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G Persoonlijk Ó � 

Geen nummers, direct contact. Maatwerk­

oplossingen en ondersteuning in calamiteiten. 

G Onafhankelijk 

Netwerkonafhankelijkheid voor flexibiliteit en 

snelle actie. 

G Vrijheid 

Geen targets, eigen concepten ontwikkelen. 

Keuze tussen Fullservice en Wholesale. 

Zelfontwikkelde software, eigen platform. 

Gratis trainingen voor partners. 

G Compleet Pakket 

Breed scala aan zakelijke diensten onder één 

dak, hulp bij optimale oplossingen. 

Meer weten over onze diensten? 

Ga dan naar www.x2com.nl/diensten 

of scan de QR-code 

Partnerportal 
Bij ons ben je geen nummer. Je hebt altijd direct 

contact met jouw partner manager en met onze 

afdeling Customer Care. We helpen je graag met 

het bedenken van slimme oplossingen voor jouw 

eind klant. Maatwerk dus. 

Support 
Ons zeer deskundige supportteam staat voor jou 

klaar. Met uitgebreide trainingen ondersteunen 

we je bij de introductie en implementatie van 

onze producten en diensten. Toch problemen? 

Dan kijken we met je mee en ondersteunen je 

totdat alles naar wens werkt. 

Qn&:xxt. Quoip Qmobilc: 

Vaste telefonie Mobiele telefonie 

Partner worden? 
Ben jij als ict- en telecomondernemer 
op zoek naar slimme oplossingen die 
vooruitlopen op de markt? X2com is 
al 15 jaar lang de onafhankelijke 
partij met een breed portfolio voor 
connectiviteit, vaste telefonie en 
mobiele telefonie via alle netwerken 
in Nederland! Word jij ook partner 
van X2com? Ruim 500 partners 
gingen je voor. 

Development 
We zijn netwerkonafhankelijk. Hierdoor kunnen 

wij onze diensten leveren op vrijwel ieder netwerk 

in Nederland. Dit maakt ons flexibel en stelt ons 

en onze partners in staat sneller te schakelen. 

X2academy 
In de X2academy vind je alles om goed beslagen 

ten ijs te komen bij jouw klanten. Op commercieel, 

maar ook op technisch vlak vind jij hier prijslijsten, 

brochures, dienstbeschrijvingen én producttrainin­

gen (van hardcopytraining tot aan video's). 

Q connc:cl:. Cleal\/ox Ql:.u 

Internet Telefonie platform Zakelijke TV 
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De voordelen van Easy 
Voice cloudtelefonie in
het kort: easy, compleet
en scherp geprijsd.

connectiviteit  |  telefonie  |  mobiel  |  cloud

Dé cloudtelefonie oplossing voor het MKB

Ben je op zoek naar de perfecte cloudtelefonie-oplossing 

voor je MKB-klanten? En houd je van gemak? 

Ontdek dan de voordelen van Pocos Easy Voice. 

Easy in gebruik, overstappen en beheer. Easy om zaken mee te doen. 

En scherp geprijsd.

Ontdek heel easy alle voordelen op
pocos.nl/telefonie/easy-voice of scan de QR-code.
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Als je denkt dat de overnamegolf in de ICT 
voorbij lijkt, vind je ineens vier persberichten 
in je mail van mergers, acquisities, fusies, 
samenwerkingen en hoe ze ook mogen 
heten. Maar die allemaal neerkomen op 
‘eten of gegeten worden’. 

In eerste instantie zag je die beweging bij 
het samengaan van lokale IT- en Telecom-
partners. Iets later startte de over
namegolf binnen Europa in 
Telecom. Waarbij kennis, 
kunde én markt werd 
gekocht door partijen 
als Enreach, Gamma, 
Dstny. Vervolgens 
kwam de krachten
bundeling van MSP-
partners flink op gang, 
denk aan Techone, hallo, 
en Interstellar, om er maar 
een paar te noemen. Ging het 
daarbij in eerste instantie meestal 
om overnames binnen de landsgrenzen, nu  
zie je ook hier een beweging naar inter-
nationalisering. Waarbij de Nederlandse 
spelers op de lokale markt een sterke 
positie hebben gekocht en dit uit willen 
bouwen naar het buitenland. Te beginnen 
bij buurlanden om zo door te kunnen 
groeien. 

Kom je op de internationale markt, dan geldt 
‘eten of gegeten worden’ net zo goed. 

Dus de overnamegolf kan ook de andere 
kant uit vallen. Zo zie je ook al overnames 
van Nederlandse MSP’s door buiten-
landse bedrijven. Die internationalisering 
is niet vreemd, omdat veel van de activi-
teiten in de ICT redelijk standaard zijn. De 
smartphones zijn meestal hetzelfde en 
dat geldt ook in toenemende mate voor 
de digitale werkplek, qua software en 

hardware. Daarbij is er veel kapitaal 
in omloop en worden ICT- 

bedrijven nog altijd en 
terecht gezien als solide  

investeringen voor de 
lange termijn. 

Wat je daar als lokale 
MSP van merkt, 

die vooral actief is in 
zijn eigen regio? Mijn 

ervaring is dat bedrijven 
bij overnames meestal een 

periode vooral met zichzelf bezig 
zijn, dat biedt kansen voor de concurrentie. 
Op lokaal/regionaal niveau zijn de kaarten 
dan wel geschud, maar de sector bestaat 
nu pakweg 25 jaar. Dat betekent dat de 
ondernemers van het eerste uur vaak aan 
stoppen gaan denken. Dat zal de komende 
jaren vast voor een nieuwe dynamiek gaan 
zorgen in dat stuk van de markt. Doe er je 
voordeel mee, zou ik zeggen.

Joost Heessels

Colofon
TBM / Connexie is onderdeel van het grootste 
telecom- en ICT-platform  
van de Benelux.
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Consolidatie in het ICT-kanaal? 
Echt niet!

Joost Heessels richtte in 1995 de 
uitgeverij Magenta Publishing op en 
is sindsdien actief in de telecom- en 
IT-sector. Daarvoor was hij actief  
als hoofdredacteur bij onder meer 
Wegener en Elsevier. 
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Drie jaar geleden was DELTA Fiber nog een onbekende speler op
de glasvezelmarkt voor bedrijventerreinen. Maar de afgelopen drie jaar 
zijn met militaire discipline zo'n 700 bedrijventerreinen door het hele land 
dekkend verglaasd, wat neerkomt op 50.000 aangesloten adressen. 
Inmiddels is DELTA Fiber op dit gebied marktleider met de meeste 
glasvezelaansluitingen in Nederland.
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Nieuws

AI centraal tijdens succesvol Vision event 
van KPN Partner Network
Afgelopen maand ontving KPN Partner Network in drie dagen tijd zo’n 1.200 partners in 
Ede, om ze mee te nemen in de visie op Telecom, IT & Security. Kennis delen, netwerken 

en verbindingen met elkaar staat elk najaar centraal 
tijdens VISION. Dit keer stond het evenement in het 
teken van Artificial Intelligence (AI) en was dan ook 
getiteld Vision AI. Zo werd er stilgestaan bij welke 
invloed Artificial Intelligence in de toekomst op onze 
markt gaat hebben. Daarnaast waren er presenta-
ties over de nieuwste ontwikkelingen binnen KPN 
Partner Netwerk (en RoutIT), waarbij uiteraard 
veel aandacht voor onderwerpen als security en 
glasvezel. Daarnaast konden de bezoekers in de 
middagsessie terecht bij ruim 40 stands met interne 
en externe leveranciers. 

TD SYNNEX wereld­
wijde distributie­
partner SAS
Analytics specialist SAS heeft een wereldwijde 
overeenkomst getekend om van TD Synnex,  
een toonaangevende wereldwijde distributeur  
en oplossingen aggregator voor het IT-eco
systeem, zijn primaire wereldwijde distributeur 
voor SAS solution provider partners te maken. 
Het is de eerste keer dat SAS zijn uitgebreide 
suite van AI- en analysesoftware, inclusief het 
SAS Viya cloudplatform, zal aanbieden aan  
geselecteerde klanten in een groot deel van 
Noord- en Zuid-Amerika, Europa en Azië via  
een two-tier distributiemodel.

Van der Hoff ICT neemt klanten 
Hendrix IT over
Van der Hoff ICT heeft de klanten van streekgenoot Hendrix IT 
overgenomen. Dit betekent dat alle ICT-gerelateerde behoeften van 
voormalige Hendrix IT-klanten nu worden behandeld door het des-
kundige team van Van der Hoff ICT. Om de continuïteit en flexibiliteit 
te waarborgen door gebrek aan personeel, was Hendrix IT op zoek 
gegaan naar een goede ICT-dienstverlener om haar klanten naar over 
te dragen.
 
Hendrix IT heeft een vaste klantenkring en verzorgt online en onsite 
ICT-support vanuit Merselo, nabij Venray. Daarnaast leveren zij Office 
365-oplossingen zoals: e-mail, security en back-up oplossingen 
vanuit de Cloud, hybride of op locatie. Hendrix IT bestaat uit een 
klein team en is gevestigd in Merselo. Ze hebben besloten om hun 
toekomstige focus te richten op WiFi Wise.
 
Van der Hoff ICT is regionaal ICT-partner voor het mkb en grootzakelijk 
en opereert vanuit Boxmeer. Het team bestaat uit 12 medewerkers.

Thuiswerkwet haalt het op de 
valreep toch niet
Op de valreep heeft de wet ‘Werken waar je wilt’ het bij de stemming  
in de Eerste Kamer niet gered. Een meerderheid was aanvankelijk  
enthousiast, maar vond bij de stemming de wet toch overbodig. Met 
een minimale meerderheid van 37 vóór en 38 tegen werd de wet 
onlangs teruggestuurd naar de Tweede Kamer. De Wet flexibel werken 
regelt de rechten van werknemers rond werktijden, arbeidsduur 
en werkplek. De wet die de Eerste Kamer totaal onverwacht heeft 
weggestemd, was een aanpassing hierop. De tegenstemmers zijn niet 
overtuigd van de noodzaak van de wet en zien onduidelijkheid in de 
voorschriften. De wet, waar al twee jaar aan is gewerkt en waar de 
Tweede Kamer mee heeft ingestemd, ligt dan ook voorlopig terug op 
de tekentafel. Vooralsnog lijken vooral werknemers van bedrijven waar 
nog geen afspraken zijn gemaakt de dupe van deze stagnatie.
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Subsidie-pilot voor cybersecurity 
mkb-bedrijven
Micro- en kleine ondernemingen konden via de subsidieregeling ‘Mijn Cyberweerbare Zaak’ 
subsidie krijgen voor de kosten van de aanschaf en implementatie van één of meer cruciale 
cyberweerbaarheidsmaatregelen. Hieronder vallen bijvoorbeeld het inrichten van back-ups, een 
wachtwoordmanager en het laten uitvoeren van een risico-inventarisatie. De subsidie bedraagt 
50% van de kosten die een IT-dienstverlener rekent, met een maximum van €1.250 per aan
vrager. Bedrijven kunnen éénmalig een beroep doen op deze subsidieregeling. Het is een pilot, 
die bij succes een vervolg zal krijgen. De aanvraag was binnen enkele dagen al overtekend.

Zal het wegnemen van een financieel knelpunt kleinere ondernemers aanzetten tot het nemen 
van enkele cybersecuritymaatregelen? Dat is wat het Digital Trust Center (DTC), onderdeel van 
het ministerie van Economische Zaken en Klimaat, te weten wil komen in de pilot, waarvoor de 
aanvraag liep van 2 oktober tot 1 november. 

TSH doet 
overname 
Microsoft MSP 
Constant IT
Constant IT, een MSP met een focus 
op de Microsoft Cloud, wordt onderdeel 
van TSH, een van de snelst groeiende 
MSP-organisaties van Nederland. 
Constant IT blijft als naam in haar  
bestaande vorm bestaan, en krijgt dankzij 
de overname toegang tot de kennis en 
ervaring van TSH en de al aangesloten 
TSH Brands. Met Strikwerda Investments 
als kapitaalkrachtige aandeelhouder van 
TSH krijgt Constant IT tevens een sterke 
partner achter zich die haar kan onder-
steunen in de volgende groeifase en bij 
het realiseren van vervolgacquisities.  
Hiermee wordt het groeipad verder ver-
sneld voor klanten en medewerkers.  
De acquisitie van Constant IT is al de 
tweede overname door TSH in een 
maand tijd. Eerder werd Compatible  
onderdeel van TSH. MSP Compatible, 
met een focus op Microsoft diensten  
voor het MKB, sluit zich aan bij TSH. 
Compatible wordt hierdoor onderdeel  
van een van de snelst groeiende MSP-
organisaties van Nederland. Onlangs nam 
TSH nog de Microsoft georiënteerde MSP 
Compatible IT over.

Oprichters Marco en Robert de Keizer 
blijven Compatible vanuit Hilversum 
leiden onder de bekende Compatible 
merknaam. Dankzij de overname krijgen 
zij toegang tot alle ervaring en kennis die 
al aanwezig is bij de ruim 1.200 nieuwe 
collega’s van 18 verschillende TSH 
bedrijven. Met Strikwerda Investments 
als kapitaalkrachtige aandeelhouder van 
TSH krijgt het bedrijf alle ruimte om de 
volgende groeifase van Compatible voor 
haar medewerkers en haar klanten vorm 
te geven.

Europa krijgt in 2025 weer 
volwaardige technologiebeurs
De succesvolle technologiebeurs Gitex Dubai krijgt vanaf 2025 ook een 
Europese versie in Berlijn. Dat betekent dat na het verdwijnen van 
Cebit zeven jaar geleden Europa weer een 
volwaardige IT- en technologiebeurs krijgt. 
Gitex Dubai is uitgegroeid tot een van  
's werelds belangrijkste B2B IT-events. 
Volgens de organisatoren zijn Gitex Global 
en Expand North Star, die deze week  
in Dubai plaatsvinden, de grootste  
evenementen ter wereld voor technologie 
en startups, met zo’n 6.000 exposanten uit 
meer dan 100 landen, 1.800 startups en 
ruim 1.400 sprekers.
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SPIE en MCS intensiveren samenwerking 
SPIE en MCS hebben hun samenwerking op het gebied van Private LTE (4G) en 5G 
geïntensiveerd. De twee bedrijven gaan vanaf nu hun expertise bundelen om organisaties te 
voorzien van veilige en duurzame Private LTE en 5G-oplossingen voor missie- en bedrijfskriti-
sche processen. De samenwerking stelt SPIE in staat om haar uitgebreide dienstverlening op 
het gebied van technische infrastructuur verder uit te breiden, met end-to-end oplossingen voor 
IoT, mobiele bereikbaarheid en securitysystemen. Voor MCS markeert deze samenwerking een 
belangrijke stap om hun bereik als private netwerkexpert verder uit te breiden. De kern van deze 
samenwerking is gebaseerd op een gedeelde visie over de impact van IoT-innovaties.

Op de foto links Bas Piek (MCS Commercieel Directeur) en John Besamusca (SPIE Business 
Unit Manager ICT-divisie) ondertekenen de strategische overeenkomst 

Nieuws

Brabantse steden en provincie 
met eigen glasvezelnetwerk 
De provincie Noord-Brabant en de gemeenten Breda, Eindhoven,  
Helmond en ’s-Hertogenbosch hebben officieel de BrabantRing 
opgericht. Dit is een gesloten glasvezelnetwerk, waarmee overheden, 
maatschappelijke organisaties en bedrijven veilig, snel en betrouwbaar 
gegevens kunnen uitwisselen. De BrabantRing koppelt bestaande  
glasvezelnetwerken aan elkaar met eigen netwerkapparatuur. Hierdoor 
kan data worden gedeeld zonder tussenkomst van het internet of een 
internetprovider. Maatschappelijke organisaties gebruiken momenteel 
meestal het internet om verbindingen te leggen, maar dat is kwetsbaar. 
Via het internet kan de verbinding bijvoorbeeld verbroken of gehackt  
worden, wat bij deze essentiële diensten niet mag gebeuren.  
Zo is het in de zorg bijvoorbeeld belangrijk dat een verbinding met een 
patiënt niet wegvalt of onverwachts vertraagt. Door de BrabantRing  
hebben organisaties toegang tot een veilige, betrouwbare en snelle 
digitale verbinding.

5G-veiling doorgeschoven  
naar 2024
De veiling van 5G-frequenties wordt opnieuw uitgesteld. Dat zegt 
de Rijksdienst Digitale Infrastructuur (RDI). Daarmee is zeker dat 
KPN, Vodafone en Odido (voorheen T-Mobile) begin volgend jaar 
geen nieuwe 5G-frequenties kunnen gebruiken.

Het gaat om de veiling van de 3,5 GHz-frequentieband, waar-
mee zeer snel dataverkeer met minder latency mogelijk wordt 
gemaakt. Deze herfst had ruimte op deze frequentieband geveild 
moeten worden, maar dat gaat dus niet door. De veiling stond al 
veel eerder gepland, maar in eerste instantie lag Inmarsat dwars, 
die vanuit een satellietgrondstation in het Friese Burum de 3,5 GHz 
band gebruikte voor communicatie met de internationale scheep-
vaart en voor het afluisteren door defensie en inlichtingendiensten. 
De AIVD/MIVD is druk bezig met het verplaatsen van de schotels 
naar het buitenland. Eind 2023 moet de verhuizing zijn afgerond.

Voys en Nerds 
intensiveren 
samenwerking
Telecomprovider Voys en techsupport
specialist Nerds slaan de handen ineen en 
starten een strategische samenwerking. 
De bedrijven werken samen sinds 2022, 
waarna Voys onlangs mede-eigenaar van 
Nerds is geworden. Daarmee hebben de 
partijen hun partnerschap formeel gemaakt.
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DSD voegt goed­
kopere Europese  
cloudopslag toe met 
Impossible Cloud 
DSD verbreedt haar cloud-aanbod in het 
DSD-platform met de betaalbare storage-op-
lossing van Impossible Cloud. Impossible Cloud 
bouwt en beheert een wereldwijd netwerk van 
datacenters, met als doel om organisaties be-
tere cloud storage te bieden tegen een fractie 
van de kosten die bekende back-up-providers 
vragen. Impossible Cloud is vanaf heden 
verkrijgbaar in het DSD-platform. Cloud storage 
van Impossible Cloud is tot 80% voordeliger 
dan storage bij back-up-providers. Het is 
hierdoor veel aantrekkelijker om volledige back-
up van de werkomgeving van jouw klanten te 
maken, in plaats van enkel de datawijzigingen 
zoals veel back-up-oplossingen doen. 

Kwaliteit digitaal 
leven in Nederland 
neemt af
Nederland staat momenteel wereldwijd 
op de twaalfde plaats als het gaat om 
de digitale kwaliteit van leven. Dat is zes 
plekken lager dan vorig jaar. Zo blijkt uit de 
jaarlijkse Digital Quality of Life index van 
beveiliger Surfshark. De index bestudeert 
de ‘digital wellbeing’ van burgers in 121 
landen. De top drie wordt gevormd door 
Frankrijk, Finland en Denemarken. Over 
het geheel genomen zijn de Europese  
landen toonaangevend in de wereld als 
het gaat om digitale kwaliteit van leven. 
Nederland valt in Europa net buiten de 
top tien. De 2023 DQL Index (vijfde editie) 
biedt een uniek perspectief op de digitale 
levenskwaliteit van een land aan de hand 
van vijf pijlers: betaalbaarheid van internet, 
kwaliteit van internet, elektronische 
infrastructuur, elektronische veiligheid en 
elektronische overheid. Nederland scoort 
het best op e-infrastructuur met een vierde 
plek. Internet is in Nederland vrij duur. Qua 
betaalbaarheid van internet staat Neder-
land op plek 38. 

NCT Integrations en MCS  
gaan strategisch samenwerken  
in de zorgtechnologie
NCT Integrations en MCS gaan strategisch samenwerken met als doel nog meer zorg
organisaties kennis te laten maken met de mogelijkheden van Private LTE en 5G. Deze 
netwerktechnologieën zijn uitermate geschikt voor zorg- en bedrijfskritische processen en 
sluiten naadloos aan op de zorgdomotica-systemen van NCT Integrations. Door deze  
samenwerking bouwt NCT Integrations verder aan haar missie om de zorg te ontzorgen 
met betrouwbare en innovatieve communicatieoplossingen. Voor MCS is het een belangrijke 
stap om hun bereik als private netwerk-expert verder uit te breiden in deze sector.

Met dit partnerschap combineren NCT Integrations en MCS hun specialistische vak-  
en sectorkennis. Zo kunnen zij organisaties die Private LTE en 5G willen implementeren  
in hun (core) business, nog beter van dienst zijn.

Nieuws

Verizon Business lanceert Duitse 
Digital Hub Ruhr 
Verizon Business, GELSEN-NET en K-TEL kondigen de opening aan van de Digital Hub 
Ruhr in Duitsland. Dit is onderdeel van Verizons internationale Innovation Hub-programma 
een groeiend wereldwijd netwerk van ruimtes die zich richten op 5G, MEC en andere  
verbonden technologieën. De nieuwe hub is een joint venture van Verizon Business,  
IT-systeemontwikkelaar GELSEN-NET en IT-leverancier K-TEL en vormt de start van  
Verizons strategische partnerschap met GELSEN-NET en K-TEL in een belangrijke inter
nationale markt. De Digital Hub op 100 kilometer van de Nederlandse grens biedt een 
flexibele omgeving van 160 vierkante meter die een reeks use-cases presenteert die  
gebruikmaken van geavanceerde 5G-, glasvezel- en LoRaWAN-campusnetwerken.  
Belangrijke use cases en sectoren zijn onder andere crowd management, smart city- 
toepassingen, productie en logistiek en medische technologie.
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Strategisch 
partnerschap Colt 
en Eurofiber  
Colt Technology Services en Eurofiber gaan 
samenwerken om het wereldwijde bereik van 
Colt lokaal uit te breiden via de infrastructuur van 
Eurofiber, op basis van een innovatieve Hybrid On 
Net-oplossing. De samenwerking tussen Colt en 
Eurofiber zal nieuwe grootstedelijke netwerken van 

Colt toevoegen in diverse Franse steden en hun bestaande netwerk verder uitbreiden in Nederland 
en België, waarbij bedrijven lokaal en internationaal ondersteund worden. Het partnerschap maakt 
ook effectief gebruik van commerciële en operationele samenwerking.

De Hybrid On Net-oplossing van Colt stelt zakelijke klanten in staat om de voordelen van een 
eigen (dedicated) glasvezelverbinding te ervaren, zonder de hoge kosten en complexiteit van het 
aanleggen van een infrastructuur. Deze innovatieve oplossing stelt Colt in staat zijn glasvezelnetwerk 
uit te breiden via de passieve darkfiber van zorgvuldig gekozen grootstedelijke leveranciers. 
Via het fijnmazige Eurofiber-netwerk krijgen ondernemingen op verscheidene locaties toegang tot 
betrouwbare, hoogwaardige en beveiligde netwerkdiensten.

Orange Belgium gaat samen­
werken met Capestone
Orange Belgium en gespecialiseerd distributeur Capestone gaan 
IoT partners van toekomstbestendige data & M2M/IoT-oplossingen 
voorzien. Dit markeert het begin van een samenwerking gericht 
op het leveren van toegevoegde waarde aan partners. Door deze 
strategische alliantie combineren Orange Belgium en Capestone 
krachten en expertise om de beste connectiviteitsoplossingen te 
creëren en te onderhouden. Als gevolg van deze samenwerking 
biedt Capestone connectiviteitspakketten aan zoals een Tijdelijk 
Internet pakket. Deze totaaloplossing is speciaal samengesteld 
voor iedereen die tijdelijk een snelle internetverbinding wil huren in 
België en zich geen downtime kan permitteren.

LetmedoIT wordt onderdeel 
van Score Utica
LetmedoIT, een gespecialiseerde Cloud Native managed service provider (MSP) met een 
expertise in Microsoft 365 en Azure diensten, gaat samen met Score Utica. Score Utica is een 
toonaangevende MSP in Nederland met een complete dienstverlening op het gebied van IT, 
connectiviteit en telecom. LetmedoIT, opgericht in 2005 en gevestigd in Utrecht, staat bekend 
om haar specialistische kennis van Microsoft Azure. Hiermee positioneert zij zich als dé part-
ner voor organisaties die de overstap (willen) maken naar de public cloud. Door de integratie 
kunnen de klanten van LetmedoIT gebruik maken van het bredere dienstenaanbod van de 
one-stop-shop Score Utica. 

Aantal IT-vacatures 
daalt in Q3 met 
13 procent 
Het aantal uniek geplaatste IT-vacatures 
is voor het eerst sinds de uitbraak van 
de Covid-19 pandemie gedaald. In het 
derde kwartaal van 2023 daalde het  
aantal unieke IT-vacatures van 13.344 
naar 11.652, wat neerkomt op een  
significante afname van 13 procent. Dit 
blijkt uit de nieuwste IT-arbeidsmarkt
monitor van recruiter Hello Professionals.

Deze daling heeft zich niet beperkt tot 
een specifieke regio, maar heeft zich 
over het hele land verspreid. Toch zijn er 
enkele provincies waar de impact nog 
sterker voelbaar is, met name Flevoland 
(-24 procent), Groningen (-23 procent), 
en Zeeland (-20 procent).

