
lel'
we hebben de ontwikkeling uit
eigen middelen kunnen financie-
ren- maarikwas benieuwd naar
zijn mening. Hij begon meteen
te rekenen. Binnen een kwartier
had hij de kern te pakken. Hij zei:
'Het bzb-model gaat niet werken.
De Nederlandse markt is klein,
je mag blij zijn als je tien klanten
vindt. Ik geloof niet in business-
modellen waarbij je zo snel de
gïens over moet.'

'Het bijzondere was dat hij iets
zagwatdie andere mensen die ik
had gesproken niet zagen. Hij was
heel stellig en adviseerde ons het
bzb-model te laten varen. Ik was
het met hem eens. Ik heb veel in.
temationaal zakengedaan enweet
datje een lange adem nodig hebt.
Het duurt soms jaren voor je voet
aan de grond krijgt. Het kan al-
leen alsje werkt vanuit een gezon-
de thuisbasis die voldoende ople-
vert om je groeiplannen waaf te
maken. Met ons bzb-model zog
datnietlukken.'

'Er rvaren allerlei redenen waar-
om we aanrankelijk toch de bzb-
variant kozen- Ik kende mensen in
die sereld. ue konden sneller geld
rerdiern oo in onze cashbehoef-
te re rcrcÍirr. cn reel bedrijven die
gqedboÊrcs-riren allemaal in de

Foto: Erik van der Burgt

pensioengatte dichten.'
De Nederlandsewerkgevers zijn

volgens hem'zeer tevreden' over
de Zuid-Europese krachten. En
aan de cultuurverschillen wordt
gewerkt. Van Soest: 'spanjaarden

doen wat de baas zegt, want anj
ders kan het ze hun baa-n kosten.
In Nederland wordt eigen initia-
tiefjuist wel weerverwacht.'

Zo werkte bij het Brabantse
bedrijf Timmermans in ouden-
bosch een man die twee machines
moest bedienen. 'Hij moest erg
wennen aan het feit dat een kva-
litatief hoogwaardig eindproduct
belangrijker is dan uitsluitend het
volume.'

Zijn toekomstplannen houdt
Van Soest open. Hij zal waat-
schijnlijk op en neer pendelen
tussen Nederland en Spanje. In
januari volgen weer sollicitatie-
gesprekken in hoofdstad Madrid.
Hoe Ianger de crisis duurt, des te
meer nlensen Spanje willen ver-
laten. 'Voorheen was dertig kilo-
meter een te grote stap, maar nu
geldt liever in Noord-Europa aan
het werk dan werkloos in Spanje.'

geopinieerd
Hij startte zijn eerste bedrijf toen
hij zestienjaarwas. En inmiddels
heeft hij een mening over alles
wat met het leven van een onder-
nemerte maken heeft.Van de rol
van geluk tot existentialisme. Van
ondememersangst tot de juiste
'mental coaching'. Als snelle

ziinrcoremiederdietctsd*,
iemand anders de schuld geeft
van eigen falen. Wat een mooie
ondernemer, wat een briljant
boek.

Keês de Jong is serieonderne-
mer" Hii leidt nu een multinatio-
nale onderneming, deels vanuit
de VS, kees@bbigroup.nl

rend initiatief te tonen.'

de zorg. 'Nederland heeft duizen-
den tekorten op die gebieden.'

Voor alle papieren en vergun-
ningen in Nederland werkt hij
samen met zijn schoonzoon, die
een eigen uitzendbureau heeft in
Nederland, Mediato, waar dertig
mensen werken. Daamaast werkt
hij samen met een ander groot uit-
zendbureau, dat aljaren ewaring
heeft metwerknemers uit de EU.

De twintig Spanjaarden die
momenteel via Van Soest aan het
werk zijn in Nederland, heeft hij
allemaal zelf geselecteerd. En dat
levert een goede boterham op.
over exacte cijfers kan hij weinig
zeggen, omdat zijn bedrijf nog in
de opstartfase zit. 'Met mijnvori-
ge bedrijf zette ik€3 'mln perjaar
om. Nu verdien ik in ieder geval
genoeg om van te leven en mijn

'De ene dag zat ik nog
met twíntig man
personeel, eendag
latermettwee'
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Drie wagen aan
HJ van der Tak

Wat zijn de plannen
vooÍ 2012?
'Dan groeit het aantal

notarissen verder en breiden we
het dienstenpakket uit. De nota-
ris is ervoor maatwerk, wij nemen
het bulkrverk uit handen, Komend
jaar stellen we ook koopovereen-
komsten en leveringsakten op en
wordt het mogelijk om via onze
website een bv op te richten. Ver-
der willen we meer gaan samen-
werken met gïote verzekeraars en
banken, denk aan "white label"-
akten. Ten slotte kan de dekking
in de provincies Friesland enZee-
land beter.'

'Toch twijfelden we. Het advies
van Hubert krvam precies op het
juiste moment. Het consumen-
tenmodel is risicovoller, het zal
langer durenvoorwe geld gaanver-
dienen. Maar uiteindelijk willen
we iets neeÍzetten wat de manier
waarop mensen tv kijken veran-
dert. Dat kan niet met de verkoop
van licenties, die basis is te smal.'

'Voor consumenten is Remote-
ly.tugratis. Hetmooie is datwe ad-
vertenties kunnen laten zien die
relevant zijn binnen dat program-
ma. Aan programma's over reizen
koppel je een.reisorganisatie, bij
een financieel programma een ad-
vertentie van het FD of BinckBank.
Het is een heel logische vorm van'"branded contenf'. Daamaast
kunnenwe de reclameblokken die
op tvworden uitgezonden interac-
tief maken; We kunnen reclames-herkennen, 

waar.door we aanvul-
lende informatie over die hypo-
theek of reis direct kunnen laten
zien op de iPad ofeen andertwee-
de scherm.'

'Door de keuze voor dit model
zullen we zelf om de tafel moeten
gaan zitten met producenten, tv-
zenders en adverteerders. Een om-
zetuerwachting voot 2orz geef ik
nog niet. Iáten rve eerst maar eens
zorsen dal nc :@.ooo sebruikers

Mede moqe l i j k  gemaakt  door
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Notariële akten steeds
vaker via internet
RutgerBetlem
Amsterdam

Doehetzelfrrotaris.nl, een website
waaÍop'consumenten en onder-
nemers zelfhun notariële akten
kunnen opstellen, wist in 2011
aanzienlijk meer notarissen aan
zichte binden.Ilf van derTak(48)
is eenvan de oprichters.

í U groeit?

I 
'Ditjaar steeg het aantal deel-

I nemende notarissen met en-
kele tientallen tot 46 in totaal -
een toename van 25oo/o. Toen we
in de zomervan zoog met Doehet-
zelfirotaris.nl begonnen, dachten
we uit de recessie op te krabbelen.
Dat is vies tegengevallen. De start
was niet makkelijk. Het notari-
aat is een behoudende doelgroep,
redelijk overtuigd van zijn werk-
wijze en het unieke karakter van
het eigen kantoor.'

Hoe wist u ze te overtui-
gên?
'We leverén exclusief de

notarissen voor de schenkings-
akten die consumqnten via ASN
Amro aanwagen. Dat valt op bin-
n-en het notariaát. Alsof het een
soortKema-Keuris.'
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