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‘Reseller heel
belangrijk in
onze strategie’

Sinds vorige maand is CM.com beursgenoteerd aan
Euronext in Amsterdam. De beursgang is bedoeld

om het internationale speelveld nog sterker te

concurreren en de diverse diensten die zijn gebouwd

versneld, internationaal, te kunnen opschalen.
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ertrouwen moet je continu waar-

maken, stelt Stijn Coppieters,

Product Portfolio Manager bij
CM.com, en dit zowel naar het personeel,
naar het kanaal en naar de eindklanten.
Met de opbrengst van de beursgang wil
het bedrijf de salescapaciteit uitbreiden,
en blijven investeren in het platform.

“We hebben inmiddels een breed port-
folio aan producten dat we zelf hebben
gebouwd. Dit willen we de komende
tijd verder door blijven ontwikkelen.
Als je de goede mensen in huis hebt
kan dat. De afgelopen twintig jaar heb-
ben we dat bewezen”, is de overtuiging
van Coppieters’ collega Sven van Gurp,
Sales Manager Voice.

Kort gezegd is CM.com actief op het ge-
bied van messaging, betalingen, voice
en digitale-identificatieoplossingen. En
vooral de combinatie van die aspec-
ten maakt CM.com een unieke partij in
de markt. Coppieters: “Zo zorgen we
bij klanten zoals NAC Breda en straks
de Formula 1 Heineken Dutch Grand
Prix op het circuit van Zandvoort, niet
alleen voor de communicatiekanalen,
maar ook de betaalkanalen en tickets.
Daarnaast doen we sms en voice voor
bedrijven zoals Takeaway.com, Talpa en
Bax Music.”
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‘Wij zijn net
weer een
slag anders
dan andere
leveranciers

in de markt’
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Goede partnerpropositie

Genoemde klanten bedient CM.com
zelf; dit betekent echter niet dat resel-
lers niet belangrijk zijn voor het bedrijf.
“Wij hebben de salescapaciteit niet om
alle partijen die belang kunnen hebben
bij onze oplossingen direct te bedie-
nen”, maakt Van Gurp duidelijk.

“We hebben beslist een goede pro-
positie voor partners”, gaat hij verder.
“Eerlijkheid gebied te zeggen, dat het
aanvankelijk de resellers zelf waren die
naar ons toe kwamen. Ze zochten een
leverancier die SIP-trunking kon leve-
ren tegen een goed tarief.” Er bleek bij
veel partners behoefte te bestaan om
bepaalde elementen van een externe
leverancier af te nemen, en die te com-
bineren met eigen development om
zo aan de wensen van de eindklant te
voldoen. Coppieters: “Natuurlijk zijn
er VolP-partijen in de markt die in een
soort one-stop-shop complete oplos-
singen bieden, inclusief PBX-systemen,

telefoons en simkaarten, maar som-
mige partijen die wat groter groeien
en zich specialiseren willen bepaal-
de oplossingen voor hun eindklan-
ten gericht inkopen. Dat kan met
onze producten.”

Van Gurp wijst erop dat indien een
leverancier alles levert, dit kan lei-
den tot een lock-in. “Ook daarom
zeggen steeds meer partners: ‘ik
selecteer zelf mijn SIP-trunkleveran-
cier en internetprovider, dat hoeft
geen standaard bundel te zijn.” Dit
wijst er overigens ook op dat de
kennis bij resellers op het gebied
van voice is toegenomen. Ze weten
hoe het werkt en hoe het geprijsd
moet zijn.”

Omdat CM.com inmiddels in een
groot aantal landen actief is, kan het
partners ook inlichten op het ge-
bied van buitenlandse regelgeving,
of het porteren van nummers over
landsgrenzen heen.

