te gaan. Binnen drie maanden zijn we financieel onafhankelijk en betalen de ouders van Andor het geleende bedrag terug inclusief een grote bos bloemen en drie dikke zoenen.

			Het duurt niet lang voordat we de eerste klantcontracten mogen afsluiten. Oude relaties weten ons te vinden. Barito Innovators groeit uit tot een succesvol IT-bedrijf met twintig werknemers in dienst. Samen ontwikkelen we mooie softwareproducten voor telecombedrijven en evenementorganisaties en we detacheren JAVA-specialisten. Naast deze activiteiten participeren we ook in enkele leuke en innovatieve dot-com-initiatieven. Daar waar nieuwe technologieën opkomen, zijn wij met Barito in staat deze snel te adopteren en toe te passen. Al rond de eeuwwisseling werken wij aan onder meer de inzet van spraaktechnologie, video-on-demand en geavanceerde sms-services. Achteraf bezien waren we wellicht soms te vroeg met onze innovaties, waardoor de adoptie door eindgebruikers achterwege bleef en we te veel leergeld betaalden. Maar wat hebben we genoten van het tot stand brengen van dit soort noviteiten.

			We werken keihard, maar doen ook heel veel leuke dingen samen met het bedrijf. Er is altijd ruimte voor een dolletje, voor een borrel of voor een leuk gezamenlijk uitje. Andor en ik zijn er allebei zeer op gespitst om een cultuur neer te zetten waarin er ruimte is voor elk individu en voor ontplooiing. Ons bedrijf is een zeer hechte club van jonge honden. 

			Barito ontvangt in deze periode meerdere nominaties en prijzen. Zo worden we winnaar van de Fast 50 Rising Star, een prijs van Deloitte, en zitten we tot twee keer toe in de finale van de Broos van Erp Prijs, een prijs die jaarlijks door het ministerie van Economische Zaken wordt uitgereikt aan jonge bedrijven die een innovatief product hebben ontwikkeld en dat succesvol op de markt hebben gebracht. 

			DOMINIQUE: “Tsjonge jonge, wat ben jij goed geworden,” denk ik bij mezelf als ik Ralph aan de slag zie binnen zijn bedrijf Barito Innovators. Ik heb hem halverwege de jaren negentig leren kennen, toen ik deel uitmaakte van een accountantsmaatschap en een klant mij attendeerde op de komst van internet. Ralph kwam mij daarover op verzoek tekst en uitleg geven. Ik zie hem nog zitten: een blaagje met een stapel Internet Direkt floppy’s en een goed verhaal erbij. Het klikte tussen ons en de band is gebleven. Des te leuker vind ik het om hem een aantal jaren later binnen Barito actief te zien. Hij is op dat moment in zijn leven bijzonder gedreven, heel gedegen en gestructureerd. Ik bewonder zijn ondernemerschap.’

			ROGIER: ‘Barito is een prachtig bedrijf geworden om voor te werken, met uitdagende projecten voor mooie klanten. Maar als werknemers missen wij een specifiek product dat het bedrijf Barito draagt. Ralph, Andor en Barry willen álles tegelijk in de markt zetten: producten én diensten. Met als gevolg dat wij als werknemers veel gedetacheerd zijn, waar we geen bal aan vinden. Alles draait om uren schrijven. Daarom verenigen we ons als werknemers om het management hierop aan te spreken.’

			‘Wat me ook tegenstaat binnen Barito, is dat er enorm veel nadruk wordt gelegd op transparant werken. Daarin is het management in mijn beleving echt doorgeslagen. Er worden zelfs gedragsregels opgesteld! Dit beleid wordt niet door de medewerkers gedragen en evenmin begrepen. Er gaat onnodig veel tijd en energie zitten in het streven van Ralph, Andor en Barry om het beste jongetje van de klas te zijn. Het had niet zoveel prioriteit mogen krijgen en zorgt voor intern onbegrip.’

			

		

	
		
				[image: ‘Besef dat een nieuwe investeerder OF compagnon vanuit een ander perspectief naar je bedrijf kijkt. Hij OF zij mist de (emotionele!) historie van het bedrijf.’]
			

	
		
			Op 11 september 2001 verandert de wereld, ook voor het bedrijfsleven wereldwijd. Ons internetbedrijf schudt op zijn grondvesten.

			Naast een dergelijke onvoorspelbare externe factor bespeur ik ook steeds meer interne factoren die knagen aan het succes van ons bedrijf en aan mijn plezier in het ondernemerschap. Hoewel Barry, Andor en ik ons best doen een hecht team te bouwen, merk ik dat er zo nu en dan flink wordt gebokt onder de medewerkers. We zijn natuurlijk gegroeid van een klein, leuk bedrijfje naar een serieus bedrijf met grote klanten en verantwoordelijkheden. De ‘spaghetti-organisatie’ kan niet langer stand houden en sommigen hebben daar moeite mee. Nieuwe regels en meer structuur vallen bij bepaalde medewerkers niet goed. Een van hen wordt weggekocht door een klant, wat het bedrijf ruim vier ton aan omzet kost. 

			Het raakt me persoonlijk dat iemand die we intern en intensief zelf hebben opgeleid deze keuze maakt, juist op het moment dat ik hem het perspectief geef op een deelneming in een van onze werkmaatschappijen waarin de activiteit zal worden ondergebracht. Ik besluit hem met de klant op pad te sturen naar het buitenland. Voor het eerst stap ik er persoonlijk als contactpersoon tussenuit, maar dat had ik beter niet kunnen doen. Bij terugkomst levert hij zijn ontslagbriefje in en gaat met de klant alleen verder. De klant betaalt nog enige schadevergoeding, maar dit staat niet in verhouding tot de omzet die we met elkaar zouden gaan maken. Opnieuw een ervaring dat wanneer er veel geld in het spel komt, je op je hoede moet zijn en nauw betrokken moet blijven. Mensen worden geconfronteerd met verleidingen die ze niet kunnen weerstaan en vanuit hun persoonlijke perspectief is dat misschien ook wel begrijpelijk. 

		

	
		
			In deze periode word ik in toenemende mate gekweld door fysieke klachten. In 1996 kreeg ik al een klaplong. Nu, zes jaar later, voel ik mij leeg en mentaal helemaal op. Door externe factoren hebben we de afgelopen jaren best wat uitdagingen voor de kiezen gekregen. Ik merk dat het bedrijf commercieel gezien enorm aan mij hangt en wil die verantwoordelijkheid niet meer alleen dragen. Ik heb regelmatig black-outs en moet zo nu en dan languit op de grond van ons kantoor gaan liggen om bij te komen. We zijn het allemaal normaal gaan vinden, maar dat is het natuurlijk niet. Ik zit tegen een burn-out aan en moet ingrijpen. 

			Tijdens een vakantie met Kristel in 2002 besluit ik een deel van mijn aandelen in Barito te verkopen. Ik heb sterk de behoefte aan fris bloed en een ander gezicht in het bedrijf. Onze projectactiviteiten lopen goed, maar vergen veel constante inspanning. We willen er graag een producten- en licentiegedreven bedrijf bij ontwikkelen. Hierdoor zijn we minder afhankelijk van alleen de projecten en detacheringsomzet en ontstaat er meer continuïteit. Door de verantwoordelijkheid voor het nieuwe bedrijf te delen, hoop ik nieuwe energie te krijgen. Andor en Barry begrijpen de situatie en staan achter mijn beslissing. Alle drie leveren we aandelen in om een vierde partner te kunnen aantrekken. Binnen vier maanden regel ik een managementbuy-out met een minderheidsbelang. Zo blijven wij aan het stuur, maar krijgen we er wel geld, kennis en kunde bij om onze ambities te kunnen waarmaken. 

			Het idee is dat deze nieuwe, ervaren zakenpartner de kar gaat trekken en het productenbedrijf gaat vormgeven. Waar we aan voorbijgaan, is het feit dat de persoon de historie mist van het ontstaan van Barito en niet dezelfde emotionele investeringen heeft gedaan om te komen waar we nu staan. Hoewel hij geldelijk wel investeert, merken we dat vooral hier de schoen gaat wringen. Hij ziet het puur als een investering, terwijl wij er met onze hele ziel en zaligheid in zitten en ook zo naar de zaken kijken.

			De managementbuy-out brengt ons niet wat we zoeken. Ondanks het toevoegen van kennis en ervaring blijft de commerciële bijdrage uit. Er komt na twee jaar nog steeds te weinig nieuwe omzet en continuïteit in het nieuwe productenbedrijf. Wanneer er frictie ontstaat tussen Andor en de nieuwe partner die we hebben aangetrokken, besluit ik in 2004 al mijn aandelen in Barito te verkopen. De koek is op, het stroomt niet meer.

			Persoonlijk vind ik dit een dappere beslissing van mijzelf. Barito is een goedlopend bedrijf met een goede reputatie en mijn toekomst is ongewis. De verkoop van mijn aandeel in het bedrijf voelt als een enorme bevrijding. Ik krijg ruimte en heb geld om ook van die ruimte te genieten. Samen met Kristel koop ik een huis in Zeist en we maken een paar prachtige verre reizen. Onze eerste dochter wordt geboren en ik breng veel tijd met haar door. De zingeving die ik verloren was in de laatste periode bij Barito, sijpelt langzaam maar zeker mijn leven weer binnen.

		

	
		
			[image: ‘Gebruik een beschikbare rekening courant binnen het bedrijf alleen voor zakelijke doeleinden. Het voorkomt mogelijke aansprakelijkheid naar privé.’]
		

	
		
			It’s all in the family

			2005-2010

			Het ondernemerschap blijft aan me trekken, maar ik erken inmiddels ook de keerzijden ervan: de stress, het permanente verantwoordelijkheidsgevoel en de fysieke ongemakken die het voor mij met zich meebrengt.

			Na een halfjaar denk ik de randvoorwaarden voor mijn ideale onderneming helder te hebben. Eén ding staat daarbij als een paal boven water: ik wil zinvoller met tijd, geld en energie omgaan. De invulling daarvan vind ik in een hoek die mijzelf verrast, maar die ik bij ontdekking ineens volkomen logisch vind: ik wil een bedrijf opzetten samen met mijn twee broers.

			Het concept ‘familiebedrijf’ maakt onmiddellijk iets in mij los. Als jongste van drie broers maakte ik thuis een roerige tijd door. Mijn broers Ronald en Jasper verlaten al op jonge leeftijd – al dan niet vrijwillig – het ouderlijk huis en kiezen hun eigen weg. Ronald, de oudste, rolt via het verzekeringswezen de financiële dienstverlening in. Hij heeft in 2004 zijn eigen advieskantoor in Amsterdam. Jasper werkt rond die tijd bij DHL pakketdienst en wil graag andere keuzes maken in het leven, maar dit lukt hem aldoor niet. Met de start van een familiebedrijf hoop ik samen een mooie onderneming op te bouwen, waarin we ons individueel ontwikkelen en waarvan we samen de vruchten plukken. Mijn rol zal door mijn ondernemersachtergrond vooral coachend zijn. Bovendien kunnen we zo als broers een inhaalslag maken en de banden aanhalen.

			Hoe meer ik erover nadenk, hoe charmanter ik het idee vind. Binnen een bedrijf kunnen we meer tijd met elkaar doorbrengen en elkaar beter leren kennen. Per slot van rekening zijn er heel wat jaren verloren gegaan. Wij kunnen als broers een prachtige en hechte tijd tegemoet gaan. Ik zie ons al als oudjes in het bejaardenhuis zitten en mooie verhalen uitwisselen over deze periode. Hoe gaaf zou dat zijn?

			KRISTEL: ‘Wanneer Ralph me vertelt dat hij opnieuw een bedrijf wil opstarten en dat ditmaal met zijn broers wil doen, heb ik aanvankelijk twijfels. Een bedrijf met familieleden? Familieleden die hij in het verleden weinig heeft gezien? Is dat nu wel zo’n goed idee? Daar komt bij dat de jongens alle drie zó verschillend zijn, ondanks het feit dat ze uit hetzelfde nest komen.’

			‘Tegelijkertijd besef ik dat er moed voor nodig is om deze stap te zetten. Het feit dat Ralph nooit belemmeringen ziet, is vaak juist heel leuk en inspirerend. Hij is een energieke en vrolijke man en neemt mij regelmatig mee in die onoverwinnelijke stemming. Ralph is eigenzinnig en heel eigenwijs. Ik heb nooit het idee gehad dat ik invloed op zijn besluiten heb. Hij kiest zijn eigen weg. En dat zal ik hem nooit verwijten.’

			RONALD: ‘Mijn broer Ralph is een mensenmens. Van ieder mens dat hij op zijn pad tegenkomt, of dat nu zakelijk of privé is, wil hij leren. Hij heeft de intentie elkaar altijd beter te maken.’

			‘Wanneer we samen de plannen voor een familiebedrijf ontvouwen, herken ik opnieuw die behoefte bij hem om persoonlijke groei te brengen. Ik raak enthousiast. Als broers hebben we elkaar in onze jeugd inderdaad slechts maar kort meegemaakt en samenwerken biedt ons de kans om elkaar vaker te zien. Persoonlijk hebben we het altijd goed kunnen vinden samen en we delen dezelfde humor. Ook zakelijk gezien hebben we elkaar zeker wat te bieden. Ik heb een financiële achtergrond in de hypotheekmarkt, Ralph heeft een jarenlang ondernemerschap achter de rug vanuit de commerciële kant. Hij brengt zijn sterke netwerk in, zet de structuur van het bedrijf op en vaart op de ervaring die hij in eerdere bedrijven heeft opgedaan. De rolverdeling is van meet af aan duidelijk: Ralph sleept de verkoopcontracten binnen, ik zorg voor de inkoopkant van het verhaal en voor de online marketing. Ons bedrijf draait om het samenbrengen van vraag en aanbod in de vorm van hypotheekleads. Informeel sluiten we elke dag een weddenschap met elkaar af: Ralph verkoopt meer leads dan ik kan leveren of ik lever meer leads aan dan hij kan verkopen. Een mooie uitdaging! We starten met twee bureaus tegenover elkaar en de weddenschap ligt in het midden. Zo simpel zijn we begonnen.’

			‘We zijn nog geen drie maanden onderweg of we denken er al over na om onze middelste broer Jasper erbij te betrekken. Hij zal in eerste instantie geen aandeelhouder worden, maar op een operationele positie geplaatst worden om vooral te leren en zich in het bedrijf in te werken. In onze beleving kan hij zich daar in een veilige omgeving verder vormen. Jasper heeft een enorm doorzettingsvermogen en is heel leergierig. We moeten hem in het begin eerder afremmen dan aanmoedigen.’

			‘We hebben de plannen heel goed op papier gezet. Ralph helpt mij in deze fase ook om definitief los te komen van mijn vorige bedrijf. We spreken af dat we er allebei op ieder moment uit kunnen stappen, als de samenwerking ons om wat voor reden dan ook niet bevalt. Alles wordt uitstekend gekaderd.’ 

			

		

	
		
			Zakelijk gezien is ons kersverse familiebedrijf superinteressant. Het zijn de hoogtijdagen van de hypothecaire markt in Nederland, we hebben een gat in de markt gevonden en bereiken binnen twee jaar een omzet van 2,5 miljoen euro. We genereren op een bepaald moment meer dan vijftigduizend leads, wat een astronomisch aantal is. Ik zit stevig in het zadel: er is herhaling van inhoud, veel dingen heb ik eerder gedaan. Ik bouw goede contacten op met alle hypotheekverstrekkers van Nederland en lever leads aan hen. Samen met mijn broers voel ik mij ijzersterk en we weten dat we op een goed spoor zitten.

			Kort gezegd komt onze corebusiness neer op het werven van potentiële klanten (leads) voor hypotheekverstrekkers via het internet. We presenteren lijstjes met een top 5 van de meest aantrekkelijke renteaanbieders op de beste posities op internet, die we zelf kunnen aanpassen. Vergelijk het in de fysieke wereld met de belangrijkste winkelstraten waarin we prominent aanwezig zijn. Mensen houden van lijstjes, dat is onze filosofie. 

			Het blijkt een schot in de roos. In een kort overzicht laten we zien hoeveel rente je betaalt bij de verschillende hypotheekverstrekkers. Daarmee maken we voor het eerst de ondoorzichtige hypotheekmarkt transparant. Ook brengen we de oriënterende klant rechtstreeks in contact met een hypotheekadviseur of rechtstreeks met de hypotheekverstrekker. Binnen een mum van tijd zitten alle grote hypotheekverstrekkers bij ons aan tafel en hebben we een uitgebreide afdeling klantenservice met ‘wooncoaches’, zoals wij ze noemen. Dat aantal zal uitgroeien tot 25 medewerkers op de loonlijst en een flexibele schil van mensen die voor ons aan het bellen zijn. We brengen in deze jaren tienduizenden consumenten in contact met financieel dienstverleners. Dit vertegenwoordigt jaarlijks een hypothecaire omzet van bijna een miljard euro. Uiteindelijk maken bijna 400.000 deelnemende consumenten een profiel aan en heeft onze maandelijkse nieuwsbrief 125.000 ingeschreven consumenten die een Hypotheekrente Update ontvangen.

			De eerste vier jaar verlopen fantastisch. Ik raak al mijn fysieke klachten kwijt en zit heerlijk in mijn vel. Samen met mijn broers geniet ik van wat we opbouwen. Ook Rogier is weer aan boord gekomen, hij rijdt als accountmanager heel Nederland door om leadcontracten af te sluiten. De eerste echt grote opdracht vieren Ronald en ik met een heerlijk etentje en een uitstapje naar Londen. En als het tijd is om onze eerste auto van de zaak uit te zoeken, gaan we samen en kiezen exact dezelfde. Dat heeft wel wat. Onze stemmen lijken sprekend op elkaar en vaak halen we grappen uit met klanten die niet meer weten wie van ons ze nu aan de telefoon hebben. Aan de onderhandelingstafel zijn we samen sterk en aanvullend. We hebben leuke, goede klanten, een fijne omzet en dito winst. We hebben een klein, maar sfeervol en prettig huiselijk kantoor ingericht. Ook lukt het mij om vier dagen per week te werken, wat onder andere vanwege twee toch al veel te snel opgroeiende dochters een grote wens is. Alles loopt op rolletjes en er heerst vertrouwen en veiligheid.

			Jasper ontplooit zich als verantwoordelijke van het contactcenter. Hij zorgt voor een goede opvolging van de leads en de klantenservice met wooncoaches. Hij zet een eigen callcenter op met medewerkers van seniorenleeftijd en voelt dat hij een eigen toko binnen het bedrijf heeft. Wij geven hem hier ook de volledige vrijheid in. Hij staat voor groepen mensen ons bedrijf te presenteren en ik ben echt trots op hem. Van ons drieën heeft hij de grootste sprong in persoonlijke ontwikkeling doorgemaakt. Achteraf bezien denk ik dat dit heel veel van hem gevergd heeft, zonder dat hij eraan toekwam om echt aan de kern van zijn eigen ontwikkeling te werken. 

			Het is grappig hoe samenwerken met familie enorm comfortabel en vertrouwd kan voelen, ook al doe je het voor het eerst. Ik ben er op dit moment van overtuigd dat ons familiebedrijf de juiste zet was in mijn leven.

			Er kloppen geïnteresseerde overnamekandidaten aan de deur: een groot verzekeringsbedrijf en een bank die in kredieten in Nederland de grootste is. Wij noemen een verkoopprijs van meer dan vijf miljoen euro. Het bod wordt serieus overwogen en meerdere gesprekken volgen, inclusief audits, maar we verkopen uiteindelijk niet. De bank haakt af door interne problemen en het verzekeringsbedrijf besluit zelf de kennis en kunde te gaan opbouwen in plaats van die in te kopen. Hadden we iets lager moeten inzetten om sneller tot zaken te komen? Hadden we dan wel een deal gehad? We zullen het nooit weten.

