STARTUPS & DOINS

Fouten, successen en lessen van een ambitizuze ondernes

Arthur Tolsma

De startup waar dit hele boek om draait, Greetinqg BV, is in 2007
in Delft opgericht, door mijn compagnons Richard Stronkman en
Ruben van Eijnatten en mijzelf. Gedrieén begonnen wij het grote
avontuur dat ondernemerschap is. Het idee waar dit avontuur al-
lemaal mee begon, heb ik in 2009 uitgelegd in een pitch van zestig
seconden, waarmee ik het tv-programma ‘Bij ons in de BV’ won (en
voor twee dagen ‘Bekende Nederlander’ was). De pitch is te zien op
www.arthurtolsma.nl/pitch.




Bij een lezing word ik soms geintroduceerd als ‘succesvol ondernemer’.
Soms als iemand die ‘door schade en schande wijs is geworden’. Dit klinkt
tegenstrijdig, en dat is het ook. Maar soms is het niet anders: in mijn visie
zijn succes én falen beiden onlosmakelijk verbonden aan het concept startup.
Mijn startup is een goed voorbeeld hiervan.

Ik kan makkelijk een verhaal vertellen dat laat zien dat ik succesvol ben: bedrijf
gestart, investeerder binnengehaald, team gebouwd, veel (landelijke) media-
aandacht gekregen, tevreden klanten gewonnen en tot slot bedrijf verkocht.
Klinkt als een succes toch? Maar over precies dezelfde startup kan ik ook een
faalverhaal vertellen: te weinig klanten, jarenlang overwerkt geweest, bijna
failliet gegaan, veel tijd en geld verspild. De statistieken vertellen dat de
meeste startups falen, maar de meeste ondernemersboeken gaan over suc-
ces. Omdat ondernemen succes én falen is, vertel ik hier het verhaal over een
startup die beide heeft beleefd.

Gezien mijn geringe ervaring en ons ondernemersplan was het misschien
niet realistisch om te verwachten dat ik succesvol zou zijn. Geen kennis van
de telecommarkt, geen ondernemerservaring, geen saleservaring. Maar
Richard Feynman, Nobelprijswinnaar in de natuurkunde, sprak ooit de histori-
sche woorden: “Victory usually goes to those green enough to underestimate
the monumental hurdles they are facing.” Volgens mij helemaal waar. Je hebt
wat naiviteit nodig om iets groots te proberen. Maar ook weer niet te veel.

Sommige mensen zeggen dat je van falen meer leert dan van succes. |k ge-
loof dat je van beide veel kan leren, maar dat het er vooral om gaat hoe je
naar dat succes of falen kijkt. Je kunt alles wijten aan externe factoren. Het
is bijvoorbeeld makkelijk om de economische crisis de schuld te geven van
het feit dat ik nu geen miljonair ben. Of te schelden op telecomoperators die
moeilijk zakendoen met startups. Maar ten eerste is dat maar een (beperkt)
deel van het verhaal en veel belangrijker: van zelfreflectie leer ik persoonlijk
meer. Daarom heb ik alle ontwikkelingen op mezelf betrokken. Bij alles wat
goed en fout ging, keek ik wat mijn persoonlijke rol daarin was, en wat ik kon
leren. Dat was vaak erg zwaar en confronterend, maar daardoor ben ik op per-
soonlijk vlak enorm gegroeid. Alle kennis die ik opgedaan heb, gebruik ik na-
tuurlijk voor mijn volgende startup, want die gaat er zeker komen. En ik geloof
dat men mij juist door die zelfreflectie waardeert als spreker, coach en trainer.



Ik heb trouwens een ontzettend mooie en gave tijd gehad door die achtbaan
te beleven. En of ik een succesvolle ondernemer ben, of juist gefaald heb? Die
conclusie laat ik aan jullie.

Den Haag, december 2013
Arthur Tolsma

arthur@arthurtolsma.nl
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29 maart 2010. Maandagavond, kwart over zeven. |k lig op bed. Twintig minu-
ten geleden neergeploft en nog steeds het hoofd in mijn kussen verborgen,
hoewel mijn nek al pijn doet. Maar er is iets wat nog veel en veel meer pijn
doet: mijn ego.

Drie maanden eerder, op een woensdagavond in Amsterdam, voelde ik me
nog de koning van de wereld. Ik won het tv-programma ‘Bij ons in de BV’
van Jort Kelder: het publiek én een jury van topondernemers hadden mij als
winnaar aangewezen. Driehonderdduizend kijkers zouden mij zien schitte-
ren op tv. De zondag erna werd ik op het voetbalveld herkend door de spits
van de tegenstander, vlak voor de aftrap: ‘Hee, jij was toch die gast van dat
voicemail-idee? Goed idee man!” Mijn teamgenoten vroegen al wanneer ik
hoofdsponsor zou worden. En ik zag een succesvolle ondernemerscarriére
voor me. En hoe ik dan twintig jaar later op een tropisch eiland, in mijn eigen
hotel, mijn memoires zou schrijven.

