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Jeroen De Wit (CEO Teamleader)
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“We willen 

Het gaat razendsnel voor Jeroen De Wit 
en zijn geesteskind Teamleader. Deze 
ontwikkelaar van alles-in-één-software 
voor online CRM, facturatie en project-
management is een van de snelst groei-
ende technologiebedrijven van het land.

Europa
veroveren”

Na de instap van durfkapitalist Fortino Capital in 2015 is het 
bedrijf extra gewapend voor de internationale uitrol van het 
succesvolle concept. “Het potentieel is enorm. We willen Eu-
ropa veroveren. Er zijn 23 miljoen kmo’s waarvan 89 procent 
minder dan 10 werknemers heeft. We willen die bedrijfjes 
helpen bij het structureren van hun administratieve orga-
nisatie, zodat ze zich helemaal kunnen toeleggen op hun 
kernactiviteiten, op hun passie”, zegt Jeroen De Wit.

Het Gentse Dok Noord is een inspirerende omgeving voor 
creatieve en innovatieve ondernemers. Op deze site, in het 
noorden van de stad, vloeien de verschillende stedelijke func-
ties harmonieus in elkaar: wonen, werken, handel en vrije tijd. 
In de compleet gerenoveerde gebouwen van de voormalige 
producent van elektromotoren en huishoudtoestellen ACEC 
heeft IT-bedrijf Teamleader zijn plekje gevonden. Medeoprich-
ter en huidig CEO Jeroen De Wit neemt ons mee voor een 
rondleiding in de verschillende lokalen. De wandeling begint 
bij de ‘Wall of Fame’ — een wand met daarop een foto van 
alle medewerkers — en loopt langs het bedrijfsrestaurant, 
enkele ontspanningsruimtes en tal van frisse werk- en ver-
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Hoe maakt Teamleader het ver-
schil?
Jeroen De Wit: “De corebusiness van 
ons bedrijf bestaat erin om de work-
flow van kmo’s te automatiseren. Bij 
de opstart van het bedrijf hebben we 
honderden ondernemers gesproken 
om hun behoeften op dat vlak te leren 
kennen en ons product daarop af te 
stemmen. Wij bieden hen met Team-
leader alles-in-één-software voor online 
CRM, facturatie en projectmanagement 
aan, waardoor zij zich ten volle op hun 
passie kunnen focussen.”

Hoe belangrijk is innovatie om de 
groei vol te houden?
Jeroen De Wit: “Die bestaat uit twee ver-
snellingen: verbreding en verdieping. 
Bij verbreding denk ik aan de uitbouw 
van Marketplace, een platform waar 
onze klanten Teamleader kunnen 
linken aan intussen al meer dan 250 
andere softwaretools. Elke klant heeft 
gemiddeld nog maar vier integraties 
en dit zegt eigenlijk alles over de digi-
talisering bij de kmo’s. Om de uitbouw 
van Marketplace te realiseren, hebben 
we op korte tijd een 30-tal extra men-
sen aangeworven. Daarnaast werken 
we ook aan de verdieping. We willen 
Teamleader steeds beter en efficiënter 
maken voor onze klanten. We doen dit 
door bijvoorbeeld clicks weg te nemen 
en de gebruikservaring te verbete-
ren. Teamleader is begonnen als een 
desktopverhaal, maar nu investeren we 
ook volop in het mobiele verhaal.”

gaderruimtes. “Hier in Gent hebben we 
een honderdtal medewerkers. Ze zitten 
verspreid over drie verdiepingen. Op 
termijn kunnen we nog flink groeien, 
zeker op de bovenste verdieping is er 
nog potentieel voor extra capaciteit”, 
legt Jeroen De Wit uit.

Kom je uit een ondernemersnest?
Jeroen De Wit: “In onze familie zitten er 
wel enkele zelfstandigen, maar niet echt 
ondernemers met een bedrijf. Als kind 
was ik iemand die veel prikkels nodig 
had. Ik was ook enorm nieuwsgierig. Zo 
haalde ik regelmatig mijn computer uit 
elkaar om te zien hoe alles werkte. Als 
12-jarige maakte ik mijn eerste website. 
Het duurde niet lang vooraleer familie 
en vrienden bij me kwamen aanklop-
pen. Ook op andere vlakken was ik 
ondernemend, zo ontpopte ik me als 
15-jarige als lokale dj. Met de verdien-
de centen kon ik wijze dingen doen en 
daarvan kreeg ik een kick. Ik kreeg de 
steun van mijn ouders, maar ik moest 
er wel over waken dat zij het kindergeld 
niet zouden verliezen.”

