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Voorwoord | Eric Luteijn

Colofon

Verrassingen

Onze mailboxen zijn dit voorjaar massaal
overspoeld: een ongewenst neven-
effect van goedbedoelde Europese
wetgeving (AVG) die niets te maken heeft
met telecom of communicatie. Het is
een overheidsreactie op bedrijven die
het internet, moderne communicatie-
middelen en efficiénte platforms uit onze
sector misbruiken voor criminaliteit.

Nee, de communicatiemiddelen die door
de telecomsector worden gebouwd,
zijn bedoeld om otpimale communi-
catie te leveren binnen bedrijven en
met klanten. Daar heb ik het in deze
prachtige editie van het VoIP en Telecom
Dossier 2018 liever over. En de verras-
sende uitkomsten van het onderzoek
dat de redactie van ChannelConnect
dit voorjaar heeft gedaan. Het blijkt dat
resellers van telecom- en ICT-diensten
zeggen géén last te hebben van nieuwe
gratis telecomdiensten van grote interna-
tionale leveranciers. Liefst 80 procent van
de respondenten ziet geen bedreiging
in de hyperscalers zoals we Microsoft,
Google, Facebook, HP en IBM met een
indrukwekkende verzamelnaam noemen.
Telecom zal in de ogen van resellers
dan ook niet ophouden te bestaan als
separate dienst. Over vier jaar communi-
ceren we volgens 60 procent van hen dus
niet enkel met Microsoft Teams, Google
G-Suite, Slack, WhatsApp et cetera.

Onze Telecom Summit 2018 stond
dit voorjaar in het teken van het
spanningsveld tussen enerzijds operators

en communicatieproviders en anderszijds
ICT-resellers. Deze succesvolle ronde
tafel ging ook over de balans tussen
innovatie en commercie zodat beide
succesvol(ler) zijn. Communicatie en
opleiding zijn volgens de deelnemers
cruciaal om ICT-resellers te helpen naar
de volgende stap.

Verder zagen operators bij de Summit
bewustwording als speerpunt omdat
veel partners, volgens hen, nog ‘onwil’
hebben om de volgende stap te maken.
"Telefoontikken zijn voor veel resellers
nog een rendabel businessmodel, maar
de toekomst zit in value add en dat
hebben te weinig resellers scherp”, zei
Robert de Jager van dean one, die de
algemene opinie aan tafel verwoordde.
Jouk Lier van BLU Networks maakte
het zelfs krachtiger. “Als je alleen nog
telecom verkoopt, besta je over drie
jaar niet meer.”

Is dit een pleidooi voor praten tegen Siri,
Cortana, Bixby en Alexa? Of voor commu-
niceren via Microsoft Teams, Slack,
Yammer en andere apps? De toekomst
zal het uitwijzen, maar misschien is
het een beter idee om bedrijven eerst
maar eens fatsoenlijk te helpen met de
uitfasering van ISDN. Want die komt er
volgend jaar echt aan. Juist daar ligt de
kans om klanten te migreren naar IP- en
cloudtelefonie inclusief alle lucratieve
features, add-ons, adviesdiensten en
recurring omzet.

In het algemeen denk ik dat telecom- en
ICT-resellers een nuchtere blik hebben
op de toekomst van hun sector. Zoals uit
het onderzoek blijkt, laten ze zich niet
kisten door hyperscalers. Dat er nog
wel een spanningsveld is met distribu-
teurs, operators en leveranciers blijkt uit
het feit dat 90 procent van de respon-
denten in het Telecom Onderzoek vindt
dat ze deze relaties eigenlijk zouden
moeten intensiveren om succesvoller te
zijn. Aanbieders van telecomdiensten:
accepteer die uitnodiging van harte!

Eric Luteijn, uitgever
ericldchannelconnect.nl
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Telecom Summit 2018 | René Frederick / Foto's | Eric Luteijn

Telecom Summit over balans tussen commercie en technologie

‘Wie alleen telecom verkoopt,
bestaat over drie jaar niet meer’

De Telecom Summit 2018 in Huis Oudegein stond in het teken van de spanning
tussen enerzijds operators en communicatieproviders en anderzijds hun ICT-resellers
en kanaalpartners. Het onderwerp zorgde tijdens deze uiterst succesvolle ronde tafel
voor een interessante discussie over de balans tussen innovatie en commercie.

Deze Telecom Summit van Channel-
Connect was wederom het toneel van
een levendige discussie met opmerkelijke
uitspraken, kritische meningen en scherpe
visies. "Een heel belangrijke vraag is: wie
is nu eigenlijk de belangrijkste partij die
de klant bedient”, stelt directeur Micha
Cohen van Xelion hardop. “Is dat de
fabrikant die het product levert of de
reseller die het product verkoopt? In
mijn optiek is dat absoluut degene die
het product verkoopt aan klanten.”

Deze tweede editie van de Summit ging,
in tegenstelling tot vorig jaar, minder
over de hyperscalers die (traditionele)
operators en resellers bedreigen.

Centraal stond de vraag wie leidend is
in de relatie tussen telecomaanbieders
en het ICT-kanaal. En hoe beide 'kampen’
beter samenwerken om beide succesvol
te zijn. Een aantal partijen — Mitel, 3CX,
Speakup, RoutlT, Motto, Microsoft —
was dit jaar afwezig om redenen van
beschikbaarheid of bereidheid vanwege
de naar eigen zeggen 'beperkte focus
op het kanaal”.

Communicatie is cruciaal

In de relatie tussen telecomproviders
met hun ICT-kanaalpartners blijken
communicatie en opleiding volgens de
deelnemers cruciaal om ICT-resellers
te helpen naar de volgende stap.

En bewustwording, want ze stuiten bij
veel partners nog op onwil om die stap
te maken. "Telefoontikken zijn voor veel
resellers nog een heel valide en rendabel
businessmodel”, meent directeur Robert
de Jager van dean one die een forse

'Wie is nu de
belangrijkste
partij die de
klant bedient?’

shake-out in het ICT-kanaal verwacht.
“Resellers die willen echt groeien,
moeten zich echter minder richten op
hun huidige omzet en marges want de
toekomst van het kanaal zit in value add.
Dat hebben te weinig resellers scherp
en daarom hameren we daarop tijdens
trainingen.”

De deelnemers aan

de Telecom Summit 2018

(in alfabetische volgorde): David van den
Berg (Avaya Nederland), Micha Cohen
(Xelion), Nico Dammers (oneCentral),

Koen van Geffen (Voiceworks), Robert
de Jager (dean one), Gert Jonk (ALE),
Filip de Jonge (Telador), Jeroen van
Kerkhof (BNS Logistics) en Jouk Lier
(BLU Networks).
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“Koen van Geffen

Maar de ene reseller is de andere niet,
denkt directeur Nico Dammers van
oneCentral. “Sommigen vragen expliciet
om korting en anderen willen onze
features graag integreren en daarmee
samen nieuwe diensten ontwikkelen. Zij
zoeken meer naar een rol als | T-partner
om eindklanten te helpen met hun
nieuwe communicatiebehoefte en willen
toegevoegde waarde leveren. De wereld
verandert. In het verleden boden we
onze resellers nog een commercieel
plan op basis van technologie en dat
moesten ze dan maar verkopen. Nu
consumenten genieten van nieuwe
technologie, moeten bedrijven daarop
anticiperen en dus moet de keten er het
maximale uit kunnen halen. We moeten
vooral niet eindgebruikers gaan leren
hoe ze 'moeten’ communiceren.”

Overigens moet je als aanbieder ook
streng durven zijn, vindt directeur Koen
van Geffen van Voiceworks. "Als bedrijf
met value added resellers, eisen we dat
nieuwe partners zich aanmelden met
een goed verhaal. Ze moeten een keuze
voor ons maken. We staan niet toe dat
ze producten discounten want dan gaan
klanten alleen maar shoppen.”

Gert Jonk van ALE sluit zich daarbij
aan: “Shoppen is funest. Kies als
reseller daarom voor verticale markten

en branches die je kent en pak een
deel van die markt. Wij zoeken focus
in een reseller”, stelt Jonk. "Het klopt
dat ze een deel van het risico dragen
en een behoorlijke investering moeten
doen voordat we Uberhaupt een
relatie hebben. Maar er staan grote
rewards voor die resellers tegenover.
Het kost ons als leverancier — en dat
geldt ook voor operators — kennis en
tijd om een reseller te trainen. Het
is een voorinvestering voor beide
partijen.”

Filio de Jonge

'ISDN is een
ongelooflijke
upsell-kans'’

Van Geffen van Voiceworks bevestigt
dit. "Voorheen hadden we bijna een jaar
nodig om een partner te onboarden.
Dit is een jaar van investeringen om
hun personeel op te leiden en diensten
uit te leggen. Hoewel we dat proces
hebben teruggebracht tot ongeveer drie
maanden, het blijft een fikse investering.
Als ze een goed verhaal hebben, willen
we best samen optrekken”, zegt Van
Geffen. "Als operator moet je dus je pijn
pakken maar dat kan je niet honderd keer
per jaar doen.”
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Van ISDN naar VolP

Belangrijk gesprekspunt tijdens de
Summit was het einde van ISDN. KPN
haalt deze dienst op 1 september
2019 uit de lucht en die dreiging gaat
niet weg. Toch lijkt er volgens de
tafelgenoten een ‘vorm van luiheid’
in het kanaal. Nu is immers het
moment om klanten met ISDN-lijnen
een VolP-aanbieding te doen. Vele
duizenden bedrijven zullen immers
moeten overstappen. Traditionele
telecomresellers die moeite hebben om
VolP uit te leggen, worden links en rechts

"Die taak ligt bij ons hoor”, stelt Filip de
Jonge van Telador resoluut. “Wij moeten
resellers faciliteren en soms zelfs een
schop onder de kont geven.” Jouk Lier
van BLU Networks doet dat naar eigen
zeggen maar al te graag en heel proactief.
Hij staat alom bekend om zijn afkeer voor
‘groen’. "Met maatwerkoplossingen voor
de klanten van partners neem je ze bij
de hand. Resellers moeten bedrijven
enthousiasmeren en zo voorkomen dat
ze volgend jaar worden overladen met
migratieverzoeken voor ISDN die ze niet
aankunnen.”

‘Recurring omzet is mooi,
maar gaat uiteindelijk fout’

ingehaald door [T-resellers, aldus de
Summit-deelnemers. "Alle opportunity’s
liggen er”, zegt Robert de Jager van
dean one. "Maar IT-resellers zitten
vaker dan telecomresellers bij klanten
om ‘even een systeem te onderhouden’.
Die IT-reseller heeft dan de kans om die
klant af te pakken van telecomresellers.
Niet omdat diens service slecht was of
de dienstverlening niet klopte. Nee, hij
zat gewoon niet op te letten.”

Het probleem in dit verband is volgens
Micha Cohen dat VolP-diensten
gewoon complex zijn en dat de kennis
van de gemiddelde reseller tegenvalt.
“VolP-diensten zijn niet copy-paste”,
aldus Cohen. “Klanten hebben
bovendien keuze uit veel opties waardoor
de supportdruk groot. Weinig partners
kunnen die vragen zelf oplossen en als
er problemen zijn, schuiven ze die door
naar ons als leverancier. Het probleem

Gespreksleider René Frederick

is dat wij denken dat partners weten
wat ze doen.”

Steeds meer integrators stoppen volgens
Koen van Geffen met ISDN terwijl het
een 'ongelooflijke upsell-kans' is. “Je
kunt wel wachten tot 2019 maar op een
gegeven moment is de klant weg. Over
de hele range zien we dat resellers zitten
te wachten op die volgende stap. En niet
alleen met VolP.”

Verdiensten

De opkomst van UC en online retail maakt
dat al jaren wordt geroepen dat resellers
geen bestaansrecht meer hebben. Rob
Kurver verbaast zich erover dat 'die
grote kaalslag’ maar niet komt en dat de
aanwezige partijen vinden dat partners
een goede boterham kunnen verdienen.
“Wat verwacht je met de marges van
tegenwoordig”, zegt Dammers van
oneCentral. “Jaren geleden was 4 tot
8 procent moeilijk maar de marges zijn
misschien wel verdrievoudigd. Begrijp
met niet verkeerd. Wij zitten niet op
prijs maar tikken zijn voor resellers nog
absoluut een valide model dus er is
weinig incentive naar de volgende stap.
Aan de andere kant merken we dat vaste
en mobiele operators ons in een squeeze
zetten en dat baart me zorgen.”

“Eris inderdaad veel recurring omzet”,
bevestigt David van den Berg van
Avaya. "Er staan overal nog heel
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veel oude actieve PBX-systemen die
allemaal nog prima werken en waar
resellers elke maand nog omzet van
onderhoudscontracten krijgen. Voor hun
is dat prima. Niet aankomen, het werkt
nog en het verdient elke maand geld.
Maar uiteindelijk gaat dat natuurlijk fout.”

UC is complex

Los van de tikken zijn VoIP en UC, en
vooral de installatie ervan, te complex
voor het kanaal, denkt Rob Kurver die
als analist veel cijffermatig onderzoek
doet naar ICT-trends. “Als UC simpel
was, hadden bedrijven het kanaal niet
nodig”, zegt hij. “"Het bestaansrecht
van het kanaal is juist die complexiteit.
Klanten kunnen eenvoudig Office 365
kopen en downloaden maar als ze er
na de eerste stappen niet uitkomen,
bellen ze hun reseller. Daarom is het raar
dat zo weinig resellers werken met een
gefocust portfolio. Ze kiezen ad hoc voor
oplossingen die trendy zijn of het goed
doen bij klanten. Kies liever gefocust voor
producten en diensten waar je goed in
bent, maak een ‘ideal customer profile’ en
pas daar je marketing op aan. Bij weinig
partners komt dat goed uit de verf.”

Zegt Kurver hiermee dat partners
opportunistisch zijn en orders pakken
van merken die ze Uberhaupt niet voeren?
“In zekere zin, maar omgekeerd is er

ook wat voor te zeggen, want resellers
hebben een heel hechte band met hun
klanten”, stelt Jonk van ALE. “Veelal door
het lokale karakter van de relatie. Ze
schakelen hun leverancier of distributeur
in op de momenten dat ze vastlopen
ongeacht of die reseller dat merk in zijn
portfolio heeft. En elke beslissing over
het portefeuille van een reseller heeft
directe impact op de inkomsten.”

Koen van Geffen van Voiceworks is
het stellig daarmee oneens al ligt
dat anders voor een operator. "Onze

Jou Lier

‘Als UC simpel
was, hadden
bedrijven

het kanaal
niet nodig’

partners doen geen ad hoc verkoop
en bovendien accepteren dat we niet.
Resellers worden eigenlijk meer een
integrator en hebben meer kennis dan
alle leveranciers bij elkaar. Ze gebruiken
onze producten om niches te zoeken en
dus willen ze dat wij scherp zijn zodat zij
die niches in kunnen gaan”, aldus Van
Geffen. “Partners pakken elementen
uit ons portfolio en gebruiken die als
bouwstenen en voegen daar zaken
aan toe. En laten we eerlijk zijn, met
z'n allen ontwikkelen we toch relatief

10
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generieke producten. We bieden in de
eerste plaats een platform zodat partners
kunnen opereren op de markt. En dus
moet dat platform technologisch open
zijn, zodat zij er diensten aan kunnen
toevoegen en zich onderscheiden van
hun concurrenten. Als operator moet je
daar dus in investeren want dat maakt
partners veeleisender.”

Volgens Jeroen van Kerkhof van
distributeur BNS blijft het moeilijk om met
resellers te praten over de toegevoegde
waarde van producten of diensten. Veel
vragen van resellers monden volgens

Jeroen van Kerkhof

knel en zetten ze ons onder druk. Als dat
niet lukt, dreigen leveranciers dan direct
te gaan praten met klanten.”

Afhankelijkheden

Van Kerkhof raakt daar een gevoelige
snaar: de afhankelijkheden van de spelers
in de ICT-markt. Volgens David van den
Berg is de wereld 'volatieler’ geworden
en zijn bedrijven afhankelijker van elkaar,
het internet, nieuwe technologie en
daarmee van het kanaal. “Zeker in de
zakelijke samenwerking is dat zo. Reken
maar dat onze resellers en hun klanten
zich een jaar gelden afvroegen of het

'Klanten shoppen en hoppen
veel meer dan 10 jaar geleden’

hem uit in een gesprek over de prijs.
“Als resellers zich openstellen voor
die discussie kunnen we samen praten
over nieuwe businessmodellen, maar
die openheid hebben niet veel klanten”,
aldus Van Kerkhof. “Aan de andere kant
verschillen vendors in hun loyaliteit aan
resellers versus hun focus op marges.
Als het grote deals betreft, wordt de
prijsdruk groot, moet een vendor iets
aan de prijs doen, komen resellers in de

nog goed zou komen met ons, in die
Chapter 11-kwestie. En de move naar de
cloud maakt dat bedrijven vaak vragen
of leveranciers betrouwbaar zijn. Er zijn
bovendien meer alternatieven. Resellers
hebben meer keuze aan leveranciers en
die diversiteit maakt het voor hen niet
altijd eenvoudiger.”

Is dat dan de reden dat zoveel
marktpartijen communicatieplatform

willen bouwen? Kurver: "Ik zeg: control
your own destiny. Als je zelf een platform
bouwt, heb je veel meer controle, al
hangt daar natuurlijk wel een prijskaartje
aan.” En met dat prijskaartje kunnen de
meesten, volgens Robert de Jager, een
platform niet volhouden of onderhouden.
“Veel resellers denken ‘Wholesale is
de holy grail’, omdat ze doodsbang
zijn dat iemand aan hun klanten komt.
Maar eigenlijk zijn ze doorgaans te klein
zijn voor een eigen platform. Zowel
kostentechnisch als qua functionaliteit.
Ook shoppen en hoppen klanten veel
meer, wat tien jaar geleden ondenkbaar
was. Dit gedrag ondermijnt de forse
investeringen in een platform. De markt
is sneller en dat risico is veel te groot.”

Samenwerking versterken

Leveranciers moeten partners
volgens de tafelgenoten helpen naar
de eindgebruikers. Dat kan door
verder te kijken dan alleen de directe
business van partners en door slimme
marketingkansen te verzilveren of de
inzet van sociale media. Dergelijke tools
kunnen ingewikkeld en duur zijn en het
is volgens de meesten zinvol om in die
kansen te investeren. “Sales en sociale
media moeten partners zelf kunnen, dit
is ondernemerschap”, vindt Van Geffen.
“Maar sommige tools zijn kostbaar dus
die kosten willen we best delen.” Nico
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Nico Dammers

Dammers van oneCentral deelt die
mening. “Door die schaalvoordelen is
het slimmer om dat met z'n allen te doen
als leveranciers en partners.”

Jonk twijfelt: “We hebben er allemaal
voor gekozen om onze sales te
outsourcen aan partners. Nu merken
we dat ze VolP te ingewikkeld vinden en
moeten we trainen, vervolgens willen ze
vooral leads omdat sales blijkbaar ook
moeilijk is en willen ze ondersteuning
bij sales, presales en marketing. lk vindt
dat wel moeilijk te verkroppen.” De tafel
reageert met Van Geffen voorop: “"We
kunnen wel zeggen dat resellers het niet
snappen, maar als je in de game zit, moet
je ze helpen en investeren in de relatie.”
Ook Micha Cohen van Xelion haakt in
met een licht cynisch toon. “Je moet het
makkelijk maken voor resellers. Als je
dat niet doet, ben je kansloos. Daarom
voeren de meeste partners meer dan
één merk. Ze verkopen gewoon het liefst
wat het makkelijkst verkoopt.”

En daar wringt volgens analist Kurver
de schoen. "De wereld van ICT wordt
steeds complexer en we veronderstellen
allemaal dat resellers verstand hebben
van allerlei technologie, dat ze klanten
begrijpen en klantvragen kunnen vertalen
naar oplossingen. Als ik jullie zo hoor, is
dat blijkbaar niet het geval.”

Van Kerkhof van BNS vindt dat er wordt
gekeken naar het perspectief van
eindgebruikers. “lk hoor veel dat er
erg wordt gepusht. We doen van alles
voor resellers maar je moet hen ook de
gelegenheid geven om vragen te stellen.
Veel partners laten zich lekker bedienen
terwijl je verwacht dat ze informatie
en kennis komen halen. Ook vanuit
leveranciers voel ik bijna dagelijks dat
er wordt gepusht. We zouden juist willen
dat die leveranciers met ons meedenken
om samen nieuwe klanten te winnen.”

Robert de Ja

‘Datadiensten
worden steeds
belangrijker’

Hyperscalers

Zoals gezegd, was de zorg over de
(dominantie en bedreiging van)
zogenaamde hyperscalers, Microsoft
voorop, minder dan vorig jaar. De
heftigste angst hiervoor lijkt weg. “Veel
van Microsofts aankondigingen van
vorig jaar hebben niet gebracht wat de
markt ervan had gedacht en gevreesd”,
aldus David van den Berg. "Maar de
afhankelijkheden van partijen in de keten
nemen alleen maar toe en daar hoort
Microsoft door zijn dominantie in de
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kantoorautomatisering wel bij.” Nico
Dammers van oneCentral vulde aan: "De
positie van Microsoft als leverancier van
communicatiediensten is gewoon lastig.
Kort en goed, het blijkt dat Microsofts
telefoniedienst gewoon niet goed werkt
en dat het verkopen ervan moeilijker is
dan ze dachten.”

Toekomst van telecom
Kijkend naar de toekomst zijn sommige
directeuren pessimistisch over het deel
van het kanaal dat relatief passief leunt
op recurring omzet en optimistisch over
hun innovatieve partners.

niet begrijpen. We zien gelukkig wel een
ommekeer maar het wordt wel kritisch.”

De resellers die op deze voet doorgaan,
graven volgens Filip de Jonge van Telador
hun eigen graf. “We hebben een ander
soort partner voor nodig. De partner die
samen nieuwe diensten wil ontwikkelen
voor hun klanten en die graag wil
communiceren”, aldus De Jonge. "Er
komt een schifting in degenen die hulp
vragen met het maken van businesscases
en degenen die verwachten dat vendors
met klanten binnenkomen. Die partijen
zijn eindig.”

‘Als je alleen telecom verkoopt,
besta je over drie jaar niet meer’

Jouk Lier van BLU Networks vindt dat
telecomresellers te weinig kennis hebben
van datadiensten terwijl die steeds
belangrijker worden. “Telecomresellers
verkopen telecomdiensten maar weten
niets van de data van hun klanten en dus
werken de diensten niet optimaal”, aldus
Lier. "ICT-resellers zijn daar beter in. Ze
kopen voicediensten in en bieden die aan
op hun datanetwerken. De bedreiging
voor de telecomdealers is dat ze die markt

Koen van Geffen bevestigt dit want de
resellers die de volgende stap willen
maken, moeten ‘doorinvesteren’ zoals
hij dat noemt. “Maar sommigen willen,
durven of kunnen dat niet. Of ze zitten
aan de max van wat hun salesteam kan.
Dan kun je er wel mensen bij zetten, maar
dat helpt dan niet.”

Jouk Lier voorspelt dat de tafel-
samenstelling van deze dag er over

een paar jaar heel anders uit zal zien.
“De markt verandert nu zo snel dat de
traditionele telecombranche over enkele
jaren niet meer bestaat”, aldus Lier. "De
traditionele telecommarkt verdwijnt en
je zult weinig resellers horen zeggen: ‘lk
verkoop telecom.' Want als je alleen nog
telecom verkoopt, besta je over drie jaar
niet meer.”

Onderzoek naar ICT-kanaal

De Summit is de aanloop naar het
Telecom Channel Onderzoek 2018
dat ChannelConnect dit voorjaar
uitvoert in samenwerking met Rob
Kurver. Providers lijken namelijk
steeds moeilijker het kanaal te kunnen
meenemen in de steeds snellere

innovatie op de telecommarkt.
Dus rijst vraag hoe aanbieders en
(hun) kanaalpartners succesvoller
samenwerken en hoe aanbieders hun
kanaalpartners beter ondersteunen.
Alle resultaten staan elders in dit VoIP
en UC&C Dossier.
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Interview | Hans Steeman

Netgear helpt (VolP-)resellers met nieuwe switches

Vier nieuwe NETGEAR
switches van formaat

Netgear is geen onbekende in de Nederlandse IT-wereld. Het bedrijf levert al
vele jaren IT-oplossingen voor zowel de consument als de zakelijke markt (MKB).
Met deze oplossingen richt de fabrikant zich op het realiseren van innovatieve
netwerkoplossingen om mensen en bedrijven te verbinden met het internet. Precies
het onderwerp dat we bespraken met Arend Karssies, Regional Director Benelux,
South-Africa and other EMEA.

Arend Karssies: "De wereld van de
mkb'er is flink aan het veranderen.
IP heeft een centrale plaats in de
bedrijfsinfrastructuur verworven en
steeds meer producten worden op het
bedrijfs-LAN aangesloten: IP-telefoons,
beveiligingscamera'’s, opslagsystemen,
clouddiensten, sensoren en een grote

@ nl.rapidresponce@netgear.com

diversiteit aan andere apparaten.
Ze willen allemaal via ethernet of wifi
met het internet en elkaar communi-
ceren. Een belangrijke trend is dat de
installateur het aanleggen van een
infrastructuur zo efficiént mogelijk
wil doen. Het voeden van apparaten
via de ethernetkabel (PoE) hoort
daar zeer zeker bij. Daarnaast is het
voorzien in redundantie en de juiste
snelheden heel erg belangrijk om een
efficiénte beheersoplossing te bieden.
Eén van de belangrijkste elementen
waar onze innovatie zich in uit, is met
de lancering van het management
systeem Insight.”

Twee modellen

Om terug te komen op het gecon-
vergeerde netwerk binnen het mkb,
lanceerde Netgear onlangs vier
nieuwe ethernetswitches (GS728TPv2
/ GS728TPPv2 / GS752TPv2 / GS752TPP)
voor de reseller. Het zijn ethernets-
witches met — afhankelijk van het model
- 28 of 52 poorten en een smart manage-
mentsysteem via de webbrowser. Van de
28 poorten zijn 24 poorten de bekende
gigabit-ethernetaansluitingen en zijn
er vier poorten voor de SFP-(glasvezel)
aansluitingen. Karssies: “In de praktijk
zijn de SFP-poorten ideaal voor de uplink
van de switch.”

@ +31 (0)182 587 003

Van de apparaten worden twee
modellen geleverd: TP en TPP. Het
verschil tussen beide modellen is het
maximale vermogen dat aan de aan-
gesloten devices wordt geleverd. Binnen
het concept dat Netgear hanteert, is
elke poort geschikt voor het leveren
van 30 watt aan elektrisch vermogen
(POE+). Best veel tegen de achtergrond
dat bij POE Ethernet nominaal 15,4 watt
het afgenomen maximale vermogen
is. De switch heeft voor de gezamen-
lijke poorten 384 watt beschikbaar.
Bij de POE+-poorten is het nominale
vermogen gegarandeerd 30 watt
voor elke poort, de switch is daartoe
optioneel te voorzien van een extra
krachtige voeding en kan via de extra
voedingscapaciteit maximaal 720 watt
aan vermogen leveren.

Ondersteuning reseller

Karssies: “Wij zijn als leverancier
beschikbaar om de reseller te onder-
steunen. Daartoe is een speciale hotline
opgezet, het Rapid Response Team
van Netgear (http://www.netgear-
rapidresponse.nl/) dat resellers de
garantie geeft dat ze binnen twee uur
een sluitend antwoord krijgen op hun
(pre-) en salesvragen. Het bewijs dat
zakelijke klanten bij Netgear in goede
handen zijn.”

¥ @netgear

@ www.netgear.com
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Martijn Voogt, Channel Marketing Manager B2B Benelux van Jabra

'Headsets Engage is grootste
aankondiging van Jabra in jaren’

Martijn Voogt is als Channel Marketing
Manager B2B Benelux van Jabra wel
vaker enthousiast over nieuwe headsets,
maar de lancering van de Engage-
serie is zichtbaar anders. Hij noemt de
recente introductie van de draadloze
dect-headsets dan ook niet voor niets de
'belangrijkste aankondiging van het jaar
voor Jabra'. Reden is vooral dat de geheel
nieuw ontwikkelde high-end Engage 75
en zijn zusje Engage 65 nu een complete
range headsets vervangen.

Jabra heeft in april 2018 de Engage franchise
geintroduceerd. Deze franchise heeft de potentie
een echte margemaker te zijn voor het kanaal.
“Klanttevredenheid is als KPI steeds dominanter
aanwezig in zakelijke communicatie en de nieuwe
franchise speelt daar op in”, aldus Martijn Voogt van

Jabra.

apparatuur. Ook gespreksbediening is
mogelijk vanaf het basisstation.

Héél veel bellen

De nieuwe Engage-headsets vervangen
zoals gezegd de toestellen uit de Pro
9400-serie die wordt uitgefaseerd.
Naast de Evolve en Elite franchise is
Engage nu dus de nieuwe serie voor de
headsets van Jabra in het professionele
segment waarin mensen 'héél veel
bellen’.

'Engage headsets zijn voor
orofessionals die héél veel bellen’

Beide Engage-modellen hebben
meerdere versies: stereo, mono en
convertible met een earhook, nekband
of hoofdband. Het basisstation is ook
geheel opnieuw ontwikkeld en is
multifunctioneel. Het heeft een intuitief
touchscreen en dient niet alleen voor
opladen maar ook, of misschien wel
vooral, voor het voor efficiént regelen
van de verbindingen. De Engage-
headsets werken met bureautelefoons,
softphone-applicaties op een pc of
laptop en natuurlijk met andere mobiele

Bedrijven met uitgebreide callcenters of
grote sales- en supportafdelingen. Het
bijzondere aan Engage is volgens Voogt
vooral de technologie in de toestellen.
“We gebruiken gepatenteerde techniek
die concurrenten niet hebben”, zegt
hij. “Zo hebben we een dect-chipset
ontwikkeld waarmee het draadloze
bereik van de headset nu tegen de 150
meter zit. Dat is aanzienlijk verder dan
wat de concurrentie biedt”, weet Voogt.
"Daarnaast is de security van de headsets
nu op level C van de dect-standaarden

en dat kan geen ander merk in onze
markt zeggen. Dit beveiligingsniveau
bepaalt in hoeverre kwaadwillenden
het signaal kunnen decrypten. Dit is
met name relevant voor bedrijven waar
gevoelige en persoonlijke informatie in
telefoongesprekken wordt gedeeld.”

Features als oproepen beantwoorden
en beéindigen, volume regelen
en de microfoon op mute zetten,
zijn allemaal geintegreerd in de
headset. Engage heeft geavanceerde
omgevingsgeluidonderdrukking (active
noise cancellation) vanuit zowel de
microfoon- als de oorschelp. Hierdoor
wordt het geluid tijdens het gesprek
kristalhelder overgebracht wat de
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ervaring van beide partijen tijdens het
gesprek alleen maar ten goede komt.
Daarnaast kunnen er in een ruimte tot drie
keer zoveel basisstations wordt geplaatst.
Aan connectiviteit is geen gebrek. Er
kunnen tot twee apparaten (deskphone
en softphone) aan de Engage 65 worden
gekoppeld. De Engage 75 gaat nog een
stap verder waarbij het mogelijk is om
tot vijf apparaten te koppelen (twee
deskphones, één softphone en twee
mobiele devices).

Trends

De Engage is ontwikkeld in het licht
van een aantal trends die Jabra al
enige tijd signaleert bij het gebruik van
headsets in de zakelijke markt, zeker in
omgevingen waar zeer veel wordt gebeld,
bijvoorbeeld in klantcontactcenters. Zo
worden telefoongesprekken volgens
Voogt steeds complexer en dus
willen medewerkers altijd een goede
ervaring hebben met de klanten die zij
spreken. Verder stellen grootzakelijke

(P www.jabra.nl

bedrijven steeds hogere eisen aan de
klanttevredenheid over gesprekken met
support- en salesmensen. Er worden
met deze medewerkers zelfs KPI's
afgesproken over hun de communicatie
met klanten en hun tevredenheid. Goede
headsets zijn dan belangrijk om goede
gesprekken te kunnen voeren, denkt
Voogt.

Daarnaast is een trend dat interne
mobiliteit volgens Voogt steeds
belangrijker wordt voor medewerkers.
"Dat wil zeggen dat ze niet meer acht
uur per dag bij hun telefoon achter hun
bureau zitten. Ze zijn mobiel binnen
het bedrijf waardoor zij sneller toegang
hebben tot essentiéle informatie tijdens
het gesprek met hun klant.

Tot slot ziet Voogt dat bedrijven hun
kantoorruimtes om kostenoverwegingen
steeds intensiever inrichten waardoor
méér medewerkers bij en dichter op
elkaar werken. "UC en flexplekken

(@ mvoogt@jabra.com

worden dus steeds meer gebruikt.
Dit zien we ook terug in omgevingen
waar veel wordt gebeld. Mensen met
gespreksintensieve beroepen hebben
in dat soort omgevingen behoefte aan
echt goede communicatiemiddelen.
Hoogwaardige headsets zijn dan een
must. Resellers kunnen daar ook op
inzetten in hun verhaal richting klanten”,
vindt Voogt.

Margemaker

De nieuwe headsets van Jabra zitten in
het topsegment met dito prijzen. Voogt
denkt dat bedrijven daar op zichzelf geen
bezwaren in zien omdat de waarde en
het rendement van de headsets duidelijk
zijn. Hierdoor heeft de Engage franchise
de potentie een echte margemaker
te zijn voor het kanaal. "Alle Engage-
toestellen zijn geschikt voor gebruik
met alle gangbare UC-platformen
waaronder Microsoft Skype for Business.
Bovendien voldoet de Engage 75 aan
Microsofts meeste recente standaard
voor Skype for Business, te weten Open
Office & Outdoor. Er is een gigantische
upsell-mogelijkheid voor resellers want
bedrijven zien dat veel medewerkers
steeds meer werken met meerdere
devices en vaker weg zijn van hun vaste
werkplek. Voor die situatie zoeken ze een
makkelijke en efficiénte oplossing. Hun
wereld verandert en klanttevredenheid
krijgt een steeds dominanter plek in
zakelijke communicatie en onze nieuwe
headsets spelen daar op in. Engage is
en wordt dus heel belangrijk voor ons
en onze partners.”

& 076 515 04 28
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Hoe VoIP de telecommmarkt verandert

3CX helpt partners goed op weg

Disruptieve innovatie is een veelgebruikte term en verwijst naar een proces waarbij
bestaande partijen in een markt geconfronteerd worden met een uitdager die
alles op zijn kop zet. De innovatie creéert een nieuwe marktverhouding en zorgt
ervoor dat bestaande aanbieders hun marktaandeel zien afnemen ten gunste van
de uitdagende aanbieders. Gevestigde bedrijven, producten en allianties staan
dan onder druk. De oorsprong van de term komt van de Amerikaanse geleerde
Clayton M. Christensen en zijn medewerkers en is rond 1995 geintroduceerd. Het
was een statement dat vandaag de dag nog veel mensen bezighoudt, want zeker in
de telecom en IT duiken er regelmatig nieuwe bedrijven en ideeén op die voor de
bestaande spelers het leven moeilijk maken. Ook 3CX portioneert zichzelf als een
aanbieder die de markt van telecommunicatie wil opschudden.

Nick Galea: “De traditionele telecom-
markt creéerde waarde met de
verkoopmarge op hardware en
diensten. 3CX VolP is een clouddienst
en zorgt via licentiemodellen voor een
stabiele inkomstenbron. Bovendien
zijn de diensten van een bedrijf zoals
3CX zeer flexibel waardoor elke klant

Zelfs als de vraag naar spraakdiensten
afneemt, blijft er bij unified communi-
cation nog ruimte om met andere
diensten de klant te dienen.”

Voor channelpartners is de uitdaging
om flexibel om te springen met de
mogelijkheden en daarmee een

‘De 3CX-oplossing kan eenvoudig
aan bestaande managed-service-
aanbiedingen toegevoegd worden
waardoor een goed antwoord wordt
geboden op concurrenten’

maatwerk krijgt die meegaat met
veranderende wensen qua service en
volume. De partners kunnen daarmee
hun klantenrelatie optimaliseren, met
maatwerk de marge veiligstellen en
concurrenten voorblijven.

prijsplan aan te bieden dat beter is
dan dat van de concurrentie. Met
customisatie en support zijn klanten te
binden en door nieuwe features toe te
voegen is meerwaarde voor de klant te
realiseren. Dit kan geleidelijk omdat er

geen afhankelijkheid is van hardware.
Galea: “Bovendien kan de 3CX-oplossing
eenvoudig aan bestaande managed-
serviceaanbiedingen toegevoegd worden
waardoor een goed antwoord wordt
geboden op concurrenten. Bestaande
klanten zijn dus te behouden dankzij
een flexibel model.”

3CX, een sterk merk

Nieuwe klanten vinden vaak hun weg via
de 3CX-website. De duizenden bezoekers
genereren leads die duizenden nieuwe
installaties per week opleveren. Al
deze klanten betalen aan de resellers
maandelijks hun licentie en creéren
daarmee een zeer stabiel businessmodel.
Bovendien hanteert het bedrijf een
strategie waarbij verkoop enkel via de
channelpartners gaat. De leads van de
website worden altijd doorgespeeld naar
de partners waarmee samengewerkt
wordt. De succesvolle website van 3CX'is
de basis voor het succes van de partner.
3CX concentreert zich enkel op de
softwareontwikkeling, de partner heeft
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Nick Galeapa-.
i ‘ ‘

alle ruimte om deze te combineren met
zijn eigen aanvullende producten, zoals
headsets, conferentie- en SIP-telefoons.

Nick Galea: “Van onze partners
wordt verwacht dat zij de klant na
consultatie helpen bij de configuratie,
de customisatie en alle supportvragen.
Een strategie die succesvol is en een
sterke marktpositie heeft opgeleverd.”
Omdat uitgegaan wordt van beproefde
oplossing en configuraties gaat er
geen tijd verloren bij optimalisatie en
foutzoeken. Hierdoor ontstaan er geen
moeilijke of niet te factureren activiteiten.

Een krachtig partnerprogramma

Cruciaal in de relatie tussen 3CX en de
partners is het partnerprogramma. De
partner kan de klant een gratis jaarlicentie

@ www.3cx.com

@ info@3cx.com

geven om de toetredingsdrempel
laag te houden en in die tijd de relatie
verstevigen. Daarna ontstaat er een
vaste inkomstenbron bij de jaarlijkse
verlenging van licenties. Er is dus relatief
laagdrempelig een klantenbestand
op te bouwen dat robuust is. 3CX
geeft maximale ondersteuning bij
eindgebruikerstrainingen en het
systeembeheer. De SIP-trunk is een optie
die de channelpartner moet toevoegen,
datis dus een service (en inkomstenbron)
die bij de partner ligt.

Nick Galea: “Samenvattend is de
oplossing van 3CX een robuust en
degelijk product, gebouwd op basis
van open standaarden. De service kan
zowel on-premises als in de cloud gehost
worden. Hierbij heeft de klant keuze

& telefoon

De leads van

de website
worden altijd
doorgespeeld
naar de partners
waarmee
samengewerkt
wordt

uit Google Cloud, Microsoft Azure en
OpenStack cloudservices. De klant kan
dus een oplossing geboden worden die
optimaal op zijn wensen en infrastructuur
aansluit.”

Scherp prijsmodel

3CX belooft een prijsplan dat tot
80 procent gunstiger is dan andere
aanbiedingen. Het aantal ondersteunde
gebruikers is niet gelimiteerd, dus geen
licentie per gebruiker. Zonder extra
kosten is er de beschikking over een
IVR, huntgroepen, conference calling,
call recording en videogesprekken. De
kosten zijn enkel afhankelijk van het aantal
gebruikte gesprekslijnen. Mobiele lijnen
en internationale gesprekken kunnen
aan het system toegevoegd worden en
worden centraal (per PBX) verrekend, niet
op basis van het aantal gebruikers. En als
belangrijke troef: klanten kunnen jaarlijks
besluiten hun licentie te verlengen. Eris
dus geen langjarige lock-in.
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Nico Dammers, general manager oneCentral

‘IT-partners kunnen onze diensten
bundelen tot oplossingen’

Nico Dammers mag dan nieuw zijn bij oneCentral, hij neemt een berg ervaring mee
vanuit grote telecomaanbieders. De nieuwe general manager spreekt helder over de
samenwerking die hij namens oneCentral met de markt wil uitbouwen. “Ons platform
staat als een huis, dus ligt de focus op verbreding van de relaties met partners. In het
kanaal zijn we allemaal afhankelijk van elkaar en zullen we samen moeten bewegen.”

