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bedrijfsgegevens optimaal be-

schermd zijn. Met deze nieuwe 

IT-oplossingen spelen we in op 

die behoefte.”

Hete adem
Tot zover de plannen van KPN 

zelf. Wat betekent deze ontwik-

keling voor het indirecte kanaal? 

Voelt men de hete adem van KPN 

in de nek of wordt er reikhalzend 

uitgekeken naar de mogelijkheid 

om met het concern samen te 

werken? De reacties vanuit het 

kanaal zijn wisselnd, hoewel de 

eventuele dreiging vooral als wei-

nig acuut gezien wordt.

	 Jan Wisse, algemeen directeur 

T-Systems Nederland (de IT-zuster 

van mobiele operator T-Mobile), 

ziet de combinatie KPN/Getronics 

zeker als belangrijke nieuwe speler 

op de markt van convergente IT- en 

communicatiediensten. “De inte-

gratie van Getronics PinkRoccade 

bevestigt de trend, dat dit een be-

langrijk speelveld blijft. Dat wordt 

door toonaangevende analisten 

zoals Forrester, ook steeds ster-

ker benadrukt.”

	 Omdat de nieuwe 

combinatie met name 

in Nederland sterk 

zal zijn, verwacht T-

Systems in Ne-

derland intensie-

vere concurrentie. 

Wisse: “Maar als 

KPN evolueert van ouder-

wetse telecomreus naar 

een in potentie grote IT-dienst-

verlener, met de overname van 

Getronics. KPN wil groeien in IT-

diensten nu de kernactiviteiten 

van telecomdiensten onder druk 

staan. IT en de combinatie met 

communicatiediensten zoals VoIP 

bieden nog groeimogelijkheden, 

reden waarom het concern be-

sloot IT-dienstverlener Getronics 

over te nemen. 

	 Op 30 juli werd officieel be-

kend dat KPN Getronics wilde 

kopen. Een van de voordelen van 

zo’n combinatie: KPN en Getronics 

kunnen (internationale klanten) 

‘end-to-end’oplossingen bieden: 

spraak, datacommunicatie, inter-

net, serverbeheer, beveiliging van 

gegevens, werkplekbeheer en de 

inrichting van complexe computer

netwerken. Op 8 oktober werd er 

een belangrijke horde genomen. 

KPN ICT Services, de dochter van 

KPN waar Getronics onder zal val-

len, mag van de Europese Com-

missie de overname doen zonder 

beperkende voorwaarden. 

	 Alle vereiste toestemmingen 

van de verschillende mededingings

autoriteiten – in Nederland onder 

meer de NMa – zijn nu verkregen. 

De integratie kan beginnen.

Los van Getronics
Voor het aanbieden van geïnte-

greerde IT- en telecomoplossingen, 

lanceerde KPN onlangs KPN ICT 

Services. Want KPN breidt, los van 

de overname van Getronics, zijn 

aanbod van ICT-oplossingen voor 

mkb en grootzakelijke markt uit

	 Voor het mkb introduceerde 

KPN onlangs Documenten Delen 

Online. Documenten worden cen-

traal online opgeslagen, zodat altijd 

de meest actuele versie beschikbaar 

is vanaf elke pc. Managed Network 

Security, voor grote organisaties 

biedt volgens KPN bescherming 

van het bedrijfsnetwerk tegen 

de gevaren van het internet in 

één totaalpakket. Goedkoper dan 

maatwerk, zo stelt het concern. 

Documenten Delen Online be-

hoort, net als Back-up Online, tot 

Software Online, een serie zakelijke 

ICT-oplossingen. KPN bewaart 

en beheert deze softwarepakket-

ten en bedrijfsgegevens centraal 

in zijn CyberCenters. Managed 

Network Security maakt deel uit 

van de managed ICT-dienstverle-

ning voor de grootzakelijke markt. 

“Onze ervaring is dat onderne-

mers internet vooral gebruiken 

om veiliger en efficiënter te wer-

ken”, aldus Erik van der Meijden, 

directeur ICT Services KPN over 

de online diensten. “Mobiel wer-

ken neemt in bedrijven een grote 

vlucht. Ondernemers hebben dan 

wel de zekerheid nodig dat hun 

Door: Martijn Kregting

   Wat verwacht   
IT-kanaal van nieuwe   
      strategie KPN?

“KPN wil pas mededelingen doen als 

de overname van Getronics afgerond 

is,” aldus KPN-woordvoerder Marinus Potman. 

Tijdens het ter perse gaan van dit artikel wordt 

de overname van Getronics effectief afgerond.  

Erik van der Meijden die sinds mei aan het 

hoofd staat van KPN ICT Sevice (daarvoor werkzaam bij HP), wordt 

de nieuwe CEO van Getronics op groepsniveau. Hij zal worden bij-

gestaan door financieel directeur Steven van Schilfgaarde, die de 

nieuwe CFO van Getronics wordt. Getronics-topman Klaas Wage-

naar is afgetreden.

