
GAZELLEN 
TOP 
100 
2016 

0 
< 
(1) .... 
N 
()" 
:::J" ...... 
< 
QJ 

::J 
Q. 
(1) 

({) 

::J 
~ 
({) ...... 
(Q 

0 
(1) 
ii)" 
::J 
Q. 
(1) 

0 
::J 
Q. 
(1) .... 
::J 
(1) 

3 



Een omzetgroei van minimaal 20% over een 
ononderbroken periode van drie jaar: alleen bedrij­
ven die daaraan voldoen halen de top 100 van de FD 
Gazellen. Wie zijn zij en hoe zien zij de toekomst? 

KARtNOUINT 

1. 
VoiPGRID B.V. 

Groei 1673% 

Omzet. €2,8 mln'---­
Werknemers: 1 

Ceo: Mark Vletter 
Opgericht. 2010 

Plaats; Gronongen 
voipgrld.nl 

VoTPGRTD noemt ZIChzelf 
'de meest eigem' ijze speler 
in de telecommarkt'. Die 
eigenwijsheid wordt be­
loond: VoiPGR!D maakte 
de afgelopenjaren een 
spectaculaire groei door. 
De aanbiedervan een Vo!P 
telefonieplatform voor tele­
comleveranciers telt nu ruim 
12.000 eindklanten met 100 
miljoen zakelijke belminu­
ten per jaar. Die groei is te 
danken aan het vcrgroten 
van het aantal afzetkanalen 
en hetaanbieden van trai­
ningen en marl<etingonder-

steun ing. Voor de komende 
jaren is het de Uitdaging 
te blijven i•moveren in een 
markt die voortdurend ver­
andert In 2016 is dat in ieder 
geval gelukt: de omzet stijgt 
ditjaarmet zo'n 70%. 

2. 
FMJ•NWB.V. 

Groeo 1598% 

Omzet €2 3 mln 
Werknemers: 9 

Ceo Jaap ReediJk 
Opgericht: 2009 

Plaats. Amsterdam 
fmj.nl 

Bijna ieder jaar heeft de FMJ 
Group wel een bedrijfin de 
FD Gazellen top 100 staan. 
Dit keer is het de beurtaan 
FMJ·NW, dat gespecialiseerd 
is in het mstalleren, onder· 
houden, repareren, leveren 
en construeren van elektro­
technische en mechanbche 

~ Installaties in Noordwest­
i Nederland. 'Net als biJ de 
l zusterbedrijven staat plez1er 
j in het werk voorop, met kwa· 
lliteit als resultaat.' Natuur-

lijk gaat het ook om winst, 
j maarwinstmaximalisatie is 
~ geen doel op z1rh. c,rocic·n 
~ moet namelijk organisch 
l gaan en 111et geforceerd wor­
l den, vindt de directie. Die 
~ ~oorspelt dat de organisatie 
~ in 2021 uitgegroeid zal ziJn 

tot een volwal>sen bedrijf 
met een eigen engmeerings· 
afdeling, een brede klanten­
kring en ongeveer JS man 
eigen personeel. 

3. 
NFP Groep B.V. ( FiscFree) 

Groet: 1078% 

Omzet € 13,5 Mln 
Werknemers 27 

Ceo: Bob DoJksma 
Opgericht: 2005 

Plaats. Heerenveen 
flscfree.nl 

fiscfree, onderdeel van 
de l'ol I P Groep, danl<t zijn 
bcstaan&recht aan de Werk­
l,oste'l rc~eling ( WKR) die 
in 2013werd ingevoerd Via 

. deze fiscale regeling kunnen 
: werkgevers hun mcdcwcr 
' kers, bmncn bepaalde ka-

ders, aantrekkeliJke extra's 
met belastingvoordeel bie­
den, zoals een fietsenplan of 
bcdrijfsfït•1ess. Werkgevers 
die geen zin hebben dat al­
lemaa I zelf te regelen, kun­
nen dit door riscfree laten 
uitvoeren. Voor de Iw mende 
driejaarwil algemeen direc-

.CUI Bob Dijk:; ma hethu1di­
~e groeipatroon vasthouden 
met ongeveer hetzelfde aan 
tal mcdt-wcrkcrs. 'Daarnaast 
willen we de produttenport­
rol io verder uitbreiden op ba­
sis van vragen uit de markt', 
aldus Dijl<sma. Hij ziet dat 
veel werkgevers nog nietvol­
doende gebruikmaken van 
de mogelijkheden van de 
WKR en zo 'een diefvan hun 
eigen portemonnee' ziJn. 
Genoeg mogelijkheden dus 
om vcrder te groeien. In 2016 
is de omzetgroei 100%. 