Nico Dammers is pas sinds begin dit
jaar aan boord als general manager
van oneCentral maar is een kritisch
beschouwer van de ontwikkelingen
in de telecomsector. Hij werkte de
afgelopen twintig jaar bij onder andere
Enertel, T-Mobile en Interoute en weet
waar hij over spreekt. Dammers gaat
een deel van de taken van CEO en
oprichter Marius Savelbergh overnemen.
Savelbergh gaat zich concentreren op de
verdere technische ontwikkeling van het
platform en de strategische uitbouw in
het buitenland.

‘Onze diensten zijn

op innovatieve aanvullende diensten
zoals call recording, business intelligence
en zelfs kunstmatige intelligentie. Zo
kunnen onze partners hun klanten meer
inzicht geven in hun communicatie,
en dat heeft waarde”, legt Dammers
uit. “Eigenlijk wil je als organisatie
toch weten met welke klant je hebt
gecommuniceerd en hoe effectief was
dat. Daar kunnen we een rol in te spelen
door eenvoudig communicatiediensten
te integreren met bedrijfsomgevingen of
CRM-pakketten. Een groot deel van onze
partners opereert al vanuit de IT-sector

specifiek

voor bedrijven met meer wensen
dan een standaardoplossing’

oneCentral heeft een communicatie-
platform ontwikkeld waarmee partners
telefonie- en cloud UC-diensten -
waaronder Avaya en Unify — kunnen
wederverkopen aan zakelijke klanten.
Ook kunnen ze er eigen diensten aan
toevoegen. Dammers stapt in een
warm bad want ‘alle processen zijn
geautomatiseerd’, zegt hij. "De meeste
partners kennen ons van onze telefonie-
en VolP-diensten. Nu gaan we inzetten

en reageert daarom zeer positief op
deze ontwikkeling. Ze begrijpen de
toegevoegde waarde van dit soort
diensten. Dat is belangrijk want dat is
de toekomst van telecom.”

Waarde toevoegen

oneCentral ontwikkelt zijn diensten
vrijwel altijd samen met leveranciers.
Dat kunnen ook operators zijn. “Wat een
ander beter kan, doen we liever samen”,

zegt Dammers. "Er zijn veel ecosystemen
en daarin moet je goed kunnen opereren
om toegevoegde waarde te creéren voor
resellers.” Een voorbeeld hiervan is de
eigen APN AIR die oneCentral heeft
gerealiseerd op het mobiele netwerk
van T-Mobile. Met deze datakoppeling
is het mogelijk om dataverkeer van
het netwerk van deze operator te
routeren naar de firewall of gateway
van klanten van partners. Daardoor
hebben resellers geen omkijken naar
de individuele toestelinstellingen en het
beheer daarvan. Het dataverkeer wordt
via oneCentral in een beveiligde IPsec-
tunnel gekoppeld aan de infrastructuur
van partners en biedt interessante
end-to-end securitytoepassingen.

Het systeem is erg gebruiksvriendelijk
en draait op alle handsets. Niet alleen
verloopt de security nu via één enkel
punt maar ook is het mogelijk om het
dataverkeer te monitoren en beheren.
Zware en dure niet-bedrijfsapplicaties
zoals Netflix en live tv-applicaties
kunnen worden gefilterd. Bedrijven
kunnen zo beter afspraken maken met
hun medewerkers over het gebruik van
mobiele data op zakelijke telefoons. Het
biedt ook voordelen in de facturering
van resellers. Mobiele data is cruciaal
voor ondernemingen; het is immers een
integraal onderdeel van de werkplek en
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Nico Dammers

dat maakt security en controle over deze
data van groot belang.”

Verbreden partnerkanaal

Dit jaar gaat Dammers ook inzetten op het
verbreden van de relaties met bestaande
partners en het vinden van nieuwe
partners. Hij zoekt nadrukkelijk naar
partijen die het niveau overstijgen van
resellers voor wie marge de hoofdfocus
is. Partners die componenten of diensten
inkopen en deze verpakken tot eigen
oplossingen voor eindgebruikers en
daarbij kwaliteit en uitstekende service
verwachten, zijn meer dan welkom bij
oneCentral. "Onze diensten zijn specifiek
voor bedrijven met meer wensen dan
een standaardoplossing. We bieden
cloudtelefonie en kunnen daar mobiele
extensies, hosting, back-up of andere

@ www.onecentral.nl

(@ sales@onecentral.nl

complexe zaken op maken. Daarvoor
werken we liefst met partners die echt
naar oplossingen kijken”, zegt Dammers.

"De verbreding die we voor ogen hebben
is het aantrekken van en samenwerken
met automatiseerders en ICT-bedrijven.
We bieden hen een upsell van telefonie en
kunnen zelfs een specifiek platform voor
hen ontwikkelen. Ook is het interessant
om hen te koppelen aan een bestaande
partner zodat ze gezamenlijk nieuwe
klanten kunnen bedienen met oneCentral
als het cement ertussen. Je ziet bij grote
(internationale) operators namelijk nog
vaak dat IT- en telecomafdelingen intern
gesplitst zijn, niet met elkaar praten of in
verschillende landen zitten. Je kunt dan
beter als specialisten optreden en aparte
contracten afsluiten. Dat faciliteren wij.”

Z 088 111 8111

‘Mobiele data
is een integraal
onderdeel van
de werkplek’

Mobile only

Dan is er nog het mobiele component
van oneCentral waarvan Dammers
weet dat dat ontzettend belangrijk is
voor bedrijven. Mensen willen immers
overal beschikbaar en bereikbaar zijn. De
simkaarten van oneCentral zijn gekoppeld
aan de bedrijfsnetwerken van klanten van
partners. Zo hoeven bedrijven weinig
tot niets te doen om die te activeren.
"Mobiel is steeds meer aan IT gerelateerd
want het draait om data”, zegt Dammers.
“We ontwikkelen continu features voor
partners en IT-dienstverleners die er
brood in zien om die te vermarkten. Zo
maken we slimme integraties met [T,
CRM en bedrijfsapplicaties en geven we
mobiel meer waarde. Kleinere flexibele
bedrijven hebben daar behoefte aan.
We ontwikkelen momenteel een shared
hostingplatform inclusief diensten
als databundels, doorschakelen,
huntgroepen en integratie met
bedrijfsapplicaties. Partners kunnen
hiermee innovatieve mobiele diensten
aanbieden in een gebruiksvriendelijke
en veilige omgeving. Dit gaan we vanaf
de tweede helft van dit jaar aanbieden in
een mobile-firstconcept voor het mkb en
de zzp-markt. Het zijn weliswaar "kleine
klanten’ maar het gaat om heel grote
aantallen en er is veel behoefte aan. Dat
wordt een belangrijke poot van onze
dienstverlening.”

¥ @oneCentral
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Analyse | Floris Hulshoff Pol

Telecomresellers nog onvoldoende bewust van impact uitfasering ISDN

Einde ISDN biedt kansen voor ICT-kanaal

Per 1 september 2019 behoren ISDN1/2-verbindingen tot het rijke verleden van
de telecomsector want KPN gaat de digitale dienst uitfaseren. Waarom? VolP is
veelzijdiger en voordeliger dan ISDN-telefonie. Een belangrijker vraag is of dit al
voldoende is doorgedrongen bij resellers.

Na dertig jaar valt per 1 september 2019
het doek voor de diensten ISDN1/2 en
PSTN MV. Vanaf die datum ondersteunt
KPN deze eerste technologie voor
digitale telefonie- en datadiensten niet
meer. ISDN15/20/30 van de operator
gaan per 1 januari 2021 uit de lucht.

KPN noemt de opkomst van IP-telefonie
als een belangrijke reden voor het
afschaffen van de ISDN-diensten.
Eindgebruikers zien steeds meer de

daling van bijna 30 procent. Cijfers
van onderzoeksbureau Telecompaper
stellen dat het aantal VolP-aansluitingen
in december 2017 maar liefst 5,6 miljoen
bedroeg.

Alternatieven eindgebruikers

Het uitfaseren van ISDN heeft voor
eindgebruikers tot gevolg dat zij
telefonisch niet meer bereikbaar zijn
via deze weg en dat hun datadiensten
via ISDN niet meer werken. Hierin zitten

‘Overstappen naar gehoste
IP-telefonie blijkt populair’

voordelen van IP-telefonie via een
breedbandaansluiting, zoals meer
flexibiliteit, eenvoudig opschalen van
aantallen toestellen, lagere kosten van
cloudgebaseerde IP-telefonie (geen
eigen PBX) en onderhoud.

ISDN is volgens KPN dus niet meer
rendabel en cijfers uit de Telecommonitor
van toezichthouder Autoriteit Consument
& Markt (ACM) van begin 2018
bevestigen dit. Waren er begin 2016
nog 327.000 gecombineerde zakelijke
en consumenten ISDN1/2-aansluitingen,
halverwege 2017 waren dat er nog
maar 237.000 aansluitingen. Dit is een

kansen voor het ICT-kanaal en de sector
roept dit al een tijdje. De boodschap:
help bedrijven met de migratie naar IP
en genereer tegelijkertijd een nieuwe
bron van inkomsten.

Er zijn op hoofdlijnen twee oplossingen.
In de eerste plaats kunnen eindgebruikers
hun oude ‘on premise’ ISDN-centrale
behouden omdat deze veelal nog goed
functioneert en niet aan vervanging toe
is. SIP-trunks maken een "koppeling’ van
die centrale naar het IP-netwerk en zo
hoeven eindgebruikers niet te investeren
in apparatuur, zoals een PBX of toestellen.
De tweede oplossing is volledig

overstappen naar volledige IP-telefonie,
al dan niet in de cloud. Bestaande
telefooncentrales en toestellen worden
dan overbodig. Bij een overstap naar
cloudtelefonie wordt de nieuwe virtuele
centrale door een aanbieder gehost in
een datacenter en is die niet aanwezig
op de locatie(s) van de eindgebruiker. De
cloudgebaseerde PBX biedt dezelfde of
vergelijkbare functionaliteit, is schaalbaar
en valt uit te breiden met andere diensten
zoals CRM-toepassingen, UC&C, PIN- en
alarmeringsdiensten.

De overstap van ISDN naar een
cloudgebaseerde omgeving is wel
ingrijpender dan het verbinden van een
oude ISDN PBX'en met SIP-trunks. Naast
de virtuele cloudgebaseerde PBX moeten
eindgebruikers nieuwe IP-toestellen
aanschaffen en aanpassingen doen
aan het interne bedrijfsnetwerk, zoals
bekabeling en internetverbindingen. Voor
eindklanten leidt tot dit installatie- en
porteringskosten en voor kanaalpartners
is dat dus een kans.

Beslispunten

Overstappen naar gehoste IP-telefonie
blijkt de afgelopen jaren populair want
veel bedrijven hebben de oude PBX
inmiddels vervangen door een hosted
oplossing. Bedrijven hebben een aantal
overwegingen voor deze overstap naar
gehoste telefonie:
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Kosten: tarieven van hosted

IP-telefonie zijn inmiddels zo scherp

dat er weinig onderscheid is tussen

aanbieders;

* Productiviteit medewerkers:
door de eenvoudige vast-mobiele
integratie vergroot de bereikbaar-
heid van medewerkers;

e Snelle internetverbindingen:
bandbreedte is veel hoger dan
jaren geleden wat de uitrol van
hosted telefonie vereenvoudigt;

* Gemak: ook hiervoor is

vast-mobiele integratie belangrijk.

Migratie door resellers

De groeiende vraag naar hosted
IP-telefonie is vanzelfsprekend interessant
voor telecomresellers want het is niet
meer de vraag of zij bedrijven moeten
helpen met de migratie van ISDN naar
IP maar wanneer. De markt ontwikkelt
nu heel snel en dus is het van belang
deze diensten te kunnen aanbieden. De
meeste klanten verwachten dit van hun
leverancier.

Ook voor telecomresellers zijn er grofweg
twee opties. Ze kunnen deze diensten zelf
aanbieden maar dit vergt investeringen in
hard- en software, datacentercapaciteit,
SIP-verbindingen en systemen voor
monitoring en billing. Ook moeten ze
afspraken maken met operators en hun
medewerkers opleiden en kwalificeren.
Of resellers kunnen de IP-diensten en het
migratietraject inkopen bij een operator
of platformprovider. Dat kan ‘white
label’ zodat ze zelf hosted IP-telefonie
kunnen aanbieden onder eigen naam
en het technische en administratieve
proces uitbesteden. Doorgaans is deze
oplossing ‘out of the box’ beschikbaar.

Recurring business

Door het migreren van bedrijven van ISDN
naar IP-telefonie kunnen telecomresellers
uitgroeien tot de vertrouwde partij voor
alle telecomdiensten en zelfs [T-zaken
van hun klanten. Want deze intieme
relatie met klanten biedt hen daarnaast
ook de upsell naar IT- en datadiensten
zoals UC, videoconferencing of andere

o

5 =

aan cloudgerelateerde diensten.
Deze datadiensten zijn zelfs een must
geworden, stellen diverse topmensen
van operators en telecomaanbieders.

"VolP Is
veelzijdiger

en voordeliger
dan ISDN’

Tijdens de Telecom en VoIP Summit 2018
is daarover uitgebreid gediscussieerd
(zie verslag elders in dit Telecom en VolP
Dossier). “"De traditionele telecommarkt
verdwijnt en is gewoon een onderdeel
van de communicatie van bedrijven”, zei
directeur Jouk Lier van BLU Networks.
“Als je als reseller alleen nog telecom
verkoopt, besta je over drie jaar niet
meer.”
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Interview | Michiel van Blommestein

Kevin van de Lindt, sales manager bij Belcentrale

ISDN-vervanging hoeft niet duur te zijn

Eindklanten hebben de neiging om veranderingen tot het laatste moment uit te
stellen, ook al worden die veranderingen juridisch of technisch afgedwongen. Hoeveel
bedrijven kwamen er op 24 mei nog achter dat ze GDPR-compliant moesten worden?
Hetzelfde lijkt nu te gelden voor ISDN, waarvan KPN heeft aangekondigd de stekker
eruit te trekken, terwijl er nog honderdduizend zakelijke gebruikers op zitten.

Geef ze eens ongelijk, want het
vervangen van de apparatuur die
gebruikmaakt van ISDN-verbindingen
kan al snel in de papieren lopen.
Pinterminals, telefooncentrales, en
alarmsystemen zijn in veel gevallen
niet uitgerust om op een andere manier
verbonden te worden. “De markt is in
rep en roer”, zegt Kevin van de Lindt,
sales manager bij Belcentrale, dan ook,
vooral omdat het in veel gevallen om
apparaten gaat die een lange levensduur
hebben. “Telefonie is bovendien nog
steeds geen oplossing waar mkb'ers
veel tijd in willen steken.”

Daarom dat Belcentrale een analoge
telefoonadapter (ATA) levert, met
installatie op locatie. “Het is een digitale
adapter. Je hebt één apparaat met één
centrale die tussen internetmodem en
ISDN-centrale wordt geplaatst. Hij
vertaalt het signaal beide kanten op.”
De eenmalige betaling is 200 tot 250
euro, zo zegt Van de Lindt.

Partners en ervaring

Sowieso, stelt Van de Lindt, minimaliseert
Belcentrale de kosten zo veel mogelijk,
ook ten opzichte van andere mkb
VolP-leveranciers. “Je hebt natuurlijk
de eenmalige kosten voor installatie
en toestellen. Maar wij garanderen een
besparing van 15 procent. Je hoeft alleen

(P www.belcentrale.nl

@ sales@belcentrale.nl

je laatste nota’s te laten zien.” Belcentrale
werkt ook met grote leveranciers: Huawei
en Cisco voor de modems, Gigaset en
Cisco voor de toestellen. “Voor de
alarmdienst hebben we apparatuur van
Honeywell en Texacom, en we zijn een
business partner van CCV.” Het bedrijf
is ook wholesalepartner van KPN. “We
hebben goede contracten liggen daar.
Dus als KPN zoals recent de tarieven
iets moet verhogen, dan moeten wij
niet mee.”

"Telefonie is geen
oplossing waar
mkb'ers veel tijd
in willen steken’

Belcentrale heeft dan ook redelijk wat
ervaring op de markt. Het bedrijf is al
actief in hosted-telefonie sinds 2006.
“We kennen de klappen van de zweep”,
lacht Van de Lindt. “Het verschil
tussen telefonie en ICT verwatert.
Ze raken met elkaar vervlochten, en
telefonie moet samengegaan met
allerlei oplossingen. Maar in het mkb
komen we koppelingen nog niet zo
veel tegen. We kunnen op locatie dus

2 088333 4446

zoveel mogelijk van onszelf leveren.”
Er is dus ook maar één serviceloket.

Dat betekent volgens Van de Lindt ook
dat Belcentrale op het gebied van sales
de samenwerking aan kan gaan met
zakenpartners. "We hebben nu ook
een actie lopen”, zegt Van de Lindt.
“We verloten een Audi Al voor nieuwe
klanten en klanten die verlengen, dit
in samenwerking met Audi Center
Rotterdam. Maar we hebben ook een
model voor aanlevering van klanten
door salespartners. We bieden 10 tot
15 procent feeback-omzet per maand,
alleen voor het aanleveren dus.”

¥ twitter.com/Belcentrale

25



TELECOM & VOIP DOSSIER 2018 | CHANNELCONNECT

Interview | Marco Mekenkamp

Dankzij draadloze headsets

Sennheiser creért gezondere

werkomgeving

Technologieén als Unified Communications en mobiele apparaten maken bedrijven
wendbaarder en flexibeler, maar kantoormedewerkers zijn vaak nog gebonden aan hun
bureau, wat niet alleen een negatieve invloed heeft op hun productiviteit maar ook op
hun gezondheid. Maar dankzij de nieuwste generatie draadloze technologie hoeven
werknemers hun dagen niet langer zittend door te brengen, zo stelt Sennheiser.

Het mobieler maken van werknemers
zorgt niet alleen voor het verhogen van
de productiviteit door multitasking en
samenwerking, het levert ook gezond-
heidsvoordelen op. Vooruitstrevende
ondernemingen omarmen daarom al
veel langer oplossingen hiervoor. Naast
praktijken als stoelloze vergaderingen
en staande bureaus zijn professionele
draadloze headsets essentieel om
een mobiele werkplek te creéren. De
voordelen hiervan zijn de vrijheid van
handsfree gebruik, wat zeer belangrijk
is voor mobiliteit, en de ergonomische
voordelen boven handheldtelefoons voor
langere gesprekken. Vandaag de dag
zorgen draadloze technologieén voor een
groter bereik, waardoor het eenvoudiger
is om verder te praten terwijl iemand
rondloopt. Gesprekken blijven perfect
verstaanbaar dankzij de uitstekende
geluidskwaliteit, dus ook in rumoerige
omgevingen.

Gezondheidsrisico's zittende werkstijl
Stappen ondernemen om de werkvloer
te verbeteren kan het leven voor
werknemers plezieriger maken, zo
stelt Sennheiser, maar er zijn nog meer
belangrijke redenen om in actie te
komen. Diverse onderzoeken naar het
welzijn van werknemers duidt erop dat
er verschillende gezondheidsrisico's
verbonden zijn aan de zittende levensstijl
waarin werknemers gedwongen worden
door veel kantooromgevingen. Langere
tijd een zittende positie aanhouden

(P nl-nl.sennheiser.com/wellbeing

zonder te bewegen kan bijvoorbeeld
leiden tot de samendrukking van
interne organen en leiden tot een
verminderde doorbloeding van
andere lichaamsdelen. Hierdoor kan
de bloeddruk stijgen, kunnen hart- en
vaatproblemen ontstaan en zelfs het
risico op diabetes vergroten. Met het oog
op productiviteit zijn er ook aanwijzingen
dat door verminderde doorbloeding
ook concentratieproblemen kunnen
optreden, doordat er te weinig vers bloed
en zuurstof naar de hersenen gaan.

Naast de langetermijnrisico’s die
verbonden zijn aan te weinig lichaams-
beweging, kan een gebrek aan een ergono-
mische werkomgeving ook leiden tot nek-
en rugklachten. Handheldapparaten, zoals
bureau- en mobiele telefoons moeten
door werknemers tussen oor en schouder
vastgeklemd worden om handen vrij te
maken voor andere taken. Door deze
slechte houding worden de nekwervels
samengedrukt, wat kan leiden tot
ongemak, schouder- en rugpijn, aangezien
de wervels onder onnodige druk komen
te staan. En dat terwijl de oplossing zo
simpel is.

Maak uw klanten mobiel met draadloos
“Bedrijven moeten een holistische
benadering nemen bij het inrichten van
hun werkomgevingen en praktijken”,
legt Andreas Bach, directeur van
Sennheiser Communications A/S uit.
“Hierdoor kunnen de gezondheid en

(@ NL-EnterpriseSolutions@sennheiser.com

productiviteit van werknemers verbeterd
worden. Er is geen panklare oplossing,
maar headsets vormen al langere tijd een
essentieel onderdeel voor een betere
ergonomie. Tegenwoordig worden deze
voordelen extra versterkt door nieuwe
draadloze technologieén, waardoor
werknemers gedurende de dag meer
lichaamsbeweging kunnen krijgen.”

Het is daarom als reseller goed
om klanten te wijzen op mogelijke
gezondheidsrisico’s maar ook op de
simpele oplossing. “Sennheiser biedt een
ruim assortiment headsetoplossingen die
ontworpen zijn om naadloos aan te sluiten
op alle grote unified communications-
platforms, onbeperkte mobiliteit mogelijk
maken en een ongekende geluidskwaliteit
bieden. Geniet van maximaal comfort
dankzij een ongeévenaard ergonomisch
ontwerp en hoogwaardige materialen,
of u het zo nu en dan gebruikt of de
hele dag lang. En dankzij de geweldige
batterijcapaciteit kunt u de hele dag lang
van al die voordelen profiteren.”

2 036535844
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Interview | Pim Hilferink

Cees Quirijns, COO van Portland Europe

‘Met Portland loop je als
IT-dienstverlener altijd voorop’

Softwaredistributeur Portland Europe, onlangs vanuit Zoetermeer neergestreken
op het Oosterdokseiland in Amsterdam, voert een innovatief portfolio van software
en services specifiek gericht op [T-dienstverleners of MSP’ers. Of het nu gaat om
communicatie-, infrastructuur-, continuiteits- of productiviteitsoplossingen, in al deze

categorieén biedt Portland een keuze uit diverse merken.

"In dit Telecom & VolP Dossier wil ik graag
drie van onze oplossingen in de schijn-
werpers zetten: het VolP-telefonieaanbod
van FirmTel en Kerio, en de voor de
juridische sector nog steeds noodzake-
lijke faxsoftware van GFI"”, zegt Quirijns.

FirmTel PBX uit de cloud

"Het VolP telefonieplatform FirmTel wordt
uitsluitend via T-dienstverleners in de markt
gezet, onderscheidt zich door eenvoudige
installatie, schaalbaarheid, uitbreidbaarheid
en robuustheid zonder dat er investeringen
in een fysieke infrastructuur nodig zijn”, legt
Quirijns uit. “Met FirmTel kan de reseller
zijn zakelijke klanten 'no-nonsense’ teleco-
moplossingen met een focus op mobiel
werken aanbieden. De basis wordt gevormd
door de telefooncentrale uit de cloud. Het
platform kan worden uitgebreid met diverse
upgrades, waarvan vast-mobielintegratie,
FirmTel SENS, wel de belangrijkste is.”

Cees Quirlj

=

@ info@portland.eu

“Met FirmTel SENS biedt een mkb-bedrijf
zijn medewerkers een mobiel abonnement
voor hun smartphone, desgewenst met
diverse extra functionaliteiten. Behalve de
gebruikelijke mogelijkheden zoals spraak,
data of sms beschikken de gebruikers met
SENS over dezelfde functies die zij gewend
zijn van hun vaste toestel. Zoals doorver-
binden en terugpakken met ruggenspraak,
de vaste en mobiele beschikbaarheid
van collega’s zien of meerdere privé- en
zakelijke nummers op één simkaart —
met verschillende belscenario’s. Aan de
simkaartkant komen we binnenkort ook met
een datapropositie voor IT-dienstverleners
waarmee ze fail-over-services aan hun
klanten kunnen aanbieden.”

Kerio on-premise PBX en GFIl FaxMaker
Voor partijen die de PBX liever binnen
het eigen lokale netwerk blijven beheren,
biedt Portland de oplossingen van Kerio.
Quirijns: “Kerio is recent overgenomen
door GFI en kwam zo automatisch in ons
portfolio. Daar zijn we blij mee, want we
hadden tot op dat moment geen goed
alternatief voor een on-premise PBX
beschikbaar.”

Kerio Operator is een geavanceerde, intui-
tieve VoIP PBX boordevol functionaliteiten
die goed van pas komen in de moderne
zakelijke omgeving. “Onderscheidend is
de aandacht die Kerio geschonken heeft
aan security zoals het buiten de deur
houden van hackers, het voorkomen van
misbruik en het zekerstellen van privacy.”

Z 020 214 4000

Kerio’s moederbedrijf GFl is overi-
gens ook geen onbekende in de
telecomwereld. GFl levert bijvoorbeeld
al sinds jaar en dag GFl FaxMaker, dat de
papierstroom vervangt door elektronisch
faxen. Faxberichten worden dan vanaf
je (hosted) desktop verzonden en
ontvangen. Naast de integratie met
alle desktoppakketten zoals MS Word
voorziet GFl FaxMaker ook in email2fax-
en fax2email-functionaliteit.

Quirijns: “In bepaalde branches, zoals
de advocatuur en logistieke wereld, is de
fax nog ruimschoots in gebruik. Daarvoor
kun je natuurlijk een aparte faxmachine
gebruiken, maar veel gemakkelijker is
het gebruik van een applicatie als GFl
FaxMaker op je pc.”

Roadmap en MSP HypeCycle
Quirijns: “IT-dienstverleners kunnen
bij Portland niet alleen terecht voor de
innovatieve oplossingen van vandaag.
Met de MSP HypeCycle, die we in
samenwerking met Gartner hebben
ontwikkeld, spotten wij uit een lijst van
ruim 1700 trends voor de komende jaren
de meest kansrijke innovaties zodat onze
resellers daar tijdig op kunnen inspelen.
Zo staat bij ons het aanbieden van
UC-functionaliteiten en een koppeling
met Skype for Business — onderdeel van
Cloud UC (UCaa$) - op de roadmap. Wie
zaken doet met Portland, loopt gegaran-
deerd voorop in de markt en plukt daar
de vruchten van. Dat is zeker.”

¥ @portlandeurope

(P www.portland.eu/nl
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Interview | Dirkjan van lttersum

‘Mkb'ers optimaal bedienen
met slimme bouwblokken’

RoutlT is afgelopen jaren uitgegroeid tot marktleider op het gebied van telefonie-
en internetdiensten voor het mkb. Om dit mogelijk te maken werkt het bedrijf samen
met ruim 1500 partners. Dat aantal groeit nog steeds. “Samen met onze partners zijn
we zo groot geworden. Dat is onze kracht.”

Innovatie is het sleutelwoord voor de
Edese IT-dienstverlener. Het bedrijf, met
140 medewerkers, ontwikkelt diensten
voor het midden- en kleinbedrijf.
Verkoop, installatie, service en facturatie
gebeurt altijd door partners. "De partner
weet als geen ander wat er speelt bij
de eindklant. Hij is daarom de cruciale
schakel om dienstverlening op maat te
bieden”, zegt productmanager Mobiel
Sandra Schats.

Vast-mobielintegratie
De combinatie van vaste en mobiele
telefonie is een sterke groeimotor.

HIP Recorder op de
iPhone

weriaept if 30 dagen

L l.”..
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“We zijn in 2012 begonnen met het
aanbieden van mobiele abonnementen.
Steeds meer klanten wilden op hun mobiele
telefoon gebruikmaken van de telefoon-
centrale in de cloud. Voor onze partners
is dat daarom een interessante markt.”

De verkoop van dit soort extra diensten
is door RoutlT eenvoudig gemaakt.
“Wij werken met bouwblokken. De
partner inventariseert de wensen van
een eindklant en kiest de gewenste
bouwblokken. Hierdoor krijgt de klant
een unieke oplossing, zonder dat er
maatwerk nodig is.”

Het telefonieplatform voorziet ook in
koppelingen met populaire CRM- en
ERP-systemen. "De koppelingen zijn
al gebouwd, het is een kwestie van
aanvinken”, legt productmanager VolP
Jos Jacobs uit. Partners kunnen ook
zelf koppelingen bouwen voor eigen
diensten. “Maar in de praktijk kiezen de
meeste partners voor het activeren van
eerder gebouwde koppelingen. Daarvoor
hebben we onze dienst HIPIN.”

Gebruiksvriendelijk

Om het instellen van vast-mobielinte-
gratie zo makkelijk mogelijk te maken,
heeft RoutlT de HIPPER+ app voor
gebruikers ontwikkeld. “Daarmee regel
je bijvoorbeeld met welk nummer de
mobiele telefoon standaard uitbelt”,
zegt Jacobs terwijl hij op zijn telefoon
enthousiast toont hoe eenvoudig het
werkt. “Ook kun je instellen of iemand je
mobiele of vaste nummer te zien krijgt.
Dat is handig om privé en zakelijk van
elkaar te scheiden.”

Deze (en vele andere) mogelijkheden
zijn niet alleen via de app, maar ook
met behulp van een online portaal
te regelen. "Door het zo eenvoudig
mogelijk te maken zorgen we ervoor
dat eindklanten veel zaken zelf
kunnen aanpassen.

Dat maakt het leven van eindklanten,
maar ook onze partners makkelijker.
Die laatste groep hoeft minder vaak
relatief eenvoudige instellingen te
wijzigen, omdat klanten het zelf
kunnen”, vult Schats aan.

Instellen van vastmobielintegratie
met de HIPPER+-app.

Snel instellen

Alle geasrekkien
doorschakeben

Doorschabaon wvast nummos

&

Pessoonlijlos Assistant
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€
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Uitgebreide statistieken over het telefoonverkeer met HIP Reporter.

. 2

Onlangs voegde RoutlT ook onder-
steuning voor Client Certificate
Authentication toe. “Opnieuw iets
waarmee het leven voor partners
makkelijk wordt gemaakt”, zegt Jacobs.
"Een telefoon wordt vooraf voorzien van
een certificaat. De eindklant sluit het
toestel zelf aan. Dankzij het certificaat
is het apparaat meteen gebruiksklaar,
zonder ingewikkelde instellingen of
wachtwoorden.”

Meervoudig ISDN

Een actueel onderwerp onder eind-
klanten en partners is de aangekondigde
uitfasering van meervoudig ISDN. “Voor
bedrijven is dat aanleiding om eens goed
na te denken over wat ze willen met hun
telefonie. Zo kunnen zij hun centrale via
een box koppelen aan onze clouddienst.
En sommige bedrijven besluiten om hun
vaste telefoons helemaal de deur uit te
doen en alleen nog mobiele telefoons te
gebruiken, ook voor hun vaste telefoon-
nummers. Daarbij kiezen ze in veel
gevallen voor hosted telefonie.”

Om bij de tijd te blijven, voegt RoutIT
continu functies toe. Nieuw is de dienst
HIP Recorder waarmee gesprekken
worden opgenomen. Als de gebruiker
(of beheerder) hiervoor kiest, blijven
gesprekken bewaard voor een periode

van bijvoorbeeld zeven jaar. “"Vooral
onder financiéle instellingen was daar
veel vraag naar. Zij moeten voldoen aan
de MiFID ll-wetgeving”, zegt Schats.
“Maar ook andere bedrijven vinden
dit interessant. Denk aan callcenters,
advocaten of artsen. En voor elk bedrijf
dat de kwaliteit van gesprekken wil
kunnen evalueren.”

'‘De klant krijgt
een unieke
oplossing, zonder
dat er maatwerk
nodig is’

Bij dit soort mogelijkheden speelt een
goede beveiliging natuurlijk een rol, erkent
Jacobs. "Gesprekken mogen geen eigen
leven gaan leiden. Het is voor de gebruiker
dan ook niet mogelijk om een opname te
downloaden. Je kunt het alleen streamen.
Het is wel mogelijk om een link naar het
gesprek door te sturen, maar ook die
persoon kan het niet opslaan en alleen
tijdelijk beluisteren. Wie gesprekken
precies mag beluisteren is afhankelijk
van de instellingen door de beheerder.”

Emoties analyseren

In de nabije toekomst wordt de dienst HIP
Reporter geintroduceerd. Daarmee krijgt
een bedrijf de beschikking over uitge-
breide statistieken over het telefoon-
verkeer. Denk aan hoe snel telefoontjes
worden beantwoord, hoe vaak er wordt
doorgeschakeld en hoe snel iemand de
juiste persoon aan de lijn krijgt.

Komende periode worden de mogelijk-
heden van de dienst HIP Recorder verder
uitgebreid. Schats: “We gaan dan
emoties in gesprekken analyseren. We
registreren of een gesprek als positief
of negatief werd ervaren. Dit is bijvoor-
beeld een waardevol hulpmiddel bij
telefonische verkoop, waarbij na een
telefoongesprek direct inzichtelijk is of
een potentiéle klant interesse heeft.”

Het aantal partners van RoutlT groeit
nog altijd. Voor bedrijven met interesse
gelden er geen speciale drempels.
“ledereen kan partner van RoutlT
worden. We ondersteunen hen optimaal
met behulp van trainingen en support.
Een voorbeeld zijn de Hosted Telefonie-
traningen, waarbij we de partner helpen
de dienst te verkopen. Daarnaast is er
24x7 support voor zakelijke klanten.”

29



TELECOM & VOIP DOSSIER 2018 | CHANNELCONNECT

Interview | René Frederick

Xelion lanceert dienst Park Manager en presenteert release Xelion 7

‘Park Manager scheelt partners veel tijd’

Xelion lanceert dit voorjaar de nieuwe tool Park Manager waarmee partners
makkelijk en snel toegang krijgen tot het serverpark van hun klanten. De dienst zit
straks standaard in de nieuwe release van Xelion 7 die in juni wordt gepresenteerd,
vertelt een enthousiaste directeur Micha Cohen. “Dat leidt tot veel tijdwinst voor

onze partners.”

De functionaliteit van de dienst Park
Manager die Xelion dit voorjaar
aankondigt speelt in op de wens van
partners om makkelijker en efficiénter
toegang te krijgen tot het serverpark
van eindklanten. De Nederlandse
leverancier van het gelijknamige
communicatieplatform merkte namelijk
dat het voor partners veel ‘gedoe’
was om toegang te krijgen tot hun
klantservers. Bij telefoontjes van klanten
met vragen, calamiteiten of storingen

Micha Cohen

moesten ze steeds per klant opnieuw
inloggen met aparte inlogcodes om
vervolgens in het netwerk te zoeken
naar de juiste servers en instellingen.
Park Manager maakt een einde aan die
omslachtige toegang, legt directeur en
oprichter Micha Cohen uit. “De tool
heeft 'single sign-on inlog’ en zoekt op
basis van elementaire klantgegevens
naar de juiste server en de betreffende
Xelion-applicatie van die klant. Dit is
natuurlijk vooral handig voor partners

"Techniek is lastig
en het wordt er
niet makkelijker op’

met veel klanten en voor partners
waarvan de servers deels in de cloud
en deels on-premise bij klanten staan.
Maar ik verwacht dat ook partners met
minder klanten de Park Manager gaan
gebruiken. Zelfs al heb je maar twee
servers, dan verdient het zich al terug.
Medewerkers hoeven bij support- of
beheertaken namelijk niet meer na te
denken over inlogcodes en het scheelt
bovendien veel tijd.”

Configuratie en aanpassingen

Park Manager legt volgens Cohen feitelijk
een virtuele skin over alle servers van
klanten heen en presenteert die in
het partnerdashboard als één grote
virtuele Xelion-server. Partners hoeven
zelf niets te installeren, ze moeten enkel
hun servers aanmelden en registreren.
Waar de dienst wordt gehost maakt
eigenlijk niet uit. Handig is dat dus naast
cloudservers ook on-premise servers in
de Park Manager opgenomen kunnen
worden want er zijn nog best veel
eindgebruikers die hun Xelion-servers
niet in de cloud willen hosten. Dit kan
om uiteenlopende redenen zijn zoals
security, back-up, controle, regulering of
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‘Park Manager maakt een einde aan omslachtige beheertaken’
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omdat ze snel willen kunnen schakelen
bij een calamiteit. Het platform van
Xelion voorziet in beide opties en Park
Manager maakt alle servers zichtbaar
en bereikbaar.”

Het voordeel van Park Manager zit
vooral in de frequentie waarmee klanten
aanpassingen wensen in configuraties
of bellen met supportvragen.
“De provisioning van een klant en
medewerkers is natuurlijk eenmalig
en er zijn grotere resellers met een
geautomatiseerd leverstraat. Maar
het configureren en aanpassen van
instellingen komt steeds terug en dus
hebben grote partners dagelijks erg
veel vragen van klanten waarvoor ze
even in de configuratie moet duiken en
aanpassingen verrichten. Dit kan nu dus
veel makkelijker.”

Parkmanager API-configuratie

Het beleid van Xelion is dat functies ook
via een API (Application Programmers
Interface) beschikbaar zijn. Daarom
heeft Xelion ook een API voor de Park
Manager ontwikkeld waarmee partners
automatisch alle informatie over hun
eigen servers krijgen. En als ze een
nieuwe klant in hun park willen installeren,
geeft het platform via de APl automatisch
informatie over de optimale server waar
ze die specifieke klant het best kunnen

(P www.xelion.com

@ info@xelion.nl

hosten en configureren. Informatie over
de bezetting van het serverpark van die
specifieke partner dient hiervoor als basis.
"Voordeel is dat ze niet meer handmatig
tenants hoeven te configureren”, zegt
Cohen. “Zonder omkijken worden de
nieuwe licenties geconfigureerd in een

zijn veranderd. De nieuwe ‘look and feel’
is ingegeven door nieuwe inzichten en
na feedback van klanten. Daarnaast is
de verwerking van informatie zichtbaar
anders, weet Cohen. “"We hebben
een andere manier ontwikkeld voor
het omgaan met berichten die voor
klanten binnen komen. Maar meer wil
ik er niet over zeggen, dat gebeurt bij
de aankondiging van Xelion 7 op 19 juni
tijdens ons partnerevent in Bussum.”

Relatie met partners

Cohen is blij met de feedback van partners
op het platform en stelt resoluut dat
partners ‘onontbeerlijk’ zijn voor Xelion.
“Als leverancier moeten we het onze
partners zo makkelijk mogelijk maken en
dat doen we. Zo hebben we extra informatie

'Park Manager maakt een einde
aan omslachtige beheertaken’

volledig geautomatiseerde leverstraat.
Het algoritme bepaalt op basis van
bestaande en beschikbare capaciteit
welke server het meest geschikt is. Doel
is om zo veel mogelijk ‘snijverlies’ te
voorkomen.”

Xelion 7

De oplossing Park Manager wordt deze
zomer een standaard onderdeel van de
nieuwe release van Xelion 7. Het nieuwe
platform is afgelopen tijd in béta gebruikt
door een aantal klanten en zij zijn volgens
Cohen ‘laaiend enthousiast’.

Naast de Park Manager is een belangrijke
vernieuwing binnen Xelion 7 dat de user
interface ingrijpend is aangepast. De
GUI is frisser en eigentijdser, heeft een
ander kleurenpatroon en de icoontjes

Z 015251 14 11

ontwikkeld, een extra partnermanager
aangenomen en recent een online forum
opgezet om beter te luisteren en hen nog
beter te ondersteunen. Dat forum werkt
goed en er wordt steeds meer gebruik
van gemaakt. We zien dat partners elkaar
meer helpen met concrete vragen en
suggesties naar elkaar toe”, zegt Cohen.
"Techniek is voor veel partners gewoon
lastig en het wordt er de komende jaren
niet makkelijker op. Nu is telefonie nog de
bulk van de communicatiediensten, maar
de komst van UC maakt het complexer.
Er zijn resellers die daar niet op zitten te
wachten. Alleen al vanuit de gedachte dat
'het stuk kan gaan’. We beseffen dat en ook
al snappen sommige partners niet alles van
techniek, ze snappen hun klanten des te
beter. Dat maakt het kanaal zo ongelooflijk
belangrijk.”