Deze daling in het aantal vacatures 
kan worden toegeschreven aan de 
terughoudendheid van bedrijven tijdens 
periodes van economische onzeker-
heid. Zorgen over de economische 
omstandigheden en mogelijke effecten 
op bedrijfsresultaten kunnen leiden tot 
vertragingen in het aannemen van nieuw 
personeel. Daarnaast streven bedrijven 
naar kostenbeheersing, wat kan  
resulteren in uitgestelde investerings
beslissingen en projecten, totdat de eco-
nomische vooruitzichten gunstiger zijn.
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Nokia schrapt 14.000 banen na 
winstdaling van 69 procent
Nokia gaat tot 14.000 banen schrappen als onderdeel van een kosten-
besparingsplan. De aanzienlijke ontslagen komen nadat Nokia meldde 
dat de netto-omzet in het derde kwartaal met 20 procent op jaarbasis 
daalde tot 4,98 miljard euro. De winst over de periode daalde met 69 
procent op jaarbasis tot 133 miljoen euro. Het doel is om de kosten 
vanaf 2023 te verlagen met tussen de 800 miljoen euro en 1,2 miljard 
euro tegen eind 2026. Hierdoor zal het aantal medewerkers momenteel 
dalen van 86.000 naar tussen de 72.000 en 77.000. In welke landen de 
ontslagen vallen, is nog niet bekendgemaakt. Daardoor is dus ook nog 
onduidelijk of de Nederlandse dochteronderneming, Nokia Solutions and 
Networks Nederland, wordt geraakt door de bezuinigingen.

Fusie Eutelsat en OneWeb  
Het Franse satellietbedrijf Eutelsat en het Britse OneWeb zijn gefuseerd. 
Hierdoor worden de OneWeb's constellatie van satellieten met een lage 
baan om de aarde (low earth orbit-LEO) toegevoegd aan Eutelsat's 
satellieten met een geostationaire baan (GEO). De nieuwe combinatie is 
een serieuze Europese uitdager van Elon Musk’s ruimte-internetonder
neming Starlink.

Eutelsat telt onder meer Telecom Italia, Orange en Deutsche Telekom  
als klanten en richt zich primair op grote ondernemingen en niet op  
consumenten. Op dezelfde manier richt OneWeb zich ook op zakelijke 
klanten, maar biedt een andere servicemogelijkheid dankzij zijn LEO-
netwerk – vergelijkbaar met het Starlink-satellietinternet van SpaceX. 
Starlink richtte zich aanvankelijk op consumenten, maar heeft sindsdien  
de zakelijke markten betreden waarop OneWeb zich richtte.

Start uitgifte lokale private 5G 
vergunningen binnen 3,5 GHz 
 
Minister Micky Adriaansens (Economische Zaken en Klimaat) 
stelt aan bedrijven en organisaties nieuwe lokale vergunningen 
beschikbaar voor draadloze, private 5G-netwerken. Partijen 
kunnen daarop bijvoorbeeld hun eigen bedrijfsprocessen draaien. 
Het aanvragen van deze lokale vergunningen op een specifiek 
deel van de zogenoemde 3,5 Gigahertz band kan vanaf medio 
oktober 2023 op basis van een nieuw uitgiftebeleid dat 6 oktober 
is gepubliceerd. Het nieuwe beleid betekent dat bedrijven nog 
altijd volgens het wie-het-eerst-komt-wie-het-eerst-maalt-principe 
geholpen worden bij hun vergunningsaanvragen, maar dat nieuwe 
aanvragers dezelfde rechten hebben op het frequentiegebruik als 
hun buren, die misschien al een vergunning hebben.

In de 3,5 GHz-band komt 2x50 Megahertz (van de totale 400) 
beschikbaar voor lokale draadloze toepassingen van bedrijven en 
organisaties. Op basis van het gewijzigde Nationaal Frequentie-
plan komen deze private vergunningen vanaf 1 december 2023 
ook daadwerkelijk beschikbaar. Wanneer ze daadwerkelijk in 
gebruik kunnen worden genomen, is nog onduidelijk.

Minister komt met keurmerk voor ICT-bedrijven
In antwoord op een motie van Tweede Kamerlid Rajkowski (VVD) heeft minister Adriaansens van Economische Zaken en Klimaat 
aangegeven een keurmerk te laten ontwikkelen om mkb-organisaties beter te ondersteunen bij hun securitybeleid. Dit keurmerk wordt 
gerealiseerd in samenwerking met het Digital Trust Center (DTC) en met kennis en input van diverse brancheorganisaties. De uitvoering komt 
in handen van het CCV (Centrum voor Criminaliteitspreventie en Veiligheid). Door de sterk toegenomen cyberdreiging is met name binnen het 
mkb de vraag gegroeid naar goede tools om deze dreigingen het hoofd te kunnen bieden. Uit recente consultaties door het ministerie van 
Economische Zaken en Klimaat is gebleken dat er in Nederland vooral behoefte is aan een keurmerk specifiek voor ICT-dienstverleners. 
Dit keurmerk zou het meeste effect hebben op het cybersecuritybeleid van mkb-organisaties. Bovendien benadrukken stakeholders dat het 
keurmerk zowel laagdrempelig als betaalbaar moet zijn.

MSP’er Use IT over naar 
Fivespark
Fivespark neemt, als onderdeel van de lange termijn groei
strategie, Use IT over. Use IT is aanbieder van onder andere 
werkplekbeheer, hosting en connectiviteit. Fivespark zorgt als 
Amstelveense Full Service Provider voor een totaaloplossing in  
de combinatie van managed services, software development, 
connectiviteit, hardware en adoptie. Fivespark rekent bedrijven 
binnen het groot-mkb, non-profit organisaties en verschillende 
corporates tot hun klantenkring. De ICT-dienstverlener is officieel 
samenwerkingspartner van onder meer KPN, Vodafone, Ziggo en 
Microsoft. In het realiseren van de groeiambities wordt Fivespark 
bijgestaan door Pride Capital Partners, gespecialiseerd inves-
teerder in ICT. Fivespark verwacht in de nabije toekomst meer 
overnames te doen. Use IT beheert met een twintigkoppig team 
duizenden werkplekken en staat bekend om een hoogwaardige 
en proactieve dienstverlening op het gebied van ICT. Het hele 
team van Use IT en de bijbehorende kennis en expertise blijft na 
de overname behouden. Use IT bestaat ruim 20 jaar en is  
gevestigd in Amsterdam. De naam Use IT blijft bestaan.
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Omzet cloud
communicatie 
groeit tot 2027  
met 18,3 procent
Cloudcommunicatie zal naar  
verwachting de komende vijf jaar 
een aanzienlijke groei doormaken, 
omdat bedrijven overstappen van 
legacy PBX-oplossingen naar cloud
communicatie en kiezen voor een 
pay-as-you-go-model om de kosten te 
optimaliseren en investeringen vooraf 
te vermijden. Tegen deze achtergrond 
wordt verwacht dat de omvang van de 
cloudcommunicatiemarkt zal groeien 
met een samengesteld jaarlijks groei-
percentage van 18,3 procent van $ 75 
miljard in 2022 tot $ 180,7 miljard in 
2027, voorspelt GlobalData, een toon-
aangevend data- en analysebedrijf.

Het laatste rapport van GlobalData, 
"GlobalData Market Opportunity  
Forecasts to 2027: Cloud  
Communications", onthult dat de VS  
in 2022 de grootste markt voor cloud-
communicatie was, met een aandeel 
van 36,7 procent van de totale omzet, 
gevolgd door China met een omzet
aandeel van 8,5 procent.

Unify definitief over van Atos naar Mitel
Mitel heeft de transactie afgerond om Atos' UC- en collaboration activiteiten van Unify over 
te nemen. Het gecombineerde bedrijf heeft nu een gezamenlijk klantenbestand van meer 
dan 75 miljoen gebruikers in meer dan 100 landen. Het heeft ook een uitgebreid netwerk 
van meer dan 5.500 resellers, dienstverleners, technologie en strategische alliantiepartners. 
Mitel claimt na de overname de nummer twee positie in het mondiale marktaandeel voor 
enterprise UC en zelfs een nummer één positie in Europa, het Midden-Oosten en Afrika 
(EMEA) en meer dan tien individuele landen. Mitel stelt ook dat de toevoeging van Unify  
zijn positie als wereldmarktleider op het gebied van multi-cell Digital Enhanced Cordless  
Telecommunications (DECT) versterkt, waardoor zijn leidende positie in EMEA,  
Latijns-Amerika en 19 andere landen wordt veiliggesteld.

Protinus IT overgenomen door Franse Prodware Group 
De Franse it-dienstverlener Prodware neemt Protinus IT uit Houten over. Dankzij de overname wordt Protinus IT onderdeel van het ecosysteem 
binnen de Prodware Group, wat Protinus in staat stelt om de komende jaren verder te bouwen aan haar groeistrategie. Door de synergetische 
voordelen van de samenwerking met de ProdwareGroup is Protinus in staat zijn bedrijfsactiviteiten nog verder te ontwikkelen, gegeven het 
internationale karakter en de schaalgrootte. De activiteiten van Protinus zullen ongewijzigd, in dezelfde hoedanigheid en onder dezelfde naam 
gecontinueerd worden onder leiding van algemeen directeur Vincent Verbiesen: 

Prodware was al aanwezig op de Nederlandse markt na de overname van Microsoft-dienstverlener Qurius in 2012. In 2018 kwam daar ook 
de Microsoft Dynamics-tak van Ctac bij. De Nederlandse tak is gevestigd in het pand van Qurius in Zaltbommel. Eerder dit jaar kocht Prodware 
ook al de Belgische it- dienstverlener Westpole. Daar gaat Protinus IT nauw mee samenwerken.

Samenwerking KonductiT en ORdigiNAL   
KonductiT, specialist op het gebied van Microsoft Teams Phone & Rooms, Contact Centers en 
Zorgcommunicatie en ORdigiNAL, toonaangevende value-added distributeur voor productiviteit en 
efficiency software oplossingen & services, gaan krachten bundelen om op het gebied van  
Microsoft Teams Phone een complete dienst aan te kunnen bieden in 142 landen. 
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People’s Business 
Na 33 jaar stopt oprichter Hans Lesscher in zijn functie als CEO van IT-dienstverlener 

Odin Groep. Arno Witvliet, tot voor kort Chief Revenue Officer bij Leaseweb en 
algemeen directeur van Leaseweb Nederland, heeft inmiddels de dagelijkse leiding  

van hem overgenomen. 

Bas Dekker is binnen TD SYNNEX gepromoveerd naar de rol van directeur smart meetings, 
Europa. Bas trad in 2021 in dienst bij TD SYNNEX Maverick als directeur Nederland en heeft 

het team sindsdien geleid. Daarvoor bekleedde hij gedurende een carrière van meer dan 
20 jaar verschillende leidinggevende functies binnen de technologie en consumenten-
elektronica bij bedrijven als LG, Dell en MediaMarkt. In deze nieuwe rol zal hij de groei 

ondersteunen van de belangrijkste strategische merken in het Maverick smart meetings 
portfolio. In de komende kwartalen zal hij zich richten op de samenwerking met het Europese 

team en het kanaal in de 16 landen van Maverick om de snelle overgang naar hybride 
werkomgevingen en de implementatie van AI-gebaseerde technologieën te begeleiden.

Gamma Communications meldt dat de huidige CEO van de Benelux,  
Gerben Wijbenga, zijn verantwoordelijkheden zal uitbreiden naar de regio Centraal en 
Noord-Europa om zo ook zijn ervaring op het gebied van groei naar de DACH-regio te  

brengen. Deze ontwikkeling volgt op het besluit van Achim Hager, oprichter van HFO en  
een belangrijke speler op de Duitse telecommarkt, om met pensioen te gaan.  

Opgericht in 1997 en onder Achim’s leiderschap, groeide HFO uit tot een van de  
toonaangevende SIP-bedrijven in Duitsland, met zowel traditionele spraakoplossingen  

gevolgd door nieuwe IP-gebaseerde oplossingen. Gerben Wijbenga, die in 2020 is gestart als 
CEO voor de Benelux, heeft een uitgebreide achtergrond in de telecom van meer dan  

20 jaar in zowel Frankrijk, Duitsland en de Benelux, met functies bij  
gerenommeerde bedrijven zoals KPN, Telefónica Deutschland en Tele2.

Adam Berlew is de nieuwe Chief Marketing Officer (CMO) van Equinix. Berlew  
heeft meer dan 25 jaar ervaring in strategische marketing en wereldwijde leidinggevende 

functies. Hij keert terug naar Equinix nadat hij eerder van 2012 tot 2015 Vice-President 
of Global Marketing was. Berlew wordt lid van het Customer and Revenue (CRO) leader

shipteam van Equinix en is verantwoordelijk voor het stimuleren van klantenwerving  
en omzetgroei door middel van effectieve marketingstrategieën die aansluiten bij de  

visie van het bedrijf voor Platform Equinix. 

Genetec heeft Bob van Keulen benoemd tot Regional Sales Director Benelux & Nordics. 
Bob werkt sinds 2022 bij Genetec als Business Development Manager Benelux. Genetec is 

een toonaangevende technologieleverancier van oplossingen voor unified security, 
openbare veiligheid, operations en business intelligence

Bas Dekker

Hans Lesscher

Bob van Keulen

Gerben Wijbenga

Adam Berlew
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GFT eG zelf kon tijdens het event de officiële lancering presenteren van 
het open cloud PBX-platform “Asteria”, (zie kader). Asteria is het eerste 
open Cloud PBX factureringsplatform op de (Duitse) telecommarkt en stelt 
bedrijven in staat om deel te nemen aan het groeiende Cloud PBX- en 
TC-dienstensegment zonder zelf te hoeven investeren. In tegenstelling 
tot conventionele reseller-modellen zijn bedrijven die het SaaS-platform 
gebruiken niet gebonden aan een specifieke provider. Onder andere 
Alcatel-Lucent Enterprise, gnTel GmbH en Kwebbl uit Nederland zijn al 
aangesloten bij Asteria.

Open lezing
Samen met Daniel Brosend, de eerste voorzitter van het VAF Bundes-
verband Telekommunikation, opende GFT-bestuurslid Birger T. Aasland 
de meeting. “Ik ben erg blij om hier vandaag bij mijn tweede GFT 
evenement te zijn, waar u, geachte gasten, leden en exposanten, 
wederom in zulke grote getale naar toe bent gekomen. Ik kijk uit naar 
nieuwe impulsen en levendige discussies,” zei Aasland. 

Security centraal
Sebastian Bolle, Senior Partner Account Manager van F24 AG gaf 
vervolgens onder andere een overzicht van de IT-beveiligingssituatie in 
Duitsland met zijn presentatie over KRITIS en NIS2. “Volgens de BSI 
((Bundesamt für Sicherheit in der Informationstechnik red) is de dreiging 
in cyberspace groter dan ooit tevoren.” Het overkoepelende doel van 
de nieuwe richtlijn, zei hij, is dan ook om bedrijven voor te bereiden op 
bescherming tegen cybercriminaliteit in het beste geval en om ze te 
helpen herstellen van cyberaanvallen in het ergste geval. 

Michael Strobl, Senior Solution Architect bij SecurityScorecard, vertelde 
onder de kop “Monitoring IT security - part of risk management, NIS2” hoe 

Succesvolle najaarsconferentie van 
internationale ICT-corporatie GFT

Elk najaar nodigen GFT eG - Group for ICT & Building Solutions - en de VAF Bundesverband Telekommunikation gezamenlijk 
deelnemers uit voor de grootste branchebijeenkomst voor ICT-systeemhuizen. Directeuren en leidinggevenden van meer dan 
80 bedrijven uit Duitsland, Oostenrijk en Nederland hebben de uitnodiging voor deze najaarsconferentie eind september 
in Keulen aangenomen. Meer dan 20 exposanten presenteerden hun nieuwe producten en diensten op de aanpalende beurs. 

“Ik kijk uit naar nieuwe impulsen 
en levendige discussies”
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bedrijven snel een overzicht kunnen krijgen van 
hun eigen beveiliging en die van hun partners en 
klanten. “In het bedrijfsleven zijn ransomware-
aanvallen, uitbuiting van kwetsbaarheden, open 
of verkeerd geconfigureerde online servers en 
afhankelijkheden van de IT-keten - en in deze 
context aanvallen op de toeleveringsketen - de 
grootste bedreigingen. Daarom is het belangrijk 
om in de eerste plaats te kijken naar hoe je 
eigen toeleveringsketen eruitziet.”

Julia Sartiono, Hoofd Service Delivery van 
SGH Service GmbH rapporteerde over 
nieuwe verplichtingen op het gebied van 
facturatie: “Op 30 augustus keurde de Duitse 
regering het wetsontwerp van de Wet op 
de Groeikansen goed. De wet bevat verschil-
lende bepalingen over verschillende belas-
tingkwesties, waaronder de invoering van 
een landelijk mandaat voor B2B e-facturatie,” 
aldus Sartiono. Een factuur, bijvoorbeeld in 
PDF-formaat, zal in de toekomst dus niet 
meer voldoende zijn.

Michael Reiszner, Managing Director 
(innovatief gezondheidsmanagement INH 
GmbH), gaf inzicht in “Health-as-a-Service 
- A Cloud Ecosystem for Corporate Health 
Management”. In zijn lezing legde Reiszner 
vooral uit welke stimulansen bewust 
gezondheidsmanagement in bedrijven biedt 
voor werknemers om zich op lange termijn 
aan het bedrijf te willen binden. 

Maketing automation
Hoe tools en speciale bureaus de marketing van 
bedrijven kunnen automatiseren en succesvol 
inzetten, was het onderwerp van Timothy 
Scherman, Managing Director van Schild Roth 
SEO Agentur GmbH in zijn bijdrage. “Het wordt 
steeds moeilijker om je te onderscheiden van de 
massa en de optimale doelgroep te bereiken”, 

beoordeelde Scherman de situatie op de 
markt. Daarom moeten bedrijven vertrouwen 
op marketingautomatisering. 45 Procent van 
de Duitse bedrijven maakte hier in 2022 al 
gebruik van.

Aan het einde van de bijeenkomst vertelde de 
prominente oud-tennisser, keynote speaker 
en coach Patrik Kühnen hoe vrouwelijke 
ondernemers en bedrijven duurzaam 
succesvol kunnen zijn - en welke suggesties 
en tips hiervoor uit de professionele sport-
wereld komen. “Het belangrijkste is om goed 
voorbereid te zijn en een positieve mindset te 
hebben - zelfs als je een paar punten achter 
staat in een wedstrijd, moet je er na de pauze 
uitkomen alsof je voor staat”, zei Kühnen.

Harmen Teeselink, COO GFT Benelux & CMO  
GFT Group, in gesprek met enkele bezoekers

“Het belangrijkste is om goed voorbereid 
te zijn en een positieve mindset te hebben”

GFT
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GFT kondigde tijdens deze najaars
conferentie de lancering aan van het 
“Asteria” factureringsplatform. Asteria is 
het eerste leverancier-onafhankelijke Cloud 
PBX factureringsplatform in de Duitse 
telecommarkt en stelt bedrijven in staat 
om deel te nemen aan de groeiende Cloud 
PBX- en telecomdienstensector, zonder 
zelf te hoeven investeren. In tegenstelling 
tot conventionele reseller-modellen zijn 
bedrijven die het SaaS-platform gebruiken 
dus niet gebonden aan een specifieke 
provider. De nieuwe oplossing is ontwikkeld 
in samenwerking met VAF. Asteria gaat dit 
najaar live in Duitsland en komt later naar 
Oostenrijk en Nederland

“Asteria is bewust op een open manier 
ontwikkeld om in de toekomst andere 
cloud/PBX aanbieders en hun producten 
naadloos te kunnen integreren. Dit betekent 
dat het platform flexibel blijft en kan voldoen 
aan de veranderende eisen van de markt,” 
legt Harmen Teeselink, verantwoordelijk 
voor de Nederlandse markt, uit. Het nieuwe 
SaaS-platform biedt dus de mogelijkheid 
om producten van verschillende toonaan-

gevende voorleveranciers aan te bieden 
en geautomatiseerd te factureren, terwijl 
tegelijkertijd aan de individuele eisen van 
de klanten wordt voldaan. Onder andere 
Alcatel-Lucent Enterprise, Ecotel, GnTel en 
Kwebbl uit Nederland zijn al geregistreerd bij 
Asteria. Andere providers zullen snel volgen.

“Tegenwoordig is het heel belangrijk voor 
bedrijven om zich bezig te houden met 
het onderwerp cloud, maar de wettelijke 
vereisten in deze omgeving zijn behoorlijk 
uitdagend. Het is ook problematisch dat 
men moet optreden als reseller voor een 
cloud-aanbod en dus niet langer een 
contractuele partner van de klant blijft. 
Met Asteria bieden we onze leden en onze 
distributiepartners daarom de mogelijkheid 
om hun bedrijfsmodel op dit gebied uit te 
breiden en tegelijkertijd het directe klant-
contact te behouden,” zegt Dr. Stefan 
Touchard, lid van de Raad van Bestuur 
(Finance + Controlling) bij GFT.

“Op ons nieuwe platform kunnen bedrijven 
klantprofielen aanmaken, producten 
configureren en hun eigen bedrijfslogo 

uploaden. Dit maakt het mogelijk om 
facturen te personaliseren en zorgt ervoor 
dat ze het imago van het bedrijf uitstralen,” 
voegt Aasland toe. Asteria verwerkt ook de 
gespreksgegevens die zijn verzameld van 
PBX-serviceproviders of SIP-providers en 
maakt automatische facturering aan klanten 
mogelijk op basis van de vastgestelde 
prijzen. Het platform levert facturerings
gegevens in FiBu-formaat, als FiBu-rapport 
en als SEPA B2B incassobestand.
Asteria biedt dus een uitgebreid aanbod 
tegen lage kosten. De levering van het 
platform, de doorlopende ontwikkeling en 
het onderhoud worden uitgevoerd tegen 
een maandelijkse licentievergoeding en 
een variabel, factuurgerelateerd aandeel. 
Daarnaast biedt Asteria ook de mogelijkheid 
om managed service contracten en diensten 
door te berekenen aan de eindklant.

Asteria wordt gehost in Duitsland en 
voldoet aan alle GDPR-vereisten van de EU. 
Daarnaast voldoet het softwareaanbod aan 
de eisen van de telecommunicatiewet (TKG) 
en het Bundesnetzagentur om wettelijke 
veiligheid te garanderen.

GFT lanceert met 'Asteria' uniek multivendor telecomplatform

GFT

Sfeerimpressie van de beursvloer



Building bridges  
in a digital society

BTG: Branchevereniging BTG, Branchevereniging voor IT en Communicatietechnologie. 
BTG telt circa 180 leden uit de grootzakelijke markt. Dit zijn overheids organisaties, 

(commerciële) bedrijven, kennisorganisaties, leveranciers van ICT diensten en providers.

www.btg.org

BTG verbindt organisaties in hun 
gezamenlijke belangen  op het gebied van  
IT en Communicatietechnologie. 

BTG bundelt wensen, kennis en expertise  
van overheids-organisaties, (commerciële)  
bedrijven, kennis-organisaties, leveranciers van  
ICT diensten en providers. BTG-leden  
lossen gezamenlijk marktimperfecties op.

BTG bouwt bruggen in het digitale domein. 
Hiervoor organiseren we een structurele lobby 
tussen overheid, leveranciers en leden. Ook bieden 
we onze leden een netwerk voor ontmoeting en 
kennisdeling. 

BTG signaleert trends en vertaalt deze in 
strategie, duidingen activiteiten.

23060005_BTG_adv.indd   223060005_BTG_adv.indd   2 06-06-2023   15:0206-06-2023   15:02



20   TBM • NOVEMBER 2023

Redactie Michiel Verhooren
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Drie jaar geleden was DELTA Fiber nog een onbekende speler op 
de glasvezelmarkt voor bedrijventerreinen. Maar de afgelopen 
drie jaar zijn met militaire discipline zo'n 700 bedrijventerreinen 
door het hele land dekkend verglaasd, wat neerkomt op 50.000 
aangesloten adressen. Inmiddels is DELTA Fiber op dit gebied 
marktleider met de meeste glasvezelaansluitingen in Nederland. 
De uitrol gebeurt veelal in samenwerking met lokale IT- en 
telecompartners. We spreken Michiel Verhooren, die sinds 2020 
verantwoordelijk is voor deze snelle expansie.

DELTA Fiber marktleider in 
glasvezel op bedrijventerreinen

Coverstory

“Er zijn zo’n 3.750 bedrijventerreinen in Nederland. Toen we drie jaar geleden 
startten lag bij 15 tot 20 procent glasvezel. Dan ging het om FttO-verbin-
dingen voor een selecte groep bedrijven, die bereid waren daar tot 400 euro 
per maand voor te betalen. Logisch, gezien de hoge kosten van aanleg op 
bedrijventerreinen als gevolg van grote afstanden, verharding en vervuiling. 
Maar 80 procent in zo’n gebied is mkb. En voor het mkb zijn deze maande-
lijkse kosten te hoog", aldus Michiel. 

Heldere strategie
Hij vervolgt: “Vanaf 2018 is DELTA Fiber begonnen met de uitrol van buiten-
gebieden. We kwamen steeds vaker langs bedrijventerreinen en dan kwam 
de vraag of we daar niet ook glasvezel konden aanleggen. We zijn toen gaan 
kijken of we bedrijventerreinen dekkend konden verglazen met een betaalbaar 
aanbod, van consument en mkb tot grootzakelijk.”

De strategie was helder, DELTA Fiber selecteerde eerst de gebieden 
waar weinig of geen glas lag. Michiel: “Wij rollen alleen uit als er maar een 
beperkte aanwezigheid is van glasvezel en zoeken de samenwerking met 
lokale glasnetwerken die er al liggen. Daarmee hebben we lokale support en 
voorkomen we dubbele aanleg. Zo hebben we in Uden, Heusden en Cranen-
donck glasvezel coöperaties van ondernemers overgenomen, vervolgens 
afgebouwd en opengesteld voor alle ISP’s. Nadat Michiel en zijn mensen de 
markt in kaart hadden gebracht, gingen ze per terrein inventariseren; wat zit er 
nu in de grond, hoe ver zit het van ons eigen netwerk af. 

