Young Global Living

ﬂsmﬂ VAN WEI. is al vijftien jaar actief

in de makelaarswereld en in 2016 startte
hij met een online platform voor ‘serviced
apartments’ genaamd Short Stay Citizens.
De bedoeling was om het online te doen,
maar in de praktijk werkte het anders. ‘Als
je drie maanden in een stad zit voor 3.000
euro per maand dan is dat bedrag voor
online te groot. Deze B2B service blijft echt
mensenwerk.

In 2018 ontmoette hij de grootste
leverancier van ‘co-living spaces’ ter
wereld in Engeland die hem vertelde over
co-living. Het was het kleine broertje van
‘serviced apartments’. Ze zijn goedkoper,
je woont met mensen samen en het is voor
een wat jongere doelgroep. Van Wel dacht:
als platform heeft dit meer potentie want
de tijdelijkheid is minder, de doelgroep
van twintig tot veertigers is meer ‘tech
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ZAKELIJKE
VOORUITBLIK

Wat zijn jouw plannen
voor 2022?

In 2022 willen we

het platform verder
uithouwen met daarbij
een betere dekking.
0ok moet het platform
dan technisch meer
doorontwikkeld zijn.
Denk hierbij aan
algoritmes die voor jou
de meest ideale tijdelijke
woonoplossing vinden.
Grootste uitdaging?
De funding voor deze
plannen is nog steeds
een uitdaging. Door
COVID hebben we

niet alleen veel geld
verloren. We hebben ook
erg weinig financiéle

onderbouwing vanuit
onze users kunnen laten
zien. 2022 staat voor
een groot deel in het
teken van de metrics.
Wat staat in elk geval op

savvy’ . Er kwam een programma vanuit
de Hogeschool Rotterdam waarbij een klas
van 25 laatstejaarsstudenten zes maanden
intensief aan het platform voor YGL
werkten. ‘De plannen waren zo goed dat
een aantal investeerders de potentie van
het platform inzag en wilde instappen.’

NETWERK VAN CO-LIVING SPACES

Begin 2020 kwam het allemaal rond met
de investeerders en ze konden aan de slag
om een netwerk te bouwen van co-living
spaces. Maar ja, toen kwam Corona en lag
het rondtrekken over de wereld natuurlijk
helemaal stil. Toch bleven ze bij Young
Global Living werken aan het platform;

er was in die periode veel aandacht voor
het aanbod van de co-living spaces en er
werd verder gebouwd aan het platform.
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de planning?

De applicatie gaat
worden gevoed met
meer aanbod en met de
mogelijkheid tot directe
boeking, met live prijzen
en beschikbaarheid. We
leggen nu de laatste
hand aan de eerste
connecties en
verwachten groei in
2022.

Wat ga je komend jaar
anders aanpakken?

We hebben goede
plannen liggen die
operationeel gemaakt
moeten worden. Dat
vergt een bepaalde
focus waarbij de lange
termijn belangrijk is.
Wel proberen wel iets
meer agile te zijn, met
name omdat COVID nog
steeds effect heeft op
onze bedrijfsvoering.
Daarnaast wil ik meer
de nadruk op PR voor
co-living leggen. Hoe

meer ontwikkelingen
in deze industrie, hoe
beter het is voor Young
Global Living.

PERSOONLIJKE
VOORUITBLIK

Wat ga je anders doen
dan in 2022?

Nou een beetje cliché
wellicht, maar er
mogen wel een aantal
covidkilo’s vanaf, dus
iets meer sporten zeker.
Ik merk steeds meer dat
goed voor je zelf zorgen
belangrijk is.

Wat staat absoluut in je
agenda?

De afgelopen periode
heeft ons helaas ook
geleerd dat grote
plannen vaak ook niet
door kunnen gaan. We
zien wel wat er komt

en dan gaan we er
lekker last minute van
genieten.

Goed voornemen?

Ondertussen is het aanbod breder dan

Meer reizen. Zowel

met mijn vrouw en drie
jongens en met YGL.
Waar ga je meer tijd

en aandacht aan
schenken?

De sociale schade van
de afgelopen twee jaar
inhalen. Veel afspreken
met vrienden en familie.
Waaraan minder?

Ik zou absoluut

minder aandacht

willen schenken aan

al de negativiteit in de
wereld. De clickbait. Het
lijkt af en toe wel of we
moeten worden gevoed
met negativiteit en dat
is zonde van de energie.
Wat was voor jou de
grootste les uit 2021?
De grootste les is

het aanbrengen

van structuur in

mijn dagelijkse
werkzaamheden.

Het runnen van een
startup is nogal

hectisch. Je gaat alle
kanten op en je moet
overal bij zijn. ledereen
kijkt naar jou voor
advies, en om eerlijk
te zijn weet je zelf niet
alles tot in detail. Er
komt veel hij kijken:
van verzekeringen tot
doelgroepanalyse.

Van het bestellen

van toiletpapier tot

het leiden van een
aandeelhouders
vergadering. Het is
nogal divers. Het zal
een uitdaging blijven
om daar rust in te
vinden. Je merkt wel
dat er steeds meer
goede mensen naast je
komen te staan die heel
veel van die facetten
veel beter kunnen.
Enin dat team ben

je zelf steeds minder
de doorslaggevende
factor, wat denk ik heel
goed is.

verhalen over groepen jongeren in New

alleen wonen. ‘We kunnen ons immers
voorstellen dat je daar ook gaat werken.
De basis van onze business is dat we de
user met het aanbod in contact brengen.
De vraag is altijd: wat kunnen wij aan die
community geven zodat hun ervaring beter
is?’

Co-living is een nieuwe industrie met

een doelgroep die graag ervaringen over
de hele wereld opdoet om mensen te
ontmoeten. Eigenaren van woningen
regelden dat van oudsher met een Excel-
sheet en een pagina op Instagram, maar
het begint echt een markt te worden. ‘We
zitten op 1 procent van wat die markt gaat
zijn. Nu is er nog relatief weinig aanbod,
maar je ziet het veranderden. Wekelijks
komen er nieuwe co-living spaces bij

en dan kunnen wij ons richten op het
uitbouwen van de community’

JUNGE MENSEN De doelgroep bestaat

dus uit relatief jonge mensen (GenZ en
millennials) die de wereld over reizen om
werk- en levenservaring op te doen. Niet
alleen qua huizenaanbod, maar ook met
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York die echt bij jou passen. ‘Het gaat om
de Young Professionals, je moet het kunnen
betalen. Vroeger ging je backpacken na het
studeren, maar nu zie je dat mensen bijna
allemaal freelancers zijn en dan ga je met
jouw portfolio aan de slag bij een bedrijf

in Hong Kong om ervaring op te doen. Je
wilt ervaren hoe het is om in grote steden
te wonen, werken en leven. Het kan dus

zo zijn dat je ergens ervaring op wilt doen,
maar je kan ook bijvoorbeeld bij een grote
corporate werken en de ambitie hebben
om in een andere stad wat aardigs te doen.
Ze missen het avontuur, maar weten het
zelf niet. Het zijn mensen die digitaal
zichtbaar zijn en de klanten komen dan ook
via LinkedIn en Instagram binnen. De tijd
van die klant is schaars, het mag allemaal
niet zo lang duren. Dat zoeken heeft wel
iets leuks, maar het gaat natuurlijk om
vertrouwen dus het is belangrijk dat we
heel betrouwbaar zijn.