¥ @Xelion6
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Analyse | Marco Mekenkamp

Resellers zoeken naar groeimogelijkheden met de telecomoperators

‘Hebben operators het kanaal nog nodig?

Op het gebied van telefonie zijn we in Nederland behoorlijk verwend. De kwaliteit
van de netwerken is uitstekend en dus doen de operators het goed. Maar die
operators kunnen niet iedereen rechtstreeks van dienst zijn. Dus zijn er resellers. Met
veel vertoon zijn verschillende partnerconcepten geintroduceerd, maar hoe gaan de
operators nu in de praktijk met die resellers om? En hoe werken ze samen aan een
gemeenschappelijke toekomst? Een vraag hieromtrent op LinkedIn leverde een storm
van reacties op. Veel resellers spraken wij informeel, maar Patrick Balleur (Dutchtel) en
Ronald Horn (BTC) schoven bij ons aan voor een kop koffie en een openhartig gesprek.

T-Mobile won in april voor de derde
keer op rij de P3-benchmarktest van
mobiele netwerken in Nederland en
haalde zelfs de hoogste score ooit bij
de P3-testen wereldwijd. De andere
netwerken (Vodafone, KPN en Tele2)
behoren overigens ook tot de wereldtop.
Wat dat betreft hebben we in Nederland
geen klagen. Maar loopt alles qua mobiel
wel op rolletjes? Hoe is de samenwerking
tussen de operators en het reseller-
kanaal? Proberen de operators klanten
van resellers rechtstreeks de benaderen;
klantje-pik dus?

Dat blijkt niet het geval te zijn. Patrick
Balleur: “Natuurlijk zijn er wel eens wat
overenthousiaste accountmanagers die

Over Ronald Horn

Ronald Horn is directeur en eigenaar
van BTC, een zakelijke reseller die
zich met name steeds meer richt op
totale digitale werkplekbeheer. Hij is
een ‘oude rot’ in het telecomvak. Zo
werkte hij eind jaren ‘80 bij Transmark
Communications dat Nokia naar
Nederland haalde, Cellway en bij
Vodafone. In 2000 startte hij met
compagnon Dick Houtsma BTC, eerst
gericht op de consumentenmarkt.
Maar de focus ging in 2002 al
compleet naar B2B. BTC ontwikkelt
zich de laatste jaren als full service
ICT-partner voor de digitale werkplek.

hun target moeten halen en op die toer
gaan, maar ik geloof niet dat er sprake is
van 'beleid’ vanuit de operators.” Ronald
Horn beaamt dat. “De operators hebben
het resellerkanaal nodig en omgekeerd,
maar het wordt de resellers vaak niet
makkelijk gemaakt om hun nieuwe rol
in het ‘spel’ goed te vervullen.”

Veranderingen

Eris de laatste jaren veel veranderd in het
connectiviteitsdomein. Ten eerste zijn de
consumententarieven veel sneller in prijs
gedaald dan de zakelijke abonnenten.
Aan de zakelijke klant is dit makkelijk
uit te leggen, omdat bij het zakelijke
abonnement — hoewel technisch gezien
hetzelfde abonnement — veel meer
ondersteuning wordt gegeven en er
meer mogelijk is. Die ondersteuning
wordt grotendeels geleverd door het
kanaal. Maar, zo blijkt uit onze gesprekken
met de resellers: het prijsverschil gaat
bijna geheel naar de operators. En dat is
vreemd. De extra inkomsten komen dus
niet terecht bij hen die het werk leveren
maar bij de operator. I[deaal natuurlijk als
je resultaten onder druk staan. Maar hier
gaat de schoen toch wringen.

Feitelijk komt het erop neer dat de
reseller de geoutsourcete verkoper is
waarbij de operator het probleem heeft
dat hij niet meer volledig ‘in control” is.
En dat is een lastige positie wanneer
je als beursgenoteerde onderneming

Over Patrick Balleur

Patrick Balleur startte in de crisis-
tijd (2011) met Dutchtel Telecom
Specialisten maar heeft een lange
geschiedenis in telecom, onder meer
bij The Phone House, Roadphone en
Mobile Business Communication.

Met Dutchtel koopt Patrick Balleur
tegenwoordig telecom in voor
B2B-klanten en creéert naar eigen
zeggen voor elke organisatie de
meest transparante telecomomgeving
met heldere, eerlijke afspraken over
verdiensten.

verantwoording moet afleggen aan je
aandeelhouders. Die aandeelhouders
moeten tevreden gehouden worden en
een van de ‘wapens’ om dit te realiseren
is te zorgen voor een redelijk vaste omzet.
Om dat te bereiken, maken operators
afspraken met resellers over aantallen
aansluitingen die ze in een jaar gaan
realiseren. Worden die targets gehaald,
danis het goed. In een groeimarkt zijn de
targets van de operator gelijk geweest
aan de targets van de resellers, namelijk
‘groei’. Op dit ogenblik worden er echter
targets opgelegd door de operators
die niet altijd in lijn zijn met de doelstel-
lingen van de resellers. Bijvoorbeeld:
de reseller kan ervoor kiezen om bij zijn
bestaande klanten cross- en upsell te
doen van producten en/of diensten die
niet gelieerd zijn aan de operator (denk

32



TELECOM & VOIP DOSSIER 2018 | CHANNELCONNECT

aan wifi, MDM, security e.d.) maar deson-
danks leggen de operators de reseller
toch targets op om nieuwe klanten
binnen te halen. En worden die targets
niet gehaald, dan worden de resellers
gestraft met een flink lagere provisie.
Voor de resellers zit daar de kneep.
Immers, ze hebben wel hun kosten en
die veranderen niet. Je target niet halen
bij een operator doet dus flink pijn.

Targets

Het eerste gevolg was dus dat resellers
er alles aan deden om de targets te
halen. Maar steeds vaker maken resellers
— om problemen te voorkomen met de
dekkingsbijdrages op hun kosten —een
uitstap naar ‘white label’-connectiviteit.
Hierbij heeft men weliswaar het nadeel
dat het non-branded is maar het grote
voordeel zijn de hogere marges. En door
de introductie van software definend
networking wordt het voor de reseller

_
“a

allemaal nog een stukje makkelijker. Veel
klanten zoeken een complete oplossing
en niet specifiek een ‘brand’ van een
telecomoperator.

operators), is het begrijpelijk dat resellers
soms kiezen voor white label. En dat
is dus een grote bedreiging voor de
operators.

Oplossing

Voor de toekomst van de branche is
het daarom belangrijk dat er vanuit de
operators meer gekeken wordt naar de
rol van de reseller, hoe er meer en beter
kan worden samengewerkt én hoe de
reseller passend beloond wordt voor
het werk dat hij doet. Daarnaast dienen
de operators te zorgen voor efficiént
werkende back-officesystemen die het
ondersteunen van de klant eenvoudig
maken. Dat beaamt Ronald Horn ook:
“De afhankelijkheid van de smart-
phone en andere mobiele oplossingen
—tegenwoordig ook heel vaak de digitale

'‘De samenwerking met partners is net
een relatie: je moet er allebei hard
voor werken om het te laten slagen’

Terug naar de targets. Die targets zijn een
controlemechanisme voor de operators
om aantallen te behouden. Maar, zo blijkt
uit vele gesprekken die wij met resellers
voerden: niet alle targetprogramma’s
van operators goed zijn ingeregeld. Zo
leveren de back-endsystemen niet de
data die nodig is om de targets te volgen
of af te rekenen. Hierdoor komt het voor
dat resellers niet geinformeerd worden of
ze 'op target’ zitten. Voor de resellers is
het dan soms een hard gelag om pas na
afloop van een periode te vernemen dat
de target niet gehaald is en ze daarom
financieel worden gekort. De targetdruk
betekent ook dat de resellers niet in alle
gevallen "het beste’ voor hun klanten
doen en soms uit lijffsbehoud moeten
kiezen voor de eigen portemonnee.

Als je dan ook nog weet dat er soms
maanden gesoebat wordt over het
uitbetalen van de vergoedingen aan de
reseller, terwijl die reseller juist bezig wil
zijn met het bedienen van zijn klanten
(en daarmee ook de klanten van de

werkplek genoemd - is erg groot en
het is logisch dat klanten de expertise
zoeken bij een specialist: de reseller. De
operators kunnen niet alle klantvragen
zelf beantwoorden en ook niet voorzien in
de integratiebehoeftes met IT. Wanneer
er geen gezond resellerkanaal is om de
branded-connectiviteit te verkopen en
te ondersteunen, hebben de operators,
de klanten en de resellers écht een groot
probleem. Het is dus in ieders belang
om ervoor te zorgen dat er een gezonde
basis is voor samenwerking met het
resellerkanaal.”

Patrick Balleur is het deels met Horn
eens. "Het kanaal is inderdaad belangrijk,
maar je kunt als reseller ook een andere
weg kiezen. Wij hebben ervoor gekozen
om niet meer afhankelijk te zijn van de
‘gunsten’ van een operator. Dat vinden
ze niet leuk, want daardoor zijn ze de
grip compleet kwijt. Maar we kunnen
daardoor wel het beste voor de klant
doen en ze met raad en daad terzijde
staan.”
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Hoe doen de operators het

Het is overigens niet zo dat alle operators
op dezelfde manier met hun resellers
omgaan. Maar ze zijn ook niet heel
consequent in hun ondersteuning; het
is wat dat betreft een beetje een golfbe-
weging. Neem bijvoorbeeld KPN. Tien
jaar geleden had het voormalige staats-
bedrijf geen duidelijke strategie met
de resellers. "René Schenk (directeur
business partner organisatie bij KPN, red.)
heeft met het Excellence-programma de
afgelopen jaren heel goed werk verricht
en daardoor is er een prachtige samen-
werkingsbasis opgebouwd”, weet Horn.
“Dealers kijken daarom nu, na die tien
jaar, heel anders naar KPN.”

Maar... nu er een uitbreiding met
IT-diensten is, ontstaat er een nieuw
samenwerkingsmodel met de bijkomende
uitdagingen van hoe de dealervergoe-
dingen en samenwerkingsmogelijkheden
worden vastgelegd.

Naar aanleiding van onze posting op
LinkedIn kregen we veel reacties van
resellers. In die reacties was heel duidelijk
kritiek te distelleren op de op groei geori-
enteerd betalingsmodellen van KPN en
Vodafone, waarbij er minder betaald
wordt over de bestaande bases. Ook
zijn er veel klachten over trage uitbeta-
lingen en slechte back-officesystemen
van Vodafone. Over T-Mobile en Tele2
daarentegen komen veel positieve
reacties binnen. Die operators zorgen
op dit moment goed voor hun resellers.
Tele2 doet het heel goed in het IT-kanaal
en zaagt daarmee flink aan de poten van
KPN en Vodafone. T-Mobile deed een

paar jaar geleden alleen nog maar mobiel
en toen zijn veel resellers afgehaakt. Maar
nu ze ook vast aanbieden, gaat het weer
goed.

Het is dus belangrijk voor de reseller
dat hij weet waar hij nu én de toekomst
aan toe is. Maar helaas is er nooit
zekerheid. Het voorbeeld van RoutlT
wordt genoemd. Deze partij heeft het
altijd goed gedaan maar na de overname
door KPN is er de nodige onduidelijkheid
over de strategie richting het kanaal.
“Wat dat betreft weet je het nooit”,
constateert ook Patrick Balleur. “Een
partij als Pocos doet het momenteel heel
erg goed. Maar stel je voor dat die door
Vodafone gekocht zou worden... ook
dan weet je niet wat er gaat gebeuren.”

winstmaximalisatie. Bij T-Mobile hebben
we een duidelijke strategie die gericht
is op een win-winsituatie voor ons en
onze partners. Want een win-winsituatie
schept vertrouwen bij beide partijen,
legt daarmee een basis voor een goede
samenwerking hetgeen resulteert in
succes.” En daarmee is de cirkel natuurlijk
rond.

Teekens vervolgt: "Al onze partners
weten dat we samen gaan voor een
langetermijnstrategie. En wij geloven
ook in het grote belang van het partner-
kanaal. Natuurlijk zijn er bedrijven die
het liefst 'bij de fabriek’ kopen — en dat
kan bij T-Mobile ook — maar een heel
grote groep loopt juist via onze partners.
Ondernemers doen graag zaken met

Het is belangrijk voor de reseller dat hij
weet waar hij nu én de toekomst aan toe
is. Maar helaas is er nooit zekerheid

Concluderend kunnen we stellen dat bij
de komst van recuring vergoedingen de
resellers erg gebaat zijn bij zekerheid
over de inkomsten. Bij de non-branded
diensten is dat makkelijker dan bij
branded operatorproposities. De vraag
is dus tweeledig: hebben de operators
het resellerkanaal nog wel nodig? En
anderzijds: heeft het kanaal nog wel de
branded operators nodig?

Reactie T-Mobile

Dat T-Mobile in het bovenstaande verhaal
positief uit de bus komt, verbaast Martijn
Teekens, directeur zakelijke markt bij
T-Mobile Nederland — met dus ook het
zakelijke partnerkanaal in zijn portefeuille
— geenszins. Sterker nog: hij daagt ons
in zijn telefonische reactie uit om met
één partner op de proppen te komen
die wel negatief is. En ja, zo'n oproep
mag natuurlijk niet onvermeld blijven.

Maar Teekens legt zijn stelligheid in deze
ook uit. "Er is een groot verschil of je als
operator uitgaat van winstoptimalisatie of

ondernemers en dat moet je aan alle
kanten faciliteren. Je moet je partners
juist de ruimte geven om hun relevantie
voor hun klanten juist groter te maken.
Zo sta je samen sterk voor de klant. En
het is mijn overtuiging dat je alleen op
die manier kunt samenwerken.”

Tot slot noemt Teekens nog een
voorbeeld van de strategie richting het
partnerkanaal. “Wist jij bijvoorbeeld dat
wij een cloudstrategie hebben waarbij we
onze diensten ‘full whitelabel’ aanbieden
aan onze partners? |k denk dat ik niet
duidelijker dan dat kan aantonen hoe
serieus wij het partnerkanaal nemen.
Ja, wij hebben het partnerkanaal nodig
en doen ook alles om onze partners in
staat te stellen om samen te gaan voor
win-win.”

Reactie Tele2

Eelco Wessels Boer, directeur partner
sales van Tele2, is ook content met de
erkenning van de partners. "We trekken
samen op om onze klanten te voorzien
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van de best mogelijke communicatieop-
lossingen”, zo laat hij enthousiast aan ons
weten. “Het gaat om de wisselwerking
tussen goed advies en betrouwbare
dienstverlening. De partner kent zijn
klanten en hun bedrijfsvoering vaak erg
goed en weet precies welke uitdagingen
er liggen. Wij zetten daar een compleet
portfolio van communicatiediensten
tegenover. Geen poeha, maar gewoon
betaalbare kwaliteit.”

Hij vervolgt: “Kijk bijvoorbeeld naar WLR
en ISDN. Veel klanten hebben daar nu
vragen over. Met Mobiel en Hosted
Voice/cloudtelefonie heeft Tele2 prima
alternatieven beschikbaar. Goed voor
de klant en interessant voor de partner
om zijn relatie met de klant verder uit te
bouwen. De samenwerking met partners
is net een relatie: je moet er allebei hard
voor werken om het te laten slagen. Wij
hebben respect voor hun bedrijfsdoel-
stellingen en zoeken aansluiting. Ook wij
zien de uitdagingen die partners hebben
met operators. Gelukkig kunnen onze
partners zich goed vinden in onze groei-
ambitie, die we kracht bijzetten met inten-
sieve samenwerking, heldere proposities
en een solide vergoeding structuur. Toch
zijn er nog gerenommeerde partners
die te makkelijk kiezen voor de bekende
weg naar meer traditionele operators.
Tele2 wandelt juist graag buiten de
gebaande paden, we trekken samen
met de partner op om onze klanten
optimaal te bedienen. Tuurlijk, gaat het
om kwaliteit en betrouwbaarheid, dat

zijn no-brainers, maar wat ons betreft
komt daar ook creativiteit en durf bij.
Hoe we dat doen? Dat leggen we die
partners graag uit.” En hij sluit af met
een krachtig: "Omdat het kan!”

Reactie KPN

René Schenk is blij verrast dat veel
partners zijn naam noemen. “Goed te
horen”, lacht hij. “De koers die we samen
hebben ingezet, wordt dus duidelijk
gewaardeerd.” Op de vraag of het
resellerkanaal belangrijk is voor KPN,
komt een direct en krachtig antwoord:
"Zeker! Klanten willen maatwerk en dus
is het belangrijk om dicht op die klant
te zitten en te weten wat er speelt. Dat
kunnen resellers als geen ander en zij
maken heel duidelijk het verschil. Dat
moet je omarmen en faciliteren en dat
doen we graag. Maar de markt is aan het
veranderen en daar moet je wel samen
in willen optrekken.”

Ook vindt Schenk dat het partnerkanaal
branded operators nodig heeft. “De
klant weet bij een branded operator
waar hij aan toe is. De brand staat voor
een belofte die je aan de klant doet.
Bij non-branded is niet altijd helder
waar men voor staat, maar bij een
krachtig merk zoals KPN is dat volkomen

duidelijk.”

voren schoof om te reageren), was het
VodafoneZiggo die ‘bezwaren’ kenbaar
maakte. John van Vianen (die zich op
LinkedIn als ‘CCO Business Market and
member of the Executive Committee at
VodafoneZiggo' presenteert) benaderden
wij — net als de anderen — per e-mail met
de tekst van het artikel en het verzoek om
een telefonische reactie. Hij was blijkbaar
niet gediend van onze rechtstreekse
benadering want hij verwees ons door
naar de afdeling persvoorlichting. En
ook daar was men ‘geirriteerd’, zo bleek
uit het mailtje dat we kregen: “Zou je in
het vervolg ons kunnen mailen/bellen
om een reactie en niet direct naar John?
Dank alvast.” Ze waren bij VodafoneZiggo
duidelijk ‘'not amused’ (en dat terwijl
de redacteur van dit artikel, sinds 2008
actief als journalist in de telecombranche,
normaliter probleemloze relaties onder-
hield met zowel Vodafone als Ziggo).

Een reactie op het artikel beleef in eerste
instantie uit. Met de naderende deadline
in zicht deden we de ultieme poging
om een reactie van deze in Nederland
belangrijke operator niet in dit artikel
te laten ontbreken. Die reactie kwam
uiteindelijk: om zes minuten (!) voor de
deadline. De reactie was kort en men ging
totaal niet in op hetgeen wij hierboven
hebben beschreven: “We hebben

‘De klant weet bij een branded operator
waar hij aan toe is. De brand staat voor
een belofte die je aan de klant doet’

Reactie Vodafone

Tot slot Vodafone (tegenwoordig
VodafoneZiggo). Als we het hebben
over negatieve reacties vanuit het
resellerkanaal, dan kunnen de meeste
daarvan wel op het conto van deze
provider geschreven worden. En waar
wij alle personen van de operators recht-
streeks benaderden (met de aantekening
dat Tele2's Bas Piek, Head of Business
Marketing, logischerwijs Eelco Wessels
Boer, directeur partner sales, naar

bij de vorming van VodafoneZiggo
wederom bewust gekozen voor dit
kanaal en staan hier volledig achter.
Het Vodafone Business Programma is
integraal onderdeel van onze strategie.”
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Interview | Michiel van Blommestein

Max van Biezen, directeur Axeos

VolP past perfect in de cloud,

en wel hierom

Het wordt wel eens vergeten dat van alle toepassingen die de cloud hebben
betreden, internettelefonie een van de eerste is die op grote schaal is toegepast. Nog
voordat de smartphone in zwang kwam, zagen sommige partijen de potentie in van
VolIP vanuit de cloud. Zij hebben op ontwikkelingsgebied veel pionierswerk geleverd.

Axeos is, zoals oprichter Max van Biezen
het noemt, een ‘typische engineeringclub’
die sinds 2006 professionele embedded
telefooncentrales levert. Al in het begin
maakte hij de stap naar de cloud. "We
werden min of meer voor gek verklaard”,
lacht Van Biezen. De term ‘cloud’ was
toen nog helemaal niet in zwang en
IT-specialisten waren nog aan het
discussiéren over virtualisatie.

“Maar we zijn doorgegaan met het
doorvertalen van de standalone
telefooncentrale naar de cloud. Je ziet
nu terug dat we een zeer decentrale
aanpak hebben. ledere centrale is een
aparte VM, en daar bovenop hebben we
een webgebaseerde beheerlaag gelegd
waarmee resellers meteen alles kunnen

~ Max van Biezen

beheren.” Dat het in de cloud zit, zorgt
daarnaast voor veel meer gemak bij zowel
de afnemers als de resellers. “Je kunt
beveiliging en management helemaal
overdragen aan ons, terwijl je de functie
zelf behoudt.” Het systeem is daardoor
erg betrouwbaar geworden, zo beweert
Van Biezen. “Een probleem bij klant 1
heeft geen enkel effect op klant 2. Dat
maakt het opzetten van de beveiliging
bijzonder effectief en eenvoudig, net als
het beheer.”

Pionier

Maar voor een pionier heeft Axeos geen
enorme naamsbekendheid. Dat komt
volgens Van Biezen onder meer door het
white-labelbeleid voor zijn partners en
resellers, die het dus als onderdeel van de
dienstverlening aanbieden zonder dat de
naam Axeos naar voren komt. Daar zitten
door de schaalbaarheid van het product
echter grote partijen tussen. “Het
platform is geschikt tot 500 gekoppelde
werkplekken. Gemiddeld gaat het om 15
tot 30 werkplekken per centrale, maar er
zitten flinke uitschieters tussen.” Dat juist
VolP vanaf het begin zo geschikt is voor
de cloud, heeft volgens Van Biezen te
maken met de security. “VolIP is verrekte
moeilijk. Het is ten eerste een interessant
aanvalsobject, en het is publiekelijk te
bereiken voor de buitenwereld. Dan
moet je dus heel veel IP-kennis, op
heel laag niveau, en veel kennis over
het operating system hebben.” Asterisk,
de veelgebruikte opensource-PBX,

Z 020 416 0640

is volgens Van Biezen maar een kwart
van het implementatieverhaal. “"De rest
ligt bij het OS, en dat moet je tot in de
haarvaten kennen.”

"We werden min
of meer voor gek

verklaard toen we
VolP in de cloud
introduceerden’

Het is een belangrijke reden dat Axeos
zijn eigen Linux-besturingssysteem
heeft ontwikkeld. Dit om de uptime te
maximaliseren, en om spraak altijd door
te laten gaan. "Je moet alles kunnen
controleren”, zegt Van Biezen. "Omdat
we alles bijvoorbeeld zelf compileren,
kunnen we alles op bitniveau controleren.
We komen uit de embedded wereld, dus
we hebben een heel efficiént systeem
kunnen ontwikkelen. Dat betaalt zich nog
steeds uit in gemak voor de reseller en
degelijkheid voor de eindklant.”

Het is voor Van Biezen dus vooral
prioriteit om degelijkheid te leveren. “We
gaan uit van betrouwbaarheid, flexibiliteit
en schaalbaarheid. Dat is niet origineel,
maar we maken gewoon het liefst een
goed product”, lacht hij.

¥ https:/twitter.com/axeos

@ https://axeos.com
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Interview | Hans Steeman

De ene serviceprovider is de andere niet

Te

zijn partner profiteren

ador ontzorgt en laat

Telador is een jonge speler op de markt van wholesale ICT-serviceproviders.
We spraken met Filip de Jonge die al vier jaar sturing geeft aan het bedrijf. Filip en zijn
team zorgen ervoor dat de resellers zich bezig kunnen houden met het klantcontact
en geven hen de tools om een unieke combinatie aan communicatieproducten en
-diensten aan te bieden terwijl er ook nog een uitstekende marge gemaakt kan
worden. Een aangesloten partner (reseller) wordt zo volledig ontzorgd zodat ze
efficiénter te werk kunnen gaan. Naast de leuke relaties die hierdoor ontstaan, wordt
er een stabiele recurring inkomstenbron gegenereerd.

Telador is op dit moment een steeds
bekender wordende speler in de
Nederlandse ICT-distributeurs markt.
Na oprichting is het bedrijf flink gegroeid
door new-businessactiviteiten uit het
partnernetwerk. Daarnaast heeft Telador
een aantal (strategische) acquisities
gedaan waardoor de groei nog harder
is gegaan. Afgelopen jaar werden
succesvol Voipro en EMS toegevoegd
aan Telador.

Missie

Nu komt de tijd om de missie helder in
de markt te zetten. Wie is Telador en wat
heeft men te bieden?

Telador, opgericht in 2013 en met
kantoren in Amsterdam en Groningen,
is de one-stop-cloud ICT-distributeur
voor de |CT-wederverkoper. Het bedrijf
stelt partners in staat om onder eigen
naam en label, communicatiediensten
en -producten aan eindklanten aan

Telador zorgt voor de partner dat de
techniek aan de achterkant volledig
is ingericht zodat de partner daar
geen omkijken meer naar heeft

Voipro is een van de eerste Nederlandse
VolP-hostingproviders en is onder de
vleugels van Telador in een stabiele,
veilige haven aangemeerd. Met EMS
Distribution heeft Telador de exclusieve
distributierechten van onder andere
BRIA softphones gekocht, die nu ook
als succesvol onderdeel in het portfolio
is opgenomen.

te bieden. Als communicatieplatform
levert het bedrijf de toegang tot de
hosted-communicatieoplossing van
Kwebbl (Smart Cloud Communications
/ www.kwebbl.com). Aangevuld met een
volledig geintegreerde order-, beheer-
en facturatietool, internetverbindingen
en gerelateerde hardware- en
softwarediensten biedt Telador een

unieke mix van ICT-oplossingen aan waar,
door de reseller, zeer goede marges
gerealiseerd kunnen worden.

White label

Middels de ‘white label’ communicatie-
oplossingen van Kwebbl biedt
Telador een high-end multi-tenant
communicatieplatform aan dat zich
onderscheidt van andere platformen
op het gebied van user experience
(gebruiksvriendelijkheid), veiligheid,
schaalbaarheid en stabiliteit. De
intuitieve userinterface is de sterkste
troef, want dit maakt het platform
niet alleen laagdrempeliger in
gebruik maar biedt een enorme
hoeveelheid aan functionaliteiten
(apps), die eenvoudig via ‘drag &
drop’ in belplannen geschoven kunnen
worden voor direct gebruik, aldus
De Jonge. De eindgebruiker kan zelf
zijn diensten optimaliseren en door
de simpel te hanteren tools kan alles
zelf geconfigureerd worden naar de
specifieke wens van klant. Hierdoor
wordt bij de partner van Telador dus
werk uit handen genomen, waardoor
er meer aandacht besteed kan worden
aan bijvoorbeeld relatiemanagement
en/of salesactiviteiten, wat ten goede
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Filip de Jonge

komt aan de klanttevredenheid én de
portemonnee van de partner.

Filip de Jonge: “Bij Telador bieden
we een wholesale white labelled
telecommunicatie platform aan. Via
dit platform, leveren we alle gangbare
diensten zoals spraakservices,
SIP-trunking, en internet acces. De fysieke
access (waar de diensten over geleverd
worden) kan geleverd worden via xDSL,
glas en coax.”

Waarom is de reseller bij Telador
beter af?

Telador heeft een bijzondere aanpak
gekozen. De ICT-reseller krijgt niet alleen
een gehoste telecomdienst aangeboden,
maar hij krijgt ook toegang tot een
volledig geintegreerde leverstraat. De
Jonge: “Als reseller ben je de spin in het
web en heb je tal van aanbieders nodig
om het product bij de eindgebruiker op te
leveren. Al die verschillende leveranciers

@ www.telador.nl

@ info@telador.nl

kosten bij Telador geen tijd, aandacht
en energie meer, want dat is onze taak.
Onze productiestraat helpt erbij om
dat proces te vereenvoudigen. Moeten
er bijvoorbeeld licenties, hardware en
supportcontracten geleverd worden,
dan kan onze productiestraat daarvoor
zorgen. In de portal wordt alles ingevoerd
en daarna begint het proces te lopen.”
Alle voor de klant benodigde elementen
kunnen zo automatisch ingekocht,
klaargezet en gefactureerd worden. Dat
is een dienst waar Telador naar eigen
zeggen uniek mee is.

Waarom kiest een reseller voor
Telador?

Het antwoord is gebaseerd op een
aantal centrale uitgangspunten.
Telador stelt de partners in staat om
— onder eigen naam en label - cloud-
en communicatiediensten op een
eenvoudige en efficiénte manier aan
klanten aan te bieden en daarnaast

Z +31 20210 3200

te beheren. Daardoor kunnen de
partners zich voornamelijk focussen
op het klantcontact. Telador zorgt
voor de partner dat de techniek aan
de achterkant volledig is ingericht
zodat de partner daar geen omkijken
meer naar heeft. Als gespecialiseerde
distributiepartner van Kwebbl claimt
Telador aanbieder te zijn van het meest
innovatieve communicatieplatform dat
momenteel te leveren is. Ten slotte is
er volledige ondersteuning met een
persoonlijke benadering. “Want hoewel
het platform zeer innovatief is, blijft ook
de persoonlijke benadering van de klant
bij ons een speerpunt. Dit uit zich in
een hechte samenwerking met zowel
de technische- als de verkoopafdeling
van de reseller.”

¥ @telador
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Interview | Pim Hilferink

Patrick van Rosengarten en Marco de Wolf van BNS Data Logistics

Toekomst VolIP, het bundelen van hardware
en fulfillment vanuit distributeur

BNS Data Logistics is de distributeur van IP/telecom-, netwerk- en smart home & office-
producten en levert diensten in (technisch) fulfillment en lifecycle management. Daarmee
ontzorgen zij partners en hun eindgebruikers met unieke klantspecifieke oplossingen.
In dit artikel richten we ons op het volledige VolP-portfolio (telefoon, video en
conferencing) en spreken we met productspecialist Marco de Wolf en accountmanager
Patrick van Rosengarten over de bijzondere ‘value add’ van zakendoen met BNS.

“Het belangrijkste verschil tussen ons
en een 'standaard distributeur’ zijn de
aanvullende diensten die we toevoegen
aan onze netwerk- en telefonieoplos-
singen”, zegt Van Rosengarten. “Voor
wat betreft logistieke diensten behelst
dat het samenstellen van ‘alles-in-
één’-pakketten voor diverse internet
serviceproviders in Nederland. Ook
voorraadbeheer, het ontwikkelen van
verpakkingen, retourafhandelingen en
refurbishment voeren wij voor hun uit.
Daarnaast leveren we technische diensten
aan resellers, zoals professionele (auto)
provisioning, waarmee we hen veel werk
en tijd besparen. Zo kunnen zij zich
richten op hun primaire taak: het vinden
en binden van eindklanten.”

De Wolf: “In overleg met de partners
zijn wij zelfs in staat proactief
marketingcampagnes op te zetten
voor hun eindgebruikers. Doordat
we het distributietraject verzorgen
en daadwerkelijk uitvoeren, hebben
we een zeer goed beeld van de
marktbehoeften. Zo zijn wij in staat voor
onze leveranciers te monitoren wanneer
vervanging van hardware of een update
van firmware noodzakelijk is. Zo ontstaat
een bijzonder compleet traject van
lifecycle-managementdiensten.”

Praktijkcase VolPGRID

Het Groningse VolPGRID, dat ruim
150 partners bedient, mag een
schoolvoorbeeld worden genoemd van
een naadloze en vernieuwende vorm van

samenwerking tussen een VolP-provider
en BNS. "We werken al jaren plezierig
samen met de VolP-telefonieprovider
VoIPGRID. Zij waren daardoor al op
de hoogte van ons totaalaanbod aan

is mogelijk. Met een simpele druk op de
knop zijn een bestelling en de vereiste
gegevens ingevoerd en worden deze
doorgezet naar ons Cosmos-systeem voor
verwerking. De gegevens die we van de

'Het belangrijkste verschil tussen ons en een

'standaard distributeur’ zijn de aanvullende

diensten die we toevoegen aan onze netwerk-

en telefonieoplossingen’

diensten dat zich onderscheidt van onze
concurrenten”, vertelt Van Rosengarten.
“Om hun dienstverlening te verbreden
en zich te profileren als ‘totaal-
ontzorger' naar de markt, is VolPGRID
sinds 22 maart ook actief gestart met
de verkoop van hardware via hun
platform. Voor een compleet aanbod
van producten van onder andere Cisco,
Gigaset, Grandstream en Yealink voor
telefonie, Linksys voor PoE-switches en
Plantronics voor headsets, waarvoor wij
de provisioning en de fysieke distributie
van de toestellen verzorgen.”

De Wolf: “Voor de lancering van dit
hardwareplatform heeft BNS het in
huis ontwikkelde warehousemanage-
mentsysteem Cosmos gekoppeld met het
platform van VoIPGRID. Vanuit dit platform
worden producten aan telecompartners
aangeboden, zelfs whitelabelverzending

partner ontvangen zetten wij dan weer
automatisch door naar ons merkonafhan-
kelijke provisioningsysteem.”

Plug-and-play

“De koppeling tussen beide platforms
vereenvoudigt niet alleen het hele
orderproces, maar geeft de reseller
ook een gedetailleerd inzicht in de
volledige levenscyclus van de producten
die ze in het veld hebben staan”, vult
Van Rosengarten aan. "Wij leveren via
dropshipment de meeste hardware
direct gebruiksklaar aan de eindklant,
die kan volstaan met het aansluiten van
de apparatuur. Dankzij pre-installatie en
autoprovisioning hoeven de partners van
VolPGRID daarvoor de deur niet meer uit.
Ook latere aanpassingen kunnen via het
device-managementsysteem op afstand
worden gedaan. Denk hierbij aan het
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.

wijzigen van een gebruikersnaam of het
verhelpen van kleine storingen.”

Gerichte ondersteuning, kennisdeling
Bij volledige ontzorging hoort ook
dat VolPGRID bij BNS terecht kan
met vragen vanuit hun partnerbase,
bijvoorbeeld advies bij toestelkeuze
of tips & tricks. "BNS is bereikbaar
voor alle VolPGRID-partners”, zegt
Van Rosengarten. “Dus kunnen ze bij
ons advies krijgen over welke headset
bij welk toestel past, maar ook als een
geleverd toestel niet helemaal naar wens
functioneert. Voor de RMA-afhandeling
kunnen de VolPGRID-partners ook bij
ons terecht.”

De Wolf vult aan: “Bovendien organiseren
we kennissessies, waarbij we in
samenwerking met onze vendoren de
partners op de hoogte houden van de
laatste ontwikkelingen bij vendoren
en hands-on trainingen geven over
instellingen, toestelkeuzes en dergelijke.”

Voorbeeldige samenwerking
inspiratie voor branchegenoten
Het ontstaan van deze succesvolle
samenwerking tussen VolPGRID en

E ntronics

BNS wordt toegelicht door Ronald
Stokebrook, partnermanager van
VolPGRID: "Het integreren van ons
platform was een uitdagend vraagstuk,
maar door samen oplossingen te
bedenken hebben we uiteindelijk
alle ervaring in het leveren van
VolP-hardware en fulfillment gebundeld
in een nieuwe tool voor onze partners.
Door de koppeling hebben zij nu de
mogelijkheid om eenvoudig hardware
geautomatiseerd samen te stellen en
te configureren. Van het aanmaken van

Facts & Figures | BNS Data Logistics
Witboom 2, 4131 PL VIANEN
tel: +31 (0)30 204 00 00; email: info@bns.nl

Adres:
Contactgegevens:
Jaar van oprichting:
Directie:

Aantal medewerkers: 65
Productgroepen:

1998

LINCSYS

de klant tot en met de levering van de
werkende telefoon op het bureau: alles
is nu binnen enkele minuten geregeld.”
Van Rosengarten sluit af: “Het
concept achter de samenwerking met
VoIPGRID heeft zich bewezen. BNS
is met diverse partijen in overleg om
een vergelijkend traject op te starten.
Dankzij de verregaande automatisering is
schaalvergroting geen probleem, zodat
nog veel meer bedrijven zich kunnen
differentiéren en kunnen profiteren van
ons totaalontzorgingsconcept.”

Bastiaan Kuijlaars

IP, telecom, smart home en professionele

netwerkoplossingen.

AVM, Cisco, dBell, Gigaset, Grandstream, Linksys,
nCube, Plantronics, Zipato

Samenstellen en verzenden ‘do-it-yourself’

en ‘alles-in-1"-pakketten; voorraadbeheer;
verpakkingsontwerp; (auto)provisioning;
retourafhandeling, refurbishment.

Gevoerde merken:

Fulfilment Services:
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Interview | Hans Steeman

ViPro Services, een compleet communicatie servicebureau

ViPro Services heeft voor elke
communicatie-uitdaging een oplossing

De telecommarkt hunkert naar serviceproviders die het partnerkanaal een oplossing
bieden voor de uitdaging waar deze partners voor staan: het leveren van een
communicatieoplossing die past bij de eindgebruiker. Het in Groningen gevestigde
bedrijf ViPro Services BV. is daarvoor sinds 2012 een ideale partner. Middels het
dienstenpakket wat geboden wordt, is er voor elke communicatie-gerelateerde
vraag, een oplossing te realiseren. We spraken met Robert Wijnen, sales- en
marketingmanager bij ViPro Services.

Voor partners die zelf telecom- en
internetdiensten willen aanbieden, is
het niet noodzakelijk om alle diensten
zelf te ontwikkelen. ViPro Services is
een sterke partner in deze markt. Het
bedrijf heeft alle bouwstenen in huis
om partners te helpen bij het creéren
van een stabiele en volledige communi-
catie-oplossing. De naam ViPro onthult
al direct de kern van het concept: ViPro
staat voor Virtual Provider. Afnemers

Wat levert ViPro?

Als telecom- en internetservice-
provider heeft ViPro een compleet
assortiment diensten in het portfolio.
Denk daarbij aan traditionele PSTN
(WLR) aansluitingen, geavanceerde
VOIP-diensten, connectiviteit en mobiel.
Het VOIP-platform ondersteunt zowel de
levering van SIP-trunks voor traditionele
‘on-premise’ telefooncentrales, als ook
cloudtelefonie.

'‘Daar waar veel serviceproviders vanuit
de pure clouddienstverlening zijn
ontstaan, hebben wij een complete
telecomachtergrond’

van het concept kunnen onder white
label een scala aan diensten aanbieden,
het van een eigen merk voorzien en
daarmee een complete oplossing bij
klanten aanbieden. Daarmee heeft elke
partner de mogelijkheid om een kwali-
tatief hoogstaand telecom- en internet-
pakket naar eigen inzicht in zijn portfolio
op te nemen.

Zo levert ViPro Xelion, een ‘one size
fits all’-oplossing voor cloudtelefonie.
Alle features van het system, ook
nieuwe uitbreidingen, krijg je als klant
zonder extra kosten. En omdat het een
‘managed service' is, heeft de eind-
gebruiker altijd de meeste actuele versie
van het systeem in gebruik.

Internetconnectiviteit kan via alle

gangbare netwerken worden aan-
geboden: DSL, glas, maar ook (en dat
is bijzonder) via het coax-netwerk van
Ziggo. Channelpartners kunnen hun
klanten dus op alle gangbare netwerken
aansluiten en doen dat onder eigen label.
Met dit portfolio heeft ViPro Services
een dienstenpakket dat ‘breed’ en in
een aantal opzichten uiterst ‘compleet’
genoemd mag worden.

Als aanvulling op de hierboven
genoemde diensten, zijn partners ook
in staat om webhosting, virtual private
servers en webgebaseerde diensten aan
te bieden.