4. 
Second Degree B.V. 

Groeo. 930% 

Orrzet: €1 3 mln 
Werknemers 6 

Ceo Martine Meijburg 
Opgerocht 2013 

Plaats· Rotterdam 
seconddegree.nl 

Secend Dcgree is naar eigen 
zeggen het eerste en tot nu 
toe en1ge marketingbureau 
m Nederland dat zich gespe­
cialiseerd heeft in Linkedln. 
Opdrachtgevers z(Jn onder 
andere Philips Benelux, 
Centraal Beheer, KLM, De 
Hartstichtingen Micro:-.oft 
~cdcrlancl-. 'Onze dienstver­
lening omvat alle a spet· ten 
van marketing op Linke­
dln',legt directeur Martine 
l\leijburg uit Dit doen wij 
directvoor adverteerders en 
als partnervoor:u1dere bu­
reau~.' Secend Uegrce is nog 
niet actief 111 het buitenland, 
maardaarwil Meijburg 
verandering in brengen. 
Over vijfjaar moet 20% van 
de omzet, die Mc1jburg 
schat op f7,5 mln, uit het 

buitcnlancl ko111en. Ook de 
participatie m Dept, een 
internationaal netwerk 
van digitale spel'iahsten, 

! zal Seeond negree helpen 
verder te groeien, verwacht 
Meijburg. 

s. 
Or•Quest 

(Spyx Projecten B.V.) 

Groe1: 764% 

6. 
Jongeril nuitzendbureau 

JAM B.V. 

Groei. 717% 

Omzet· €1,1 mln 
Werknemers 5 
Ceo: Ruud. M1randa en J'1art Jn 
Schoppers 
Opgencht: 2012 

l Plaats. B•adel 
i jongerenarbeldsmarkt.nl 

Omzet: €4,4 mln Bij uitzendbureauJAM zijn 
Werknemers 52 het niet de vacatures die wor-
Ceo: Jelmer Spijko;ma den aangeboden, maar de 
Opger.cht 2010 l juiste arbeidskrachten.jon-
Pinats: Drac'1ten l geren cl1e betaald wcrkerva-------------------or- quest.nl i rhgwillenopdoen,maken 

Het belangrijkste thema 
waarmee Or-Quest op het 
moment te maken heeft, is 
het goed inwerken van per 
soneel. Door de snelle groei 
1S het belangrijk dat hier 
structuur in zit. Or-Quest 
detacheert hoger opgeleiden 
in de bouwen techniek. 
'Door de inzet van moderne 
commumcatiemiddelen zijn 
wij de concurrentie altiJd 
voor', wrklaart directeur 
Jelmer 5pijksma de groei 
van de afgelopen jaren. De 
detaèhcerder- die vorig 
jaar een gouden Gazelle won 
en op nummer 27 in deze 
·top 100 stond- heeft een 

j veelbcwogenjaarachterde 
: rug. Een vcrhuizing naar een 
! groter pand, de oprichting 

van de Or-Quest Academy: 
Spijksma is klaarvoorverde­
re groei. Het streven is over 
VIjfjaarlandelijke dekking 
te hebben met vijfkantoren 
en 600 gedetachccrclcn in de 
bouwen tec:hniel<. 

i een profiel aan en geven aan 
; wanneer r.e kunnen werken 
· en welk werkzewJllen doen. 

Werkgevers maken op ba-
sis van die informatie hun 
keuze. Inmiddels hebben 
zich meerdan 2200jongeren 
in negentien gemeenten in 
Zuidoost-Brabant bij JAM 
aangemeld. Binnen twee 
jaar wil het bureau in heel 
Noord-Brabant actief zijn. 
'Als we een inve~tecrder of 
partner aan ons kunnen bin­
den, kan deze groei versneld 
worden', zegt directielid 
Ruud Schippers. De ambities 
beperken zich niet tot het 
zuiden v:m het land. Broers 
Ruuden Martijn en zus 
Miranda willen uiteindelijk 
heel Nederland veroveren 
met hun 'Hooking.com voor 
het mhuren van flexkrach­
ten'. 

7. 
Das Automotlv 

Servlees B.V. 