Hoe ontstond Teamleader?
Jeroen De Wit: “Ik kreeg steeds meer 
vragen om websites te ontwikkelen 
en daarom ging ik samenwerken met 
twee klasgenoten. Om wettelijk in or-
de te zijn, richtten we in 2008 een VOF 
met de naam RGBscape op. De eerste 

opbrengsten herinvesteerden we met
een. We kochten daarmee een… Wii 
(lacht). We combineerden vier jaar lang 
onze studies met ons bedrijf. Het grote 
voordeel was dat we toen geen enkele 
druk voelden. Omdat we geen leningen 
hadden, moesten we geen vaste cijfers 
realiseren. Was het tijd om te studeren, 
dan schoven we ons bedrijf even aan 
de kant. Op die manier konden we op 
een vrijblijvende en speelse manier on-
dernemerservaring opdoen en dat heeft 
ons later een voorsprong gegeven. In 
2012 waren we afgestudeerd en we 

maakten toen de stap naar Teamlea-
der. Het aantal webdesigners was op 
dat moment al sterk toegenomen en we 
kregen het moeilijker om ons te diffe-
rentiëren. We zochten en vonden een 
nieuwe uitdaging in de ontwikkeling 
van software voor kmo’s.”

Kreeg je veel steun als startende 
ondernemer?
Jeroen De Wit: “Dat viel eigenlijk wat 
tegen. Vooraleer een vennootschap op 
te richten, gingen we advies inwinnen 
bij enkele vakorganisaties. Daar wer-
den we niet echt au sérieux genomen 
want ze stuurden ons weg met een 
pakje flyers in de hand. Bij het Gentse 
stadsbestuur konden we gelukkig op 

meer steun rekenen. We kregen een 
starterscontract en met de bijhorende 
5000 euro konden we onze boekhou-
der betalen. We wonnen ook de titel van 
‘Gentse Student-Ondernemer’. Die titel 
betekende een grote meerwaarde voor 
mijn netwerk. De opstart liep dus niet 
helemaal van een leien dakje, maar ik 
heb de indruk dat er sedert heel veel 
ten goede is veranderd voor startende 
ondernemers. Het is tegenwoordig niet 
meer zo moeilijk om de eerste 50.000 
euro op te halen.”

“Was het tijd om te studeren, dan schoven we 
ons bedrijf even aan de kant.”
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actief in zes landen — België, Duitsland, 
Frankrijk, Italië, Nederland en Spanje — 
en we willen daar nu in de eerste plaats 
ons marktaandeel uitbreiden. Dat is niet 
altijd even gemakkelijk, want niemand 
kent Teamleader in het buitenland. Het 
is dus opnieuw met de laarzen in de 
modder. We kiezen er bewust voor om 

met eigen verkoopkantoren te werken. 
Elke markt is anders en we willen die 
goed leren kennen, want een hechte 
relatie met de klanten is cruciaal.

Hoe moeilijk is het om de juiste 
mensen te vinden?
Jeroen De Wit: “In België valt dit vrij 
goed mee omdat onze naam al bij veel 
mensen een belletje doet rinkelen. In 
het buitenland vergt het wel meer ener-
gie, maar we kunnen rekenen op een 
sterk hr-team. Zelf investeer ik een be-
langrijk deel van mijn tijd in de rekrute-
ring. Zo maak ik er een erezaak van om 
alle nieuwe medewerkers persoonlijk 
te ontmoeten. De aanwerving gebeurt 
nooit naar afkomst, leeftijd of gender. 
Wel proberen we zo goed mogelijk in 
te schatten welke positieve bijdrage die 
persoon aan ons bedrijf kan leveren. De 
gemiddelde leeftijd bedraagt 31 jaar, 
maar er lopen hier ook enkele veertigers 
en zelfs enkele vijftigers rond.”