Support, ook bij facturatie

Een belangrijk element van de dienst-
verlening is het ondersteunen van de
partners met het factureren en indien
gewenst ook het incasseren. Ook nu weer
heeft de partner de keuze uit verschil-
lende opties, variérend van compleet
ontzorgd factureren en incasseren onder
eigen label, tot volledig wholesale.
Daar tussenin zijn diverse op maat
gemaakte oplossingen mogelijk. Het
hangt helemaal van de wensen van de
partner af, welke optie het beste bij zijn
strategie past.
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ViPro is voortgekomen uit een
organisatie die zich kenmerkt door
jarenlange ervaring in de telecom.
De wholesalediensten zijn in 2012
verzelfstandigd onder de naam

‘Partneren
IS samen
succesvol zijn’

ViPro Services B.V. Robert Wijnen:
“Daar waar veel serviceproviders
vanuit de pure clouddienstverlening
zijn ontstaan, hebben wij een
complete telecomachtergrond. Bij
het ondersteunen van onze partners
komt dat erg goed van pas. Door deze
achtergrond kunnen wij onze partners
ondersteunen bij het aansluiten van

moderne VolP-technologie op hardware
zoals Avaya, NEC, Alcatel en Panasonic.”

Ontzorging op maat

‘Partneren is samen succesvol zijn’ is
een gevleugelde opmerking van Robert
Wijnen. Voor ViPro betekent dit, dat
de relatie met de partner gedegen is.
De kwaliteit van de partners, waarvan
er momenteel meer dan 100 zijn, staat
voorop. Speciale trainingsprogramma’s
moeten de kwaliteit borgen en
hooghouden. De channelpartner vraagt
bij ViPro een toetsing aan via een portal.
Daarna volgt binnen de afgesproken
termijn een passend advies waarbij al
het uitzoekwerk zoals leverbaarheid,
porteringen, etcetera al in kaart is gebracht
door ViPro. De eerstelijnssupport is in
handen van de partner. Hij kan, indien
nodig, terugvallen op de expertise van
het supportteam van ViPro.

e e bl M s
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(P www.vipro.nl

@ info@vipro.nl

Robert Wijnen: “Wij hebben voor
iedereen een oplossing. Hardware

"Wij staan
met de voeten
in de klel’

weggooien en een clouddienst naar
binnen halen is niet per definitie dé
oplossing. Een bestaande ISDN-centrale
is niet in alle gevallen afgeschreven
en/of overbodig. ViPro kan in de meeste
gevallen een oplossing leveren, waarbij
de ISDN-lijn vervangen wordt door een
VolP-oplossing en waarbij de bestaande
centrale met toestellen behouden kan
worden. Passend advies, daar geloven
wij inl”

Robert Wijnen

2 050 810 0000
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Interview | René Frederick

Ronald Stokebrook, partnermanager van VolPGRID

'"Toegevoegde waarde IT
telt voor telecom’

De versmelting van telecom en IT maakt dat resellers zich de komende jaren echt
zullen moeten bewijzen met toegevoegde waarde. Marges op telecom verdampen
en businessmodellen van telecomresellers gaan op de schop. “Veel resellers twijfelen
over een rol als specialist of generalist”, zegt Ronald Stokebrook van VolPGRID.
“In dat laatste geval moet je zo veel mogelijk diensten aanbieden, maar word je dan
de beste in alles? Meer is niet altijd beter.”

Partnermanager Ronald Stokebrook levert
met VolPGRID al jaren hoogwaardige
telecomdiensten aan het telecomkanaal
en is stellig. “We zijn altijd wat introvert
maar we gaan die houding laten varen”,
zegt hij als we spreken over zijn relaties
met partners en de plannen van VolPGRID
in 2018. "We willen meer naar buiten
treden.”

Nieuwe rol resellers

Stokebrook drukt zijn partners op
het hart te concentreren op hun
toegevoegde waarde. Maar wat betekent
dat nu precies? “Inzetten op support
en business intelligence”, zegt hij
resoluut. “"Wees eerlijk, voor gangbare
IT- en telecomproducten kun je als
ondernemer toch ook naar Coolblue of
Mediamarkt. lets vergelijkbaars geldt
voor clouddiensten. Vrijwel alle klanten
weten wel dat ze ‘iets met een cloud’
moeten. Maar de cloud op zichzelf
biedt geen toegevoegde waarde. Daar
zitten vooral tools voor oplossingen
en diensten die er 20 jaar geleden ook
waren. Bellen met een traditionele
centrale of bellen in de cloud, het blijft
bellen. Mailen met een lokale client of
een cloudoplossing, het blijft mailen. De
tools veranderen maar het gebruik ervan
niet. Bedrijven hebben hulp nodig met

de bedrijffsmatige inzet van die tools.
Noem het business intelligence, wat je
wil. Daar zit toegevoegde waarde.”

Assertiever

Stokebrook gaat er prat op dat VolPGRID
naar eigen zeggen ‘net even anders’
opereert dan andere aanbieders. In
de positionering van VolPGRID wil
Stokebrook het bedrijf de komende tijd
wat meer naar buiten laten treden en
dus wat ‘assertiever’ wordt. “We zijn niet
de arrogante partij die ervan overtuigd

de bereikbaarheid van hun organisatie
verbetert. Een reseller zit daarom als
consultant aan tafel. Adviseer klanten
hoe zij het maximale uit je diensten
kunnen halen. Help ondernemers te
ondernemen.”

Recurring

VolPGRID heeft zelf geen retaildiensten
en werkt volledig met partners.
Stokebrook focust met VolPGRID op
telefoniediensten maar voorziet de
komende jaren een transitie naar telecom

'‘Bedrijven zoeken hulp met de
bedrijfsmatige inzet van business

intelligence’

is alles goed te doen. We leveren de
zakelijke telefoniediensten die klanten
willen, op een manier die klanten willen
en zonder vendor lock-ins. Goede of
foute telefonie bestaat niet. Alleen
telefonie zoals klanten het verwachten.
Mkb'ers hebben weinig tijd om dit zelf
te organiseren en zoeken een partij die
weet hoe hun medewerkers sneller en
efficiénter kunnen werken. Waarmee

als softwaremodel met licenties. "Het
voordeel is dat resellers in een recurring
model, wat er ook gebeurt, het hele jaar
een basisomzet hebben. Dat kan alleen
maar meer worden.”

Resellers zijn zo bovendien beter in staat
om flexibel en efficiént te opereren. Veel
van hun klanten merken nu dat telecom
eigenlijk heel bewerkelijk is, denkt
Stokebrook. “In het mkb zijn de marges
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laag en dus moeten resellers effectief
zijn. Het blijkt voor veel resellers lastig
om hun support effectief in te regelen
en klanten tevreden te houden. Daar
spelen we op in. We zijn dan ook de
enige aanbieder waar resellers een
bedrijf in 15 minuten kunnen aansluiten,
inclusief provisioning, belplannen,
tijdsrouteringen, wachtrijen et cetera.
In ons online systeem kunnen resellers
hun klanten alles zelf laten doen. Of je
biedt een tussenvorm. De klant maakt
zelf accounts en gebruikersgegeven aan
en besteedt complexe zaken zoals bel-
en nummerplannen uit aan de reseller.
Als hij dit snel en efficiént kan, is dat
in het mkb een lucratieve propositie.

@ www.voipgrid.nl

@ contact@voipgrid.nl

Ronald Stokebrook

Juist die onderkant van de markt groeit
momenteel het snelst.”

Onschatbare waarde

Wat resellers volgens Stokebrook vaak
nog niet inzien, is de business intelligence
achter telecomdiensten. Die is volgens
hem van ‘onschatbare waarde’ voor
ondernemers. "“Informatie over hoe
lang mensen bellen, met wie, welke tools
ze gebruiken, noem maar op. Op dit
gedrag zouden klanten moeten sturen.
Wij hebben die informatie en kunnen
die verrijken en beschikbaar stellen aan
resellers. Daarmee hebben ze een enorm
krachtige USP naar klanten en maken ze
zich onmisbaar”, aldus Stokebrook.

2 050 800 90 00

'Een veranderende

markt vraagt
om andere
leveranciers’

Meer dan het vuur aanwakkeren over
deze boodschap kan Stokebrook echter
niet. “We kunnen alleen de tools bieden
die ze nodig hebben. Op onze telefonie-
en VolP-diensten hebben we diverse API's
en CRM-integraties waarmee bedrijven
hun organisatie kunnen automatiseren
en digitaliseren. Die zijn beschikbaar
voor resellers. Het inzichtelijk maken
van communicatie en processen is
tastbaarder, beter en dus waardevoller
dan het aanbieden van ‘bellen en gebeld
worden’. Als je hier goed op inspeelt als
reseller, heb je een grote voorsprong op
je concurrenten.”

“Een veranderende markt vraagt om
andere leveranciers”, zegt Stokebrook tot
slotin een boodschap aan zijn partners
en resellers. “Je kunt klanten alles zelf
laten doen met de portal en online tools,
maar je kunt alles uiteraard ook voor ze
inrichten. Er is geen goed of fout; elke
reseller kiest de manier waarop hij zijn
klanten zo goed mogelijk wil bedienen.
Wij bieden het platform en de handvatten
om dat mogelijk te maken.”

¥ @voipgrid
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Connecting the world with the
power of technology™.

Samen zijn wij de toekomst de baas.

Wij zijn er om klanten te helpen technologie in het 21e eeuwse leven te integreren en
oplossingen te leveren die de wereld nodig heeft om te verbinden, te groeien
en zich verder te ontwikkelen.

Met alles van de nieuwste endpoint en advanced solutions tot en met gespecialiseerde
producten en services, helpen wij oplossingen te ontwikkelen die inspelen op de
behoeften van uw klanten. Gecombineerd met onze expertise, inzichten en uitvoering
van wereldklasse en met als doel dat u uw bedrijfsresultaten kunt maximaliseren.

www.techdata.nl D TECh Data®/

Tolnasingel 2 - 2411 PV BODEGRAVEN - 088 133 40 00
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Profiel

Wilt u optimaal contact met uw klanten via
elk kanaal en met een uniek prijsmodel?

Bereikbaarheid hoeft niet ingewikkeld te zijn. Vanuit die visie levert Cloud Contact
een oplossing die via elk gewenst kanaal de service levert die uw klanten verwachten.
En dat alles via een pay per actual use model, zodat u nooit te veel betaalt voor uw

bereikbaarheid.

Cloud Contact is volledig cloud-enabled
en stelt u in staat uw omnichannel-
interacties op een intelligente, een-
voudige manier te beheren. Het is een
dienst die klantcontacten verwerkt en
distribueert naar de juiste personen in
uw organisatie en die uw omnichannel-
servicestrategie volledig ondersteunt.

Elk kanaal
Uw klanten verwachten dat ze zelf kunnen
bepalen via welk kanaal ze contact
met u opnemen. Cloud Contact biedt
daarom standaard veel kanalen, die
overzichtelijk zijn te beheren en het
verkeer stroomlijnen op de manier zoals
u dat wilt. Met behulp van Cloud Contact
kunt u communiceren met uw klanten via:
* |nbound telefonie (met IVR, ACD,
wachtrijfunctionaliteit en skill
based routing)
e Outbound telefonie
(met de mogelijkheid om
campagnes uit te voeren via
preview en progressive dialing)
e E-mail

e Chat

® Pro-active chat, waarbij klanten
actief worden benaderd op basis
van business rules

* In app messaging (met behulp van
een software development kit)

e Social Media

Facebook Messenger

Facebook Wall

Twitter

Instagram

YouTube

Lithium

WhatsApp

Viber

Apple Business Chat

O O OO0 O O O O O

Daarnaast integreert Cloud Contact
ook naadloos met Salesforce, Microsoft
Dynamics, Skype for Business, Pega-
systems, Zendesk en Oracle RightNow.

Uniek prijsmodel

De meeste aanbieders van klantcontact-
oplossingen hanteren een prijsmodel,
waarbij per agent, supervisor of seat een
vast bedrag per maand betaald moet
worden. Daarnaast moet vaak ook nog
eens een extra bedrag per kanaal worden
betaald. Zo'n verplicht licentiemodel
vinden wij achterhaald. Waarom meer
betalen dan noodzakelijk is?

Bij Cloud Contact betaalt u op basis
van het volume dat door het platform
wordt afgehandeld, ongeacht het aantal
mensen dat er gebruik van maakt.

@ info@cloudcontact.nl

Dit betekent dus optimale vrijheid
en geen onnodige kosten. Bij Cloud
Contact betaalt u op basis van het
verkeersvolume, waarbij u zelf bepaalt
hoeveel agents en supervisors u in wilt
zetten.

Waarom cloud?

Bedrijven worden maar al te vaak beperkt
door een inflexibele IT-architectuur
die zich slechts met inzet van veel
inspanning, tijd en geld laat aanpassen.
Een nieuw on-site klantenservicesysteem
implementeren kan, maar duurt al
gauw 12 maanden en vereist een flinke
investering in de infrastructuur. De klant
krijgt in de tussentijd het idee dat de
service die het bedrijf biedt achterblijft
bij de concurrentie. De uitdaging:
de service laten meegroeien met de
verwachtingen van de klant. Zo zorgt u
ervoor dat uw klanten tevreden blijven,
dat u uw klanten soms zelfs verrast en
dat u de concurrentie voorblijft.

Contactinformatie:
Cloud Contact BV
Coltbaan 23

3439 NG Nieuwegein
+31 88006 71 80

Cloud Contact is ook beschikbaar voor
u als reseller. Wij gaan graag met u

in gesprek over uw wensen en eisen
én de mogelijkheden die wij kunnen

bieden.

Z +3188006 7180

@ www.cloudcontact.nl
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Interview | Marco Mekenkamp

Diverse vast-mobieloplossingen van Tele2

Veel mensen denken bij Tele2 aan mobiele telefonie maar vergeten dan even dat
het bedrijf juist als challenger op het vaste netwerk is begonnen. Het bedrijf startte
in 1997 in Nederland en door de aankoop van Versatel in 2005 beschikt het over een
landelijk dekkend glasvezel- en DSL-netwerk. Tezamen met het mobiele netwerk een
ideaal uitgangspunt voor het bieden van vast-mobielintegratie (FMC).

Telefonie in de cloud is voor veel (mkb-)
bedrijven nog steeds onbekend. Tele2
biedt al vele jaren Hosted Voice, een
telefooncentrale in de cloud waarmee
vaste en mobiele telefonie worden
geintegreerd. Het maakt daarbij niet
uit waar medewerkers zich bevinden.
"Hosted Voice verkopen we al sinds
2012 via het indirecte kanaal”, laat Bas
Piek, directeur marketing zakelijk, weten.
"Met het product bedienen we bedrijven
van 20-500 medewerkers. Het is een
betaalbare oplossing voor het mkb.”

Partnerkanaal

Volgens Piek is het partnerkanaal
voor Tele2 erg belangrijk. “Juist bij
FMC-producten is de expertise van onze
partners van toegevoegde waarde. Want
hoe kan FMC in het voordeel van de
klant werken en hoe richten we het in;
dat zijn typisch zaken waar de partner
zijn kracht kan laten zien. Maar het
gaat niet alleen de technische kennis,
klanten waarderen ook de begeleiding
van het traject. Het feit dat partners
vaak een langlopende relatie met de
klanten hebben en snel en adequaat
kunnen schakelen bij escalaties, schept
vertrouwen.”

Hosted Voice Light

Het waren ook de signalen uit het
partnerkanaal die Tele2 deden
besluiten om met een nog simpeler
versie van Hosted Voice te komen.
Heel toepasselijk noemde men dat
Hosted Voice Light. “Het moest een
supersimpele telefonieoplossing

worden die qua eenvoud in installatie,
gebruik en mogelijkheden en qua
betaalbaarheid het verschil kon maken”,
weet Piek. “En daarin zijn we uitstekend
geslaagd. Met Hosted Voice Light
heeft een bedrijf alle voordelen van
een eigen centrale, maar geen gesleep
en getrek met kabels en zonder forse
investeringen en onderhoudskosten.
Gewoon plug and play en dat voor
een vast bedrag per maand.” In dit
vaste bedrag per maand zit de vaste
telefoon, onbeperkt bellen naar NL/
EU/USA en standaardfunctionaliteiten
als doorschakelen, verkort kiezen,
wisselgesprek en voicemail.

Smartphone app

Met een app kan elke medewerker zijn
vast-mobiele bereikbaarheid instellen.
Met ‘My P.A! laat je met een persoonlijke
boodschap weten waarom je even
niet bereikbaar bent. Vervolgens kies
je automatisch de optie om door te
schakelen of een voicemail bericht
achter te laten.

Perfecte vervanger voor ISDN

Met Hosted Voice Light kunnen vast
en mobiel bellen eenvoudig worden
geintegreerd. Het is een oplossing
voor bedrijven tot 20 medewerkers
waar één tot acht vaste toestellen
volstaan, maar zonder limiet op mobiel.
Koppelingen met CRM-systemen
zijn mogelijk, evenals bijvoorbeeld
receptionistefunctionaliteiten en
Fax2mail. “Nu WLR/ISDN op de schop
gaan, is dit een supergoede oplossing

om deze end-of-life het hoofd te bieden,
de bereikbaarheid te vergroten en de
kosten te verlagen”, denkt Piek.

Voor de ZZP'er

Heeft Tele2 ook een vast-mobiel-
oplossing voor de ZZP'er. "Absoluut.
Met Vast op Mobiel bieden we een vast
én mobiel nummer in één abonnement.
Gesprekken naar het vaste nummer
komen op de mobiel binnen en het vaste
nummer kan ook gebruikt worden bij
het mobiel uitbellen. Groot voordeel
is ook dat er nog maar één voicemail
is en dat de mogelijkheid bestaat om
een professioneel keuzemenu in te
richten. De klant heeft geen dure vaste
lijn meer nodig terwijl door het gebruik
van een vast nummer een professionele
uitstraling wordt verkregen.”

Bas Piek

(P tele2.nl/zakelijk & 0800-1242
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Interview | René Frederick

Stefphen Mans, directeur Vereniging COIN

‘COIN ook relevant voor resellers’

COIN zorgt er al twintig jaar onder andere voor dat klanten van operators makkelijk,
snel en als het hen uitkomt kunnen overstappen zonder onderbreking van de service
of dubbele facturen. “Overstappen moet klantvriendelijk en efficiént zijn”, zegt

directeur Stefphen Mans.

COIN is de vereniging van Nederlandse
aanbieders van telecom- en netwerkaan-
bieders. COIN-leden voldoen makkelijker
aan wettelijke verplichtingen en (zelf)
regulering op het gebied van zaken als
nummerbehoud, nummervermelding en
verstrekking van informatie aan 112. COIN
(wat staat voor COmmon INfrastructure)
beheert platformen en databases zodat
leden telefonie- en dataverkeer kunnen
routeren (interoperabiliteit), overstappen
met nummerbehoud realiseren (nummer-
portabiliteit), beschikken over telefoon-
gidsen met de juiste gegevens van
abonnees en 112 de locatie ziet van
iemand die het alarmnummer belt.

Stefphen Mans

(® www.coin.nl

@ secretariaat@coin.nl

COIN faciliteert dat abonnees met
triple-playbundels eenvoudig kunnen
overstappen met de overstapservice.
COIN beheert ook mijnnummerver-
melding.nl waarmee abonnees hun
vermeldingen kunnen inzien en wijzigen.

krijgen alle marktpartijen een bericht
van de mutatie zodat ze hun verkeer
naar de nieuwe aanbieder van klanten
routeren. Aanbieders kunnen direct op
het COIN-platform aansluiten via een
API of de portal gebruiken.”

'‘COIN faciliteert nummerportabiliteit
voor ruim 130 leden’

Het aantal leden is sinds 1999
gestegen van 10 operators naar ruim
130. Nummerportabiliteit faciliteren is
een belangrijke taak en er wordt wat
over-gestapt. Mans zegt dat COIN in
twintig jaar ruim 40 miljoen porteringen
gefaciliteerd, zo'n twee miljoen per
jaar. Driekwart daarvan zijn mobiele
porteringen. Per maand stappen
ruim 20.000 abonnees met hun triple-
playbundel over naar een andere operator.

Porting on Demand

Met al die migraties is het stroomlijnen
van dit porteringsproces belangrijk
voor aanbieders. Sinds kort is het zeer
eenvoudig om van mobiele operator te
wisselen. Met het project ‘Porting on
Demand’ zorgt COIN ervoor dat het
porteren van nummers snel, gebruiks-
vriendelijk en efficiént is. “Heel belangrijk
voor mkb-bedrijven en consumenten”,
weet Mans. “Het 06-nummer en smart
(sms-)validatie zijn voldoende en klanten
kunnen direct teruggeven wanneer zij
willen overstappen. Via een APl van COIN

Z 0182 690 074

Overstapservice

COIN heeft ook een centrale rol gespeeld
bij de overstapservice die providers
aanbieden. “Consumenten beseffen het
misschien niet, maar het s al tien jaar heel
simpel om vaste telefonie en internet te
verhuizen. Sinds 2013 geldt dat ook voor
televisie. Het volgende doel is mogelijk
klanten te helpen hun quad-playbundels
in één handeling over te stappen.”

Resellers

Resellers zijn traditioneel geen lid van
COIN maar maken via COIN-leden
wel gebruik van hun diensten en
afspraken. “Resellers die telecom-
diensten aanbieden en in de keten
willen opschuiven, zouden dat zelf
moeten kunnen. Als je nummers bij de
ACM aanvraagt, zorgt COIN voor een
netwerkcode, dat je nummers bekend
en aankiesbaar worden bij andere
aanbieders, dat je klanten kunt aansluiten
met nummerbehoud, noem maar op.
Actief worden als telecomaanbieder?
Wij regelen het.”

¥ @VerenigingCoin
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Interview | Hans Steeman

CM.com: SIP-trunk en nog veel meer

Serviceprovider die van alle markten thuis is

Het begon in 1999 met twee studenten (Jeroen van Glabbeek en Gilbert Gooijers)
die graag gingen stappen. Om discotheken gemakkelijker hun doelgroep te
laten bereiken, werd een sms-oplossing gebouwd onder de pakkende naam Club
Message (CM). Het werd de basis van wat nu de internationale onderneming

CM.com is.

De nicheoplossing voor clubs evolueerde gaandeweg naar een

volwassen communicatieplatform dat nu wordt ingezet door diverse grote klanten
zoals Booking.com, Thuisbezorgd.nl en Talpa Radio.

Hoe een simpel idee zich kan ontwikkelen
tot een groot commercieel succes. De
twee initiatiefnemers hadden beslist niet
voor ogen dat hun idee zou resulteren
in een in Breda gevestigde multinati-
onale onderneming met inmiddels 300
medewerkers en kantoren in Hong Kong,
Zuid Afrika en diverse Europese landen.
De groei is gerealiseerd door eigen
ontwikkeling en strategische acquisities.
Mobile messaging staat als een huis, en
nu is er ruimte voor verdere verbreding.

=

Op dit moment is SIP-trunking voor
CM.com een van de snelst groeiende
producten. CM.com wil zich als
uitdager een positie verwerven door
met een uitgekiend en concurrerend
aanbod klanten te benaderen. We
spraken met Stijn Coppieters (senior
productmanager) en Simon Torenbeek
(product marketeer). Als challenger
moet je iets anders bieden dan de
concurrentie. Simon Torenbeek:
“Wij hebben onze dienst opnieuw

' Sitj_"g&.Coppieters, Simon Torenbeek en Sven van Gurp van CMicom

De kernactiviteiten van dit moment
zijn naast sms: bellen via SIP-Trunking,
elektronisch betalen (payment servi-
ceprovider), online identificatie (zoals
iDIN) en toegangsdiensten zoals 2-factor-
authenticatie en (digitale) tickets.

(® www.cm.com

@ newbusiness@cm.nl

ontwikkeld zonder ballast van het
verleden. Het resultaat is een simpel
to-the-point dashboard en een zeer
flexibele API. Resellers kunnen met
deze hulpmiddelen hun klanten
aansluiten en maatwerk leveren.”

CM.com levert voor de backoffice van
deze providers alle beldata aan die nodig
is voor de facturering, ook nu weer via
een APIl. Rechtstreekse facturatie aan
de eindklant vanuit CM is ook mogelijk.
Voor het internationale SIP-verkeer heeft
CM.com directe verbindingen met alle
grote T1-providers. Hierdoor kunnen ze
steeds dicht bij de markt termineren en
daardoor premium kwaliteit en scherpe
prijzen bieden. Stijn Coppieters: "We
lijken het goed te doen want we realiseren
maandelijks een groei van 15 procent. Dat
bewijst dat je succesvol bent.”

Dat de klanten tevreden zijn, blijkt ook
uit het commentaar van de nieuwe klant
Pluscloud. Martijn Snels, de oprichter
van de in Eindhoven gevestigde service-
provider: “Pluscloud is begin 2017 met
CM.com in zee gegaan. Wat ons opviel
waren de korte en snelle communicatie-
lijnen. Het configureren van SIP-trunks,
beheren van beldata en aanvragen of
porteren van nummers gaat sneller
dan bij andere leveranciers. De kosten-
besparing op het uitgaande belverkeer
is uiteraard ook mooi meegenomen.”

Een SIP-Trunk van CM.com ondersteunt
de meest gangbare codecs (0.a. G711,
G722 en G729) en connecteert eenvoudig
met diverse (cloud) PBX-systemen. Alle
informatie over prijzen en voorwaarden
worden transparant op de website
gecommuniceerd.

Z 076 201 3135
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Interview | Michiel van Blommestein

Jurgen Fassbender, directeur van E-VOIP

‘De eindklant moet in het hele
proces worden meegenomen’

Bij communicatie komt veel kijken. Behalve dat er veel meer verschillende
communicatievormen bestaan wil je deze ook zo goed mogelijk faciliteren.
Daarnaast spelen infrastructurele overwegingen duidelijk een grotere rol dan
vroeger. Het is daarom dat E-VOIP vooral inzicht in de totale bedrijfscommunicatie
wil verschaffen en een innige relatie met partners voorstaat. E-VOIP wil bedrijven
beter en slimmer bereikbaar maken.

De naam verraadt dat E-VOIP zich geheel
specialiseert op internettelefonie. Maar
eigenlijk gaat het allemaal een stuk
verder, zo begint Jurgen Fassbender,
de directeur van het bedrijf. “Ja, primair
ligt daar de behoefte natuurlijk. Maar
je ziet ook dat klanten bijvoorbeeld
hun klantinformatie-systemen aan
hun telefonie willen koppelen. Dan
moeten ze van telefooncentrale gaan
wisselen.” Het is op dat moment dat
E-VOIP volgens Fassbender zijn rol
met verve kan spelen. “Dan kom je op
het organiseren van communicatie.

die reeds beschikbaar zijn. In combinatie
met het eigen specialistennetwerk
van E-VOIP zijn we in staat mooie
maatwerkoplossingen te leveren bij onze
eindgebruikers.”

Alle infrastructuren

Cruciaal voor internettelefonie is
natuurlijk de connectiviteit. De diensten
van E-VOIP werken op alle beschikbare
infrastructuren. "Ziggo op coax, xDSL op
koper, glasvezel en 4G/LTE, wij kunnen
onze diensten er allemaal op koppelen”,
zegt hij. “Het grote voordeel is dat E-VOIP

"Waar bij onze business partners
eventuele gaten in de kennis zitten,
kunnen wij de juiste specialisten

aandragen’

Wij zijn goed in het geven van de
juiste adviezen, bespreken het nieuwe
communicatieplan, kiezen de passende
hardware, verzorgen de implementatie en
voorzien in doorlopende ondersteuning
met professionele service.”

Daartoe biedt E-VOIP de E-VOIP Market
Place. “Deze biedt de mogelijkheid
gecertificeerde partners van onder
andere Xelion Phone Systems in te
schakelen voor bijvoorbeeld koppelingen

volledig inzicht heeft in de beschikbare
verbindingen en deze desgewenst ook
direct kan leveren op locatie. Het maakt
niet uit waar een eventuele storing zich
voordoet, wij zien het altijd wel. Op dat
vlak voeren we dus een one-stop-shop.”

Meteen geeft Fassbender toe dat dit
niet per se uniek in de markt is. “Veel
VolP-leveranciers bieden echter hun
dienstverlening alleen aan op eigen
infrastructuur, die vaak niet direct passen

bij de klant of bij de businesspartner.”
E-VOIP kan volgens hem echter
terugvallen op een zeer uitgebreid
kennisnetwerk. "Waar bij onze business
partners eventuele gaten in de kennis
zitten, kunnen wij de juiste specialisten
aandragen”, zegt Fassbender. "Een [T'er
kan ons bijvoorbeeld inschakelen als ze
een VolP-dienst willen verkopen en doen
dan een beroep op onze saleskracht.
Daar zijn we heel actief in. We kunnen
al mee in de verkennende fase, maar
ook in volgende fases waarin om een
demonstratie wordt gevraagd of juist een
technische analyse op locatie nodig is.
We kunnen deze van A tot Z uitvoeren.”
Daar blijft het volgens Fassbender niet bij.
Ook als het gaat om offertes of het maken
van maatwerkafspraken kan E-VOIP deze
taak op zich nemen. Hetzelfde geldt
voor het hele projectmanagement na
de verkoopfase. “We faciliteren altijd de
aanvragen nummerbehoud en bieden
ondersteuning in configuratie. En indien
noodzakelijk doen we ook de oplevering.”

Daarin is het volgens Fassbender een
kwestie van flexibiliteit. “"Het hangt
erg af van het type partner”, zegt hij.
“Nieuwe of kleinere ondernemers met
weinig tijd doen een beroep op dat
onderdeel wat niet hun core-business
is. Het is hierdoor niet zo dat de partners
van E-VOIP afhankelijk zijn van ons,
maar onze diensten juist gebruiken als
uitbreiding op hun eigen dienstverlening.
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Er zitten partijen tussen die een prachtig
netwerk hebben en uitstekende
communicatiediensten leveren. Maar ze
zitten soms nog wel in een leercurve als
het gaat om VolP-diensten.” Een partner
die zelf in staat is om componenten
als toestellen zelf te bestellen en te
implementeren, kan dat gerust doen.
“In dat geval leveren we uitsluitend
de onze communicatiesoftware van
Xelion, de nodige licenties, SIP-trunk
en telefoonnummers. De partner kan
zelf de rest doen.”

Snelle evolutie

Sales-only partners, consultants of
adviseurs in telecom hoeven niet
bang te zijn dat E-VOIP met alle eer -
en vooral omzet — gaat strijken. “Alle
business partners krijgen daar gewoon
hun maandelijkse revenuen over, én ze
hebben er een leuk verdienmodel aan”,
stelt Fassbender. “"Dat schieten we in op
allerlei niveaus: hardware, gebruikskosten,
licenties en zelfs op service en support.
Op al die niveaus kunnen we een

@ www.e-voip.nl

commissiecomponent zetten. Het is ook
allemaal inzichtelijk via ons dealerportaal.”

Moederbedrijf Belise is in 2010 door
Fassbender gestart. “In 2012 zijn we
ons gaan specialiseren en steeds meer
gaan richten op hosted-VolP en business
partners, waar het in het begin meer
een collectief van samenwerkende
bedrijven was. Daardoor heeft E-VOIP
een snelle evolutie doorgemaakt.
We hebben de E-VOIP Basis-variant
samen met Xelion kunnen ontwikkelen,
een plug-and-play-oplossing en zeer
geschikt voor de onderkant mkb,
retailers en basisscholen. Inmiddels
is het een goede ISDN-vervanger.” In
2013 is E-VOIP een zelfstandig bedrijf
geworden. “De meerwaarde zit hem
vooral in de ondersteuning in het veld.
Als distributeur moet je de volledige
kennis in huis hebben. Je kunt ergens
tien hosted-licenties inkopen en aan de
slag gaan bij je klant, maar wij zijn ook
in staat de hele klantcase samen met de
partner op te pakken.”

@ info@e-voip.nl

'Partners hebben
een regionale
functie’

Daartoe heeft E-VOIP veel geinvesteerd
in gecertificeerde specialisten en
automatisering. We werken direct
met de bron, zegt Fassbender, zoals
bijvoorbeeld leverancier Xelion,
operators en importeurs van toestellen.
“"We hebben ook alles geautomatiseerd
waar mogelijk”, zegt hij. “We hebben
een eigen framework ontwikkeld dat in
staat is om vanuit één aanvraagportaal
alle componenten te activeren, zoals
aanmaken van de klant, aanvragen van
nummers en nummerbehoud en het
aanvragen van de telefooncentrale.
Het portaal is gekoppeld aan
een ticketsysteem waarin alle
contactmomenten met de klant, dealer
en onze servicedesk inzichtelijk zijn. Het
zijn allemaal tabbladen, dat weer een
directe link heeft met ons CRM-systeem
zodat alles meteen wordt gekoppeld en
administratief wordt geborgd met de
juiste tarieven en commissieafspraken.”
Het is om die reden dat E-VOIP de
organisatie klein kan houden. “Voor de
kennis hebben we contact met externe
specialisten die ook door ons zijn
gecertificeerd.”

Op deze manier kan E-VOIP zich
handhaven in een snelgroeiende markt,
die vooral zijn momentum uit het mkb
haalt. Juist deze eindklanten moeten
echter in het hele proces worden
meegenomen. “lk wil bedrijven slimmer
en beter bereikbaar maken”, zegt
Fassbender. “Maar de rol van partners
wordt daardoor alleen maar belangrijker.
Zij hebben een regionale functies en
hebben al het vertrouwen van de klant.”

& 085 782 2722
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Analyse | René Frederick

Overzicht van ruim 100 aanbieders telefonie, VolP, UC en clouddiensten

Telecomsector in perspectief

Veel resellers ervaren telefonie vandaag de dag als een lastige dienst. Moet je doorgaan
met ‘tikken verkopen’ of telefoniediensten opschalen naar wat tegenwoordig UC
heet? Ook bedrijven vinden telefonie complex. Het is een onderdeel van het scala van
communicatiediensten maar wie verkoopt nu eigenlijk welke dienst? ChannelConnect
brengt een overzicht van de belangrijkste telecomdiensten.

De telecommarkt is steeds ingewikkelder.
Bellen is niet meer gewoon bellen met
de sterke opkomst van allerlei (gratis)
communicatiediensten. VolP, hosted
telefonie, cloudtelefonie, UC-diensten
met softphones, gratis (mobiele) apps.
De lijstis lang. Los van het gegeven dat
gratis helemaal niet zo gratis is als het
lijkt, zijn gratis communicatiediensten
eigenlijk helemaal niet zo verstandig. Die
laten we hier grotendeels links liggen.
Omdat de markt van telefonie- en
VolP-providers voor sommigen
hectisch en onoverzichtelijk kan zijn,
heeft de redactie van ChannelConnect
een overzicht gemaakt van ruim 100
aanbieders. Deze zijn geordend in
categorieén: leveranciers, operators,
MVNO's, hosted VolP-providers en
UC-dienstverleners, platforms providers
(die wholesale diensten leveren aan
telecomaanbieders en resellers), carriers
en internationale aanbieders, Internet
Service Providers (die immers ook
telefoniediensten leveren) en overige
aanbieders. Op de volgende pagina’s
staan korte profielen van de belangrijkste
providers. De redactie benadrukt dat de
lijst niet per se compleet is.

| everanciers

3CX heeft een soft-PBX die telefoon-
centrales vervangt en bedrijven ook
toegang geeft tot UC-diensten. 3CX
is integreert met applicaties zoals
Salesforce, Google en Sage ACT. 3CX
gebruikt SIP en werkt met partners zoals

snom en Yealink. 3CX verkoopt alleen via
channelpartners.
Info: www.3cx.com

Avaya is leverancier van zakelijke
communicatie en collaboration, zoals UC,
contact centers, networking en overige
gerelateerde diensten. Avaya heeft ook
een white label cloud PBX.

Info: www.avaya.nl

Belgacom International Carrier Services
is wereldwijd carrier, voice operator en
leverancier van mobiele datadiensten
voor bedrijven en consumenten, maar ook
roaming, fraudepreventie en -verificatie,
messaging en loT-toepassingen.

Info: https://bics.com

BusinessCom is distributeur van
ICT-producten voor traditionele en
cloud telefonie voor bedrijven. Het
levert ruim 1.400 resellers in het MKB
en grootzakelijke segment producten van
ondermeer Mitel, Ascom, My-Connect,
ClearVox, Jabra, NETGEAR, Alcatel
Lucent Enterprise en Unify.

Info: www.businesscom.nl

Cisco is wereldwijd leverancier van
IT en software voor netwerk- en
communicatieoplossingen. Cisco was
gespecialiseerd in routers, nu produceert
en verkoopt het bedrijf netwerkhardware,
telecomapparatuur en software voor
grote bedrijven en telecombedrijven.
Cisco heeft Broadsoft overgenomen en
heeft ook cloud PBX, UC, collaborartion
en contact center-oplossingen via

operators. Met andere overnames biedt
Cisco ook loT- en securitydiensten.
Info: www.cisco.com/c/nl_nl

Gigaset bedient zakelijke klanten met
maatwerk professionele communicatie-
oplossingen. Gigaset distribueert haar
portfolio via gecertificeerde partners
in Europa. Het bedrijf komt voort uit
Siemens.

Info: www.gigaset.com/nl_nl

innovaphone is een aanbieder van
zakelijke IP-telefonie-oplossingen dat
wordt aangeboden via partners.

Info: www.innovaphone.com

Microsoft (Skype for Business)
is het zakelijke communicatie- en
UC-platform van Microsoft met IM, VolP
en videoconferencing als belangrijkste
functies. Microsoft Nederland is
verantwoordelijk voor de verkoop,
marketing en ondersteuning in ons land.
Info: www.microsoft.nl

Mitel levert geintegreerde zakelijke
communicatieplatforms, oplossingen,
toestellen en oplossingen aan zakelijke
klanten en contact centers. Andere diensten
zijn onder meer flexibele publieke, private en
hybride cloudoplossingen en collaboration,
mobiliteit en messaging. Mitel is onderdeel
van Searchlight Capital Partners.

Info: www.mitel.nl

NEC Enterprise Solutions levert zakelijke
IT- en communicatieoplossingen (spraak,
data en video) die zijn ontworpen voor
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open connectiviteit, hoge beschikbaarheid
en flexibele groei. NEC bedient klanten
in Europa, Midden-Oosten en Afrika via
directe verkooporganisaties, distributeurs
en VAR's.

Info: www.nec-enterprise.com

NFON biedt een cloudgebaseerd
telefonieplatform met de functionaliteit
van een high end telefoniecentrale.
Het platform heeft interfaces, Click-
2-Dial, Skype for Business, call
center monitoring, IP-conferencing,
spraakencryptie en vast-mobiele
integratie. NFON wordt in Nederland
aangeboden via Zetacom.

Info: www.nfon.com

Swyx is een Amerikaanse aanbieder van
cloudtelefonie en softwareoplossingen
voor het MKB op inhouse CPE of in de
cloud en met bijpassende telefoons en
hardware. Swyx levert via distributeurs
en ruim 1.000 resellers. Swyx heeft in
Europa zo'n 750.000 gebruikers waarvan
10 procent in de cloud.

Info: www.swyx.com

Unify is een internationale leverancier van
geintegreerde communicatiesoftware en
-diensten voor enterprises. Unify brengt
meerdere netwerken, apparaten en
applicaties samen op één platform met
collaborationtools zodat teams beter
communiceren en samenwerken.

Info: www.unify.com

Xelion ontwikkelt zakelijke communicatie-
oplossingen op de Xelion 7 hosted
VolP-centrale. Medewerkers kunnen
gelijktijdig vast en mobiel bellen en
kunnen ook SMS’en of chatten. Alle
communicatie wordt veilig opgeslagen
en kan worden gedeeld met collega's.
Xelion verkoopt via partners.

Info: www.xelion.nl

Operators

AGMS Netherlands (AT&T Mobile)
bedient wereldwijd grootzakelijke
bedrijven in de sectoren petrochemie,
automotive, landbouw, financiele,

maakindustrie en pharmaceutisch.
In Amsterdam staat één van de 38
strategische Internet Data Centers.
Info: www.corp.att.com/worldwide/
att-you-the-netherlands.html/

BT Nederland is de Nederlandse
vestiging van BT, één 's werelds grootste
communicatiedienstverleners. BT levert
wereldwijde netwerk- en IT-diensten;
lokale, nationale en internationale
telecomdiensten; producten en diensten
op het gebied van breedband, TV en
internet en convergente vast-mobiele
communicatie.

