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Founders interviewFounders interview

Wie zijn die ondernemers die Blinqx startten? Welke 
rol hebben zij vandaag binnen Blinqx? En hoe zien zij 
de rol van Blinqx nu en in de toekomst? Leer Chris, 
Ruud, Ynze en Jelke kennen. En lees wat er komt 
kijken bij het leiden van een groeiende software club 
– en hoe je parallel daaraan hechte vrienden blijft.

Laten we beginnen bij het begin. Hoe lang 
ondernemen jullie al samen?

Ruud: Vanaf dat we (Ruud, Ynze, Jelke – red.) 19 
waren, zijn we al samen bezig. In het begin ging het 
allemaal heel onbevangen, niets hoefde want we 
studeerden nog. Met de kennis van onze studie 
(accountancy) begonnen we automatisering te 
bouwen in administratieprocessen omdat we zagen 
dat dit veel efficiënter kon. En als iets goed ging en 
het werkte, gingen we er mee door. Zo simpel was het 
eigenlijk. 

Ynze: Het wierp z’n vruchten af, de digitalisering van 
die processen. Na onze studie gingen we er mee 
veder en richtten we Fiscaal Gemak op. Dat was een 
hele leuke tijd. We gingen van nog nooit een product 
neergezet, naar een paar duizend kantoren weten te 
enthousiasmeren - en vandaag de dag nog steeds 
gelukkig te maken met die oplossing.  

R: Toen Fiscaal Gemak verkocht werd aan Unit4 - waar 
we Chris (die Unit 4 oprichtte, jarenlang CEO was en 
destijds inmiddels commissaris was) goed leerden 
kennen - was het voor mij wel even zoeken wat we 
vervolgens wilden. We bleven aan als management 
van Fiscaal Gemak bij Unit 4, en daar hadden we op 
dat moment onze handen vol aan. Dat was wel goed 
voor ons, ook omdat we die next step nog niet voor 
ogen hadden. Hier leerden we hoe je dingen moet 
aanpakken als grotere organisatie en welke voor- en 
nadelen daarbij komen kijken.  

Jelke: En toen kwam in 2019 DIAS op ons pad. Destijds 
meer als investering voor ons vier. Maar gaandeweg 
zagen we hier steeds meer mogelijkheden. DIAS 
zat in een enorm versnipperde markt, wat voor de 
gebruiker ineffectief was. Met integratie van een paar 
oplossingen kan dat veel beter, zo dachten we. Het was 
ook een mooi moment om een andere stap te maken: 
we waren twee jaar verder, inmiddels was ‘ons’ deel 
van Unit4 naar Exact gegaan en kriebelde het steeds 
meer om zelf weer te gaan ondernemen. 

En zo geschiedde..

In twee jaar tijd voegden jullie 11 spelers in die 
versnipperde markt samen tot een totaaloplossing. 
Vorig jaar werd DIAS omgedoopt tot Blinqx en vanaf 
daar is het gigantisch snel groter geworden. Met 
aanpalende sectoren en een steeds groter groeiend 
team. Hoe houden jullie het tempo er zo ontzettend 
in? 

R: Voor mij is het de gedachte dat we nog maar aan 
het begin staan van het succes.   

Y: Ik vind het leuk om elke dag te puzzelen: wat kunnen 
we voor klanten nog beter doen, welke software 
kunnen we ontwikkelen en welke integraties kunnen 
we nog maken, waar moeten we aan ons team bouwen 
voor nog hoogwaardigere services en waar kunnen 
we professionaliseren.  Overal aan Blinqx kun je nog 
bouwen, dat is een hele mooie puzzel.

R: En elke dag als ik naar huis ga heb ik weer iets 
nieuws geleerd. Dat vind ik leuker dan als alles goed 
gaat. Ook van Chris leer ik elke dag. En van het team 
om ons heen. In heel veel sessies leer je van mensen 
die beter zijn in hun vakgebied dan dat je zelf bent. 
Ik word elke dag wijzer van het talent dat we om ons 
heen hebben. Dat motiveert mij.

J: Ik ben af en toe wel eens verbaasd door de stappen 
die we maken. Het voelt als een soort ‘perfect storm’. 
Doordat het zo hard ging, konden we talent aantrekken. 
En dat versterkt elkaar steeds weer. Daar haal ik heel 
veel motivatie uit. Het wil niet zeggen dat het allemaal 
komt aanwaaien: je moet wel geloven in wat je doet en 
volhardend zijn. 