			RONALD: ‘Onze samenwerking verloopt uitstekend en de rollen zijn goed verdeeld. Jasper ontwikkelt zich binnen de gegeven kaders fantastisch, hoewel we hem misschien te veel aan zijn lot hebben overgelaten. In alle drukte vergeten we dat hij wellicht meer begeleiding nodig heeft. Maar tussen Ralph en mij loopt het goed. We hebben veel plezier samen: we kennen elkaar door en door.’

			‘Ik vraag me wel in toenemende mate af of het goed is om zakelijk en privé door elkaar te laten lopen. Het is leuk om Ralph veel meer dan vroeger te zien en samen te werken. Maar je kent elkaar persoonlijk ook heel goed. Je ziet de zwakke kanten van de ander en wilt elkaar behoeden voor valkuilen. En dat kun je niet altijd. Per slot van rekening zit je niet altijd vlijmscherp in de wedstrijd. Ik weet niet of samenwerken met familie per se een voorwaarde is voor zakelijk succes. Normaal gesproken stopt de band met compagnons wanneer je ’s avonds de deur achter je dichttrekt. In een familiebedrijf loopt die altijd door. Als gezin zien we elkaar in die periode minder dan ooit. Wel vieren we op gepaste momenten het ondernemerschap samen door feestjes, managementweekenden in Maastricht en bezoeken aan concerten. Dat zijn de vruchten die we samen plukken en daarvan heb ik genoten.’

			Na een aantal jaren is er binnen ons bedrijf in alle opzichten perspectief. De accountmanagers van de bank staan letterlijk bij ons aan de deur te kloppen met de vraag of we wellicht nog financiering nodig hebben. Het kan niet op en een extra kredietlijn is gauw afgesloten. We besluiten bij elk van de personal holdings waarvoor Ronald en ik individueel verantwoordelijk zijn, een kredietlijn van ieder tachtigduizend euro te openen. We beschouwen het als een spaarpot, voor uitzonderlijke situaties, en spreken af er niet aan te komen – ook omdat de persoonlijke aansprakelijkheid dan kan overslaan naar ieder van ons afzonderlijk. Ronald blijkt dat moeilijker te vinden dan ik. Ik ben zuinig van aard en leef niet snel op grote voet. Mijn broer is het tegenovergestelde. Hij viert het leven en succes zodra het kan. Dat is leerzaam voor mij, want daar mag ik zelf zo langzamerhand ook weleens mee gaan beginnen. Ronald wijst me hier vaak op: ‘Geniet nou eens wat meer van wat je toekomt.’ Ik moet hem gelijk geven en neem me voor de eerste stappen hiertoe te zetten. Ronald geniet van goede en uitgebreide diners, geeft graag een rondje in de kroeg en houdt er een flamboyante levensstijl op na, een levensstijl waarvoor hij de extra kredietlijn toch moeilijk links kan laten liggen. Hij kan de verleiding gewoonweg niet weerstaan en maakt er tegen de afspraken in toch gebruik van.

			Ik ontdek zelf dat mijn broer niet van onze appeltjes voor de dorst kan afblijven. Ik pluis de situatie nauwkeurig uit en confronteer hem met de situatie. Een moeilijk en emotioneel gesprek voor mij, waarin ik hem tevergeefs de kans bied om zelf met zijn verhaal te komen. Dit voelt als een enorme vertrouwensbreuk en komt als een mokerslag bij me binnen. We spreken af dat hij alles zal terugbetalen en de situatie recht zal zetten. Maar onze relatie lijdt eronder. Daarnaast lijkt Ronald ook het vertrouwen van onze medewerkers op de proef te stellen. Hij gedraagt zich als directeur, maar vindt daarvoor onvoldoende draagvlak. Mensen voelen zich te weinig door hem gezien en gewaardeerd, ondanks dat ze in hun optiek de benen onder hun lijf vandaan lopen om hem bij te staan bij alle inkoop- en campagneactiviteiten. Er ontstaat onrust op de werkvloer. Er knaagt iets aan ons succes en aan onze onoverwinnelijke stemming, waarop ik niet direct de vinger weet te leggen.

			KRISTEL: ‘Typisch Ralph: enorm veel begrip en betrokkenheid tonen, zelfs wanneer blijkt dat je broer zijn eerder gemaakte afspraken niet nakomt. Maar hij behoudt zijn compassie. Wanneer hij mij zijn plannen ontvouwt om toch weer verder te gaan op de ingeslagen weg, knapt er iets in mij. We staan in de keuken en ik kijk uit over de weilanden. Ik laat net de door ons samen gesneden groente in de pan glijden wanneer Ralph me vertelt hoe hij de samenwerking voor de toekomst voor zich ziet. Ineens ben ik ontzettend klaar met Ralph en zijn ondernemerschap. Ik kan zijn ideeën en dromen over dit familiebedrijf amper aanhoren. Mijn immense en plotselinge ergernis is een optelsom van al die jaren dat ik aan zijn zijde meeloop. Wanneer komt nu het moment dat Ralph zichzelf centraal gaat stellen en grenzen stelt aan mensen om hem heen?’

			‘Natuurlijk, het siert Ralph dat hij als een kameleon met allerlei stemmingen en karakters mee kan kleuren. Wanneer je daarin consequent bent, gaat het goed. Maar als je wankelt, benutten mensen meedogenloos de ruimte die je biedt. De relatie met zijn broer is pijnlijk verstoord. Ralph bevindt zich in het gevaarlijke oog van een storm.’

            

		

	
		
			Hoe zeggen ze dat ook alweer? ‘Een ongeluk komt nooit alleen?’ Tegelijkertijd met de onrust op de werkvloer en de gemankeerde relatie met mijn broer gaat in september 2008 plotseling de Amerikaanse zakenbank Lehman Brothers failliet. De bank bezwijkt onder een schuldenlast van meer dan zeshonderd miljard dollar. Het is het startpunt van een economische recessie, die ook Nederland treft en die jarenlang zal aanhouden.

			De hypotheekwereld wordt hard geraakt. Wij verliezen binnen drie maanden tijd voor anderhalf miljoen aan contracten bij onze klanten: dat waren diezelfde banken. Ik zal nooit vergeten dat ik bij een van de banken in een rij stond met nog tien andere leveranciers die konden kiezen: óf het contract dat er lag laten afkopen voor een kwart van de waarde óf een rechtszaak om tot volledige ontbinding over te gaan. We hebben een beslistermijn van maximaal een paar dagen en kiezen voor de afkoopsom, omdat we wel inzien dat de hypotheekmarkt zich voorlopig niet gaat herstellen. We willen geen tijd en geld besteden aan een rechtszaak zonder enige zekerheid over de uitkomst.

			De kredietlijn, het beoogde financiële vangnet, is zojuist door toedoen van mijn broer gehalveerd, wat de situatie extra penibel maakt. Amper een jaar later, in de zomer van 2009, staat het water ons aan de lippen. Ik leef van maand tot maand en maak me zorgen over de vraag hoe ik in de zomermaanden de salarissen moet gaan uitbetalen. Gelukkig weet ik een klant bereid te vinden om met ons een pilot tijdens de zomer te doen. Ze financieren de kosten en omzet vooruit, waardoor we nog net wat tijd kunnen overbruggen. 

		

	
		
			[image: ‘Je klant in de rol van afnemer en financier, een dodelijke cocktail.’]
		

	
		
			Ik ben waanzinnig alert en zo scherp als een mes in deze periode. Gek genoeg ben ik vaak op mijn best in dit soort crisissituaties. We hebben inmiddels ontdekt dat het bij consumenten tegenwoordig niet zozeer alleen om de rente op hun hypotheek draait, maar veel meer om besparingsmogelijkheden op het gebied van vaste lasten in het algemeen. Daarom hebben we al langere tijd een oogje op de energiemarkt. In de zomer van 2009 introduceren we ons kunstje vanuit de hypotheekwereld, met de lijstjes en een top 5, in de energiewereld. Het is erop of eronder. En alsof het zo moet zijn: nét op tijd sleep ik een mega-order van een landelijke energieleverancier in de wacht.

			In oktober 2009 teken ik een contract, waarmee we drie jaar de tijd krijgen om naast de hypotheken een nieuwe business op te bouwen. Het gaat om een opdracht met een omzet van twintig miljoen euro. Daarvoor moeten we met z’n allen een absolute topprestatie gaan leveren. Ik weet zeker dat ik dat kan, met de mensen om mij heen en de systemen die we hebben ontwikkeld. Maar ik besef ook dat ik de zaken nu intern heel snel vlot moet trekken. Het rommelt op de werkvloer en ik heb het gevoel dat zaken me daar uit handen glippen. Daarom besluit ik Dominique, de financiële expert die mij vroeger ook al heeft geholpen, naast mij aan te trekken in de holding. Het geeft me een stevig gevoel en hij vult me aan om het bedrijfsproces goed neer te zetten en financiële sturing aan het bedrijf te geven. Onze managementstijlen verschillen, maar ik beschouw ze als complementair en ben blij als hij aan boord komt. 

			Met deze net op tijd binnengehaalde klus lijkt het gevaar geweken. Het is een buitengewoon interessante deal, die ons in staat stelt om in drie jaar tijd een enorm waardevolle database van een miljoen profielen op te bouwen in de markt van verzekeringen, energie, telecom en internet. Gek genoeg ervaar ik het als ‘my finest hour’; het biedt een geheel nieuw perspectief op de toekomst van het bedrijf. We vieren het met de opening van een nieuw pand en nodigen al onze relaties uit – om daarna vol gas vooruit te gaan.

			DOMINIQUE: ‘Die Ralph, hij is en blijft een kansdenker. Op het juiste moment weet hij mensen voor zich te winnen en hij kan snel deals sluiten. Maar: je moet altijd op je cijfers blijven letten. De narcisten regeren en Ralph is geen narcist. Wanneer het erop aankomt, mag je geen mededogen hebben.’ 

			‘Ik vind dat er te weinig controle is in het bedrijf op het moment dat ik binnenkom. Veel te weinig controle. Ralph is snel en slordig, komt vaak niet op tijd en verzet gemakkelijk afspraken, of zegt deze helemaal af. Hij maakt zijn eigen keuzes. Waar ik ook gék van word, is dat hij zelden of nooit zijn telefoon opneemt. Mijn vrouw denkt dat Ralph bang voor mij is. Maar ik ben een en al loyaliteit. Ik wil alleen dat hij er staat nu het erop aankomt. Een papadag? Alsjeblieft zeg. In een eerder stadium heb ik het erg gewaardeerd dat Ralph alles wilde aanpakken en keihard werkte, maar daarnaast ook altijd is blijven leven. Twee maanden lang ging hij op huwelijksreis met Kristel en er werd ieder jaar weer tijd en ruimte gemaakt om met het personeel weg te gaan. Dat waardeer ik in hem. Maar nu we snel en grondig orde op zaken moeten stellen, moet hij er staan. Ik vind dat hij zijn sociale leven op een lager pitje moet zetten. Wanneer je zondag de hele dag op pad gaat, ben je maandag niet scherp. Het ontbreekt je aan focus wanneer je heel veel andere dingen naast het werk blijft doen. Ik wil dat hij meer rust neemt. Ik denk dat hij gek van mij wordt.’ 

			RONALD: ‘Misschien heb ik Ralph te lang het voortouw laten nemen. Hij houdt mensen te lang de hand boven het hoofd. Ja, ook mij. Dat kán eigenlijk niet in het zakenleven. Ik ben harder dan hij. Wellicht had ik eerder op de voorgrond moeten treden.’ 

			

		

	
		
			Nu in financieel opzicht het gevaar geweken lijkt te zijn, trekken we er hard aan om te voldoen aan de voorwaarden van het contract dat ons een geheel nieuw perspectief geeft. We hebben in een eerder stadium al een online bespaarconcept ontwikkeld en ingericht. Daarmee gaan we nu vol de markt op. Hiermee zetten we honderdduizenden consumenten ertoe aan om kritisch naar hun maandelijkse uitgaven te kijken en eventueel over te stappen naar een kwalitatief goede, maar goedkopere aanbieder van energie, telecom en internet. Wat timing betreft past dit natuurlijk uitstekend bij de crisis die Nederland op dat moment in zijn greep heeft. Mensen móeten wel besparen, want het zijn onzekere tijden. 

			Binnen twee jaar tijd bouwen we een deelnemersbestand op van meer dan achthonderdduizend consumenten. Er worden meer dan dertigduizend besparingen gerealiseerd met een consumenten-omzetwaarde van meer dan veertig miljoen euro. Ons online platform heeft een bereik van 1,2 miljard pageviews per maand en is hiermee in één klap een van de grootste online adverteerders van Nederland geworden. We zijn overal op internet zichtbaar en werken samen met alle grote mediabedrijven in Nederland. Het concept dat eerder in de hypotheekmarkt zo succesvol was, blijkt ook in de energie- en telecommarkt aan te slaan.

			Met het lucratieve contract van de energieleverancier op zak moet ik mijn verantwoordelijkheid nemen. Ik moet stevig op de bok gaan zitten en de teugels grijpen óf ik moet ons kunstje uitleggen en de zaak verkopen. Gek genoeg doe ik geen van beide. 

			In mijn privéleven staat alles op zijn kop tijdens deze periode. Kristel en ik hebben een schitterende boerderij in de Betuwe gekocht, waarin van alles moet worden opgeknapt en verbouwd. Hierdoor woon ik in een bouwput en is er constant chaos om me heen. Ook ons huwelijk lijdt enorm onder deze onrust en schudt op zijn grondvesten. Onze relatie lijkt minstens zo’n onherbergzame ravage als onze dagelijkse leefomgeving. Alles is aan verandering onderhevig en dat komt onze relatie niet ten goede.

			En dan zijn er nog de dromen die ik heb. Ik zoek nog steeds naar meer zingeving in mijn werk, die ik graag zou vinden in het begeleiden van andere ondernemers. Bij mijn broers lijkt dat deels te zijn mislukt. Hoewel ook mijn broer en ik regelmatig een weekend samen weggaan, is het contact op die dagen anders dan het altijd tussen Andor, Barry en mij is geweest tijdens onze managementweekenden. Ronald en ik lijken niet dezelfde waarden (meer) te delen. We hebben het goed samen, maar streven andere idealen na en dat wordt steeds duidelijker. 

			Maar mijn droom blijft. Het begeleiden van andere ondernemers is een plan dat naar mijn idee uitstekend in die straks toch eindelijk wel verbouwde boerderij past. Bovendien realiseer ik me beter dan ooit dat het familiebedrijf dat ik met mijn broers ben gestart, niet is geworden wat ik ermee voor ogen had. Er is een discrepantie ontstaan tussen mijn motivatie om dit bedrijf op te tuigen en de werkelijkheid. Ik wilde met ons bedrijf uitstralen dat je als klant wordt uitgenodigd om kritisch naar je vaste lasten te kijken. Dat menselijke aspect van onze dienstverlening vormde voor mij een belangrijke motivatie. Maar als ik aan het einde van een werkdag terugkijk op onze activiteiten van die dag, kan ik niet anders dan concluderen dat we alleen maar bezig zijn met het afsluiten van keiharde contracten en het zoeken naar meer leads om te verkopen. Ik voel me daar steeds minder comfortabel bij.

		

	
		
			[image: ‘Blijf op één lijn met je levenspartner. Je privéleven en ondernemerschap zijn onlosmakelijk met elkaar verbonden.’]
		

	
		
			In de zomer van 2010 beseffen mijn broer en ik dat we zakelijk gezien uit elkaar zijn gegroeid. We komen tot de conclusie dat het niet langer gaat en plaatsen ons voor een belangrijke keuze: of Ronald gaat door met deze onderneming, of ik ga de kar trekken. Het bedrijf en ik hebben sterke behoefte aan rust en structuur en die gaat er niet meer komen zolang wij samenwerken. 

			Het moment dat we samen aan tafel zitten om deze keuze te bespreken, is een hartverscheurend samenzijn. We voelen beiden dat dit niet is wat we willen, maar we moeten wel actie ondernemen. We voeren een zeer emotioneel eerste gesprek over onze op handen zijnde zakelijke scheiding. Ik besef dat het bedrijf niet meer loopt, met alle zorgen van dien. Ik voel me extreem verantwoordelijk voor al onze medewerkers. We hebben het allebei moeilijk, ieder om onze eigen redenen. Wat we samen zijn begonnen, moeten we nu samen ontbinden – een emotioneel proces. Ook met broer Jasper voeren we gezamenlijk een moeilijk gesprek, waarbij we hem een goede ontslagregeling bieden met een aantrekkelijk financieel voorstel en een opleidingstraject, zodat we allemaal zicht op een goede toekomst houden.

			Ronald kiest ervoor te vertrekken. Op 31 december 2010 neem ik al zijn aandelen over. Het is het einde van ons familiebedrijf. Een persoonlijke knauw voor mij, want ik had me dit totaal anders voorgesteld. Ik had hoge verwachtingen van onze samenwerking. En niet alleen op zakelijk gebied.

			RONALD: ‘Vrijwel geen moment heb ik overwogen om aan het roer te gaan staan. Het is niet kansrijk voor mij. Ralph zorgt voor de commerciële contacten en onderhoudt de relaties met de medewerkers. Zonder hem is het bedrijf in mijn ogen niet levensvatbaar. Toch voelt het ook voor mij als een aderlating dat we onze samenwerking stopzetten. Ik ervaar het als een verlies om uit het bedrijf te stappen. Dit is niet de afloop die we voor ogen hadden toen we er samen zo enthousiast aan begonnen.’

			

		

	
		
			[image: ‘Maak jezelf niet te afhankelijk van de sterspelers in je bedrijf.’]
		

	
		
			In de greep van de curator

			2011-2012

			Begin 2011 voel ik mij klaar voor een nieuwe start. Er is orde op zaken gesteld, de boel is intern doorgelicht, het hartverscheurende en emotionele afscheid van mijn broers en ons familiebedrijf ligt achter me. Ik heb zin in een nieuwe fase en begin het jaar met frisse moed. Ik neem mij voor mijn verantwoordelijkheden ten volle te nemen en voel nieuwe energie stromen. 

			Maar een ondernemer werkt nooit alleen. Onder de medewerkers heerst nog steeds een vreemd soort onrust, waarop ik nog altijd niet helemaal de vinger kan leggen. De verlengingen van de arbeidscontracten zijn in het najaar ervoor moeizaam verlopen. Het maakt me akelig bewust van je kwetsbaarheid als ondernemer. Zonder je ‘sterspelers’ ben je nergens. Het geeft me een gevoel van afhankelijkheid dat ik niet prettig vind. Ik besef dat ik mijn eigen omgeving goed in de gaten moet houden.

			Maar eerst richt ik mijn aandacht op de uitnodiging van de nieuwe directeur van de energiemaatschappij, die me eind januari wil ontmoeten. Aanvankelijk denk ik dat het gaat om een kennismakingsgesprek. Totdat hij tijdens het gesprek op ons contract wijst en zegt: ‘Dit contract bestaat niet meer.’

			ANDOR: ‘Terugkijkend op Ralphs loopbaan binnen de onderneming geloof ik niet dat hij iets verkeerd heeft gedaan. Hij heeft alleen een te groot vertrouwen gehad in mensen en is niet hard genoeg geweest. Met het bedrijf was niet zo veel mis. Wanneer ik in 2010 word ingehuurd om de organisatie eens grondig door te lichten, kom ik niet zoveel bijzonderheden tegen. Er kunnen dingen beter, zeker. Maar voor welk bedrijf geldt dat niet?’