Info: www.btplc.com

Caiway levert al 30 jaar televisie, internet
en telefonie via glasvezelnetwerken
aan ruim 200.000 klanten in met name
buitengebieden. Caiway is regionaal door
heel Nederland actief. In januari 2018 is
Caiway overgenomen door de Zweedse
investeringsmaatschappij EQT.

Info: www.caiway.nl

Colt biedt zakelijke eindgebruikers
agile en on-demand high bandwidth-
oplossingen. Het Colt IQ-netwerk verbindt
ruim 800 datacenters in zakencentra in
Europa, Azié en Noord-Amerika. Tot
de klanten behoren data-intensieve
organisaties in ruim 200 aangesloten
steden in bijna 30 landen. Colt biedt
software defined networks (SDN) en
network function virtualization (NFV).
Info: www.colt.net

dean one is een telecom- en
internetprovider en het resultaat
van de fusie tussen Dean Connect
en OneXS. dean one biedt zakelijke
communicatiediensten zoals
cloudtelefonie, mobiele diensten,
internetdiensten en SIP-trunking. De
diensten zijn gebouwd op de systemen
van Broadsoft en Oracle.

Info: www.deanone.nl

Infopact levert netwerkonafhankelijk
IP-communicatie aan zakelijke
eindgebruikers waaronder spraak, data
en internetdiensten.

Info: https://infopact.nl

Interoute is eigenaar en operator van
het grootste platform voor clouddiensten
van Europa dat grootzakelijke klanten en
multinationals bedient met computing,
connectiviteit en communicatie en
Unified ICT.

Info: www.interoute.nl

KPN is marktleider in de voornaamste
segmenten van de Nederlandse
telecommarkt en levert een brede scala
aan communicatiediensten aan zowel
particuliere als zakelijke klanten. De
kernactiviteiten zijn telefonie, data en
IP-diensten via het eigen vaste netwerk
en mobiele telefonie en datadiensten.
Info: www.kpn.com

Orange Business Services levert
wereldwijd telecom- en IT-diensten
en ondersteunt bedrijven, lokale
overheidsinstanties en organisaties in
de publieke sector in elk aspect van hun
digitale transformatie.

Info: www.orange-business.com

RoutlT biedt internet-, connectiviteit-
en communicatie-oplossingen via het
kanaal met diensten als VolP, security,
cloudomgevingen en mobiele diensten.
RoutlT biedt alarmdiensten vanuit haar
eigen Particuliere Alarmcentrale en biedt
partners marketingdiensten en white
label-toepassingen. RoutlT is onderdeel
van KPN.

Info: www.routit.nl

Speakup is een VolP-provider met een
portfolio aan telecomdiensten voor het
zakelijke segment, ISP’s en carriers op
de eigen infrastructuur. Het bedrijf biedt
haar IP-telefoniediensten rechtstreeks en
via partners. Het netwerk van SpeakUp
heeft dekking in Nederland, Belgig,
Engeland en Duitsland.

Info: www.speakup.nl

Tele2 is één van de grootste telecom-
bedrijven in Nederland. Het Zweedse
bedrijf bedient de consumenten, zakelijke
klanten en de wholesale markt met
spraak, data, internet en tv-diensten via
eigen vaste en mobiele infrastructuur.
Info: www.tele2.nl/zakelijk
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T-Mobile is één van de grootste
aanbieders van mobiele telefonie en
datadiensten voor consumenten en
bedrijven. T-Mobile heeft een eigen
nieuw netwerk met hoge snelheid en
groot bereik. T-Mobile voert in Nederland
de merken Ben en KNIPPR.

Info: www.t-mobile.nl

Verizon Enterprise levert wereldwijd
geintegreerde zakelijke communicatie-
en entertainmentdiensten via een
geavanceerde glasvezelnetwerk en
mobiel breedband. Verizon beheert een
mobiel netwerk in de VS met meer dan
113,9 miljoen aansluitingen.

Info: www.verizonenterprise.com/nl

Vodafone is één van de grootste
mobiele telecombedrijven ter wereld
en biedt consumenten en zakelijke
klanten mobiele telefonie, data en
andere communicatiediensten via een
eigen netwerkinfrastructuur. Op basis
van omzet is de operator het tweede
mobiele telecombedrijf in Nederland.
VodafoneZiggo is per januari 2017 actief
in Nederland.

Info: www.vodafone.nl

Voiceworks biedt zakelijke geintegreerde
communicatiediensten zoals vaste en
mobiele telefonie, internet en UC en
andere oplossingen vanaf haar Colligo
dat in eigen beheer is ontwikkeld.
Voiceworks verkoopt via partners.

Info: www.voiceworks.nl

Ziggo is één van de grootste aan-
bieders van communicatie- en enter-
tainmentdiensten voor consumenten en
bedrijven in Nederland. Ziggo levert
televisie, internet en vaste telefonie
en biedt klanten toegang tot 2 miljoen
WifiSpots. Zakelijke diensten zijn
datacommunicatie, (mobiele) telefonie,
televisiediensten en elektronische
betalingen. Ziggo is een dochter van
Liberty Global, ‘s werelds grootste kabel-
bedrijf. VodafoneZiggo is per januari 2017
actief op de Nederlandse markt.

Info: www.ziggo.nl

MVNO'’s

A3bc is een operator met eigen zakelijke
internetverbindingen en vaste en mobiele
telefonie. De diensten: (glasvezel)
internet, beveiligde dataverbindingen
(IPVPN via MPLS of IPSec), cloudtelefonie,
IP-telefonie, traditionele telefonie en
vast-mobiele integratie.

Info: www.a3bc.eu

Lycamobile is 's werelds grootste
internationale MVNO (15 miljoen
klanten in 23 landen) en biedt voordelige
telefonie en datadiensten. Lycamobile
breidt haar diensten uit met financiéle
en reisdiensten.

Info: www.lycamobile.nl

MessageBird verbindt bedrijven
direct met hun klanten via miljarden
devices, sms, chat en voice APIl's met
zelf ontwikkelde API's. Wereldwijd heeft
MessageBird meer dan 15.000 klanten.
Info: www.messagebird.com/nl

Ortel is een prepaid provider voor
bellen naar binnen- en buitenland op het
KPN-netwerk. De provider richt zich op
voordelig bellen zonder kortingscodes of
bundels zodat eindgebruikers overal en
altijd bellen tegen dezelfde lage tarieven.
Info: www.ortel.nl

Premium Routing is een Zwitserse
telecomoperator en een Europese
aanbieder van telecomdiensten en
-producten voor particulieren en
bedrijven wereldwijd. Het bedrijf
heeft ook wholesalediensten voor
telecombedrijven. Premium is sinds
2003 actief.

Info: http://premium-routing.com

Telfort is het discountermerk van KPN
met goedkope mobiele telefonie en
datadiensten voor consumenten.

Info: www.telfort.nl

Yes Telecom is een merk van KPN en
biedt vaste, mobiele en internetdiensten
aan consumenten en bedrijven op de
netwerken van KPN.

Info: www.yestelecom.nl

Youfone biedt Sim Only-abonnementen
op het KPN-netwerk. Klanten kunnen zelf
abonnementen samenstellen op basis
van belminuten, sms'jes, internetbundels
en contractduur van 1 maand tot 2 jaar.
Info: www.youfone.nl

Hosted voice
en UC

12Connect was een van de eerste
VolP-providers in Nederland en helpt
particulieren en bedrijven te besparen
op telecom met de eigen cloud
telefooncentrales waarin verschillende
netwerken worden geintegreerd.

Info: www.12connect.com

Axeos die sinds 2006 professionele
embedded telefooncentrales levert. Al
in het begin maakte het bedrijf de stap
naar de cloud. Axeos levert whitelabel
aan partners en resellers.

Info: www.axeos.com

Belcentrale levert traditionele telefonie,
VolP, breedband, PIN-systemen,
alarmsystemen en clouddiensten
oplossingen. De specialist koopt groot in en
deelt het voordeel met klanten. Installatie
en onderhoud doet Belcentrale zelf.
Info: www.belcentrale.nl

Bereik biedt een complete
telefooncentrale (en vaste nummers) via
de mobiele telefoon zodat klanten niet
vast zitten aan vaste lijnen, langlopende
contracten en kostbare telefooncentrales.
Klanten kiezen zelf hun telefoonnummer
en zijn direct na de bestelling bereikbaar.
Info: www.bereik.io

Budgetphone is een zelfstandige
telefonieprovider van VolP en mobiele
abonnementen aan consumenten en
kleinzakelijke partijen. Het bedrijf
heeft eigen systemen gebaseerd op
open source en interconnects met
KPN en enkele internationale carriers.
Budgetphone is full MVNO op het
netwerk van VodafoneZiggo.

Info: www.budgetphone.nl
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Cloudoe is een telecomprovider met
een eigen hosted voice-platform op
het UC-platform van BroadSoft. Samen
met partners ontzorgt Cloudoe zakelijke
klanten op gebied van bereikbaarheid,
klantcontact en SIP-trunk-diensten.
Info: www.cloudoe.nl

Combird levert realtime communicatie-
oplossingen via vaste en mobiele
telefonie, maar ook video, data en
chat aan grote en kleinzakelijke
eindgebruikers. Het bedrijf heeft
hiervoor de communicatiesuite SyrinX
en is partner van LG, Lifesize, Speakup,
UPC business, Polycom, Aastra, Xorcom
en Sangoma.

Info: www.combird.com

ContactMakers (voorheen Massxess)
levert telecomdiensten via het indirecte
kanaal aan ruim 500 klanten. Producten
en diensten zijn onder meer zakelijke
telefonie, servicenummers en slimme
op IP gebaseerde contact apps.

Info: www.contactmakers.nl

Dialoga is een telecomoperator met
een eigen netwerk in 29 landen. De
operator levert onder andere op WebRTC
gebaseerde cloudcommunicatie op een
businessmodel voor managed services.

Info: http://dialo.ga/en/

E-VOIP en Xelion hebben samen de
krachten gebundeld en hebben de
E-VOIP-oplossing ontwikkeld die perfect
aansluit op de eisen en wensen die het
MKB-bedrijf aan VolP stelt.

Info: www.e-voip.nl

Galaxy verzorgt vaste en mobiele
communicatiestromen van zakelijke
eindgebruikers. Galaxy Veilig
Verbonden is een hybride-platform
waardoor meerdere apparaten en
leveranciers van klanten direct worden
gekoppeld.

Info: www.galaxy.nl

Global-e ICT solutions ontwikkelt cloud-,
voice- en infrastructuuroplossingen voor
zakelijke klanten in samenwerking met
partners als Microsoft, VMware, HP,

Acronis, Trend Micro, Veeam, HPE en Cisco.
Info: www.global-e.nl

gnTel is leverancier van cloudtelefonie in
Nederland en heeft duizenden klanten
via meer dan 100 resellers.

Info: www.gntel.nl

Hilf Telecom is een onafhankelijk
telecombedrijf met duizenden
particuliere en zakelijke bellers. Hilf heeft
apparatuur voor traditionele telefonie in
een geintegreerd netwerk.

Info: www.hilftelecom.nl

IP Voice Group levert telecomdiensten
voor de zakelijke markt waaronder op Mitel
gebaseerde telefonie uit de cloud, vast
mobiele integratie en geautomatiseerde
call centertoepassingen.

Info: https://ipvoicegroup.com

Kwebbl (voorheen Digifoon Group)
heeft een schaalbaar en veilig
cloudcommunicatieplatform dat
werkt vanuit verschillende datacenters
in Europa. De diensten zijn vooral
communicatie en collaboration voor
providers.

Info: www.kwebbl.com

MKB Voice is zelfstandig aanbieder van
telefonie en internet voor bedrijven. De
aanbieder specialiseert in complete
systemen voor telefonie en andere
zakelijke communicatie.

Info: www.mkbvoice.nl

MTTM Group biedt zakelijke telefonie en
internet en servicenummers en IVR. Via
zakelijketelefonie.nl en zakelijkenummers.
nl worden de producten geleverd.
zakelijketelefonie.nl is ook actief in het
dealerkanaal.

Info: www.mttmgroup.nl/home

NXTcom is The NeXT step in
Communication en heeft een eigen
geavanceerd veilig en versleuteld data-
en telefonienetwerk in Europa en is in
Nederland aangesloten op carriers en
datacenters in Amsterdam en Rotterdam.
NXTcom levert internetverbindingen,
hosted telefonie, installatie en

projectmanagement via resellers en
wholesale partners.
Info: www.nxtcom.nl

OfficeBox (voorheen Boxwares) biedt
zakelijke clouddiensten als Microsoft
Skype for Business en VolP om flexibel
en mobiel werken mogelijk te maken.
De specialist gebruikt onder meer
technologie van partners als Equinix, HP,
Cisco, RoutelT, F-Secure, Oracle, Insight,
Microsoft en TopDesk.

Info: www.officebox.nl

OZMO is een leverancier van veilige
zakelijke cloudtelefonie, vast-mobiele
integratie, integratie met CRM-systemen,
Skype for Business, multichannel-
communicatie, Swyx-software,
zakelijke internetdiensten en zakelijke
IP-VPN-diensten.

Info: www.ozmo.nl

Pocos is onafhankelijke wholesale
service provider met oplossingen voor
connectiviteit, telefonie, mobiel en
clouddiensten. De service provider heeft
een eigen netwerk en platform waar partners
24x7 abonnementen en diensten kunnen
bestellen en beheren. De distributeur is
leverancier van Xelion en Swyx.

Info: www.pocos.nl

Pretium Telecom is een telecombedrijf
gespecialiseerd in traditionele vaste
telefonie en combineert goedkoop bellen
met dienstverlening via het KPN-netwerk.
Pretium is de grootste aanbieder van
vaste telefonie in Nederland na KPN.
Info: www.pretium.nl

Qonnecta biedt zakelijke VolP-telefonie
en ontwikkelt maatwerk toepassingen
voor specifieke doelgroepen gericht
op gebruiksgemak, kostenbesparing
en flexibiliteit van hun telefonie.

Info: https://qonnecta.nl

Raffel biedt zakelijke telefonie, internet
en cloud- en hostingdiensten aan het
MKB en gebruikt hiervoor het eigen
telefonie- en virtualisatieplatform Pulse.
Raffel heeft een eigen netwerk.

Info: www.raffel.nl
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Redworks is een Nederlandse carrier met
zakelijke vaste IP-telefonie en mobiele
abonnementen op een eigen redundant
telecomnetwerk. De diensten zijn onder
meer hosted VolP-centrales, SIP-trunks,
vast-mobiele integratie, servicenummers,
overheids- en calamiteitentelefonie,
verbindingen (DSL en glasvezel) en
hardware zoals telefoons en modems.
Info: www.redworks.nl

SollieeComm levert telecom- en
internetdiensten via eigen platformen
voor hosting, VolP en online backup. De
zakelijke ISP is een totaal-leverancier voor
connectiviteit geworden met diensten
als internetverbindingen, domeinnamen,
hosting, web-ontwikkeling, telefoon-
centrales, ISDN en VolP.

Info: www.sollie.nl

Tam One biedt uitsluitend state-of-
the-art zakelijke telefonie op technologie
die zelf is ontwikkeld. Tam One heeft alle
VolP-centrales redundant uitgevoerd.
Info: www.voipcentrale.nl

Unexus is leverancier van complete
telecomoplossingen die organisaties
helpen met hun bereikbaarheid en
dienstverlening aan klanten. De oplossing
UCS VolP-telefonie module bevat tevens
presence en rapportage.

Info: www.unexus.nl

Voclarion biedt communicatiediensten
voor ZZP'ers en MKB-bedrijven op basis
van haar telefooncentrale, waaronder
vast-mobiel integratie, private GSM,
bellen via een browser en koppelingen
met cloud en CRM. Ook zijn er specifieke
oplossingen voor bepaalde doelgroepen,
zoals de zorgsector.

Info: www.voclarion.nl

Voip4all levert telecomdiensten
op maat aan het MKB en grotere
bedrijven en beschikt over systemen
voor internettelefonie, zoals Voip4all
centrale (Managed Voice), eigen centrale
(Voice Connect) en bellen vanaf vaste
telefoonlijnen via het eigen CPS-platform.
Info: www.voip4all.nl

Voiperator biedt zakelijke internet- en

telecomdiensten waaronder van
VolP-centrales, het inregelen van
glasvezel- of internetverbindingen of het
aanvragen van 088-nummers. Voiperator
hecht ook belang aan energiezuinig
werken, CO?-uitstoot verminderen en
energie opwekken door zonne-energie.
Info: www.voiperator.nl

VoipQ levert telefooncentrales in de
cloud waarmee eindgebruikers via de
hosted PBX de beschikking krijgen over
volwaardige spraakdiensten met de
functionaliteit van een geavanceerde
bedrijfstelefooncentrale. Aanvullende
diensten zijn trunks, vast mobiel integratie,
wholesale en diverse types nummers.
Info: www.voipg.nl

Voipro heeft een communicatieplatform
met cloudoplossingen voor het MKB
en biedt telefonie, mobiele diensten,
trunking, connectiviteit en een
geintegreerde oplossing voor vast
mobiel-bellen, internet en online
software. Via de APl kunnen partners zelf
functionaliteit toevoegen of integreren
in eigen applicaties.

Info: www.voipro.nl

VoipZeker is gespecialiseerd in
cloudtelefonie voor bedrijven en biedt
telefoniediensten, hosted VolIP, zakelijke
nummers, breedbandverbindingen, Wifi
en installatie.

Info: www.voipzeker.nl

voizXL biedt vaste en mobiele telefonie
en nummers voor specifieke doelgroepen
en werkt samen met ICT-bedrijven die
hun bestaande dienstverlening willen
uitbreiden met VolP om een compleet
dienstenpakket te leveren.

Info: https://voizxl.nl

Voys levert zakelijke telefonie op de
eigen online telefooncentrale Freedom.
Klanten hebben geen jaarcontracten
en kunnen diensten per dag naar wens
opschalen of downgraden.

Info: www.voys.nl

X2com levert professionele telecom-
diensten aan bedrijven en instellingen
via een netwerk van 300 partners. De

diensten zijn VolP, cloudgebaseerde
telefooncentrales en vast-mobiele
integratie.

Info: www.x2com.nl

Zetacom levert en integreert
telefonie, netwerken en zorgsystemen
in een cloudoplossing, zoals
cloudtelefonie van NFON. De
leverancier zorgt voor het hele
implementatietraject inclusief training
van partners en eindgebruikers.
Info: www.zetacom.nl

Zpeak biedt laagdrempelige goedkope
vaste telefonie en toestellen voor de
kleinzakelijke markt. Het Amsterdamse
bedrijf focust op online bestellen en
biedt vaste telefonie voor 10 euro per
aansluiting inclusief toestel.

Info: www.zpeak.com

Platforms en
carrierdiensten

ASPIDER levert ICT-diensten zoals
systeembeheer, digitale telefonie,
netwerken, virtualisatie en clouddiensten
en verzorgt de levering, installatie,
implementatie, beheer en support in
één oplossing die geschikt is voor het
MKB en ondernemingen met vestigingen
op meerdere locaties, callcenters en met
veel telewerkers.

Info: http://aspidercom.nl

BLU Networks is een infrastructuur-
onafhankelijke zakelijke telecomprovider
en ISP. BLU ontwikkelt en levert diensten
als bouwstenen waarmee telecom- en
ICT-resellers hun oplossingen aan
eindklanten leveren.

Info: www.blunetworks.nl

CM biedt bedrijven een de hybride
platform voor messaging, betalingen,
apps en voice waarmee klanten hun
doelgroepen, ongeacht het mobiele
kanaal, beter bereiken en beheren.
Info: www.cm.com

Coolwave biedt haar wereldwijde
partners carriergrade IP, VolP, LTE,
SMPP en TDM. Het bedrijf heeft een
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white label telecomplatform dat
live service-provisioning, volledige
facturatiecapaciteit en meer diensten
mogelijk maakt.

Info: www.coolwavecom.com

Easy Solutions biedt telefonie
en ondersteunende diensten aan
telecombedrijven zoals nationale en
internationale carrier to carrier wholesale
en maatwerk voor grote zakelijke
dienstverleners. Daarnaast levert Easy
Solutions ook VoIP, VPN, IPV4, IPV6, Cisco,
Asterisk en CMS-systemen.

Info: http://easysolutions.nl

GlobalCall is een wholesale-specialist in
090X/0800-nummers, voice response en
internationale verbindingen.

Info: www.globalcall.nl

Glotell is wereldwijd MVNE voor
merken als V-Tell, andere MVNOQO's en
loT-partners en biedt internationale
wholesale carrierdiensten aan
voor operators. Diensten: mobiele
telecomoplossingen voor 2G, 3G en
4G, traditionele spraak, sms, snelle
mobiele data, internationale mobiele
nummerdiensten en voice-transit tussen
internationale locaties.

Info: www.v-tell.ru/en

IPerity ontwikkelt realtime communicatie-
oplossingen voor system integrators en
grote en middelgrote ondernemingen
op haar cloudplatform Compass waarop
klanten en partners ook hun eigen
diensten kunnen ontwikkelen.

Info: www.iperity.com

KeenSystems is een telecomoperator
met uitsluitend white-label producten
en geautomatiseerde oplossingen voor
installateurs.

Info: https://keensystems.eu

Lancelot Telecom is een telecomoperator
met focus op hosting van nummers in
Nederland met switches in Amsterdam,
Frankfurt en Zlrich. De uitgebreide
infrastructuur en dekking maken de
telecomoperator geschikt voor zakelijke
en B2B-klanten.

Info: www.lancelot-telecom.nl

Motto Communications levert geinte-
greerde zakelijke communicatiediensten
op haar clouddistributieplatform Flux
via partners die een eigen portfolio
kunnen samenstellen en onder hun eigen
merknaam kunnen uitleveren.

Info: www.mottovoip.nl

oneCentral ondersteunt system
integrators en value added resellers met
communicatiediensten zoals centrales,
platforms, applicaties, security en
netwerkverbindingen. De focus ligt niet
alleen op diensten maar ook op hoe
deze in samenwerking partners kunnen
worden samengevoegd tot oplossingen.
Info: www.onecentral.nl

Pareteum (voorheen Elephant Talk) en is
wereldwijd leverancier van software en
diensten voor mobiele netwerken. De
leverancier biedt oplossingen voor het
volledig inschakelen en beveiligen van
de mobiele cloud.

Info: www.pareteum.com

Private Mobility levert wholesale / white
label mobiele communicatie en connec-
tiviteit aan ICT-providers op basis van
een eigen |P-carriergrade platform. De
dienstverlening is gebaseerd op mobiele
netwerkintegratie zodat MVNO-partners
hun diensten markt conform aan
gebruikers kunnen aanbieden.

Info: www.privatemobility.nl

Telador levert white label communicatie-
diensten, zoals hosted VolP, SIP-trunks,
internetverbindingen en hardware
waarmee resellers hun klanten onder eigen
naam en label de juiste communicatie-
producten en -diensten kunnen leveren.
Info: www.teledaor.nl

Tismi is een Europese leverancier van
telecomdiensten en -producten waarmee
particulieren en bedrijven zelf een telecom-
bedrijf kunnen starten of bestaande
telecomactiviteiten uitbreiden. Tismi zit in
Zwitserland, Duitsland, Verenigd Koninkrijk,
lJsland, Oostenrijk en Amsterdam.

Info: https://tismi.com

Truphone verzorgt verbindingen via een
internationaal netwerk en gepatenteerde

SIM-technologie en werkt aan diensten
voor onder meer loT. Wereldwijd werken
ruim 3.500 bedrijven met Truphone als
mobiele aanbieder.

Info: www.truphone.com/nl

Vipro biedt telecom- en internetdiensten
aan resellers die deze white label
kunnen doorverkopen aan klanten. Het
gaat om onder andere managed VolP,
VolP-trunking en mobiel. De techniek
draait op het Xelion-platform.

Info: www.vipro.nl

Voiped Telecom biedt spraakdiensten
en datadiensten voor het MKB. Deze
worden grotendeels aangeboden via de
wholesale carrierdivisie waarbij partners
of wederverkopers de diensten whitelabel
kunnen inkopen van bouwstenen voor de
producten of diensten die zij hun klanten
willen aanbieden.

Info: www.voiped.eu

VoIPGRID levert zakelijke wholesale
communicatiediensten via haar VolP-
platform en waarmee partners al hun
telefoniediensten voor klanten zelf
kunnen regelen inclusief nummers,
doorschakelingen, wachtrijen of
keuzemenu’s. Ook is het mogelijk om
faxdiensten te digitaliseren. Verder zijn er
browser plugins en CRM-integratie. Alle
diensten worden whitelabel geleverd.
Info: www.voipgrid.nl

Voxbone is aanbieder van netwerkcapa-
citeit en ondersteunende diensten aan
VolP-operators. Het Belgische bedrijf
levert spraak en sms in ruim 9.000
netnummers in 60+ landen.

Info: www.voxbone.com

V-Tell levert mobiele diensten aan klanten
wereldwijd waaronder eigen SIM/kaarten,
roamingvrije netwerken en snelle breed-
bandnetwerken op het eigen multi-
ISMI-platform. V-Tell heeft een eigen
wereldwijd factureringssysteem.

Info: www.v-tell.ru/en
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Internet Service
Providers

Cambrium levert internetdiensten
zoals verbindingen, ISP-diensten,
telefonie, televisie en servicedesks
voor consumenten en het MKB. Labels
van Cambrium zijn Tweak en Spargl
TV en het eigen glasvezelnetwerk
Coanet. Alle producten zijn voor nieuwe
onafhankelijke providers ook verkrijgbaar
via wholesale.

Info: www.cambrium.nl

CBizz biedt glasvezelverbindingen en
maatwerk internetverbindingen op ruim
100 bedrijventerreinen en aan bedrijven
met meerdere locaties werken, in
afgelegen gebieden of met specifieke
internetbehoeften. CBizz levert ook aanver-
wante diensten als telefonie over de kabel
en glasvezel aan bedrijven in Nederland.
Info: www.cbizz.nl

Communications Security Net levert
onder de merknamen CS Net en CS
Engineering maatwerk communicatie-
software en communicatienetwerken
van hoge kwaliteit en met een hoge
beveiligingsgraad.

Info: www.csnet.nl

Delta levert, naast energie, ook internet,
telefonie en televisie via de kabel,
glasvezel en Wifi in samenwerking met
Ziggo in Zeeland. Daarnaast levert het
bedrijf ook mobiele telefoniediensten
op het netwerk van T-Mobile.

Info: www.delta.nl

Domino ICT levert ICT-totaaloplossingen
met partners Microsoft, HP, Cisco,
Vmware, KPN en Citrix. Per 1 januari 2018
is Domino gefuseerd met ComPromise
Managed Services.

Info: www.domino-ict.nl

EDPnet is een onafhankelijke
telecomprovider voor bedrijven en
particulieren. Zakelijke diensten zijn onder
meer (glasvezel)breedbandverbindingen,
zakelijke cloudgebaseerde telefonie,
SIP-trunks en webhosting.

Info: www.edpnet.nl

Edutel levert onder de merken
OnsBrabantNet en ON internet, televisie
en vaste telefonie via glasvezel aan
particulieren. De zakelijke markt wordt
bedient via Edutel Business Solutions.
Info: https://edutel.nl

Euronet is het technische netwerkbedrijf
van de M7 Group dat de netwerkdiensten
levert aan diens merken Online.nl,
Euronet Internet en Canal Digitaal.
Euronet biedt internet, bellen, televisie
en transportdiensten voor consumenten
en het MKB.

Info: www.euronet.com

i4Networks levert breedbanddiensten,
backbone- en cloudoplossingen als
verbindingsmiddel voor zakelijke partners.
Info: www.idnetworks.nl

i4lIP biedt VolP, data, mobiel en
hostingdiensten aan resellers en die
communicatiediensten kunnen ze
bedienen vanuit een portal.

Info: www.idip.eu

ipBT biedt xDSL, kabel en glasvezel-
internet, VolP en vast mobiele integratie
voor zakelijke klanten en levert ook
relevante hard- en software, fax-, CRM-
implementaties en telefoonnummers.
Info: https://ipbt.nl

Jonaz biedt internet, televisie en
telefonie via glasvezel aan de zakelijke
markt en consumenten.

Info: www.jonaz.nl

Kabeltex is een zelfstandige ISP voor
MKB-klanten en biedt internet, telefonie
en televisie.

Info: www.kabeltex.nl

Lijbrandt Telecom is een aanbieder
met een portfolio op het gebied van
communicatie en entertainment voor
particulieren en bedrijven. Lijbrandt
heeft een eigen glasvezelnetwerk en is
onderdeel van KPN.

Info: www.lijbrandt-telecom.nl

MaxiTEL levert onder meer VolP,
ISDN over ethernet, mobiele telefonie,
servicenummers, fax, bulk SMS, M2M,

glasvezelverbindingen en connectivity-
oplossingen voor de zakelijke markt.
Info: www.maxitel.nl

Netuvisit is leverancier van glasvezel-
diensten in Drenthe en Groningen en
bedient lokale netwerken van De Kop
Breed (Noord-Drenthe), ECO Oostermoer
en SKV (Veendam). Eindgebruikers in deze
gebieden hebben zo snel internetten,
onbeperkt vast en mobiel bellen vast en
mobiel en digitale televisie.

Info: www.netvisit.nl

NLE (voorheen Nederlandse Energie
Maatschappij) is de grootste onafhanke-
lijke energieleverancier van Nederland en
sinds 2016 een uitdager in de telecom-
markt met telefonie, internet en televisie.
Info: www.nle.nl

Online.nl staat bekend staat om snel
internet, glasvezel en goedkope telefonie
maar biedt ook interactieve televisie.
Online.nl is sinds 2014 onderdeel van
M7 Group S.A en was eerder actief als
Euronet.

Info: www.online.nl

PLINQ is als onafhankelijke servicepro-
vider en levert internet, telefonie en
televisie aan particulieren, bedrijven
en instellingen op basis van verschil-
lende glasvezelnetwerken, zoals
KPN/Reggefiber, SKV Veendam, CAI
Harderwijk en KT Waalre.

Info: www.pling.nl

Qfast is een onafhankelijke aanbieder
van zakelijke telecom- en IT-diensten. Het
bedrijf biedt vaste en mobiele telefonie,
internet, SIP-trunking, VPN-verbindingen,
datacenterdiensten en bedrijfsapplicaties
zoals MS Office 365.

Info: www.qgfast.nl

Signet is een provider van zakelijk
internet- en telecomdiensten en werkt
samen met meer dan 30 glasvezel- en
diverse DSL-netwerken (90 procent
dekking op zakelijke netwerken). De inter-
netverbindingen zijn dubbel uitgevoerd
op geografisch gescheiden locaties en
worden 24/7 proactief beheerd.

Info: www.signet.nl
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Solcon is een ISP met een zakelijk portfolio
variérend van DSL, glasvezel, VolP en
hosting. Solcon heeft twee eigen datacenters
en bedient ook particulieren. Solcon is in
juni 2017 overgenomen door KPN.

Info: www.solcon.nl

Stipte (voorheen Scarlet) is van oudsher
een ISP en biedt telefonie, internet en
televisie in triple play pakketten exclusief
aan consumenten.
Info: www.stipte.nl

Teleservice biedt full service internet-
toegang, vaste telefonie en mobiele
telefonie voor bedrijven.
Info: www.teleservice.nl

Trined levert als onafhankelijke
glasvezelprovider en biedt landelijk
internet, televisie en telefonie via
regionale glasvezelnetwerken aan
particulieren en bedrijven.

Info: www.trined.nl

UNET levert zakelijke communicatie
en breedband internet op glasvezel
met toegang tot alle infrastructuren in
Nederland. UNET is sinds 2013 onderdeel
van de Eurofiber en beschikt zo ook over
een glasvezelnetwerk van ruim 26.000 km.
Info: https://unet.nl

Weritech leverde aanvankelijk alleen
zakelijke internetverbindingen maar is
sinds 2015 ook een zakelijke operator met
wholesale-contracten en interconnects met
Eurofiber, KPN, Vodafone en Tele2. Diensten
zijn XDSL- en glasvezelinternet, VolP, private
IP-VPN en mobiele data IP-VPN.

Info: www.weritech.nl

Xenosite is een zakelijke telecomprovider
van onder meer internettoegang, PIN, alarm,
VolIP, hosting en VPN-oplossingen. Het
bedrijf is in heel Nederland actief en is met
Voiceworks, Intercity en Summa onderdeel
van de Within Reach Group (WRG).

Info: www.xenosite.net

XS4all biedt internet, telefonie en
televisiediensten aan consumenten en
bedrijven. Het bedrijf is een merk en
dochter van KPN.

Info: www.xs4all.nl

Overige diensten

KORE Wireless is een netwerkprovider
die toepassingen voor de Internet of
Things (loT) en Machine-to-Machine
(M2M) op basis van maatwerk ontwikkelt.
Info: www.korewireless.com

Mobileum (voorheen Roamware) helpt
mobiele operators met roaming, fraude
& veiligheid en klantbetrokkenheid met
het eigen Active Intelligence-platform.
Mobileum werkt met verschillende CSP’s
die de oplossing gebruiken voor het
versnellen van hun digitale transformatie.
Info: www.mobileum.com

MP1C levert compliance- en advies-
diensten op het gebied van financial
accounting en fiscaliteit in onder andere
telecom. Ook Nederlandse vestigingen
van internationale ondernemingen zijn
klant.

Info: www.mptc.eu

Mtel heeft ICT- en telecomdiensten
waarmee eindgebruikers hun klanten-
contact aansturen en monitoren. De
diensten worden via SaaS geleverd
op basis van multi-tenant software
van internationale partijen en kunnen
worden geintegreerd met bestaande
ICT-infrastructuur.

Info: www.mtel.nl

Panasonic System Communications
Company Europe (PSCEU) levert een
breed scala aan toonaangevende
zakelijke producten en oplossingen, van
uitzendapparatuur, interactieve displays
en projectors, tot geavanceerde Unified
Communication-systemen, robuuste
notebooks en tablets.

Info: business.panasonic.nl

Pridis is een softwarespecialist dat met
eigen producten en platforms maakt
op basis van technologie van diverse
leveranciers. Oplossingen zijn Connecsy
Enterprise console, (receptie)bedien-
posten, paging, kostencontrole en
-reductie, spraakroutering, single sign on
en software voor rapportage en workflow.
Info: www.pridis.com

ProRail is verantwoordelijk voor het
spoorwegnet in Nederland (aanleg,
onderhoud, beheer en veiligheid)
en verdeelt de ruimte op het spoor,
regelt treinverkeer, bouwt en beheert
stations. ProRail heeft een eigen landelijk
telecomnetwerk.

Info: www.prorail.nl

Sensemakers ontwikkelt toepas-
singen voor telecom en online enter-
tainment voor miljoenen Nederlandse
huishoudens. Naast de exploitatie van
interactieve telecomdiensten, is het
bedrijf ook actief in online media en
marketing. Alle oplossingen zijn in eigen
beheer ontwikkeld.

Info: www.sensemakers.nl

Teleena is een wereldwijde enabler van
loT en Mobility en helpt bedrijven door
hun operaties volledig te beheren. Met
MVNE-diensten kunnen klanten creatief
mobiele diensten ontwikkelen op het
Teleena-platform. Tata Communications
heeft een minderheidsbelang in Teleena.
Info: www.teleena.com

Telio ontwikkelt, installeert en beheert
communicatie- en mediasystemen
voor penitentiaire inrichtingen. De
toepassingen zijn het gevangenen-
telefoonsysteem (ook verkrijgbaar als
patiéntentelefoon), oproepsystemen
voor detentieruimtes, gsm-blockers,
telefonische geestelijke zorgdiensten
en multimediasystemen.

Info: www.tel.io

Telserv ondersteunt bedrijven met
nummeroplossingen in ruim 145
landen en beschikt over honderden
interconnects met operators wereldwijd.
Hierdoor kan Telserv diensten naadloos
afstemmen voor klanten.

Info: www.telserv.nl
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combird

De vast-mobielintegratie van Combird:

Dé oplossing om flexibel
bereikbaar te zijn

Alleen bereikbaar zijn als er iemand
op kantoor aanwezig is? Die tijd is
voorbij. Maar dat vaste telefoon-

nummer wil je als organisatie graag

behouden. Het biedt gemak voor je Altijd bereikbaar op één nummer voor vast en mobiel

klant en straalt een stukje eenduidig- Mogelijk op elk mobiele toestel, geen app nodig

heid uit. De vast-mobielintegratie van . . .
9 Geen ingewikkelde telefooncentrale meer nodig

Combird combineert de bereikbaar-

heid van mobiele telefonie met de Controle over kosten door bellen tegen aantrekkelijke tarieven

professionaliteit van vaste telefonie. Besparen op infrastructuur

“Het draait allemaal om bereikbaarheid. Meer weten over hoe de vast-mobielintegratie
Als organisatie wil je je klanten het vertrouwen de bereikbaarheid van jouw organisatie kan

geven dat je voor hen klaar staat. Waar je ook vergroten? Neem dan contact op via
bent. Vast-mobielintegratie maakt dat mogelijk.” | +31(0)88 711 00 00, of kijk op www.combird.nl
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Trainingen

Training WiFi / 802.11-netwerkanalyse met Wireshark en TCP/IP Troubleshooting (Wireshark University)

Praktische technieken voor het
analyseren en optimaliseren van
netwerken en draadloos verkeer

De wifi-cursus van SCOS Software te Hoofddorp is bedoeld voor Wireless Network
Engineers en Ethernet-netwerkengineers met een algemene netwerkkennis die
draadloze mogelijkheden willen toevoegen aan een bestaand netwerk. Een succesvolle
afronding van deze cursus zal de deelnemers inzicht en vaardigheden geven op het
gebied van netwerk- en draadloze analyse.

Beschrijving van de cursus

Wifi / WLAN-netwerkanalyse is een
gespecialiseerde subset van traditionele
netwerkanziyse en omvat de vaardigheden
om niet alleen gegevens vast te leggen,
maar ook om ongebruikelijke patronen
te herkennen die verborgen zijn in
ogenschijnlijk normaal netwerkverkeer.
Deze cursus biedt de deelnemer een
reeks analysetechnieken die zich richt op
het gebruik van leveranciersonafhankelijke
open source tools. Voor maximale
doeltreffendheid moeten deelnemers
op zijn minst vertrouwd zijn met TCP/
IP-netwerken, wifi-fundamentals en
elementaire netwerkinfrastructuurapparaten
zoals switches, routers, enz.

Aanvullend

Voor deze TCP/IP basiskennis biedt
SCOS een speciale TCP/IP Training.
Als Authorized Training Partner van de
Wireshark University van Laura Chappell
is SCOS Software de enige partner
van de Wireshark University in de USA
voor het verzorgen van de officiéle
Troubleshooting TCP/IP Networks with
Wireshark-training in Europa.

In deze troubleshooting TCP/IP Networks
zal worden ingegaan op het efficiént

(P www.scos.training

gebruiken van Wireshark en de packet-
level TCP/IP-communicatie door het
bestuderen van zowel het correct als
verkeerd gedragen van netwerken.
Gedurende een groot gedeelte van
de training zal diepgaand worden
ingegaan op de mogelijkheden van
Wireshark. Verder zal het beoordelen
van zowel normaal als abnormale
communicatiepatronen van de TCP/
IP-toepassing en de meest gangbare
applicaties worden bestudeerd, zoals
DHCP, DNS, FTP, Telnet, HTTP, POP
en SMTP. De nadruk gedurende de
training zal sterk liggen op hands-on
lab-oefeningen en casestudies uit de
praktijk. Hiermee wordt kennis opgedaan
die direct na de training gebruikt kan
worden.

Over de trainers

SCOS-trainers zijn Certified Wireshark
University Trainers, lid van FBI InfraGard,
het Computer Security Institute, het IEEE
en het Cyber Warfare Forum Initiative.
Ze spreken regelmatig op regionale,
nationale en internationale evenementen
op het gebied van netwerken en
beveiliging. (inclusief SharkFest USA,
Europe en Asia). Zij verzorgen onder
andere trainingen bij NASA, Verizon

@ info@scos.nl

Communication, AT&T, IBM Corporation,
Cisco Systems, Ricoh etc. en bezitten
diverse netwerkcertificaten, inclusief
CNX-Ethernet (Certified Network Expert),
Cisco CCNA, CWNA (Certified Wireless
Network Administrator), WildPackets
PasTech en WNAX.