Groet 649% 

Omzet· €11 mln 
Werknemers· 4 

Ceo. JobDas 
Opgericht 200 

Plaats Haarlem 

vices de in~~rechenten voor 
de constante g-rote groei van 
zijn onderneming. Vorigjaar 
stond het bedrijf op 3 in deze 
top 100 en •ook ditjaarver­
wacht Das ;afte sluiten met 
een aanziC.nlijke groei. Das 
Automotive Services impor­
teertvoorzijn ldanten auto's 
uit Duitsland. Met de ont­
wikkelingvan een online­
modu Ie die een uitgebreid 
aanbod van Duitse import­
auto's weergeeft- waarbij 
alle auto·~ iindusiefbpm 
en imporücostt:n worden 
getoond- heeft Das weer 
een volgende stap gezet in de 
groei van z1jn ondernC'ming. 
Uitclaging~:n zijn het ma na· 
gen van de gToci en greep 
houden op de kwaliteit van 
de dienstverlening. 'Automa­
tisermgva n bcclrijfsproces­
sen zal hier een belangrijke 
rol in spelen', aldus U as. 



Ze kunnen 
het ewoon 
niet aten 
Serieondernemers zijn een apart slag mensen. 
Met een gezonde verslaving aan groei zien 
ze overal kansen. 'Ze hebben vooral verstand 
van zichzelf.' 

. MAARTEN VAN POLL I 
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r gaat het allemaal om. 
tal gesprekken met serie-
ers en deskundigen blijkt dat 
erend over eens zijn. Is het 

een keer genoeg? 'Zeker,' zegt 
-Jan Smits van meubelwinkel Flin­

ders grijnzend, 'en dan ben ik weg.' 
Kees de Jong, oud-FD Gazellen­

jurylid, groeiprediker en zelf serieon­
dernemer, verbaast het niet. Als een on­
dernemer eenmaal de 'rush' van snelle 
initiële groei heeft meegemaakt, is een 
volgende fase van tragere expansie niet 
interessant meer. Hoogleraar economie 
en ondernemerschap RoyThurik (Eras­
musUniversiteit Rotterdam) spreekt 
zelfs van groei als een verslaving. 'Als je 
zo kan groeien, dan wil je het meerdere 
keren doen.' Zo wordt een ondernemer 
een serieondernemer. 

In de lijst van Gazellen duikt een 
aantal oprichters meerelere keren op, 

een aantal van hen haalde de top 100. 
Smits van Flinders richtte ook internet­
adviesbureauJungle Minds op. Job Das 
staat erin als auto-importeur en met 
onlinewoonwarenhuis De Interieurcol­
lectie. En Robert ter Horst heeft naast 
top 100-bedrijfHome-NRG (een handel 
in zonnepanelen) ook nog adviesbu­
reau Terra Agribusiness. 

Leergeld 
Volgens Thurik zijn veel ondernemers 
eigenlijk serieondernemers. De gemid-

del de ondernemer is met zijn derde 
'venture' bezig. Serieondernemen is 
eerder regel dan uitzondering. Dat is 
maar goed ook, zegt Th u rik. 'Je moet 
het een paar keer proberen voordat het 
lukt. Je moet maar hopen datje eerste 
Idee nietje beste idee is.' Hij vergelijkt 
het met de liefde: je eerste stappen als 
onhandige puber leiden doorgaans niet 
tot een bestendige, levenslange verbin­
tenis. Maar je steekt er wel veel van op. 

Robert ter Horst leerde van zijn com­
pagnon bij ventilatiebedrijf MaxXfan 

het belangvan een stevige basis. Waar 
hij zich eigenlijk alleen maarwilde 
bezighouden met verkopen, hamerde 
zijn zakenpartner op een robuuste or­
ganisatie. Toen de mogelijkheid zich 
voordeed om het specialistische Agro­
NRG om te bouwen tot groothandel 
Home-NRG zette Ter Horst zijn groei­
ambities tijdelijk in de ijskast om zich 
te richten op het leggen van een stevig 
fundament. Daar plukt het bedrijf nu 
de vruchten van. 

Van recenter datum is een les die 

Job Das opdeed. Enthousiast over een 
idee investeerde hij meteen veel geld 
in De Interieurcollectie, een nog niet 
bewezen concept. Met de omzet gaat 
het goed, maar de marges zijn dun. Om 
de winst te vergroten, moet het online­
warenhuis van Das zichzelf opnieuw 
uitvinden; de uitkomst blijft onzeker. 
Halsoverkop instappen in een nieuwe 
markt, dat zou hij niet zo snel meer 
doen, 'niet op die schaal'. 

Ondernemers volgen met hun eerste 
bedrijfvaak dezelfde leercurve. Het op-
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zetten van een administratie, het aan­
nemen van mensen, het uitstellen van 
lastige beslissingen, iedere starter heeft 
ermee te maken. Die ontwikkeling 
hoef je maar één keer door te maken, 
daarna kan je hem overslaan. Dankzij 
deze ervaring heeft een volgend bedrijf 
volgens Kees de Jong vaak meer kans 
van slagen. 