Wie is DELTA Fiber?
DELTA Fiber gelooft dat glasvezel dé technologie is waar-
mee je het maximale uit je internetverbinding haalt. En 
daarvan wil de aanbieder zoveel mogelijk mensen laten 
profiteren. Meer dan twintig jaar geleden begon DELTA Fiber 
in Zeeland met het aanleggen van het snelste internet van 
Nederland. Sinds dat moment zijn ze dankzij gedrevenheid 
en ervaring uitgegroeid tot de glasvezelexpert van ons land. 
Zo maakt DELTA Fiber gigasnel internet bereikbaar voor 
steeds meer mensen en bedrijven, in steeds meer gebieden. 
DELTA Fiber legt niet alleen het netwerk aan, maar levert 
ook de diensten via de nieuwste generatie glasvezel. Met 
de merken DELTA en Caiway leveren ze gigabit-internet, 
interactieve televisie, telefonie en mobiele diensten. DELTA 
Fiber is eigendom van twee investeringsmaatschappijen: 
het Zweedse EQT en het Amerikaanse Stonepeak. DELTA 
Fiber is een van de snelst groeiende glasvezelbedrijven van 
Nederland. Het netwerk van DELTA Fiber bereikt inmiddels 
meer dan 1,5 miljoen huishoudens en bedrijven en groeit met 
10.000 glasvezelaansluitingen per week. De ambitie is om 
zoveel mogelijk huishoudens en bedrijven toegang te bieden 
tot een snelle internetverbinding en te groeien naar 2 miljoen 
aansluitingen in 2025.

DELTA Fiber op bedrijventerreinen
DELTA Fiber biedt op bedrijventerreinen, naast FttH diensten 
gebaseerd op XGS-PON, ook FttO point-to-pointdiensten. Dus 
hoogwaardige glasverbindingen met een hoge beschikbaarheid 
(1:1) en SLA. Deze FttO-diensten zijn overigens niet alleen 
beschikbaar op bedrijventerreinen maar in de hele footprint van 
DELTA Fiber. De glasvezelaanbieder ziet daardoor ook kansen 
voor bedrijven die in de buurt van het huidige netwerk liggen.

In de zakelijke markt werkt DELTA Fiber onder andere 
samen met de volgende providers: 
•	 Odido
•	 Vodafone Business
•	 Enreach
•	 Techone
•	 Nextpertise
•	 NG-BLU Networks
•	 Weserve
• 	 DELTA Zakelijk

“Als je de overstap naar glasvezel links 
laat liggen, loop je het risico om klanten 
te verliezen.”
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Was de uitkomst positief, dan ging het 60 man 
sterke projectteam aan de slag. Per project 
werd samenwerking gezocht met 10 tot 15 
lokale ICT-partners die al klanten hadden op 
het bedrijventerrein of graag 'new business' 
wilden doen: “Cruciaal”, aldus Michiel. 
“Daarnaast zochten we contact met onder-
nemersverenigingen of andere ambassadeurs 
die ons konden helpen bij het voeren van de 
campagne voor de uitrol van glasvezel.” 

Militaire operatie
Na een voorbereiding van tien weken volgde 
een campagne-offensief van twaalf weken.  
Met als doel dat minimaal 25 procent van het 
bedrijventerrein kiest voor glasvezel van DELTA 
Fiber. Als een reizend circus werd alles uit de 
kast gehaald, van flyers, koffiekarren tot en met 
een complete fanfare, om de aandacht van de 
lokale ondernemers te trekken. Daarbij telde 
mee dat DELTA Fiber twee jaar geleden - buiten 
Zeeland - een tamelijk onbekende speler  
was. Zo zijn de afgelopen drie jaar meer dan  
150 projecten succesvol uitgevoerd, vertelt 
Michiel met enige trots.
“Op dit moment hebben we 50.000 adressen 
op bedrijventerreinen al voorzien van glasvezel.

Eind 2024 zijn dat zo'n 80.000 adressen en 
daarmee liggen we op 1.100 bedrijventerreinen. 
Dat is bijna 30 procent van alle bedrijventerreinen. 
Daarmee zijn we marktleider in ons land.”

Lokale partners cruciaal
Zoals gezegd speelden de lokale IT- en 
Telecomresellers bij de uitrol een cruciale rol. In 
die tijd zijn zeker 600 lokale partners, die nog 
geen band hadden met DELTA Fiber, betrokken 
geweest bij de campagnes voor glasvezel. 
“Veel partners zagen het als een interessante 
kans om bij nieuwe klanten binnen te komen. 
Opvallend was dat veel grotere, meer regionale 
of landelijk actieve resellers er niet zo mee 
bezig waren. Je ziet dat de kleinere partners 
meer salesdriven zijn en meer lokaal actief. Het 
ging ons niet zozeer om de grootte, maar om 
de gedrevenheid en de salespower van een 
partner.” DELTA Fiber heeft daarbij een open 
glasvezelnetwerk waarover alle providers en 
dienstaanbieders hun diensten kunnen leveren. 
De orders van de lokale partners lopen dan ook 
niet rechtstreeks via DELTA Fiber, maar worden 
ingelegd via een hele reeks zakelijke providers, 
waaronder Odido, Vodafone Business, Enreach 
en Techone (zie kader). "Dankzij de samen-
werking met deze lokale partners konden we 
snel klanten op ons nieuwe glasvezelnetwerk 
activeren."

Business opportunities
Resellers die niet aanhaken bij een dergelijk 
initiatief, laten volgens Michiel kansen liggen. 
"Op termijn zal coax en koper voor zakelijke 
klanten tekortschieten. Daarom is het nu al 

interessant voor mkb'ers om over te stappen 
op glasvezel tegen vrijwel hetzelfde maande-
lijkse tarief. Als je het links laat liggen, loop 
je het risico om klanten te verliezen aan een 
andere IT-dienstverlener die wel actief klanten 
overzet naar glasvezel. We hebben ook 
gezien dat het een hele mooie binnenkomer 
is voor new-business. Zo hebben meerdere 
partners met onze samenwerking er meer 
dan honderd nieuwe klanten bij gekregen. 
Ik bedoel, hoe moeilijk is het om tegen een 
potentiële of bestaande klant te zeggen; 
ik heb goed nieuws, tegen vrijwel dezelfde 
kosten ga je over naar een tien keer zo snelle 
verbinding? Laat je dus niet alleen leiden door 
de operator waarmee je zakendoet, en die 
wellicht nog niet in staat is om glasvezel te 
leveren, maar kijk of er glasvezel beschikbaar 
is in de regio waar je actief bent. Voordat je te 
laat bent en je klanten benaderd worden door 
je concurrent. DELTA Fiber loopt voorop op 
bedrijventerreinen. Dus kijk waar ons netwerk 
beschikbaar is en of het een aanvulling kan zijn 
op je bestaande diensten.”

Als de uitrol op het bedrijventerrein is 
afgerond, is het spel nog niet gespeeld,  
stelt Michiel tot slot. “We zien na de uitrol  
dat we 30 procent van de klanten hebben 
aangesloten op ons glasvezelnetwerk. Daarna 
blijft er dus nog zo'n 70 procent over die 
je kunt benaderen om over te stappen op 
glasvezel. Tijdens de uitrol kwam overstappen 
wellicht niet uit, maar zijn ze er inmiddels nu 
wel klaar voor. Dus er blijven volop kansen in 
deze markt.”

“DELTA Fiber zocht 
iemand die in drie jaar 
tijd een stevige positie 
kon opbouwen. Als 
ik zo’n opdracht krijg, 
begin ik te stralen.”

Wie is Michiel Verhooren?
Michiel Verhooren startte zijn loopbaan zo’n 25 jaar geleden bij een mobiele 
operator. Daar was hij verantwoordelijk voor de ontwikkeling van het 
eerste toppartnerprogramma en de integratie tussen vast en mobiel. In zijn 
volgende klus bij een andere grote operator begeleidde hij de integratie 
van twee zakelijke afdelingen. “Toen heb ik geproefd aan het onder
nemerschap”, vertelt hij. Vervolgens kocht hij zich in bij een van de grotere 
telecomresellers van Nederland, zag de beweging naar IT en verzorgde 
er de fusie en integratie met een IT-partner. “Vlak voor corona ben ik daar 
uitgestapt, ik was op zoek naar een klus met een groeiplan én tegelijkertijd 
de ruimte om te ondernemen. Ik ben een bouwer, dan zijn er meestal nog 
geen structuren, die moet je vervolgens zelf neerzetten. Toen kwam ik in 
gesprek met DELTA Fiber. Die hadden plannen om vanuit Zeeland naar de 
rest van Nederland uit te breiden, maar het tempo lag te laag. Ze zochten 
iemand die in drie jaar tijd een stevige positie kon opbouwen op bedrijven-
terreinen in Nederland. Nou als ik zo’n opdracht krijg, begin ik te stralen.”
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Iedereen heeft zijn eigen favoriete platform om nieuws en 
achtergronden in de sector te volgen; website, nieuwsbrief, LinkedIn, 
Facebook, Twitter, Instagram.  
TBM heeft haar online platformen zo ingericht dat je het laatste nieuws 
op elke plek het eerst krijgt. 
Zo hebben onze online media kanalen een bereik van ruim 40.000 
volgers. Met daarnaast de wekelijkse nieuwsbrief naar zo’n 14.000 
mailadressen en de goed bezochte website!

Met TBM altijd op de 
hoogte van de laatste 
ontwikkelingen!

Website www.tbmnet.nl
De website van TBM is recent compleet 
vernieuwd. Overzichtelijker, sneller en mooier.

Nieuwsbrief TBM
Elke week het laatste nieuws uit de branche  
in je mailbox. (Aanmelden via het formulier  
op de homepage van de website).

Online magazines:
issuu.com/magentapublishing

MaaS: Marketing as a Service
Voor leveranciers die een succesvolle online- en/of printcampagne willen doen in de IT- en Telecomsector bieden we optimaal bereik. Voor directie 
en marketeers die marketing op maat willen, biedt TBM Marketing as a Service. Zo richten we SEO/SEA en Linkedincampagnes in, bouwen en 
onderhouden we websites en verzorgen we teksten en persberichten.

Meer info op 
www.magentacommunicatie.nl of via info@magentacommunicatie.nl 024-345 41 50

TBM Groepen: 
Dutch Telecom Channel 
en Dutch ICT Channel

DELTA Fiber marktleider

in glasvezel op bedrijventerreinen
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NLconnect-voorzitter Gerlas van den Hoven 
trapte af: er zijn nu ruim 6,5 miljoen FttH 
aansluitingen en jaarlijks komen er ruim één 
miljoen aansluitingen bij. Vorig jaar kende de 
markt met 1,3 miljoen aansluitingen zelfs de 
hoogste groei ooit. Als je dat doortrekt dan 
zijn we met 8 miljoen huishoudens binnenkort 
klaar met verglazen. Samen met de kabel is de 
dekking van Gigabit internet nu al ongeveer  
97 procent van de woonadressen in ons 
land. Nu heeft nog maar 4 procent van de 
huishoudens daadwerkelijk een abonnement 
met die snelheid, maar we zien het data
gebruik wel sterk stijgen.

Ook op het gebied van mobiel gaat het goed. 
Wereldwijd heeft Nederland de beste mobiele 
netwerken en private 5G is een groeimarkt. 
En als straks de 3,5 GHz band eindelijk 
beschikbaar komt dan worden de mobiele 
netwerken alleen maar beter. 

Duurzame digitalisering
NLconnect-directeur Mathieu Andriessen 
stond stil bij de aankomende verkiezingen en 
constateerde dat in de meeste verkiezings
programma’s veel aandacht is voor digitali-
sering en ook voor digitale connectiviteit als 
fundament daarvan. Een ander belangrijk 
thema is duurzame digitalisering. NLconnect 
verwacht in dat kader eind van dit jaar de 
volgende stap te zetten in haar EPD-project, 
door publicatie van de branchebrede 
rekenregels. Ook op het gebied van de 
technische kwaliteit zet NLconnect stappen. 
De Stichting FttX Certificering is opgericht en 
inmiddels is de inschrijving voor de examens 
voor de eerste module van de branchebrede 
certificering voor glasvezeltechnici gestart.
Aan de zaal werd gevraagd wat de belangrijkste 
thema’s zijn voor de connectiviteitssector in de 
komende jaren? Duurzaamheid scoorde hoog, 
evenals security. Maar ook marktconsolidatie 

en kwaliteit en beheer van netwerken 
scoorden hoog. Veel van die thema’s  
kwamen later in de middag terug.

Kwaliteit en klantervaring 
VodafoneZiggo interim CTO Leo-Geert van 
den Berg en Hans De Bruyn van Teleste 
gaven een inkijk in de mogelijkheden van 
de kabel met nieuwe DOCSIS-technieken. 
Volgens de spreker kan VodafoneZiggo de 
komende jaren de strijd met FttH prima aan, 
met een capaciteit richting 15 Gigabit per 
seconde. De komende jaren gaat het daarom 
minder om snelheid maar meer om kwaliteit 
van dienstverlening en de klantervaring. Het 
bedrijf biedt ook op FttH netwerken diensten 
aan, in nieuwbouw en bij derden, zoals bij 
WeConnect Waalre en straks ook op in 
Edam-Volendam. Volgens van den Berg nu 
nog met RFOG, maar binnenkort ook met 
XGS-PON. 

 

Verschraalt het providerlandschap door consolidatie en concurrentie? Is er nog plaats voor kleinere netwerken? Wat voor 
innovaties zijn er in beheer? Wat gebeurt er in de kabel- en de zakelijke markt? En hoe lang gaat het bestaande glasvezel-
netwerk eigenlijk nog mee? Deze onderwerpen stonden centraal tijdens het NLconnect Breeduit Jaarcongres 2023 in Fort 
Voordorp in Groenekan. Het thema werd gedurende de middag vanuit verschillende invalshoeken belicht, onder leiding van 
dagvoorzitter Annemarie Brüning.

Waar staat de 
glasvezelmarkt in 2030?
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Zakelijke betrouwbaarheid 
Managing Director Eurofiber Nederland  
Paul Naastepad deelde zijn toekomstvisie 
op de zakelijke markt. Verduurzaming van 
passieve (en actieve) componenten is een 
thema voor de komende jaren, evenals 
veiligheid en betrouwbaarheid van de 
verbinding. Met enkele stellingen over deze 
onderwerpen nam Naastepad de zaal aan de 
hand. Hij verwacht de komende jaren meer 
redundatie met glas op de grootzakelijke 
markt en rekent er ook op dat de branche 
grote stappen gaat zetten met duurzame 
materialen en circulariteit.

Robuuste infrastructuur
André Steghuis, Technical Support Manager 
bij TKF in Haaksbergen, legde aan de hand 
van een aantal formules en grafieken het 
mechanisme achter scheurgroei in glas uit. 
Gelukkig is glasvezelkabel een zeer sterke 
en robuuste infrastructuur met een enorm 
lange levensduur. Voor 2030 hoeven we 
geen grootschalige vervanging te verwachten 
vanwege breuken in glasvezels

Nutsvoorziening
Bert Feiken, directeur van Stichting Kabelnet 
Veendam (SKV) stond stil bij de vraag of er 
voor kleinere netwerkeigenaren blijft ruimte. 
Een volmondig ja was het antwoord. SKV ziet 
glasvezel als een nutsvoorziening en in haar 
footprint heeft 97% van de aangeslotenen 
een abonnement. Qua prijs en kwaliteit 
kan SKV goed concurreren, al is een kleine 
schaalgrootte niet zonder uitdagingen. En 
service is voor een lokale aanbieder altijd 
dichterbij dan voor een grotere aanbieder. Ook 
lokale en regionale maatschappelijke binding 
helpt sterk, evenals het bieden van toegang 
aan andere providers. Daar moet ACM wel 
een level playing field garanderen voor kleinere 
ISP’s, want met de huidige wholesale-prijzen 

van grotere aanbieders dreigt een verschraling 
van het providerlandschap, aldus Feiken.

Samenwerken in nieuwbouw
In 2030 moeten er één miljoen extra woningen 
worden gebouwd. Rudolf van der Berg, 
partner bij Stratix, nam de zaal mee naar dat 
jaar: in 2030 is de aanleg van glasvezel in 
nieuwbouwwijken een groot succes gebleken 
omdat er vanaf 2024 voor een andere aanpak 
wordt gekozen. Door als branche samen te 
werken kan inefficiënte en weinig duurzame 
dubbele aanleg in nieuwbouw worden 
voorkomen. Wanneer er vier vezels naar 
ieder huis worden gelegd, kan elke operator 
zijn eigen vezel krijgen en is er een vezel 
beschikbaar voor smart city toepassingen. 
Volgens van der Berg kunnen gemeenten hier 
het initiatief nemen, maar kan de branche ook 
in gezamenlijkheid een dergelijke architectuur 
voor nieuwbouw te omarmen.

Van reactief naar proactief beheer
De focus in de glasvezelbranche schuift de 
komende tijd van aanleg naar slim beheer. 
Niels van der Pluijm, Sales Manager bij 
GRIDSZ, sprak daarom op het podium 
met BAM Telecom over de vraag hoe een 
aannemer beheer ziet in 2030. De gemene 
deler: reactief beheer is passé en we gaan 
de komende tijd proactief monitoren en de 
beheerprocessen automatiseren. 

Jop van Veen, Manager Business Excellence 
bij BAM Telcom gaf aan dat er verschillende 
beheersprocessen zijn, zoals storingen, 
na-aansluitingen en patchen. Voor deze 
processen waren voorheen meerdere 
afzonderlijke systemen waren maar de data 
is nu geïntegreerd samengebracht in het 
GRIDSZ-platform. Volgens Sander Grip, 
salesmanager bij BAM zal de klant straks niet 
eens merken dat er überhaupt een storing is 

geweest. Waar voorheen het oplossen van 
storingen een vrij intensief en reactief proces 
was, heeft BAM de stap genomen om 24/7 
via OTDR-metingen de performance van 
het netwerk van operators te meten. Op die 
manier wordt je proactief geïnformeerd als er 
een verhoogde demping is of als er ergens 
een storing gemeten wordt en waar dat dan 
precies is. Responsetijden worden zo korter.

Paneldiscussie
Ten slotte namen de sprekers plaats in een 
panel, waarin een spervuur aan stellingen 
op ze werd afgevuurd. De zaal stemde 
enthousiast mee. ‘De recent uitgerolde FttH-
netwerken zijn met zulke haast en onzorg
vuldigheid aangelegd, dat ze een kortere 
levensduur zullen hebben dan aanvankelijk 
gedacht’. De zaal was het er mee eens! ‘De 
opgetelde bezetting van alle FttH-netwerken 
in stedelijk gebied is in 2030 lager dan 70%’. 
De zaal dacht inderdaad dat 5G en kabel ook 
een rol blijven spelen. Voor de stelling ‘In 2030 
komt alles uit de cloud en zijn er geen speciale 
zakelijke verbindingen meer nodig’ was 
daarentegen geen meerderheid, ook niet in 
het panel. De laatste stelling kon wel weer op 
instemming rekenen: ‘ACM moet ontbundelde 
toegang regelen tot alle access-netwerken, 
dus ook de point-to-multipoint netwerken van 
KPN. Hier was een ruime meerderheid voor 
de stelling, geheel in lijn met het NLconnect-
standpunt.

Netwerkborrel en diner
Na het inhoudelijke middagprogramma 
werden naast de sprekers en organisatie 
natuurlijk ook de sponsors van het event 
bedankt : AVM, Fiber Operator, GRIDSZ, 
Genexis, Huawei Nederland en Renewtech. 
Daarna was er uiteraard een netwerkborrel en 
diner, waar nog uitvoerig werd nagepraat.  
Al met al een meer dan geslaagd event!

Glasvezel
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1. Kunstmatige Intelligentie (AI) Trans- 
formeert Communicatie
Een van de meest opvallende trends in Unified 
Communications is de integratie van kunst-
matige intelligentie (AI). AI speelt een centrale 
rol in UCaaS (Unified Communications as a 
Service) en heeft de manier waarop bedrijven 
communiceren ingrijpend veranderd. Natuur-
lijke taalverwerkingsmodellen (NLP) zoals 
ChatGPT hebben het mogelijk gemaakt om 
communicatiefuncties te automatiseren, zoals 
het genereren van e-mails voor klantcontacten, 
het beantwoorden van standaard vragen via 
chatbots en het prioriteren van berichten op 
basis van urgentie. Deze AI-toepassingen 
maken UCaaS-platforms veel efficiënter en 
helpen bedrijven tijd te besparen en fouten te 
verminderen.

2. Cloud-First Benadering
Een andere belangrijke trend in Unified 
Communications is de verschuiving naar de 
cloud. Bedrijven hebben hun UC-systemen 
geleidelijk gemigreerd van on-prem naar de 
cloud. Deze transitie wordt gedreven door de 
behoefte aan flexibiliteit, schaalbaarheid en 
kostenbesparing. Nederland is al koploper, 
maar de cloud zal waarschijnlijk ook hier een 
nog groter aandeel van de UC-markt innemen, 

omdat bedrijven de voordelen inzien van 
cloud-native UC-oplossingen. Dit betekent dat 
oudere hardware-gerelateerde aspecten van 
UC (en telecom)-pakketten minder relevant 
worden, terwijl mobielvriendelijke platforms en 
cloud-native software aan belang winnen.

3. Integratie en Consolidatie
UCaaS-pakketten worden steeds geavan-
ceerder en bieden niet alleen communicatie- 
integratie, maar ook integratie met andere 
bedrijfssystemen. Dit is een reactie op de 
groeiende trend van het consolideren van 
technologie-uitgaven en het verminderen van 
versnippering van tools. Grotere organisaties 
gebruiken gemiddeld 110(!) verschillende 
SaaS-applicaties, dat maakt het cruciaal dat 
UCaaS naadloos kan integreren met andere 
zakelijke functies, zoals e-mail, (CRM), en HR- 
software. Leveranciers moeten platforms ont-
wikkelen die deze connectiviteit bevorderen 
om UCaaS effectief te maken voor moderne 
bedrijven.

4. Cybersecurity
Een van de grootste uitdagingen voor Unified 
Communications is en blijft cybersecurity. 
De groei van digitale communicatiekanalen, 
zoals e-mail, instant messaging en de cloud, 

maakt zakelijke communicatie kwetsbaarder 
voor cyberaanvallen. Bring-your-own-device 
(BYOD)-beleid is een bijzonder aandachtspunt, 
omdat ongeveer 72% van de bedrijven een 
BYOD-beleid heeft of van plan is er een te 
implementeren. UCaaS-oplossingen moeten 
sterke identiteits- en toegangsbeheercontroles 
bevatten om gebruikers te verifiëren. 

5. De opkomst van VR en AR
Hoewel er de afgelopen jaren veel aandacht is 
besteed aan Virtual Reality (VR) en Augmented 
Reality (AR) in UC, is de acceptatie van deze 
technologieën geleidelijker verlopen dan 
verwacht. Echter, met recente releases van 
mixed reality-headsets voor bedrijven, zoals die 
van Apple, kan de zogenoemde gesimuleerde 
realiteit weer in de schijnwerpers komen te 
staan. UCaaS-platforms die VR en AR mogelijk 
maken, zouden een haalbaardere oplossing 
kunnen worden. Desondanks blijven hoge 
kosten en beperkte softwareondersteuning 
belangrijke obstakels voor bredere adoptie.

6. Usability
Gebruiksvriendelijkheid wordt steeds 
belangrijker in UC-oplossingen. In een tijd 
waarin technisch talent schaars is, moeten 
UCaaS-aanbieders interfaces aanbieden 

 

Unified Communications (UC) heeft een ingrijpende verandering ondergaan in de afgelopen jaren, en 
deze evolutie zet zich voorlopig voort. UC is essentieel geworden voor organisaties, vooral in het licht van  
de groeiende trend van werken op afstand en hybride werkmodellen. Wat zijn de zeven belangrijkste ont- 
wikkelingen die de UC-markt de komende jaren zullen vormgeven.

Unified Communications:  
de zeven belangrijkste ontwikkelingen 
om in de gaten te houden 
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die gemakkelijk te leren zijn. Complexiteit kan leiden tot 
schaduw-IT, waar werknemers ongeautoriseerde tools gaan 
gebruiken, wat een ernstig beveiligingsrisico vormt. Daarom 
moeten UC-oplossingen intuïtief zijn en minimale onderhouds-
behoeften hebben.

7. 5G en satellietnetwerken
De opkomst van 5G-netwerken biedt nieuwe mogelijk-
heden voor UCaaS, vooral voor organisaties met verspreide 
arbeidskrachten. Met de groei van mid-band 5G-dekking 
wordt UCaaS toegankelijker en efficiënter voor hybride en 
externe werknemers. Bovendien kunnen non-terrestrial 
networks (NTN’s), gebaseerd op satellieten, de snelheid van 
5G uitbreiden naar afgelegen gebieden, waardoor UCaaS-plat-
forms nog breder toepasbaar worden.

Kortom, Unified Communications blijft evolueren in lijn 
met veranderende zakelijke behoeften en technologische 
vooruitgang. AI-integratie, cloud-first benaderingen, integratie 
met andere systemen, cybersecurity-focussen, gesimuleerde 
realiteit, gebruiksvriendelijkheid en 5G/NTN-uitbreidingen 
zijn de belangrijkste ontwikkeling om in de gaten te houden. 
Bedrijven die deze trends omarmen, zullen hun communica-
tieprocessen optimaliseren en concurrerender worden in een 
steeds veranderende zakelijke omgeving.

De UC-markt in 
Nederland
Partner Navigator heeft op verzoek van TBM een database analyse uit- 
gevoerd op de bedrijven die actief zijn in Nederland en die oplossingen 
op gebied van Unified Communications (UC) aanbieden. Een kleine 
duizend bedrijven zijn in deze analyse meegenomen.

