
Fortinet Engage 
Partnerprogramma 
sluit naadloos aan op 
het partnerkanaal

Het ecosysteem van Fortinet 
draait volgens Stein Tiebosch, 
sales manager channel van Forti
net Nederland, om alle partners. 
“Enerzijds zijn dat de technolo
giepartners zoals Microsoft, Ama
zon, VMware, Nozomi en ruim 250 
andere bedrijven die deelnemen 
aan de Security Fabric. Anderzijds 
zijn dat de verkooppartners die 
onze relatie verder willen laten 
gaan dan alleen het verkopen 
van firewalls.” Voor deze partners 
introduceert Fortinet het Engage 
Partnerprogramma.

Fortinet wil zijn partners vooral stimu
leren om zich meer te richten op het  
securityplatform Fortinet Security  

Fabric. “Daarom spreken we binnen het  
Fortinet Engage Partnerprogramma van een 
Relationship Level”, zegt Tiebosch. “Daarbij 
onderscheiden we de rollen Advocate, Select, 
Advanced en Expert.” Een partner kan een  
integrator zijn, oftewel een traditionele reseller,  
die de producten van Fortinet verkoopt en  
installeert. Een partner kan zich ook positio
neren als Managed Security Service Provider  
(MSSP). Dit zijn bedrijven die producten 
van Fortinet als dienst aanbieden, hetzij in 
 eigendom hetzij voor een klant. Daarmee 
bieden zij bedrijven een beveiligde netwerk
omgeving. Tot slot zijn er partners die zich  
profileren als een ‘Marketplace’. Dit zijn partij

FORTINET: EEN ECOSYSTEEM IS EEN SAMENWERKING DIE GROEIT EN BLOEIT

‘We willen partners op alle 

mogelijke manieren boosten’

en met een volledige focus op de  
cloud. Daartoe behoren onder 
meer de publieke clouds zoals 
Azure en AWS.

Het businessmodel en specialisatie 
staan centraal
De rol die partners krijgen bin
nen het Engage Partnerprogram
ma hangt af van de certificeringen 
die zij behalen. “Om Marketplace  
partner te worden moet je bijvoor
beeld een bepaald NSE certifice
ringsniveau halen”, zegt Tiebosch. 
“Dat toont aan dat partners er veel 
tijd en energie in steken en een  grote 
betrokkenheid voelen bij Fortinet. 
Bovenop deze rollen kunnen part
ners zich specialiseren. Dat geldt 
niet voor de Advocatestatus, maar 
vanaf Select tot Expert kan men 
zich specialiseren in bijvoorbeeld 
Secure SD WAN, Secure Access,  
Datacenter of Cloud. Met dit  
programma kunnen onze partners 
zich dus echt differentiëren.”
Op termijn voegt Fortinet nog an
dere specialisaties toe. Tiebosch: “In 
fase 2 komen nog Operational Tech
nologie, Zero Trust Network Access 
en Security Operations.” De partners 
bepalen volgens Tiebosch zelf in 
hoeverre zij zich inzetten. “Zij  kiezen 
voor het level of engagement, dus 
hoeveel omzet, NSEcertificeringen, 
etc. zij willen behalen en voor welke 
specialisaties zij kiezen. Wij helpen 
vanzelfsprekend bij het maken van 
de juiste keuzes met tooling en trai
ning. Voor partners die een stapje 
omhoog willen in de relatie, ontwik
kelden we in Nederland het Advan
ced Accelaratie Programma. De de
finitie van een ecosysteem is dat je 
samen groeit en bloeit. Dat betekent 
ook dat partners het niet allemaal 
zelf hoeven te doen. We geven onze 
partners tools, aandacht en natuur
lijk workshops en goede marges. 
Hoe hoger het level of engagement, 

hoe hoger de discounts. Onze Ex
pertpartners bieden we zelfs back
end rebates aan die direct bijdragen 
aan hun nettowinst.”

Nieuwe leads uit Partner Locator
Met de specialisaties ziet de buiten
wereld ook dat ze met een gerust 
hart voor een Fortinet Partner kan 
kiezen, vervolgt Tiebosch. “Fortinet 
paste daarom ook de Partner Loca
tor op de website aan. Deze maakt 
het nu mogelijk om partners te zoe
ken op basis van de nieuwe rollen en 
specialisaties. Ik hoor van partners 
dat ze daar verrassend veel leads 
uit krijgen. We willen hen op alle 
mogelijke manieren een boost ge
ven, maar het is wel belangrijk dat 
de betrokkenheid gedragen wordt 
in de hele organisatie. Daar werken 
we dan ook samen hard aan.”

Focus zorgt voor groei
“Zoals gezegd willen we met het 
Fortinet Engage Partnerprogramma 
partners vooral stimuleren om aan 
de slag te gaan met het platform 
Fortinet Security Fabric. We zijn 
100% channel, we verwachten ook 
wel het een en ander van de part
ners”, zegt Tiebosch. “Voor de Ad
vanced en Expertstatus  moeten 
partners zelfs een aantoonbare 
 focus op de Fortinet Security  Fabric 
hebben. We moeten gezamenlijk 
verder de breedte in. Als partners 
met hun klanten praten over de  
vervanging van een firewall, kunnen 
ze bijvoorbeeld ook praten over 
switching, wireless of Forti NAC. We 
hebben ons verkoop kanaal hard 
 nodig om dat verhaal over de büh
ne te krijgen. Ons nieuwe partner
programma helpt daarbij, en zo 
maken we het voor alle partijen 
overzichtelijk en aantrekkelijk.” ◾

Samenwerking  
en samenhang
De term ‘ecosysteem’ wordt door 

veel leveranciers anders uitgelegd. 

Wat betekent deze veelgebruikte 

term voor Fortinet? “Een eco

systeem bestaat in onze optiek uit 

samenwerking en samenhang”, zegt 

Stein Tiebosch. “Het gaat erom dat 

je samen met partners meer kunt 

bereiken dan elke partij afzonderlijk 

zou kunnen realiseren. Dat betekent 

dat je ook verantwoordelijkheid 

neemt voor elkaar, want je bent ook 

afhankelijk van elkaar.”

Het ecosysteem van Fortinet be

staat uit verschillende componen

ten: het bedrijf, dat producten en 

diensten levert voor ITbeveiliging, 

FortiGuard Labs, het onderzoeks

team dat altijd jaagt op de nieuwste 

dreigingen, de technologiepartners 

die deelnemen aan Fortinet  

Security Fabric en vanzelfsprekend 

de partners in het verkoopkanaal. 

“We werken er continu aan om de 

banden met en tussen deze part

ners te versterken. Die onderlinge 

betrokkenheid definieert voor ons 

een ecosysteem.”

www.fortinet.com
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