			‘Nou ja, één cruciale fout kan ik wel aanwijzen. Ralph heeft te veel eieren in één mandje gelegd en dat mandje vervolgens niet goed genoeg bewaakt. Het contract met de energieleverancier zorgde voor tachtig procent van de omzet in het bedrijf, die ook nog eens werd voorgefinancierd. Dat maakt je als bedrijf kwetsbaar en afhankelijk. Er hadden meer opdrachten naast moeten bestaan óf de organisatie had strakker geregeld moeten worden. Ralph kende deze risico’s, maar liet toch te veel los. Het is nooit zijn droom geweest om manager van een groot bedrijf te worden. Hij is een mensenmens, wil begeleiden en nauw samenwerken met mensen. Van bovenaf strak de boel aansturen is niets voor hem. Hij vertrouwde erop dat de bestaande organisatie het werk vlot zou trekken en heeft dat proces onvoldoende in de gaten gehouden. Een inschattingsfout, met grote gevolgen.’

			

		

	
		
			Als ik thuiskom na het gesprek waarin mijn belangrijkste contract ooit figuurlijk gezien voor mijn ogen is verscheurd, zak ik moedeloos neer aan tafel. De woorden van Dominique dreunen nog na in mijn hoofd: ‘Dit is foute boel, Ralph.’

			Er breekt een volkomen bizarre tijd aan. Mijn voormalige opdrachtgever blijkt op ramkoers te liggen. Hij ziet kans als nieuwe directeur goede sier te maken bij zijn raad van bestuur door met de ontbinding van ons contract miljoenen euro’s te besparen en het online platform, inmiddels zijn belangrijkste verkoopkanaal, naar zich toe te trekken. Er is hem álles aan gelegen om dit te laten slagen – en eigenlijk uitsluitend kwaadschiks. 

			Ik probeer de schade te beperken door verkennende gesprekken te voeren met potentiële overnamekandidaten voor mijn bedrijf. Maar wanneer ik op een dag bij een van hen op kantoor ben en na ontvangst door de secretaresse nietsvermoedend op mijn afspraak sta te wachten, zie ik op zijn bureau ineens een document liggen met een wel heel bekend logo. Zenuwachtig schuif ik de documenten die erbovenop liggen iets opzij en maak foto’s met mijn telefoon. Uit de A4’tjes op het bureau blijkt dat drie van mijn medewerkers de overnamekandidaat interne en zeer vertrouwelijke informatie hebben toegespeeld. 

			De schok om dit verraad is minstens zo groot als bij alle voorgaande keren dat ik ben bedrogen door de mensen met wie ik werk. Mijn gedachten glijden terug naar die zondagochtend in 1998, toen ik die fax zag liggen die grote gevolgen had. Hoe bestaat het dat ik keer op keer word belazerd als ondernemer en werkgever? Mijn medewerkers blijken al maandenlang contact te hebben met deze man. Het verklaart de vreemde sfeer op kantoor, die ik al tijdenlang aanvoel maar niet wist te duiden. Waarom heb ik niet beter naar mijn intuïtie geluisterd? Waarom ben ik de confrontatie niet aangegaan? Door de contacten weet de eventuele koper dat wij volkomen afhankelijk zijn van het contract met de energieleverancier. Ik heb hier geen schijn van kans meer.

		

	
		
			[image: ‘JE VIJANDEN ZIE JE WEL AANKOMEN, MAAR HOU VOORAL JE VRIENDEN IN DE GATEN.’]
		

	
		
			Van de ene op de andere dag ziet mijn ondernemerschap er volkomen anders uit. Ik voer rechtszaken tegen de energieleverancier en tegelijkertijd tegen de medewerkers die vertrouwelijke informatie hebben gelekt. Ik voer gesprekken met eventuele overnamekandidaten voor de waardevolle database boordevol consumenten die wij inmiddels hebben opgebouwd en gevuld. Al binnen enkele weken besef ik dat dit op een faillissement gaat uitdraaien. Maar ook dat brengt mij in bizarre en schrijnende situaties. Welke crediteuren betaal je nog wel en welke niet meer? Je probeert een bedrijf draaiende te houden, maar wat heb je daarvoor per se nodig? Welke gevolgen heeft het als je de een of juist de ander niet langer betaalt? Hoe kun je je verdedigen tegen het onrecht dat je wordt aangedaan? En dan weet ik op dat moment nog niets eens dat de curator later alles wat ik doe of laat tegen me kan gebruiken.

			Ik voel me als David tegenover Goliath. Natuurlijk probeer ik de boel te sussen en aan te sturen op een vriendschappelijke overname. De klant lijkt toe te happen en voert een audit uit in het bedrijf. Ik geef openheid van zaken, want heel even laait de hoop op een goede afloop op. Maar de intern verkregen informatie blijkt alleen maar munitie te zijn voor de later in stelling gebrachte curator, die kort daarna in beeld komt. Ik word bijgestaan door de zeer ervaren insolventieadvocaat Rinke Dulack. Maar ook hij kan niet voorkomen dat in mei 2011 mijn faillissement wordt uitgesproken. Naast enkele crediteuren heb ik ook zelf het faillissement aangevraagd.

			RINKE: ‘Via Dominique kom ik in beeld om Ralph juridisch bij te staan. Mijn specialisme is het insolventierecht en ik word veelvuldig aangesteld als curator in faillissementen van grote en middelgrote bedrijven.’

			‘Het speelveld van een insolventietraject is breed en een curator dient dan ook over een verscheidenheid aan competenties te beschikken. Er is vrijwel altijd een bank betrokken met zekerheden. Zijn er werknemers in het spel, dan heb je te maken met arbeidsrecht en zijn er huurpanden, dan geldt het huurrecht. Je moet van veel gebieden kennis hebben. De grootste problemen ontstaan vaak wanneer rechten botsen. De ene partij heeft een eigendomsvoorbehoud en de andere partij pandrecht. Wiens rechten gaan voor? Daarover kun je eindeloos discussiëren én procederen.’

			‘Ik heb honderden zaken gezien die vergelijkbaar zijn met die van Ralph. Maar de uitkomst van een insolventietraject laat zich lastig voorspellen. Curatoren zijn namelijk net mensen. Je kunt een goede en een slechte treffen.’

			ROGIER: ‘Mijn vrouw en ik hebben net een groot huis gekocht met een minstens zo grote hypotheek wanneer “ons” zeer succesvolle bedrijf failliet wordt verklaard. Vanuit Ralphs beginjaren als ondernemer en later Barito ben ik Ralph gevolgd naar dit bedrijf. Aanvankelijk had ik twijfels: een bedrijf met drie broers? Moest ik daarbij willen aansluiten? Er werd me een baan als accountmanager aangeboden: minder techniek en meer sales. Juist dat verkopen zou Ralph me zelf leren. En dat sprak me aan, want ik bewonder hem om zijn gesprekstechnieken en verkoopkwaliteiten.’ 

			‘Ik heb erg leuke jaren gehad en enorm veel geleerd. Ook mij blijkt het salesvak te liggen en ik raak er bedreven in. Binnen het bedrijf bestaat een aparte werk-bv, die zich richt op de hypothekenbusiness. Het is in de loop der jaren mijn winkeltje geworden en juist dit winkeltje blijft aanvankelijk overeind. De ene na de andere collega verlaat het bedrijf. Maar ik kan en wil niet vertrekken; ik kan Ralph voor mijn gevoel nu niet in de steek laten. Ondanks die net afgesloten hypotheek.’

			ANDOR: ‘Dat een van zijn belangrijkste ontwikkelaars bij hem is weggelopen en ongetwijfeld achter de schermen alles heeft gekopieerd en meegenomen – hij is er tot op de dag van vandaag succesvol mee – kwetst Ralph tot op het bot. Het gevoel van onmacht is enorm. Ralph is altijd zijn afspraken naar hem toe nagekomen. Sterker nog, Ralph heeft de betreffende ontwikkelaar persoonlijk bijgestaan in een conflict met zijn vorige zakelijke partner. Hoe kán het dan dat zoiets gebeurt? Het is de ultieme beschadiging van vertrouwen – vertrouwen dat Ralph zo grif schenkt, omdat hij gewoonweg niet kan geloven dat het beschaamd zal worden. Het veroorzaakt littekens, die nooit meer helemaal weggaan.’ 

		

	
		
			[image: ‘Het proces van een faillissement is onvoorspelbaar en het belang van de curator staat soms haaks op jouw belang als ondernemer.’]
		

	
		
			ROGIER: ‘Er was a perfect storm nodig om deze onderneming failliet te laten gaan. Ralph is een doorgewinterde ondernemer, die de opkomst en kansen van het internet optimaal heeft ingeschat en ook benut. Natuurlijk was het risico van één contract groot: te groot. Maar toen de order eenmaal in de la lag, konden we aan de slag. We zijn allemaal als een gek voor die ene klant gaan rennen. Het was één grote performance deal. De eerste anderhalf jaar ging dat crescendo. Toegegeven, Ralphs aandacht verslapte wat, wellicht mede door de verbouwing van zijn huis en alle perikelen thuis. Achteraf is het makkelijk om te zeggen dat Ralph beter grip had moeten houden. Dat hij losliet, was zeker niet uit luxe of luiheid. Hij vertrouwde erop dat de zaken goed geregeld waren en had daarvoor ook de nodige ingrepen gedaan en nieuwe mensen aangetrokken, onder wie Dominique. En na een heel moeilijke tijd wil je ook weleens heel even op je lauweren rusten. Het ging ook echt goed, we hadden alles onder controle. De contractbreuk kwam als donderslag bij heldere hemel.’

			‘En het bleek inderdaad a perfect storm.’

			

		

	
		
			De eerste maanden van 2011 zijn een rollercoaster. Hoewel ik uit alle macht wil terugvechten, voel ik mij lamgeslagen. Ik reageer gelaten op alles wat me overkomt, ook al vind ik het zeer onterecht. Ik ben volkomen leeg en murw en voel me regelmatig echt eenzaam. Hoe ga ik dit in mijn eentje oplossen? Dat het faillissement in mei officieel wordt uitgesproken, is ergens een opluchting. 

			Per direct zeg ik ons kantoorpand op, een fantastisch verbouwd oud koetshuis waar we voor een appel en een ei tijdelijk in konden trekken. Bezittingen en verplichtingen worden in rap tempo een blok aan je been wanneer je in een neerwaartse spiraal terechtkomt. Ineens komen al je risico’s haarscherp in beeld. Gelukkig zijn we bij met het betalen van salarissen en belastingen. De grootste schuldeiser op dat moment is de opdrachtgever, die al deze ellende zelf heeft veroorzaakt. Ondanks die forse schuld denk ik dat met het faillissement het einde van de ellende in zicht is. Ik geloof namelijk in het systeem en heb niets te verbergen. We leven in Nederland en hier zijn de zaken goed geregeld. Ik heb als werkgever verzekeringen op het gebied van aansprakelijkheid, ik heb een goede juridische structuur voor mijn bedrijven, ik ben getrouwd op huwelijkse voorwaarden, er staat een concurrentiebeding in het arbeidscontract van mijn medewerkers. Ik heb mijn risico’s goed ingedekt. Toch? 

			Ik had er niet erger naast kunnen zitten. Transparantie en openheid helpen je in deze fase niet, maar maken je extra kwetsbaar. Het heeft, zeker op het gebied van bestuurlijke aansprakelijkheid, mijn belagers een stok gegeven om mee te slaan.

		

	
		
			KRISTEL: ‘Al lang voordat het faillissement wordt uitgesproken, is Ralph zelf mentaal bij dit bedrijf vertrokken. Hij had als ondernemer iets heel anders voor ogen. Vanuit een gevoel van verantwoordelijkheid voor zijn werknemers wilde hij toch nog dat contract binnenslepen en het bedrijf neerzetten. Voor hem hoefde definitieve betrokkenheid naar de toekomst al niet meer. Het is uit loyaliteit dat hij toch gebleven is.’

			‘Het is een heel harde les voor zijn persoonlijke ontwikkeling geweest. Zijn broer ontsprong bij toeval de dans door slechts vier weken ervoor zijn aandelen te verkopen. Wij kwamen in een nachtmerrie terecht en bleven achter met heel veel ellende. Ralph heeft een zeer hoge prijs moeten betalen voor zijn loyaliteit, zijn verantwoordelijkheidsgevoel en zijn idealisme – en voor het feit dat hij zelden of nooit egoïstisch is geweest.’

			‘Hij had het zeker gekund: het bedrijf tot een groot succes maken, dat contract waarmaken. Maar hij wilde al lang iets anders. Dat heeft met zingeving te maken. Ralph wilde iets nieuws, maar hij hield te lang vast aan iets ouds.’

			RINKE: ‘De curator die je krijgt toegewezen, kan een groot verschil maken in de afwikkeling van een faillissement. Iedere curator vindt als hij dat wil altijd wel een stok om mee te slaan. Daarop kun je je amper voorbereiden. Wat je wél kunt doen, is jezelf goed voorbereiden op een naderend faillissement. Ik zie te vaak dat ondernemers überhaupt niet nadenken over wat er gaat gebeuren. Je moet ook weten wat je níet moet doen.’

			

		

	
		
			[image: ‘Wees je bewust van de informatie die je deelt met de curator. Goedbedoelde transparantie kan later in het proces tegen je werken.’]
		

	
		
			Kort na de uitspraak van mijn faillissement in mei 2011 herpak ik mezelf. Je bent ondernemer of je bent het niet. Ik heb nog altijd een bedrijf over dat goed loopt en waar Rogier de werkzaamheden gaande houdt. Ik huur een nieuw kantoorpand en zet alles in op onze oude vertrouwde hypotheektak. Mij krijgen ze niet zomaar klein. Als het moet, begin ik gewoon helemaal opnieuw.

			De mij toegewezen curator belt dat ze mijn volledige administratie komt ophalen in verband met de afronding van het faillissement. Ik zorg er opgeruimd voor dat alle ordners keurig voor haar klaarstaan. Ik ben vast van plan om alles wat er is gebeurd netjes af te handelen. ‘Koffie?’ vraag ik wanneer ze arriveert. Ze weigert, wil nog geen glas water aannemen. Pas later begrijp ik dat dit te maken heeft met het feit dat ze vanaf het begin distantie wil.

			Een curator wordt aangesteld door de rechter-commissaris en is in principe een onafhankelijke partij. Hij of zij moet echter het eigen salaris uit de failliete boedel zien te halen. Dus wanneer mijn voormalige opdrachtgever haar een week later belt om een bod te doen op mijn database met de voor hem verschrikkelijk waardevolle consumentgegevens, is dat voor de curator een heel verleidelijk voorstel. 

			Mijn ex-klant begint mijn curator te voeden met allerhande informatie over mijn bedrijf, onder andere verkregen tijdens de audit, toen een vriendschappelijke overname nog tot de mogelijkheden leek te behoren. Bovendien stelt de klant een boedelfinanciering beschikbaar, iets wat mijn curator als muziek in de oren moet hebben geklonken. Ook mijn voormalige medewerkers willen een bod uitbrengen op de database. Zij vormen natuurlijk samen met de ex-klant een ideale combinatie. Ze kunnen immers de software en de techniek erachter, die zij als hun broekzak kennen, zelf exploiteren. 

			Op een dag krijg ik een telefoontje van de curator terwijl ik in de auto zit op weg naar een afspraak. Op basis van informatie van mijn ex-collega’s beschuldigt ze mij in dat gesprek van oneigenlijk gebruik van de database. Furieus ben ik en al mijn woede komt eruit. Haar aanklacht is volledig ongegrond en dient maar één doel: mij zwart maken, in de hoop zo de database voor een habbekrats te kunnen overnemen. Ik moet de auto langs de kant van de weg zetten omdat ik acuut onwel word van deze manier van handelen. Maakt zij bewust gebruik van mijn moment van kwetsbaarheid?

			Als klap op de vuurpijl begaat ook mijn bank een onvoorstelbare misstap en schaadt het zo onschendbaar geachte bankgeheim. Ik vertel mijn accountmanager bij de bank dat ik de database van het hypotheekleadbedrijf wil verkopen, om kapitaal te verzamelen dat ik vervolgens kan aanwenden voor dingen die nog gaan komen. Dit is een legaal proces, want deze activiteit zit in een zelfstandige entiteit. Wanneer de accountmanager hierover zijn mond voorbijpraat richting de curator, slaan bij haar alle stoppen door. Van mijn voormalige medewerkers hoort ze dat ik ‘de database’ nog steeds zou gebruiken en van de bank hoort ze nu dat ik ‘de database’ probeer te verkopen. Had ze maar even de telefoon gepakt en mij gebeld, dan was het misverstand (er waren twee verschillende databases) zo uit de wereld geholpen. Maar dat doet ze niet en ze neemt direct haar maatregelen.

			Er volgt beslaglegging op al onze bezittingen: een extreem pressiemiddel, want alle kosten lopen zowel zakelijk als privé gewoon door. Zelfs de kosten van een advocaat die mij moet verdedigen, kan ik per direct niet meer betalen. Over lessen in nederigheid gesproken. Schulden stapelen zich in rap tempo hoog op en ik moet vertrouwen op mijn relaties en mijn netwerk. Ik leer er onder andere van dat je een fiscale eenheid het liefst voor, maar zeker na een faillissement zo spoedig mogelijk moet ontbinden. Voor mij komt die les helaas te laat.

			RINKE: ‘Er zitten veel ondernemerslessen in het verhaal van Ralph. Uiteraard is het belangrijk om de bedrijfsstructuur goed in te richten, zeker wanneer je meerdere activiteiten hebt met verschillende risicoprofielen. Ook zijn ondernemers vaak gefocust op (fiscale) voordelen op de korte termijn. Ze vergeten hierbij de nadelen voor de langere termijn.’

			‘Ook Ralph heeft een fiscale eenheid tussen de verschillende werkmaatschappijen. Dit scheelt belasting op de korte termijn, maar kan leiden tot onomkeerbare problemen als je bedrijf in zwaar weer terechtkomt. Fiscaal, bancair en juridisch is alles dan onlosmakelijk met elkaar verbonden. En dan trekt een risicovolle activiteit je andere gezonde activiteiten in één keer onderuit.’

			‘Mijn adviezen aan Ralph komen te laat. Het toont opnieuw aan dat je tijdig juridisch advies moet inwinnen. Al is het maar één gesprek, zodat je weet wat er op je afkomt als de rechtbank je faillissement uitspreekt. Een paar adviezen kunnen veel leed voorkomen. Denk aan het bijhouden van een logboek waarin je in de laatste fase voor een faillissement van dag tot dag noteert wat je doet en welke financiële transacties daarmee gemoeid zijn. Zorg ervoor dat je zelf inzicht houdt, met name in de informatie die je moet overhandigen aan de curator.’

			

		

	
		
			[image: ‘Vanuit de theorie is bestuurlijke aansprakelijkheid een uitzondering, maar in de praktijk wordt deze nogal eens van stal gehaald.’]
		

	
		
			Ik zit verslagen thuis. De wereld trekt aan de ramen van onze inmiddels verbouwde boerderij voorbij, maar ik heb sterk het gevoel daarvan geen deel meer uit te maken.

			Ik bezoek een haptonoom, die me aangeeft dat ik mijn grenzen onvoldoende ken en niet bewaak. Ik droom vrijwel iedere nacht over wat er is gebeurd. Ik probeer te sporten, om mijn boosheid kwijt te kunnen en iets van een routine in mijn anders zo gevulde dagen te houden. Zenuwachtig en als aangeschoten wild ren ik over de dijk, totdat ik totaal uitgeput languit in de berm moet gaan liggen. Mijn ademhaling komt met horten en stoten. Paniek verspreidt zich door mijn hele lichaam. Ik besef waarom ik hier ren. Ik ren me kapót om niet te hoeven voelen en nadenken. Wat hangt me nog boven het hoofd? Wat gaat dit betekenen voor mij? Voor mijn gezin? Voor ons? De angst knijpt mijn keel dicht en ik wankel terug naar huis.