Eenvoudig beginnen 
De eerste stappen als ondernemer 
leveren vaak fraaie indianenverhalen 
op, met in de hoofdrol een pragmati­
sche, gedrevenjongeling die met mi­
nimale middelen een markt verovert. 
Als student verhuurde job Das zichzelf 
als privéchauffeur, een bedrijfje dat 
snel uitgroeide tot een volwaardig 
uitzendbureau. Geert-jan Smits finan­
cierde in zijn studenttijdlange reizen 
door galakledij te verhuren en graffiti 
van grachtenpanden afte krabben­
met Smits Cleaning Services. Een kool­
stofmasker moest hem beschermen 
tegen de dampen van de liters afbijt die 
hij gebruikte. 

Het ondernemerschap van Robert 
ter Horst manifesteerde zich voor het 
eerst toen hij als vrachtwagenchauffeur 
werkte voor een veevoederhandeL 'Het 
viel mijn baas op dat ik meer verkocht 
dan ik op de wagen had. As ik bij een 
boer dode biggen langs de weg zag 
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liggen, kwam ik de volgende keer met 
andervoer als oplossing.' 

Al deze ervaringen leverden een 
schat aan kennis op. De belangrijk-
ste wijsheden hebben betrekking op 
de ondernemer zelf. Thurik: 'Een 
ondernemer weet precies wat hij wel en 
wat hij niet kan. De inhoudelijke kennis 
die hij ontbeert, kan ingekocht worden. 
Een serieondernemer als Richard Bran­
son heeft vooral verstand van zichzelf.' 

Die zelfkennis is cruciaal voor het 
pad van de serieondernemer, zo blijkt 
uit de verhalen van Das, Smits en Ter 
Horst. Alle drie halen ze voldoening uit 
het van de grond af opbouwen van een 
bedrijf. Als het eenmaal staat, gaat het 
weer kriebelen. Dat heeft deels te ma­
ken met de 'rush' van het behalen van 
succes, van snelle groei. 

De andere kant van de medaille is 
praktischer. Want operationeel werk, 
het managen, is doorgaans niet de 
kracht van de ondernemer. 'Daar zijn 
anderen beter in', zegt Smits. Een 
wegebbende gedrevenheid en een over­
lopende vergaderagenda zijn tekenen 
dat het tijd wordt om de leiding over te 
dragen. Tijd voor iets nieuws. 

Ondernemers hebben soms de 
neiging hun eigen managementteam 
voor de voeten te lopen, vertelt De Jong. 
Een rol die expliciet is gericht op de 
groei van het bedrijf kan dan uitkomst 

bieden. Sterker nog, oprichters zijn bij 
uitstek geschikt om de groei van een 
bedrijf te blijven aanjagen. 'Iemand 
moet zeggen: erop en erover. Dat werkt 
vaak beter als het van de founder komt.' 

Loslaten 
Radicalere opties zijn er ook. Zo kan 
de oprichter zich helemaal terug­
trekken uit het bedrijf, en zich als 
aandeelhouder op de achtergrond 
ophouden. Datvereist veel vertrouwen 
in de meelewerkers en het aangestelde 
management. Slaagt zo'n constructie, 
dan kan de ondernemer zich volledig 
richten op de groei van een ander 
bedrijf. 

Als het doel is de onderneming écht 
los te laten, dan kunnen de aandelen 
verkocht worden. Job Das verkocht 
Das Hospitality Services, Robert ter 
Horst liet zich uitkopen bij MaxXfan en 
Geert-jan Smits nam afscheid van zijn 
eersteling, internetadviesbureauJungle 
Minds. 

Een serieondernemer moet in staat 
zijn afstand te doen van een bedrijf 
waar zijn ziel en zaligheid in zit. Want 
het gaat niet om het bedrijf, maar om 
het opzetten ervan. Natuurlijk zal de 
oprichter zijn oude onderneming altijd 
met bijzondere belangstelling blijven 
volgen. 'Maar ik ben zeker niet ge­
trouwd met mijn bedrijven', zegt Das. 

Ondernemen is een veeleisend vak. 
Gangbare kantooruren zijn zelden 
leidend. Na het verkopen vanjungle 
Minels ging Smits meteen door met het 
opzetten van Flinders. De Geert-jan 
van toen had hij graageen welgemeend 
advies willen geven: 'Neem effe pauze, 
joh!' Die wijze raad hoopt hij de volgen­
de keerwél ter harte te nemen. 