Het overgrote deel (69%) van de UC aanbieders is reseller. Een beduidend 
kleiner deel is telecom specialist, Service Provider, software leverancier of 
distributeur. UC distributie is dus goed ingericht via partners. Qua aantal 
medewerkers zijn in UC actieve partijen vaak niet groter dan 50 mensen. Er was 
een piek in de oprichting van bedrijven in UC tussen 2000 en 2010: 61% Is na 
2000 opgericht.Het is opvallend te constateren dat 2 aandachtsgebieden die in 
de IT sector veel aandacht opeisen qua aangeboden oplossingen nog niet echt 
voorkomen in het portfolio van deze partijen. Security oplossingen zijn ‘slechts’ 
bij 9% van deze bedrijven te zien en wat betreft de aandacht voor oplossingen 
op het gebied van AI (Artificial Intelligence), zien we een niet meer dan een fractie 
(0,7%) die dit vernoemt. Zoals in het kader wordt gesteld; wellicht is de term 
UC niet meer van deze tijd en bewijst de adoptie van nieuwe technologie dat 
bedrijven voor het bieden van een vergelijkbare oplossing andere componenten 
inzetten en op basis daarvan verder innoveren.

“Unified Communications, wat was dat 
ook alweer?”
Ergens rond 1993/1995 ontstond de term 
Unified Communications (UC), destijds een 
innovatieve manier om de diverse contact-
vormen te bundelen onder één noemer. 
Vaste telefonie, mobiele telefonie, instant 
messaging, presence functionaliteit en 
afhankelijk van met wie je praat ook e-mail. 
Met de introductie van IP als drager voor 
communicatiediensten werd in eerste 

instantie de term Unified Communication 
dankbaar geadopteerd om de nieuwe 
mogelijkheden onder de aandacht te brengen.  

Met de ontwikkeling van nieuwe commu-
nicatie diensten als video conferencing en 
social media werden nieuwe componenten 
aan UC toegedicht. Kenmerk van al deze 
diensten is dat ze software en IP gebaseerd 
zijn en meer en meer IT diensten werden. 
In eerste instantie op de lokale netwerken, 

maar meer en meer migrerend naar cloud 
gebaseerde diensten. Vandaag met de suites 
van Microsoft en Google wordt een groot 
deel van de communicatie toepassingen 
standaard geïntegreerd aangeboden. De term 
UC duikt voornamelijk nog op bij traditionele 
leveranciers van telefonie en netwerkdiensten. 
En de gebruiker? Die gebruikt zijn of haar 
mobiel voor alle vormen van communicatie en 
vraagt niet meer om ‘unified’ maar gaat ervan 
uit dat alles geïntegreerd is en samenwerkt…

Karakteristiek van bedrijven actief in Unified Communications Tien jaar geleden gingen 
Ruud Alaerds en Leo van 
Schie van start met Partner 
Navigator. Een database 
waarin alle in ICT actieve 
bedrijven zijn samen
gebracht. Gebruikers van de 
database kunnen snel een 
360 graden beeld krijgen 
van de markt, potentiele 
partners vinden en de 
concurrentie analyseren. 
Inmiddels telt de database 
104.000 bedrijven en wordt 
dagelijks geüpdatet.
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Jabra versterkt positie in 
turbulente UC-markt
De ICT in het algemeen en de UC-markt in het bijzonder hebben turbulente jaren achter de rug.  
De corona pandemie en de periode erna heeft de manier waarop mensen werken behoorlijk op zijn  
kop gezet. En ook voor het kanaal is er daardoor veel veranderd, vertelt Marvin Korthout, Director of 
Enterprise Sales Benelux bij Jabra. Samen met hem bekijken we de huidige ontwikkelingen in de  
UC-sector en de heldere ambities die Jabra Benelux heeft, sámen met de partners.

Marvin Korthout
Voorjaar 2023 werd Marvin Korthout benoemd 
tot Director of Enterprise Sales Benelux. Daarbij 
krijgt hij de eindverantwoordelijkheid voor de 
gehele Benelux-regio en geeft hij leiding aan 
een tienkoppig team, waarmee hij alle divisies, 
waaronder Channel, Strategic Alliances, 
Distributie en Large Enterprise bestrijkt. Hij werkt 
inmiddels al acht jaar bij Jabra, begon er als 
Channel Account Manager en werd later verant-
woordelijk voor de channel- en distributiepartners 
in de Benelux. De afgelopen jaren had hij een 
meer internationale rol als Sales Director  
Distribution South EMEA, te weten Benelux, 
Frankrijk, Spanje, Portugal en Italië.
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Temidden van alle dynamiek van de afgelopen 
jaren hield Jabra zich prima staande, begint 
Marvin. “Je zag in het begin van corona vooral 
dat iedereen genoegen nam met wat er maar 
beschikbaar was. Daardoor maakten veel 
eindgebruikers verkeerde keuzes. Het jaar erna 
was er de gewenning dat we konden werken 
waar we wilden en werden klanten kritischer 
over wat ze wilden om UC te kunnen faciliteren. 
Je ziet nu dat het ene bedrijf volledig naar 
kantoor wil en de ander hybride werken omarmt. 
Hybride meetings zullen hoe dan ook belangrijk 
worden, er is altijd wel een medewerker die niet 
fysiek aanwezig kan zijn. Dan moeten zowel 
de medewerker thuis en de meeting ruimte op 
kantoor de juiste tools hebben.” 

Onstuimig
“Onstuimigheid in de markt”, noemt Marvin 
de huidige situatie. “Maar als ik kijk naar onze 
lokale cijfers en marktaandelen, dan doen we 
het nog steeds erg goed. Dat heeft denk ik 
ook te maken met onze naam, de kwaliteit, 
functionaliteit én de persoonlijke touch die we 

als channel- en ook end user team aan de 
markt bieden.” Op het gebied van professionele 
audio is de Deense producent wereldleider. 
“We bieden een enorm breed assortiment 
aan headsets en speakerphones. En natuurlijk 
is video toegevoegd aan ons portfolio”, stelt 
Marvin. Partners doen graag zaken met Jabra: 
“We bieden het kanaal bijvoorbeeld de moge
lijkheid om een NFR aan te vragen en special 
price requests te doen via onze portal YellowHub. 
Daarnaast begeleiden we graag samen met 
partners de eindklant met het juiste advies, 
producten en testen. Uiteindelijk is het testen van 
producten de beste manier om te verkopen, wij 
kunnen dit voor of samen met de reseller doen.”

Focus op mkb
De nadruk voor de komende tijd ligt op  
het versterken van de positie in de mkb- 
eindgebruikers-markt. “We zien dat veel 
eindgebruikers nog worstelen met hun hybride 
werken beleid en we willen ze daarbij graag 
ondersteunen. Dat willen we vooral bereiken 
door via onze channel/partner first strategie nog 

intensiever samen te werken met onze huidige 
distributiepartners en door het mkb-partner-
kanaal verder te optimaliseren. “Daarbij werken 
we intensief samen met onze vier distributeurs 
in de Benelux. Al deze distri’s hebben hun eigen 
profiel en custombase en we hebben ze hard 
nodig om de long tail channel in de AV, de IT, de 
Telecom en de Officemarkt te bereiken. We zijn 
en blijven immers een ‘partner first’ organisatie.”

Werelden komen bij elkaar
De scheidslijnen tussen deze vier groepen 
partners vervagen snel, ervaart hij. “In het 
verleden had je specifieke aanbieders in het 
pro-AV stuk, daar kwamen wij niet. Maar omdat 
AV steeds dichter naar IT toe kruipt, zie je die 
partijen ook bij ons aankloppen. En zie je dat de 
gesprekspartner bij de eindklant verandert. Wij 
waren al gewend dat HR aanschoof of inkoop. 
Met onze uitbreiding naar video-oplossingen 
schuift ook facility aan. En het gaat ook steeds 
meer om projectmanagement. Waar het eerder 
een IT-feestje was, praat je nu met veel meer 
stakeholders. De DMU is complexer, beslis-
singen duren vaak langer.”

Verandering partnerkanaal
Dan krijg je ook bij de partners in één keer 
een heel ander concurrentieveld, stelt hij. 
"Overall is het nu meer en meer bekend binnen 
de markt en is video dé nieuwe standaard 
qua communicatie in het bedrijfsleven en 
daarbuiten geworden. Hierbij kunnen zowel 
de AV partners als de IT resellers hun (gespe-
cialiseerde) expertise laten spreken." Ook de 
Office markt ziet langzaam maar zeker brood 
in UC. Zo bleek onlangs op de open dag van 
kantoorinrichter GZ Office, die een volledige 
Signature Microsoft Teams Room in lease 
aanbiedt aan haar klanten. Jabra is hierbij als 
leverancier intensief betrokken, onder meer met 
de Jabra PanaCast 50 videobar. Zelfs binnen 
de installatiebranche ziet Marvin partijen die 
hierop aanhaken. “Die hebben een separate 
business unit waarbij ze dat aanbieden en we 
worden meegenomen in voorstellen.” Niet 
iedere channelpartner staat te springen om 
hardware aan te bieden bij zijn klanten. “Vaak 
zijn ze er niet op ingericht, omdat het nooit hun 
corebusiness was. Maar als je niet oppast, 
wordt het óók figuurlijk een sluitstuk voor je 
als reseller met je klant. Want als jij het niet 
levert, dan komt er een concurrerende reseller 
misschien van die kant wel binnen. Als je slim 
bent, zoek je daarvoor een partner of ga je een 
samenwerking aan.”

Productfocus
Het assortiment speakerphones werd 
onlangs uitgebreid met de Speak2-reeks, 
uitgerust met een kwaliteitsindicator, een 
360 graden lichtring die de kwaliteit van 
het gesprek aangeeft. Het is het nieuwste 
product in Jabra's toonaangevende Speak-
assortiment professionele speakerphones. 
Verder werd op audiogebied de succesvolle 
Jabra Evolve-serie uitgebreid met nieuwe 
Evolve2-headsets uit het middensegment. 
Ook op video staat Jabra inmiddels zijn 
mannetje. de PanaCast 50 voert native 
Microsoft Teams Rooms of Zoom Rooms uit 
op Android. Gebruikers die liever kiezen voor 
een Windows OS kiezen voor de PanaCast 
50 Room System. De PanaCast 50 videobar 
heeft allerlei intelligente features zoals 
panoramische 4K view van 180 graden en 
slimme tools als Virtual Director en Intel-
ligent Zoom. Hij is dankzij de onboard chip 
future proof en kan via nieuwe updates de 
videobar voorzien van nieuwe features die 
voor een nog betere beleving zorgen.Bij het 
concept van de Signature Microsoft Teams 
Rooms zitten medewerkers meer richting 
het scherm zodat er direct oogcontact is 

met de remote deelnemer. In kleine ruimtes 
zit je dichter richting het scherm, waardoor 
je een videobar moet hebben die een brede 
kijkhoek heeft, de PanaCast 50 heeft  
180 graden en kan dus iedereen in de kamer 
vastleggen. Daarnaast beschikt de videobar 
over intelligente functies zoals Multi Stream 
Dynamic Composition. Zo kun je een stream 
van de volledige ruimte combineren met 
2 extra streams in de vorm van close ups 
van actieve sprekers. Dit zijn features die 
samen met Microsoft zijn ontwikkeld om 
meeting equity te waarborgen. Ook met 
AI behoort Jabra tot de koplopers. Vorig 
najaar is Engage AI gelanceerd, software 
voor sentimentanalyse, mogelijk gemaakt 
door kunstmatige intelligentie. Ideaal voor 
bijvoorbeeld contactcenters, waarvoor een 
speciaal dashboard is ontwikkeld. “Rond 
AI zullen we nog meer services ontwikkelen 
en API’s aan derden aanbieden die daar 
hun software kunnen koppelen. Zodat we 
nog meer waarde kunnen bieden aan de 
eindgebruikers”, vertelt Marvin. Over services 
gesproken, ook hier zal Jabra nog meer op 
gaan inzetten. Denk aan zaken als verlengde 
garantie en het financieren van hardware.
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Gerald Schouten, Channel Sales Manager Benelux bij AVM



AVM steeds 
interessanter voor 
zakelijk partnerkanaal

Wie is Gerald Schouten en wat is je rol 
binnen AVM?
Ik ben ruim 25 jaar actief in de IT, altijd met een 
focus op sales, product marketing en (sales)
management. Als echte people manager met een 
zeer ondernemende mindset richt ik me op de 
kracht van de mensen waarmee ik werk, geef ruimte 
voor ideeën en discussies, zodat iedereen gehoord 
wordt. Ik ben altijd gedreven en enthousiast en kan 
plezier en zaken goed combineren. Bij AVM ben ik 
verantwoordelijk voor het indirecte kanaal in België, 
Nederland en Luxemburg. Wij werken in de Benelux 
met een zeer dedicated team van zeven mensen, 
samen met onze klanten, aan de bekendheid van 
ons merk FRITZ! . 

Voor wie het niet weet; wat voor producten  
en diensten bieden jullie?
AVM is de fabrikant van het merk FRITZ!  
De modemrouters, repeaters, telefonie- en 
smarthomeproducten van FRITZ! maken snelle inter-
nettoegang, eenvoudig koppelen, handige telefonie 
en veelzijdige smarthome-toepassingen mogelijk. 
De eigen hardware en software met onze FRITZ!OS 
biedt regelmatig nieuwe functies en zorgt ervoor dat 
alle FRITZ!-apparaten up-to-date én veilig zijn.

Kunnen we de komende tijd nog spannende 
introducties verwachten?
Onze Wi-Fi 6 ontwikkeling richting Powerline zit 
er aan te komen en in het Smart Home Segment 
hebben we onlangs in Duitsland al onze Smart 
Gateway aangekondigd en komen we binnenkort 
ook met onze deur/venster contacten via Dect. 

Voor Duitse markt hebben we op de IFA de 
FRITZ!Box 5690 Pro aangekondigd, ook weer 
een uniek apparaat dat DLS en Glasvezel in een 
all-in-one oplossing positioneert. 

Wat is jullie positionering richting de  
zakelijke markt en wat heb je in de  
zakelijke markt te bieden?
In de zakelijk mark positioneren wij ons meer een 
meer op het gebied van projecten, daarnaast zijn wij 
in staat om via onze B2B Accountmanager Martijn 
Huethorst ook direct met de klant te schakelen. 
Bij het midden en kleinbedrijf zien wij de juiste 
aansluiting met onze FRITZ! producten. Wij bieden 
daar een unieke oplossing, een FRITZ!Box voor 
iedere aansluiting. 

AVM maakt de laatste jaren steeds meer furore met innovatieve modemrouters, repeaters,  
telefonie- en smarthomeproducten onder de merknaam FRITZ! Ook voor de b-to-b markt wordt 
AVM steeds interessanter. Reden voor een goed gesprek met Gerald Schouten, als Channel Sales 
Manager verantwoordelijk voor de Benelux.
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Wat is jullie relatie met connectiviteits
aanbieders, zoals aanbieders van 
glasvezel en met distributeurs?
 We werken in Europa met veel bekende 
connectiviteitsaanbieders samen, hierdoor zijn 
we ook in staat om de meeste profielen voor 
het gebruik van, DSL, Kabel en Glasvezel direct 
in de FRITZ!Box beschikbaar te maken. Met 
betrekking tot distributie van onze producten 
in de indirecte markt werken wij al jarenlang op 
een zeer prettige manier samen, in de Benelux, 
met Ingram Micro en Copaco.

Wat onderscheidt AVM van andere 
aanbieders in het algemeen en in het 
bijzonder in de zakelijke markt?
De kracht van AVM is de combinatie én eigen 
ontwikkeling van zowel software als hardware. 
Door deze eigen ontwikkeling kun je deze 
natuurlijk perfect op elkaar afstemmen. Dit doen 
we onder andere door de vele telefonie (VOIP) 
opties in de FRITZ!Box, want de FRITZ!Box 
is een complete telefooncentrale. Deze werkt 
vanzelfsprekend dan ook naadloos samen met 
onze DECT telefoons. 

Smarthome met ook weer de FRITZ!Box als 
basis maakt daarin het segment compleet. 
Zakelijk gezien is VPN natuurlijk ook een veel 
gebruikte tool in de FRITZ!box. Traditioneel via 
IP-Sec, maar nu ook via Wireguard eenvoudig 
te installeren met een FRITZ!box. Met de 
ingebouwde MESH master in combinatie met 
onze MESH Units maakt het echt een uniek 
all-in-one product, wat verder in de markt op 
deze manier niet bestaat.

Wat kan Mesh hierin betekenen,  
met name voor de zakelijke markt?
Met name de betrouwbaarheid van een FRITZ! 

Mesh netwerk is hierin belangrijk, door de 
redundantie van onze MESH units is er eigenlijk 
altijd Wi-Fi beschikbaar. Daarnaast zijn al onze 
FRITZ!Boxen ook MESH Master. Hierdoor 
zijn ze extreem gemakkelijk en flexibel uit te 
breiden, bijvoorbeeld als je meer bandbreedte 
nodig hebt of verder bereik wil. Al onze MESH 
producten zijn met elkaar combineerbaar. 

Waar staan jullie met Wi-Fi 6 producten 
en hoe zien jullie dat ontwikkelend de 
komende jaren
Wij hebben een compleet aanbod voor Wi-Fi 
6, dit voldoet vooralsnog ook heel goed aan 
de vraag vanuit de markt. We zullen vanzelf-
sprekend over gaan op Wi-Fi 7, maar dit zal in 
de loop van 2024 verder ontwikkelen. Voor nu 
staan we prima opgesteld! 

Wi-Fi wordt in de zakelijke markt vaak  
als beperkt gezien vanwege veiligheids
risico’s en risico op downtime. Hoe kijk  
je daar tegenaan en waar denk je dat  
jullie producten nu en in de toekomst  
op de zakelijke connectiviteitsmarkt een 
rol kan spelen?
Vanzelfsprekend is een kabel altijd beter dan 
een Wi-Fi verbinding, dit zal dan ook altijd 
een belangrijke rol blijven spelen. Maar door 
de ontwikkeling van meer en meer draadloze 
mobiele apparaten is Wi-Fi niet meer weg te 
denken. Qua snelheden doet draadloos in veel 
gevallen niet meer onder voor een netwerk-
kabel. 

Door de 4/5G fallback functie in veel FRITZ!-
Boxen, zijn wij in veel gevallen in staat om de
door jou genoemde down time tot een minimum 
te beperken, dit is dan ook een veelgevraagde 
oplossing in bij bijvoorbeeld retailers. 

Ook zien wij dat wij, met name in het MKB, 
meer en meer vraag krijgen naar onze 
kosten effectieve oplossingen. Je kunt een 
FRITZ!Box in Nederland direct aan iedere lijn 
(Kabel, DSL, Glasvezel) hangen en je deze op 
afstand toegankelijk maken. Bovendien kun 
je hem door zijn eenvoudige Nederlandstalige 
interface, die op elke box gelijk is, eenvoudig 
zelf programmeren. We zien dan ook dat 
veel installateurs het gebruik als zeer efficiënt 
ervaren. Dit alles, in combinatie met onze DECT 
telefoons, smarthome en Wi-Fi producten, 
maakt ons wat we zijn, all-in-one met een 
FRITZ!Box. 

Wat kunnen jullie je businesspartners 
bieden en hoe help je ze verder met  
jullie portfolio? 
Wij werken in de communicatie naar onze 
business partners het liefst persoonlijk. 
Hiervoor zijn we in Nederland onderweg met 
vier (Key) Accountmanagers en in België en 
Luxemburg met twee. Zij bezoeken regel-
matig al onze klanten en zorgen voor de juiste 
informatie, trainingen en zelfs roadshows op 
locatie. Wij weten hoe we onze kennis moeten 
overbrengen, dit doen we dan ook graag en 
met passie. 

Daarnaast zijn we natuurlijk online aanwezig. 
Voor al onze businesspartners is onze Business 
portal (business.avm.de/nl) met heel veel 
informatie over de inzetbaarheid van onze 
producten beschikbaar. Daar bieden we ook  
de mogelijkheid tot het volgen van cursussen  
in onze Academy, het inzien van verschillende 
projectvoorbeelden, maar je kunt je er 
bijvoorbeeld ook opgeven voor de komende 
glasvezel Webinars op 7 en 13 november 
aanstaande!
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AVM

“Bij het midden- en kleinbedrijf zien wij de juiste aansluiting met  
onze FRITZ! producten. Wij bieden daar een unieke oplossing,  
een FRITZ!Box voor iedere aansluiting”
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Van jongs af aan sleutelt Remco aan 
computers en stond hij bij de familie bekend 
als de ‘redder in nood’. Wat begon als hobby 
tijdens zijn studie, het bouwen van websites, 
is nu geëvolueerd naar een volledig ICT-beheer 
bedrijf voor bedrijven in Nederland.

Wanneer is ClassICT opgericht?
“In 2016 ben ik samen met mijn oud-collega, 
Maurice, ClassICT gestart. Ik was op dat 
moment 12 jaar en bouwde graag aan 
Minecraft servers. Via de game Minecraft heb 
ik Maurice leren kennen en hij zag wel wat in 
mij. Toen ik 14 jaar was, begon ik af en toe 
wat werkzaamheden voor hem op te pakken. 
Met succes, want een jaar later sloot ik mij aan 
bij zijn bedrijf. Onze corebusiness was toen 
het bouwen en hosten van websites. 
Dit deden wij tot twee jaar geleden, toen 
Maurice besloot het bedrijf te verlaten. Ik heb 
toen verder gebouwd aan het bedrijf en vorig 

jaar is ClassICT omgezet naar een 
BV. Inmiddels is ClassICT een volwaardig 
bedrijf met superleuke klanten van 1 tot 
250 medewerkers in verschillende sectoren. 
Bij ClassICT gaan wij altijd op zoek naar de 
oplossing die het beste past bij de klant, 
vaak worden die op maat gemaakt.”

Samenwerking Varity Group
Bij ClassICT kunnen klanten terecht voor 
alles wat met ICT en Telecom te maken heeft. 
Dankzij de samenwerking met Varity Group 
kan Remco klanten nu nog beter helpen.
“Binnen de Varity Group is samenwerken en 
het delen van kennis heel belangrijk. Je kunt 
immers niet alle ICT-takken van sport volledig 
beheersen. Binnen de groep kijken wij met 
elkaar mee en bezoeken we samen potentiële 
klanten. Zo krijgt de klant altijd de kennis, 
service en expertise die ze verdient. Wat 
daarnaast echt een pluspunt is voor klanten? 

Dat wij als groep door heel Nederland werken 
en er altijd wel iemand in de buurt is om bij 
een storing snel te kunnen anticiperen.”

Heb je nog een tip voor andere jonge 
ondernemers?
“Ja, zeker! Volg je dromen, zoek de juiste 
personen in jouw omgeving die jou kunnen en 
willen helpen, en niet geheel onbelangrijk: 
zorg ervoor dat je ouders achter je staan!”

En, last but not least; wat is na zo’n 
bijzonder jaar, je doelstelling voor 2024?
“Mijn doelstelling voor komend jaar is eigenlijk 
om gewoon door te gaan met waar ik nu mee 
bezig ben. ClassICT groeit en ik groei lekker 
mee, ook dankzij de kennis die ik bij Varity 
Group opdoe. Mijn doel is om deze nieuwe 
kennis in 2024 nog verder in te zetten 
binnen ClassICT.”

 

We kunnen niet meer om hem en zijn bedrijf heen en de verwachting is dat we nog veel meer van hem gaan horen. 
De jongste Telecom- en ICT-partner van Nederland – want, ja, dat is hij met 19 jaar – maakt flinke stappen. Zo 
heeft Remco zich afgelopen periode aangesloten bij de Varity Group en ook voor 2024 heeft hij mooie ambities. 
Kortom, tijd voor een kopje koffie met Remco Straaten, eigenaar van ClassICT.

Op de koffie bij de jongste 
Telecom- en ICT-partner van 
Nederland: Remco Straaten (19)

Remco Straaten, eigenaar van ClassICT, 
rechts, in gesprek met klanten
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Callta
Voor Jasper was het bezoek aan de productiefaciliteiten in China een 
openbaring. Zoals aan Caltta Technologies, de voormalige Private 
Mobile Radio Division van ZTE, de tweede grootste telecomprovider 
in China en de vierde wereldwijd. Het merk werd onder meer bekend 
door de ontwikkeling van de eerste tri-mode radio. Caltta heeft 700 
medewerkers en meer dan 300 patenten. Selcom is een van de 
toppartners binnen Europa, een speerpunt voor de Chinese producent. 
Jasper maakte op de uitgebreide productiefaciliteit kennis met de 
produktlijnen en de service- en kwaliteitsvoorzieningen van het merk 
rond Digital Mobile Radio (DMR), Push To Talk over Cellular (PoC) en 
Long Term Evolution (LTE). 

Niet alleen was er een bezoek aan de productiefaciliteiten, tijdens een 
dag vol meetings werd hij bijgepraat over een hele reeks interessante 

ontwikkelingen, werd de gezamenlijke roadmap uitgebreid besproken 
en kwamen ook de wensen vanuit de distributeur voor features en 
producten van Callta aan bod. Daarnaast werden een aantal innovaties 
gepresenteerd, zoals het vernieuwde Caltta eChat-platform, dat gebruik 
maakt van de bestaande 2 t/m 5G- en wifi-infrastructuur om brede 
dekking en onbeperkte kanalen te bieden. Daarnaast ondersteunt het 
verschillende functies, zoals PTT. Het platform bestaat ​​uit beheer- en 
verzendingsconsoles, met gemakkelijke implementatie en overvloedige 
services die toepasbaar zijn op meerdere sectoren. De professionele 
interface voor verzending en beheer en de meertalige ondersteuning 
vergemakkelijken de bediening. Daarnaast kreeg Jasper onder 
meer een prototype in handen van de PH990ex, de allereerste ATEX 
portofoon van Caltta, voor gebruik in explosieve omgevingen. “Tijdens 
de meetings hebben we ook afspraken gemaakt om samen in de 
Benelux door te groeien. 

