
Ooit bouwden ondernemers hun bedrijf op bij wijze van pensioenvoorziening. Maar de wereld 
verandert en dankzij internet is het mogelijk om heel snel veel klanten te bereiken en te groeien. 
Het betekende de opkomst van een nieuw soort ondernemer: de serieel entrepreneur. Vaak kan 
die zijn bedrijf al verkopen voor het volwassen is. Om daarna, bulkend van het geld, opnieuw te 

beginnen. ‘Dat geld is fantastisch, het maakt je vrij. Ik noem het mijn fuck you money.’

tekst Martijn de Meulder  beeld Joris den Blaauwen  beeldbewerking DOG Postproduction
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‘Natuurlijk is geld belangrijk. Het is 
zelfs heel aangenaam om te hebben. 
Maar geld op zich mag toch niet je in-
trinsieke motivatie zijn? Als dat het wel 
voor mij was, zou ik een heel leeg leven 
hebben. Vroeger dacht ik weleens: hoe 
zou dat toch zijn als je de Staatsloterij 
wint? Maar weet je, er verandert hele-
maal niets. Ons verkoopproces heeft 
anderhalf jaar geduurd, dus we konden 
wennen aan het idee. Maar dan nog: 
dingen maken, bouwen en groot worden, 
dáár draait het om.’
Hij is 35 jaar en sinds maart financieel 
onafhankelijk, maar na het avontuur 
dat Vakantieveilingen.nl heette, begon 
Michael van Beers meteen opnieuw. 
Samen met compagnon Dirk Jan Koek-
koek (31) is hij in een nieuwe zakelijke 
uitdaging gestapt met eFuture, een incu-
bator voor online bedrijven. ‘Daar willen 
we de grootste incubator van Nederland 
van maken’, vertelt Koekkoek. Kortom, 
net gecasht en de ambitie druipt er al-
weer vanaf. Het duo is exemplarisch voor 
de nieuwe generatie ondernemers die 
groot is geworden met het internet: na 
een al dan niet eclatant succes starten 
ze gewoon opnieuw. Welvarender en in 
een nieuwe tijd, maar van stilzitten hou-
den ze niet. ‘Als je geld hebt, moet je er 
juist iets mee doen.’ Een beetje onder-
nemer is tegenwoordig serieel entrepre-
neur, een beroepsgroep die het laatste 
decennium sterk is gegroeid. Dankzij 
het internet. Hoe is dat zo gekomen?

GUNSTIGE CRISIS
In het geval van Koekkoek en Van Beers: 
ze zijn erin gerold. En dat is iets wat tel-
kens terugkomt als je met jonge seriële 
ondernemers spreekt. Elk succes kent 
een grote toevalsfactor. Bij deze twee 
ondernemers is hun grootste succes in 
slechts twee jaar geëxplodeerd in groei, 
maar daarvoor moesten ze wel eerst 
een paar jaar opbouwen. ‘We werkten in 
2001 beiden nog bij Netdirect, een inter-
netreclamebureau. Daar zagen we dat je 
met het samenstellen van een database 
met e-mailadressen geld kon verdienen. 
Als je een opt-in-database hebt, kun je 
die mensen aanbiedingen doen. Veel be-
drijven hebben daar geld voor over. We 
zijn de adressen gaan verzamelen met 
Nugratis.nl, een website waar je allerlei 
links naar gratis producten kon vinden. 
We gaven een staatslot weg als je je 

e-mailadres achterliet, of een weekend-
je weg. De database explodeerde en bin-
nen een maand draaiden we 1500 euro 
omzet. Fantastisch. We wisten dat we 
wat hadden en zijn voor onszelf begon-
nen, in een kantoortje boven een parket-
handel in Eemnes.’
De twee besloten hun concept uit te 
breiden naar andere sectoren, waar-
onder de reisbusiness. ‘De budgetten 
om consumenten binnen te halen waren 
er bijzonder groot. Daar wilden we wel 
een deel van te pakken krijgen. We richt-
ten Inpakkenenwegwezen.nl op en haal-
den precies hetzelfde trucje uit als met 
Nugratis.nl: we gaven aanbiedingen door 
aan consumenten en bouwden intussen 
een e-mailadressenbestand op dat we 
ook weer konden exploiteren.’ Het mar-
keting- en affiliate-imperiumpje van de 
ondernemers groeide zo rustig door. Tot 
eind 2008. Ironisch genoeg was het de 
kredietcrisis die ervoor zorgde dat hun 
omzet explodeerde.
‘We hadden Vakantieveilingen.nl al eer-
der opgericht, toen we bij wijze van 
experiment vijfhonderd bungalows 
hadden opgekocht en geveild. Je begint 
bij een euro, maar uiteindelijk gaan de 
prijzen door het dak. Dat was dus ook 
weer een business die best aardig liep, 
tot het moment dat de kredietcrisis uit-
brak. We wisten niet wat ons overkwam: 
in de reisbranche was ineens een enor-
me overstock. Tegelijkertijd gingen 
consumenten op zoek naar koopjes en 
jawel: de site explodeerde. We groeiden 
van honderden naar tienduizend deals 
in een maand en vorig jaar verkochten 
we in de topmaand juli 72 duizend rei-
zen. De klanten bleven opvallend vaak 
terugkomen en het gevolg was dat we 
groot werden.’ 

STRAK DESIGNKANTOOR
Het bedrijf groeide naar honderd mede-
werkers in december vorig jaar, bij een 
omzet van dertien miljoen euro. Dat 
succes viel op, tot groot genoegen van 
Koekkoek, Van Beers en hun compag-
non Marcel Beemsterboer. ‘We wilden 
graag verkopen, want de site Vakantie-
veilingen groeide te hard naar onze zin. 
Wij zijn vooral goede bedrijvenstarters 
en als je dan tegen zo’n echt kantoor 
aankijkt met honderd mensen erin, dan 
gaat het kriebelen. Bovendien was 
Emesa, het moederbedrijf van Vakantie-

veilingen.nl, klaar voor internationale 
uitbreiding. Daar was extra geld voor 
nodig. Wat doe je dan? Verkopen.’ De 
verkoop liep via de fusie- en overname-
tak van PricewaterhouseCoopers. ‘Om-
dat ons concept vooral voor internatio-
nale partijen interessant is. Er waren 
meerdere gegadigden en tijdens de 
onderhandelingen konden we onze 
prognoses nog naar boven bijstellen. 
We konden dus voor een prima prijs 
verkopen. Nog steeds zijn er mensen die 
ons vragen of we niet te vroeg hebben 
verkocht, omdat Vakantieveilingen.nl 
zo hard blijft groeien. Maar wij wilden 
gewoon ons werk in geld omzetten en 

Dirk Jan Koekkoek (l.) en Michael van Beers

‘ We wilden 
graag 
verkopen, 
want 
Vakantie-
veilingen 
groeide te 
hard naar 
onze zin’
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