Maar deze maandagmiddag zijn die gedachten ver te zoeken. Het enige
woord dat continu terug blijft komen (tussen de vele wat als en alle ande-
re wilde gedachten door) is ‘VERDOMME!" Ik bal mijn vuist en sla voluit op
het kussen naast me. Allerlei vragen spoken door mijn hoofd, die meestal
beginnen met waarom. Waarom we praktisch failliet zijn. Waarom ons saldo
1.300 euro is, maar er 30.000 euro aan rekeningen openstaat, en we de af-
gelopen zes maanden slechts 8.000 euro hebben binnengehaald. Waarom
we vanochtend onze twee freelancers, vier stagiaires en de vier werknemers
(inclusief mijzelf en mijn twee compagnons) ontslagen hebben. Als enige
optie om het bedrijf te laten overleven.

Een paar uur later komt er een derde vraag naar boven, tussen de oh zo
pijnlijke waarom- en wat als-vragen. Die derde vraag is: wat nu?

Is dit dan het moment dat al die ondernemers in hun boek beschrijven als
‘het diepe dal’, waarna ze hun bedrijf redden van de afgrond en alsnog inter-
nationaal marktleider worden? Zou Greeting toch succesvol worden? Moet
ik dit meemaken om er sterker uit te komen? Is dit die persoonlijke dip om
daarna uit te groeien tot succesvol ondernemer?
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1. Een goed idee

Een echte startup start altijd met een goed idee. En een goed idee komt ge-
woon vanzelf, toch? Meestal onder de douche, of als je in de trein zit, zo stel
je het jezelf dan voor. Je staart dromerig naar buiten, denkt eigenlijk ner-
gens aan, helemaal Zen... en dat gebeurt het! De bliksem slaat in, je roept:
‘Eurekal”, en schreeuwt om een pen en papier om direct je genialiteit op te
schrijven.

Of toch niet?

Een wijs man heeft ooit gezegd: “The best way to have a good idea, is to have
lots of ideas.” Dat moet wel waar zijn, want hij (Linus Pauling) is de enige
ter wereld die ooit twee ongedeelde Nobelprijzen heeft gewonnen (voor de
Scheikunde en voor de Vrede). Ideeén moet je blijkbaar opschrijven, selec-
teren, en uitwerken om te zien welke nou echt goed is. Toen ik ergens begin
2006 deze quote tegenkwam, wilde ik aan de slag met deze wijze les. Want als
ambitieus student wilde ik wel wat met dat ondernemerschap... Het klonk als
een mooi avontuur. Maar je hebt wel een idee nodig. Dus kocht ik een boekje,
waar ik voortaan al mijn goede ideeén in schreef.

En er kwamen eigenlijk best veel mooie ideeén in het boekje: een ICT-help-
desk die jouw scherm en muis overneemt om je probleem te fixen, een ge-
personaliseerde krant, een concept over agenda-synchronisatie. En een site
waar je alle gratis borrels kon vinden - ik was tenslotte nog student! O ja, en
iets met voicemail.

Grappig, ik weet het nog precies. Een zomeravond in juni 2006. lk stond net
buiten de deur van de kroeg, een goede vriend was een ernstig verhaal aan
het vertellen, ik luisterde aandachtig. Tot ik werd gebeld. Ik bekeek mijn tele-
foon en zag dat het een oude vriend van vroeger was. Het was nog de tijd dat
ik altijd opnam, want wegdrukken was onbeleefd. Maar ik kon het echt niet
maken om nu op te nemen vanwege het ernstige verhaal. Vertwijfeld bleef ik
staan met de telefoon in de hand, totdat mijn gesprekspartner me afgeknapt
aankeek omdat ik niet wegdrukte, terwijl de telefoon stopte met rinkelen. Lek-
ker bezig Arthur...

Ok, dit kon dus niet meer. Wegdrukken moest anders. Netter. Beleefder.
Hoe dan? Tja... Je zou natuurlijk meerdere begroetingen kunnen instellen...