CapX en Selcom halen 
kennis én inspiratie op bij 
hun Chinese producenten

Sinds twee jaar werken private networking specialist CapX en leverancier van bedrijfskritische communicatieoplossingen Selcom intensief 
samen binnen één organisatie. Die samenwerking werpt steeds meer vruchten af. Reden voor Sales Manager Jasper Keijzer om een 
bezoek te brengen aan drie van de belangrijkste leveranciers van de Nederlandse distributeurs; Anktion, Callta en Hytera. Hij kwam onder 
meer terug met een exclusief Europees distributiecontract voor Caltta voor meerdere jaren. Verslag van een inspirerende reis naar China.
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CapX/Selcom

We hebben besproken wat bij ons in de 
markt leeft en wat de knelpunten zijn. Samen 
hebben we gekeken hoe we dat laatste 
kunnen verbeteren en daar hebben we ook 
stappen in gezet. Zeker op de Europese markt 
willen ze flexibel zijn en daar meteen een plan 
voor maken, zodat er aanpassingen kunnen 
worden gedaan.” 

Anktion
Anktion zit als merk al jarenlang in het private 
networking portfolio van CapX als leverancier 
van small cells. Onmisbaar voor de aanleg van 
private netwerken. Jasper maakte er kennis het 
met nieuwe supportteam, dat voor Europa is 
opgezet. “Zo kunnen ze een snellere reactietijd 
bieden aan klanten die vastlopen bij problemen. 
We hebben afspraken gemaakt met betrekking 
tot dde aanpak van supportvragen, zodat 
ze de Europese kwaliteit en service kunnen 
waarborgen. Wij hebben veel investeringen in 
de service gedaan, waaronder het oprichten 
van een academy, technici aangenomen, kennis 
vergaard, trainingen ontwikkeld. Zo willen we 
samen de service nog verder verbeteren.  
Dit doen zij ook door een Europees serviceteam 
met Engelssprekenden op te zetten. We willen 
er samen alles aan doen om snelle reactietijden 
mogelijk te maken en onze klanten nog beter 
te bedienen.” De Chinese producent toonde 
de bezoeker uit Nederland ook de ambitieuze 
roadmap rond 4G, 5G en Mesh. “Veelbelovend”, 
stelt Jasper enthousiast. De ambities van 
Ankton kwamen ook naar voren in het nieuwe 
service center wat werd bezocht. Het bezoek 
van Jasper werd aangegrepen om een SLA af 
te sluiten, om de samenwerking tussen Anktion 
en CapX nog verder te versterken. 

Hytera
Als je dan toch in China bent, mag een bezoek 
aan Hytera uiteraard niet ontbreken. Hytera is 
al meer dan 30 jaar toonaangevend binnen de 
Professional Mobile Radio (PMR) markt met 
klanten in meer dan 80 landen wereldwijd. 
Het biedt producten rond de meeste open 
communicatiestandaarden, van smalband tot 
breedband, inclusief TETRA, DMR, PDT en LTE.  
Hytera en Selcom werken al jarenlang intensief 

samen. Jasper: “Wij hebben al sinds 2005 
goede banden met Hytera en een lange, nauwe
samenwerking. We hebben ze zien uitgroeien 
tot een A-merk. Ik denk dat Hytera als porto-
foonfabrikant echt voorop loopt in de markt.” 

In de uitgebreide showroom kon Jasper zich 
vergapen aan het uitgebreide portfolio van 
Hytera. Zoals de nieuwste introductie voor 
de onderkant van de markt en de consumer; 
digitale portofoons volgens PMR446. Ook hier 
werd uitgebreid tijd uitgetrokken om met het 
bezoek de ontwikkelingen en visie op zowel  
het push-To-Talk over Cellular portfolio als op 
Digital Mobile Radio te bespreken.

Samen werken aan de toekomst
Zowel bij Hytera als Anktion en Callta kreeg 
Jasper voor CapX en Selcom een uitgebreide  
roadmap gepresenteerd. Hierin lieten de  
enthousiaste producenten zien welke ideeën 
ze hebben en met welke nieuwe producties 
en functies ze gaan komen. “Het was zeer 
leerzaam en nuttig om hun plannen te horen 
en onze ideeën en inzichten met ze te delen. 
Om zo nóg beter op de vraag van onze 
klanten in te kunnen spelen.Wat dat betreft 
was deze reis een verrijking voor hen, voor ons 
en vooral voor de samenwerking tussen hun 
en CapX en Selcom.”

En dan een primeur; De goede relatie tussen 
Caltta en Selcom wordt kracht bijgezet met  
een nieuw exclusief distributiecontract. Selcom 
en Caltta hebben hiervoor een exclusief 
contract getekend. Hierbij mag Selcom het 
merk exclusief vertegenwoordigen in Europa 
voor meerdere jaren.

Nog een primeur: Selcom en Capx willen in 
de toekomst partners meenemen naar China, 
zodat ze daar kennis kunnen maken met de 
expertise én toewijding van de leveranciers. 
“Zo willen we vertrouwen kweken, laten zien 
dat deze bedrijven hele fraaie producten en 
oplossingen bedenken en écht topkwaliteit 
leveren. De bedoeling is dat we elk kwartaal 
een keer naar China gaan, met waarschijnlijk 
één klant per keer”, besluit Jasper.

De relatie tussen Caltta en Selcom wordt kracht 
bijgezet met een nieuw exclusief distributiecontract
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Redactie 

Steeds meer jongeren hebben moeite om te bellen, ze communiceren liever via messaging-diensten. Maar als ze gaan 
werken, zal het vaak toch nodig zijn om regelmatig de telefoon te pakken en er echt mee te bellen en hem op te nemen 
als ze gebeld worden. Op het Reeshof College in Tilburg hebben ze een methode ontwikkeld om jongeren over hun 
telefoneerangst heen te helpen. Met een belstage én met een door Mister VoIP ingeregelde telefooncentrale. “Als ik later 
ergens werk of een eigen bedrijf heb, moet ik ook mensen kunnen bellen zoals de boekhouder of klanten”, weet leerling 
Riheanna Dorwert. “Dus het is goed om daar op school mee te oefenen.”

Tilburgse vmbo-school gaat strijd aan 
met telefoonangst

“Moet je eens kijken”, zegt Sven Witlox van 
Mister VoIP, wijzend op een nieuwsartikel uit 
februari. “Veertig procent van de jongeren 
durft niet te bellen. Dat is toch een enorm 
probleem?” Riheanna herkent dit. “Ik bel 
eigenlijk alleen met mijn ouders. Ik vind het eng 
om de huisarts of tandarts te bellen, omdat ik 
niet weet wat ik tegen hen moet zeggen.” Dave 
van Iersel, teamleider communicatie en ICT op 

het Reeshof College, vertelt: “Onze tweede-
jaars lopen allemaal een week stage op onze 
receptie. Van half acht tot half elf ‘s ochtends 
nemen zij de telefoon aan.” Riheanna zit in het 
tweede leerjaar vmbo-tl. Na de zomervakantie 
start ze met haar examenprofiel Economie 
& Ondernemen. Dave: “Met vakken zoals 
marketing en natuurlijk economie, ook  
telefoneren is een examenonderdeel.”

Nadenken over mijn antwoord
Jongeren communiceren voornamelijk via 
social media zoals Snapchat. “Als ik een 
berichtje ontvang, kan ik nadenken over mijn 
antwoord. In een telefoongesprek kan dat 
niet”, legt Riheanna uit. De generatiekloof is 
duidelijk zichtbaar, als Dave reageert met: “Ik 
vind typen juist lastig, vraag me vaak af of een 
bericht wel overkomt zoals ik het bedoel.” 
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“Bellen is een blijvertje”, gaat Sven verder. “Zakelijk wordt 
er nog steeds veel gebeld, want als je snel iets nodig hebt 
dan ga je niet zitten wachten tot de ander jouw tekstbericht 
beantwoordt.” Dave: “Inderdaad. Als je een klacht heb, kom 
je er zelden uit met een chatbot, dan wil je een persoon 
spreken. Persoonlijk bereikbaar zijn, zegt ook iets over jouw 
klantgerichtheid.” Over de samenwerking met Sven zegt hij: 
“Mister VoIP heeft eerst onze wensen in kaart gebracht en 
die vervolgens vertaald in een nieuwe telefooncentrale.”

Moet ik nu echt opnemen?
Die nieuwe centrale is optimaal ingericht. Dave: “We hebben 
nu de mogelijkheid om bellers een boodschap te laten horen 
waarin we melden dat ze een leerling aan de lijn kunnen 
krijgen, maar ook kunnen kiezen om doorverbonden te 
worden met een receptioniste. Leerlingen kregen voorheen 
weleens boze ouders aan de telefoon die niet door hadden 
dat ze met een leerling spraken. We vinden het belangrijk 
dat onze leerlingen een positieve belervaring hebben.  
Ze spreken nu vooral ouders die hun kind ziekmelden.”  
Receptioniste Heidy: “Ik leg eerst precies uit wat ze moeten 
doen en zeggen en doe het een paar keer voor. Als vervolgens 
de telefoon gaat, krijg ik regelmatig de vraag: ‘moet ik nu echt 
opnemen?’. Dan zie ik de spanning op de gezichten.

Als ze eenmaal drie belletjes verder zijn, is de angst weg. 
Als een gesprek toch lastig is, ben ik er om het over te 
nemen.” De drukte varieert. “Op rustige ochtenden krijgen 
we gemiddeld vijftien belletjes, op drukke dagen soms wel 

100.” Dave: “En 
ja soms vergeet 
een stagiair de 
naam van de ziek
gemelde leerling te 
noteren…dat is ons 
risico. Leerlingen 
die het heel goed 
doen en het leuk 
vinden, worden 
nog weleens terug-
gevraagd om een 
uurtje te komen 
helpen.”

Vanuit huis
Mister VoIP zorgde ook voor nieuwe telefoontoestellen. 
Sven: “Voorheen had elk leslokaal een toestel, dat hebben 
we weggehaald. Dat gaf eerst wat weerstand, alle 
medewerkers hebben nu een app op hun telefoon.  
Als ze via die app bellen, bellen ze met het nummer van 
school.” Dave: “De app maakt het eenvoudig om vanuit  
huis te werken.” Dat wordt nu als erg prettig ervaren. Het 
verbeteren van communicatie tussen onze medewerkers 
staat erg hoog op het lijstje deze app helpt daarbij.  
Ook het schakelen tussen boodschappen is eenvoudig. 
Sven: “Ik heb verschillende boodschappen op laten nemen, 
bijvoorbeeld met de aankondiging van een studiedag.” 
Het Reeshof College koos bewust voor een receptie bij de 
ingang. Dave: “Bezoekers en leerlingen moeten zich welkom 
voelen. Onze receptionisten hebben een headset dus ook 
als ze even naar de printer lopen, kunnen ze de telefoon 
beantwoorden.”

Samenwerking bedrijfsleven
In het vmbo-onderwijs staat praktisch leren centraal.  
Dave: “Intern bieden we stages bij de receptie en de 
catering. In leerjaar drie regelen leerlingen zelf een stage 
buiten school.” De meeste leerlingen van het Reeshof 
College stromen uit naar het mbo. “Met het vmbo leggen  
ze het fundament voor hun toekomst.” Steeds meer 
bedrijven werven al onder vmbo'ers. “Ze proberen hen 
enthousiast te maken voor mbo-opleidingen in bijvoorbeeld 
techniek en zorg. Wij zetten de komende jaren in op een 
verbetering van de samenwerking met bedrijven.” Ook 
Mister VoIP wil daar een rol in spelen.

Drie jaar Mister VoIP
Mister VoIP bestaat nu drie jaar. Sven: “We hebben  
onder andere autobedrijven, huisartspraktijken en 
onderwijsinstellingen geholpen bij het verbeteren van
hun communicatie.” Dat doen ze met telefooncentrales, 
met zakelijk bellen via mobiele toestellen en met het 
koppelen van telefonie aan thuiswerksoftware zoals 
Teams. “We leveren ook abonnementen van Youfone 
en toestellen inclusief beheer via Mobile Device 
Management. We geven klanten wat ze daadwerkelijk 
nodig hebben.”

Onderwijs

“Als de telefoon gaat, krijg ik regelmatig de 
vraag: moet ik nu echt opnemen? Dan zie ik 
de spanning op de gezichten”
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5G technologie had in Europa in eerste 
instantie drie beoogde frequentiebanden:  
700 MHz, 3,5 GHz en 26 GHz. In 2019 is  
door de Europese Unie daarom besloten 
dat vanaf 31 december 2020 elke lidstaat 
deze banden beschikbaar moest stellen 
voor 5G gebruik. Nederland heeft in zomer 
2020 de 700 MHz veiling gehouden, waarna 
KPN en T-Mobile (nu Odido) in datzelfde jaar 
5G dekking in heel Nederland aanboden. 
Vodafone was zelfs eerder met de lancering 
van 5G, maar gebruikte 4G en 5G door  
elkaar op de 1800 MHz band.

Vertraging
In 2021 was het de bedoeling van het  
Ministerie van Economische Zaken en Klimaat 
om de 3,5 GHz band te veilen, maar een 
huidige gebruiker (Inmarsat) heeft dit via de 
rechtbank tegengehouden. Daarna heeft het 
Ministerie een commissie van wijze mannen 

benoemd, die in zomer 2022 met een rapport 
met adviezen kwam. Het was de planning om 
de 3,5 GHz band vanaf 1 december 2023 
beschikbaar te stellen voor mobiele operators 
en voor private netwerken. Het Nationaal 
Frequentieplan is daarop aangepast en als 
voorstel gepubliceerd. In mei begon een 
nieuwe rechtszaak (zie TBM 3 van afgelopen 
juli) waarin tien partijen (waaronder de mobiele 
operators, Inmarsat en diverse private partijen) 
het niet eens zijn met deze voorgenomen 
frequentieverdeling.

Nieuwe ontwikkelingen
Daarna zijn verschillende zaken gebeurd: 
in augustus berichtte demissionair minister 
Micky Adriaansens dat zij de licentie van 
Inmarsat per februari 2024 zal intrekken, 
Inmarsat was niet langer welkom. Vervolgens 
werd in september door de Rijksinspectie 
Digitale Infrastructuur (RDI, nieuwe naam voor 

Agentschap Telecom) bekend gemaakt dat de 
veiling door de rechtszaak niet meer in 2023 
kon plaatsvinden. In het vorig artikel werd dit 
ook al als verwachting uitgesproken.

Op 6 oktober, de vrijdag voor de rechtszaak, 
werd bekend gemaakt door dezelfde minister 
dat per 1 december 2023 private licenties 
in de 3,5 GHz band beschikbaar zijn. Vanaf 
november is het al mogelijk voor bedrijven om 
in 2 x 50 MHz frequentieruimte licenties aan te 
vragen. Een opvallende zet, vooral omdat de 
frequentieverdeling nog onderdeel is van de 
lopende rechtszaak. 

Rechtszaak
Op de eerste zittingsdag van de rechtszaak op 
11 oktober werd bekend dat Inmarsat geen 
bezwaar meer zal maken tegen verhuizing. 
Waarschijnlijk krijgen zij voldoende schadev
ergoeding en is men met de Griekse overheid 

5G 3,5 GHz band nu beschikbaar 
voor Privaat 5G Gebruik
In de afgelopen periode is de 3,5 GHz band volop in het nieuws geweest. TBM heeft er in de afgelopen jaren meermaals  
over geschreven. Sinds oktober is een deel van de frequentieband toegewezen aan private netwerken. Wat zijn de mogelijkheden  
en vooral: moet je nu een licentie gaan aanvragen?
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5G

tot goede afspraken gekomen over het 
langdurig gebruik van 5G frequenties op het 
Griekse grondstation in Thermopylae.

Tijdens de twee zittingsdagen zijn door 
de overgebleven negen partijen opnieuw 
argumenten aangedragen waarom men het 
niet eens is met de voorgestelde frequentie
verdeling. De mobiele operators vinden 
frequenties voor private netwerken onnodig 
en inefficiënt, terwijl de meeste andere partijen 
de bovenste 100 MHz aaneengesloten 
beschikbaar willen krijgen. Het is nu aan de 
rechter om een uitspraak te doen. De rechter 
wilde de uitspraak over de jaargrens heen 
tillen, maar de belanghebbenden hebben 
gevraagd om toch dit jaar uitspraak te doen.

Gevolgen veiling
Na de uitspraak van de rechter, zal de impact 
op het Nationaal Frequentieplan moeten 
worden bepaald. Vervolgens kan men pas de 
laatste voorbereidingen treffen voor de veiling. 
De veiling zal hoogstwaarschijnlijk pas in de 
eerste helft van 2024 plaatsvinden. De mobiele 
operators kunnen pas daarna de 3,5 GHz 
band gaan uitrollen. Nu zijn er twee aspecten 
die impact hebben: de eerste is dat de 
minister ervan uit gaat dat er géén impact is 
op het Nationaal Frequentieplan (want uitgifte 
wordt nu opgestart), zodat de veiling mogelijk 
sneller (Q1?) kan plaatsvinden. 

Het tweede aspect: Odido is al volop bezig 
met het vervangen van de Huawei zenders 

door Ericsson radio apparatuur, waarbij 
tegelijkertijd ook 3,5 GHz 5G zenders worden 
geplaatst. Van de ongeveer 5.000 opstel-
punten zijn er eind oktober al meer dan 1.000 
voorzien van 3,5 GHz zenders. Grote steden 
als Hengelo, Arnhem, Maastricht, Eindhoven, 
Rotterdam, Den Haag, Utrecht, Almere en 
Amsterdam hebben straks bijna volledige  
3,5 GHz 5G dekking, zodra Odido deze 
zenders activeert. 

Gevolgen private netwerken
Er zijn nog bestaande licentiehouders die  
tot september 2026 boven en onderin de  
3,5 GHz band mogen uitzenden. Het is 
het idee dat zij relatief makkelijk kunnen 
verhuizen naar de 50 MHz onderin en bovenin 
(frequentie omstemming, geen apparatuur 
vervanging nodig), waardoor de problemen 
voor het ministerie beperkt blijven. In de 
bezwaren van het Havenbedrijf Rotterdam en 
Schiphol is aangetoond dat de strenge eisen 
voor de onderste 50 MHz ervoor zorgen dat 
dit blok slecht bruikbaar is. De eenvoudigste 
keuze is daarom de 50 MHz bovenin de band. 
Het ministerie heeft een uitgiftebeleid 
gepubliceerd, waarin wordt uitgelegd hoe de 
netwerken kunnen worden ingericht. Het is 
alleen mogelijk als eigenaar of huurder van 
een perceel een aanvraag te doen voor een 
licentie. Deze `perceel gebonden netwerken’ 
(PGN) moeten synchroniseren met de 
publieke netwerken en moeten gebruik maken 
van dezelfde up/down indeling, waarbij de 
verhouding 1x up – 3x down is. Dit is niet ideaal 
voor oplossingen met bijvoorbeeld camera’s, 
die typisch veel uplink verkeer genereren. 

Er kunnen netwerken aangrenzend zijn, 
waarbij RDI de lijst met licentiehouders publi-
ceert, maar gebruikers zelf onderling moeten 
afstemmen. Als aangrenzende gebruikers er 
niet uitkomen, gelden er zeer lage signaal-

sterktes op de perceelgrenzen. Eventueel 
kan RDI (tegen betaling) metingen komen 
verrichten en geschillen oplossen. 
Er is gelukkig wel voorzien in de lange termijn: 
licenties blijven geldig tot eind december 
2040. Dit geeft een belangrijk perspectief aan 
bedrijven en maakt investeringsbeslissingen 
eenvoudiger.

Conclusie
Uiteindelijk is het originele plan van het 
ministerie uit 2019 gekozen als oplossing (zie 
afbeelding). Ondanks dat er niet volledig is 
voldaan aan de vraag vanuit private organi-
saties, geeft de beschikbare 2 x 50 MHz wel 
ruimte aan private netwerken. Voor de uplink 
is de datasnelheid misschien niet helemaal 
voldoende, maar in de downlink is het zeker 
mogelijk om enkele honderden Mbit/s te  
realiseren. De lange termijn van de licenties 
(tot en met 2040) maakt het economisch 
interessanter om te investeren, al zal het 
mogelijk noodzakelijk zijn om met nieuwe 
buren af te stemmen bij verstoringen. De 
mobiele operators zijn niet allemaal even blij, 
maar onlangs heeft KPN al aangekondigd  
met een Private 5G oplossing te komen.  
Ik hoop dat de private netwerken 
de innovatie bij bedrijven 
zal ondersteunen en 
er eindelijk beweging 
komt dankzij 5G!

‘De veiling zal 
hoogstwaarschijnlijk 
pas in de eerste 
helft van 2024 
plaatsvinden. 
Mobiele operators 
kunnen pas daarna 
de 3,5 GHz band 
gaan uitrollen’

Over de auteur
Eildert van Dijken is Principal Consultant 
bij Strict en is al vele jaren bezig met 
mobiele communicatie. Hij is vooral 
betrokken bij connectiviteitsvraagstukken, 
voert regelmatig onderzoek uit en  
publiceert over nieuwe technologieën.
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Naast vastlegging is “het interpreteren van 
deze grote hoeveelheden data voor compli-
ance-doeleinden voor financiële instellingen 
zeer complex”, zegt Barbara de Koning, 
Client Manager Banking and Insurance 
bij ICT system-integrator Axians. “Tegen-
woordig bestaan de compliance-afdelingen 
van grote financiële instellingen uit steeds 
meer medewerkers die hiermee aan de 
slag moeten. Zij moeten zich dagelijks door 
duizenden meldingen worstelen om daaruit de 
juiste voor de wet- en regelgeving relevante 
informatie te halen. Het is daarom fijn als er 
tools zijn die dit kunnen automatiseren voor 
hen en het kaf van het koren scheidt. Bijvoor-
beeld door alle ‘false positives’’ - die onvermij-
delijk opduiken - weg te filteren of te negeren.”

Monitoren communicatie steeds 
belangrijker
De financiële instellingen moeten er zelf voor 
zorgen dat deze compliance volgens de  
wet- en regelgeving kan worden geleverd. 
Hiervoor slaan hun systemen grote hoeveel-
heden aan data op. Bijvoorbeeld alle gedetail-
leerde records (audio, data en video) van de 
transacties en deals die passeren.

Tegenwoordig geldt deze monitoringsplicht 

ook voor alle communicatie die de instel-
lingen met klanten hebben en die tussen 
medewerkers onderling. Voor, tijdens en na 
wanneer de transacties of deals plaatsvinden.

Ging het hierbij vroeger op communica-
tiegebied vooral nog om alle gespreks
communicatie, tegenwoordig is dit ook alle 
communicatie die via andere kanalen plaats-
vindt. Onder andere via veelal externe, messa-
ging-diensten als WhatsApp of Messenger, 
social media en communicatie- en samenwer-
kingsplatformen als MS Teams. Dat betekent 
dat naast spraak en messaging-diensten, ook 
video nadrukkelijk in beeld kwam. 

Communication surveillance
Het is daarom handig dat er technologie 
bestaat die deze stroom van data voor de 
compliance-afdelingen kan verbeteren. 
“Communication surveillance gaat verder 
en biedt een technologie die alle interne en 
externe communicatie monitort. Dit vanwege 
de verplichtingen die financiële instellingen 
hebben om alles wat hun medewerkers 
mailen, chatten, tegen elkaar zeggen over 
telecomkanalen (voice), maar via ook Teams 
en WhatsApp, voor bepaalde activiteiten 
in de gaten te houden. Bijvoorbeeld om 

zogenoemde ‘chinese walls’ te garanderen 
waarbij personen of afdelingen wettelijk niet 
mogen weten wat de ander doet”, voegt Harry 
Spronk, Sales Director EMEA van financiële 
fraudespecialist NICE Actimize toe.

Verlaging werkdruk
Bedrijven hebben er baat bij dat hoe beter  
het geautomatiseerde proces rondom 
communication surveillance verloopt, hoe 
makkelijker het voor hen wordt de juiste  
informatie naar boven te halen. 

“AI helpt de werkdruk bij compliance- 
afdelingen te verlagen en daardoor compliance- 
afdelingen efficiënter te laten werken”, gaat  
Harry verder. “Als deze systemen eenmaal 
intelligenter zijn, dan kan je die nog verder 
finetunen om dankzij deze machine learning 
alleen nog alerts te versturen voor dié conver-
saties die er echt toe doen. Wij helpen bij 
deze finetuning en trainen ook deze modellen 
nog verder. Bijvoorbeeld voor alle wereldwijd 
gesproken talen.”

Totaal oplossing voor compliance 
vastlegging en surveillance toepassingen
Axians, al twintig jaar als markleider actief op 
het gebied van het vastleggen en opslaan van 

Axians en NICE hebben 
totaalportfolio voor 
compliance vastlegging en 
communication surveillance 
Financiële instellingen hebben met een grote hoeveelheid wet- en regelgeving te maken als het 
gaat om compliance. Steeds vaker eisen de verantwoordelijke toezichthouders, denk aan 
De Nederlandse Bank, daarnaast dat financiële instellingen actief optreden tegen zogeheten 
'marktmisbruik' (handel met voorwetenschap en marktmanipulatie) en daarvoor de nodige 
erantwoording en/of bewijslast verschaffen. Communication Surveillance biedt daarvoor de 
oplossing. System-integrator Axians en communication surveillancespecialist NICE zijn samen 
actief in een compleet portfolio voor deze fascinerende niche. 

Axians
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compliance-data, werkt als system integrator 
voor communication surveillance intensief met 
NICE samen. “Financiële instellingen krijgen te 
maken met een combinatie van compliance 
en een stuk surveillance”, zegt Barbara. “Aan 
de ene kant moeten zij voldoen aan (inter)
nationale en Europese wetgeving, en aan de 
andere kant moeten zij aan het begin van deze 
processen een stuk surveillance inpassen. 
Anders krijgen zij te veel werk. De uiteindelijke 
oplossing hiervoor moet daarom vanuit de 
software zelf komen.”