Intussen ben je al zeven jaar be-
zig met Teamleader. Heeft het on-
dernemerschap je veranderd als 
mens?
Jeroen De Wit: “Ik denk dat ik de voor-
bije jaren sterk gegroeid ben als people
manager. In de beginfase van het bedrijf 
was ik dat absoluut niet. Daarnaast heb 
ik nog meer aandacht voor de balans 
tussen werk en privé. Ik ken mijn vrouw 
al van voor de opstart van Teamleader 
en dat is toch een voordeel. Zij weet dat 
ik tijdens de week all the way ga voor 
mijn bedrijf, maar in het weekend wil ik 

Tot enkele jaren geleden kon je de 
groei intern financieren. Waarom 
koos je uiteindelijk toch voor de in-
stap van een durfkapitalist?
Jeroen De Wit: “De instap van Fortino 
Capital was op alle vlakken een fantas-
tische verrijking. Er is zoveel meer dan 
het extra kapitaal dat ze hebben bin-
nengebracht. De kennis en het netwerk 
zijn onbetaalbaar. Die mensen hebben 
de gave om een ondernemersklimaat 
te creëren waarin je op je gemak kunt 
verder bouwen.”

(Net op dit moment komt Duco Sicking-
he, de ex-Telenet topman die Fortino 
oprichtte, binnen om Jeroen een wel-
gemeende proficiat te wensen met zijn 
verjaardag.)

“Kijk, dit bedoel ik, dus. Duco is een gro-
te naam in het ondernemerswereldje, 
maar het is ook een heel warme mens 
die goed kan luisteren. In een discus-
sie zitten we als gelijken aan tafel. Dat 
schept vertrouwen.”

Met het extra geld willen jullie 
vooral de internationale expansie 
financieren. Hoe verloopt die?
Jeroen De Wit: “Onze eerste internati-
onale stappen hebben we op een op-
portunistische wijze gezet. We zijn nu 

bij haar en mijn twee kinderen zijn en 
niet meer aan het werk denken.”

Ons land is al enkele weken in de 
ban van de klimaatspijbelaars. Hoe 
kijk je daarnaar?
Jeroen De Wit: “Ik ben blij met al die jon-
geren die ondernemerschap tonen door 

op te komen voor hun mening. Ik hou 
van die attitude. Ze zijn erin geslaagd 
om het klimaat nadrukkelijk op de 
politieke agenda te plaatsen. We moe-
ten alleen oppassen dat het geen wij/
zij-verhaal wordt. Er is een geïntegreer-
de aanpak nodig om een probleem van 
dit kaliber op te lossen.”

Draag je zelf ook je steentje bij?
Jeroen De Wit: “Bij Teamleader hebben 
we nauwelijks bedrijfswagens en dat 
is een bewuste keuze. Zelf rij ik ook 
amper met de auto, misschien 10.000 
kilometer per jaar. Ik verkies de combi-
natie van openbaar vervoer met mijn 
elektrische step.”

In het weekend mag het een beetje 
sportiever?
Jeroen De Wit: “Ik ga regelmatig zwem-
men en lopen, maar mijn grote passie is 
toch het fietsen. Op zondag trek ik graag 
richting Vlaamse Ardennen om er op 
de vele hellingen de held uit te hangen 
(lacht). Sinds dit jaar zijn we ook hoofd-
sponsor van de ‘Teamleader Cham-
pions Tour’, een verzameling van vijf 
unieke fietsevenementen die gekoppeld 
zijn aan wielerlegendes zoals Johan 
Museeuw en Greg Van Avermaet. De af-
sluiter van de Tour is onze eigen ‘Cycling  
Classic’, een toertocht die we dit jaar 
voor de tweede keer organiseren. Met 
dit initiatief wil ik de gelijkenissen tus-
sen topsport en ondernemen bena-
drukken en de bedrijfsleiders stimule-
ren om tijd vrij te maken voor zichzelf.”

Tekst: Dirk Van Thuyne I Foto’s: Jan Locus

Teamleader
Activiteit: 
alles-in-één-software voor 
online CRM, facturatie en 
projectmanagement

Omzet: 
15 miljoen euro (2018)

Aantal medewerkers: 
165 (eind 2018)

Actief in zes landen: 
België, Duitsland, Frank-
rijk, Italië, Nederland en 
Spanje

“Bij de opstart van het bedrijf hebben we honderden 
ondernemers gesproken om hun behoeften te leren 

kennen en ons product daarop af te stemmen.”


