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Het jaar 2016 stond bij computerleverancier Toshiba Information
Systems in het teken van volledige focus op de zakelijke markt.
Het bedrijf nam afscheid van de consumentenmarkt om zich met
alle energie en middelen op de verdere uitbouw van haar positie
in de B2B-markt te kunnen concentreren.

door: Pim Hilferink

m die herpositionering kracht

bij te zetten in de markt

heeft Toshiba met succes de
campagne ‘Make IT work’ gevoerd, legt
Ronald Ravel uit. Hij denkt dat het bedrijf
zichzelf en haar resellers daarmee nadruk-
kelijk op de kaart heeft gezet bij relevante
doelgroepen. “We richten ons met name
op lokale overheden, de gezondheidszorg,
het onderwijs en projecten in het MKB
en de grootzakelijke markt”, zegt Ravel.
“In februari 2016 lanceerden we het
vernieuwde portfolio van Satellite Pro,
Tecra en Portégé notebooks. Daarmee
kunnen we medewerkers van iedere
organisatie voorzien van exact de juiste
notebook die bij hun werkzaamheden
past. Ondanks die verscheidenheid
aan keuze in professionele oplossingen
betekent die overigens geen extra
belasting voor |T-beheerders.”
Toshiba produceert alle onderdelen
en belangrijke softwarecomponenten,
waaronder de BIOS, volledig zelf.
Daardoor zijn patches en updates

voor alle modellen uniform en vergen
ze aanzienlijk minder onderhoudstijd
dan bij andere leveranciers het geval is,
vertelt Ravel. “Samen met onze resellers
bewerken we de markt om de voordelen
van ons portfolio en de toegevoegde
waarde van onze partners tastbaar te
maken bij eindgebruikers.”

Mobile Zero Client

Afgelopen zomer introduceerde Toshiba
als eerste fabrikant de ‘Mobile Zero
Client’. “We hebben diverse klanten in
onder meer de gezondheidszorg en
financiéle dienstverlening die vanwege
de gevoeligheid van de informatie
waarmee zij werken, tot nu toe terug-
houdend zijn geweest om mobiel werken
toe te staan binnen hun VDI-omgeving”,
vervolgt Ravel. “Dankzij onze Mobile
Zero Client kunnen zij nu ook profiteren
van de voordelen van mobiel werken,
waardoor het ‘on premise only’ bekijken
en verwerken van patiénten- of klantge-
gevens tot het verleden behoort. In de
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Mobile Zero Client zitten geen opslag-
media of communicatiepoorten waarmee
gegevens kunnen worden opgeslagen.
Gevoelige data blijft - in tegenstelling tot
de medewerkers - altijd on premise. In
principe kunnen we op klantspecificatie
elk model met deze optie uitleveren. Dit
is een vorm van ‘solution selling’ waarmee
onze resellers zich kunnen onderscheiden
in de markt. In 2016 hebben we een uitge-
breide pilot gedraaid met de National
Health Service in de Engeland. Met die
opgedane kennis gaan we in 2017 ook in
ons land verder aan de slag.”

Kansen voor channelpartners

“In de zakelijke markt zien we naast
vervangingsprojecten een steeds duide-
lijkere vraag naar geintegreerde op elkaar
afgestemde oplossingen”, zegt Ravel.
“We zijn dan ook de ideale partner voor
resellers die zich profileren als solution
provider want we ondersteunen hen met
Proof of Concepts en voorbeeldcases.
Onze gevirtualiseerde oplossing Mobile
Zero Client is daarbij een maatwerkop-
lossing naast ons gewone portfolio. Een
klant kan samen met een reseller en onze
presales exact aangeven wat hij wel en
niet ‘enabled’ wil hebben. Binnen zes tot
acht weken zullen we de volledig gepre-
configureerde machines uitleveren. Niet
alleen wij, maar ook de markt ziet daar
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‘Mobile Zero Client houdt data
- in tegenstelling tot medewerkers -
on premise’

een enorme potentie in. Zo heeft onze
business partner Scholten Awater al een
dedicated salesspecialist vrijgemaakt die
zich uitsluitend richt op projecten voor
onze Mobile Zero Client.”