			KRISTEL: ‘Dat ineens ál je geld weg is, is een heftige ervaring. Ook is er beslag gelegd op ons huis. Dat doet iets met je veiligheid, zeker richting de kinderen. Aan hen willen we niets laten merken. “We laten ons niet kisten”, dat gevoel overheerst. Daarom hebben we een knop omgezet. Hoe uitdagender het probleem, hoe beter Ralph wordt. Hij probeert uit alle macht alles te regelen en recht te zetten. Zelf blijf ik fulltime werken en zoek een andere baan met een beter salaris. Ralph maakt voor het eerst in twintig jaar aanspraak op zijn arbeidsongeschiktheidsverzekering. Dat hij ziek is en niet in staat om te werken, is niet zo moeilijk te bewijzen. Wanneer al je perspectief weg is en je identiteit je wordt afgenomen, verkeer je in een situatie die wellicht vergelijkbaar is met een depressie.’

			‘De invulling van ons dagelijks leven verandert aanzienlijk. Ja, we moeten een periode flink op de kleintjes letten. En ja, auto’s vervangen we, onze vakanties gaan ineens richting een huisje in Zeeland, dat we via via mogen gebruiken. We worden er echt niet slechter van. Sterker nog, ik leer er heel veel van en het prikkelt in zekere zin ook onze creativiteit. Met geld op zak kun je veel van je praktische problemen oplossen. Dat kan nu niet meer. Maar het voert te ver om te zeggen dat ik deze periode in ons leven niet had willen missen.’

			

		

	
		
			Het is de allesoverheersende eenzaamheid die me in deze periode wellicht het meest raakt. Moeilijk voor te stellen hoe weinig mensen echt doorvragen naar het diepst van je ellende. Zelfs in mijn relatie met Kristel ervaar ik de eenzaamheid. Allebei vechten we voor ons bestaan: ieder voor zich. Kristel staat in de overlevingsmodus, terwijl ik me lamgeslagen voel. Ik wil voor mijn gezin zorgen, maar heb even geen bron waar ik uit kan putten. De angst voor alles wat ons nog kan overkomen, werkt verlammend. Dat de koelkast vrijwel leeg is wanneer ik wil koken, stemt me intens verdrietig. Dit is een leven dat ik niet ken – en nooit heb gewild. Het maakt me ook boos, vreselijk boos.

			Door de curator word ik volledig geïsoleerd. Ik sta met mijn rug tegen de muur en mag met niemand praten. Over de middelen om hulp in te schakelen, beschik ik niet langer. Ook emotioneel word ik door de curator tijdens de afhandeling van mijn faillissement maximaal onder druk gezet. Ze slaat me knock-out met de ene na de andere maatregel die tot dat moment bijzonder ver van mijn bed was. Naast beslaglegging zijn er voortdurend dreigementen. De curator laat me weten dat de kans reëel is dat ik thuis word opgehaald en vastgezet. De gedachte dat Kristel en onze twee jonge dochters dát moeten meemaken, is huiveringwekkend. 

		

	
		
			[image: ‘Bij een faillissement lijkt soms sprake van een omgekeerde bewijslast. Het is aan jou als ondernemer om de beweringen van een curator te weerleggen.’]
		

	
		
			Is het pech dat we een curator treffen die bloed ruikt en geen enkel mededogen kent? Ze laat me weten dat mijn administratie zo keurig op orde is dat ze daaruit nog voor jaren munitie kan halen om mij het leven zuur te maken. Ze stelt me persoonlijk en bestuurlijk aansprakelijk voor mijn faillissement. Ze trekt hiervoor alle mogelijke insteken uit de kast. Als ik de verslagen hierover lees, word ik er letterlijk ziek van. Wat een onzin allemaal! Na de cruciale fout van mijn bank heeft de curator beslag gelegd op álles wat ik bezit. Ook op het geld van Kristel, hoewel wij op huwelijkse voorwaarden zijn getrouwd. Ook op de spaarrekeningen van mijn kinderen. Ook op zaken waarvan ik dacht: hoe kún je daarvan weten?

			RINKE: ‘Deze curator is een bepaalde weg ingeslagen en heeft eigenlijk de conclusie al getrokken: de ondernemer zit fout. Hierop terugkomen is dan voor de curator eigenlijk geen optie meer.’

			‘Van bestuurdersaansprakelijkheid is lang niet altijd sprake, maar het wordt door een curator regelmatig van stal gehaald. Een onschuldig lijkend foutje in de administratie kan al snel leiden tot het stempel “wanbeleid”. En dan sta je meteen met 2-0 achter.’

			‘Zo’n snel oordeel van de curator is fout en omstreden, want je moet als curator verder kijken. Maar het komt wel voor. Daar komt bij dat een curator veel middelen heeft om in te zetten, zoals beslaglegging. Wanneer het wantrouwen richting de ondernemer er eenmaal is, wordt dit snel toegepast.’

			

		

	
		
			Zowel zakelijk als privé lopen mijn schulden door de beslaglegging in rap tempo op. Ik kan niets meer betalen, dus de crediteuren stapelen zich aan alle kanten op. Ik zie geen andere keuze dan ook voor het overgebleven bedrijf wat het hypotheekplatform exploiteert de handdoek in de ring te gooien. Ik kan het pand en de medewerkers gewoonweg niet meer betalen. Het betekent dat ik een goedlopend bedrijf in containers moet opslaan. Dit bedrijf gaat niet failliet, maar wordt stilgelegd. Radeloos sta ik samen met Rogier aan spullen te trekken om toch nog iets veilig te stellen. Door de beslaglegging is echter helemaal niets meer van mij. Alles voelt van mij, maar niets is nog van mij. Een allesoverheersend gevoel van paniek schroeft voortdurend mijn keel dicht en zorgt voor een permanente knoop in mijn maag. Ik zeg niet dat ik mezelf iets zal aandoen, maar ik heb inmiddels wel heel veel begrip voor mensen die daar wel voor kiezen. De wanhoop, de angst en het uitzichtloze van de situatie zijn vernietigend.

			Vijf maanden eerder stond ik aan het hoofd van twee goedlopende bedrijven met een miljoenencontract op zak. Nu is alles kapotgemaakt. Het kan snel gaan in een ondernemersleven.

			RINKE: ‘De gesprekken met de curator waarbij ik aanwezig ben, verlopen bijzonder stroef. Ze is niet meer op andere gedachten te brengen. Vergelijk het met een politieonderzoek: zodra er een verdachte is opgepakt, ontstaat er soms een tunnelvisie bij de rechercheurs. Een verdachte van een misdrijf wordt echter goed beschermd door de wet. Bij een faillissement geldt omgekeerde bewijslast. Is het onjuist wat de curator in het verslag schrijft? Dan is het aan de ondernemer in kwestie om het tegendeel te bewijzen.’

		

	
		
			‘Mijn laatste advies, en wellicht klinkt dit vreemd vanuit de mond van een insolventieadvocaat: zorg dat je geld achter de hand hebt waar niemand bij kan. Met geld kun je tijd kopen en indien nodig juridisch het gevecht aangaan. Ralph heeft geen oorlogskas achtergehouden en is daarom speelbal van de curator geworden.’

			DOMINIQUE: ‘Ralph is te lang uitgegaan van het gezegde “Wie goed doet, goed ontmoet”. Die houding siert hem, maar beschadigt hem ook. Er had zo veel meer in dit bedrijf gezeten. Het faillissement brengt in mij een vechtjas naar boven. We proberen nog zaken of onderdelen uit het bedrijf te verkopen en houden op zaterdagen audits, zodat het personeel het niet merkt. Heel jammer dat het niet is gelukt. Ralph had eerder moeten stoppen en de zaak op een hoogtepunt kunnen verkopen. Is het ijdelheid geweest? Wellicht houd je als ondernemer altijd de hoop dat er op een dag toch nog meer in zit. Wat ik van de hele situatie persoonlijk heb meegenomen, is dat je alleen kunt bouwen op een goed fundament. Het bedrijf was al rot toen ik erbij kwam. De recessie, de onrust onder de medewerkers en de complicaties met zijn broer hebben het fundament aangetast. Ralph had op dat moment geen greep meer op de operatie. Dat kan iedereen bij tijd en wijle overkomen. Maar dan blijft het dweilen met de kraan open.’

			ROGIER: ‘Ralph blijft maar aan het hypotheekleadbedrijf trekken. Hij probeert met deze onderneming het hoofd boven water te houden en doet daarvoor echt zijn best. Maar als je niets meer kunt betalen, spiraalt het snel naar beneden. Tot het ophoudt.’

		

	
		
			[image: ‘Wie je bent als persoon is onlosmakelijk verbonden met wie je kunt zijn als ondernemer.’]
		

	
		
			‘Als ik op zeker moment twee maanden geen salaris meer heb ontvangen, ga ik met Ralph aan de keukentafel zitten om hem te vertellen dat hij me móet ontslaan. Ik wil het recht hebben een uitkering aan te vragen; hij moet me laten gaan. Samen staan we in die laatste dagen spullen uit de inboedel te trekken – tegen beter weten in. Samen doen we letterlijk en figuurlijk het licht uit. Daarna breng ik hem naar huis: zijn leaseauto heeft hij inmiddels ingeleverd.’

			‘“Een les in nederigheid”, noemt hij deze hele periode, wanneer ik hem ernaar vraag. Nooit heb ik hem een traan zien laten. Altijd is Ralph rationeel. Hij blijft in oplossingen denken: hoe gaan we dit nu weer aanpakken?’

			‘Het achterstallige loon heeft hij me uiteindelijk tot de laatste cent uitbetaald.’

			

		

	
		
			Ik heb helemaal niets meer. Mijn spaargeld, mijn bedrijven, mijn privépotjes en mijn huis: alles is van de curator geworden. Zij blijkt nog wél van alles in huis te hebben. Ze heeft de tijd, het geld en een belang voor de langere termijn. Het brengt ons in een onmogelijke onderhandelingspositie. Koste wat het kost wil ik voorkomen dat ik persoonlijk failliet ga. Dat zal namelijk betekenen dat we ons huis moeten verkopen en jarenlang in de schuldsanering terechtkomen. De grote sociale consequenties die dat zal hebben voor mij en vooral mijn gezin, wil ik niet aangaan.

			De beslaglegging op alles wat Kristel en ik bezitten, duurt bijna een jaar. Vaak moet ik in deze periode mijn trots laten varen en accepteren dat we hulp krijgen aangeboden. 

			De curator als premiejager blijft me op zeer onsympathieke wijze achtervolgen en zet me op bizarre momenten extreem onder druk. Nooit is er ruimte voor ontspanning, altijd hangen er dreigende situaties boven mijn hoofd. Samen met het constante gebrek aan geld beukt het me murw. Ik zie geen andere uitweg dan uiteindelijk toch te capituleren en in te stemmen met een finale kwijting. Het betekent dat alles waarop beslag is gelegd op dat moment van de curator wordt. Ook zeg ik toe dat ik alle openstaande schulden zelf zal gladstrijken. Was ik alleen geweest, dan had ik waarschijnlijk voor een traject van schuldsanering gekozen. Maar ik kan en wil mijn gezin dat niet aandoen. Het vertrouwen in mijzelf dat ik in staat zal zijn om de schulden weg te poetsen, moet van ver komen. Je moet op jezelf vertrouwen op een moment waarop je niet op je scherpst bent. 

			Een kwartier voordat we het contract met onze gemaakte afspraken zullen ondertekenen, belt mijn curator mij opnieuw. Ik zit in de auto op weg naar onze afspraak. Luchtig meldt ze dat ze nog iets vergeten is op te nemen in het contract: de zeggenschap over een bepaalde domeinnaam, die ik ooit voor twintigduizend euro heb gekocht. Het wordt me zwart voor de ogen. Ik sta op het punt een document te tekenen waarmee ik zakelijk failliet ga en waarmee ik alles wat ik, zowel zakelijk als privé, in twintig jaar ondernemerschap heb opgebouwd kwijtraak en zij begint over een domeinnaam? Hoe onmenselijk kan iemand zijn? En hoe diep is de gifbeker die leeg moet?

			Woedend laat ik haar weten dat ik omkeer en dat zij de handtekeningen kunnen vergeten. Het is een principekwestie, maar ook mijn allerlaatste restje trots en eergevoel. Voor het eerst in ons contact capituleert de curator. Nog diezelfde dag tekenen we tóch. Het is oktober 2012. Nu heb ik écht helemaal niets meer.

			ANDOR: ‘Het verbaast me dat Ralph is gebleven wie hij is. Het faillissement en vooral de afwikkeling daarvan hebben diep in zijn persoonlijke leven ingegrepen. Het was naar om dat proces te zien en ik vind dat hij onevenredig zwaar heeft moeten boeten. Je denkt dat je als werkgever in Nederland alles goed hebt geregeld, maar er blijken heel veel schijnzekerheden te bestaan. Er bleek altijd nóg een druppel in die gifbeker te zitten en er was geen ontkomen aan: die beker moest leeg tot op de bodem. Dat hij overeind is gebleven, dankt hij aan zijn persoonlijkheid. Zijn karakter maakt hem kwetsbaar, maar geeft hem ook de veerkracht om zelfs de moeilijkste dingen te overwinnen. Ik ben veel voorzichtiger. Maar dat wil niet zeggen dat het mij niet zou kunnen overkomen. Het is een domino-effect.’

		

	
		
			[image: ‘Laat je trots varen, maar bewaak wel je waardigheid.’]
		

	
		
			‘Wie je bent als persoon, is onlosmakelijk verbonden met wie je kunt zijn als ondernemer. Ralph heeft een zeer hoge prijs betaald om deze les te leren. Een faillissement leidt altijd tot schade. Maar hij staat er nog steeds en het zal me niet verbazen als hij opnieuw voor zichzelf begint. Nog altijd heb ik zeer veel vertrouwen in zijn ondernemerschap, ongeacht wat hij zal oppakken. Ik vertrouw hem als persoon. Dat heeft te maken met integriteit. Ralph houdt van mensen. En meestal houden ze ook van hem.’

			ROGIER: ‘Het vertrouwen in de zekerheid van een werknemer of werkgever ben ik door het verhaal van Ralph compleet verloren. Die zekerheid blijkt maar schijn te zijn. Ik ben sindsdien op financieel gebied beter voor mijzelf gaan zorgen. Ik leg spaarpotjes aan en probeer versneld mijn hypotheek af te lossen. Ik wil financieel onafhankelijk zijn en zorg ervoor dat ik meerdere ijzers in het vuur heb die me dat kunnen garanderen. Van te dichtbij heb ik nu gezien wat het betekent om alles wat je bezit te verliezen.’

			‘Ondanks de diepe ellende is Ralph door alles wat hij heeft meegemaakt een sterker mens geworden. Dat hij ervoor kiest hierover een boek te schrijven, tekent hem: altijd zoekt hij naar manieren om zelfs de naarste ervaringen ten goede te gebruiken. Hij is niet wraakzuchtig en kijkt naar de toekomst. Hij blijft op zoek naar oplossingen.’ 

			KRISTEL: ‘Dat onze liefdesrelatie onder hoogspanning kwam te staan in een tijd dat Ralph zoekende was in zijn ondernemerschap, bevestigt voor mij dat je onbewust over heel veel grenzen gaat. Je verliest je aantrekkingskracht. Het is moeilijk geweest om elkaar te blijven zoeken en vinden. Een faillissement is een zeer eenzaam proces, voor alle betrokkenen. Wanneer alles om je heen afbrokkelt, word je enorm op jezelf teruggeworpen. Ralph sprak veel in de ik-vorm. Het is een individualistisch proces, waar je zelf doorheen moet. Allebei stonden we in de overlevingsstand. Al met al is het een heftige tijd geweest, zo nu en dan ook op puur praktisch gebied, wanneer het huis vol stond met meubilair uit het kantoor, er weer een dagvaarding binnenkwam op oudejaarsdag of wanneer er tien dozen met ordners in de gang stonden te wachten.’

			‘Wellicht geeft Ralph soms te veel vertrouwen. Dat maakt hem kwetsbaar. Tegelijkertijd vind ik het een prachtige eigenschap. Hij neemt nooit een slachtofferrol aan en is in staat om over dingen heen te stappen.’

			‘Wat misschien wel de meeste impact heeft gehad, is de onrechtvaardigheid die hij heeft ervaren. De houding van de curator en het falen van een rechtssysteem waarin hij altijd heeft geloofd, hebben hem diep geraakt.’

			‘Wat er is gebeurd, is eigenlijk heel logisch. Wanneer je aarzelt en niet zeker bent, laat je ruimte ontstaan – ruimte die anderen altijd zullen benutten. Ralph wankelde, omdat hij zelf iets anders wilde. Dat vóelen mensen. Al met al heeft de zoektocht naar zingeving iets te lang geduurd. Daarvoor hebben wij, ook als gezin, een hoge prijs betaald. Maar ondernemerschap blijft een prachtig middel om te groeien. De plussen en de minnen creëer je zelf.’

			

		

	
		
			De eerste keer dat ik mijn salaris kreeg gestort, ben ik naar Kristel toe gelopen en zei: ‘Kijk! Eindelijk eens iemand die mij betaalt!’ Mede op verzoek van Kristel heb ik na het tekenen van de finale kwijting een baan in loondienst gezocht. Ik kwam, met hulp van Rogier en een andere oud-collega, terecht bij een groot softwarebedrijf, waar ik een aantal jaren met plezier heb gewerkt. Twee vaste inkomens boden Kristel en mij de kans om privézaken financieel recht te trekken. Vanuit het overgebleven bedrijf met het hypotheekplatform kon ik in die jaren ook zakelijk de plooien gladstrijken. Ik ben zo blij dat ik die activiteit tóch heb aangehouden, ondanks dat ik dit helemaal opnieuw moest gaan vormgeven. Juist vanuit die onderneming is het me gelukt om zakelijk gezien in circa drie jaar tijd al mijn schuldeisers af te betalen. Zo zie je maar: je moet je ondernemerstalent nooit verloochenen. Juist dat talent heeft mij uiteindelijk ook weer uit de misère geholpen.

			Een gifbeker is echter niet snel leeg. Na de finale kwijting belde er een crediteur aan, die nog even tachtigduizend euro op mij dacht te kunnen verhalen. Hij baseerde zijn poging op de verslaglegging die de curator had ingediend. Deze aantijgingen zijn echter nooit bewezen en daarom werd ik door de rechter op alle punten in mijn gelijk gesteld, maar ik moest hiervoor wel tot in hoger beroep procederen. 

		

	
		
			[image: ‘Zorg bij een dreigend faillissement dat een eventuele fiscale eenheid tijdig ontbonden wordt.’]
		

	
		
			En net toen dat alles achter de rug leek, klopte in 2015 de Belastingdienst nog even aan. De kwijtgescholden crediteurenpost uit het faillissement kwam als winst in de boeken van mijn nog bestaande onderneming in verband met een fiscale eenheid. De aanslag betrof 1,2 miljoen euro. Het betekende dat ik na al die jaren alsnog een fors bedrag aan vennootschapsbelasting moest gaan ophoesten, terwijl ik juist van een enorme achterstand aan het terugkomen was. Gelukkig bleken de ingediende facturen van veel crediteuren uit die tijd helemaal niet te kloppen: men dient maar wat in om te kijken wat er nog uit de boedel te halen valt. Ik heb uiteindelijk na veel gesprekken en uitzoekwerk het verschuldigde bedrag weten terug te brengen tot elfduizend euro, om ook dit fiscale hoofdstuk uit het boek definitief te kunnen sluiten.