“Wij als Axians leveren deze NICE software, 
maar voegen daar als system integrator ook 
een stuk toegevoegde waarde aan toe. Wij 
bieden al langer de oplossingen van NICE, 
maar we merken dat financiële instellingen nu 
op zoek zijn naar meer geïntegreerde oplos-
singen voor hun compliance en (communi-
cation) surveillance.”

“Hiervoor bouwen we een ‘Cloud Bridge’ 
tussen de informatie, bijvoorbeeld voice 
recording data, die klanten op de eigen locatie 
in een datacenter hebben staan en bijvoor-
beeld de opgeslagen data van Teams- 
gebruikers die in de cloudomgeving van NICE 
wordt opgeslagen. Met deze ‘cloud-bridge’ 
zijn we makkelijk in staat die communciation 
surveillance-oplossingen samen te brengen en 
te automatiseren. En daarmee het werk van 
klanten te vergemakkelijken.”

Overkoepelende paraplu
Barbara: “Het NICE-portfolio ligt als een soort 
paraplu over alle verschillende communicatie-
kanalen. Alle toegestane kanalen waarmee de 
financiële instellingen communiceren en dus - 
vanwege de compliance - vastgelegd moeten 

Axians

 “Wij als Axians leveren deze 
NICE software, maar voegen daar 
als system integrator ook een stuk 

toegevoegde waarde aan toe”

Barbara de Koning
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Axians

worden. Dit maakt het natuurlijk allemaal zeer 
complex. Bijvoorbeeld doordat financiële 
instellingen meer eigenaarschap willen over 
waar hun data wordt opgeslagen dat dat veilig 
gebeurt. Dit regelen wij ook.”

“Met de functionaliteit van de NICE-software en 
de kennis en implementatiemogelijkheden die 
wij als Axians hebben, kunnen we dit nu voor 
onze klanten veel makkelijker maken.”

 “Meer specifiek gaat het om het NICE 
Compliance Central-portfolio waarin 
compliance recording zit on premise en in de 
cloud. Deze oplossing wordt als een over
koepelend platform over alle communicatie-
platformen heen gelegd. Denk aan het eerder 
genoemde Microsoft Teams, maar ook de IPC 
dealing room platformen of een oude Mitel- of 
Avaya-PABX die zich nog ergens bevinden. 
Hiermee kunnen we alles loggen. De link naar 
AI is dan het stuk dat NICE faciliteert voor 
communication surveillance.”

End-to-end-oplossing
De samenwerking tussen Axians en NICE is 
hier cruciaal: “IT- en telecommunicatie komen 
binnen financiële instellingen ook steeds dichter 
bij elkaar. Als ik bij een klant binnenkom, zit 
daar niet alleen de IT-manager, maar ook 
iemand van de afdeling compliance en iemand 
uit de business zelf. Waar we eerst alleen 
de dealing room en het telecomstuk deden, 
komt nu de cloud en de compliance erbij. 
Met de samenwerking met NICE komt daar 
nu integratie bij en bieden we een end-to-end 
oplossing die we makkelijk en eenvoudig 
kunnen aanbieden.”

Ook Harry van NICE Actimize roemt de end-to-
end-oplossing. “Als financial crimespecialist 
hebben we altijd onze software aan de compli-
ance-afdeling verkocht. NICE verkocht zijn 
oplossingen meer aan de IT-en telecomkant. 
Uiteindelijk werd het ons beiden duidelijk dat 
we wel moesten gaan samenwerken en beide 
kanten bij elkaar moesten brengen. Partners, 
zoals Axians, komen daarbij heel goed van pas. 
Zij met hun specifieke kennis van de technische 
kant en wij van de compliance-afdeling en dat 
alles in een handige end-to-endoplossing.”

Brede toepassingsmogelijkheden
“Met deze ervaring zien we voor deze 
gezamenlijke end-to-end oplossing -met 
natuurlijk andere (compliance- en surveil-
lance) voorwaarden dan die voor financiële 
instellingen-, ook mogelijkheden voor andere 
marktsegmenten. Zoals de energiehandel en 
veiligheidsregio’s.”

“Axians en NICE, hebben een jarenlange 
ervaring waarop we kunnen bouwen voor het 
stuk connectiviteit en communicatie”, besluit 
Barbara.

Toepassen van AI
Bedrijven zijn voor het toepassen van commu-
nication surveillance-technologie wel gebaat bij 
meer inzicht en duidelijkheid. Vooral om uit de 
grote brij van data die informatie boven te halen 
die écht belangrijk is. 

Hiervoor komt tegenwoordig steeds vaker 
 AI kijken. “Waar vroeger pas werd terug
geluisterd als er iets was gebeurd, gaan 
financiële instellingen nu steeds meer steek-

proefsgewijs afluisteren”, zegt Harry. Hierdoor 
zijn er meer compliance-medewerkers nodig. 
“Financiële instellingen en toezichthouders 
willen echter dat er een geautomatiseerd 
systeem komt voor het monitoren van al die 
communicatie. Dan noem je het ook ‘surveil-
lance’ en zorgt het systeem dat bepaalde 
conversaties of patronen binnen gesprekken 
eruit worden gepikt om naar te kijken.”

Voor het toevoegen van AI of intelligentie zijn 
binnen communication surveillance verschil-
lende niveaus toe te passen. Het eerste niveau 
is, zoals eerder genoemd, het checken van 
opnames op basis van steekwoorden. Dit is 
nog niet superintelligent, maar altijd beter dan 
het steekproefsgewijs afluisteren.

Harry: ”Waar AI echt bij komt kijken, is het 
trainen van modellen op basis van feedback. 
Hierbij worden de alerts door iemand beoor-
deeld en die geeft in een workflow aan dat deze 
onderzoekwaardig of niet-onderzoekwaardig 
zijn. Deze feedback wordt weer teruggevoerd 
naar het (AI)-model zodat er meer of minder 
van dit soort alerts worden getoond.”

“Deze (supervised) machine learning leert 
dus je model steeds gerichte conversaties 
eruit te lichten voor onderzoek. Hier is een 
stukje natural language processing (NLP) of 
taalherkenning toegevoegd om bijvoorbeeld 
codewoorden die fraudeurs gebruiken te 
herkennen. Deze machine learning maakt  
voor het uitvoeren van de compliance een 
grote efficiency-slag.”

 “AI helpt de  
werkdruk bij 

compliance-afdelingen 
te verlagen en  

daardoor compliance-
afdelingen efficiënter  

te laten werken”Harry Spronk
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Voor de meeste mensen gaat het niet om 
repetitieve taken zoals het beantwoorden van 
e-mails, het opvolgen van chats of het maken 
van aantekeningen tijdens vergaderingen. 
Maar dat is waar veel van ons een groot deel 
van onze tijd aan besteden. Volgens een 
recente enquête uitgevoerd door Morning 
Consult in opdracht van Zoom:

    • �besteedt 58% van de werknemers een 
uur of meer per dag aan berichten, 
e-mails en follow-ups

    • �64% van de managers zegt meer tijd 
nodig te hebben dan ze hebben om al 
hun werk gedurende de dag af te krijgen

    • �52% van de werknemers en 67% van de 
managers zegt vaak meer te werken dan 
de standaard werkdag (8 uur)KSA, Saudi 
Telecom Company (STC) en Telefónica.

Laat je werkdag op jouw manier werken!
Met al deze AI-mogelijkheden binnen 
handbereik, laten we eens visualiseren hoe 
een nieuwe werkdag eruit ziet met Zoom AI 
Companion aan je zijde:

Een dag zonder notities
De notulist van een vergadering zijn kan 
vervelend zijn - het kost tijd en haalt je aandacht 
weg van het deelnemen aan de vergadering. 
Maar het is een geweldige use case voor AI. 
Het kan een samenvatting van de vergadering 
genereren met een simpele muisklik, zodat je 
je kunt blijven concentreren op wat er wordt 
gezegd en kunt bijdragen aan de discussie, in 
het vertrouwen dat je AI-assistent de hoogte-
punten en actiepunten zal vastleggen. Je 
kunt zelfs je instellingen aanpassen zodat je 
AI Companion automatisch een samenvatting 
genereert voor elke vergadering die je organiseert.

Begin de dag, krijg meer tijd terug
Wanneer je 's ochtends op je werkplek komt,  
is de kans groot dat je een berg e-mails 
en chats moet doorspitten. Elke thread 
doornemen kost tijd en als dat aantal 
ongelezen berichten steeds hoger wordt, kan 
het overweldigend aanvoelen. En dan heb 
je ook nog berichten om op te reageren en 
mensen om op te volgen.

Nu kun je in slechts enkele minuten een e-mail 
of chat versturen, in plaats van uren. 

Je AI Companion kan hele berichten genereren 
op basis van een eenvoudige vraag. Sterker 
nog, als je lange chatgesprekken moet inhalen, 
kan AI u daarbij helpen. Met een druk op de 
knop kan het een beknopte samenvatting 
geven om je de context te geven die je nodig 
hebt, in een fractie van de tijd die het u zou 
kosten om elk bericht door te lezen.

Slimme opnames - gemakkelijker bekijken
En als je te laat bent voor een vergadering, 
hoef je niet te stressen - je AI Companion kan 
je helpen bij te praten zonder de discussie te 
onderbreken. Als de host van de vergadering 
de functie vergadervragen heeft ingeschakeld, 
kun je de AI Companion vragen stellen over de 
vergadering die bezig is, zoals wat er gebeurde 
voordat je erbij kwam, of je naam werd 
genoemd en of er actiepunten zijn toegewezen.

Klinkt geweldig, nietwaar? Nou, deze ideale 
werkdag speelt zich niet af in de toekomst 
- het is nu al mogelijk. Deze AI Companion 
mogelijkheden zijn beschikbaar om je werkdag 
te transformeren, allemaal onderdeel van het 
Zoom platform. Bezoek Zoom.com voor meer 
informatie.

Win je 
werkdag 
terug met AI

Frank aan de Stegge is Partner 
Marketing Lead voor EMEA bij Zoom.

Bij Zoom zit innovatie in ons DNA en AI is ingebouwd in ons platform om jou te helpen je 
beste werkdag te creëren. Maar hoe ziet dat er precies uit?

Column
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Ik ben in de 23 jaar van Mantor (ook) heel 
vaak voorzitter geweest van kennisplatformen, 
overlegorganen, inkooporganisaties en 
dergelijke. En zo kwam ik Mark dan ook 
regelmatig tegen. Wat een fanatiek ventje 
was dat dan altijd. Vol erin, boven op de  
barricades en niet dollen met hem. 

Toen hij dus ook ging toetreden tot The Taste 
of ICT, hield ik even mijn hart vast: ‘als er iets 
misgaat of niet naar tevredenheid is, krijg ik 
Mark op mijn nek!’

Nu heb ik sowieso niet de neiging om iets mis 
te laten gaan, maar ook Mark liet zijn ‘zachte’ 
kant zien. Open, delen, piano spelen en 

zingen, enorm gevoel voor (droge) humor en 
hart voor zijn zaken, maar niet minder voor zijn 
medemens. Weer zo’n pareltje erbij dus.
Bij de tweede meeting van the Taste of ICT 
in 2019 had ik destijds al rekening gehouden 
met onze ‘oosterlingen’ en een mooi Kasteel 
(de Vanenburg) in Nijkerk gereserveerd voor 
onze bijeenkomst. Een mooie plek bepalen 

Rex Vermeulen is al 16 jaar vaste columnist van TBM. Sinds vorig 
jaar besteed hij zijn column aan het profiel en de visie van de leden 
van The Taste of ICT. Deze keer Mark Sollie, directeur/eigenaar van 
Sollie.Comm en ViPro.

The Taste of…
Mark Sollie  

Directeur/Eigenaar van Sollie.Comm en ViPro
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voor ons interview was dan ook snel 
rond. De piano herkende Mark nog en 
begroette hem met een hoge C…  

Nou Mark, om maar met de deur in 
huis te vallen…je bent 54 jaar. Maar 
op de een of andere manier kom 
je altijd nog over als zo’n jeugdige 
stuiterbal
Nou, dat idee is dan helemaal jouw 
invulling. Ik zit echt al 35 jaar in het vak 
en ben daarvan al 25 jaar ondernemer. 
PABX’en, (ouderwetse) centrales…ze 
hebben voor mij geen geheimen en zijn 
mijn basis geweest. Eerst bij Schoon-
velde Nederland en later voor mezelf. 
Dat was op het moment dat carrier 
pre-selectie mogelijk werd. Daar zag ik 
mijn kans(en).

Daar kom ik dan straks even op 
terug. Hoor je zo’n opmerking over 
energie (de zakelijke vertaling van 
stuiterbal) niet vaker?
Oh jawel, maar ik weet niet of dat wat 
met leeftijd te maken zou hebben. Ik ga 
gewoon overal vol voor. Als ik ergens 
in geloof. En dat was toen…en dat is 
nu nog zo. Ik krijg wel te horen dat ik 
gedreven ben.
 
Dat is toch best knap, na 25 jaar 
ondernemen? 
Dat vind ik echt niet. Ik heb, ongelogen, 
zoveel lol in mijn ‘werk’. Ja, bewust 
tussen aanhalingstekens. Ik ga iedere 
dag met enorm veel plezier naar de zaak 
en loop dan binnen in een bedrijf waar 
iedereen ook diezelfde energie en zin 

meeneemt. En dan gaan we met zijn 
allen weer zo’n dag ‘knallen’ om  
de dingen te doen die we gaaf vinden.  
Ik ga vaak naar huis met meer energie 
dan waar ik mee kwam. En ja…als ik het 
zo hoor ben ik toch wel een stuiterbal.

Als we het over ‘de zaak’ hebben, 
loop jij eigenlijk twee bedrijven 
binnen: Sollie.Comm en ViPro…
hoe zit dat?
Nou, dat is dan gelijk een mooie 
gelegenheid om terug te komen op 
de kans die ik zag met de ‘carrier 
pre-select’ ontwikkeling. Het was 
voor mij de mogelijkheid om een 
eigen bedrijf te starten en volledig 
onafhankelijk te kunnen zijn en blijven. 
Voor mij een absolute voorwaarde. 
Als Sollie.Comm zijn we een pakket 
aan communicatiemiddelen gaan 
samenstellen met de hoogste graad 
van kwaliteit tegen een hele redelijke 
vergoeding. Met alle services en 
ondersteuning die je daarbij verwacht. 
Onder onze eigen naam en volledig 
uitwisselbaar tussen providers. Dat 
deden we zo enorm goed dat collega’s 
ons gingen benaderen. Of wij het ook 
aan hen konden leveren. Zo goed 
hadden we het dus voor elkaar. 
Dat is ViPro geworden. En we doen 
het nog steeds zó goed dat we kunnen 
blijven groeien, waarbij wij dus ook 
de perfectionering steeds verder 
door kunnen voeren. En zo ontstaat 
een vicieuze cirkel waar wij, en ons 
partnernetwerk, heel blij mee zijn.

Profiel
54 jaar 
Gerecht: Lasagne 
Drankje: Rode wijn (Negro 
Amaro), een mooie port of een 
speciaal bier. 
Muziek: (Melodieuze) rock zoals 
Toto en Queen.
Vakantie: Italie. 
Vrije tijd: Varen! Maar ook muziek 
maken, hardlopen, tennis en 
klussen. 
Inspraak in politiek? Kiesstelsel 
veranderen. 2 miljoen stemmen: 
dan mag je pas een partij zijn die 
meedoet.

Taste of

“Met treuzelen ben ik nog 
nooit wat opgeschoten”
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Taste of

Best druk om twee bedrijven aan te 
sturen?
Valt mee. Bij Sollie.Comm hebben ze 
gezamenlijk de boel heel goed onder controle. 
Aansturing kun je daar vervangen door overleg 
en sparren. En bij ViPro heb ik Robert (Wijnen). 
Hij is vanaf de oprichting bij het bedrijf 
betrokken en eigenlijk ook het gezicht van 
ViPro. En dat samen met een prachtig team.

Ah, dus je doet eigenlijk niets meer?
‘Man, man wat ben je toch weer lekker aan 
het chargeren. Ik kan nog steeds prima 
‘aanjagen’ En doe dat ook. Innovaties, 
ontwikkelingen, zakelijke ‘akkefietjes’, glazen 
bol kijken…ik vul er echt lange dagen mee. 
En uiteraard (mee) zorgen voor aanwas van 
mensen om de groei en kwaliteit mogelijk  
te maken.

Een aanwas van mensen, lukt dat een 
beetje?
Inmiddels wel beter. Ik heb daar wel even een 
drempel moeten nemen. Ik voel je volgende 
vraag aankomen dus zal je de moeite 
besparen: de arbeidsethiek is toch wel erg 
veranderd. Aan opmerkingen als ‘niet meer 
dan 30 uur’ ‘ het moet wel leuk zijn’ etc. etc. 
wilde ik eerst niet aan. (Kei) hard werken  
zul je! Maar dat gaat niet meer werken. 
Letterlijk en figuurlijk.

Ben je eigenlijk zo’n strenge baas dan?
Nee, helemaal niet. Je mag het navragen als je 
wilt. Of ik kan je de cijfers van een gemiddeld 
dienstverband bij ons laten zien. Dat ligt 
gewoon rond de 14 jaar. Wij zorgen goed voor 
elkaar. Maar als ik je zeg dat ik eigenlijk vier 
kinderen heb… 3 van vlees en bloed en eentje 
als bedrijf, dan snap je dat ik wel commitment 

verwacht. Dat dat misschien ook part-time of 
‘erbij’ kan, daar moet ik aan wennen. En in 
veranderen.
 
Heb je nog wel uitdaging genoeg?  
Of ben je inmiddels klaar om de 
‘opkopers’ te ontvangen?
Nou, om met die laatste te beginnen…
dat gaan we echt niet doen. Het is veel te 
leuk en we kunnen er allemaal prima van 
leven. Waarom zouden we? Opgenomen 
worden in zo’n eenheidsworst? Nee! En qua 
uitdagingen…met NIS2 zijn we hard bezig, 
certificeringen, cybercrime. En uiteraard 
constant kijken naar wat er op de markt komt. 
En de markt is natuurlijk enorm in beweging. 
Het ontstaan van de MSP als totaalleverancier 
van IT-oplossingen. Waarbij wij, met name als 
ViPro, een hele bijzondere en mooie positie 
innemen. Je snapt, zolang dat in beweging is, 
ik/wij dat ook ben/zijn.

De volgende bijeenkomst van  
de Taste of ICT…wat ga je met de  
club bespreken?
Ik heb me voorgenomen om met name 
even wat leden te strikken die in mijn positie 
zitten. Dus ondernemers die er nog vol in 
zitten. Hoe kijken zij tegen de aankomende 
periode aan? Praten over kansen voor de 
echte zelfstandige, want die worden steeds 
groter, geloof me! 

Ik zie Mark zijn ogen weer fonkelen na die 
laatste tekst. We zijn al twee uur aan het 
praten en moeten alle twee door. We  
praten er wel verder over in Rome, want dat  
is die volgende bijeenkomst. Ik koppel  
wel weer even wat gelijkgestemden aan  
elkaar daar.

Rex Vermeulen is directeur van Mantor 
Business Partners. Hij, en zijn bedrijf, zijn  
al meer dan 20 jaar actief in de tele
communicatie en ICT-branche. Zij geven 
advies over bedrijfsvoering en markt
communicatie. Ook organiseren zij bijeen-
komsten en platformen ten behoeve van 
kennisoverdracht. Hierdoor dragen zij  
bij aan de professionalisering van de 
branche en spelen ze een belangrijke rol  
bij het verbinden van de verschillende 
partijen in de keten. 

5 jaar geleden is Mantor Business Partners 
gestart met The Taste of Ict. Beleids
beslissers en makers uit de ICT-branche 
vormen een society waarin ‘proeven’ 
centraal staat. Prachtige distillaten of 
gerechten vormen de basis. Een 
connaisseur presenteert deze traktaties en 
draagt zijn kennis over. Daarna worden
 actuele ICT-vraagstukken behandeld en 
bediscussieerd. Op locatie en op reis.
Besloten en op niveau. Het gewenste 
niveau wordt in eerste instantie gewaar
borgd door de selectie van beleidsmakers 
uit de branche. De exclusiviteit wordt  
verder verhoogd door het beperkt aantal 
toegestane leden.

“Ik kan nog steeds prima ‘aanjagen’ En doe dat ook. 
Innovaties, ontwikkelingen, zakelijke ‘akkefietjes’, glazen bol kijken…
ik vul er echt lange dagen mee”
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Fivespark eerste zakelijke 
reseller Google Pixel
 
Fivespark maakt bekend dat zij de eerste zakelijke 
reseller van Google Pixel-toestellen in Nederland is.  
Met deze samenwerking brengt Fivespark het 
Android-paradepaardje van Google, de onlangs  
gepresenteerde Google Pixel 8-serie, binnen hand
bereik van zakelijke gebruikers.De Google Pixel-serie 
is al beschikbaar via reguliere, voor particulieren 
bedoelde kanalen. Fivespark maakt het mogelijk om 
deze toestellen voor zakelijk gebruik aan te schaffen, 
inclusief de bijbehorende service en ondersteuning. 
Als zakelijke reseller zorgt Fivespark ervoor dat de 
toestellen worden gekoppeld aan de MDM- 
oplossingen van klanten en dat de toestellen volledig 
geconfigureerd worden verzonden. Daarnaast biedt 
Fivespark de mogelijkheid om een uitrolmoment op 
locatie te organiseren, waarbij oude smartphones 
indien gewenst worden teruggenomen.

HPE Aruba Networking breidt uit met 2,5Gb switch  
en Wi-Fi 6 access point
Hewlett Packard Enterprise lanceert de Aruba Instant On AP22D, een Wi-Fi 6 access 
point, en de Aruba Instant On 1960 stackable switch met 2,5Gb poortcapaciteit. Door 
hogere snelheden, meer capaciteit en een betere beveiliging kunnen mkb’ers hiermee 
een betere ervaring bieden aan klanten en IoT-apparaten. Tegenwoordig migreren ook 
veel mkb’ers hun workload naar de cloud en zien ze een forse toename in het gebruik 
van data-intensieve applicaties. De combinatie van het Aruba Instant On AP22D access 
point en de Aruba Instant On 1960 stackable switch is bij uitstek geschikt voor mkb’ers 
met toenemende data-eisen en een groeiend aantal apparaten, dat verbinding maakt 
met het netwerk. Aruba Instant On AP22D Wi-Fi 6 access point kan effectief meerdere 
connecties tegelijkertijd beheren op de hoogst mogelijke snelheid en meer apparaten 
probleemloos toegang bieden tot het netwerk. 

G+D en Sony SI met oplossing voor 
iSIM provisioning op afstand
Het Duitse Giesecke+Devrient (G+D) lanceert samen met Sony SI de eerste  
commerciële iSIM-oplossing die SIM provisioning op afstand ondersteunt. Als 's werelds 
eerste aanbieders gaan G+D en Sony SI nu nog een stap verder in de ontwikkeling van 
iSIM door een veilige oplossing te introduceren die speciaal is ontworpen voor Remote 
SIM Provisioning (RSP), waardoor naadloze over-the-air activering en beheer van SIM- 
profielen mogelijk wordt. Dit zorgt voor een hoge flexibiliteit om het respectievelijk 
geprefereerde cellulaire netwerk te kiezen gedurende de lange levensduur van een 
IoT-apparaat, terwijl het ook de meest kosteneffectieve oplossing biedt gedurende de 
levensduur.

Axians en VAIBS zetten 
werken samen met slimme 
camera-technologie
Axians en VAIBS kondigen een samenwerking aan op het vlak 
van video Artificial Intelligence (AI)-technologie. Dit stelt klanten in 
staat om videobeelden makkelijk om te zetten in bruikbare data 
en acties. VAIBS is een vooruitstrevend bedrijf dat organisaties 
wereldwijd helpt om informatie uit videobeelden om te zetten in 
bruikbare data. Dit kan vervolgens gebruikt worden voor andere 
doeleinden, zoals besluitvorming. Het bedrijf voegt kunstmatige 
intelligentie toe aan (bestaande) camera’s om deze slim te maken. 
De oplossing Vaidio kan personen, voertuigen, patronen, dieren of 
objecten herkennen en meldingen uitsturen. 

Epatra Benelux distributeur  
van KanDao
KanDao en Epatra Benelux hebben een distributieovereenkomst 
getekend om het conference portfolio van KanDao op de markt 
te brengen via Smart Office partners in de Benelux. De focus ligt 
op de KanDao Meeting. Dit is een zeer krachtige 360° video
conferentie-camera met Hi-Fi speakers, intelligent AI algoritme en 
omnidirectionele microfoons.  “Kandao is de 360° specialist in de 
enorm veranderende en groeiende videoconferencing-markt. Waar 
andere bekende IT-merken slechts beperkt modellen introduceren en 
uitbrengen heeft Kandao nu al een volwassen en complete line-up 
360° panoramic-camera’s. Deze line-up sluit naadloos aan in het  
uitgebreide Smart Office programma van Epatra Benelux”, aldus 
Hans de Blois, directeur bij Epatra Benelux.
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CloudLand voegt Octiga toe  
aan cloud-aanbod voor MSP’s
CloudLand breidt haar aanbod security-oplossingen voor Microsoft 
365 uit met de geautomatiseerde oplossing van Octiga. Octiga is 
ontwikkeld om MSP's te ondersteunen in elke fase van de levens-
cyclus van Microsoft 365; identificeren van bedreigingen, toepassen 
van best practice security baselines, monitoren van risico's en het 
verhelpen van inbreuken met één dashboard. 

Octiga vindt dat MSP’s zich moeten kunnen richten op primaire 
dienstverlenende activiteiten, en niet op het beveiligen hiervan. Door 
middel van deskundige kennis via een eenvoudig te gebruiken en 
betaalbare cloud-oplossing geeft Octiga partners het vertrouwen 
om beveiligingstaken voor Microsoft 365 te kunnen uitbesteden. 