	 KPN laat de naam Getronics na de overname voortbestaan 

en voegt de eigen ict-dochter samen met Getronics. Zo pro

fiteert KPN van de naamsbekendheid van de verlieslijdende 

automatiseerder. 

Erik van der Meijden wordt 
nieuwe CEO van Getronics

Mogen system integrators, VAR’s en resellers zich op gaan maken voor 

een hard gevecht met KPN? Het telecomconcern wil van IT, al dan 

niet gecombineerd met telecomdiensten, een nieuwe kernactiviteit 

maken. De overname van Getronics maakt onderdeel van de nieuwe 

strategie uit. KPN als leverancier van IT-diensten: Het IT-kanaal spreekt 

over de kansen of bedreigingen die deze stap van KPN hen oplevert.
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het gaat om de doelgroep van T-Sy-

stems, de internationale grootzake-

lijke markt, dan zal KPN/Getronics 

eerder een aanvulling en partner, 

zijn dan een bedreiging. T-Systems 

is als ICT aanbieder al langer ac-

tief en is in staat om geïntegreerde 

oplossingen aan te bieden. KPN/

Getronics moet die integratieslag 

nog slaan.” Het samenvoegen van 

twee grote be-

Ton van Horssen (Dimension Data): 

“Je ziet wereldwijd dat operators en 

service providers network- en system 

integrators overnemen om zo een 

meerwaarde te bieden aan bestaande 

en potentiële klanten. Dat kan een 

bedreiging worden, maar op 

korte termijn vooral een kans 

voor ons.”

drijven zal volgens Wisse ook de 

nodige tijd vergen. Collega Ton 

van Horssen, managing director 

van netwerk integrator Dimension 

Data Nederland is het hier met 

Wisse eens. Van Horssen verwacht 

dat de komende anderhalf jaar de 

aandacht van KPN en Getronics 

vooral naar binnen gericht zal zijn 

– een geluid dat ook andere IT-

dienstverleners laten horen. 

En ook voor Van Horssen 

komt de overname van Ge-

tronics niet als een ver-

rassing.

	 “Je ziet wereldwijd 

dat operators en ser-

vice providers network- 

en system integrators 

overnemen om zo 

een meerwaarde te 

bieden aan bestaande 

en potentiële klanten. 

Dat kan een bedrei-

ging worden, maar op 

korte termijn vooral een 

kans voor ons. We zien 

een groeiende 

gaat opereren als onderdeel van 

een groter bedrijf, maar het zal 

niet opeens een sterke aanbieder 

van converged networks worden. 

Daarom denk ik ook dat de impact 

op het indirecte kanaal als geheel 

voorlopig vrij beperkt zal zijn.”

Overnemen kanaal
Toch zal KPN, zeker na de over-

name van Getronics, wel degelijk 

proberen een deel van het Neder

landse resellerkanaal over te ne-

men. Die mening deelt Cor van 

der Wel, directeur van IT-dienst-

verlener Promax, met Jacco van 

Vliet, van system provider Sypro. 

Daarbij kan het concern gebruik 

maken van de mogelijkheid om 

gebundelde IT- en telecomdien-

sten aan te bieden, inclusief de 

infrastructuur.

	 “Maar ik verwacht niet dat 

ze dat zo makkelijk gaat lukken”, 

aldus Van der Wel. “KPN en Ge-

tronics zijn toch vooral sterk op 

enterprisegebied en de boven-

behoefte aan echte specialisten en 

een toenemende outsourcing van 

bepaalde IT-behoeften. Wij zijn 

bij uitstek gefocust op het leve-

ren van communicatienetwerken 

voor spraak en data, inclusief alle 

bijbehorende diensten. We kun-

nen dit bovendien, als een van de 

weinige bedrijven in ons segment, 

mondiaal aanbieden. Dat maakt 

dat we behalve lokale onderne-

mingen ook multinationals kun-

nen bedienen. Iets dat KPN alleen 

niet kan.”

	 IT-dienstverlening is weliswaar 

niet de core business van KPN – dat 

is nog altijd het leveren van band-

breedte – met de komst van Getro-

nics lijkt het toch wel die richting 

uit te gaan. “Ja, maar zeker op ons 

werkgebied is Getronics nog rela-

tief klein. KPN zal bepaalde delen 

van Getronics gaan integreren 

in de eigen IT-activiteiten, 

maar dat is het dan ook 

wel. Misschien dat Ge-

tronics nu agressiever 
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ICT-dienstverlener Telindus is een dochter 

van Belgacom ICT. Belgacom is in België 

wat KPN voor Nederland is. Wat voor vergelijk

ingen zijn er te maken tussen Telindus en de 

positie van KPN ICT Services op de Nederlandse 

markt? 

	 Telindus is in België een carrier en integrator 

als onderdeel van Belgacom, vertelt Nino To-

movski, director sales van Telindus Nederland. 