		

	
		
			[image: ‘Een bedrijf opstarten is moeilijk, maar een bedrijf loslaten ook. Daarom moet je voortdurend blijven kijken of je bedrijf nog bij je past.’]
		

	
		
			Epiloog – Terugblik en vooruitkijken

			Een zakelijk faillissement doet veel met je eigenwaarde. Je verliest niet alleen je bezittingen, maar ook je vaste patronen. De uitersten in ondernemerschap zijn soms schrijnend. Toen ik succesvol was, werkte ik vaak nachtenlang door en heb ik dikwijls de zon zien opkomen. Ondanks slaapgebrek en drukke dagen barstte ik van de energie. Nu zat ik als een dood vogeltje in mijn huis. Ik kwam tot niets en voelde me letterlijk waardeloos. Twintig jaar lang heb ik me volkomen vereenzelvigd met ondernemer zijn. Nu ik mij als persoon noodgedwongen moest loskoppelen van die invulling in mijn leven, heb ik mijzelf opnieuw moeten uitvinden.

			Ik ben verraden door compagnons, medewerkers en opdrachtgevers – maar ik geloof nog altijd in mensen. Mijn meest dierbare vrienden hebben laten zien dat zij echte vrienden zijn, door ook in mindere tijden dichtbij te blijven. Soms in een actieve houding, soms door er gewoon te zijn met een luisterend oor. Ik heb ervaren dat beide vormen heel waardevol kunnen zijn. Mijn broer en ik zien elkaar regelmatig. We kijken beiden niet terug in teleurstelling of rancune en beleven nieuwe mooie momenten met elkaar in de privésfeer. Juist in het diepst van mijn ellende heb ik bovenal gemerkt dat ik talenten heb die nooit verloren gaan. Dat geeft me veel perspectief en vertrouwen voor de toekomst.

			Het is inmiddels ruim zeven jaar geleden dat mijn zakelijk faillissement is uitgesproken. Ik ben in de achterliggende jaren alles kwijtgeraakt wat ik zorgvuldig had opgebouwd tijdens mijn ondernemerschap. Mijn relatie met Kristel heeft onder zware druk gestaan en is bijna gesneuveld. Ik heb me onvoorstelbaar eenzaam gevoeld, maar daarnaast een ongelooflijke veerkracht ervaren. Pas recent heb ik met mijn dochters deze fase rustig besproken en gevraagd wat ze ervan mee hebben gekregen. De impact blijkt mee te zijn gevallen en daar ben ik trots op en dankbaar voor.

			Ik realiseer me steeds meer dat iedere ondernemer een eigen verantwoordelijkheid heeft ten aanzien van de resultaten die hij haalt, dus ook bij een zakelijk faillissement. Ik heb getracht mijn eigen rol onder ogen te zien en ervan te leren. Dat houdt zeker niet in dat er alleen maar fouten zijn gemaakt. Soms ben je onbewust onbekwaam. Wil je groeien met je onderneming, dan dien je aandacht te schenken aan je persoonlijke ontwikkeling. Je moet blijven toetsen – wellicht in samenspraak met anderen – of je nog doet wat je het allerliefst doet en of het bijdraagt aan je persoonlijke doelen in het leven. Een bedrijf opstarten is moeilijk, maar een bedrijf loslaten ook. Daarom moet je gaandeweg voortdurend blijven kijken of je bedrijf nog bij je past. Wie je bent als persoon, is onlosmakelijk verbonden met hoe je kunt zijn als ondernemer. Het vraagt om kwetsbaar maar noodzakelijk zelfonderzoek om te ontdekken waar je sterke en zwakke kanten liggen.

		

	
		
			Bij het schrijven van dit boek en bij het lezen van de bijdragen van de direct betrokken personen kon ik niet anders dan concluderen dat mijn twintig jaar durende ondernemerschap ook een manier bood om met mijn angsten om te gaan en mijn persoonlijke dromen, verlangens en begeerten te vervullen. Bepaalde keuzes kan ik achteraf anders niet verklaren. Ik heb bijvoorbeeld in al mijn bedrijven veel waarde gehecht aan samen als team handelen, altijd in onderlinge overeenstemming. Conflicten ging ik hierbij het liefst uit de weg, of ik voorkwam ze. Dat streven naar harmonie is in principe natuurlijk heel mooi, maar het kan je ook in de weg zitten. 

			Ook ging ik vaak sterke emotionele banden aan met compagnons, medewerkers, klanten en partners. Ik was bereid heel ver met ze mee te bewegen om ze tevreden te stellen of optimaal te bedienen. Een typisch voorbeeld van ‘please-gedrag’, waarbij ik vaak één ding vergat: mijzelf. 

			Ondernemerschap gaf mij een identiteit en eigenwaarde. Op het moment dat dit wegviel, bleek ik echter meer te zijn dan alleen de ondernemer die ik al jaren was. Ik ontdekte dat mijn aangeboren talenten altijd bij me blijven, ongeacht de omstandigheden en de rol die ik vervul. Een waardevol inzicht, omdat het mijn perspectief op mijzelf veranderde. Iets waarvoor blijkbaar een crisis nodig was en wat er onder andere toe heeft geleid dat ik ervoor openstond om een heel nieuwe weg in te slaan. 

			Bij het interviewen van de andere ondernemers voor dit boek viel mij nog een ander aspect op wat ik herkende. Ondernemerschap – toch een vorm van topsport – trekt vaak een enorme wissel op je fysieke gesteldheid en heeft daardoor een uitwerking op je gezondheid. Nu ik sinds enkele jaren op een andere wijze invulling geef aan mijn ondernemerschap en aan de balans tussen werk en privé, voel ik dat ik op een heel ander niveau functioneer. De overdrive is eraf en dat voelt heel prettig. Wanneer ik er onverhoopt toch weer een keer in schiet, merk ik dat direct aan mijn lijf. Daar heb ik beter naar leren luisteren. Mijn fysieke klachten zijn dan ook sterk verminderd.

			Ik beschouw het ondernemerschap dat achter mij ligt nog altijd als de belangrijkste slijpsteen voor mijn persoonlijke ontwikkeling, juist omdat het zo’n intensief beroep heeft gedaan op alle facetten van mijn persoonlijkheid. Je leert met vallen en opstaan leidinggeven aan mensen en je gehele bedrijf, maar misschien bovenal aan de lastigste persoon op aarde: jezelf. In dit boek heb ik je meegenomen op mijn ondernemersavonturen. Hoe verder ik hier nu in de tijd vanaf ben komen te staan, hoe meer ik met dankbaarheid terug kan blikken op deze verschillende periodes. Ik kijk dan natuurlijk naar de overwinningen, de juichmomenten en de momenten van trots, maar zeker ook naar de meest moeizame en pijnlijke momenten. De omstandigheden en de mensen waarmee ik toen te maken had, hebben mij gevormd tot wie ik nu ben: iemand naar wie ik met liefde kan kijken. Ik heb er alle vertrouwen in dat er nog een mooie (ondernemende) toekomst in het verschiet ligt.

			Op naar een nieuw tijdperk

			Onlangs heb ik na dertien jaar mijn online hypotheekplatform en enkele andere onderdelen, waaronder de zwaarbevochten domeinnaam tijdens de onderhandeling met de curator, verkocht aan een grote financiële tussenpersoon. Deze gaat er met frisse ideeën en nieuwe energie mee verder. Het voelt alsof daarmee de cirkel rond is en het recht toch nog deels heeft gezegevierd. Ik kan definitief een streep zetten onder het verleden. Op naar een nieuw tijdperk.

			Morgen zal ik weer naar een kantoor rijden. Ditmaal niet naar mijn eigen kantoor, maar naar een uitdagende baan bij een van de grootste bedrijven van Nederland, waaraan ik veel plezier beleef.

			Ik combineer ondernemerschap tegenwoordig met een dienstverband bij een grote corporate organisatie. Het een hoeft het ander niet uit te sluiten en kan zelfs elkaar versterken. Het interview dat ik voor dit boek had met René Frijters, oprichter van beleggersbank Alex.nl en Knab bank, heeft mij nog meer in deze overtuiging gesterkt. Hij is zelf nooit in financiële zin aandeelhouder geweest van de twee door hem opgerichte bedrijven, maar heeft wel een enorme inspirerende en invloedrijke bijdrage geleverd aan het succes ervan. Zo kan het dus óók.

			Mijn werkgever waardeert mij vanwege mijn ondernemende achtergrond, mijn vakkennis van internettechnologie en digital marketing. Hiernaast ben ik samen met Rogier ook weer aan het ondernemen. Het is een bedrijf waarbij we mijn passie voor authentieke ondernemersverhalen combineren met de reislust van Rogier. We organiseren meerdaagse ondernemersreizen naar bijzondere buitenlandse locaties. Het doel is om even los te komen van de hectiek van alledag en vanuit een helikopterview te kijken naar je ondernemerschap. Ondernemers vertellen in een plezierige en informele omgeving hun eigen verhaal en delen geleerde lessen met andere ondernemers, om samen wijzer en sterker te worden. Dit boek is hierin een belangrijke mijlpaal.

			Dit is mijn verhaal. Ik nodig je uit ook jouw ondernemersverhaal te vertellen en te delen. Immers, de lessen die je leert als ondernemer worden nog waardevoller wanneer je ze deelt. Dat kan door naar een van onze events te komen of mee te gaan op een van onze ondernemersreizen (zie hiervoor ondernemersreizen.nl). In alle gevallen ben je meer dan welkom!

			En ik wens je natuurlijk enorm veel succes en inspiratie op je verdere (ondernemers)reis!

		

	
		
			[image: DEEL II De ondernemersverhalen van anderen Op de pagina’s hiervoor deelde ik mijn verhaal. In de afgelopen periode vond ik enkele ondernemers bereid en moedig genoeg om ook hun verhaal te doen. Zij vertelden over hun passie en successen, over de verstoorde balans tussen werk en privé, over afdrijven van waar je daadwerkelijk goed in bent en (bijna) failliet gaan. Ook zij delen hun verhaal om anderen ermee verder te helpen. Ieder ondernemersverhaal kent zijn eigen accenten, maar tegelijkertijd zijn er zoveel overeenkomsten. Dat biedt mijns inziens perspectief en troost, in alle bijzondere fasen die ondernemerschap kent.]
		

	
		
			[image: ‘De meeste faillissementen ontstaan door een liquiditeitsprobleem, niet door onvoldoende omzet, marge of een slecht bedrijfsresultaat.’]
		

	
		
			Arthur Schaap 
‘Een opportunist zijn is levensgevaarlijk’ 

			‘Ik ben nu 53 jaar oud. Ik kan me geen misstap meer veroorloven, want er is geen tijd meer om dat recht te breien of terug te verdienen. Die wetenschap draag ik nu altijd bij me. Maar ik weet inmiddels ook dat het in de moeilijkste tijden slechts om één ding draait: je moet één keer vaker opstaan dan vallen. Er is voortdurend het besef: ik mag niet zwak zijn.’ 

			‘Toen ik klein was, wilde ik brandweerman worden. Óf straaljagerpiloot.’ Arthur Schaap glimlacht bij de herinnering. Het is anders gelopen. Hij belandt via vakantiewerk in de in- en later verkoop van banden en wordt op zeker moment verantwoordelijk voor de productie. ‘Toen ik een jaar of 36 was, begon ik mij te vervelen. Alles wat ik wilde, wilde mijn baas niet. Ik had sterk de indruk dat ik het beter kon, een gedachte die vaak ten grondslag ligt aan zelfstandig ondernemerschap.’ 

			Wanneer hij in 2003 bezig is een eigen zaak in Ede op te zetten, wordt hij benaderd door het hoofdkantoor van Profile. ‘Of ik niet een vestiging van hen wilde overnemen, in plaats van een concurrerend bedrijf te beginnen. Ik heb daarover niet zo lang hoeven nadenken. Soms moet je ook gewoon dóen. En een financiering bij de bank was in die tijd zo geregeld.’ Waarom ze hem vroegen? ‘Ik had een goede reputatie in de bandenwereld. Daar heb ik overigens nog steeds profijt van.’

			Eigen zaak

			Schaap neemt een Profile-filiaal in Delft over: een familiebedrijf met dertien man personeel. Zij zijn op dat moment verantwoordelijk voor onderhoud en levering van banden voor personenauto’s en trucks. Hij wordt met alle medewerkers erbij vanaf de eerste dag in het diepe gegooid. ‘Ik weet nog dat ik op de dag dat ik de sleutel kreeg heel graag eens eventjes helemaal alleen in dat bedrijf wilde zijn. Even rondkijken wat ik nu eigenlijk had gekocht, wat er allemaal was. Ik bleef hangen na werktijd, maar de aanwezige bedrijfsleider bleef nog wat langer. Zo ging dat regelmatig. Het kwam er op de een of andere manier nooit van om er eens alleen te zitten, gewoon even te zitten.’ De bedrijfsleider blijkt zo zijn redenen te hebben om zelf graag het licht te willen uitdoen. ‘Maar pas na anderhalf jaar kon ik afscheid van hem nemen.’

			De afspraak met Profile is dat Schaap het bedrijf na vijf jaar helemaal kan overnemen: de helft van de aandelen blijft bij de overname vanwege de hoge kosten eerst in handen van Profile. ‘Dat betekende dat ik in 2008 mijn investeerders heb uitgekocht en in november 2008 een volledige financiering bij de bank had lopen. Net toen de crisis uitbrak. In januari van het jaar daarop begonnen mijn klanten hun betaaltermijnen op te rekken. Het duurde niet lang voordat er flinke liquiditeitsproblemen ontstonden.’ 

			Liquiditeitsproblemen

			Schaap vraagt een gesprek bij de bank aan. ‘Die afspraak heb ik te licht opgevat. Ik ging in mijn spijkerbroek zonder een goed plan op papier. Maar de tijden waren veranderd. Accountmanagers stonden zwaar onder druk en een lening was vele malen moeilijker te verkrijgen. Ik kreeg dan ook nul op het rekest. Het probleem was niet mijn resultaat; het ging bij mij om liquiditeit. In een half jaar tijd zat ik flink in de problemen.’

			Schaap vertrouwt voor de cijfers en resultaten op zijn boekhouder. ‘Je moet als ondernemer zaken delegeren, je kúnt niet alles zelf. Maar het maakt je ook afhankelijk. Mijn boekhouder bleek mijn cijfers richting de bank iets rooskleuriger te hebben geformuleerd dan rechtvaardig was. Ik heb daar niet om gevraagd, dat deed hij gewoon. Achteraf kwamen we daardoor nog sneller in de problemen. Voordat je een goede, nieuwe boekhouder hebt die je volkomen vertrouwt, ben je een jaar verder.’

			Langs de afgrond

			Een aantal jaren is de situatie zeer nijpend. Het bedrijf van Schaap scheert langs de rand van de afgrond. ‘Dat kun je niet verborgen houden voor je medewerkers. Zij krijgen crediteuren aan de telefoon of kunnen alleen nog onderdelen bestellen wanneer ze contant betalen.’ Het feit dat hij zijn werknemers inlicht over de stand van zaken, geeft Schaap een dubbel gevoel. ‘Ik vind het sterk om je mensen bij je bedrijf te betrekken. Maar je kunt ook te veel vertellen. Je openheid kan tegen je worden gebruikt en maakt je kwetsbaar. Inmiddels deel ik niet alles meer. Je krijgt soms de raarste verhalen terug. Ik zal nooit meer te vriendschappelijk zijn met personeel.’

			En hoewel Schaap iedere dag van zijn woonplaats in de Betuwe naar Delft rijdt en vice versa, en daardoor letterlijk de nodige afstand tussen werk en privé creëert (‘Tien uur reistijd per week, tweemaal per dag een uur de tijd om na te denken; dat kan ik iedereen aanraden’), ontkomt hij er niet aan zijn financiële problemen ook thuis te bespreken. ‘Ik heb altijd alles met mijn vrouw gedeeld. Maar ik zorgde er ook voor dat zij iedere avond met hoop ging slapen. Ik presenteerde veertig procent problemen en zestig procent oplossingen. “Arthur regelt het wel,” dacht zij altijd. En ik wílde ook dat zij dat dacht. Ik schaam me niet voor mijn falen, maar ik had er gewoon geen zin in.’ 

			Tot die ene moeilijke dag in 2011, wanneer Schaap vanuit Delft naar huis rijdt en geen enkele uitweg meer ziet. ‘Ik besefte dat ik nu echt aan mijn vrouw en kinderen moest laten weten dat ik het niet zou gaan redden. Op een gegeven moment verlang je ook bijna naar een faillissement. Dan maar álles kwijt, dan maar een huurhuisje en een uitkering. Alles beter dan al deze problemen. Ik kon ze gewoonweg niet langer het hoofd bieden. Ik parkeerde de auto, opende de voordeur en zette mijn koffer in de gang, zakte van ellende op mijn hurken en ben een aantal minuten zo blijven zitten. Misselijk van angst en spanning. Ik ben naar mijn gezin gelopen, heb ze allemaal een kus gegeven. En ik heb niets gezegd.’ 

			Persoonlijke relaties

			Schaap besluit in het diepst van zijn ellende volledige openheid van zaken te geven aan zijn bank. ‘Mijn omzet en mijn marges waren goed, maar de kosten en de financiering waren te hoog. Dat was het probleem. Ik heb regelingen getroffen met allerlei partijen. De persoonlijke relaties die ik door de jaren heen had opgebouwd, bleken cruciaal. En dat blijven ze ook. De accountmanager van de bank destijds is tegenwoordig mijn financieel adviseur. Ik zag bovendien echt potentie in mijn bedrijf, wellicht zelfs kansen die anderen niet zagen. En mijn enthousiasme werkte aanstekelijk.’

			Langzaam maar zeker keert het tij voor Schaap. Dat hij uiteindelijk overeind is gebleven, heeft hem sterk gemaakt. ‘Ik ben taai geweest. En ik héb het geregeld. Wellicht heb ik dat mede te danken aan mijn karakter. Ik zie altijd licht aan het einde van de tunnel en denk in oplossingen. Ik ben mijn risico’s meer gaan spreiden en meer onderhoud gaan verzorgen. Onbewust creëer ik nu een plan B en een plan C. Ik had destijds sneller moeten ingrijpen, ben te sloom geweest. Nu denk ik: over een paar jaar ben ik zestig. Ik kan me geen misstappen meer permitteren. Daardoor onderneem ik eerder actie. Destijds keek ik onvoldoende ver vooruit. Nu vertrouw ik er niet langer zomaar op dat het wel goed zal komen. Ik bouw aan buffers, zodat ik op voorhand kan schakelen naar mindere tijden.’

		

	
		
			[image: ‘Grijp op tijd in en zorg dat je altijd een plan A, B en C hebt.’]
		

	
		
			Een belangrijke les uit de financieel zware periode binnen zijn bedrijf noemt Schaap het feit dat je als werkgever letterlijk overal bovenop moet zitten. ‘Vertrouwen is goed, controle is beter. Je moet ogen in je achterhoofd hebben. Als ondernemer ben je uiteindelijk zelf verantwoordelijk. Dat is een heel zware last.’ Om die last te kunnen dragen, leeft Schaap nog altijd zeer bewust. ‘Goed eten, veel sporten, voldoende rusten. Die dingen zijn ongelooflijk belangrijk als je overeind wilt en moet blijven. Achteraf bezien ben ik blij dat ik het heb meegemaakt. Ik heb leren ondernemen in de tijd dat het slecht ging. Als het goed gaat, is ondernemen makkelijk. Maar het is zo veel meer dan passen op de winkel. Je kunt niet je baan opzeggen. Ik heb geleerd dat ik veel taaier ben dan ik dacht, slimmer ook. Ik ben naïever dan ik dacht, maar ook loyaler en eerlijker. Ik kan helaas niet zeggen dat het me nooit meer zal overkomen. Maar ik herken nu wel alle symptomen.’