Zodat je de keuze hebt welke boodschap de beller krijgt. Misschien wel dat
de beller hoort wanneer jij weer tijd hebt om terug te bellen. Of misschien
nog beter: een persoonlijke begroeting. ‘Hoi Tobias, leuk dat je belt, maar ik
ben even druk aan het ondernemen. Spreek wat in.” Grappig, dat is dan niet
alleen beleefd, maar je laat ook zien dat je iemand waardeert. De ander beseft
namelijk dat jij de moeite hebt genomen om speciaal voor jou een begroeting
in te stellen. Hij voelt zich direct bijzonder. Goh, goed idee zeg... Opschrijven!

De ondernemerslessen die ik leerde:
> Alle ideeé&n moet je serieus nemen en dus opschrijven.

> Hoe meer ideeén, hoe beter het beste idee.



2. Het besluit om te ondernemen

Ik ging niet direct aan de slag met het idee. Ik durfde nog niet helemaal, het
leek me toch wel erg moeilijk om ermee aan de gang te gaan. De telecom-
operators moesten meewerken, dat was lastig. Was het echt iets van meer-
waarde? Had ik wel de benodigde ervaring? Na overleg met een vriend be-
sloot ik dat het wel erg ingewikkeld zou worden, dus het idee bleef in het
boekje staan.

Ik durfde dus nog geen actie te ondernemen, maar ik wilde wel iets met on-
dernemerschap doen, dus ik ging twee dagen per week werken bij YES!Delft,
de incubator van de TU Delft (een incubator is een organisatie die onderne-
mers ondersteunt en helpt groeien, zie ook hoofdstuk 7). Door het werken tus-
sen de startende ondernemers zag ik met hoeveel energie en voldoening zij
naar hun werk gingen. Ze beleefden een groot avontuur, leerden heel snel, en
bouwden nieuwe bedrijven van de grond af op. Ik vond het erg inspirerend.
De sfeer daar was ook fantastisch, alsof hier de nieuwe Google ging ontstaan.
Zij wisten ook niet zeker 6f het een succes zou worden, maar ze probeerden
het wel. Dat wilde ik ook.

Dus in februari 2007 pakte ik mijn boekje met goede ideeén erbij. Ik zag het
voicemail-idee en was weer verliefd. Maar nu met de juiste overtuiging. lk
moest en zou ondernemer worden, dus ik nam het besluit om het gewoon
te proberen. Dat moment, die beslissing, was veel belangrijker voor het ont-
staan van Greeting dan het bedenken van het idee zelf. Want een idee alleen
is niets waard. Pas als het tot uitvoering wordt gebracht, begint het waarde
te krijgen. Er zijn zoveel mensen die ideeén hebben, maar de meeste voeren
het niet uit. Omdat ze niet durven, omdat ze niet weten hoe, omdat ze het
druk hebben, en vanwege nog duizend andere redenen. Natuurlijk weet je
nooit zeker of een nieuw idee een succes wordt. Maar als je niets doet, wordt
het sowieso geen succes. Het simpele verschil tussen een uitvinder en een
ondernemer is heel simpel: de eerste bedenkt alleen ideeén, de tweede on-
derneemt actie.

En wat is dan die actie, snel rennen naar de Kamer van Koophandel? Per
direct je werk en hobby’s beéindigen en met driehonderd procent voor dat
idee gaan? Dat is wel vaak wat mensen zonder ondernemerservaring denken.
Maar in de beginfase heb je niet zoveel aan zestig uur per week, een idee
moet juist langzaam groeien. Inschrijven bij de Kamer van Koophandel is ook
nog niet nodig, want je weet nog niet of het een eenmanszaak wordt of een
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bv. En met wie je dat gaat doen. En je hebt ook nog helemaal niet veel geld
nodig, je moet eerst kijken wat je wilt gaan doen en wat dat kost.

Het besluit om te ondernemen is dus eigenlijk een besluit om de verken-
ningsfase te starten. Een fase waarin je ten eerste nadenkt over je idee; als je
onder de douche staat, of ‘s avonds in bed ligt, altijd blijft het door je hoofd
spoken. Maar niet alleen nadenken, want dan blijft het een idee. Dan blijf
je zelf uitvinder. En als jij er niets mee doet, zal er nooit iets mee gebeuren.
Totdat iemand jaren later jouw idee zelf bedenkt, en naar de markt brengt. Te
laat. Dat zou mij niet gebeuren, dus ik besloot om actie te ondernemen. En dat
begon met het vinden van compagnons.

De ondernemerslessen die ik leerde:
> Werken met en naast ondernemers inspireert enorm.
> Je kan niet scoren zonder te schieten.’ [Cruijff) Durf de

mogelijkheden van een idee te verkennen!

| www.yesdelfEnl [ |

Twee dagen in de week ging ik werken bij Yes!Delft, een incubator voor startups.
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