Mitel brengt nieuwe serie 
DECT-telefoons
Mitel heeft de 700d serie gelanceerd, een nieuwe generatie Digital 
Enhanced Cordless Telecommunications (DECT) handsets. De serie 
omvat vier nieuwe producten die zijn ontworpen om te voldoen aan de 
behoeften van bedrijven, variërend van basiscommunicatiebehoeften 
tot geavanceerde gebruikers in sectoren zoals gezondheidszorg, 
industrie, horeca, onderwijs en detailhandel. De nieuwe 712dt, 722dt, 
732d en 742d handsets scoren hoog met een verbeterde gebruikers
interface (UI). Het krasbestendige 2,4 inch scherm is voorzien van 
grafische elementen die de interactie tussen medewerkers vereen-
voudigen. Verlichte toetsenborden verbeteren het gebruik in slecht 
verlichte werkomgevingen. De terminals zijn schokbestendig  
(tot 2 meter) en voldoen aan de IP44/IP65-normen voor stof- en  
waterbestendige apparaten om het gebruik in veeleisende  
omgevingen te ondersteunen. 

HP lanceert nieuwe  
hybride diensten 
HP organiseerde recent zijn allereerste HP Imagine-evenement,  
waar de leverancier zijn nieuwste innovaties op het gebied van 
Personal Systems, Printing Systems en Workforce Solutions 
onthulde. HP zette op het event de introductie van diensten en 
oplossingen voor het hybride werken voort, met de lancering 
van HP Managed Collaboration Services, Workforce Central 
en AI-verbeterde Proactive Insights. HP positioneert zich zo als 
de leider op het gebied van conferentie- en samenwerkings
systemen met het breedste portfolio voor hybride werk van HP 
en Poly. Op Imagine werden samengestelde vergaderruimte
oplossingen aangekondigd voor ruimtes van elke omvang.  
Zo werd een nieuw as-a-service abonnementsmodel voor 
vergaderruimten onthuld dat inzichten verzamelt om klanten  
te helpen het gebruik te optimaliseren en uitstekende video
conferentie-ervaringen op kantoor te creëren. HP gaf een 
voorproefje van meer dan twintig nieuwe apparaten en services 
in zijn Personal Systems-, Printing Systems- en Workforce 
Solutions-activiteiten. Hoogtepunten van het assortiment zijn 
onder meer HP Managed Collaboration Services, Workforce-
Central en op AI gebaseerde innovaties. 

NETGEAR lanceert  
Nighthawk-router met WiFi 7
 
NETGEAR, heeft zijn eerste router met WiFi 7-technologie gelanceerd.  
De Nighthawk RS700S is de nieuwste toevoeging aan de bekroonde 
Nighthawk-lijn van de netwerkspecialist. NETGEAR's RS700S-router, 
aangedreven door Broadcoms BCM6726/3 WiFi 7 System On a Chip 
(SOC), haalt snelheden tot 19Gbps. De tri-band WiFi 7-router, van de 
makers van tri-band technologie, zorgt voor een drastische afname 
van latentie bij AR/VR gaming, 8K streaming en versoepelt UHD 
Zoom-gesprekken. De RS700S heeft ook een 10Gb-internetpoort om 
de snelle hedendaagse internetsnelheden te ondersteunen, evenals 
een 10Gb- en vier 1Gb LAN-poorten voor verbeterde bekabelde 
verbindingen. 

G+D en Sony SI met oplossing 
voor iSIM provisioning op afstand
Het Duitse Giesecke+Devrient (G+D) lanceert samen met Sony SI de 
eerste commerciële iSIM-oplossing die SIM provisioning op afstand 
ondersteunt. Als 's werelds eerste aanbieders gaan G+D en Sony SI 
nu nog een stap verder in de ontwikkeling van iSIM door een veilige 
oplossing te introduceren die speciaal is ontworpen voor Remote 
SIM Provisioning (RSP), waardoor naadloze over-the-air activering 
en beheer van SIM-profielen mogelijk wordt. Dit zorgt voor een hoge 
flexibiliteit om het respectievelijk geprefereerde cellulaire netwerk te 
kiezen gedurende de lange levensduur van een IoT-apparaat, terwijl 
het ook de meest kosteneffectieve oplossing biedt gedurende de 
levensduur.

Productnieuws
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6G lijkt dichtbij, 
maar… is nog ver weg
Het is de internationale telecom ambitie om elke tien jaar een nieuwe mobiele generatie te introduceren, die dan zo goed 
mogelijk aansluit bij de maatschappelijke behoeften. Ik heb het altijd bijzonder gevonden, dat terwijl wij met onze eerste 
GSM leerden omgaan om te bellen en sms-en, men al lang bezig was om internet op een smartphone te ontwikkelen. Het 
ontwikkelen van een nieuwe generatie duurt ongeveer tien jaar. Terwijl wij nog vol smart zitten te wachten op het snelle 5G 
(de 3,5 GHz veiling nu eindelijk in 2024?), is men al begonnen aan 6G. In dit artikel kijken we naar de huidige ontwikkelingen.

Bij het definiëren van een mobiele generatie zijn verschillende 
organisaties betrokken. Omdat 6G nu al veel meer aandacht heeft dan 
bij eerdere generaties, zijn er ook veel meer samenwerkingsorganen en 
partijen die input willen leveren. De internationale telecommunicatie unie 
(ITU) realiseert een visie voor IMT-2030 (6G) en bepaalt de doelstellingen 
voor deze nieuwe generatie. Vervolgens wordt door 3GPP, waarin 
operators, kennisinstituten en leveranciers samenwerken, de technische 
standaarden verder uitgewerkt. Dit doen zij door middel van releases. 
Release 15 was de eerste 5G standaard, die ondertussen met R16 
en R17 meer functies heeft gekregen. Aan Release 18 wordt nu hard 
gewerkt, deze zal begin 2024 beschikbaar komen. Daarna duurt het 
nog ongeveer 1 – 2 jaar voordat de standaard is omgezet in producten, 
tenzij operators er hoge prioriteit aan geven.

Zoals nu gepland, zal in Release 20 worden gestudeerd over 6G 
technologie. Het is de verwachting dat Release 21 de eerste 6G 
standaard zal zijn, die ergens in 2028 of 2029 wordt afgerond. Men 
denkt dat daarna, in 2030, de eerste commerciële netwerken live 
kunnen gaan. Tussendoor moet ook nog over 6G spectrum worden 
besloten op de World Radio Conferences (WRC) die in 2023 en 2027 
plaatsvinden. De globale planning is samengevat in de afbeelding.

Wilde ideeën
Ten aanzien van wat 6G moet kunnen, zijn soms de wildste verhalen 
te horen. Operators en de industrie zijn naarstig op zoek naar nieuwe 
toepassingen, met name om ook te onderbouwen waarom 6G  
noodzakelijk is en hoe men er geld mee gaat verdienen. Er zijn  
consultancy partijen die honderden miljarden voorspiegelen dankzij 
diensten waarvan wij nog niet wisten dat ze onmisbaar zijn. Een  
bloemlezing van de laatste ideeën:

• �Haptische feedback en het delen van bewegingen met anderen 
(gedemonstreerd door NTT DoCoMo in Barcelona op de MWC23)

• �6G gebruiken als radar en zo objecten kunnen meten (o.a. Nokia op 
MWC23, zie de foto waarop de afstand van de persoon tot de 6G 
zender grafisch werd weergegeven)

• Continue de gezondheid monitoren
• Op afstand opereren (huh? Was toch ook al bij 5G?)
• Holografisch op afstand vergaderen en ons werk doen
• Augmented Reality, Mixed Reality en Extended Reality
• Teleportatie
• Directe communicatie met ons brein
• In fabrieken productie volledig door robots
• Slimme steden

ONE 6G, een samenwerking van operators, leveranciers en onder-
zoeksinstituten (waaronder TNO) hebben een ronde overzichtsplaat 
gemaakt. In deze ronde afbeelding is te zien dat men verwacht dat 6G 
impact kan hebben op heel veel aspecten in ons dagelijks leven.

Techniek
Om dit allemaal mogelijk te maken, moet 6G veel nieuwe features gaan 
bieden. Er wordt nagedacht over:
• Extreem lage latency
• Positiebepaling tot 1 centimeter nauwkeurigheid
• Stroomgebruik naar beneden
• Hergebruik van materialen
• Drones in de stratosfeer (HAPS) en satelliet communicatie
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6G

• AI gebruiken om de verbinding te optimaliseren
• Sensoren en devices zonder voeding
• Digital twin toepassingen

Natuurlijk moet 6G ook sneller en beter zijn dan 5G (en 4G).  
Een aantal aspecten heb ik samengevat in de volgende tabel.

Ericsson heeft al gedemonstreerd dat 100 Gbit/s door de lucht 
mogelijk is. Dat heeft men begin dit jaar gedaan tijdens het  
Mobile World Congress. Er stond zelfs een prototype 6G 
basestation (zie foto hierboven).

Wat willen operators?
In deze studiefase kun je natuurlijk van alles roepen. Sommige 
dingen klinken volledig Science Fiction, maar technologische 
ontwikkelingen gaan soms snel. Mobiele operators kijken wel 
serieus naar de kansen van 6G. Zo is dit jaar al geroepen dat men 
6G liever ziet als software upgrade van 5G. Voor de core van het 
netwerk, dat toch steeds meer als clouddienst wordt gebouwd, 
klinkt dit als mogelijk. Voor het 5G netwerk waren er veel opties 
(ongeveer 5 tot 10 varianten), wat de uitrol niet duidelijker heeft 
gemaakt. Voor 6G wil men dit liever versimpelen, zodat operators 
niet allerlei keuzes moeten maken. Operators willen daarbij Open 
RAN als standaard, zodat de keuze voor hardware eenvoudig 

wordt. De ambitie is om goedkope, universele componenten te 
hebben, die dankzij software worden aangestuurd. Veel operators 
maken zich namelijk zorgen of ze de benodigde investeringen in 
6G straks wel kunnen dragen en of er een positieve business case 
is te maken.

Regionale belangen
Op dit moment zijn er enorm veel initiatieven rondom 6G research 
en ontwikkeling. Veel landen willen een belangrijke rol spelen 
in 6G technologie en zijn daarom volop met onderzoek bezig. 
Japan en Korea lopen voorop, in China loopt men ook heel hard. 
De meeste 5G patenten (en dus ook inkomsten daarvan) liggen 
in China en voor 6G zal men vast hetzelfde willen bereiken. 
Amerika wil met 6G nu wel een leidende rol spelen en India heeft 
de laatste tijd ook van zich laten horen. In Europa is men al ook 
enkele jaren actief met projecten onder de noemer Hexa-X. 
Finland, Duitsland en het Verenigd Koninkrijk zijn ook al langer 
bezig. In Nederland heeft TNO een consortium samengebracht 
wat ook subsidie heeft gekregen vanuit het Groeifonds, om zo 
ook 6G diensten en radiokennis verder te ontwikkelen. Want ook 
Nederland denkt met grote partijen waaronder NXP en ASML een 
bijdrage te kunnen leveren aan 6G technologie. 

Conclusie
Op dit moment is het een spannende tijd voor 6G. Het zijn  
niet alleen wilde ideeën die tot een realistische technische  
visie gebracht moeten worden, er spelen ook enorme  
geopolitieke krachten. Iedereen wil een belangrijke rol spelen 
in 6G standaardisatie. In de industrie wil niemand terug naar 
regionale standaarden. Bij 3G was dat wel het geval, Amerika  
en China hadden andere standaarden ontwikkeld. Er ligt dus nog 
een behoorlijke taak bij de ITU en 3GPP om samen te werken aan 
een wereldwijde 6G standaard. 2030 lijkt ver weg, maar is op die 
manier eigenlijk heel dichtbij!

Over de auteur
Eildert van Dijken is Principal Consultant bij Strict en is al 
vele jaren bezig met mobiele communicatie. Hij is vooral 
betrokken bij connectiviteitsvraagstukken, voert regelmatig 
onderzoek uit en publiceert over nieuwe technologieën.
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Faillissement BCC, 
een terugblik
Wie kent ze nog, de Harense Smid, Dixons, de IT’s, 
Dynabyte, Mycom, Paradigit, Block en Scheer & Foppen. 
In het vorige decennium bepaalden ze nog het winkel-
beeld, het afgelopen decennium gingen ze failliet.  
Dat lot was onlangs ook BCC beschoren. De winkels 
zijn nog deels open en houden uitverkoop met tot  
30 procent korting. Met de dag slinkt de kans op een 
gedeeltelijke doorstart. Onderdelen van het bedrijf zijn 
inmiddels verkocht, zo is de BCC Aircoshop verkocht 
aan E2-Energie en neemt Coolblue een deel van de 
BCC-bezorgers over. Een terugblik over hoe het zover 
heeft kunnen komen. Mediamarkt mag van de Autoriteit 
Consument en Markt (ACM acht winkels overnemen 
en ElectronicPartner (EP) en Mikro-Electro in samen-
werking met Electro World nemen nog eens vijf vesti-
gingen over.

Het is 21 september 2023 als de zojuist aangestelde bewindvoerders 
Joris Lensink en Thijs Hekman van De Vos & Partners Advocaten 
vanuit het hoofdkantoor aan de Van der Madeweg in Amsterdam de 
circa 1.000 werknemers van BCC op de hoogte brengen over het 
aanstaande faillissement van de elektronicaketen. Een week eerder 
al was voor het bedrijf surseance aangevraagd. Die bekendmaking 
een week eerder leidde al tot emotionele reacties bij het personeel 
en de klanten. Medewerkers van transport- en vervoersbedrijven die 
voor elektronicazaak BCC rijden, blokkeerden diezelfde donderdag 
een distributiecentrum van het bedrijf aan de Dukdalfweg in Almere 
Buiten. Driekwart van de filialen was die dag gesloten. BCC-directeur 
Caspar Klinkhamer meldde dat de dag na het bekend worden van 
de surseance "ongeveer driekwart" van de 56 filialen niet open zijn 
gegaan. "Dit heeft te maken met het feit dat in bepaalde winkels 
onvriendelijke, soms bedreigende situaties zijn ontstaan die  
onacceptabel zijn", bevestigt hij verhalen van personeelsleden. 

Achtergrond
BCC was in handen van De Mirage Retail Group. Dit winkelbedrijf dat 
ook Blokker en Intertoys exploiteert, nam BCC in september 2020 
over van het Franse Fnac Darty. De Fransen wilden graag af van de 
verlieslijdende keten die toen nog 62 winkels telde. Op de voorraden 
en het vastgoed wist de nieuwe eigenaar een korting van bijna 
honderd miljoen euro los te krijgen. 

“Wij hebben er alles aan gedaan om de resultaten te verbeteren. Maar 
daarbij krijg je geen enkele medewerking van de leveranciers”

BCC

De historie van BCC
In 1945 opende Herman Bakker een elektronicawinkel in  
Amsterdam-West. Samen met zijn zoons Carel en Coos werd in 
1962 een tweede filiaal geopend in Amsterdam-Osdorp aan het 
Tussen Meer; dit filiaal viel onder de keten Radio West. Vanaf 
1969 zetten Carel en Coos Bakker het bedrijf voort onder de 
naam BCC wat stond voor Bakker Cash & Carry. De aandeel-
houders van BCC verkochten in 1997 hun BCC-aandelen aan  
het beursgenoteerde Engelse retailconcern KingFisher. Dit 
concern bestond vooral uit zogeheten Superstore-ketens in 
Europa op het gebied van elektronica en doe-het-zelf. BCC had 
op dat moment 23 filialen in de Randstad. In juli 2003 werden de  
elektronicawinkels onderdeel van KESA, wat staat voor Kingfisher 
Electronica SA. KESA wijzigde zijn naam in 2012 in Darty Groep. 

De Darty Groep, waarvan op dat moment ook het Franse Darty 
en het Belgische Vanden Borre deel uitmaakten, was beurs
genoteerd in het Verenigd Koninkrijk. In oktober 2009 nam BCC 
het Amsterdamse Polectro over, en de twee Polectro-vestigingen 
werden omgevormd tot BCC-vestigingen Per 1 februari 2015 
nam BCC achttien winkels over van HiM Retail, de eigenaar 
van de winkelformules De Harense Smid, Mikro-Electro en It's. 
Na die overname telde BCC 69 winkels. De Franse keten van 
boeken- en multimediawinkels Fnac nam begin 2016 Darty over. 
Fnac beoogde met de overname marktleider te worden in de 
handel van elektronica, boekenmateriaal en huishoudtoestellen in 
Frankrijk. Eind 2020 kwam BCC in handen van het retailconcern 
Mirage Retail Group voor een 'symbolisch bedrag'. 
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Mede daardoor zag Michiel Witteveen, topman 
van de Mirage Group, kansen voor de keten: 
“BCC heeft het de laatste tijd een stuk beter 
gedaan en ik denk dat we aan de achterkant 
goed kunnen samenwerken,” aldus de onder-
nemer drie jaar geleden na de overname. 
Inmiddels heeft het succesverhaal de nodige 
deuken opgelopen. Drie grote (voormalige) 
bedrijfsonderdelen van Mirage zijn inmiddels 
failliet. Die winkelketens - Blokker België, Big 
Bazar en BCC - telden ruim 300 vestigingen. 
Ruim 3.000 mensen verloren er hun baan. 

Na de overname in 2020 probeerde BCC 
het verschil te maken met producten die 
deskundige service vereisen, zoals zonne
panelen, en levering aan huis. Vorig jaar  
kon Witteveen BCC’s hoofdkantoor en  
distributiecentrum op Schiphol nog voor  
28 miljoen verkopen, maar het lukte niet om 
de cijfers te verbeteren. Een beursgang van de 
Mirage Retail Group komt niet van de grond. 
Witteveen was tot vlak vóór het faillissement 
van BCC in onderhandeling over de verkoop 
van de elektronicaketen aan Bero Monaco, die 
bekend staat als opkoper van rest- en faillisse-
mentspartijen, zo meldt RTL Z. Die deal ketste 
vlak voor het faillissement af.
 
Leveranciers medeschuldig
Winkelketens als BCC en Blokker zijn mede 
in de problemen gekomen door de starre 
houding van de leveranciers, stelde Michiel 
Witteveen, topman van de Mirage Group, in 
gesprek met BNR Nieuwsradio. “De houding 
van deze grote, wereldwijde, merken is mij 
enorm tegengevallen. Als bedrijf hebben wij 
er alles aan gedaan om ervoor te zorgen dat 
de resultaten van een winkelketen worden 
verbeterd. Maar daarbij krijg je geen enkele 
medewerking van de leveranciers Ze geven 
je niet de ruimte en de marge om een goed 
businessmodel op te zetten, en dat vind ik 
stuitend. En dan druk ik me nog zachtjes uit.'”
Met name in de consumentenelektronica 
gaat het volgens Witteveen mede hierdoor 
“bar slecht”, zoals nu bij BCC. Het voordeel 
van Blokker is dat deze winkelketen ook 
elektronica onder eigen huismerk verkoopt. 
“Bij BCC kan dat niet en dan ben je aange-
wezen op die grote merken”, legt Witteveen 
uit. 'Ik heb wel eens tegen deze bedrijven 
gezegd dat wij alle kostenstijgingen voor onze 

rekening nemen terwijl zij onze marges naar 
beneden willen hebben. Dat gaat gewoon 
niet, dat kan niet. Dat maakt een hele branche 
kapot.”

Marges te laag
Dat was volgens hem overigens niet de enige 
reden voor het faillissement. Het verdien-
model van BCC klopt niet meer, zei hij tegen 
Het Financieele Dagblad (FD): “Huur, lonen, 
energie zijn allemaal gestegen. Om geld te 
verdienen, moet je simpelweg hogere marges 
maken, maar grote leveranciers weigeren in 
die richting te bewegen.” Bovendien besteden 
consumenten nu minder aan witgoed en 
elektronica. Die spullen hebben ze al massaal 
tijdens de coronapandemie online aange-
schaft. Tegen het FD zei Witteveen dat BCC 
al jaren in moeilijkheden zit. De coronapan-
demie, de oorlog in Oekraïne en de stevige 
inflatie heeft het bedrijf financieel verzwakt. De 
coronapandemie heeft een gat in de balans 
geslagen. Het bedrijf kon geen aanspraak 
maken op coronasteun en heeft een belasting-
schuld van 30 miljoen euro. Het bedrijf draaide 
al met verlies. In 2021 werd op een omzet van 
424 miljoen 21 miljoen euro verlies geleden.

Geen wow-effec
Retaildeskundige Paul Moers stelt in de 
Limburger dat de omzet in de elektronica-
branche de stijging van de inflatie niet kan 
bijhouden. “BCC heeft niet goed gekeken 
naar de verandering in het winkellandschap. 
Voor de coronacrisis had de winkel vooral 
een logistieke functie: je ging naar de winkel 
om je spullen te halen. Tijdens en na corona 
is online echt het ding geworden. Waarom 
zou ik naar een winkel gaan? Dan wil je toch 
verrast worden? Anders haal ik het toch 
gewoon online”, betoogt Moers. “Wat BCC 
had moeten doen, is de inspiratie in de winkel 

introduceren. Dat hebben ze nagelaten. Ga 
maar eens in een Apple-winkel kijken, of bij de 
Bijenkorf en Rituals. Als je daar naar binnen 
gaat, valt je mond open van het woweffect. 
BCC heeft dat nagelaten, maar dit bedrijf 
was niet de enige, heel veel winkels zijn dat 
vergeten.” 

Recent vroeg De Ondernemer hoe groot 
Moers de kansen inschat voor een gedeelte-
lijke doorstart van BCC? “Je moet heel veel 
cash in je zak hebben om nu in zo’n keten te 
stappen. Je weet dat het de komende jaren 
gewoon nog heel erg moeilijk gaat worden. 
De economie gaat hopelijk volgend jaar weer 
wat aantrekken, maar dat hangt af van de 
spanningen in de wereld. En die liegen er op 
dit moment niet om.”

“Mediamarkt is geïnteresseerd, maar slechts in 
negen winkels. Die gaan dat niet voortzetten 
onder de naam BCC. Daarmee red je de hele 
BCC-keten niet. Dus hoe pijnlijk dat ook is 
voor al die mensen en al het werk dat ze de 
afgelopen jaren hebben gedaan, ik zie de 
overlevingskans op dit moment als buiten-
gewoon miniem.” Moers vervolgt: “Daarnaast 
is Mediamarkt geen stevige partij. Mediamarkt 
worstelt al jarenlang met zijn strategie. Het 
is ongelofelijk. Een bedrijf zonder plan heeft 
altijd een excuus. Bij Mediamarkt regent het 
elk jaar van de excuses. Wanneer wordt er 
bij Mediamarkt nou eens goed management 
neergezet? Het is jammer, want Mediamarkt 
op zichzelf is een concept waar je best wat 
mee zou kunnen doen.”

En nu?
Wat resteert zijn de winkels van Mediamarkt, 
Expert, Electro World en Dé Witgoed Speci-
alist. Deze zitten vaak op plekken zonder 
concurrenten: in dorpen en kleine steden. 
Coolblue en Apple specialist Amac zijn de 
grote winnaars onder de elektronicaketens 
met stenen winkels. Coolblue is tegenwoordig 
in bijna alle grotere steden aanwezig. De keten 
ging van 8 winkels in 2020 naar 14 vestigingen 
begin dit jaar. Amac voegde maar liefst 24 
winkels toe, een groei van bijna 50%. De rest 
van de winkels die consumentenelektronica 
verkochten is weggevaagd door Coolblue, 
Bol.com en andere online winkels. Wordt 
vervolgd…

“Waarom zou ik naar 
een winkel gaan? 

Dan wil je toch verrast 
worden?”
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MVS Benelux

Wij ontmoeten Ronald van Vark, commercieel 
directeur bij MVS Benelux, op een zonnige 
dag in september bij hun Nederlandse logis-
tieke hub. “Laat ik maar met de deur in huis 
vallen”, zo begint Ronald de kennismaking. 
“Wij hebben er vandaag net een nieuwe klant 
bij en het is razend druk. Hoewel wij ruim 35 
medewerkers hebben, die allemaal uitstekend 
getraind zijn, is zo’n eerste dag altijd een 
beetje spannend. Aan de andere kant, wij zijn 
maanden bezig geweest met de implementatie. 
Er kan gelukkig weinig fout gaan”. Trots wijst 
hij naar de pallets die keurig opgesteld staan 
bij de ingang van het magazijn. Om ons heen 
klinkt het gepiep van scanners, stapelen van 
dozen en het lichte gezoem van elektrische 
vorkheftrucks. Een drukte van belang, maar 
iedereen lijkt precies te weten wat er gedaan 
moet worden.
 
Volop dynamiek
Glunderend gaat Ronald ons voor en 
betreden wij het domein van MVS Benelux. 
Het is duidelijk. Hier wordt hard gewerkt. 
“Wij beginnen iedere ochtend rond 6 uur en 
gaan pas naar huis als de laatste producten 
zijn klaargemaakt voor verzending. Dagelijks 
passeren bijna 500 orders onze systemen. En 
wat echt uniek is, is dat wij altijd precies weten 
waar een pakket is. Zowel in ons magazijn 
maar ook onderweg. Door ons geavanceerde 
systeem raken wij ook nooit iets kwijt”, zo 
vervolgt hij de rondleiding. 

In het voorbijgaan wijst van Vark op de 
verlichting: “Net hebben wij alles omgezet naar 
Ledlampen. Dat bespaart ieder jaar heel veel 
elektriciteit. Maar wij doen meer. Zo gebruiken 
wij elektrische auto’s voor het vervoer, waar 
mogelijk. En gaan wij binnenkort een proef 
doen met het afleveren van pakketjes in de 
grote stad met een fietskoerier en een speciale 
ontwikkelde elektrische bestelscooter. Kijk, 
MVS is groen waar het kan." 