Chris: Ik herken dat leren voor mij het allerbelangrijkste 
is, ook nu nog. Het enorme voordeel van zo’n 
getalenteerd team is om van elkaar te leren. Niet 

IN DE SCHADUW 
GROEIEN WEINIG 
PLANTJES.

Jelke

Ruud

Ynze

Ontmoet Ruud, Ynze Jelke en Chris

Elke dag als ik 
naar huis ga 
heb ik weer iets 
nieuws geleerd.

“ 
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Joris Van Der Gucht richtte in 2013 het van 
oorsprong Belgische accountancy software 
platform Silverfin op. Als accountant was hij 
zelf gefrustreerd geraakt door inefficiënte 
werkprocessen, die hij eigenhandig met zijn 
compagnon automatiseerde. In tien jaar 
tijd groeide Silverfin uit tot toonaangevend 
softwareaanbieder in 15 landen in Europa. 
Afgelopen september werd het bedrijf verkocht 
aan softwaregigant Visma. Een natuurlijk 
moment voor Joris om zijn expertise en 
ondernemerservaring op andere manieren in te 
gaan zetten. Waaronder als senior adviseur bij 
Blinqx. 

Over Joris

“
“

opening. Wederom die euforie dat het lukt. En dan..
ben je al het andere al lang weer vergeten. 

Ik denk dat ik niet de enige ben. Menig succesvol 
ondernemer zal kunnen beamen: Als ik van tevoren 
had geweten welke obstakels je kan tegenkomen, was 
ik er niet met hetzelfde enthousiasme aan begonnen. 
Maar succes smaakt altijd zoeter dan het alledaagse. 
Dus challenge die status quo. En enjoy the ride! 

Vroeger wist ik niet wat te studeren, dus koos ik veilig 
voor accountancy. Ik rolde het vakgebied in en het 
beviel me eigenlijk best. Maar na een tijd begon zich 
een kleine frustratie te manifesteren; over hoe het werk 
gedaan moest worden. Dat ging al jaar en dag volgens 
de status quo, de aloude gewoonte. Persoonlijk vond 
ik dat er wel wat efficiencyslagen te maken waren. Dus 
begon ik daar zelf aan met een compagnon. Om het in 
de tijd te plaatsen: de Cloud was toen nog nieuw.  

Nu werd ik als startende ondernemer al snel een illusie 
armer: je verkoopt nooit een product. Nee, je verkoopt 
vertrouwen. Daar heb ik een illustrerend voorbeeld bij. 
We gingen in de beginjaren (van SilverFin, red.) naar 
een nieuwe klant. Uitgeprint op de vergadertafel lag 
onze oprichtingsakte. Om te bewijzen wie we waren! 

Dan bekruipt je soms toch een gevoel van absurditeit: 
je weet dat wat je gemaakt hebt de klant enorm gaat 
helpen, maar je moet eerst nog een tijd doorbrengen 
in de wachtzaal. Om vertrouwen te winnen. Als 
ondernemer kan dat nogal eens frustrerend zijn.  

Dan, na die wachttijd, wordt je – want je product is 
echt wel heel goed - opgeroepen. Het gaat gebeuren! 
Euforie. Daar doe je het toch allemaal voor. En het 
moet gezegd: als het vertrouwen er eenmaal is, gaat 
de bal aan het rollen.  

Voor we het wisten dachten we aan internationalisering. 
Let wel: dat is zeker niet altijd evident. De technologie 
die je gebouwd hebt moet vanaf de start de 
landsgrenzen kunnen overstijgen. En dat is dan nog 
maar het product. Te denken aan je team: is iedereen 
wel klaar voor de volgende stap? Heb je een organisatie 
gebouwd die in de nieuwe fase als team met dezelfde 
kwaliteit andere gebieden bedient?  

Opnieuw was dat een leerpunt. Zo hadden wij eens 
twee events op 1 dag. De ene in de UK en de andere in 
België. Ik woonde destijds in Londen en dacht: ik kan 
mijn dag over beide events verdelen. Zo kwam het dat 
ik die dag twee compleet verschillende representaties 
zag van ons bedrijf. Het team bij het ene event bleek 
veel meer matuur dan het andere. Dat moet je wel 
stroomlijnen om vertrouwen in je merk te borgen. 