Sven van Gurp en
- Stijn Coppieters

‘We geloven nadrukkelijk in de toegevoegde

waarde van een reseller richting het mkb’

Toegevoegde waarde

Sven van Gurp: “We geloven nadruk-
kelijk in de toegevoegde waarde
van een reseller richting het mkb.”
Het profiel van de typische CM.com-
partner is over het algemeen de wat
grotere organisatie, die zelf kennis
in huis heeft en op de hoogte is van
de laatste technologische trends.
En die eindklanten van een zekere
omvang heeft die openstaan voor
innovatie. “Juist op het gebied van
voice zetten wij als onderneming
ook belangrijke stappen”, onthult
de product portfolio manager. CM.
com is namelijk niet alleen sinds
kort beursgenoteerd, het maakte
ook afgelopen maand een start als
telecomoperator op het vaste net-
werk. “We hebben deze stap gezet

om op dit gebied iets op te schui-
ven in de waardeketen en om rich-
ting resellers extra waarde en ser-
vice te leveren. We zien vraag in de
markt naar een goede betrouwbare
leverancier voor voice-diensten te-
gen een scherp tarief.”

Dat scherpe tarief kan CM.com naar
eigen zeggen bieden, doordat de
voice-divisie een heel slanke organi-
satie is zonder legacy. “We hebben
alleen de noodzakelijke features in
het platform ingebouwd, maar dat
dan wel met de hoogste kwaliteit.
Inclusief APIs en een online portaal
voor klanten” zegt Coppieters niet
zonder trots.
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Nieuwe communicatiekanalen
CM.com is op meer gebieden actief
dan alleen voice, en ook daar zoekt
het bedrijf aansluiting met resellers.
“Steeds meer klanten combineren
voice met WhatsApp Business, sms,
of Apple Business Chat. Die oplos-
singen en wederzijdse integraties
kunnen wij ook leveren; dat maakt
ons net weer een slag anders dan
andere leveranciers in de markt”,
legt Van Gurp uit.

CM.com ziet als trend in de markt
dat complete aankoopprocessen of
serviceprocessen verhuizen naar de
communicatiekanalen die de consu-
ment prefereert. Zo’n kanaal is bij-
voorbeeld WhatsApp for Business,
of Apple Business Chat (in feite is
dat iMessage voor B2C-communi-
catie).

Coppieters: “Wij zijn door Apple
en WhatsApp aangesteld om be-
drijven te helpen te communice-
ren over deze kanalen, en ze te
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CM.com en de Dutch Grand Prix

CM.com is niet alleen een van de eventsponsoren van de Dutch GP,
maar ook de leverancier van mobiele technologie voor het evenement.
“Onze kracht zit hem in het feit dat wij communicatiekanalen, betalin-
gen of tickets niet per se als losse producten zien, maar als een com-
plete journey van de aanstaande bezoeker. Deze reis begint met het in-
schrijven voor tickets en eindigt op als de bezoeker het circuit verlaat.”
Centraal in de oplossing staat het verzamelen en combineren van data.
Stijn Coppieters: “In ons dataplatform komt alles samen en creéren we
de profielen van de bezoekers. Door deze data te combineren met de
Jjuiste communicatiekanalen en betaalmethodes, draagt de technologie
van CM.com straks bij aan een optimale ervaring van de bezoekers.”

helpen met hun officiéle account.”
Resellers kunnen bij dit alles een
rol spelen, als zij klanten hebben
die ook weer als commerciéle par-
tij hun producten verkopen aan de
eindconsument. “Die consumenten
gaan steeds vaker via WhatsApp
leveranciers benaderen. Of via een
webchat. Of telefoon, of een com-
binatie: eerste contact via chat en

daarna een belafspraak”, vertelt Van
Gurp. “Wat wij in het resellerkanaal
zien en zoeken, is dat zij een deel
van ons werk overnemen, en onze
bouwstenen koppelen aan de dien-
sten die zij zelf verkopen. Of dat ze
onze diensten, die wij speciaal ge-
bouwd hebben om de chats af te
handelen mee verkopen met dien-
sten die ze al leveren.” m
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