Andere trainingen

Behalve de WiFi/WLAN Network Analysis
en Wireshark Troubleshooting cursus
organiseert SCOS tevens trainingen op
het gebied van Advanced Network/
Security Analysis, Cyber Security
Investigations, Network Forensics
Analysis, Cloud & Internet of Things (loT)
Analysis and Security. Van deze cursussen
heeft SCOS speciale Law Enforcement-
versies. De cursussen kunnen zowel
in-company als in Amsterdam-Hoofddorp
gegeven worden.

Vil ~
WIRESHARK
UNIVERSITY
Authorized Training Partner
A

@ 0235685610
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Interview | René Frederick

Coligo geeft producten van partners een eigen gezicht

Van VolP naar contextuele
communicatieleverancier

Voiceworks lanceert deze zomer het nieuwe communicatieplatform Coligo, ontwikkeld
door zusterbedrijf Summa. Directeur Koen van Geffen is uiteraard trots. De beta-
klanten zijn enthousiast, dus met die lancering komt het wel goed, weet hij. “Partners
worden platformleveranciers want met Coligo GRID kunnen ze klanten geintegreerde
communicatiediensten aanbieden en deze bovendien, via de toekomstige API-
access, combineren met applicaties die ze dagelijks gebruiken. Dan heeft je product

ineens een eigen gezicht.”

Koen van Geffen

Software- en zusterbedrijf Summa
heeft drie jaar hard gewerkt aan het
communicatieplatform Coligo GRID. Het
is ‘'van scratch’ gebouwd en is gereed
om klanten van de toekomst optimaal
te bedienen, legt Koen van Geffen uit.
“Het gaat ons niet alleen om de klanten
van nu. Als je alleen voor hen ontwikkelt,
heb je nooit een antwoord op wat klanten
van de toekomst willen. We zijn ooit heel
vroeg begonnen met hosted voice en
vast-mobielintegratie. Zo hebben we
geleerd om markt en behoefte te creéren
en vooruit te werken.”

Als komende weken het label béta van
Coligo af gaat, is het platform beschikbaar
voor partners. “De mogelijkheden zijn
ongekend en we kunnen nieuwe functies
en functionaliteit bieden die we nooit op
het bestaande platform hadden kunnen
bieden. Ook zijn we niet afhankelijk van
andere platformen of leveranciers”, zegt
Van Geffen. “Als alle partners en klanten

Coligo DESKTORP is het paradepaardje
en heeft alle call-controlfunctionaliteit
tussen verschillende devices. Die controle
is mogelijk omdat Voiceworks ook
netwerkleverancier is, legt Van Geffen
uit. “Dat is uniek want we kunnen native
features combineren met de ‘over the
top'-oplossingen. De toekomst is dat
Coligo DESKTORP alle applicaties gaat

‘Als je voor huidige klanten ontwikkelt,
heb je geen antwoord op wat klanten
van de toekomst willen’

over zijn, kunnen ze hun huidige diensten
efficiénter aanbieden, veel nieuwe
functionaliteit leveren en zo differentiéren
op de markt.”

Vier applicaties

Coligo is opgebouwd uit vier applicaties:
Coligo DESKTOP, Coligo MEETINGS,
Coligo REACH en Coligo MESSENGER.
Coligo DESKTOP is daarin de meest
opvallende, aldus Van Geffen. “Welke
applicatie klanten ook gebruiken, ze zijn
onderdeel van de communicatie van hun
bedrijf. Coligo DESKTOP is de centrale
hub waarin bedrijven intern met collega’s
en extern met klanten, leveranciers en
relaties communiceren.”

huisvesten en heel feature-rijk wordt,

T

inclusief collaboration ‘a la Slack’.

Dan is er Coligo MEETINGS wat
een webgebaseerde meeting- en
conferentieoplossing is waarmee je
groepsgesprekken binnen en buiten
de organisatie kan opzetten. Coligo
REACH is de bereikbaarheidsapp waar
bedrijven individueel de bereikbaarheid
van hun organisatie en medewerkers
managen maar ook zaken als voicemail
kunnen beheren, forwarden en instellen.
Coligo MESSENGER is een mobiele app
waarmee medewerkers intern berichten
kunnen verzenden en ontvangen.
De volgende stap is de features die
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in Coligo DESKTOP zitten, ook op
mobiel beschikbaar te stellen, voorziet
Van Geffen.

Contextuele communicatie

Het platform is opgebouwd in een
concept van 'rooms’ waarin medewerkers
communiceren. Dit kan door te bellen,
conferencen of berichten te sturen. De
keuze van het medium is een uitvloeisel
van het moment, de relatie tussen de
personen en individuele voorkeuren.
“Contextuele communicatie dus”, zegt
Van Geffen. “"We weten dat bedrijven
soms 'gek worden' van alle communicatie-
middelen en dat is logisch. Daar spelen
wij op in. Communicatie die in de
context van je organisatie zit, moet je
goed kunnen organiseren. Bedrijven
willen de efficiéntie en het rendement
van communicatie kunnen monitoren
en volgen. Hierin voorzien we met deze
tools. Dit is wat de klant van de toekomst
wil. We zien dat early adopters deze
manier van werken oppakken. Natuurlijk
niet voor alle klanten, maar dat gaat zeker
komen.”

Werkt deze grote sprong voorwaarts
voor alle partners en klanten? "Vast

(P www.voiceworks.nl

(@ advies@voiceworks.nl

niet”, zegt Van Geffen eerlijk. “Er zijn
altijd partners die generieke oplossingen
willen verkopen waar ze niets of weinig
aan toevoegen. Ze hebben vooral een
regionale relatie met hun klanten. Dat
is prima. We zien in toenemende mate
partners die wel waarde willen toevoegen
aan de communicatie van hun klanten.
Vooral in bepaalde branches of verticale
markten en onder partners die specifieke
diensten leveren en daar het ‘product’
communicatie aan toevoegen. Ons
oude platform kon dat niet. Nu kunnen
partners dus kiezen.”

Reacties béta-partners

De partners die het platform in béta
hebben gebruikt, zijn volgens Van
Geffen enthousiast. “Ze zaten en zitten
te wachten op een client als deze en
willen daar graag mee de markt op. De
Coligo-propositie is fris en vernieuwend
en dat geeft energie. In principe worden
alle nieuwe eindklanten aangesloten
op Coligo en op termijn zullen we het
oude platform uitfaseren. Klanten
migreren wordt in de toekomst een
koud kunstje voor partners met een
geautomatiseerde migratiemogelijkheid.
Die handeling kan via de partnerportal

@ 036 760 6600

Impressie van Coligo

en staat lost van de applicaties. |dealiter
zijn partners onze ambassadeurs en dus
willen we dat ze het zelf doen. Indien
nodig helpen we een handje. De support
is daar op voorbereid.”

API's

Een belangrijk voordeel van Coligo is
volgens Van Geffen ook dat partners
eigen applicaties via API's koppelen aan
het platform en zo hun eigen diensten
integreren met de communicatiediensten
van Voiceworks. “Dat concept is goed
ontvangen en daar zetten we komende
jaren zwaar op in”, zegt Van Geffen. "Dat
is voor partners een manier om zich te
onderscheiden, bestaande klanten te
upsellen en ze Uberhaupt vast te houden.
Dat is de visie die wij voorstaan. De toekomst
is new business genereren door |T-diensten
te integreren met communicatiediensten.
Resellers in de tikkenbusiness zijn
inwisselbaar. Partners worden met Coligo
eigenlijk een platformleverancier die
eindklanten nu zowel communicatiediensten
kan aanbieden als combineren met
applicaties die ze dagelijks nodig hebben.
Zo krijgt je product een gerzicht en houd
je klanten vast.”

¥ @voiceworksnl
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Interview | Michiel van Blommestein

Ries Modderkolk, Channel Sales and Strategic Account Manager van Spectralink

en Niki van der Perk, Business Development Manager van Exertis

Moderne device vereisen
een hoogstaand netwerk

Het lijkt soms alsof de smartphone overal goed voor is. Maar de vraag naar
gespecialiseerde mobiele apparaten groeit, wat ruimte creéert voor leveranciers om
zich te onderscheiden. Distributeur Exertis heeft bijvoorbeeld Spectralink als een van
de gevoerde merken, en zij merken een duidelijke behoefte aan smartphones die
zijn ontwikkeld voor de Voice-over-Wifi-omgevingen die bedrijven voeren.

De opkomst van draadloos in
bedrijfsnetwerken is een gegeven.
Ondertussen zijn deze bedrijfsnetwerken
de status van wifi-hotspots wel
ontstegen en kunnen de meest zware
communicatieoplossingen er wel op
draaien. Volgens Ries Modderkolk,
Channel Sales and Strategic Account
Manager bij Spectralink, wordt ingezien
dat investeringen daarvoor cruciaal
zijn. "Zij die dachten Voice over Wifi te
kunnen doen over een goedkoop access
point met goedkope devices hebben
gezien dat het een fiasco wordt”, zegt
hij. “Mensen hebben door dat ze naar
een multifunctioneel netwerk willen waar
ze veel devices op aan kunnen sluiten.
Maar dat heeft alleen zin als die devices
en het netwerk ook hoogwaardig zijn. Je
gaat niet met een stadsautootje op een
duur racecircuit rijden.”

Smartphone voor VolP

Een voorbeeld daarvan is de recent
aangekondigde Spectralink Versity,
een smartphone primair ontwikkeld
voor VolP-communicatie via wifi en 4G/
LTE. De eisen aan zulke apparaten zijn
hoger dan je zou denken, zo legt Niki
van der Perk, Business Development
Manager bij distributeur Exertis, uit.
“We voeren Spectralink al een jaar of

acht voor de hele Benelux, en we zien
dat ze het vooral heel goed doen in de
kantooromgevingen, magazijnen en de
zorg. Maar zeker de laatste jaren vormen
branches als beveiliging en zelfs defensie
nieuwe markten.”

De consequentie is dat de oude
vertrouwde dect-handset voor veel
klanten niet meer voldoet. "Gebruikers
zijn gaan verwachten dat wat ze privé
kunnen doen ook zakelijk beschikbaar

door kunnen werken, zelfs tijdens het
vervangen van de batterij. De batterij
moet bovendien erg lang meegaan,
vooral als je zware toepassingen als
videosurveillance hebt.” Als laatste
noemt hij dat de technische levensduur
in de zakelijke markt langer moet zijn: een
‘gewone’ smartphone is na gemiddeld
18 maanden aan vervanging toe, maar
bedrijven kopen volgens Modderkolk in
voor 36 maanden. Aan de andere kant
is het probleem met zakelijke, speciale

De Spectralink Versity is op 24 mei
jongstleden gepresenteerd op het

Exertis Open Event

is en missen allerlei apps”, zegt Van der
Perk. Het moet dus functies hebben die
je op een gewone smartphone ook ziet.
Ze moeten er bovendien uitzien als een
echte smartphone en niet te zwaar zijn,
maar ze mogen ook niet zomaar kapot
kunnen vallen, een verwisselbare batterij
hebben en waterdicht zijn. “Een iPhone
of Samsung ziet er onwijs gaaf uit, maar
als hij valt is hij ook meteen kapot”, zegt
Modderkolk. “In het bedrijf moet hij

devices dat ze er ook 'rugged’ uit zien,
zo voegt Modderkolk eraan toe. “Ze zijn
te zwaar en te dik en als je ze in een
zak in je uniform steekt, dan is dat niet
comfortabel.”

Simkaart

Dan zijn er ook nog de technische
uitdagingen. Modderkolk: “We zien dat
organisaties die draadloze toestellen
willen toepassen, maar steeds vaker via
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cloudtelefonie of Skype for Business
communiceren. Dat gaat dan in
toenemende mate over wifi. Maar je
moet dan wel apparaten leveren die deze
oplossingen goed kunnen ondersteunen.
Volgens Modderkolk is Voice over Wifi
voor conventionele smartphones niet
meer dan een bijgedachte waardoor
de spraakkwaliteit te wensen over laat.
“We hadden al een Voice-over-Wifi
smart device, dat kan integreren met
de VolP-installatie van een bedrijf. Maar
we kregen steeds vaker de vraag of daar
geen simkaart in kan zodat deze ook
buiten de bedrijfsmuren gebruikt kan
worden.”

Beste van twee werelden

Na een jaar ontwikkeling heeft
Spectralink daarom de Versity in
Nederland geintroduceerd op het Exertis
Open event, op 24 mei jongstleden. De
smartphone biedt volgens Modderkolk
ook echt het beste van twee werelden.
“Het is een stevig apparaat die er toch

@ www.exertis.nl

exertis £J
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goed uitziet met een hot swappable
accu, dus hij blijft aan als je de accu
vervangt.” De Spectralink Versity beschikt
ook over een speciale chip van Qualcom
om Voice-over-Wifi mee te faciliteren,
met eigen software, Voice Quality
Optimization (VQO) die ervoor zorgt
dat wifi-bellen de batterij niet leeg trekt.
"“Er zit een alarmknop op, en sensoren
die bijvoorbeeld detecteren dat de
gebruiker rent waardoor zijn collega’s
worden geattendeerd, en hij kan worden
uitgerust met een infraroodscanner”,
somt Modderkolk verder op. “Eigenlijk
alles dat een gebruiker in een zakelijke
omgeving nodig zou hebben.” De
wifi-only-versie komt in juni uit, terwijl de
4G/LTE-variant in september beschikbaar
komt.

Infrastructuur

Maar om een oplossing als de Versity
een succes te laten zijn, moet het
wel snor zitten met de infrastructuur.
Volgens Van der Perk heeft Exertis de

2 078 880 0700

Je gaat niet met
een stadsautootje
op een duur
racecircuit rijden’

laatste jaren als distributeur grote groei
gezien in netwerken, en het is voor de
distributeur een voordeel dat ze zowel
infrastructuur als end-points leveren. "We
leveren bijvoorbeeld ook Huawei, en we
hebben uitgebreide tests uitgevoerd
van Spectralink-apparaten op Huawei
access points”, zegt hij. “We kunnen ter
plekke tests uitvoeren. Daarnaast hebben
we recent Netscout opgetekend, die
scanners levert waarmee je het netwerk
kunt controleren. Als er fouten zijn kun
je meteen zien welk verkeer wel en welk
verkeer beter niet over een access point
moet kunnen. Het netwerkportfolio is
dus een goede aanvulling op je voice-
verkeer.” Van der Perk voegt eraan toe
dat Exertis ook een merkonafhankelijke
managementoplossing in de cloud gaat
leveren. “Na overname hebben veel
bedrijven meerdere SIP-endpoints in hun
omgeving. Maar je wil één platform voor
alle SIP-endpoints”, zegt hij. “lk ben daar
zelf lang naar op zoek geweest. Het moet
over templatebeheer beschikken. En het
moet als whitelabel geleverd kunnen
worden.”

Modderkolk voegt eraan toe dat dit alles
voor Spectralink ook interessant is, want
resellers kunnen bij één distributeur
terecht voor de complete oplossing.
Maar het is volgens hem wel belangrijk
dat het kennisniveau van de partner
goed moet zijn. “Spectralink en Exertis
zullen de partners gezamenlijk hierin
ondersteunen, maar we zullen er ook
selectief in zijn. Het vereist namelijk
specifieke kennis van integratie in een
wifi-omgeving om dit goed en succesvol
te kunnen implementeren.”

¥ twitter.com/ExertisBenelux
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Interview | Hans Steeman

Lifesize laat iedereen videobellen, waar hij ook is

Lifesize is een uiterst flexibele, op cloud
gebaseerde videoconferencingoplossing

Videoconferencing wint heel snel terrein. Het is efficiént, spaart reiskosten en is bovenal
goed voor het milieu, omdat er minder gereisd hoeft te worden. De bekende Amerikaanse
leverancier Lifesize combineert op dit gebied de voordelen van videoconferencing met
de flexibiliteit van de cloud. We spraken Stefan van Hoof de Country Manager Benelux
bij Lifesize over de interessante elementen van deze oplossing.

Alvorens alle aspecten van het product te
belichten is het relevant de achtergrond
te weten. Het in Austin (Texas) gevestigde
bedrijf Lifesize is nu zo'n vijftiien jaar
actief als fabrikant van videoconferen-

cingsystemen. Het motto daarbij is
mensen gebruiksvriendelijk via kwalitatief
hoogstaande technologie met elkaar in
verbinding te brengen. Hiervoor worden
producten en diensten ontwikkeld en
geleverd die een eenvoudig te gebruiken
schaalbare audio-, video- en webcon-
ferencingervaring opleveren. Het
systeem dat uiteindelijk samengesteld
wordt, bestaat uit een hoogstaande, op
cloudtechnologie gebouwde videocon-
ferencingservice die aangevuld is met
best-in-class en eenvoudig te gebruiken
HD-camera’s en dito telefoons. Hiermee

(P www.lifesize.com

@ info@lifesize.com

zijn alle participanten met elkaar te
verbinden en wordt een goede kwaliteit
van de teleconferencing geborgd.
Dankzij het gebruik van cloudtechno-
logie veranderen ook de features snel en
voor iedereen. Daarmee
wordt puur videocon-
ferencing een deelop-
lossing en krijgen ook
functies zoals hipchat-
integratie, streaming
audio en video, Skype
for Business-connectie
en draadloos presen-
teren de gewenste
ondersteuning. Zoals
bij alle op cloud
gebaseerde oplos-
singen: de eindgebruiker
wordt alle onderhoud uit
de hand genomen.

Wat maakt Lifesize bijzonder?

Lifesize is opvallend in zijn propositie van
zowel videoservices in de cloud, als de
integratie met zijn vergadersystemen.
Hierdoor krijgt de klant een end-to-
end-oplossing en is niet afhankelijk van
de samenstelling van meerdere fabri-
kanten. Omdat fabrikanten veel gestoken
hebben in de standaardisatie (H.323/SIP),
is samenwerking met andere oplossingen
naadloos mogelijk. De ondersteuning
voor WebRTC zit in het DNA van het
systeem, maar ook Microsofts protocol
dat Skype voor Business (onderdeel

Z +31 653224 808

van Office 365) omvat, is geadopteerd.
Systemen van Cisco en Polycom kunnen
zeer ver geintegreerd worden in Lifesize
Cloud, inclusief firewall-ondersteuning
en directory services.

Waarin onderscheidt Lifesize zich van
andere producten? Stefan van Hoof:
“Lifesize is bijzonder met zijn propositie
van zowel videoservices in de cloud, als
de integratie met zijn vergadersystemen
en sinds kort ook draadloze presentatie-
middelen. Wij maken gebruik van een
wereldwijd dekkend backbonenetwerk
op basis van IBM Softlayer, wat voldoet
aan de allerhoogste (GDPR) beveiligings-
tandaarden en de gebruikers volledig
ontzorgt door automatische updates
naar room-systemen, pc's, Macs en
smartphones.”

¥ @LifesizeHD
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Interview | Michiel van Blommestein

Steve Harrington, Director of Channel EMEA van Masergy

Het netwerk hoort geen
grenzen te kennen

Voor veel partners is het moeilik om klanten te
bedienen die internationaal actief zijn. Probeer maar
eens binnen te komen bij een lokale telecomgigant
met jouw exacte specificaties. In dat soort gevallen
kunnen leveranciers met een sterk internationaal bereik
je wellicht van dienst zijn. Met die boodschap wil
Masergy zijn partnernetwerk in Europa, waaronder in
Nederland, verder uitbreiden.

Het is al bekend dat wie een degelijk
communicatiesysteem of SD-WAN wil,
niet buiten een goedwerkend netwerk
kan. Dat wordt al ingewikkeld voor
organisaties met meerdere locaties,
en al helemaal een uitdaging wordt
het als die locaties zich in verschillende
landen bevinden. “leder land vliegt zijn
partnermarkt anders aan”, zegt Steve
Harrington, Director of Channel EMEA
bij communicatieleverancier Masergy.
“Je kunt proberen een partnerschap
aan te gaan met de belangrijkste
telecomleverancier van ieder land, maar
het is heel moeilijk om dat te doen.”

Drie eisen aan zichzelf

Om die reden hebben maar weinig
partners ervaring in het beheer
van internationale accounts. Een
handelsbedrijf kan zijn hoofdkwartier
in Rotterdam hebben met tien tot vijftien
locaties verspreid over de hele wereld.
“Eerst doet de partner een project in
het hoofdkantoor, wat voor hen geen
probleem is”, noemt Harrington. “Maar
dan wordt hen gevraagd hetzelfde
te doen voor de locatie in Belgié.
Vervolgens Frankrijk, daarna Singapore.
Het is dan allemaal bijzonder complex.”
Het komen tot een oplossing die

(P www.masergy.com

@ info@masergy.com

consistent is over alle locaties wordt
heel moeilijk. De mogelijkheden zijn
niet overal hetzelfde, terwijl de klanten
wel dezelfde dienstverlening willen.
Dat is waar Masergy in beeld komt. De
leverancier is in staat de projecten zelf
van begin tot eind overal uit te voeren,
vooral omdat Masergy zelf internationaal
actief is en de juiste contacten heeft.
“We verkopen mét onze partners,
niet zozeer dan onze partners”, zegt
Harrington.

Door dat wereldwijde bereik, een van
drie eisen die Harrington stelt, is het voor
Masergy mogelijk om voor internationale
klanten één netwerk uit te rollen. “We
willen ook dat de klant overal dezelfde
gebruikservaring heeft”, zegt Harrington
over de doelen. "Het netwerk moet
bovendien zo geautomatiseerd mogelijk
zijn, dus alles is software-driven. Klanten
kunnen het heel autonoom beheren en
hoeven niet op ons te wachten.”

Meer partners

Masergy is druk bezig zijn
partnernetwerken verder uit te breiden,
ook in Nederland, waarbij het zich
vooral richt op eindklanten met een
internationaal profiel. “De grootte

Z 020 241 0585

Steve Harrington

van een partner is voor ons niet heel
belangrijk. We werken even graag
samen met een ZZP’er als met een
salesteam van zeshonderd mensen”, zegt
Harrington. Belangrijker is dat partners
innovatief zijn en vooruit denken, kennis
hebben en uitbreiden op het gebied
van netwerken, security en voice en
unified communications in de cloud.

leder land vliegt
zijn partnermarkt
anders aan

“We willen vooral een relatie op lange
termijn aangaan”, zegt Harrington.
“Transactionele of kortetermijnrelaties
is voor sommige partners een prima en
valide model, maar is niet wat wij zoeken.”
Masergy heeft al een sterk team in
Amsterdam, en Harrington is erg
optimistisch over de Nederlandse markt.
“De UC-markt lijkt erg op de Britse en
ligt in Nederland op hoog niveau.”

¥ twitter.com/masergy
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Analyse | Hans Steeman

WebRTC verandert de telecom

Hoe een JavaScript API de
telecomwereld op zijn kop kan zetten

WebRTC (Web Real Time Communications) is een fenomeen dat steeds meer aandacht
krijgt. Het is een opensourcetechnologie die het mogelijk maakt dat twee browsers
met elkaar een verbinding opzetten via een peer-to-peer communicatiekanaal en
dat gebruiken voor het voeren van video- en audiogesprekken. Het bijzondere van
het concept is dat geen aanvullende software nodig is, waardoor het downloaden
van clients tot het verleden behoort. Elk apparaat met een standaard browser is in

principe al een client.

De oorsprong van WebRTC gaat terug
naar begin 2011 toen Google een
opensourceproject introduceerde.
Met fanatieke ondersteuning van het
World Wide Web Consortium (W3C)
en de Internet Engineering Task Force
(IETF) is er een proces op gang gekomen
om te werken aan het standaardiseren
van de protocollen. Tot op de dag
van vandaag wordt daar nog flink aan
gewerkt. Het is nog steeds een proces
waar veel partijen aan bijdragen en waar
regelmatig verbeteringen en features
uit voortkomen.

Het feit dat WebRTC JavaScript API's
beschikbaar stelt, betekent dat een
volledige integratie in webapps en
browsers eenvoudig mogelijk is.
Bekende browsers zoals Mozilla FireFox,
Google Chrome, Microsoft Edge en
Apple Safari (via WebKit) zorgen
voor een complete ondersteuning
op desktop pc's, laptops en in de
smartphones. Maar ook losse apps
kunnen ingezet worden, en integratie
in settopboxen en/of smart televisies
is geen enkel issue. Dankzij WebRTC

wordt audio- en videoconferencing een
natuurlijke extensie van webbrowsing.
Voor corporates een ideale manier
om customer care laagdrempelig
toegankelijk te maken, zelfs als de klant
van een ‘publieke’ pc in bijvoorbeeld
een businesscentrum van een hotel
gebruikmaakt.

Als de integratie zo simpel is, hoe
werkt het dan?

Omdat WebRTC een peer-to-peer-
protocol is, is het niet nodig dat een
server met al zijn impact tussen de
twee clients zit. Hierdoor is de beeld-
en geluidskwaliteit van het systeem
onberispelijk. De vertraging (latency)
die standaard is bij het gebruik van
servers ontbreekt volledig. De cliént zelf
is normaliter onderdeel van de corporate
webpagina of op basis van een URL te
benaderen.

Providers die WebRTC voor hun klanten
hosten, verpakken de service veelal in
een simpel te gebruiken omgeving die
steeds de optimale configuratie en
routering kiest om de beste kwaliteit

te garanderen. Hosting kan on-premises
en in de cloud plaats vinden. Beeld-
en geluidskwaliteit alsmede latency
worden dan geoptimaliseerd. Daarmee
heeft WebRTC veel voordelen voor
eindgebruikers en is het een technologie
met veel potentieel. De groeiende
adoptie van het protocol bewijst dat
ook. Daar waar Skype, WhatsApp en
Facebook randvoorwaarden stellen
aan de gebuikte software op de
eindgebruikerssystemen, is dat nu niet
langer een noodzaak.

Omdat de voorwaarden waaraan
moet worden voldaan om het systeem
te gebruiken zo beperkt zijn, is het
realistisch te verwachten dat eind 2019
tot zo'n 6 miljard apparaten compatibel
zijn. Daarmee heeft de standaard alles
in zich om de standaard voor audio- en
videoconferencing te worden.

Wat maakt WebRTC zo krachtig?
Vergeleken met traditionele video
conferencing services heeft WebRTC
een aantal belangrijke voordelen.
Security is een hot topic in het
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bedrijfsleven en een kopzorg voor
veel IT-beheerders. De strategie achter
WebRTC is zodanig dat het niet mogelijk
is een gesprek te voeren zonder dat de
link van het gesprek krachtig versleuteld
is (Datagram Transport Layer Security of
te wel DTLS). Zelfs een TURN-server die
soms nodig is om media te streamen,
kan hier geen roet in het eten gooien.
WebRTC is helemaal versleuteld en
daarmee intrinsiek veilig.

Bedrijven die veiligheid boven alles laten
gaan kunnen de WebRTC-service hosten
in hun eigen corporate domein. Ook
dan is de kwaliteit boven kijf. Omdat
de hosting binnen het bedrijfsdomein
binnen de eigen firewall gerealiseerd
wordt, is beveiliging geen enkel issue.
Deze oplossing is interessant ook als
het bedrijf meerdere locaties gebruikt.

Geluidskwaliteit
De verbeterde geluidskwaliteit is
direct merkbaar. Zeker als de afstand

die overbrugd wordt niet al te groot is,
merkt elke gebruiker direct de perfecte
geluidkwaliteit op. De verklaring
hiervoor is de gebruikte peer-to-peer-
verbinding die geen enkel zijeffect van
een server ondergaat. De terminals van
beide gebruikers zijn direct en onder
enige extra delay met elkaar aan het
communiceren. Mochten er deson-
danks toch issues ontstaan dan kunnen
TURN-servers voor een correctie zorgen
en de juiste kwaliteit borgen. Omdat
serviceproviders vaak meerdere servers
hebben om de service te hosten, is de
kwaliteit probleemloos te borgen.

Gebruiksgemak

Het gebruiksgemak is zeer hoog.
ledereen die ooit een WebRTC service
gebruikt heeft, bijvoorbeeld voor het
bereiken van een callcenter via een
window op de corporate webpagina,
zal moeten erkennen dat het gebruik
bijzonder eenvoudig en laagdrempelig

is. Het werkt direct ‘out of the box'
en maakt gebruik van een optionele
headset. Het integreren in een website
is voor bedrijven een klus met beperkte
inspanning. Het grote voordeel van
de integratie is dat klanten direct
medewerkers kunnen bereiken en hun
status (beschikbaar/bezig en/of locatie)
kunnen zien. Naast spraak- en videocall is
ook een chatwindow binnen handbereik.
Daarmee is WebRTC eigenlijk een van
de meest ideale oplossingen voor een
bedrijfscommunicatieoplossing.

Tegen de achtergrond dat tegen-
woordig feitelijk alle pc's en smartp-
hones compatibel zijn, is het aanbod
van potentiele gebruikers onbegrensd.
Vandaar het astronomische getal van
6 miljard potentiele gebruikers eind
2019.

71



TELECOM & VOIP DOSSIER 2018 | CHANNELCONNECT

Interview | Pim Hilferink

Gerben de Haan en Remco van Zutphen van Ingram Micro

'Effectieve samenwerking vraagt
om state-of-the-art-technologie’

Op golfbaan The Dutch in Spijk spraken we met Gerben de Haan, Senior Business
Unit Manager Connectivity, en Remco van Zutphen, Business Manager Physical
Security & Unified Communications bij Ingram Micro om je een beeld te geven wat
deze distributeur en IT-dienstverlener op het gebied van telecom, VoIP en UC te

bieden heeft.

"Een kleine vierenhalf jaar geleden zijn
we gestart met de afdeling Activation
Services om een onderscheidende
marktbenadering van IT-resellers met
betrekking tot telefonie op te tuigen”,
vertelt Gerben de Haan. “We hadden
al een programma vanuit de afdeling
UC en langs vergelijkbare lijnen hebben
we toen ook het programma voor
Activation Services opgezet. Na een
tijdje hebben we beide programma’s
en afdelingen samengevoegd tot de
afdeling Connectivity. Daar werken circa
15 medewerkers, over het algemeen
seniormedewerkers, actief in sales en
operations.”

recent onze klanten gesegmenteerd in
drie categorieén, elk met hun diverse
partnerbehoeften. We onderscheiden
Premium partners, die we optimaal
ondersteunen, maar daarvoor ook een
commitment afgeven; een niveau lager
heb je Connectivity partners. En Partners
vormen het instapniveau.”

De Haan: “Premium en Connectivity
partners draaien mee in het programma
"Your way to collaborate’, dat al een tijdje
draait en inspeelt op het naar elkaar
toe groeien van de markten van IT en
telefonie. Klanten vragen steeds vaker
een totaaloplossing. De gemiddelde

‘Satellietpartners zijn channelpartners
die op het hoogste niveau
geaccrediteerd zijn en die ervoor
opgelijnd staan dat ze andere
partners vooruit willen helpen’

Directe en indirecte ondersteuning
"“Sales omvat bij ons niet alleen channel-
sales, we hebben ook een aantal
consultants voor offertebegeleiding
van a tot z, voor zowel fixed, mobile als
VolP- en UC-oplossingen”, vult Remco
van Zutphen aan. “Om onze partners
optimaal te ondersteunen hebben we

reseller heeft daar wel van gehoord, maar
weet er meestal het fijne nog niet van en
heeft behoefte aan meer informatie. Daar
voorziet het programma in. Wie instapt,
wordt door ons in het zadel geholpen,
maar daar staat wel een commitment
van de reseller tegenover, niet alleen op
het gebied van inkoop, maar ook in het

meedoen met de centrale jaarthema'’s.
In 2018 zijn dat ‘Team Connect’, Fixed
Mobile Convergence (FMC) en loT.”

Per kwartaal wordt een van die centrale
thema'’s op een reseller-event behandeld.
Van Zutphen: "Dat vindt altijd plaats op
golfbaan The Dutch in Spijk. Daar zijn
behalve resellers ook vendoren aanwezig
die hun bijdrage leveren; vandaag zijn
rondom het thema FMC onder andere
T-Mobile, Vodafone, Jabra en Polycom
aanwezig. Rond de lunch hebben we
altijd een high-levelsessie: waar gaat de
markt naar toe, welke voordelen biedt
het portfolio van Ingram Micro, wat
zijn de mogelijkheden van whitelabel,
et cetera. Daarbij gaan we niet zozeer
technologisch in de diepte, het draait
om marktrelevantie van het onderwerp
en netwerkgesprekken met collega-re-
sellers en vendoren. In hetzelfde kwartaal
zijn er dan ook ‘deep dive'-sessies, waar
we op technisch én commercieel vlak
de verdieping opzoeken. Als derde
komt certificering aan bod, maar dat is
maatwerk.”

Consultants en satellietpartners

De Haan: “Sommige resellers willen wel
graag meedoen, maar hebben niet de
resources om een bepaald traject op
te pakken. Dan kunnen we onze consul-
tants inschakelen, maar als alternatief
kunnen we ook een van onze ‘satelliet-
partners’ inschakelen. We hebben voor
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alle onderwerpen binnen ons TotalCom-
programma ook een of meer satelliet-
partners: channelpartners die op het
hoogste niveau geaccrediteerd zijn
en die ervoor opgelijnd staan dat ze
andere partners vooruit willen helpen.
Niet alleen qua training, maar ook bij
pre-salesactiviteiten of installaties en
dergelijke. Zo kan de reseller zelf bepalen
door wie en tot welk niveau hij onder-
steund wil worden. We hebben satelliet-
partners voor Team Connect, ons Skype
for Business-programma en voor UC.
Ook voor het vandaag geannonceerde
Connectivity Service Center zetten we
deze in om een traject van pre-sales
tot en met de oplevering bij de klant te
begeleiden.”

Complexiteit noodzaakt tot
samenwerking

Samenwerken wordt steeds meer
noodzaak; technologie kan steeds meer,
wordt aan de voorkant steeds gebruiks-
vriendelijker, maar aan de achterkant ook
steeds complexer. En om de eindge-
bruiker de oplossing te leveren die hij
nodig heeft is samenwerking vrijwel
onvermijdelijk. Van Zutphen: “Binnen
organisaties is de invloed van gebruikers
op de IT-infrastructuur steeds groter

@ www.ingrammicro.nl

@ info@ingrammicro.nl

geworden, de IT-afdeling is niet langer
dominant. Bedrijfsverzamelgebouwen
waar alle huurders dezelfde infrastructuur
delen worden steeds populairder.
Resellers moeten inspelen op die
veranderende omstandigheden: in
de markt, binnen organisaties en voor
de medewerker zelf. Diens werkplek
wordt steeds kleiner, maar tegelijkertijd
wordt er van hem of haar verwacht dat
ze steeds beter en intensiever samen-
werken, hoewel ze geografisch gespreid
zijn. Daar heb je heel goede samen-
werkingstools voor nodig. Om het
eenvoudig te zeggen: ik wil je zien, ik
wil je horen, ik wil content met je kunnen
delen en ik wil weten of je beschikbaar
bent. Over welke technologie dat loopt
interesseert de gemiddelde medewerker
niet, zolang hij zijn werk maar goed kan
doen.”

Whitelabel versus A-merken

De Haan: “Resellers hebben bij
IP-telefonie de keuze tussen whitelabel-
oplossingen zoals die van een RoutelT
of Voiceworks, maar wij hebben onze
strategie gebaseerd op een duide-
lijke keuze voor de A-merken met
hun ongeévenaarde marketingpower
en hoge productkwaliteit. Net als bij

2 030 246 4000

Gerben de Haan
en Remco van Zutphen

whitelabeloplossingen kunnen we er ook
bij A-merken voor zorgen dat de factuur-
relatie tussen de reseller en de eind-
gebruiker in stand blijft terwijl hij tevens
profiteert van de merkkracht van het
A-merk. Samenwerking werpt dus ook
hier zijn vruchten af. Datzelfde speelt
ook op vendorniveau: eindgebruikers
van iedere omvang vragen steeds vaker
om een totaalpropositie naar de markt
te kunnen brengen. Die wordt in toene-
mende mate in een managed model
aangeboden aan de reseller.”

Videoconferencing wordt betaalbaar
“Als laatste wil ik nog een paar woorden
wijden aan de markt voor video-
conferencing”, zegt De Haan. “Dat was
tot voor kort een prijzige aangelegenheid,
met name door de specifieke infrastruc-
tuurvereisten op alle betrokken locaties.
Met Skype for Business of Zoom kan de
communicatie in de achtergrond worden
verzorgd in virtuele meetingrooms. Met
een beperkte investering in endpoints,
zoals een Polycom Trio vergadertelefoon,
beschik je dan over een volwaardig video-
conferencingsysteem. Die zijn nu ook
betaalbaar voor kleinere bedrijven, maar
ze gaan ook naar grote corporates die
niet langer 20.000 euro per vergader-
ruimte meer willen investeren. Skype
for Business speelt écht een sleutelrol
bij het bereikbaar maken van goede én
betaalbare vergaderfaciliteiten. Daarvan
zijn we zelf een goed voorbeeld, alle
meetingrooms in ons kantoor in Utrecht
zijn ermee uitgerust.”

¥ @ingrammicro.nl
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Interview | René Frederick

Edwin Lugt, directeur van BLU Networks

'Hybride Resellers bieden
flexibiliteit en maatwerk’

BLU Networks is altijd een beetje rebels geweest. Notoir onafhankelijk en met
persoonlijke service hoog in het vaandel is het bedrijf snel gegroeid, waarbij de
focus ligt op bedrijven met 25 tot 2.500 medewerkers. Oprichter Jouk Lier is de man
van innovatie en productontwikkeling, zijn compagnon Edwin Lugt is onder meer
verantwoordelijk voor het commerciéle traject en partnerrelaties. “Nieuwe partners
en resellers zijn van harte welkom.”

BLU Networks is al sinds 2009 een
zelfstandige serviceprovider op het
gebied van traditionele telefonie, VolP,
vast-mobielintegratie en UC-diensten.
Omdat de in-house combinatie hiervan
met diensten op het gebied van
data-infrastructuur volgens het bedrijf erg
belangrijk is voor eindklanten heeft BLU
in 2012 samen met Jacco Kouwenberg
en Gert Eizinga, beiden ex-directeuren

in de markt te handhaven. Achter de
schermen werken beide bedrijven veel
samen bij de ontwikkeling van diensten
en de implementatie en integratie
van oplossingen bij klanten. Lugt is
als directeur verantwoordelijk voor
commerciéle en partnerrelaties van
BLU Networks. “We maken onderscheid
tussen partners en resellers”, vertelt Lugt.
“Resellers kunnen onze diensten white

‘Rol van ICT-bedrijven in de markt
voor voicediensten groeit’

van het in 2010 aan Tele2 verkochte CDS,
de dochteronderneming NG Networks
opgericht. Dit bedrijf specialiseert
in de aanverwante diensten zoals
datacommunicatie, internet, IP-VPN's
en (regionale) colocatie. De onderneming
heeft eigen virtuele netwerken die in
de eigen datacenters worden gehost
en die interconnecten met alle vaste
en mobiele netwerkoperators. Zo zijn
klanten van BLU en NG altijd verbonden
met alle backbones maar profiteren ze
indirect van de diensten en service van
BLU en NG.

BLU is dus het moederbedrijf van
NG en volgens directeur Edwin Lugt
werkt het goed om dit onderscheid

label wederverkopen. Veel klanten van
resellers weten dan ook niet dat wij de
‘motor’ onder hun diensten leveren.
Partners zijn bedrijven die onder ons label
de diensten aan hun klanten aanbieden.”

BLU hanteert dus twee modellen: een
Resellermodel waarin de ondernemer
de contractuele relaties met eindklanten
houdt en een Partnermodel waarin de
ondernemer werkt voor een commissie
voor het aanbrengen van klanten. Circa
70 procent van de omzet van BLU en NG
komt van resellers. “Als dienstverlener
willen we intensief samenwerken met
partijen die onze diensten verkopen.
Maar zij onderhouden primair de relatie
met de eindklanten.”