			Opportunist

			Op 1 juli 2017 heeft hij al zijn schulden bij de bank afgelost. Nog diezelfde zomer gaat hij een samenwerking aan met een Profile-collega, die reeds drie vestigingen heeft. Hij grijnst ervan. ‘Ik zie zoveel mogelijkheden in die bedrijven! Daarvoor ben je ondernemer: zodra het kan, grijp je je kans. Ik weet inmiddels dat ik een opportunist ben. Levensgevaarlijk! Want wie altijd het licht ziet, wendt zich af van het donker. Maar ik ben vijf jaar lang bezig geweest met gaten vullen. Dat heeft niets met bouwen te maken. Nu kan ik eindelijk weer echt ondernemen.’

			Arthur Schaap is directeur bij Profile Car & Tyreservice Stehouwer & Van Kleef en beheert inmiddels samen met compagnon Willem Stehouwer vier vestigingen.

		

	
		
			[image: ‘Laat medewerkers meer los, zodat ze zich verantwoordelijk voelen en zich ook zo gedragen. Daarmee halen zij het maximale uit zichzelf.’]
		

	
		
			René Frijters 
‘Wanneer je niet vernieuwt, sterft je bedrijf’

			‘Toegegeven: ik ben goed beloond toen de door mij opgerichte beleggingsbank Alex voor 390 miljoen euro werd verkocht. Maar de aandeelhouders hadden natuurlijk recht op heel andere bedragen. Toch had geen aandeelhouder zijn ook zijn voordelen: ik heb nooit financieel risico gelopen en ik kon opstappen wanneer ik wilde.’

			René Frijters ervaart al op jonge leeftijd dat er een ondernemer in hem schuilt. ‘Toen ik als zestienjarige mijn krantenwijk liep en onderweg mensen trof die een gulden wilden betalen voor de krant die eigenlijk voor abonnees bestemd was, dacht ik al snel: “Die gulden is gauw verdiend!”’ In de jaren erna werkt hij naar eigen zeggen bij ‘de beste groenteboer van Den Haag’. ‘Daar heb ik veel geleerd, zowel wat betreft inkopen als wat betreft de omgang met klanten. Kwaliteit en service stonden er hoog in het vaandel en waren belangrijker dan “de goedkoopste zijn”. Er was slechts één stelregel: klanten moet je koesteren en verwennen. Ik mocht twee uur per dag besteden aan het tiptop in orde maken van de stellingen met groente en fruit buiten. Bij de groenteboer heb ik gevoel voor kwaliteit ontwikkeld.’

			Schaalbaarheidsproblemen

			Frijters volgt een opleiding Informatica aan de heao en raakt geïnteresseerd in IT en de opkomst van internet. ‘Ik wilde expert worden op het gebied van databasemanagementsystemen, maar kreeg daarvoor bij mijn eerste werkgever nauwelijks de handen op elkaar. Daarom ben ik in 1991 voor mijzelf begonnen.’

			Een van zijn eerste opdrachten wordt verstrekt door de Nederlandsche Middenstandsbank (NMB), waar hij verantwoordelijk wordt voor de automatisering van de dealingroom: de plek waar handelaren hun effecten verhandelen. Hij ontmoet er Peter Verhaar. ‘Peter was helemaal gek van beleggen. Een dag niet belegd, was voor hem een dag niet geleefd. Hij vond dat we beleggen ook voor particulieren bereikbaar moesten maken. Maar het was 1991: vér voor het internettijdperk. Ik achtte de verwezenlijking van zijn ambities onmogelijk.’

			Toch houden de mannen contact en in 1996 starten ze samen met de Vereniging van Effectenbezitters (VEB) een telefonische bestellijn voor effecten: VEB-bottomline. ‘Via een voiceresponse-systeem konden particulieren rechtstreeks handelen op de beurs. Het was meteen een groot succes – totdat ik op een dag een enorme stapel klachten op mijn bureau kreeg. We bleken compleet onbereikbaar te zijn en hadden grote schaalbaarheidsproblemen. Als de telefoonlijnen niet overbelast waren, dan ging de software wel onderuit door de vele beleggingsorders. Ik belde KPN voor extra telefoonlijnen en zij zeiden: “Heb je een paar maanden?” We hebben per direct een klantenstop ingelast en zijn in gesprek gegaan met VEB. Zij wilden echter niet meewerken aan de inrichting van een nieuw technisch platform. Dat was het einde van die samenwerking – en tevens het begin van Alex.’

			Start van Alex

			Samen met compagnon Peter Verhaar en Bank Labouchere realiseert Frijters in 1999 de start van beleggingsbank Alex. ‘Internet stond nog in de kinderschoenen en wat wij voor ogen hadden, een transactiesysteem op internet, bestond nog helemaal niet. We zijn gewoon gaan bouwen, pagina voor pagina. Ik wilde in ieder geval nooit meer schaalbaarheidsproblemen. Net voor de eeuwwisseling gingen we live.’

			Alex is meteen een groot succes. Maar opnieuw staan de ondernemers voor technische problemen. Ditmaal draait het vooral om de beveiliging van digitale gegevens, waarvan op dat moment nog vrijwel niemand veel kaas heeft gegeten. ‘Het regende klachten. Peter en ik zijn in de avonduren onze klanten zelf gaan terugbellen. Dat hielp, een beetje. Maar er bleven veel ontevreden klanten en de technische problemen bleken niet gemakkelijk op te lossen. Ondertussen kregen ook de media lucht van onze problemen. Daarom hebben we besloten de Beurs van Berlage af te huren en al onze klanten uit te nodigen. We hebben eerlijk over onze problemen verteld en ons zeer kwetsbaar opgesteld. Maar we hebben óók verteld waarom we zo fantastisch waren. Vergeet niet: wij waren de enige beleggingsbank waarbij je via internet rechtstreeks kon handelen op de beurs! Bij andere banken hing je zeker eerst een half uur aan de telefoon voordat je werd geholpen. Het evenement met onze klanten was een voltreffer. Na afloop hebben we samen in bootjes door de grachten gevaren. Aan het einde van die dag waren de problemen nog niet opgelost, maar we hadden er wel honderden fans bij.’

			Digitale vermogensbeheerder

			Het overwinnen van de tegenslagen op IT-gebied heeft Frijters’ zelfvertrouwen doen groeien. ‘Ik weet nu waar mijn kracht zit en waarmee ik me beter niet kan bemoeien. Door los te laten heb ik geleerd dat medewerkers zich verantwoordelijk gaan voelen en zich ook zo gaan gedragen. Daarmee halen zij het maximale uit zichzelf – en ik uit hen.’

			Zodra de technische problemen zijn overwonnen, roept Frijters de aanvullende dienst Alex Academy in het leven. ‘Hiermee lieten we onze klanten zien dat wij verstand hadden van beleggen en zetten we de stap naar vermogensbeheer. Daarmee werd Alex de eerste digitale vermogensbeheerder van Nederland en waarschijnlijk zelfs van Europa.’ Uiteindelijk staat Frijters twaalf jaar lang aan het roer van Alex. Hij herinnert het zich als een prachtige en leerzame tijd. ‘Toen Binck als concurrent in de markt kwam, waren we zelfverzekerd genoeg om onze prijzen niet te verlagen. We deden álles voor onze klant, maar wel tegen een goed tarief. Die les had ik al geleerd bij de Haagse groenteboer.’ 

			In maart 2003 wordt Alex overgenomen door de Rabobank. Vier jaar later verkoopt deze bank het bedrijf aan BinckBank voor 390 miljoen euro. ‘Peter en ik waren geen aandeelhouders en hadden hier uiteindelijk geen zeggenschap over. Het maakte dat ik me tijdens deze overnames lijdend voorwerp heb gevoeld. Het voelde toch alsof mijn kind van me werd afgenomen.’

			Beste bank van Nederland

			Na de verkoop van Alex reist Frijters naar Zuid-Afrika om op zoek te gaan naar zijn talenten. Via via wordt hij gevraagd om te helpen bij de bouw van een theater in een township. ‘Ik had nog nooit een baksteen in mijn handen gehad,’ lacht hij, ‘maar zes maanden later stond er met hulp van 35 ongetrainde locals een fantastisch theater. Toen wist ik waar ik goed ik ben: ik kan mensen mobiliseren en tot een team smeden. Als we samen iets moeten realiseren, gaan we het gewoon doen!’

			Terug in Nederland besluit Frijters dat hij de beste bank van Nederland wil opzetten, niet vanuit het product bedacht, maar opgezet vanuit de wensen en behoeften van de klant. Hij streeft met zijn plannen naar een totaal financieel overzicht, waarbij ook andere banken en pensioenpartijen zijn geïntegreerd. Aegon haakt aan bij zijn ideeën en in 2012 wordt Knab (lees omgekeerd: bank) gelanceerd. ‘Er was vanaf het begin veel kritiek,’ memoreert Frijters de ontstaansgeschiedenis. ‘De kostenstructuur was bewust heel transparant gemaakt, maar dat was anders en nieuw. Daarmee lig je al snel onder vuur. Het gevolg was dat Knab een moeizame start kende. Ik heb onderschat hoezeer mensen opzien tegen de overstap naar een andere bank.’

			Frijters krijgt maar moeizaam de vinger op de zere plek. ‘Ik wist inmiddels dat het bouwen van een organisatie op vier pijlers stoelt: weten wat je doel is en dus een heldere strategie hebben; alles voor je klanten doen; innoveren – want wanneer je niet vernieuwt, sterft je bedrijf; en het creëren van een prettige bedrijfscultuur, waarin mensen samenwerken en met plezier iets opbouwen. Ik wist ook wat mijn eigen talenten zijn: een team bouwen, mensen inspireren, klanten binden. Toch was het opstarten van een nieuw bedrijf in een andere tijdgeest een grote uitdaging. Pas toen we na een jaar een “Spotify-achtig” model neerzetten en ons op zzp’ers richtten, kwam het op gang.’

		

	
		
			[image: ‘Verdiep je in wat de klant echt wil en spreek niet óver je klanten, maar mét je klanten.’]
		

	
		
			Klantgerichtheid

			Het is een periode waarin Frijters ingrijpende gezondheidsklachten krijgt. Hij heeft last van hartritmestoornissen en moet soms tweemaal per week naar het ziekenhuis om te worden ‘gereset’. ‘Krankzinnig natuurlijk. Uiteindelijk moest er zelfs een operatie aan te pas komen om deze stressgerelateerde klachten de baas te worden. Het is de prijs die ik heb moeten betalen voor mijn ondernemerschap.’

			Door een verschil van inzicht met Aegon worden zijn verantwoordelijkheden binnen Knab ingeperkt en in het voorjaar van 2017 gaan beide partijen definitief uit elkaar. Daarmee ligt de toekomst voor Frijters opnieuw open. Hij zoekt naar zingeving en naar werk dat leidt tot een betere wereld. ‘Ik haal momenteel veel voldoening uit het coachen van mkb-bedrijven. Veel bedrijven zijn intern gedreven: zij denken vanuit zichzelf in plaats van vanuit de klant. Ik hamer niet aflatend op klantgerichtheid: je spreekt wel óver je klanten, maar hoe vaak spreek je mét hen? Je verdiepen in wat de klant wil, is zo onvoorstelbaar belangrijk.’

			Spijt van zijn omzwervingen tot nu toe kent Frijters niet. ‘Ik ken geen angsten als ondernemer, alleen uitdagingen. Meerdere initiatieven hebben gefaald, maar ik heb nog steeds honger naar het ontwikkelen van nieuwe ideeën. Ik wil vooral leuke dingen doen met leuke mensen. Door te vallen, leer je opstaan.’

			René Frijters is bedrijfscoach, spreker en ondernemer.

		

	
		
			[image: ‘Laat je gevoel voor verantwoordelijkheid nooit prevaleren boven je eigen intuïtie en bevlogenheid.’]
		

	
		
			Arko van Brakel 
‘De advocaat van de duivel heeft altijd gelijk’ 

			De manager die hem als trainee bij KPN zeer onvriendelijk behandelt, is voor Arko van Brakel later van onschatbare waarde gebleken. ‘Als zij aardig was geweest, was ik nooit in het diepe gesprongen en voor mijzelf begonnen. Tegenwoordig ben ik haar dus dankbaar. Je moet betekenis geven aan dingen die gebeuren.’

			‘Ik wilde avontuur in mijn leven, maar spannende keuzes werden bij ons thuis niet echt gestimuleerd.’ De hang naar avontuur wordt een van de belangrijkste drijfveren achter het ondernemerschap van Arko van Brakel. ‘Mijn opa had een schildersbedrijf en fietste met een ladder op zijn schouders en de emmers verf aan zijn stuur door de Hoeksche Waard, op zoek naar klussen. Van hem heb ik wel het een en ander geërfd. Niet alleen zijn fiets, die ik nog altijd in de schuur heb staan, ook zijn optimistische kijk op het leven en zijn niet-aflatende energie horen bij mij.’

			Zodra zijn leeftijd het toelaat, zwerft Arko over de wereld via diverse banen. Hij keurt onder andere een poosje hotels en restaurants in het Caribisch gebied. Uiteindelijk belandt hij als trainee bij KPN, waar hij heel toevallig in contact komt met ondernemer en internetpionier Simon Cavendish. ‘Simon belde voor een dure en ingewikkelde KPN-verbinding en ik was de enige op de werkvloer die Engels sprak. Omdat het om een grote order leek te gaan, ben ik diezelfde avond nog naar hem toe gereden. Er was direct een persoonlijke klik en ik ben pas diep in de nacht bij hem vertrokken. De volgende dag besloten we samen een bedrijf te beginnen.’ Dat bedrijf wordt Euronet Internet, de eerste commerciële internetprovider van Nederland. Het is een daverend succes. In 1998, vier jaar na de oprichting, wordt het bedrijf voor veel geld verkocht aan France Telecom.

			Golven die de wereld veranderen

			Arko is ondertussen al een tweede bedrijf gestart, dat hij in 2000 verkoopt aan Maurice de Hond. Ook zijn derde bedrijf loopt dan al: het eerste initiatief dat niet succesvol wordt. Zo volgen er door de jaren heen succesvolle en minder succesvolle initiatieven. De ‘mislukkingen’ weerhouden Arko er niet van constant nieuwe uitdagingen te zoeken en weer een nieuw bedrijf op te zetten. ‘Ik ken geen enkele grote ondernemer die altijd succes heeft gehad. Je moet zorgen voor veel ervaring en een breed netwerk. Ik verzamel sparringpartners om me heen, bij wie ik me kwetsbaar durf op te stellen. Wie meer probeert in het leven en voortdurend alert is op kansen, zal vaker zijn neus stoten, maar uiteindelijk ook tegen dingen aanlopen die echt succesvol worden.’

			‘Ik heb geld persoonlijk nooit heel belangrijk gevonden en ik heb in mijn leven ook geen exorbitante uitgaven gedaan. Geld is nooit de drijfveer geweest om ondernemer te worden. Wat mij drijft in mijn ondernemerschap, is te kunnen surfen op een golf die de wereld verandert. Dat heb ik meegemaakt bij Euronet en ervaar ik nu weer, als medeoprichter van Semco Style Institute. Leiderschapsstijlen veranderen momenteel in rap tempo en dat geldt ook wereldwijd voor de houding ten aanzien van werk. In die ontwikkeling lopen wij wederom voorop. Daar krijg ik zó’n kick van. Ik wil zorgen voor mensen en hen inspireren om het beste uit zichzelf te halen, zodat de wereld leefbaar blijft voor ons allemaal.’

			In dienst van De Baak

			Hoewel hij ooit in een interview met een landelijk dagblad heeft beweerd dat hij nooit meer in een bedrijf zou willen werken dat niet van hem is, maakt Arko één keer in zijn carrière een uitzondering. Bijna vier jaar lang is hij algemeen directeur van De Baak, een trainingsinstituut voor leiderschap en persoonlijke ontwikkeling voor hoogopgeleide professionals. ‘Een stichting, dus feitelijk werkte ik nog steeds niet in een bedrijf dat eigendom was van iemand anders,’ lacht hij bijna verontschuldigend. Toch had hij ook zelf nooit gedacht deze stap te zetten. ‘Maar ik werd gevraagd voor de functie – en dat vond ik zó vleiend dat ik in ieder geval het gesprek wilde aangaan.’ Hij lacht nogmaals: ‘Eerlijk gezegd vooral omdat ik zin had om de complimenten in ontvangst te nemen! Het werd echter een superleuk gesprek en ik reed naar huis met een glimlach die vergelijkbaar was met de glimlach na de eerste nacht met mijn vrouw. Ik kon er niet omheen: ik was verliefd! En bovendien stond ik op een punt in mijn leven dat ik graag wat anders wilde. Ik gaf op dat moment veel lezingen, vooral naar aanleiding van de boeken die ik heb geschreven. Heel lucratief, maar ik wist aan het einde van de week niet meer in welke zaal ik welk grapje had gemaakt. Ik was toe aan verandering en aan een nieuwe stap. Daarbij spraken de doelstellingen en de missie van De Baak me enorm aan. Ik besloot ervoor te gaan.’

		

	
		
			[image: ‘Neem belangrijke beslissingen nooit in een optimistische bui. De advocaat van de duivel heeft namelijk altijd gelijk.’]
		

	
		
			Het wordt een periode waarop Arko met gemengde gevoelens terugkijkt. ‘Ik heb er veel geleerd en veel bereikt. Maar ik ben uiteindelijk op een minder leuke manier vertrokken, waardoor ik met deze periode in mijn carrière nog steeds niet klaar ben in mijn hoofd. Binnen De Baak werd mijn grootste kracht, namelijk het feit dat ik een verbinder ben, mijn grootste zwakte: ik probeerde iedereen aan boord te houden, ook als dat eigenlijk niet ging. Ik heb hierdoor geleerd dat je je gevoel voor verantwoordelijkheid nóóit moet laten prevaleren boven je eigen intuïtie en bevlogenheid. Dan raak je namelijk uit je kracht.’ Intuïtie is voor Arko overigens al langer beslist geen ‘vaag gevoel’ of zweverig begrip. ‘Intuïtie is niets anders dan gestolde ervaring. Soms kun je aan iets wat gebeurt nog geen woorden geven, maar je brein heeft de patronen al herkend. Op intuïtie mag je gerust vertrouwen. Het loont om goed te luisteren naar je onderbuikgevoel.’

			Plannen maken in een pessimistische bui

			‘Work hard, play hard, rest hard’: nog altijd een motto dat Arko hoog in het vaandel draagt. Hij heeft inmiddels geleerd om af en toe een stapje terug te doen. ‘Het nadeel van een calvinistische opvoeding is dat je pas tevreden mag zijn wanneer je álles hebt gegeven. Wanneer je, zoals ik, toch al voortdurend voor minimaal tweehonderd procent gaat, is dat best vermoeiend. Ik heb voortdurend op het scherpst van de snede gepresteerd en ben altijd doorgegaan, ook na zeer ingrijpende gebeurtenissen zoals het overlijden van compagnons. Toch heb ik een burn-out gehad, een heel hoge prijs om te betalen. Sindsdien weet ik beter dan ooit hoe belangrijk je gezondheid is. Ik sport vijf keer per week, let op mijn voeding, eet weinig vlees of suiker en drink nauwelijks alcohol.’