Gemak van partner en klant
Toshiba introduceerde in september de
Toshiba Business Support Portal en de
Platinum Support Service. Het is voor
Ravel het bewijs dat Toshiba gemak en
gemoedsrust van partners en zakelijke
klanten hoog in het vaandel heeft staan.
“De Toshiba Business Support Portal is
een online ‘personal assistant’-service
die bedrijven in staat stelt hun complete
Toshiba-park te bewaken en beheren.

Zo hebben ze inzicht in de garantie-
status van hun devices en kunnen ze de
nieuwste drivers en software-updates in
een oogwenk downloaden. De Platinum
Support Service voor grote klanten breidt
de Toshiba-garantie uit met enkele extra
voordelen, zoals on-site reparatie op de
volgende werkdag en een Hard Drive
Retention Service, die garandeert dat
gegevens op het device altijd kunnen
worden teruggehaald.”

@ www.toshiba.nl

@ info@toshiba.nl

“Ook blijven we ons partnerprogramma
intensiveren en verbeteren. Zo is ons
internationale callcenter vanuit lerland
verhuisd naar het Duitse Ulm, waardoor
we onze leadgeneratie en follow-up nog
beter kunnen volgen. Met ons compleet
ingerichte partner portal kunnen we
businesspartners continu voorzien van
actuele marketingmaterialen. Bovendien
is zakendoen met Toshiba extra aantrek-
kelijk gemaakt door Silver busines-
spartners (instapniveau) in staat te stellen
om snel WinWin-credits te sparen. Via de
portal kunnen zij eenvoudig bijhouden
hoeveel business er is gedaan en welke
bonus dat heeft opgeleverd. Bij vragen
van welke aard dan ook kunnen Silver-
partners terecht bij zijn dedicated
accountmanager die altijd telefonisch
bereikbaar is. Tel daarbij op de recente
upgrade van ons hele notebookportfolio
naar Kaby Lake, de nieuwste standaard
van Intel, en de kersverse introductie
van de Portégé X20W-D (zie kader)
en je ziet dat we een professioneel en
onderscheidend aanbod hebben voor
zowel eindgebruikers als resellers. Daar
gaan we gezamenlijk voor, ook in 20177,
besluit Ravel. «

Z 076 543 8700

‘Dunste, lichtste compleetste
2-in-1 laptop ter wereld’

Met deze superlatieven positioneert
Toshiba zijn nieuwste convertible laptop,
de Portégé X20W-D met 7e generatie
Intel Core processor en een accuduur
van 16 uur, bovenaan in zijn segment.
Met het 360-graden scharnier kan het
scherm van deze hybride machine
worden omgetoverd van laptop naar
tablet. Daarmee vormt de nieuwe Portégé
X20W-D de perfecte combinatie van
mobiliteit, betrouwbaarheid en veiligheid.

Mobiliteit en beveiliging

Toshiba’s jongste telg is voorzien van
professionele standaardbeveiligingsfuncties
zoals de SecurePad vingerafdruklezer en
de IR-camera voor gezichtsherkenning

als ondersteuning van Windows Hello en
Intel Authenticate. De ingebouwde Trusted
Platform Module 2.0 zorgt voor betere
encryptie en veilige aanmeldopties. Verder
zorgen Toshiba’s eigen ontwikkelde BIOS
en de eveneens zelf ontwikkelde hardware
ervoor dat bemoeienis van buitenaf
overbodig is, wat voor nog een extra bevei-
ligingslaag zorgt. De Portégé X20W-D is
voorbereid voor koppeling met het nieuwste
Thunderbolt 3 Dock, waarin alle gangbare
communicatiepoorten zijn voorzien. De
USB-C variant, de Travel Dock is voor
medewerkers die vaak buiten kantoor
werken. Beide docks leveren de stroom-
voorziening en communicatiepoorten
zonder de aanleg van extra kabeltjes.

Optimaal beheer

De nieuwe laptop is gemaakt om het
werk van IT-beheerders te verlichten.
Er zit Microsoft Windows Management
Instrumentation Interface op, Intel’s Active
Management Technology en System Center
Configuration Manager. Deze kunnen
eventuele problemen direct via een veilige
verbinding onderzoeken en verhelpen
ongeacht waar de laptop is. De Portégé
X20W-D komt in februari op de markt.

» @toshiba_benelux
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