Smart logistical services
Maar wat doet MVS Benelux nu precies? 
Ronald zucht: “Ja, dat is een lastige vraag 
om te beantwoorden. Kort samengevat doen 
wij alles rond zogenaamde smart logistical 
services. Van het op voorraad houden tot en 
met pick, pack en ship en de zogenaamde last 

mile leveringen. Daarnaast het terugnemen van 
IT-producten en het weer verkoopbaar maken 
door een volledig geautomatiseerd refurbish-
ment-proces, het beheer van werkplekken met 
als belangrijk kenmerk het configuren en instal-
leren op iedere locatie van hardware. Wat ik zelf 
een heel mooie service vindt is onze 24/7 help 
-en supportdesk, die gebruikers in hun eigen 

taal te woord staan. Dit wordt allemaal gedaan 
door native speakers. En dat allemaal vanuit 
ons hoofdkantoor in Italië. Maar wat ons anders 
maakt dan ieder andere aanbieder is dat alles 
tot in de puntjes procesmatig wordt gedaan en 
altijd volledig traceerbaar.” 

Eigen software
Tijdens het koffiedrinken wijst Ronald ons op 
een bijzonder aspect van MVS: “Wist je dat wij 
een grote eigen softwareontwikkelingsafdeling 
hebben? Cruciaal voor ons succes. Hierdoor 
hebben wij de flexibiliteit om onze diensten snel 
en adequaat aan te passen aan een verande-
rende wens van een klant. Wij zien vaak dat 
na implementatie de klantbehoefte verandert. 
Geen probleem, wij schakelen mee. Een mooi 
voorbeeld is het door ons zelf ontwikkelde 
ticketsysteem, dat volledig is geïntegreerd 
met onze helpdesk, IVR en zelfs klanten eigen 
‘marktplaats’ op hun intranet. Medewerkers 
kunnen zelf bijvoorbeeld accessoires voor hun 
smartphone of laptop bestellen en reparaties 
aanmelden. Maar ook werkt onze mobiele 
app, speciaal ontwikkeld voor onze field-en-
gineers, naadloos samen met ons magazijn-
beheersysteem. De benodigde onderdelen 
zijn hierdoor altijd op het juiste moment 
beschikbaar. En dat is wel zo efficiënt.”

Duurzame basis
We staan op en gaan een hoek om in het 
magazijn. Daar stuiten we op pallets en kratten 

MVS BENELUX:
Uitblinken in slimme logistieke 
efficiëntie en duurzaamheid
Wat is er bijzonder aan 2019? In dat jaar opende MVS International de Nederlandse vestiging MVS Benelux. Met meer 
dan 800 servicemonteurs is deze voormalige dochter van IBM Italië de grootste smart logistieke dienstverlener van 
dat land, die ieder jaar meer dan 450.000 opdrachten verwerken. Met hun meertalige 24/7 365 Europese help- en 
supportdesk worden iedere dag duizenden klanten geholpen.

“Kijk, MVS is groen
waar het kan” 
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vol met gebruikte 
gereedschappen van 
Hilti, het bekende 
gereedschap merk 
uit Liechtenstein. 
Ronald loopt naar 

een pallet en pakt een bestofte klophamer op. “Gisteren werd 
deze nog gebruikt op de bouwplaats ergens in Nederland. En 
nu bij ons om duurzaam te worden verwerkt. Het MVS-proces 
begint bij een contractbeëindiging, waar klanten in overleg met 
Hilti bepalen wat er met het gereedschap moet gebeuren. Dit 
kan variëren van het teruggeven van gereedschap na contract
beëindiging tot het vervangen van oude apparatuur bij het 
aangaan van nieuwe leasecontracten. Ook het ophalen van 
defecte apparatuur of tijdelijke leenapparatuur is mogelijk.

Efficiency centraal
Het logistieke coördinatieproces kan plaatsvinden via Hilti-
winkels die regelmatig door MVS worden bezocht of direct op 
de bouw- of werkplaats. Na het ophalen worden In het magazijn 
van MVS Benelux de opgehaalde gereedschappen nauwkeurig 
geregistreerd, accu's gescheiden en gereedschappen gesor-
teerd op type en conditie. Materialen zoals accu's, apparatuur, 
kabels en accessoires worden verder gescheiden voor gerichte 
milieuvriendelijke en duurzame verwerking. Een regelmatige 
afvoer van materialen, zoals accu's en apparatuur, is cruciaal 
voor het duurzaam beheer. Erkende verwerkers halen wekelijks 
de gescheiden materialen op en refurbishen, recyclen of  
vernietigen ze volgens de regelgeving.” 

Midden in het magazijn, dat beveiligd is met de hoogste klasse, 
staat een enorme kluis waar wij niet in mogen. Volgens Ronald 
liggen daar mobiele apparaten, zoals smartphones en laptops, 

van een groot en heel bekend bedrijf. Een van de grootste in zijn
branche in ons land. “Kijk, als je op locatie bent bij een klant dan 
moet je koste wat kost door kunnen werken. Grappige woord-
speling”, glimlacht hij. “Omdat een van onze kenmerken is dat 
wij onze services in heel de Benelux, en eigenlijk wereldwijd, 
bijzonder kostenefficiënt kunnen uitvoeren. Zelfs met onze hoge 
kwaliteit”. Snel gaat hij verder met het uitleggen van het proces. 

“Via een webportaal komt er een vraag van een medewerker 
binnen. Wij zorgen dat wij de volgende werkdag op iedere plek 
in Nederland in een tijdvak van 4 uur zijn. Een bijvoorbeeld defect 
toestel wordt opgehaald en wij leveren een werkend vervangend 
exemplaar af. Dat kan bij een medewerker op kantoor of thuis 
zijn, maar ook natuurlijk bij een klant. Dat maakt ons niet uit.  
Het is alleen wel handig als wij weten waar. En daar zorgt het 
portaal voor.”

En hier eindigt de rondleiding. Wij hebben een goed beeld 
gekregen van de dienstverlening van MVS Benelux, maar 
beseffen ons dat wij slechts een klein deel van het service
portfolio hebben gezien. Voordat wij weggaan fluistert de 
gedreven commercieel directeur ons als laatste in: “Weet je  
dat als je in Italië om ons bedrijfsterrein loopt, je dat meer dan  
40 minuten kost?”

“Als je op locatie bent bij een 
klant dan moet je koste  
wat kost door kunnen werken” 
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Phonehouse voor derde jaar op rij  
winnaar ‘Beste Winkelketen van  
Nederland' 2023-2024
De winnaars van de publieksprijzen 'ABN AMRO Beste Winkelketen van Nederland' 
2023-2024 en 'ABN AMRO Webshop Awards the Netherlands' 2023-2024 zijn 
bekend. Phone House won voor het derde jaar op rij in de categorie telecom-
winkels. Expert ging met twee prijzen naar huis, beste in de categorie elektronica 
allround voor de winkel én de webshop.

Meer dan 162.000 consumenten hebben hun mening gedeeld over hun favoriete 
retailers. Tijdens een feestelijke bijeenkomst op het hoofdkantoor van hoofdsponsor 
ABN AMRO in Amsterdam werden alle winnaars bekendgemaakt en ontvingen zij 
hun awards. Bij de webshops was de winnaar in de categorie Telecom een nieuw-
komer; Coolblue.

Met een als vanouds goed gevulde zaal was het een feestelijke dag voor  
alle genomineerden. Uiteindelijk mochten 39 retailers een award in ontvangst 
nemen. Ook zaten er weer een aantal mooie, nieuwe namen tussen ten opzichte 
van de vorige editie: onder andere Jeans Centre, Hoogvliet, Swiss Sense, Camera 
Nu, IKEA, Goossens, Coolblue en Kaartje2Go mogen zich dit jaar ook bij de 
winnaars voegen.

Internet en tv-diensten 
Odido op glasvezel  
DELTA Fiber
De internet- en tv-diensten van Odido zijn nu ook 
beschikbaar in de gebieden waar DELTA Fiber glasvezel 
reeds heeft aangelegd. De lange termijn samenwerking 
tussen Odido en DELTA Fiber, om diensten over elkaars 
netwerken te leveren, werd al eerder aangekondigd. 
Nu kunnen de eerste huishoudens ook daadwerkelijk 
gebruikmaken van Odido’s internet via glasvezel van 
DELTA Fiber met up- en downloadsnelheden tot  
1 Gigabit per seconde (Gbps). De diensten van Odido 
worden in de komende periode beschikbaar voor  
1,3 miljoen huishoudens. DELTA Fiber en Odido vinden 
dat iedere Nederlander toegang moet kunnen hebben 
tot snel internet via mobiel en vast. Daarvoor is een 
open toegangsmodel voor telecommunicatienetwerken 
met aantrekkelijke wholesaletarieven noodzakelijk. 
De samenwerking versterkt beide partijen. Odido 
heeft de intentie om DELTA Fiber’s glasvezelnetwerk 
ook te gebruiken voor het versneld uitrollen van het 
5G-netwerk. DELTA Fiber breidt met dit partnership 
de mobiele producten en diensten voor zijn klanten 
uit door het bieden van 5G, hogere snelheden en 
Unlimited data. Hiervoor gebruiken zij het mobiele 
netwerk van Odido, dat geldt als een van de betere in 
de wereld. 

DELTA Fiber bereikt 
1,5 miljoen huishoudens 
DELTA Fiber heeft met zijn snelle uitrol van glasvezel 
nu 1,5 miljoen adressen bereikt. Met het behalen van 
deze mijlpaal heeft 18 procent van de Nederlandse 
huishoudens toegang tot het netwerk. “Het is een 
geweldige prestatie van onze hele organisatie dat we 
nu 1,5 miljoen adressen hebben bereikt”, zegt CEO 
Marco Visser. “Hiermee liggen wij goed op koers om 
onze doelstelling te bereiken; 2 miljoen huishoudens 
en bedrijven met toegang tot ons netwerk in 2025.  
Op dit moment komen er iedere week 10.000 
adressen bij en iedere maand verwelkomen wij vele 
duizenden nieuwe klanten die overstappen naar het 
snelste netwerk van Nederland.” 

Apple CEO Tim Cook bezoekt  
NXP in Eindhoven
Apple-directeur Tim Cook bracht onlangs in het diepste geheim een bezoek aan 
chipmaker NXP in Eindhoven. De bijeenkomst ging onder meer over de toekomst 
van NFC-chips, het belang van Europa voor Apple en de klimaatdoelen van het 
bedrijf. Een van de onderdelen in iPhones en Apple Watches is de NFC-chip, die 
contactloos betalen met je telefoon mogelijk maakt. Deze NFC chip wordt gemaakt 
door NXP. Tijdens zijn bezoek aan het hoofdkantoor werd Cook bijgepraat over de 
ontwikkelingen van NFC. "We hebben betaalkaarten digitaal gemaakt met Apple 
Pay", zegt directeur Kurt Sievers van NXP tegen Nu.nl. "En we zien als volgende 
stap dat we dat ook met sleutels kunnen doen."
De NXP-directeur deelt ook nieuws over een NFC-functie die al in huidige 
Apple-producten te vinden is. "Het gaat om een nieuwe versie van de NFC-chip  
die tegelijk ook eSIM ondersteunt". Voorheen waren er twee losse chips nodig  
voor NFC en eSIM, maar die kunnen nu samenkomen in één beveiligde chip.
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CEO VodafoneZiggo 
Jeroen Hoencamp stopt
Jeroen Hoencamp heeft aangekondigd per 1 mei 2024 te vertrekken als CEO van VodafoneZiggo. 
Hoencamp (1966) was er vanaf de start van de joint venture in 2016 CEO. Hiervoor was hij CEO van 
Vodafone UK en Vodafone Ierland. Jeroen werkte totaal 25 jaar in diverse leidinggevende functies 
binnen de telecomsector. Nu kiest hij ervoor te beginnen aan een nieuw hoofdstuk in zijn leven. 
Onder zijn leiding werd de integratie van Vodafone en Ziggo succesvol afgerond. Het aanbieden van 
converged diensten (waarbij klanten zowel producten en diensten van Vodafone als Ziggo combi-
neren) werd een aanjager van het succes. Samen met een sterk managementteam bouwde hij aan 
een missie gedreven bedrijfscultuur, met een hoge betrokkenheid van alle medewerkers.

KPN en 
Youfone vragen
vergunning 
voor overname 
aan 
KPN en Youfone hebben een overname-
vergunning aangevraagd bij de Autoriteit 
Consument & Markt (ACM). De toezicht-
houder wilde eerst verder onderzoek 
doen naar de overname van de provider 
door KPN en begint na de vergunnin-
gaanvraag met de tweede fase van dit 
onderzoek. Dit nadat ACM eerder aangaf 
dat er nader onderzoek nodig was naar 
de voorgenomen overname. Door de 
overname van Youfone door KPN kan 
belangrijke concurrentiedruk wegvallen 
in het budget of no frills segment van 
de markt voor mobiele telecommunica-
tiediensten. Dat kan leiden tot hogere 
prijzen of een slechter aanbod voor 
consumenten, zo stelt de organisatie. 
KPN maakte eerder dit jaar bekend de 
Nederlandse activiteiten van Youfone 
te willen overnemen voor 200 miljoen 
euro. Het bedrijf is interessant, omdat het 
volgens KPN snel groeit en een onder-
scheidend merk is. In Nederland heeft 
de provider zo'n 540.000 klanten en een 
zakelijk partnernetwerk.

Aandeel online telecomverkopen 
neemt fors af
In het eerste halfjaar van 2023 komen de online bestedingen van Nederlandse consumenten 
uit op € 16,3 miljard, 2 procent meer dan dezelfde periode vorig jaar. Het aantal online 
aankopen in het eerste half jaar blijft stabiel op 167,8 miljoen. Ook het aandeel van online is 
stabiel: net als vorig jaar wordt 31 procent van de totale bestedingen online uitgegeven, en 
11 procent van het totale aantal aankopen gaat online. Opvallend is dat het online aandeel 
in de totale telecombestedingen binnen retail met 7 procent daalde van 61 naar 54 procent. 
Bij IT-producten bleef het niveau onveranderd op 71 procent en bij consumentenelektronica 
daalde het 1 procent naar 47 procent. Het gemiddeld besteed bedrag per aankoop daalde 
bij Telecom 13 procent, van 386 naar 337 euro. Waar consumenten in Q1 nog 5 procent meer 
uitgaven online, is dat in het tweede kwartaal gedaald naar -1 procent. “We zien zowel online als 
offline dat consumenten minder besteden aan producten. Ze proberen geld te besparen door 
aankopen uit te stellen, prijzen te vergelijken en hun vaste lasten te verlagen”, vertelt Marlene ten 
Ham, algemeen directeur bij Thuiswinkel.org. Dit blijkt uit de nieuwste cijfers van de Thuiswinkel 
Markt Monitor, het onderzoek naar online consumentenbestedingen in Nederland. 

Het aantal aankopen dat via de smartphone is gedaan blijft stijgen, van 33 procent in het 
eerste half jaar van 2022 naar 35 procent in het eerste half jaar van 2023. Dit gaat ten koste 
van het aantal aankopen dat gedaan wordt via de tablet (van 13 procent naar 12 procent) en 
desktop/laptop (van 52 procent naar 51 procent). iDEAL groeit in online bestedingen (van  
61 procent naar 62 procent) en aantal online aankopen (van 70 procent naar 71 procent). 
Het gebruik van de creditcard stijgt in zowel bestedingen (van 14 procent naar 15 procent) en 
aankopen (van 8 procent naar 9 procent), met name door cross-border aankopen. Ook het 
aandeel van Klarna groeit verder door: het aandeel in de online aankopen is gestegen van  
2 procent naar 3 procent.

Naturalis en KPN onthullen eerste groene 
glasvezelcentrale van Nederland
De eerste natuurinclusieve glasvezelcentrale van Nederland is door Naturalis en KPN gepresenteerd. 
Het groene bouwwerk staat in Leiden en draagt bij aan de lokale biodiversiteit, wateropslag en 
verkoeling van de stad. Komend jaar volgen nog eens tien locaties. Het kruidendak bevat dood  
hout en heuveltjes, aan de muren hangen boomstammen met gaten erin als insectenhotel, en 
klimplanten met bloemen en bessen kruipen tegen de muur omhoog. Met deze aanpassingen  
vormt dit bouwwerk in Leiden de eerste natuurinclusieve glasvezelcentrale van Nederland, met  
als doel ruimte te geven aan de lokale biodiversiteit en de leefomgeving te vergroenen.

Tweak gaat verder 
als Odido
Begin 2024 zullen de activiteiten van 
internetprovider Tweak stoppen en voort-
gezet worden onder Odido. Daarmee komt 
een eind aan het bestaan van Tweak dat 
ruim 20 jaar als zelfstandige Internet Service 
Provider (ISP) op de Nederlandse markt 
actief was. Odido nam een jaar geleden 
onder de toenmalige merknaam T-Mobile 
Tweak over. Bestaande klanten zullen 
overgezet worden naar Odido en zullen 
tijdig individueel geïnformeerd worden over 
wanneer de omzetting plaats zal vinden en 
wat dit voor hen betekent. 
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KPN claimt hoogste internetsnelheid 
Nederland
23 oktober introduceerde KPN de hoogste internetsnelheid van Nederland; 4 Gbit per seconde 
zowel voor het downloaden als het uploaden. Daarmee wordt met ongekende snelheden internetten 
mogelijk voor een deel van de Nederlandse glasvezelhuishoudens. Het nieuwe glasvezelnetwerk van 
KPN, dat momenteel op heel veel plekken in Nederland wordt aangelegd, maakt zelfs nog hogere 
snelheden in de toekomst mogelijk. De nieuwe hoogste snelheid is vanaf introductie beschikbaar 
voor glasvezelklanten die sinds 2021 zijn aangesloten op het nieuwste glasvezelnetwerk van KPN, 
met zogenaamde XGS-PON technologie. Stap voor stap wordt deze groep verder uitgebreid, totdat 
uiteindelijk iedereen die is aangesloten op het glasvezelnetwerk van KPN hierover beschikt. Samen 
met Glaspoort rolt KPN in een rap tempo glasvezel uit. Eind 2026 wil KPN zo’n 80 procent van alle 
Nederlandse huishoudens op glasvezel hebben aangesloten. 

Jongeren kiezen voor messaging, 
zakelijk blijft bellen belangrijk
Zakelijke communicatie doen we nog het liefst via de telefoon: 
48 procent van de ondervraagden van het Telecompaper research 
panel geeft aan dat het voor business-to-business contacten het 
liefst gebruik maakt van de (mobiele) telefoon. Ook populair voor 
communicatie zijn e-mail, met 44 procent en app-berichten met 
41 procent. Dat laatste is bij jongeren tussen de 16 en 25 jaar met 
51 procent de populairste manier om zakelijk te communiceren. De 
resultaten zijn afkomstig van het Telecom Consumer Insights Panel 
van marktonderzoeker Telecompaper, dat gegevens verzamelde in juli 
2023 van 1.750 respondenten in verschillende leeftijdsgroepen.

Er lijkt geen groot verschil te zijn in de voorkeur van het gebruik 
van een bepaald medium tussen de business-to-business- en de 
persoonlijke situatie, zo stelt het rapport. Ook buiten de zakelijke 
setting is mobiel bellen het populairst. E-mail wordt echter in 
verhouding zakelijk meer gewaardeerd dan in de privésituatie. 

16- tot 25-jarigen sturen veruit het liefst een appje (51 procent), 
en ze sturen liever een e-mail (35 procent) dan dat ze bellen  
(31 procent) voor zakelijke communicatie. In de leeftijdsgroep van 
25-35 prefereert 53 procent de app, gevolgd door de e-mail  
(47 procent) en een telefoongesprek (43 procent).

Diensten als Microsoft Teams, Zoom en WhatsApp hebben het  
videobellen mogelijk gemaakt in de zakelijke setting. Met 14 procent 
als medium van voorkeur heeft deze manier van communiceren ook 
een groeiend aandeel in zakelijke communicatie. De verwachting is dat  
het overgrote deel van de werknemers videobellen als hun favoriete 
bron van zakelijk communiceren zal gaan beschouwen. Hoewel 
ouderen trouw zijn aan de vaste lijn in hun privéleven, Wlijkt vaste 
telefonie aan terrein te verliezen voor zakelijke doeleinden.

Samsung opent 
nieuwe Experience 
Store
Samsung heeft een nieuwe Experience 
Store in de Westfield Mall of the 
Netherlands te Leidschendam geopend. 
Het is de derde Samsung Experience 
Store in Nederland en de opening volgt 
kort op die van Utrecht in 2019 en 
Breda in 2022. De nieuwe Samsung 
Experience Store is uitgerust met een 
speciale SmartThings Room. Tijdens 
de openingsfase van de winkel krijgen 
bezoekers in deze ruimte een voorproefje 
van de unieke ervaring die hier geboden 
zal worden. Specifiek om te ontdekken 
hoe niet alleen de mobiele producten, 
maar ook de huishoudelijke apparaten 
van Samsung die verbinding maken 
met de SmartThings App. Ze geven 
suggesties voor een energiezuiniger 
huishouden en laten de gebruiker 
zien hoe hij zijn leven makkelijker kan 
inrichten. Ook worden er tips gegeven 
over hoe je efficiënter vanuit huis kunt 
werken. In de SmartThings Room 
worden de virtuele en de fysieke wereld 
samengevoegd en het resultaat is 
een meeslepende ervaring: aan de 
hand van herkenbare video’s die het 
alledaagse leven weergeven en de 
fysieke Samsung-apparaten, ontdekt de 
bezoeker de voordelen van ‘connectivity’.
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Kies ik deze, of kies ik die andere of toch die eerste? Keuze
stress, we kennen het allemaal. Vaak wordt de term gebruikt 
om aan te geven dat het een luxe is om te kunnen kiezen uit 
meerdere goede mogelijkheden.

Als deze uitgave van TBM op de deurmat valt, hebben we 
al de nodige weken aan verkiezingscampagnes achter de 
rug. En dat allemaal in aanloop naar de Verkiezingen voor de 
Tweede Kamer der Staten-Generaal op 22 november. En de 
keuze is daar reuze: er doen 26 partijen mee. Het kiesformulier 
is groter dan ooit.

Kiezen voor de partij met het voor u best passende programma 
is niet zonder gevolgen, want in Nederland Coalitieland zullen 
partijen met elkaar moeten samenwerken en concessies doen 
als ze willen meeregeren. In het stemhokje moet je dus ook 
nadenken over wélke samenwerkingen voor de hand liggen 
en welke belangrijke punten mogelijk zullen moeten worden 
afgezwakt. Gelukkig worden we overspoeld door praat
programma’s en actualiteitenprogramma’s, die ons hierover 
informeren.

Ook in de ICT kunnen we kiezen uit een keur aan oplossingen, 
dienstverleners en producten. Uitzonderingen daargelaten is 
ook in onze branche de keuze reuze. Ook hier is een keuze 
niet zonder consequenties. Net als in de politiek zijn de 
consequenties niet altijd even zichtbaar. Meerdere projecten 
binnen bijvoorbeeld de kantoorautomatisering kunnen 
gevolgen hebben voor andere (communicatie)kanalen en/of 
applicaties. Binnen de projecten moeten we nadenken over 
samenwerkingen en integraties. Soms moeten we bepaalde 
eisen afzwakken of anders insteken om tot een goede totaal
oplossing te komen. Gelukkig worden we overspoeld door 
informatiebronnen, seminars, webinars en leveranciers die ons 
hierover informeren.

Er is een gezegde dat stelt; ‘als je niet weet waar je vandaan 
komt, weet je ook niet waar je naar toe moet’. Dat geldt op 

vele fronten. Bij het aansnijden van een bocht met de auto 
is het belangrijk om voor de bocht al goed te positioneren: 
weten waar je vandaan komt om goed uit te komen waar je 
naar toe wilt én tegelijkertijd snelheid houden. Max Verstappen 
weet er alles van. Op een aantal circuits in Nederland kun 
je rijderstrainingen doen. Onze drievoudig wereldkampioen 
zorgt er voor overvolle cursussen. Ervaren coureurs trainen en 
adviseren de deelnemers.

Keuze voor Unified Communications, Zorgoplossingen, 
Contactcenters, bepaalde integraties, mobiele oplossingen, 
webcommunicatie, office-integraties enzovoort vragen om 
een goede strategie en de juiste afwegingen. Weten waar je 
vandaan komt om te weten waar je naar toe wilt. En soms 
loopt die bocht toch anders dan verwacht. Dan redt een 
circuitrijder het niet. Dan toch maar als een rallyrijder op de 
handrem de scherpe bocht nemen? Immers: ‘Rally-drivers 
do it sideways’. Hoe de bocht ook wordt genomen, er is de 
nodige ervaring voor nodig.

Keuzestress in combinatie met de spanning hoe de bocht 
te nemen: garantie voor mislukte projecten of een indruk-
wekkende voortuitgang die de organisatie, en vooral de 
medewerkers en klanten een positieve impuls geven in het 
bereiken van de doelstellingen. Opdrachtgevers kunnen met 
de hulp van coaches, trainers en adviseurs met de nodige 
ervaring en een helikopterview tot goede inzichten komen. 
We hebben de luxe om uit veel mogelijkheden te kiezen. 
Daar hoort goed geïnformeerd zijn ook bij. Dat is precies wat 
Magenta Communicatie doet met onder andere uitgaven als 
TBM, KBM en OFM voor eindgebruikers.

Ik wens u een goed najaar toe zonder keuzestress en blader 
even terug naar de andere pagina’s!
 
Marcel Ederveen 

Keuzestress

Marcel Ederveen • Senior Consultant van MEcom Consulting 
(verbonden aan Nivo)
info@mecom-consulting.nl
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Samen versnellen

Sluit je aan en blijf op koers!

Met Youfone zakelijk

Je bent klanteigenaar

Je eebt geen omzetverpliceting

Je kunt snel en eenvoudig je klanten beeeren met i login

Je krijgt snelle en persoonlijke service

Zin gekregen om samen te versnellen?

Kijk op youfone.nl/zakelijk/partners voor alle voordelen óf sluit je direct bij ons aan.