			Een belangrijke les die Arko heeft geleerd rondom zijn burn-out is deze: ‘Neem belangrijke beslissingen nooit in een optimistische bui. Laat je plannen altijd eerst ook door een pessimistische bui gaan. De advocaat van de duivel heeft namelijk altijd gelijk.’ Ook leert hij welke rol hij zelf wil, moet en kan spelen binnen zijn ondernemingen. ‘Ik dacht altijd dat ik een entrepreneur was. Maar hierdoor koos ik een rol en een imago die niet bij me pasten. Ik dreef af van wie ik was en van wie ik werkelijk wilde zijn. Pas toen ik in aanraking kwam met de drie archetypen van ondernemers, die Tony Robbins heeft opgesteld, ontdekte ik dat ik veel meer een vakman ben: inhoudelijk gedreven, een vakidioot en een specialist. Door mijn positieve kijk op het leven en mijn brede belangstelling leek ik altijd een goede manager of ondernemer te zijn, maar die rollen kostten mij onevenredig veel energie. “Nee” zeggen deed ik niet, dus de energie raakte op. Door een meer inhoudelijke rol te kiezen en daarover veel met bevriende ondernemers, coaches en trainers te klankborden, kreeg ik mezelf weer op de rit. Ik ben een inspirator: een rol die ik zowel naar binnen als naar buiten toe op me moet nemen. Daar krijgt iedereen, inclusief ikzelf, de meeste energie van.’

		

	
		
			Vrijheid

			Wat Arko na al zijn stappen op het ondernemerspad het allerbelangrijkst vindt, is vrijheid. ‘Ik heb in mijn leven meermalen zwarte sneeuw gezien op financieel gebied en ik ben minder rijk dan ik ben geweest. Maar ik besef nu: fit zijn is het nieuwe rijk. Ik voel namelijk enorm veel vrijheid sinds ik heb ontdekt wat ik echt belangrijk vind in mijn leven en de keuzes maak die daarbij passen. Tijd voor mijn gezin, aandacht voor mijn partner, de vrijheid om te kunnen doen en laten wat wij willen: dát is het allerhoogste goed. Om gezond te blijven, moet ik mijn werk anders indelen en dus een ander verdienmodel hanteren. Mede daarom gaan mijn vrouw en ik kleiner en energieneutraal wonen. Simpel toch? Autonoom zijn: dát is pure luxe. En het is veel gemakkelijker te bereiken dan veel mensen denken. Je hebt wellicht wat geld nodig om vrijheid te ervaren; maar minder dan je denkt.’

			Arko van Brakel is onder meer veelgevraagd adviseur, spreker, dagvoorzitter, trainer, coach en medeoprichter van het Semco Style Institute.

		

	
		
			[image: ‘Als ondernemer ben je méér dan de beheerder van de winkel. Bewaak de fundering, houd de kas in de gaten en word nooit overmoedig.’]
		

	
		
			Pieter de Leeuw 
‘Een faillissement is geen doping voor je ego’ 

			‘Niet je cashflow of het aantal fte’s in je bedrijf bepalen of je succesvol bent. Veel meer draait succes om je intenties en om datgene wat je drijft. Maar voordat je dat weet, ben je al failliet.’

			‘De mensen met wie ik veel naar het terras ging, heb ik persoonlijk over mijn faillissement verteld. Daarna heb ik ze nooit meer gezien. Het is waar wat ze zeggen: in donkere tijden leer je wie je vrienden zijn.’ Aan het woord is Pieter de Leeuw: journalist, schrijver en tien jaar lang eigenaar van een marketing- en communicatiebureau in Rijswijk. ‘Wat ik als freelancer voor opdrachtgevers al jarenlang deed, dacht ik voor mijzelf beter te kunnen. Het was zeker geen vooropzet plan om ondernemer te worden. Het liep gewoon zo. Ik dacht dat ik zaken beter kon organiseren dan mijn opdrachtgevers en zag de mogelijkheid om meer geld te verdienen. Qua werk bleef ik feitelijk doen wat ik altijd al deed. Alleen was ik nu zelf eindverantwoordelijk.’

			De Leeuw huurt bij aanvang van zijn onderneming een groot kantoor in de Plaspoelpolder. Een heel groot kantoor om precies te zijn: ruim vijfhonderd vierkante meter. ‘Groeien was in die jaren het toverwoord,’ aldus De Leeuw, ‘bovendien kon ik een goede deal sluiten met de verhuurder. Geleidelijk aan groeide ik naar zestien man personeel.’ 

			Idealisme

			De omgang met zijn medewerkers bevalt De Leeuw wonderwel. ‘Ik vind het leuk om mensen te laten groeien en aan een team te bouwen. Het is mooi om te ervaren dat je iets kunt bijdragen aan de persoonlijke ontwikkeling van mensen. Enerzijds runde ik mijn bedrijf natuurlijk vanuit commerciële beweegredenen: ik was vastbesloten meer geld te gaan verdienen dan ik als freelancer had gedaan. Anderzijds voelde ik ook een idealisme. Ik wilde dat mensen met plezier voor en met mij werkten. Commerciële drijfveren en dat idealisme lagen voor mij in elkaars verlengde. Juist daarin zag ik de sleutel tot groei.’ 

			De eerste jaren loopt het bedrijf goed. Er is een aantal vaste opdrachtgevers, er worden enkele eigen producten ontwikkeld. In april 2008 besluit De Leeuw afscheid te nemen van een klant die verantwoordelijk is voor veertig procent van de omzet. ‘Daarvoor had ik zinnige argumenten,’ vindt hij jaren na dato nog altijd. ‘In dat bedrijf heerste een ongezonde, negatieve werksfeer waarmee ik me niet meer wilde vereenzelvigen. Ik kwam er vrijwel dagelijks over de vloer en wilde er weg. Ik wilde energie vrijmaken voor andere zaken.’

			Een goede beslissing, alleen op het verkeerde moment. Want wanneer iets later dat jaar de Amerikaanse bank Lehman Brothers omvalt, gaat het tempo waarmee De Leeuws mkb-klanten betalen snel achteruit. ‘Op de dag dat op de voorpagina van onze dagbladen voor het eerst melding werd gemaakt van een financiële crisis, besloot de Nederlandse middenstand massaal om rekeningen nog maar even te laten liggen. Op zeker moment stond er namens mijn bedrijf anderhalve ton aan facturen open. En mijn onderneming was te klein om dat te kunnen opvangen.’

			Van alles probeert De Leeuw nog. ‘Van het onderzoeken van de meest dubieuze financiers tot het plaatsen van personeel bij collega’s.’ Het mag niet baten: in april 2009 is zijn faillissement een feit.

			Hoogmoed

			‘Wat ging er mis? Tsja, er ging meer uit dan er binnenkwam. Hoe moet je anders failliet gaan? Ik heb geen kapitale fouten gemaakt, maar had het ook net niet strak genoeg geregeld. Een voorbeeld. In 2006, wanneer alles uitstekend verloopt, nodig ik een vertegenwoordiger van een groot koffiemerk uit om bij ons op kantoor een koffieautomaat te komen plaatsen. Hij spreidt een aantal kleurrijke folders voor me uit, ik kies een apparaat dat goed is voor enkele honderden kopjes cappuccino en espresso op een dag. Op dat moment heb ik zes personeelsleden in dienst, waarvan er twee uitsluitend thee drinken. Dan moet worden besloten of de machine wordt gekocht of gehuurd. Ik besluit tot koop. De machine kost drieduizend euro. En natuurlijk ben ik niet failliet gegaan vanwege de aanschaf van een koffiemachine die ik niet nodig had. Maar het voorbeeld is representatief vanwege de intentie waarmee het besluit werd genomen. Het was namelijk geen zakelijke afweging. Wat dan wel? Hoogmoed? Ego? Status? Zeg het maar.’

		

	
		
			[image: ‘Wanneer je oordelen loslaat, krijgt alles een betekenis. Alles krijgt zin wanneer je ervan leert.’]
		

	
		
			Kort nadat De Leeuw zelf zijn faillissement heeft aangevraagd bij de rechtbank in Den Haag, overheerst een gevoel van opluchting. ‘Je hebt een jaar lang als een stripfiguur rondgerend om alle ballen in de lucht te houden. Daarna is er ineens een oorverdovende stilte. Ik ben op vakantie gegaan naar Drenthe; wist amper nog wat dat was. Ik heb een boek gelezen en gevoetbald met mijn zoontje. Diep vanbinnen roerde zich de gedachte dat ik ergens aan was ontsnapt.’

			Het faillissement gaat De Leeuw echter op persoonlijk gebied niet in de koude kleren zitten. ‘In twaalf maanden tijd ben ik gedevalueerd van een slimme jongen met grote plannen en een Volvo XC 90 tot een man die zichzelf met een nadenkend gezicht op zijn fouten wijst en een fiets. Een faillissement is waarachtig geen doping voor je ego. Je dromen zijn ontmanteld. Alles wat vroeger vanzelfsprekend was, lijkt ineens onbereikbaar. Het ergste van alles is de angst, die ook mijn vrouw niet onberoerd liet. Een unheimisch gevoel, omdat je zelf niets meer in de hand lijkt te hebben. De angst voor een gebeurtenis die ons niets meer zal overlaten, spookt voortdurend door onze hoofden. We zagen onszelf al staan, midden in de nacht in de plenzende regen, allebei een peuter op de arm: dat idee. Jarenlang heb je op jezelf vertrouwd en ineens lijkt dat ten onrechte te zijn.’ 

			Fundament

			Zijn lessen heeft De Leeuw wel geleerd. ‘In het begin kijk je als ondernemer vooral naar omstandigheden, maar je moet kijken naar datgene wat eronder ligt. Voor mij is dat ook het wezenlijke verschil gebleken tussen werken in een bedrijf van een ander of werken in je eigen bedrijf. Als ondernemer sta je aan het fundament. Je bent méér dan de beheerder van de winkel. Dat betekent dat je de fundering ongelooflijk goed moet bewaken. Je bent daarvoor namelijk als enige en zelf verantwoordelijk. Het betekent dat je heel goed de kas in de gaten moet houden en nooit overmoedig mag worden.’ 

			Al op de terugweg van de rechtbank waar zijn faillissement wordt uitgesproken naar huis, besluit De Leeuw dat hij nooit meer een bedrijf zal starten. ‘Ik heb voor het leven genoeg van de niet-aflatende stroom salarisstrookjes en verlofbriefjes, en eigenlijk van alles wat het inhoudt om aan een bedrijf te bouwen. Ik heb het gedaan, het is niet gelukt. Dat boek is dicht.’ Steeds vaker denkt hij in de periode erna dat alles hem met een reden is overkomen. ‘De vraag “Wat nu?” dringt zich na een faillissement tot vervelens toe aan je op. Ik ontdekte dat ik bovenal wil schrijven. Hoewel ik in het verleden al tweemaal een bescheiden literaire prijs heb ontvangen, ben ik blijven denken dat ik niet goed genoeg was. Maar heb ik eigenlijk ooit grondig onderzocht of ik het kan? Ik heb me laten afleiden door triviale zaken als geld en succes. Die geven een mens namelijk toch zelfvertrouwen. Nu denk ik: dit is me overkomen zodat ik eindelijk ga doen wat bij me past.’

			Spijt heeft De Leeuw niet van zijn beslissing een eigen bedrijf te starten. ‘Dat heeft geen zin. Alle beslissingen die je neemt in je leven, maken je tot wie je bent. Ik heb fouten gemaakt en niet altijd de meest intelligente beslissingen genomen. Zo gaan die dingen. Wanneer ik deze stommiteiten niet had begaan, had ik mijzelf nooit zo goed gekend als ik mijzelf nu ken. Stommiteiten bestaan dus ook eigenlijk niet: je leven loopt zoals het loopt.’ Labels als ‘goed’ of ‘slecht’ noemt De Leeuw ‘Walt Disney’. ‘Goed of slecht bestaat in mijn ogen niet. Wanneer je die oordelen loslaat, krijgt alles een betekenis. Alles krijgt zin wanneer je ervan leert.’

			Pieter de Leeuw is journalist, columnist en tekstschrijver.

		

	
		
			[image: ‘Wie nooit meer ontslagen wil worden, rest niets anders dan voor zichzelf te gaan werken.’]
		

	
		
			Atilay Uslu 
‘Ik sta volledig in dienst van mijn bedrijf’ 

			Atilay Uslu, oprichter en eigenaar van reisorganisatie Corendon, is energiek, gedreven en opgewekt. ‘De arrogantie dat ik het beter kan dan anderen, stuwt mij voort.’ Toch ervaart hij zijn bedrijf soms als een last. ‘De verantwoordelijkheid, niet in de laatste plaats voor drieduizend medewerkers, weegt zwaar. Daarom vier ik geen successen. Het is vooral een kwestie van overleven.’

			De medewerker van een van zijn hotels die hem in de lobby aanspreekt op diens eigen ontslag, kan bij Atilay Uslu op een luisterend oor rekenen. Sterker nog, soms draait Atilay de beslissing van zijn HR-afdeling terug. ‘Ik vind dat iedereen een tweede kans verdient. Bouwen aan duurzame relaties heb ik altijd hoog in het vaandel staan. Dus wanneer ik begrijp waarom iemand een misstap heeft begaan, ben ik bereid met de hand over mijn hart te strijken. Dat is me ook weleens duur komen te staan: er verscheen een slechte recensie over Corendon in een landelijke krant, op basis van service van een medewerker van wie ik het ontslag had verijdeld. Dat is balen. Maar wat is nou goed? Ik wil mensen een kans geven, zo ben ik. Ik wil me niet argwanend opstellen, maar mensen open tegemoet treden. Dan wordt je vertrouwen weleens beschaamd. Maar ik wil mijzelf om dat te voorkomen niet verloochenen.’

			Atilay Uslu komt rustig en bedachtzaam over. In zijn hoofd draaien de radertjes echter continu door. ‘Ik heb altijd en over alles een mening. Dat is ook de belangrijkste reden dat ik ooit voor mezelf ben begonnen: ik kan geen orders aannemen. Het maakt dat ik niet voor een baas kan werken. Van die zwakte heb ik maar mijn sterkte gemaakt.’ En er is nóg een reden waarom hij ooit de stap naar het ondernemerschap heeft gezet. Als cockpit engineer bij Fokker wordt hij op een dag om onduidelijke redenen onverwachts ontslagen. Het gevoel van onrecht komt hard aan. ‘Ik dacht: “Dat laat ik mij nooit meer gebeuren.” En wie nooit meer ontslagen wil worden, rest niets anders dan voor zichzelf te gaan werken.’

			Miljonair

			Atilay wordt geboren in Turkije en reist op eenjarige leeftijd met zijn ouders mee naar Nederland, waar hij opgroeit in Haarlem. Na zijn mbo-opleiding elektrotechniek werkt hij bij Fokker en PTT Telecom. In 1990, Atilay is dan 22 jaar oud, neemt hij de Haarlemse shoarmazaak over van zijn oom. Hij maakt er een daverend succes van. Het recept van de gehaktkruiden en de knoflooksaus is volgens Atilay tot op de dag van vandaag geheim, evenals wie de leverancier van het vlees is. De shoarmazaak verkoopt hij na vier jaar weer, vanwege de onmogelijke werktijden die de zaak met zich meebrengt. Hij start in 1994 met Mega Reizen, een bedrijf dat vooral vliegtickets verkoopt aan Turkse Nederlanders die op familiebezoek gaan. Drie jaar later volgt Travel Contact, een bedrijf dat via Teletekst reizen van andere touroperators verkoopt. Dit groeit uit tot Corendon: een touroperator met inmiddels een eigen luchtvaartmaatschappij, eigen hotels in binnen- en buitenland en een jaaromzet van tussen de 400 en 450 miljoen euro.

			In interviews vertelt Atilay geregeld dat hij als kleine jongen al dagelijks zijn spaargeld telde en zich voornam om vóór zijn dertigste zijn eerste miljoen te verdienen. Dat lukt al op zijn achtentwintigste. Toch blijft hij bescheiden onder de financiële voorspoed. Lange tijd laat de oprichter van reisorganisatie Corendon zich uit zijn succesvolle onderneming nog geen vijfduizend euro per maand als salaris uitkeren. ‘Daaraan heb ik genoeg; ik krijg het niet eens op.’

			Succes geen doel, maar middel

			De vraag naar zijn succes maakt Atilay zichtbaar ongemakkelijk. ‘Feitelijk moet ik degene die mij destijds bij Fokker heeft ontslagen dankbaar zijn. Mede door hem sta ik waar ik nu sta. Maar ik ben niet bezig met successen. Het is meer een kwestie van overleven. Wij zijn als Corendon een uitdager van grootmachten en moeten hierdoor continu op scherp staan. Ik sta volledig in dienst van mijn bedrijf; het is niet andersom.’

		

	
		
			[image: ‘Het streven naar vrijheid en de onlosmakelijke verantwoordelijkheid als ondernemer staan vaak op gespannen voet met elkaar.’ ]
		

	
		
			De touroperator is naar eigen zeggen veel sneller en groter gegroeid dan hij ooit voor ogen had. ‘Tegenwerking heeft ons groot gemaakt. De grote luchtvaartmaatschappijen wilden ons, onder druk van concurrerende touroperators, ineens geen stoelen meer verkopen. Dat heeft ons, letterlijk en figuurlijk, vleugels gegeven: we begonnen onze eigen luchtvaartmaatschappij. Toen de Stichting Garantiefonds Reisgelden op een gegeven moment vond dat we een te groot deel van onze omzet uit Turkije haalden, zijn we op zoek gegaan naar andere bestemmingen en hebben we landen als Griekenland, Egypte en Spanje aan ons assortiment toegevoegd. Om ervoor te zorgen dat al onze passagiers gegarandeerd een goed bed hebben op de plek van hun aankomst, hebben we vervolgens hotels geopend. Ik heb inmiddels vierduizend bedden in Turkije, achthonderd bedden in Spanje en achthonderd bedden op Curaçao. Ook in Nederland timmeren we met onze hotels goed aan de weg. In de zomer van 2018 hebben we in Badhoevedorp met Corendon Village het grootste hotel van de Benelux geopend. Ik heb nu alles in eigen hand; de keten is gesloten.’

			Hoewel hij geniet van de dingen die lukken, benoemt hij ze dus niet per se als succes. Veel meer ziet hij ze als een middel om de trein te laten doorrijden. ‘Alles wat ik doe, staat in het teken van mijn bedrijf. Daarvoor wil ik alleen het allerbeste. Als dat betekent dat ik mijn vakantie moet annuleren omdat zich een geweldige kans voordoet, dan doe ik dat. Daar baal ik dan van, want ook ik kijk uit naar welverdiende rust en verheug me op quality time met mijn gezin. Maar ik doe niets voor mijzelf; dat weet mijn gezin ook. Alles staat in dienst van het bedrijf.’ Benauwend? ‘Soms wel, ja. Soms ervaar ik de verantwoordelijkheid die ik draag als een last. Iedereen kan bij me weggaan, behalve ik. De trein rijdt en ik kan er niet meer af. Dus moet ik dóór.’

			Vrijheid kopen

			Hoewel hij fit en alert wil blijven, sport Atilay nooit. Hooguit houdt hij met een schuin oog zijn stappenteller in de gaten. Wel gaat hij vroeg naar bed. ‘Om elf uur lig ik erin. Maar ik sta ook vroeg op; wanneer rond negen uur ’s ochtends de medewerkers binnendruppelen, heb ik al een aantal uren ongestoord zitten werken en sta ik voor mijn gevoel met 3-0 voor. Dat geeft mij de ruimte om overdag onder de mensen zijn.’

