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Martijn Voogt, Channel Marketing Manager B2B Benelux van Jabra

‘Aandacht voor belang
van headsets voor klanten
door resellers’

Jabra heeft in de Benelux een mooi jaar achter de rug, vertelt
Martijn Voogt. “Mooie projecten, belangrijke productlanceringen
en de introductie van het partnerprogramma Jabra One. “Headsets
worden komende jaren nog belangrijker voor resellers en hun

klanten.”

door: Rene Frederick

et gaat Jabra voor de wind.

Martijn Voogt, Channel Marketing

Manager B2B Benelux, voorziet
dat die stijging doorzet vanwege het
groeiende gebruik van UC en de behoefte
aan lifestyle in zakelijke omgevingen.
“Trendy high end headsets zijn in trek
bij bedrijven die jongere potentiéle
medewerkers willen aanspreken. Als
werkgevers dit niet faciliteren, doen
medewerkers het zelf en verliezen organi-
saties de controle over de gebruikte
apparaten. Ook is de adoptie sneller
met high end headset in combinatie met
Skype for Business omdat medewerkers
de juiste ervaring krijgen”, zegt Voogt.
De gloednieuwe Jabra Evolve 75e
richt zich op die groeimarkt en combi-
neert lifestyle met de zakelijke markt.
De Evolve 75e is compatibel met alle
gangbare UC-platformen, heeft Active
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Noise Cancellation en een busy light. De
officiéle introductie was in december.

Partners

De behoefte aan headsets wordt de
komende tijd zichtbaar bij mkb-bedrijven,
denkt Voogt. “Dat is onze sweetspot.
Onze distributeurs zijn dus belangrijk
om aan resellers duidelijk te maken
dat headsets ook voor kleinere klanten
relevant zijn. Doen we samen via acties,
incentives en trainingen”, legt Voogt uit.
“En we sporen resellers aan de samen-
werking te zoeken met klanten, te kijken
hoe ze communiceren en ze te faciliteren
bij hun communicatie.”

‘Resellers
activeren om
meer uit Jabra
te halen’

In dat licht is de samenwerking tussen
Jabra en haar strategische allianties zoals
Microsoft, Cisco en Avaya belangrijk. “Als
zij weten dat bepaalde projecten spelen
dan stellen ze extra vragen over headsets.
Op die manier komen wij in aanraking
met UC projecten. Verder hebben we
bijvoorbeeld met Microsoft een aantal
unieke features ontwikkeld, zoals Jabra
Intelligent Call Transfer waarmee een
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gesprek via Skype for Business naadloos
kan worden overgezet naar een smart-
phone waar ook de Skype for Business
applicatie op draait.”

Onlangs hebben we de integratie
tussen het platform van Xelion en onze
headsets voltooid. “Xelion wil haar horizon
verbreden en dat kan met Jabra”, aldus
Voogt. “We gaan volgend jaar goed
gebruiken om de integratie tussen Jabra
en Xelion te laten landen bij resellers en
eindklanten.”

Partnerprogramma

Jabra is volgens Voogt nu in een goede
positie om zaken uit te bouwen waar in de
afgelopen jaren aan is gewerkt. Hij is zeer
te spreken over Jabra One, het nieuwe
partnerprogramma dat voor partners
fungeert als een consistent platform
inclusief het gloednieuwe partnerportal
Jabra One Zone. “Komend jaar gaan
we resellers verder helpen om meer uit
Jabra te halen. Hiervoor zullen een aantal
nieuwe onderdelen aan het programma
worden toegevoegd, waaronder Jabra
One Experience.” Een ander onderdeel in
het nieuwe partnerprogramma is ‘Devices
make experiences (DME). Dit was een
losstaand programma maar wordt nu
volledig geintegreerd in Jabra One. Het
programma is in het leven geroepen om
resellers bewust te maken van het feit
dat headsets van onmiskenbaar belang
zijn in de positionering, implementatie
en uitrol van een UC-project. “Als klanten
niet met de juiste headsets werken,
wordt de ervaring van het UC-platform
teniet gedaan. Dus moeten resellers er
bewust van zijn dat headsets belangrijk
zijn. Niet alleen voor de klant, maar ook
voor hen zelf. Het DME-programma zorgt
op een laagdrempelige manier voor deze
bewustwording.” «
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