Nieuwe ondernemingen lijken se­
rieondernemers te overkomen, meer 
dan dat er een concreet plan aan ten 
grondslag ligt. Dat is volgens Thurik 
geen toeval: 'Diverse kansen komen 
langs, ze springen op de kans die bij ze 
past. Voor die tijd hebben ze ook tien 
keer niet gesprongen.' Zo wildeSmits 
eigenlijk een cadeauportal opzetten, 
maar hij kreeg de businesscase niet 
rond. Met de instelling van een serieon­
dernemer is het nagenoeg zeker dat een 
volgende mogelijkheid zich aandient. 
De precieze inhoud van die kans lijkt 
er nauwelijks toe te doen. Een internet­
consultant kan een meubelwinkel 
beginnen, een uitzender kan luxeauto's 
importeren. En waarom zou een be­
mestingsadviseur geen zonnepanelen 
kunnen verhandelen? 

'Ik heb zelfniet zoveel ideeën,' zegt 
Smits, 'maar ze komen op de een of 
andere manier altijd naar me toe. Wat 
ik doe, is helemaal niet zo spannend. 
Maar je moet het wel doen.' 

Volgende avontuur 
Gezien hun verleden lijkt het uit­
gesloten dat Das, Smits en Ter Horst 
-een dertiger, een veertiger en een 
vroege vijftiger- hun laatste bv heb­
ben opgezet. Gevraagd naar hun toe­
komstplannen zijn Das en Ter Horst 
in eerste instantie verrassend gere-

·serieondernem ·r 
.zijn echt een 
s , A , p, rt.7~ 
blij\·e I clnsen 

.zien . .ze blij en in 
b '\\ eAi IIA. 

serveerd. Das wil zich richten op zijn 
huidige bedrijven. Een daarvan, IT-de­
tacheerder Oscala, bevindt zich in een 
wel héél pril stadium. Al snel komt de 
verslaving om de hoek kijken: 'Als het 
interessant is, zou i kwel weertijd aan 
iets anders kunnen besteden.' 

Ter Horst heeft zijn vrouw beloofd 

de Kamer van Koophandel in principe 
met rust te laten. Hoe clan ook blijfthij 
bij boeren langsgaan om zonnepanelen 
te verkopen. Niet het meest schaal­
barebusinessmodel-hij doet alles 
zelf- maar hij is nu eenmaal 'gek op 
koeien' en beleeft veel plezier aan deze 
bezoeken. Terloops laat hij de namen 
vallen van twee nieuwe producten die 
hij heeft ontwikkeld. Het is duidelijk, 
ook Ter Horst blijft doorondernemen, 
zij het voorlopig onder de paraplu van 
Home-NRG. 

VoorSmits is er geen ontkomen aan. 
Zijn ondernemerschap kent een tien­
jaarlijkse cyclus. Dat betekent dat hij er 
nog zeker twee te gaan heeft voor zijn 
pensioen. Iets heel anders weer, ver­
wacht hij. Het herontwikkelen van een 
industrieel terrein bijvoorbeeld. 'Iets 
nieuws beginnen, van niets iets maken, 
het staat vast dat het zoiets wordt. Ik 
kan niet anders.' 

Ze zijn een slag apart, die serieon­
dernemers, besluit Kees de jong. Ze 
blijven kansen zien, ze blijven in be­
weging. Ze bezitten allemaal een ver­
zameling eigenschappen die maakt dat 
ze toeslaan waar anderen slechts toe­
kijken. Volgens Thurik hebben onder­
nemers optimisme als wapen. 'Ik heb 
nog nooit een ondernemer ontmoet 
die zomaar zegt "dat zal wel weer niks 
worden".' 0 
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58. 
Your Tirtot Provider B.V. 

(, l l 

l 

vourtlcbtprovlder.nl 

111 ltOITil \ 11 

portwed trtJdt•n, 
cc nunen of nden: cve­
ntm men vta 'iourTI k t 

Prov1der d kaanu koop 
regel n I lat kan "oor klemt 
evenementen, ma r het 
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I ovcland, X '>en se en Vrrs 
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Providerdrafgelopen Jaren 
met 28~ gegrocsd.org~tnl 

satorcn van cvcncment('ll1 
kunnen bijvoorbeeld de 
bezoekers en vcrkLK>pstah 
tieken gehru tkcn voor~. u n 
verste ertchte marketmg. 
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59. 
Pflvlum Fund 

Managemant B.V. 
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