Types resellers

Resellers waarmee BLU en NG
samenwerken, zijn over het algemeen
de wat grotere bedrijven die erop
ingericht zijn om leverstraten, facturatie,
debiteurenbeheer en risico op zich te
nemen, legt Lugt uit. Om maximaal
maatwerk te bieden, hanteren BLU en
NG volgens Lugt drie modellen voor
deze groep: self supporting resellers,
volledig ontzorgde resellers en hybride
resellers. De keuze is afhankelijk van
de omvang en het kennisniveau van de
reseller, zegt Lugt. "Er zijn resellers die
80 tot 90 procent van hun omzet halen uit
onze standaarddiensten en die ze in onze
portal kunnen bestellen. Deze zijn over
het algemeen geheel self supporting.
Dan zijn er partijen die bepaalde
onderdelen van het deliveryproces lastig
vinden en om onze hulp vragen. In ons
resellermodel kunnen we desgewenst
ook zaken als facturatie faciliteren; dat
kunnen we aanbieden in de look & feel
naar hun eindklanten, want zij moeten
het geld innen”, aldus Lugt.

Hybride resellermodel

“We richten ons in toenemende mate op
het hybride model waarin resellers zelf
hun bestellingen kunnen doen en zichzelf
bedienen. Maar soms hebben ze hulp nodig
bij het inrichten van maatwerkoplossingen
voor klanten. De sweet spot zit in het
maatwerk voor eindklanten van 25+
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Edwin Lugt

werkplekken tot net onder corporate niveau
van ongeveer 2.500 medewerkers. Veel
resellers zien bij dit type bedrijven volop
mogelijkheden om binnen te komen maar
het kan lastig zijn om specifiek maatwerk te
leveren op het gebied van connectiviteit,
data-infrastructuur en voice. Dan gaan
wij mee met ons Major Accounts team.
Met de partner of reseller maken we
dan het verschil ten opzichte van grote
landelijke aanbieders, zoals KPN, Ziggo
en Vodafone, waar dit type eindklanten
doorgaans mee te maken krijgt. Die grote
aanbieders hebben niet de flexibiliteit om
maatwerk te bieden of mee te denken
met die klanten. Dat is ons belangrijkste
onderscheidende vermogen. Los van de
kwaliteit en omvang van ons portfolio blijkt
die aanpak succesvol.”

(P www.blunetworks.nl

Telecom of IT

Partners en resellers van BLU komen
voor een groot deel uit de telecom
en die van NG hebben meestal een
IT-achtergrond. Volgens Lugt is het voor
telecompartijen over het algemeen een
grotere uitdaging om de overstap te
maken van telefooncentrales en mobiel
naar VoIP en connectiviteitsdiensten
dan andersom. “VoIP en IT vereisen
een hoger kennisniveau en zijn
storingsgevoeliger. Dus groeit de rol
van ICT-bedrijven in de markt voor
voicediensten die voice meenemen
in projecten. Wij leveren partners en
resellers daarom de zekerheid van
connectiviteit en bandbreedte zodat ook
de telefonie- en communicatiediensten
altijd werken. Ook kunnen we proactief

(@ info@blunetworks.nl

'‘Onze sweet spot
is bedrijven van

25 tot 2.500
medewerkers’

eindklanten waarschuwen voor mogelijke
storingen, de noodzaak om de capaciteit
uit te breiden en andere rapportages
aanbieden. Daar gaan we ver in en dat
is redelijk uniek.”

Groei

BLU en NG hebben samen ruim 40
medewerkers. Daarnaast is er recent
een vestiging in Kharkov, Oekraine
geopend waar ontwikkelaars werken. Het
aantal medewerkers klinkt relatief laag,
maar volgens Lugt zijn veel processen,
werkstromen en alerts geautomatiseerd
waardoor BLU en NG verhoudingsgewijs
hogere klantenaantallen kunnen
bedienen dan andere aanbieders. “Dat
moet meer bekend worden”, zegt Lugt.
“We hebben behoorlijk onder de radar
geopereerd en dat is een bewuste keuze
geweest. Er zijn miljoenen geinvesteerd
in de backbone en het voiceplatform.
De systemen zijn triple redundant
uitgevoerd. We laten onze kwaliteit voor
zich spreken. We hebben op dit moment
meer dan 250 partners en resellers waar
wij intensief mee samenwerken. Maar
we zoeken altijd naar nieuwe bedrijven
die onze diensten willen verkopen of
hun eigen diensten meerwaarde willen
geven met onze communicatie- en
netwerkdiensten. Ze zijn van harte
welkom.”

Z 088 118 6444
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Interview | Michiel van Blommestein

Steve Johnson, Region Director Northern Europe, Ruckus

Wifi als cloudbeheerde dienst

Wifi-netwerken nemen steeds vaker de rol over van bekabelde netwerken. Ze worden
stabieler en sneller. Maar ook deze netwerken moet je fatsoenlijk kunnen beheren.
Recent heeft Ruckus Networks daarom in Europa een cloud-managementplatform
uitgebracht onder de naam Cloud Wi-Fi.

Ruckus heeft natuurlijk al geruime
tijd oplossingen voor het beheer van
wifi-netwerken. Maar met Cloud Wi-Fi is
een public-cloudoplossing beschikbaar
gekomen. Het platform heeft zich al
bewezen aan de andere kant van de
oceaan, waar het al sinds een jaar draait.
“Volgens IDC heeft wifi een groei gezien
van 4 procent, en dat komt grotendeels
door Cloud Wi-Fi”, zegt Steve Johnson,
Region Director Northern Europe van
Ruckus. “Het is veel sneller uit te rollen
dan andere beheerplatformen, en het is
veel eenvoudiger in gebruik. Dat vertaalt
zich weer in een snellere ROL." Sinds
kort wordt de oplossing ook in Europa
gehost, in Frankfurt.

Alles doet wifi

De behoefte aan dergelijke wifi-beheer zit
volgens Johnson al geruime tijd in de lift.
Wifi is niet langer slechts nice to have’.
Steeds meer apparaten maken gebruik
van wifi om te functioneren. “Niet alleen
telefoons en laptops, maar denk ook
aan bewakingscamera’s en televisies”,
noemt Johnson. "Televisietoestellen in
hotels zijn ondertussen vrijwel allemaal
uitgerust met wifi voor allerlei functies.
Dat betekent dat je de wifi-diensten moet
integreren met de eigen dienstverlening.”

Drie soorten klanten

Johnson ziet ruwweg drie soorten
eindklanten voor wie Cloud Wi-Fi
interessant is. “Je hebt de grote klanten
met veel mogelijkheden die grote waarde

(P http://www.ruckuswireless.com

hechten aan dat ze dit soort platformen
zelf draaien”, noemt Johnson. “Dan heb
je de organisaties die wel een in de
cloud beheerd wifinetwerk willen, maar
verder geen technische handelingen
willen uitvoeren. Denk bijvoorbeeld aan
hotelketens, die hun wifi niet zelf willen
beheren, maar wel willen dat gasten een
goed netwerk hebben. Zij stappen het
snelst naar een MSP hiervoor.”

Je moet
wifi-diensten
Integreren

met je eigen
dienstverlening

De laatste groep klanten die Johnson
noemt, is misschien wel de groep voor
wie Cloud Wi-Fi het meeste past: het
mkb. “Zij willen het wel zelf beheren, maar
wel zonder dat ze zelf een specialistisch
[T-team moeten hebben.” Het is voor die
markt waarvoor Cloud Wi-Fi primair is
ontwikkeld, “maar het schaalt veel verder
dan dat. In de UK en in Belgié hebben
we twee scholen als klant met 1400 tot
1500 gebruikers op het netwerk.” De
grote meerderheid is echter mkb, en de
Nederlandse markt wordt vooral door
dat segment gedreven.

De opzet van draadloze netwerken
heeft nog steeds zijn uitdagingen en
biedt daarom kansen voor resellers.
“"De ontwerpfase wordt nog steeds
vergeten”, zegt Johnson. “Zo bestaat
nog steeds het misverstand dat hoe
meer access points je hebt, hoe beter.
Maar dat is niet waar. Voor wifi bestaat
er geen grotere stoorzender dan andere
wifi. Ze overschreeuwen elkaar.” Daarom
dat Ruckus veel heeft geinvesteerd in
draadloze technologie die het mogelijk
maakt om met minder access points rond
te komen. “Maar je moet nog steeds
aan optimalisatie doen. Klanten doen
er dan ook goed aan om professionele
beheerdiensten erbij af te nemen.”

Steve Johnson

3 https://twitter.com/ruckusnetworks
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Interview | Dirkjan van lttersum

'‘Goed dat er eindelijk wordt
nagedacht over privacy’

Door nieuwe regels staat privacy volop in de belangstelling. Handhaving van de AVG
per 25 mei dwingt bedrijven beter over het onderwerp na te denken. Bovendien is
er discussie over de zogenoemde sleepwet. Speakup doet zijn naam eer aan: het
bedrijf heeft over beide een duidelijke mening.

Al zo'n vijftien jaar levert Speakup
VolP-diensten aan de zakelijke markt.
Vanaf dag een sprak het bedrijf zich uit
over kwesties rondom privacy en bevei-
liging. “We zijn ons terdege bewust van de
impact van een eventueel gegevenslek”,
legt oprichter Florian Overkamp uit. “We
zijn 1SO-gecertificeerd en hebben de
benodigde processen ingericht, maar
zijn ook activistisch. We procederen soms
met anderen tegen de staat omdat we
vinden dat op punten de wet niet goed
in elkaar zit." Speakup was betrokken
bij de rechtszaak tegen de oude wet
op de bewaarplicht telecommunicatie-
gegevens. Die wet werd door de rechter
van tafel geveegd omdat de bewaar-
termijn niet redelijk was.

Plan van aanpak

De laatste tijd is er veel belangstelling
voor het onderwerp privacy. Dat heeft
onder meer te maken met de nieuwe
Europese privacywetgeving Algemene
Verordening Gegevensbescherming
(AVG, ook bekend onder de Engelse
noemer GDPR) die per 25 mei wordt
gehandhaafd. De wet bepaalt dat
bedrijven persoonlijke gegevens alleen
mogen opslaan als dat strikt nood-
zakelijk is of wanneer een consument
daar toestemming voor heeft gegeven.

Over de AVG is Speakup positief. “We
vinden het goed dat die verordening er
is”, zegt bedrijfsjurist Jarno Beumer. “Niet
alles wat de AVG ons brengt is nieuw:
verwerkersovereenkomsten moesten
bijvoorbeeld al geruime tijd gesloten

worden maar veel bedrijven beseften dit
niet. Je ziet dat het onderwerp privacy
opeens weer volop de aandacht heeft.
De regels worden flink aangescherpt.
Wij hebben daarom een plan van aanpak
opgesteld, onder meer om collega’s op
de werkvloer nog bewuster te maken van
het belang van privacy. Daarnaast imple-
menteren we natuurlijk alle AVG-regels,
zoals het invoeren van nieuwe, aan-
gescherpte verwerkersovereenkomsten
met partijen waarmee we samenwerken.”

Zwartwit

“"De eerlijkheid gebiedt te zeggen
dat het niet altijd even helder is”, vult
Overkamp aan. “"KPN heeft bijvoorbeeld
het standpunt ingenomen dat voor
telecommunicatie geen sprake is van een
verwerker-verantwoordelijke relatie, maar
dat alle betrokken operators zelfstandig
gegevens-verantwoordelijke zijn. Daar
zullen nog wel wat discussies over komen.
De Autoriteit Persoonsgegevens (AP)
begrijpt ook wel dat alles niet zo zwartwit
is als in de wet staat. Hoeveel ZZP'ers zijn
er niet die via WhatsApp aan iedereen
een bericht sturen over bijvoorbeeld
een nieuwe site. Mag dat zomaar met de
nieuwe regels? Het is soms een kwestie
van gezond verstand erbij houden, maar
ik vermoed dat we daar wel uit gaan
komen. Wat ik de grootste winst vind,
is dat iedereen doordrongen raakt van
het belang van de regels rond privacy en
erover nadenkt hoe ermee om te gaan.
Dat kan excessen voorkomen zoals we
die de laatste tijd hebben gehad met
Facebook en Cambridge Analytica.”

Waar Speakup positief is over de AVG,
ligt dat anders voor de sleepwet, zoals
de nieuwe wet op de inlichtingen- en
veiligheidsdiensten in de volksmond
wordt genoemd. “We hebben ons
aangesloten bij een aantal partijen
dat daar bedenkingen bij heeft, onder
meer privacyvoorvechters, journalisten
en andere ICT-bedrijven. Er komt
een kort geding en daarna wellicht
een bodemprocedure. We zijn niet
per definitie tegen de wet, maar de
bepalingen over massasurveillance willen
we ter discussie stellen”, zegt Overkamp.

Kwalijk

Speakup zegt dat de impact op de
maatschappelijke levenssfeer redelijk
moet zijn. “Er staan bevoegdheden
in die ons zouden kunnen verplichten
om geautomatiseerd gegevens uit te
wisselen met veiligheidsdiensten. Een
dienst krijgt dan feitelijk live toegang tot
al onze gegevens. Die kunnen worden
gecombineerd met informatie uit andere
databases. Dat vinden we te ver gaan.
Bovendien is het mogelijk is dat niet het
bedrijf maar een individuele medewerker
wordt gevraagd gegevens aan te leveren.
Die mag dat niet aan de leiding melden
en is potentieel strafbaar als hij niet
meewerkt. Dat vind ik kwalijk.”

Speakup vindt ook dat er te veel gegevens
worden bewaard. “Met de oude wet kon
een dienst gericht gegevens opvragen
als er een verdenking bestond tegen een
persoon. Nu gaat het om het ‘onder-
zoeksopdrachtgericht’ verzamelen van
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gegevens waardoor gegevens van een
grote groep mensen bewaard kunnen
worden”, legt Beumer uit. “Dan krijg je
dus het sleepneteffect. Er zal dan ook
informatie bij zitten van veel personen
die niet verdacht zijn."

Soeverein

Wat er met al die gegevens gebeurt, is
onduidelijk. “Informatie is een belangrijk
ruilmiddel tussen veiligheidsdiensten.
Onder de nieuwe wet mogen verzamelde
bulkgegevens uitgewisseld worden met
buitenlandse veiligheidsdiensten”, aldus
Overkamp. "Dat kan zelfs ongezien
gebeuren. Je weet dan niet welke
informatie wordt gedeeld met andere
landen en je hebt geen zicht meer op
wat er daar mee gebeurt. Misschien deelt
zo'n land het weer met een ander land.
Daar kunnen heel persoonlijke gegevens
uit worden afgeleid, bijvoorbeeld over
iemands politieke voorkeur. Dat kan

@ www.speakup.nl

terechtkomen bij een land als Turkije.
Wat doet zo'n land met die informatie?
Internationaal wordt een oorlog
gevoerd over toegang tot informatie.
Er was onlangs ook een rechtszaak

Je ziet dat het
onderwerp
privacy opeens
weer volop de
aandacht heeft’

waarbij Amerikanen e-mailgegevens
probeerden te krijgen uit lerland. Die
rechtszaak is gestaakt toen er een wet
was aangenomen waarmee Amerikaanse
veiligheidsdiensten die gegevens konden

@ info@speakup.nl

3 # |4
Beumer en Florian Q.:Ver mp ‘
=

opvragen bij andere diensten om ze
alsnog nationaal te mogen gebruiken.
Zo is er een soort loophole gecreéerd,
waardoor je je kunt afvragen hoe
soeverein een overheid nog is.”

De strengere regelgeving noopt veel
bedrijven na te denken over hoe
ze omgaan met privacygevoelige
gegevens. "Het is interessant om te
zien dat bedrijven die als businessmodel
cloud of as-a-service-diensten hebben,
nu veel beter nadenken over hun
eigen businessmodel. Ethiek begint
een belangrijkere rol te spelen. Dat
heeft bijvoorbeeld te maken met het
schandaal rond Cambridge Analytica,
waardoor burgers veel beter gaan
nadenken over de vraag of zij klant zijn
of het product. Dat is een positieve
ontwikkeling, maar de oplossing voor
dit soort kwesties is nog niet gevonden.”

& 088 773 2587
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Analyse | René Frederick

Resellers volgens Telecom Channel Onderzoek niet onder indruk van hyperscalers

Kansen distributeurs en
leveranciers richting kanaal

Resellers zeggen geen last te hebben van nieuwe gratis telecomdiensten van grote
internationale leveranciers. Volgens 80 procent van de respondenten in het Telecom
Channel Onderzoek van ChannelConnect zijn deze hyperscalers, zoals Microsoft,
Google, Facebook en IBM geen bedreiging. Telecom wordt volgens hen ook in 2022
nog steeds als aparte dienst aangeboden. Over vier jaar communiceren we volgens
60 procent van hen dus niet enkel met Microsoft Teams, Google G-Suite, Slack,

Whatsapp et cetera.

Deze best opvallende stellingen staan
in de resultaten van het onderzoek
dat de redactie van ChannelConnect
heeft uitgevoerd onder resellers van
telecom- en ICT-diensten. Eén van de
doelen was om in kaart te krijgen hoe
resellers aankijken tegen hun relatie met
distributeurs, leveranciers en operators.
Ook is gevraagd naar hoe ze aankijken
tegen nieuwe diensten.

Bijna 70 procent van de ondervraagden
vindt dat ze moeten moet aanhaken

op diensten zoals UC en geintegreerde
communicatie om te voorkomen dat
ze 'de boot missen’. Een kans voor
distributeurs en leveranciers dus.
Zeker in het licht dat resellers in hun
relatie met distributeurs vinden dat
kennis en trainingen (53 procent) op de
tweede plaats komen. Ook als tweede
belangrijkste waarderen resellers de
elementen kennis en trainingen en maar
ook toekomstgerichtheid in hun relatie
met leveranciers. In beide gevallen na
marge (natuurlijk).
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Resellers steken de hand overigens ook in
eigen boezem want ongeveer driekwart
vindt dat ze hun strategie fors zullen
moeten aanpassen om bij te blijven met
de digitale transformatie. En bijna 90
procent van de resellers vindt dat ze
hun relatie met aanbieders, zoals distri-
buteurs en leveranciers, zouden moeten
intensiveren om succesvoller te zijn. Nog
een kans voor telecomaanbieders dus,
want 90 procent van de resellers vindt dat
distributeurs en leveranciers hen beter
moeten ondersteunen om de digitale
transformatie van kun klanten mogelijk
te maken.

Operators

Vaak wordt gezegd dat veel resellers
telefonie vandaag de dag ervaren als een
lastige dienst. Moeten ze doorgaan met
"tikken verkopen' of telefoniediensten
opschalen naar UC? Resellers vinden
dekking en compleetheid met afstand
de belangrijkste overweging in hun
relatie met operators. Marge komt op
de derde plaats. Qua dienstverlening
is 90 procent van de respondenten
niet enkel meer reseller maar biedt
ook diensten als integratie en service.
En bijna driekwart biedt telecom- én
IT-diensten, de rest ofwel alleen telecom
ofwel alleen IT-diensten. Bijna de helft
van de resellers bieden hun diensten
in een mix van on-premise en via de cloud.
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Keuze voor diensten Met het oog op de toekomst van
De top drie van redenen waar resellers hun diensten op selecteren zijn:  telecomdiensten zeggen resellers dat
toekomstgerichte oplossing (89 procent), compleetheid in portfolio (68 procent)  ontzorgen (89 procent) de belangrijkste
en proven technology (52 procent), wat de bovenstaande conclusies bevestigt.  waarde is die ze klanten bieden. Daarna
De belangrijkste moneymakers voor resellers zijn naar eigen zeggen diensten,  komen betrouwbaar advies (73 procent),
onderhoud en onderhoud (84 procent), recurring clouddiensten (63 procent) kostenbesparingen (68 procent),
en integratie van oplossingen (47 procent). flexibiliteit (68 procent) en bereikbaarheid

(68 procent).
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Conclusies
In het algemeen kan worden gesteld dat
telecom- en ICT-resellers een nuchtere

T blik hebben op de toekomst en zich
b vt niet laten kisten door hyperscalers. Wel
il is duidelijk dat het spanningsveld met
— distributeurs, leveranciers en operators
S er nog wel is. Voor deze aanbieders
e liggen hier dus kansen want resellers
i geven aan behoefte te hebben aan een
s verbeterde relatie op het gebied van
B strategie en kennis. Overigens denken ze
o] hier zelf ook in te moeten investeren om
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de dienstverlening naar hun eindklanten
te optimaliseren voor de toekomst.
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Telecom Channel Onderzoek 2018
Het Telecom Channel Onderzoek 2018
dat ChannelConnect dit voorjaar heeft
uitgevoerd, ging uit van het gegeven
dat providers steeds moeilijker in
staat lijken het kanaal mee te nemen

ondersteunen.
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Interview | Pim Hilferink

Joost van Wijk, Sales Director UC practice Benelux bij Nuvias

‘Synergie tussen onze practises heeft positief
effect op zowel klanten als de eigen organisatie’

Value added NextGen distributeur Nuvias Group kent een drietal practices: Unified
Communications, Advanced Networking en Cybersecurity, elk met een eigen
portfolio, expertise en klantenset. Het bedrijf is — zeker in de Benelux — hard bezig om
deze practices dichter naar elkaar toe te laten groeien om uiteindelijk als één entiteit
een totaalaanbod aan de markt te presenteren. Dat zorgt voor efficiencywinst, terwijl
er tegelijkertijd beter kan worden ingespeeld op de geintegreerde IT-omgevingen

zoals die steeds vaker bij eindklanten wordt aangetroffen.

In dit artikel focussen we vooral op de
UC practice van Nuvias en de laatste
ontwikkelingen binnen dit vakgebied.
“De Nuvias UC practice komt voort uit
SIPHON, van oorsprong een system
integrator met distributiefaciliteiten,
met name voor serviceproviders en
telecomoperators”, licht Van Wijk toe.
“Aan die klantengroep leverden we
Broadsoft-platformen en netwerksecurity
middels SBC's. In 2012 is daar distributie
naar channelpartners aan toegevoegd
voor de producten van onze hoofdvendor
Polycom, waarvoor we ettelijke duizenden
toestellen per maand verkopen.”

Van Wijk: “Naast Broadsoft is onze
expertise uitgebreid met Skype for
Business en Microsoft Teams. Dankzij
onze achtergrond kunnen we echt
waarde toevoegen en praten we in
een Skype for Business- of MS Teams-
traject niet alleen over toestellen, maar
ook over de Audiocodes-oplossingen
voor geconvergeerde netwerken,
zoals media gateways, session border
controllers, multi-service businessrouters,
IP-telefoons, mobiele VolP-clients en
softwareapplicaties, die we ook in huis
hebben. Wij zijn in staat zulke projecten
van A tot Z op te pakken en in naam van
de reseller uit te voeren op de locatie
van de eindgebruiker. Ik ken eigenlijk
geen andere distributeur die diezelfde
uitgebreide value add kan bieden.”

Uitbreiding portfolio:

BlueJeans en Huddly

“In het verlengde van de groei van
onze Skype for Business-omzet — we
zijn van oorsprong een voice-bedrijf —
krijgen we ook steeds meer vraag naar
video-oplossingen”, vervolgt Van Wijk.
“Daarvoor schakelen we ook weer met
Polycom, maar specifiek voor video
hebben we twee merken erbij gekregen.
Aan de ene kant is dat het Amerikaanse
BlueJeans, dat hardware-onafhankelijke
cloudgebaseerde video-oplossingen
voor de grootzakelijke markt aanbiedt.
Aan de andere kant werken we nu ook
samen met het Scandinavische bedrijf
Huddly, dat speciale camera’s voor
gebruik in kleine vergaderruimtes of
huddle-rooms levert. Dankzij de fish-eye
lens, die herkent hoeveel mensen hij in
beeld heeft, wordt het frame aangepast
aan de ruimte en de hoeveelheid
aanwezige personen. Zo komt iedereen
toch keurig in beeld en vergroot je tegen
een relatief geringe investering de
effectiviteit van bijvoorbeeld een Skype
for Business-meeting. Die ontwikkeling
is in lijn met de verschuiving van voice
naar video, die steeds duidelijker
waarneembaar wordt in de markt.
In bepaalde gevallen zijn face-to-face-
meetings nog steeds gewenst, maar
de kwaliteit van videoconference-
oplossingen is inmiddels zo goed dat
er geen reden meer is om voor iedere

meeting steeds weer de deur uit te
moeten. Met name voor kortere reguliere
besprekingen van een half uurtje is het
niet efficiént om tijd en geld te verliezen
aan reizen. De ROl-calculatie van een
video-oplossing is dan bijzonder gauw
gemaakt.”

Klantenkring groeit

Van Wijk: “De UC-practice telt
inmiddels rond de drie, vierhonderd
resellers in Nederland, variérend van
RoutlT en KPN-partners tot de grote
serviceproviders zelf. Maar er is zeker
nog ruimte voor IT-dienstverleners die
(nog) meer willen doen met Skype for
Business of video en de oplossingen die
in het verlengde daarvan liggen. Voor hen
is het zeker ook interessant om te weten
dat we binnen Nuvias UC beschikken
over een eigen ontwikkelteam, dat
zich bezighoudt met de vraag hoe je
de uitrol bij klanten kunt versnellen
en vereenvoudigen, terwijl ook nog
eens de kwaliteit verbeterd wordt.
Daarvoor hebben we een eigen platform
ontwikkeld — Dovetail — dat is bedoeld om
met name voiceprojecten sneller te laten
verlopen. Hoe richt je de omgeving van
je klant zo goed mogelijk in, hoe zorg je
dat de toestellen op een gemakkelijke
manier geprovisioned worden en de
juiste settings hebben. Dat soort zaken
is binnen veel voiceplatformen niet
optimaal gefaciliteerd, en biedt Dovetail
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de oplossing. Zeker voor partners die
veel doen met Skype for Business is
Dovetail gewoon een 'must-have’ en een
voorbeeld van unieke value add, die we
vanuit onze technische expertise hebben
kunnen ontwikkelen.”

Kennis is key

Binnen de Unified Comms-groep van
Nuvias werken om en nabij de 85 mensen,
waarvan de helft wordt gevormd door
solution engineers of supportspecialisten.
Van Wijk: “Dat heeft alles te maken met
hoe wij onze klanten helpen. We zijn
zeker wel sales-gedreven, maar dan
wel met een grote dosis technische
knowhow die uiteraard ter beschikking
van onze resellers staat. Dat stelt hen
in staat om een positie als ‘trusted
advisor’ op te bouwen, een voorwaarde
om langetermijnrelaties te kunnen
ontwikkelen en upsell-kansen te creéren.
Zo hebben de grotere system integrators
naast Skype for Business of een video-
oplossing ook de networkingoplossingen
nodig die onze Advanced Networking
practice in huis heeft. En wanneer je
als partner gebruikmaakt van meerdere
vendoren uit ons portfolio krijg je de
schaalvergroting die uiteindelijk onder
de streep meer euro’s oplevert.”

Support
“Kennis en expertise staan aan de
basis van onze supportcontracten”,

OPoncom“ BlueJeans “® broadsoft

UNIFIED

NnUVviQsS

COMMUNICATIONS

vervolgt Van Wijk. “Die bieden we
standaard aan bij de meer complexe
oplossingen zoals die van Audiocodes
of Oracle. Daarmee waarborgen we
tevreden klanten en voorkomen we
dat eventuele problemen terugslaan
op ons of onze vendoren. Trainingen
worden zowel door onszelf als door
onze vendoren verzorgd. Onze partners
doen de eerstelijnssupport, waarbij ze
uiteraard kunnen terugvallen op onze
specialisten. Maar ook op commercieel
gebied verzorgen we resellertrainingen,
zoals op voicegebied. Daar komt het nog
te vaak voor dat een reseller wel adviseert
over het VolP-platform, maar vervolgens
de klant de keuze laat welk(e) toestel(len)
hij het mooist vindt. Dan wordt er geen
rekening gehouden met de ruimte waar
de toestellen gebruikt worden. Zo moet
je in een kantoortuin rekening houden
met achtergrondgeluid en een toestel
adviseren dat die geluiden wedfiltert.
Doe je dat niet, is de kans levensgroot
dat je uiteindelijk ontevreden gebruikers
krijgt. Een goed advies is de basis voor
een langetermijnrelatie.”

Nuvias Hub

Van Wijk: “Om het leven van de verkopers
van onze resellers te vergemakkelijken
hebben we een rebrandable multi-tier
webstore ontwikkeld onder de naam
'Hub’. De klant kan die aanpassen aan zijn
eigen huisstijl, wij zorgen ervoor dat ons

A
>

alialn
cisco,

i Joost van Wijk

hele portfolio daarin beschikbaar is en
up-to-date wordt gehouden, inclusief de
met de reseller overeengekomen pricing.
De partner beschikt met Hub over een
laagdrempelige besteltool voor zijn
klanten, waarmee ze gemakkelijk kleine
uitbreidingen of onderdelen kunnen
bestellen. Op die manier voorkom je
dat een dure accountmanager tijd moet
stoppen in een bestellinkje van een
headsetkussentje of een krulsnoer. Wij
verzorgen de fulfilment, zodat de reseller
daar geen omkijken meer naar heeft.”

"Wil je meer weten over wat samenwerken
met de UC practice van de Nuvias Group
voor jou kan betekenen én opleveren?
Neem dan contact met ons op, de
gegevens vind je onder dit artikel”, zo
eindigt Van Wijk ons gesprek.

Power 1o the channell

Door innovatie, integratie en connectiviteit helpen wij
uw Unified Comms business groeien met producten,
oplossingen en services van wereldklasse!

Neem contact op met het Nuvias UC team !

—

QC

audiocodes

ORACLE

Tel: 0186-704000 | E:uc.sales.nl@nuvias.com | www.nuvias.com/siphon
Nuvias UC BeNelLux, Alexander Bellstraat 1, 3261 LX, Oud-Beijerland, Nederland

T AN AN TN



TELECOM & VOIP DOSSIER 2018 | CHANNELCONNECT

Interview | Marco Mekenkamp

Daan de Wever en Robbert Heemskerk van Destiny en Motto Communications

De versterking van ons cloud-
dienstenaanbod, daar worden
onze klanten en partners beter van

Het Nederlandse Motto Communications is in ons land bekend van het innovatieve en
geavanceerde clouddistributieplatform FLUX. Maar het bedrijf gaat ook internationaal
opereren onder de vlag van het Belgische bedrijf Destiny. Op het kantoor van
ChannelConnect in Hilversum spraken we met Daan de Wever, oprichter en CEO van
Destiny, en Robbert Heemskerk, COO van Motto Communications over de overname
en de toekomstplannen van het nieuwe bedrijf.

Op 16 maart van dit jaar werd bekend-
gemaakt dat het Belgische Destiny het
Nederlandse Motto Communications
met het clouddistributie platformFLUX
heeft overgenomen. Destiny is in Belgié
al jaren de toonaangevende aanbieder
van cloudcommunicatie-oplossingen.
Met het Destiny cloudinteractieplatform
kunnen bedrijven vanaf elke plaats en
met elk toestel efficienter communiceren,
aangezien telecom en IT in de achterlig-
gende architectuur naadloos in elkaar
overvloeien. Daardoor biedt Destiny zeer
flexibele en schaalbare oplossingen aan,
die perfect aangepast zijn aan de huidige
behoeften van de klant, én aanpasbaar
zijn aan toekomstige behoeften.

Motto Communications ontwikkelde
met FLUX een zeer krachtig portaal
voor clouddiensten waarbij partners
en resellers supersnel en eenvoudig de
juiste oplossingen kunnen aanbieden
aan eindklanten. Dit geintegreerd cloud-
distributieplatform verfijnt nog meer de
schaalbaarheid van het Destiny-aanbod,
en is een uitzonderlijke tool voor Destiny
en zijn partners om voor klanten de
gepaste cloudomgeving te creéren en
beheren.

Overname

We vragen naar Daan de Wever naar
de reden van de overname van het
Nederlandse Motto. Hij antwoordt
in de prachtige Vlaamse taal: “Dan is
het verstandig om eerst even kort de
geschiedenis in de duiken. In 2001
wilde mijn jongere broer Samuel een
bedrijf starten. Hij was toen pas vijftien
jaar en een bedrijf beginnen is dan
lastig. Dus toen hebben we het samen
gedaan. In 2008 kwam de mogelijkheid
voorbij een failliet telecombedrijf over
te nemen. Wij zagen de kansen voor
het midden- en kleinbedrijf en gingen
datadiensten aanbieden, gevolgd door
voice over IP. We bouwden een eigen
platform op Asterix maar ontdekten al
snel dat het onmogelijk is om je platform
goed up-to-date te kunnen houden. Je
kunt met 15 developers gewoon niet
concurreren met de grote jongens die
honderden, zo niet duizenden developers
hebben. Om een lang verhaal kort te
maken zijn we toen geévolueerd van een
telecomaanbieder naar een breder palet
aan diensten op het gebied van IT en
security. Die worden cloudbased in de
markt gezet. We hebben een interactief
platform gebouwd om al deze diensten

vanuit de cloud bij klanten aan te bieden.
Dat doen we in Belgié enerzijds direct,
anderzijds indirect via onze ongeveer
300 partners die samen goed zijn voor
dik 50 procent van de omzet.”

Maar de overname van Motto? De Wever
lacht: “Daar kom ik nu op. Het platform
dat wij gebouwd hebben, maakt het
mogelijk om heel eenvoudig en geauto-
matiseerd op te schalen. We hebben in
Belgié een goede positie; jaarlijks zien we
zo'n 20 procent groei. Destiny heeft nooit
onder stoelen of banken gestoken een
internationale ambitie te hebben. En zo
kwamen we met Motto Communications
in gesprek.”

FLUX

Ook Motto-oprichter Kay Reijnen had
internationale ambities, weet Robbert
Heemskerk: “lk ben zelf ondernemer
in de callcenterbusiness geweest. Toen
ik mijn bedrijf verkocht had, vroeg Kay
mij om Motto te komen versterken. Dat
heb ik gedaan door mijzelf in te kopen.
Ook Motto was toen een van de vele
VolP-aanbieders en ook wij zagen precies
wat Daan net al omschreef: je gaat het
niet redden als kleine aanbieder tegen de
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grote jongens. Bij Motto hebben we toen
het platform FLUX gebouwd. Hiermee
beschikken onze business partners over
een portal voor het eenvoudig en flexibel
bundelen én onder eigen merknaam
beschikbaar stellen van communicatie-
toepassingen van henzelf en de belang-
rijkste carriers en vendoren. Denk
bijvoorbeeld aan de oplossingen van
3CX, Xelion, Mitel en dergelijke. De
reseller kan heel eenvoudig per situatie
bekijken wat de beste oplossing is voor
de klant, al die verschillende oplos-
singen en diensten bundelen en daar
een eigen prijsplan aan koppelen. Dat
gaat allemaal volledig geautomatiseerd
en in real-time. Ook facturen worden
vanuit FLUX volledig geautomatiseerd
aangemaakt en verstuurd in de look and
feel van de reseller.”

Combinatie

Toen beide partijen met elkaar in gesprek
kwamen, ontdekten ze al snel dat beide
bedrijven goed bij elkaar pasten. "Het
platform van Destiny had de zaken ‘aan

@ www.motto.nl

de achterkant’ perfect geregeld, terwijl
bij Motto het platform ‘aan de voorkant’
ongeévenaard is”, constateert De Wever.
"Beide bedrijven hebben onafhankelijk
van elkaar hun cloudstrategie op zo'n
manier vormgegeven dat ze naadloos
op elkaar aansluiten en samen verder
kunnen gaan als de meest geavanceerde
digitale marktplaats voor clouddiensten
in de Benelux.”

Robbert Heemskerk beaamt dit. “Door het
sterke geloof in deze combinatie treden
zowel Kay als ik toegetreden tot de groep
als aandeelhouders en directieleden.
Kay Reijnen zal zich bezighouden met
softwareontwikkeling en ikzelf ben verant-
woordelijk voor sales en operations voor
de Nederlandse markt. Destiny biedt ons
veel extra’s, zeker op het vlak van cloudbe-
veiliging. Dat is voor ons een bijkomende
troef op de Nederlandse markt.” Daans
broer Samuel de Wever is bij de organi-
satie verantwoordelijk voor de techniek
en Joachim Lauwers is verantwoordelijk
voor sales en operations in Belgié.

@ info@motto.nl

'‘De integratie
verloopt heel
soepel, juist

ook omdat de
culturen van de
organisaties heel
goed bij elkaar
passen’

Cultuur

Met de overname van Motto Communi-
cations werkt Destiny verder aan zijn
Europese ambitie, nu met 140 mede-
werkers en een verwachte omzet van 42
miljoen euro voor 2018. Daan de Wever:
"De huidige combinatie werkt heel goed.
De integratie verloopt heel soepel, juist
ook omdat de culturen van de organisaties
heel goed bij elkaar passen. We blijven
opereren vanuit drie kantoren: Brussel en
Heerlen (die twee liggen overigens op
slechts een uurtje rijden van elkaar) en
het saleskantoor in Amsterdam. En samen
kijken we nu al verder. Maar we groeien
niet om te groeien. Het samengaan van
Destiny en Motto versterkt ons cloud-
dienstenaanbod, en daar worden vooral
onze klanten en partners beter van. Zowel
Destiny als Motto Communications richten
zich op innovatieve bedrijven, profileren
zich als belangrijke uitdager in de markt
en delen een cultuur van sterk onderne-
merschap. De wil om te internationali-
seren met een jong en dynamisch team
is nadrukkelijk aanwezig.”

Z 020217 0707
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PalmSecure

Betere beveiliging? U heeft het zelf in de hand.

Lichte, dunne notebooks met een lange batterijduur maken

het eenvoudig uw notebook overal mee naar toe te nemen.

Echter er liggen steeds vaker gevaren op de loer zoals hacking,
wachtwoord- en identiteits-diefstal. Daarom is het zeer belangrijk dat
uw notebook maximaal beveiligd is en uw data niet voor iedereen
toegankelijk is. Standaard security features zijn goed, maar als

u zekerheid wilt kan het altijd beter!!

De LIFEBOOK U7 serie met Palm Vein sensor geeft u die

zekerheid met ‘s werelds meest accurate biometrische beveiliging:
PalmSecure™. De Fujitsu PalmSecure™ ID login is een toonaangevend
biometrisch systeem dat gebruikers toegang verleent op basis van hun
handpalm aderpatronen. Door het unieke patroon van uw handpalm

blijft uw bedrijfskritische informatie veilig, zelfs als u de laptop ooit
verliest of als hij gestolen wordt. In combinatie met de intelligente
beveiligingsmogelijkheden van het Windows 10 Pro besturingssysteem,
de meest veilige versie van Windows ooit, is de FUJITSU LIFEBOOK U7 serie
een state-of-the-art, future-proof en extreem veilig notebook.

Meer informatie kunt u lezen op fujitsu.com/nl/secure.

== Windows 10 Pro Windows 10 Pro means business.
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Interview | Pim Hilferink

Roy Bramer van BusinessCom

Naast distributeur zijn we ook operator

BusinessCom is al zestien jaar actief als distributeur in de Beneluxmarkt en
voegt waarde toe in de vorm van advies en ondersteuning van ICT-producten en
projecten. Als one-stop-shop voor traditionele en cloudtelefonieproducten en
-diensten onderscheidt het bedrijf zich door visie, kennis, ondersteuning en sterke
relaties met de ruim 1400 resellers die het mkb en de grootzakelijke markt in de

Benelux bedienen.

In dit artikel gaan we met Roy Bramer,
présales consultant voor My-Connect,
dieper in op de mogelijkheden en
voordelen van My-Connect, de in eigen
huis ontwikkelde cloudtelefonieoplossing
die is gebaseerd op het Telepo-platform
van Mitel. “Vanuit onze visie wilden we
zelf de baas zijn over wat wij aan onze
resellers leveren”, begint Bramer. “We
zijn er best trots op dat wij wereldwijd
de enige distributeur van Mitel zijn die
het Telepo-platform heeft staan en dat
via de distributiefilosofie in de markt
zet. We hebben daarvoor een recurring
businessmodel opgezet voor ons en
onze partners. Naast distributeur van
telecom- en netwerkproducten zijn
we ook operator, met eigen trunking-
apparatuur en een drietal datacenters.
Daarmee kunnen we onze resellers de
full-stack leveren. Voor alle duidelijkheid:
wij leveren nooit direct aan eindklanten!”