			Deze ondernemer, die feitelijk niet meer hoeft te werken voor zijn geld, koopt zijn vrijheid in. Bijvoorbeeld door een aantal goede mensen bij concurrenten weg te kapen, om zo de verantwoordelijkheid voor zijn bedrijf te spreiden. ‘Dat voelt niet slecht, want het is goed voor mijn bedrijf.’ Of door in 2014 de dagelijkse leiding over te dragen aan een CEO. ‘Dat is een van mijn beste zetten ooit geweest. Het geeft mij de ruimte om te ondernemen.’ Hij wil de vrijheid hebben om te kunnen inspelen op kansen die zich voordoen. Zo zou het hotel in Badhoevedorp eerst 127 kamers krijgen en twintig miljoen kosten. Omdat er steeds meer gebouwen in de omgeving beschikbaar kwamen, groeide Corendon Village uit tot een enorm hotel met bijna 680 kamers en appartementen. Kosten: ruim tachtig miljoen euro. ‘Waarom doe ik dat?’ vraagt Atilay zich op het terras van zijn kersverse investering zelf ook hartgrondig af. ‘Ik speel op zo’n moment met de toekomst van heel Corendon! Mijn advies aan ieder ander zou zijn: dat moet je nóóit doen. Maar ik doe het tóch. Kansen gaan bij mij altijd voor. Constant wandel ik langs de afgrond. Ik vind het irritant van mezelf en het is gevaarlijk spel; maar als het lukt, geeft het een enorme kick.’ 

			Hij beschrijft de adrenaline die vrijkomt wanneer een gegrepen kans goed uitpakt: ‘Maandenlang stijgt de spanning en kom ik volledig op scherp te staan. Dat geldt bijvoorbeeld ook voor het inkopen van nieuwe bestemmingen. Ik ga erheen, onderzoek de omgeving, wandel wel tien keer door het gebied om er met de ogen van onze klanten naar te kijken. Vinden zij hier wat ze zoeken? Wat bevalt hun, wat niet? Niets is zo grillig als het oordeel van de reiziger. Als ik gegarandeerd capaciteit wil hebben in een bepaald gebied, moet ik vooraf betalen. Wat als ik de kamers niet verkoop?’ Afgelopen jaar investeerde hij zes miljoen in Sardinië. Het was afwachten of het als bestemming zou gaan lopen. Maar Atilay heeft er een neus voor. ‘Deze zomer gaan er veertigduizend mensen naar Italië,’ zegt hij tevreden. En als het niet lukt? ‘Dan baal ik daar héél erg van. Maar slapeloze nachten heb ik nooit. Morgen is een nieuwe dag: dan beginnen we gewoon opnieuw.’

			Atilay Uslu is oprichter en eigenaar van reisorganisatie Corendon.

		

	
		
			[image: ‘Ondernemerschap is een ambacht. Als je een trucje goed beheerst, maakt dat je nog geen ondernemer.’]
		

	
		
			Tjarko Rikkerink 
‘Ik ben nu eenmaal geen gestructureerd persoon’

			“De waarheid zal zegevieren”. Ik probeer dat mijn kinderen nog wel mee te geven, maar zelf geloof ik er niet meer in. Ik ben cynischer geworden door mijn faillissement. Toen we hoorden dat mijn curator van een flat was gesprongen, trokken mijn vrouw en ik ’s avonds een fles wijn open.’

			Tjarko Rikkerink heeft het zelf meegemaakt, medio jaren negentig: als je een computer kon aanzetten, was je koning. Hij begint internetapplicaties te bouwen en hopt van de ene naar de andere baan, altijd in de IT-branche. Twaalf jaar geleden startte hij een eigen bedrijf, waarvoor hij mooie en interessante klanten werft. ‘Zelfstandig ondernemer worden ging vanzelf; ik ben erin gerold. Ik kon een bepaald trucje goed en moest dat voor zoveel partijen uitvoeren dat ik het niet meer alleen aankon. Dan groei je vanzelf van één naar uiteindelijk negen medewerkers. Maar van iemand die goed een trucje kon, werd ik dus opeens een manager. Ik moest onder andere een jaarvergadering beleggen en notulen deponeren bij de Kamer van Koophandel. Wist ik veel.’ 

		

	
		
			Fijn kantoor

			Het ondernemerschap heeft voor hem aantrekkelijke kanten. ‘Natuurlijk is het heerlijk om zelfstandig beslissingen te kunnen nemen. “Vrijheid, blijheid” is een fabeltje: met een eigen bedrijf ben je 24/7 bezig. Maar ik bracht wel negen jaar lang iedere dag mijn kinderen naar school. Bovendien ben ik materialistisch ingesteld. Doordat je aankopen kunt aftrekken, heb ik een heel fijn kantoor ingericht.’

			Minder leuk vindt hij het dat grote bedrijven met hem spelen. ‘Wekenlang werk je aan een goede pitch, maar als de klus aan je neus voorbijgaat, krijg je daarvoor niets betaald. Het is een spel dat ik per definitie niet leuk vind.’ Zijn boekhouder roept al jaren dat hij failliet zal gaan. ‘Maar ik vond: ondernemen is risico’s nemen. Personeel aannemen kan eigenlijk niemand betalen. Het is toch een soort voorfinanciering van werk. Maar zonder medewerkers begin je niets en kun je geen werk aannemen. Dan moet je toch wat?’ 

			Rikkerink erkent dat hij een manager had moeten aanstellen. ‘Want dat is een vak apart. Iemand anders had het werk beter moeten en kunnen inrichten. Daarin ben ik te laks geweest. Ik ben nu eenmaal geen gestructureerd persoon.’

			Uiteindelijk ontstaat er een cashflowprobleem vanwege facturen die niet of veel te laat worden betaald en facturen die nog niet kunnen worden verzonden, omdat het werk nog net niet af is. Op een dag komt het bedrijf zestigduizend euro tekort. ‘Ik ben niet failliet gegaan omdat ik onvoldoende werk had. Ik heb mijn faillissement moeten aanvragen omdat er onvoldoende geld in kas was.’ 

			Curator

			Op een maandag in oktober 2013 staat Rikkerink bij de rechtbank. Op dinsdagmiddag staat de curator op de stoep. ‘Daar ben ik heel naïef ingegaan. Ik ben veel te eerlijk geweest en ook veel te afwachtend. Het antwoord op de vraag wanneer ik weer mocht werken, liet vier maanden op zich wachten. Terwijl het vanaf de eerste dag had gemogen! Al die tijd heb ik een enorme behoefte gehad aan een soort objectieve vraagbaak, waar je met al je vragen terechtkunt. Wanneer je eenmaal failliet bent, is er maar één persoon die je mag aanspreken: de curator. En als je pech hebt, tref je de verkeerde. Toen ik mijn curator de eerste dag op een fout wees in een bepaald verslag, zei hij: “O? Dus jij noemt mij een leugenaar?” Toen was de toon wel gezet. De man in kwestie stond totaal niet aan mijn kant, maar lijnrecht tegenover mij. Niet prettig om juist van die persoon afhankelijk te zijn in een toch al zo verschrikkelijk moeilijke en onzekere tijd.’ 

		

	
		
			[image: ‘Zorg voor een flexibele arbeidsschil. Het is in Nederland niet eenvoudig snel je arbeidskosten terug te dringen als het even tegenzit.’]
		

	
		
			Het meest van alles wordt Rikkerink gekwetst door de onmenselijkheid van het hele traject. ‘Negen jaar lang heb je aan een bedrijf gebouwd, risico’s genomen, gezinnen onderhouden. En dan heb je van de ene op de andere dag helemaal niets meer. Daarbij word je als een misdadiger behandeld. Als ik iemand had vermoord of verkracht, was ik minder hard gestraft. Ik voelde me volledig in de steek gelaten door het systeem. De psychologische druk vanuit de curator is enorm. Op kerstavond werd ik gebeld dat ik direct na Tweede Kerstdag allerlei documenten moest aanleveren. Ook op de verjaardagen van mijzelf en van mijn kinderen belde de curator steevast met allerlei vervelende vragen. Die tactiek is in Nederland zeer onderbelicht. Ik voelde mij allesbehalve met respect behandeld, terwijl dat wel als voorwaarde in het handboek voor curatoren staat. Een curator heeft er geen enkel belang bij om jouw dossier te sluiten. Jouw schuld is namelijk zijn nettowinst. En wanneer je goed zoekt, valt er zelfs in de keurigste boekhouding altijd wel iets te vinden. Zo wordt een curator beloond door jou helemaal kapot te maken. Het is bizar en huiveringwekkend dat de overheid hierop in Nederland niet of nauwelijks toeziet. Álles is hier goed geregeld: ja, voor de werknemer.’ 

			Stuitend vindt Rikkerink het dat de middelen die worden ingezet om geld bij je op te halen voor een mkb’er dezelfde zijn als voor grotere bedrijven. ‘Terwijl 85 procent van de ondernemers in Nederland minder dan vijftien werknemers heeft en gewoon heel hard aan het werk is. Het is schandalig dat deze beroepsgroep niet veel beter wordt beschermd. Recht hebben en recht krijgen zijn in ons land kennelijk nog altijd twee heel verschillende dingen.’

			Eigenwaarde

			Rikkerink raakt uiteindelijk niet privé in een schuldsaneringstraject verzeild. Maar het spaargeld dat hij in zijn bedrijf heeft gestoken en de pensioenvoorziening die hij erin opbouwde, zijn verdwenen. Ook zijn gevoel voor eigenwaarde lijkt als sneeuw voor de zon te smelten in die periode. ‘Ik heb letterlijk en figuurlijk met mijn rug tegen de muur staan janken in die periode. De eerste zes maanden nadat het faillissement is uitgesproken, zijn als in een roes aan mij voorbijgegaan. Ik was niets en niemand meer, terwijl ik normaal gesproken zeer aanwezig ben. Er was niets dan totale passiviteit. Zonder mijn vrouw was ik die periode niet doorgekomen. Als gezin zijn we zeer hecht geworden.’ 

			Vier jaar later rijdt de man die zelf zegt materialistisch van aard te zijn in een oude auto met vierhonderdduizend kilometer op de teller. ‘Maar hij doet het. Geld is ook maar geld. Ik ben materialistisch, maar ook pragmatisch. Ik heb privé momenteel vijftig euro per maand te besteden. Het allerbelangrijkste op dit moment is dat de hypotheek wordt betaald. Daarna komen de vaste lasten. En daarna onze kinderen: als het even kan, krijgen zij van deze periode zo min mogelijk mee. Zij mogen niets tekortkomen.’ 

			Werkgever zal Rikkerink niet snel meer worden. ‘Onder de huidige regels van de overheid neem ik nooit meer personeel aan. Het feit dat ik niet op tijd of slechts tegen hoge kosten van mijn medewerkers af kon, was mede debet aan mijn faillissement. Maar ondernemer blijf ik altijd. Geef mij maar een zak met geld. Dan maak ik wat je wilt – en waarschijnlijk nog veel meer.’ 

			Tjarko Rikkerink is eigenaar van Silverback Coding, waarmee hij online software op maat maakt.

		

	
		
			Nawoord

			Sinds ik ondernemer ben, speelt het idee om een boek over ondernemerschap te schrijven steeds al door mijn hoofd. Om het dan ook daadwerkelijk te gaan doen en hier vorm aan te geven, is een zeer intensief proces geweest. Het grotendeels autobiografische karakter van zo’n boek maakt dat je alles weer een keer beleeft. Dat heeft natuurlijk zijn voor- en nadelen. Al met al is het een zeer leerzaam en helend proces geweest.

			Zonder de inzet en betrokkenheid van vele mensen om me heen had ik het resultaat dat nu voor je ligt nooit bereikt. Bijzondere dank wil ik dan ook betuigen aan de mensen die inhoudelijk een bijdrage hebben geleverd: Kristel, Ronald, Andor, Rogier, Dominique en Rinke. Dankzij jullie zijn er mooie aanvullende perspectieven toegevoegd aan het boek. Jullie bijdragen hebben de dynamiek van het verhaal vergroot en laten zien dat elk verhaal van meerdere kanten belicht kan worden en dat er geen absolute waarheid bestaat.

			Ook de geïnterviewde ondernemers ben ik natuurlijk dank verschuldigd voor het feit dat ze tijd vrij wilden maken om mij te ontvangen en dat ze hun ondernemersverhaal en enkele lessons learned openhartig wilden delen. Dat dit niet vanzelfsprekend is, blijkt wel uit het feit dat enkele andere ondernemers die ik voor dit boek heb benaderd, vriendelijk voor de eer bedankten. Het openlijk praten over je huidige succes is voor veel ondernemers blijkbaar makkelijker dan vertellen over mogelijk pijnlijke leerzame lessen uit het verleden.

			Meerdere personen hebben daarnaast inhoudelijk een bijdrage geleverd als klankbord of sparringpartner. Ik wil hiervoor bedanken: Robin Kouwenhoven, Nathalie Brugman, Ton Peters, Menno Lanting en natuurlijk Ina Boer van uitgeverij Van Duuren Management.

			Als laatste wil ik in het bijzonder Linda van ’t Land bedanken. Vanaf de eerste dag dat ik haar ontmoette voelde het vertrouwd. En dat was voor mij belangrijk om de echte ondernemersverhalen opgetekend te krijgen. Allereerst van mijzelf, daarna ook van de geïnterviewde ondernemers. Het boek was er simpelweg niet gekomen zonder haar persoonlijke en vakinhoudelijke betrokkenheid. Ik heb onze samenwerking als zeer bijzonder ervaren. Dank daarvoor!

			Het schrijven van dit boek heeft mij de bevestiging gegeven dat ik ook in de nabije toekomst wil blijven doorgaan met het optekenen en uitgeven van echte ondernemersverhalen. Er valt nog zo veel te leren van elkaar. De ondernemersreizen die ik organiseer gaan hierbij helpen, en anders zoek ik de leuke en interessante ondernemers gewoon weer op onder het motto: ‘De lessen die je leert als ondernemer worden nog waardevoller wanneer je ze deelt!’

		

	
		
			Over de auteur

			Ralph van Dam (1974) wordt van jongs af aan gedreven door verandering en innovatie. De opkomst van internet in de jaren 90 inspireerde hem om kansen te benutten. Op achttienjarige leeftijd, tijdens zijn studie Commerciële Economie, startte hij zijn eerste internetbedrijf. Sindsdien was hij (mede)oprichter van verschillende internetstart-ups en scale-ups gedurende de verschillende fasen in de ontwikkeling van het internet. Hij won verschillende prijzen, waaronder de Deloitte Fast50 Rising Star Award en werd twee keer finalist van de Broos van Erp Prijs (een prijs van het ministerie van Economische Zaken). Zijn bedrijven zijn actief op het snijvlak van Internettechnologie, media en (digital) marketing. 

			Ralph plukt de vruchten van het ondernemerschap, maar leert ook stevige lessen. Deze lessen deelt hij in dit autobiografische boek. Waardevol voor zowel startende als doorgewinterde ondernemers, maar ook voor het bedrijfsleven, waar ondernemerskwaliteiten omarmd moeten worden om innovatie en verandering tot stand te brengen.

			Tegenwoordig combineert Ralph het ondernemerschap bewust met een functie in het corporate bedrijfsleven. Hij is momenteel werkzaam als Head of Digital Change bij Centraal Beheer Bedrijven, de grootste zakelijke verzekeraar van Nederland. In die functie is hij verantwoordelijk voor de digitale transformatie van deze organisatie. Zijn ervaring als ondernemer speelt hierbij zowel richting de interne organisatie als naar (zakelijke) klanten toe een belangrijke rol. 

			Met zijn huidige bedrijf Journey of Enterprises (JOE) inspireert, adviseert en coacht hij ondernemers en organisaties op het gebied van innovatie, verandering en ondernemerschap. Dankzij zijn kennis en ervaring kan Ralph dit als geen ander. JOE verbindt ondernemers onderling en met corporate organisaties tijdens inspiratie- en ontwikkelbijeenkomsten. Ook organiseert hij sinds 2016 ondernemersreizen. Het delen van ervaringen en geleerde lessen staat hierbij centraal. Daarbij is volgens Ralph ‘de mens’ altijd dé kritische succesfactor voor elke onderneming.

			Ralph stimuleert ondernemerschap en is als adviseur, columnist, spreker en nu ook als auteur maatschappelijk betrokken bij bredere thema’s in de maatschappij. Hij is tevens lid van de adviesraad bij Big Improvement Day (jaarlijks evenement ter bevordering van ondernemerschap in Nederland) en strategisch adviseur bij GoGoMo (stichting ter bevordering van integere besluitvorming binnen het bedrijfsleven en de overheid).

			
            [image: ]
            

			Linkedin: https://www.linkedin.com/in/ralphvandam/

			Info@langsdeafgrond.nl

			www.langsdeafgrond.nl

		

	
		
			Geïnspireerd?

			Ben je geïnspireerd geraakt door dit boek en wil je meer weten over de boeken van Van Duuren Management? Neem dan een kijkje op onze website www.vanduurenmanagement.nl

			Meld je aan voor onze nieuwsbrief met leuke nieuwe leestips, kortingsacties, nieuwe uitgaven, events en (auteurs)presentaties.

			Je krijgt dan bovendien een maand lang toegang tot de digitale versie van dit boek op Yindo.nl.

			Meld je aan!

			1.Ga naar www.vanduurenmanagement.nl

			2.Klik op Registreer!

			3.Vul de volgende code in: MAN-1254-6

			Wil je zien wat we dagelijks doen? Volg ons dan op:

			[image: ] @VD_Management

			[image: ] www.facebook.com/vanduurenmanagement

			[image: ] https://www.linkedin.com/company/vanduurenmanagement/

			[image: ] @vanduurenmanagement
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Lessons learned van een ondernemer

Ralph van Dam heeft meermalen een bedrijf opgericht en ook weer van de
hand gedaan - al dan niet vrijwillig. Hij werkte met vrienden, met familie,
met interne en met externe investeerders. In elk bedrijf heeft hij successen
gekend en mooie vruchten geplukt. Maar in iedere onderneming is hij ook
belazerd — soms juist door de mensen die het dichtste bij hem stonden.

Een zakelijk ingrijpend faillissement blijkt uiteindelijk de grootste gifbeker,
die leeg moet tot op de bodem van zijn bestaan. ‘Een les in nederigheid’,
noemt hij die periode, waarin curatoren als roofdieren achter hem aan-
zaten, hem alles afnamen en met zijn rug tegen de muur dwongen. Terug-
kijkend op de ups en downs in zijn ondernemersbestaan realiseert hij zich
welke rol hij zelf heeft gespeeld. Uiteindelijk staat of valt een bedrijf toch
met de ondernemer aan het roer.

+  Naast het verhaal van Ralph van Dam zelf, de verhalen van meer
en minder bekende ondernemers als René Frijters (Alex, Knab),
Arko van Brakel (Semco Style Institute) en Atilay Uslu (Corendon).

+ Inclusief de adviezen van Rinke Dulack, topadvocaat en
docent insolventierecht.

‘Een pijnlijk eerlijk en openhartig ondernemersverhaal
met vele waardevolle ondernemerslessen. Een echte aanrader.’

Menno Lanting, keynote speaker en bestseller auteur

‘Als ondernemer kijk je altijd vooruit: ondernemen is focussen
op kansen en mogelijkheden. Maar vergeet je rugdekking niet.
Leer van dit ongelooflijk spannende verhaal waar elke ondernemer

zich in zal herkennen. Ondernemen doe je nooit alleen...’
Willem Overbosch, auteur en oprichter MKBServicedesk.nl

VANDUUREN

MANAGEMENT vanduurenmanagement.nl
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