Daar kwam dus weer die bewijslast kijken. Met daarmee 
het wachten, de frustratie (of noem het ongeduld) en 
het (yes!) opgeroepen worden. Het grote voordeel 
was inmiddels wel dat we in België (ons thuisland) het 
vertrouwen al hadden gewonnen. Mensen introduceren 
graag, gebruiken hun netwerk. En dan is daar die 

Succesvol 
ondernemen 
in B2B SaaS.

Dan, na die 
wachttijd, word je 
opgeroepen. Het 
gaat gebeuren!
Euforie. Daar doe 
je het toch allemaal 
voor.

De kijk van tech ondernemer Joris Van Der Gucht

Succes smaakt 
altijd zoeter dan 
het alledaagse. 
Dus challenge die 
status quo. En
enjoy the ride!

Column Column
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Jordy Damen
eigenaar Leadrs

Lees het hele verhaal op

www.blinqx.tech/referentie

Hoe Leadrs
35% groei 
realiseert 
met 
hetzelfde 
aantal 
mensen. 

De uitdaging

Als online marketingbureau helpt Leadrs klanten 
de koppositie te halen door een combinatie van 
slimme strategieën, creatie en data. Maar Leadrs 
eigenaar Jordi Damen merkte op een gegeven 
moment dat ze zelf níet op de slimste manier 
werkten. 

‘We hadden veel softwareprogramma’s en lijstjes: 
Excel voor projectoverzichten en sales, CRM-
software, een facturatieprogramma en heel veel 
rapporten, die niet altijd duidelijk inzicht gaven. 
Onze teamleiders verloren op een bepaald 
moment zicht op prestaties, het sales-team 
verkocht meer of minder werk dan nodig was 
en de consultants raakten verdwaald in de 186 
offertemogelijkheden.’ 

Het proces

Jordi en zijn team hadden behoefte aan een 
oplossing die KPI’s op alle niveaus meet en 
inzicht geeft in stuurinformatie. De software én 
begeleiding van Simplicate bleek de oplossing.

‘Om te beginnen adviseerde de business 
consultant van Simplicate onze diensten te 
herschrijven. We gingen van 186 naar 24 offerte-
mogelijkheden. Daarmee standaardiseerden we 
onze diensten en losten we het gat tussen sales 
en uitvoering op.’  

Het bedrijfsadvies was een eerste stap, de totale 
integratie van Simplicate gaf Leadrs de structuur 
waar ze naar op zoek waren. ‘Omdat het een 
totaaloplossing is, hebben we geen losse lijstjes 
meer, maar een duidelijk overzicht. De duidelijke 
en realtime rapportages zorgen ook dat onze 
consultants en teamleiders beter en sneller 
snappen waar we staan met een project. En dit dus 
ook aan onze klanten kunnen communiceren. De 
standaard offerte-mogelijkheden helpen daarbij, 
want we weten hoeveel tijd onze consultants en 
teamleiders aan een opdracht besteden.’

Het resultaat

+ 20% productiviteit

De collega’s van Leadrs besteden een 
stuk minder tijd aan zaken als overleggen, 
overdrachten en mailen. Daardoor werken 
ze meer uren voor een opdrachtgever. Ook 
de declarabiliteit is daardoor flink omhoog 
gegaan. 

60% minder administratietijd 

Jordi is veel minder tijd kwijt aan 
administratie. ‘Rapportages en offertes 
maken gaat een stuk sneller. En door de 
benchmarkrapporten van Simplicate weten 
we ook of onze tijdsbesteding klopt.’ 

35% meer groei met hetzelfde aantal 
mensen 

Omdat de mensen bij Leadrs hun tijd een 
stuk efficiënter besteden, groeit het bedrijf 
ook harder. ‘We groeien nu 35% per jaar met 
hetzelfde aantal mensen als daarvoor. En 
onze EBITDA groeide ook met 5%.’ 

50+
klanten

35%
groei 14

medewerkers

“Ons doel is om samen 
met klanten succesvol 
te zijn en hen te laten 
groeien. Dat is een spel 
dat we nu elke dag 
weer spelen.

Leadrs helpt bedrijven winnen met online marketing. 
Van strategie tot contentcreatie en data; ze doen er 
alles aan om hun klanten, zoals accountancykantoren, 
zorginstellingen en bedrijven met veel vestigingen 
en merken, op een zo slim mogelijke manier op de 
koppositie te zetten. 

KlantverhaalKlantverhaal
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