My-Connect platform

Bramer: “Destijds was Mitel de
telecomleverancier met een cloud-
oplossing — het platform Telepo — en
dat hebben we als basis gekozen. Bij
de overname van Televersal is ook Pridis
meegekocht, een in Nijkerk gevestigde
softwareontwikkelaar die voor ons alle
applicaties schrijft voor ons platform en
het daarmee een eigen uniek karakter
geeft. Samen met de verbindingen die

@ www.businesscom.nl

wij kunnen leveren en de beltikken via
ons eigen trunkingplatform hebben
we een unieke eigen propositie met
My-Connect in handen die ook nog
eens volledig redundant in onze eigen
datacenteromgevingen in Waalwijk,
Rotterdam en Amsterdam draait.

De mobiele telefooncentrale, altijd
bij de hand

“Beschouw My-Connect maar als de
telefooncentrale die overal en altijd
beschikbaar is, zolang er maar een
internetverbinding voor handen is.
My-Connect voorziet in alle denkbare
telefonietoepassingen waar bedrijven
en organisaties behoefte aan hebben”,
vervolgt Bramer. “Van standaard
telefoonfuncties vanaf een vast toestel
tot vast-mobielintegratie. We leveren
de verbindingen en verzorgen het
belverkeer. De eindgebruiker hoeft niets
te investeren, hij betaalt alleen per maand
voor de functionaliteiten die hij afneemt.
Voor de reseller stellen wij een compleet
pakket samen van A tot Z, van verbinding
tot de Jabra headset en alles wat daar
tussen zit en ook voor de support en
service heeft de reseller maar één loket:
BusinessCom.

Objectief advies en ruime keuze

BusinessCom voert een uitgebreid
en compleet portfolio van 24 merken,

@ info@businesscom.nl

waarmee de reseller altijd de juiste
oplossing kan samenstellen. Bramer:
“Uiteraard staan we klaar om de reseller
een onafhankelijk advies te geven dat het
beste bij de eindklant past. Het is niet
zo dat cloud altijd de juiste oplossing is
voor de klant en omdat we zowel cloud
als on-premise in huis hebben, kunnen
we eerlijk adviseren. Resellers worden
ondersteund op zowel commercieel als
technisch gebied met opleidingen en
workshops, een supportdesk en, last
but not least, goede marges. Wil je meer
daarover weten? Onze contactgegevens
vind je onderaan dit artikel.”

-
[3 BusinessCom

Z 0413 724 200
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Profiel

Totale vrijheid voor
uw communicatie

Bedrijven zoeken steeds vaker naar totaaloplossingen voor zakelijke communicatie
die informatiestromen beheersbaar maken. Deze oplossingen zijn onder handbereik.
Panasonic biedt maatoplossingen voor elk communicatievraagstuk.

Veel leveranciers willen de vraag naar
geintegreerde communicatie graag
bedienen door complexe oplossingen
te bieden. Zo ontstaat een markt waarin
het overzicht op adequate communi-

technologie. Deze is volledig afgestemd
op de vraag naar geintegreerde commu-
ni-catie waarmee bedrijven flexibel,
effectief en efficiént de relatie met hun
klanten aangaan en verdiepen.

Interactie en uitwisseling van
informatie gaan heel snel bij
mondelinge communicatie

catie-oplossingen niet meer helder is.
Terwijl communicatie-oplossingen die
werken, goed beschikbaar zijn. Panasonic
is gespecialiseerd in zakelijke producten
en oplossingen voor effectieve en koste-
nefficiénte communicatie. Zowel voor het
middenbedrijf als voor de groot zakelijke
markt biedt Panasonic hoogkwalitatieve
apparatuur om beelden, spraak en
gegevens in de organisatie vast te leggen,
te bewerken en te communiceren. Van
professionele AV-oplossingen, robuuste
notebooks en tablets, bewakings-
camerasystemen, tot geavanceerde
Unified-Communication-oplossingen.

Tientallen jaren ervaring

Deze oplossingen zijn het resultaat van
tientallen jaren ervaring in het ontwik-
kelen, maken en leveren van toonaange-
vende, innovatieve en wereldwijd erkende

Veel bedrijven beseffen dit niet, waardoor
zij hun vraag naar communicatie-oplos-
singen ook niet goed formuleren. Zij
kiezen dikwijls nog voor een vast afgelijnd
pakket aan oplossingen of diensten,
met achteraf een teleurstellende ROI
(Return On Investment) en ondermaatse
gebruiker- en klantervaringen.

Telefonie meest effectief voor
communiceren

De sterk veranderende vraag naar geinte-
greerde communicatietechnologie gaat
voorbij aan het gegeven dat het telefoon-
gesprek vanop kantoor of van achter
de pc nog steeds de beste manier is
om te communiceren met klanten of
collega’s. Alleen face-to-face-commu-
nicatie is sterker, maar ook moeilijker te
organiseren. Interactie en uitwisseling van
informatie gaan heel snel bij mondelinge

communicatie. Telefonie is daarom bij
uitstek de manier van communiceren
die het meest en voordeligst bijdragen
aan organisatiedoelen.

Met name het uitwisselen, bespreken,
onderbouwen, duiden en bijstellen van
standpunten vragen om direct contact
van mens tot mens. De directe sociale
interactie voor overleg is uiterst efficiént.
Telefonie blijft daarom cruciaal voor
het uitwisselen van informatie en het
aanzetten tot actie.

Digitale communicatie veroorzaakt ruis
De impact van digitaal communiceren
daarentegen wordt overschat. E-mail,
sms, WhatsApps, Twitter en andere
digitale communicatiekanalen hebben
zeker hun waarden, maar vaak worden
ze verkeerd ingezet bij zakelijke commu-
nicatie. Het gevolg is communiceren
via deze kanalen ruis veroorzaakt, die
achteraf gecorrigeerd moet worden. Zo is
klantvriendelijkheid beter te realiseren via
de telefoon, dan via digitale communica-
tiekanalen. Toch neigen werknemers naar
overdadig gebruik van digitale commu-
nicatiekanalen, wat de effectiviteit en
ook de efficiéntie van de communicatie
nadelig beinvloedt.

Communicatie samenvoegen loont
Het telefoonsysteem of de telefoondienst
biedt meer dan alleen bellen. Zo is het
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mogelijk om eenvoudige en betaalbare
koppelingen de bedrijfstelefonie te
koppelen aan CRM, ERP, kalenders,
database, (video)chat, ingebouwde
contactcenterfuncties, gespreksopnames

De beste telefonie
is een kwestie van
maatwerk dat we
toevertrouwen aan
onze partners

en conference calls. Gesprekstrafiek biedt
real time inzicht in vraagstukken van
klanten en biedt inzicht voor oplossingen.
Gespreksrapporten kunnen worden
opgeslagen op een externe server en
worden gebruikt om de klantenservice
nog te verbeteren.

(P business.panasonic.eu

Partner Program

Elk bedrijf is anders, heeft andere wensen
en behoefte aan andere oplossingen.
Daarom is de beste telefonie een kwestie
van maatwerk dat we toevertrouwen aan
onze partners. Zij ontwerpen een op
maat samengestelde oplossing waarmee

kantoor, op locatie of thuis werken.
Panasonic Communication Solutions
past zich volledig aan uw behoeften aan,
en dat kan zowel in een “On-Premise”,
“As-A-Service"” of als in een "Hybrid”
model zonder in te boeten aan mogelijk-
heden of flexibiliteit.

bedrijven een totale klantervaring kunnen
aanbieden, ongeacht of medewerkers op

Professionele oplossingen voor een betere wereld

Met meer dan 50 jaar ervaring in uiteenlopende sectoren voorziet Panasonic
Business over de ganse wereld bedrijven in hun zakelijke behoeften. Computer
Product Solutions levert Toughbooks en Toughpads, speciale robuuste laptops
en tablets. Communication Solutions biedt een uitgebreid assortiment document
scanners en UC-telefoonoplossingen. Professional Camera Solutions biedt
totaaloplossingen in de sectoren Broadcast, Pro AV en Industrial Medical Vision.
Professionele camera’s met geavanceerde 4K-technologie, studiocamera’s
en nieuwe generatie cinematische Vari Cams. Industrial Medical Vision levert
innovaties voor gezondheidszorg, biowetenschappen en de industrie. Security
Solutions houdt uw activiteiten in de gaten, met 360° 4K-camera's, intelligente
systemen en brandalarm. Visual System Solutions combineert uitmuntende
kwaliteit en innoverende technologie in hun projectors, professionele displays
en HD-apparatuur voor videoconferenties.

2 020 795 6625
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Interview | Michiel van Blommestein

Martin Fruijtier, CCO van Tribess

De bundelspaghetti ontrafeld

Communicatiebundels waren ooit vrij eenvoudig. Je houdt het gebruik bij en dat zet
je op de factuur. Ondertussen zijn dit soort pakketten veel complexer geworden. Als
leverancier of reseller wil je je echter kunnen concentreren op de dienstverlening, en

niet op de billing. Partijen als Tribess springen daarop in.

Oorspronkelijk begon Tribess in 2007
toen het bedrijf een facturatiesysteem
voor telecomproviders uitgaf. Maar
volgens Martin Fruijtier, CCO bij Tribess,
is de kernactiviteit die het bedrijf nu
handhaaft iets dat in 2014 is begonnen
als Tribess Services. "Het was eerst zo
dat we de oplossing bij providers zelf

iets eenvoudiger gemaakt, maar daar
zijn nu optionele bundels bovenop de
standaardbundels bovenop gekomen.”
Daar weer bovenop komen de groeps-
bundels. "De meeste providers bieden
die ondertussen aan, maar vaak wel met
de regel dat alle gebruikers dan precies
dezelfde bundel moeten afnemen.”

Vroeger waren communicatiebundels
nog simpel, maar nu is het extreem

complex geworden

implementeerden. Het punt was alleen
dat ze bij wijzigingen in de praktijk nog
steeds op ons waren aangewezen”, legt
hij uit. “Daarom zijn we de oplossing
gaan aanbieden als managed service.”

Complex

Het idee achter de managed service is dat
gebruiksdata (Call Detail Record, of CDR)
in het platform worden gevoerd en daar
op basis van door de klant aangegeven
regels facturen uitkomen voor de eindge-
bruiker. Het is typisch een soort dienst die
providers en resellers vroeger vooral zelf
deden, maar waar ze nu voor aangewezen
zijn op een specialist. "Vroeger was het
nog simpel. Je had bijvoorbeeld 200
minuten bellen voor een vast bedrag.
Alles waar de gebruiker overheen ging,
reken je erbij”, zegt Fruijtier. “Maar
nu komen daar zaken als data, sms en
roaming bovenop. Ongelimiteerde
bundels hebben het vervolgens weer

(P www.tribess.com

Tribess maakt het als specialist echter
mogelijk om ook ingewikkelde pakketten
in te voeren, waardoor providers en
resellers eigen unieke aanbiedingen
kunnen definiéren. Het platform verwerkt
de gegevens en berekent wat de
eindklant moet betalen. Via een xml-API
stuurt het de factuurregels naar het factu-
ratiesysteem van de provider, die hier zijn
eigen facturen uit destilleert.

Omzet redden

Het is een dienst die vooral geschikt is
voor kleinere, gespecialiseerde providers
en aanbieders van communicatie-
diensten. “Grotere providers hebben
hun eigen systemen van grote software-
leveranciers waar iedere verandering
ongelooflijk veel geld kost”, zegt Fruijtier.
“Wij maken dit soort oplossing echter
ook beschikbaar voor kleinere partijen.”
Bovendien biedt Tribess ook een stuk
wendbaarheid op de markt. “Zo mogen

(@ info@tribess.com

aanbieders verbindingen met landen
buiten de Europese Unie dankzij een
besluit van de Autoriteit Consument &
Markt extra belasten”, noemt Fruijtier.
"Zo'n verandering kan maanden duren
om goed door te voeren. Maar wij
hebben daar veel minder tijd voor nodig.
We komen zelf uit de telecommarkt, dus
we zijn goed op de hoogte.” Daarmee
voorkomt Tribess dus omzetverlies.

Ondertussen blijft Tribess wel werken
met persoonsgegevens, dus GDPR/
AVG speelt ook mee. Maar daar is het
bedrijf klaar voor, stelt Fruijtier. “We
hebben een gegevensovereenkomst en
ook vastgelegd hoe onze beveiliging is
geregeld”, zegt hij. “Maar we hebben
natuurlijk ook ruime ervaring met het
werken met persoonsgegevens.”

Martin Fruijtier

Z 01574 40133
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JPL Telecom slaat zijn vleugels uit

naar de Benelux

Al

JPL Telecom levert een breed assortiment van professionele telecomheadsets, van instapmodellen voor
algemeen kantoorgebruik tot professionele contactcenterheadsets in bedrade en draadloze dect-modellen.
Het bedrijf heeft als missie om zijn klanten de allerbeste communicatiekwaliteit te bieden, gebaseerd op
de beste mix in de markt van een scherpe prijs, slimme gebruikseenvoud en kwalitatief hoogwaardige

componenten.

JPL Telecom werkt continu aan de verbetering van het portfolio en de toegevoegde waarde voor
resellers en eindgebruikers. Alle headsets voldoen aan hoge kwaliteitsstandaarden met geavanceerde
ruisonderdrukking door de toepassing van Surround Shield™ technologie en bescherming tegen

akoestische overbelasting.

Element TT3 Modulaire Headset
De Element TT3 is een premium plus
modulaire telecomheadsetsysteem voor
gebruik in kantoren en contactcenters en
is geschikt voor langdurig gebruik. De
Element TT3 is een bijzonder, 3-delig
modulair headsetsysteem dat is ontwikkeld
om de gebruiker een keuze te bieden
uit diverse draagstijlen, waarbij tegelij-
kertijd kosten worden bespaard en een
langere levensduur wordt gerealiseerd. De
hoofdband van de Element TT3 kan met
één klik worden aangepast van een naar
twee oorschelpen, dat is "Smart Simplicity”
op zijn best.

¢ Enkele of dubbele oorschelpen

e Ontworpen, geproduceerd en getest
in het Verenigd Koninkrijk, garantie
voor kwaliteit

e Uniek ontwerp, gemakkelijk wisselen
tussen één of twee oorschelpen

® Lage gebruikskosten, mocht er
onverhoopt een onderdeel kapot
gaan kan de gebruiker dit onderdeel
(microfoon of hoofdband) gemakkelijk
vervangen tegen een fractie van de
kosten van een nieuwe headset

e Sterke, robuuste constructie met
‘soft feel” finish

e Surround Shield™ ruisonder-

drukkende microfoon met grote
spraakhelderheid

¢ 'Put and Stay’ microfoonarm met

tandsysteem houdt gekozen positie vast

® Voorbereid voor Wideband, vergroot

frequentiebereik van standaard
kantoortelefoons, softphones
en VolP-toestellen voor betere
geluidskwaliteit

¢ Sure Fit hoofdband met supercomfor-

tabele hoofdkussens en genummerde
stops maken het eenvoudig om de
gewenste hoofdbandmaat in te stellen

¢ Hoog draagcomfort, achtergrondruis

onderdrukking, 50 mm diameter
kunstleren oorkussens — geoptimali-
seerd comfort

¢ Industriestandaard PLX compatibele

snelkoppeling - compatibel met alle
telefoonsystemen

¢ Getest voor Avaya DevConnect,

Grandstream, Broadsoft en Polycom

¢ Handleidingen beschikbaar in het

Engels, Duits, Deens, Frans, Italiaans,
Nederlands, Portugees, Spaans,
Japans, Koreaans en Chinees

e Headset opbergzak en bevestigings-

clip inclusief

e 2 jaar garantie — vertrouwde aankoop

N\ )

st )

Word ook reseller van JPL Telecom. Neem contact met ons op via sales@jpltele.com
of telefoonnummer +44 1258 820100. Ga voor meer informatie naar www.jpltele.com

am Windows

Microsoft Certificering
IP-softphones worden steeds meer
mainstream en om een bestaande
headset daarvoor geschikt te maken is
een USB-dongel nodig. Daarom introdu-
ceert JPL Telecom een geheel nieuwe
USB-dongel die volledig Microsoft-
gecertificeerd is.

De nieuwe BL-054MS-P biedt:

e USB 2.0 voor heldere spraak en
ontvangst

e USB naar PLX snelkoppeling

e Volume en mute regeling

e Toets voor opnemen of negeren

e Compatibel met Skype for Business

e 2 jaar garantie

Technologiepartners

Alle JPL Telecom headsets zijn getest
om de gebruiker ervan te verzekeren dat
ze perfect samenwerken met bureau-
telefoons. JPL Telecom headsets zijn
gecertificeerd door toonaangevende
unified-communicationleveranciers.

Approved Technology Partners zijn
onder andere: Avaya, Grandstream,
Broadsoft, Polycom en Microsoft, de
goedkeuringsprocedure met Cisco en
Spectralink is lopende. JPL headsets zijn
tevens geoptimaliseerd voor gebruik
met Alcatel-Lucent, Mitel en Panasonic
systemen.



TELECOM & VOIP DOSSIER 2018 | CHANNELCONNECT

Interview | Dirkjan van lttersum

Telefonieoplossing voor
partners met knowhow

Steeds meer ICT-partners tonen interesse in een samenwerking met Combird.
Het bedrijf levert al meer dan tien jaar een eigen platform voor VolP en unified
communications. Dankzij uitgebreide functionaliteiten en vele integratiemogelijkheden

kan het bedrijf rekenen op een groeiende belangstelling.

Al'in 2007 begon Combird als leverancier
van geavanceerde telefonieoplossingen.
Aanvankelijk via de vaste lijn, maar de
introductie van mobiele telefonie liet

niet lang op zich wachten. “We werden
toen MVNO op het netwerk van
Vodafone”, blikt CEO Hans Dekker terug.
“Sindsdien leveren we een compleet
unified-communicationsplatform met
vast-mobielintegratie op meerdere
mobiele netwerken. Naast vaste
en mobiele telefonie biedt onze
communicatiesuite SyrinX ook flexibele
communicatie via video, data en chat.”

Partnerkanaal

Afgelopen jaren was Combird vooral
actief in de grootzakelijke markt.
“Denk aan ministeries, gemeenten en

zorginstellingen”, vertelt oprichter en
CTO Robin van Leyden. Dit succes op
de grootzakelijke markt smaakt naar
meer. Combird wil in samenwerking
met ICT-partners en system integrators
zijn vleugels uitslaan. “Ons platform is
zo robuust en doorontwikkeld dat het
moment is aangebroken om verder door
te groeien”, zegt Dekker. “Samen met het
partnerkanaal hebben we de ambitie om
meer bedrijven te ondersteunen. In dit
proces willen we nauw samenwerken met
onze partners en beslist geen concurrent
zijn van onze partners.” Welke eisen stelt
Combird aan partners? “Een partner
moet bereid zijn om de nodige kennis
in huis te halen”, reageert Dekker. "Dus
geen simpele dozenschuivers. We zien
graag dat partners in staat zijn zelf met
het SyrinX-platform
aan de slag te gaan.
Met deze dedicated
partners willen we
de markt benaderen.
Honderden partners is
niet het doel, hooguit
tientallen. Het gaat
niet om aantal, maar
om kwaliteit. Dat zijn
bedrijven die zeer
actief en innovatief
zijn."

Uitgebreide
functionaliteiten
Het platform waar
partners de beschik-
king over krijgen, blinkt
uit in functionaliteit.
"Het is een volledig

communicatieplatform, inclusief appli-
catie voor de desktop en app op de
mobiele telefoon. Met die app kun je
alle functionaliteiten bedienen, al is de
app niet echt noodzakelijk voor onze
vast-mobielintegratie. ledere mobiele
telefoon kan ermee overweg, zelfs
een oude Nokia van tien jaar geleden.
Daarmee leveren we een concurrerend
aanbod met uitgebreide functionaliteiten
op mobiel”, vertelt Dekker.

Vast-mobielintegratie

Dat er geen app nodig is op mobiele
telefoons, heeft te maken met de
techniek achter SyrinX. “Al het verkeer
wordt door onze core geleid”, zegt Van
Leyden. “We hebben volledige controle
over zowel vaste als mobiele gesprekken
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door toepassing van forced on PBX.
De simkaart zien we als een SIP-client,
net als een vast toestel. Zo kunnen we
alle PBX-functionaliteit bieden op de
mobiele telefoon. Naar keuze wijzen we
een mobiel of vast nummer toe aan een
mobiele telefoon. Je kunt eenvoudig
instellen met welk nummer je naar buiten
wilt bellen, vast of mobiel.

Video

Naast spraak, chat en data vormt
ook video onderdeel van het aanbod
van Combird. In Nederland is dat
een opkomende markt, maar elders
wordt dit al meer gebruikt. “Met
name in Azié is het erg populair. We
zien de belangstelling meer en meer
toenemen in Nederland, zeker in de
desktopomgeving. Daar spelen we met
ons platform op in.”

Totale bereikbaarheid

"Ook leveren we totale bereikbaarheid
voor de eindgebruiker. Het maakt niet
uit of je binnen zit of buiten loopt. We
zorgen voor volledige dekking. Inpandig
regelen we voor 100 procent dekking
met private mobiele netwerken, dat
is onderdeel van ons totaalconcept.
Immers mensen die altijd binnenwerken,

(P www.combird.com

maken steeds vaker gebruik van een
smartphone. Als ze toch een keer buiten
zijn, roamen ze naadloos op het publiek
netwerk.”

Mobiel tenzij
Een actuele trend is de ‘mobiel tenzij'-
strategie: binnen vast-mobielintegratie

spraakverkeer, tenzij er specifieke
aanleiding is om te kiezen voor een
desktoptelefoon. “Dat kan het geval
zijn in callcenters waar mensen altijd
een vaste werkplek hebben en graag
een headset willen aansluiten”, zegt Van
Leyden. “In kantoren met flexplekken is
het daarom standaard om de mobiele

gebruikt de medewerker altijd
de mobiele telefoon voor al het

telefoon te gebruiken voor optimale
flexibiliteit en bereikbaarheid.”

Makkelijke integratie

Het platform van Combird werkt op zowel mobiel, laptop, pc als vaste telefoon.
SyrinX kan gebruikmaken van de huidige telefooncentrale, maar het bedrijf
levert hiervoor ook een eigen cloudoplossing. SyrinX is dus zeer geschikt om
telefonie te integreren met andere systemen en infrastructuren. “Voor IT-resellers
is integratie een belangrijk vraagstuk”, legt CEO Hans Dekker uit. “Zij willen
weten hoe gemakkelijk het is om bestaande applicaties samen te laten werken
met telefonie. Een belangrijk voordeel van onze oplossing is dat het feilloos
functioneert binnen bijvoorbeeld een Citrix-omgeving, maar net zo makkelijk
met een VMware-omgeving. Voor resellers is dit een belangrijk pluspunt.”

Combird ontwikkelt zelf het SyrinX-platform en kent daardoor alle ins en outs.
“Onze knowhow reikt verder dan alleen telefonie. We weten waar system integrators
mee te maken krijgen. We hebben APl's om onze oplossing te integreren in
andere systemen. Denk aan een koppeling met ERP- of CRM-systemen. Ons
systeem gebruikt open standaarden, een voordeel ten opzicht van concurrerende
systemen. Zo kunnen we inspelen op alle situaties. Aantrekkelijk dus voor partners
die graag maatwerk ontwikkelen.”

@ info@combird.nl @ 088 711 0000
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een frisse blik op telefonie!

— uw MOBIEL als EXTENSIE op uwk
EIGEN telefooncentrale!—
0 J Uw mobiele toestel gekoppeld als een vast toestel. De dienst is niet

gelimiteerd tot een koppeling op ons eigen (hosted) VolIP platform.

In het kort
- Bellen en gebeld worden
- Centraal (online) beheer

- Eigen SIM kaart bij u op voorraad

Gratis optie tot VastMobiel

- Tot 9 SIP-accounts koppelen

- Alle functies van vast op mobiel
- Koppel internationale nummers
- Intern bellen, doorverbinden

- Beschikbaarheid (presence)

- Mogelijkheid één voicemail

- Geavanceerd doorschakelen

Oy 206k naar een
Mqo\Aiv\e {’o ch\A'\v\e?

Wij bieden ook M2M abonnementen aan
tegen zeer scherpe tarieven. Bekijk de
folder voor M2M abonnementen voor
meer informatie of neem contact met ons
op.

MaxiTEL Telecom B.V.
Curieweg 4D - 2408 BZ
Alphen aan den Rijn

Direct contact:
0172 754 000
info@maxitel.nl

Mobile on Cloud

Het meest flexibele mobiele abonnement; bellen en gebeld worden op uw
mobiele nummer (zoals u gewend bent van mobiele abonnementen), maar met
de gratis optie om uw mobiele toestel deel uit te laten maken van uw eigen
telefooncentrale.

Volledige integratie tot negen SIP-accounts (VolP)

Onze koppeling is op GSM-niveau, zodat u dus niet afhankelijk bent van internet-
dekking. Wij vertalen het GSM signaal naar de verschillende SIP-accounts op uw
telefooncentrale, hiermee kunt u - met toevoeging van een cijfer aan het gebel-
de nummer — aangeven met welk SIP-account (en dus met welk nummer) u wilt
uitbellen. Ook bij inkomende oproepen herkent u op welke lijn er gebeld wordt.

Koppel de 4G data aan uw bedrijfsnetwerk

Volledige controle over het dataverkeer is mogelijk als u via een VPN- of fysieke
verbinding het verkeer van uw mobiele telefoons forceert naar uw bedrijfs-
netwerk. U heeft dan ook volledige controle over eventuele firewalls.

il MaxiTeL

Bellen en
gebeld worden

Hosted VolP of eigen centrale
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Interview | René Frederick

Jan Karel Schlichte Bergen, directeur van CMPE Services

‘AnalytiX geeft resellers de

waarde die bedrijven zoeken'’

Resellers kunnen veel waarde genereren door klanten te voorzien van analyses van hun
bel- en communicatiegedrag. Met die visie ontwikkelde Jan Karel Schlichte Bergen
de tool AnalytiX. “Klanten hebben behoefte aan informatie over het resultaat van hun
belgedrag”, vindt hij. “Vragen als: hebben we meer orders binnengehaald, welke klant
levert meer opdrachten op? De tool creeért daarmee een interessante upsell.”

Regelmatig contact met klanten en
goede informatie over hun gedrag staan
aan de basis van goede verkoop. En toch
laten legio resellers van telecomdiensten
hier kansen liggen, vindt Jan Karel
Schlichte Bergen van consultancybureau
CMPE Services. “Heel veel informatie
over het belgedrag en de communicatie
van bedrijven en hun medewerkers ligt
voor het oprapen want we kunnen die
uit de netwerken halen. Klanten zitten te
springen om informatie over belgedrag”,
aldus Schlichte Bergen.

Resellers zouden zich regelmatig(er)
moeten afvragen of de oplossingen
die ze bij klanten implementeren
nog passen bij het gedrag van de
medewerkers van deze bedrijven. Vanuit
zijn telecomadviesbureau ziet Schlichte

Bergen geregeld dat resellers geen idee
hebben of hun klanten nog behoefte
hebben aan bijsturing. “In het verbeteren
van de communicatie van klanten zit een
upsell van diensten. De tool AnalytiX
beantwoordt die vraag met analyses van
het klantgedrag en biedt die op een
presenteerblaadje aan. De tool geeft
ook inzage in in de telecomperformance
en bereikbaarheid van organisaties. Dat
zijn nog eens interessante gegevens”,
legt hij uit.

Waarde van rapportages

De tool werkt eenvoudig. Resellers
melden hun klanten aan op het
cloudplatform van AnalytiX waar
details van voice en datagesprekken
van PBX'en van klanten alsmede van
hun operators worden vergaard en

Weergave van inkomende gesprekken per uur.

2 0235259000

gekoppeld. Elke maand wordt een
rapport gegenereerd zodat de informatie
in overzichtelijke tabellen en grafieken
kan worden gepresenteerd aan resellers
of eindklanten. Resellers kunnen alle
instellingen zelf doen of CMPE doet
dat voor ze. Resellers betalen een fee
aan CMPE en mogen zelf bepalen wat
ze doorbelasten aan hun klant.

'Periodiek
constructief
contact geeft
verdieping
aan relatie’

De kracht van de rapportages is dat ze
klanten inzage geven in het resultaat
van hun gedrag en dat is waardevoller
dan 'besparen op tikken’, vindt Schlichte
Bergten. “Resellers moeteen inzicht en
kennis als urgent of relevant ervaren.
Meten is weten”, zegt hij. “De kracht
is dat je als reseller periodiek een
constructief contactmoment hebt met je
klanten en dat geeft een verdieping aan
de klantrelatie. Je kunt de rapportages
ook voorzien van een kort commentaar
of advies. Klanten zijn bereid hiervoor
extra te betalen want dit is waarde waar
bedrijven behoefte aan hebben.”

¥ @jsbergen

(P www.cmp-europe.eu

(@ info@analytix-tel.nl
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3CX X X X X Www.3cx.com
Avaya X X X X www.avaya.nl
BusinessCom X X X X www.businesscom.nl
Cisco X X X X X www.cisco.com/c/nl_nl
Gigaset X b X www.gigaset.com/nl_nl
innovaphone X X www.innovaphone.com
Microsoft Skype for Business b X X www.microsoft.nl
Mitel X X X www.mitel.nl
NEC Enterprise Solutions X X X www.nec-enterprise.com
NFON X X X www.nfon.com
Panasonic X X X business.panasonic.nl
Swyx X X X WWW.SWyX.com
Unify b X X www.unify.com
Xelion X X X X X www.xelion.nl
AGMS Netherlands (AT&T Mobile) X X X X X X www.corp.att.com
Belgacom International Carrier Services — x b X X www.bics.com
BT Nederland X X X X X X www.bt.com
Caiway X X X X X www.caiway.nl
Colt Technology Services X b b X X X X www.colt.net
dean one X X X X X X X X www.deanone.nl
Infopact Network Solutions X X X X X X X www.infopact.nl
Interoute X X X X X X X www.interoute.nl
KPN X X X X X X X X X X X www.kpn.com
Orange Business Services X X X X X X www.orange-business.com
RoutIT X X X X X X X X X X www.routit.nl
Speakup X X X X X X X X X www.speakup.nl
Tele2 X X X X X X X X X X X www.tele2.com
T-Mobile X b4 X X X X X X X X X www.t-mobile.nl
Verizon Business X X X X X X X www.verizonbusiness.com
Vodafone Ziggo X b X b X X X X X X X www.vodafone.nl
Voiceworks X X X X X X X X X www.voiceworks.nl
A3bc X X X X X X www.a3bc.eu
Lycamobile X X b www.lycamobile.nl
Messagebird X b X www.messagebird.com
Ortel X X X X b'd www.ortel.nl
Premium Routing X X X X X WWww.premium-routing.com
Telfort X b b b X X X X X www.telfortzakelijk.com
Yes Telecom b b X X X www.yestelecom.nl
Youfone X X b www.youfone.nl
12Connect X X X X X www.12connect.com
Belcentrale X X X X X X X www.belcentrale.nl
Bereik (vh Tellix) X X X X www.bereik.io
Budget Phone X b X b X www.budgetphone.nl
Cloudoe X X X X www.cloudoe.nl
Combird X X X X X X www.combird.nl
ContactMakers X X X www.contactmakers.nl
Dialoga Group X b X www.dialogagroup.com
E-VOIP X X X X X www.e-voip.nl
Galaxy X b b X X X www.galaxy.nl
Global-e ICT solutions X b X X X www.global-e.nl
gnTel X b X X www.gntel.nl
IP Voice Group X X X X www.ipvoicegroup.nl
Kwebbl X X X X www.kwebbl.com
MKB Voice X X X X www.mkbvoice.nl
MTTM Group X X X www.mttmgroup.nl
NXTcom X X X X www.nxtcom.nl
Officebox X X X X www.officebox.nl
0OZMO cloud communications X X X X X www.ozmo.nl
Pocos X X X X X WWW.pocos.nl
Pretium Telecom X X X X www.pretium-telecom.nl
Qonnecta X X X www.qonnecta.nl
Raffel X X X X X X www.raffel.nl
Redworks X X X X X www.redworks.nl
Sollie.Com X X X X X X www.sollie.nl
Tam One X X X X www.tam-one.nl
Unexus X X X www.unexus.nl
Voip4All X X X X www.voip4all.nl
Voiperator X X X X X www.voiperator.eu
VOIPQ X X X X X X www.voipq.nl
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Voipro X X X X X X www.voipro.nl
VoipZeker X X X X X X www.voipzeker.nl
voizXL X X X X X www.voizxl.nl
Voys X X www.voys.nl
X2com X X X X www.x2com.nl
Zetacom X X X www.zetacom.nl
Zpeak X X www.zpeak.com
Aspider-NG X X X X https://aspider-ngi.com
Axeos X X X X WWW.axeos.com
BLU Networks X X X X X www.blunetworks.nl
CM X X X X www.cm.nl
Coolwave X X X X www.coolwavecom.com
Easy solutions X X X X X X www.easysolutions.nl
Globalcall X X X www.globalcall.nl
Glotell X X X www.v-tell.ru/en
[Perity X X X X www.iperity.com
KeenSystems X X X X X www.keensystems.eu
Lancelot X X X X www.lancelot-telecom.nl
Motto Communications X X X X X X www.motto.nl
OneCentral X X X X X www.onecentral.nl
Pareteum X X X X www.elephanttalk.com
Private Mobility X X X www.privatemobility.nl
Sona Business Services X X X www.sonabusiness.nl
Telador X X X X www.telador.nl
Tismi X X X X X X X www.tismi.com
Truphone X X X X X www.truphone.com
Vipro X X X X X www.vipro.nl
Voiped Telecom X X X X www.voiped.eu
VoIPGRID X X b X X www.voipgrid.nl
Voxbone X X X X www.voxbone.com
V-Tell X X X X X www.v-tell.nl
Cambrium X X X X X www.cambrium.nl
CBizz X X X www.cbizz.nl
CSNet X X X X www.csnet.nl
Delta X X X X X X www.delta.nl
Domino-ICT X X X X X X www.domino-ict.nl
EDPNet X X X X X www.edpnet.net
EduTel X X X www.edutel.nl
Euronet X X X X www.euronet.com
i4 Networks X X X www.i4networks.nl
141P X X X X X www.i4ip.eu
ipBT X X X X X www.ipbt.nl
Jonaz X X X X www.jonaz.nl
Lijbrandt Telecom X X X X www.lijbrandt-telecom.nl
MaxiTEL X X X X X X www.maxitel.nl
Netvisit X X X www.netvisit.nl
NLE X X X X www.nle.nl
Online.nl X X X X www.online.nl
Plinq X X X X www.pling.nl
QFast X X X X X X www.qfast.nl
Signet X X X www.signet.nl
Solcon X X X X www.solcon.nl
Teleservice X X X www.teleservice.nl
Trined X X X X www.trined.nl
UNET X X X X www.unet.nl
Weritech X X X X X www.weritech.nl
Xenosite X X X X X X www.xenosite.net
XS4all X X X X X www.xs4all.net
KORE wireless X X X www.korewireless.com
Mobileum X X X www.mobileum.com
MPTC X X X www.mptc.eu
MTel X X X www.mtel.nl
Pridis X X X www.pridis.com
ProRail X X X www.prorail.nl
Sensemakers X X X www.sensemakers.nl
Stipte (Scarlet) X X X X X X www.stipte.nl
Teleena X X X www.teleena.com
Telio X X X www.tel.io
Telserv X X X X www.telserv.nl

De redactie benadrukt dat deze lijst niet per se compleet is.
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Agenda | Laurens Koetsier

Agenda telecomevents in 2018 en 2019

CeBIT 2018

Voiceworks Partnerdag 2018
Connected Britain 2018

Cloud Comms Summit

loT Tech Expo

Smart City Event

Xelion Partnerevent

TSOC Zomer BBQ 30 augustus
I[FA Berlijn

Security Summit (endpoint)
Security Summit (firewall)
Carriers World 2018

Big Data Expo

Internet of Things Summit
World of Technology and Science
SDN & NFV World Congress
Amsterdam Security Conference
Amsterdam eWeek

Overheid 360

Bits&Chips Smart Systems
Broadband World Forum
Computable Awards

Total Telecom Congress

Data & Cloud expo
Infosecurity.nl

World Communication Awards
ICT & Logistiek

Telecom Insights
ChannelConnect Live Winter
Telecom Inspirience Awards
Datacloud Nordic 2018

Hannover
Zaandam
Londen
Washington
Amsterdam
Den Haag
Bussum
Scheveningen
Berlijn
Oudegein
Oudegein
Londen
Utrecht
Oudegein
Utrecht
Den Haag
Amsterdam
Amsterdam
Utrecht
Eindhoven
Berlijn
Utrecht
Londen
Utrecht
Utrecht
Londen
Utrecht
Den Haag
Utrecht
Rotterdam

Kopenhagen

11-15 juni
14 juni

19-20 juni
26-27 juni
27-28 juni
27-28 juni
29 juni

30 augustus

31 augustus-5 september

4 september

6 september
11-12 september
19-20 september
25 september
2-5 oktober
8-12 oktober

8 oktober

8-14 oktober

10 oktober

11 oktober
23-25 oktober
30 oktober

30-31 oktober

31 oktober-1 november

31 oktober-1 november

31 oktober
7-8 november
8 november
14 november
15 november

20 november

www.cebit.de
www.voiceworks.com
www.terrapinn.com
www.cloudcommssummit.com
www.iottechexpo.com
www.euroforum.nl
www.xelion.com

www.tsoc.nl
b2b.ifa-berlin.com
www.sellair.nl/kalender
www.sellair.nl/kalender
www.terrapinn.com
www.bigdata-expo.nl
www.sellair.nl/kalender
www.wots.nl
www.layer123.com/sdn
www.amsterdamsecurity.com
www.amsterdameweek.nl
www.overheid360.nl
www.bits-chips.nl/smartsystems
www.broadbandworldforum.com
www.computable.nl
www.terrapinn.com
www.dncexpo.nl
www.infosecurity.nl
www.terrapinn.com
www.ict-en-logistiek.nl
www.telecompaper.com
www.sellair.nl/kalender
www.telecominspirience.nl

www.datacloudnordic.com

2019

TSOC Annual Dinner
Mabile World Congress 2019
Zorg & ICT

Infosecurity.be

Wassenaar
Barcelona
Utrecht

Brussel

januari

25-28 februari
12-14 maart
20-21 maart

www.tsoc.nl
www.mobileworldcongress.com
www.zorg-en-ict.nl

www.infosecurity.be

98 Staat je evenement niet in dit overzicht, stuur dan een mail naar redactieldchannelconnect.nl voor plaatsing op onze website.



42 Connectivity ¢, Telecom & Web

- Fiber - Coax + Managed VolIP - Domeinregistratie
- VDSL - SDSL + SIP-Trunking + Hosting / Email
- ADSL - 4G - Mobiel + Online backup

Lever onder white label en bepaal uw eigen marge

ViPro is de afkorting van Virtual Provider. Onze organisatie biedt u de “Services" om een Virtuele Provider te zijn op het gebied
van telecom- en internetdiensten. Binnen ViPro zijn alle denkbare telecom- en internetdiensten te bestellen, die u vervol-
gens onder eigen label ( white label ) doorzet naar uw klant. Bovendien bepaalt u uw eigen marge. Als ViPro-partner wordt u
totaal-leverancier in telecom- en internetdiensten.

Ontzorging op maat

ViPro levert niet uitsluitend diensten, maar biedt ook ontzorging op maat. Of het nu gaat om de facturatie en/of incasso van
de aangeboden diensten onder uw eigen label of de support aan uw klanten, ViPro regelt alles voor u.

v d ViPro Services BV. 050 810 00 00
l ro Skagerrak 28 www.vipro.nt

9723 JR Groningen info@vipro.nl




VoIPGRID

Telefonie
leveren zoals

JI] het wil

© 5 o

VolP-platform en Hardware direct en Gebruiksgemak
4G app in jouw geprovisioned leveren aan voor resellers
huisstijl je klanten én eindklanten

www.voipgrid.nl
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