“Een soort one stop shop voor alles dat te maken 

heeft met managed LAN, IT-integratie en selec-

tive outsourcing. In Nederland zijn we een onaf-

hankelijke netwerk integrator met een focus op 

flexibele, maatwerkoplossingen op het gebied van 

secure networking en storage.”

	 Daar ligt volgens Tomovski de toegevoegde 

waarde van Telindus ten opzichte van een KPN 

ICT Services. “Wij zijn een pure integrator, dus 

we bieden klantspecifieke inhouse oplossingen. 

Zoals applicatieacceleratie, wat we al aan klan-

ten in Nederland leveren. En juist omdat we ons 

focussen op een beperkt gebied, hebben we hier 

een specialisme in opgebouwd. KPN zal meer 

complete oplossingen bieden, een soort para-

plumodel. En vooral gestandaardiseerde oplos-

singen, die bijvoorbeeld via managed of hosted 

service worden aangeleverd. Want KPN blijft van 

oorsprong toch een carrier.”

Volgens Tomovkski zal de concurrentie van KPN 

zeker in de gebieden waar Telindus actief is, vanaf 

zo’n 200 werkplekken, dan ook beperkt blijven. 

“Financiële instellingen bijvoorbeeld, kiezen over 

het algemeen voor inhouse oplossingen, omdat ze 

grip op hun IT-infrastructuur willen hebben. En nu 

permanente bereikbaarheid voor bedrijven steeds 

belangrijker wordt, zijn er ook steeds meer onder-

nemingen die hun telefonie helemaal niet willen 

outsourcen.”

	 Telindus verwacht zelfs dat het mogelijk is om 

bestaande klanten van KPN en Getronics over te 

nemen. “Na een fusie of een overname is er altijd 

een periode waarin de focus intern in plaats van 

extern ligt. Op onze focusgebieden denk ik dan 

dat we voor klanten van KPN of Getronics meer 

toegevoegde waarde te bieden hebben, zeker de 

komende tijd.”

	 Dus KPN is als IT-dienstverlener straks een te 

verwaarlozen partij? “Absoluut niet. Voor partijen 

waar IT totaal geen core business is, zijn complete 

managed en hosted oplossingen zoals KPN die kan 

bieden zeker wel interessant. Dat kunnen zowel 

kleinere ondernemingen uit het mkb zijn als gro-

tere partijen die – relatief dan – minder leunen op 

IT voor hun business. Dus er zullen zeker aanbie-

ders van IT- en gecombineerde IT- en communica-

tiediensten zijn die het moeilijk gaan krijgen.” 

Vergelijking: KPN en Belgacom
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kant van het mkb. Resellers zitten 

daar over het algemeen onder. 

Zij spreken de taal van hun mkb-

klanten, zijn gespecialiseerd in 

de grootte van deze klanten. Kijk 

maar naar ons. Wat voor ons een 

grote klant is waar we ons best 

voor doen, is voor KPN misschien 

een kleine vis. Dat geldt ook voor 

Getronics. Dat bedrijf kan best 

goed zijn in de segmenten van 

overheden en enterprise. Maar ik 

ken verhalen van klanten van ons 

die daar bij wijze van spreken gil-

lend weg renden. Te weinig aan-

dacht, te weinig service.”

	 Toch krijgt KPN zeker met 

Getronics een enorme slag-

kracht. Voor de onderkant van 

het mkb kan KPN simpele maar 

brede standaarddiensten aan-

bieden zoals online back-up en 

het opslaan en kunnen delen 

van documenten, tegen een 

scherp tarief. Van der Wel: “Wel-

licht zullen ze daar een stuk van 

het kanaal overnemen. Maar 

over het algemeen willen mkb-

klanten, ook kleinere ondernem

ingen, graag persoonlijk contact, 

mensen die hen snel kunnen 

helpen. Ik denk dat de service 

van KPN op dat gebied beperkt 

zal zijn.”

	 Concurrentie van KPN op 

ICT-gebied zal er dus vooral aan 

de bovenkant van de markt ont-

staan, aldus Van der Wel, waar 

andere grote ICT-dienstverleners 

actief zijn. “En zelfs daar moet je 

je afvragen of die concurrentie 

op korte termijn al groot zal wor-

den. KPN en Getronics moeten 

eerst fuseren. Dat wordt dus eerst 

anderhalf jaar navelstaren.”

Van Vliet van Sypro, verwacht dat 

los van het navelstaren, KPN het 

mkb en enterprise de komende 

jaren veel nieuwe IT-diensten 

zullen aanbieden, gecombineerd 

met hun communicatieachter-

grond. “Op welke schaal en met 

welke vormen van samenwer-

king, dat weet ik nog niet, maar 

het kanaal zal hun aanwezigheid 

wel gaan merken.”

	 Toch zal de huidige focus van 

KPN ICT Service op gestandaar

diseerde (online) diensten hen 

nog geen grote concurrentie ople-

veren. Volgens Van Vliet krijgt ICT 

aan de ene kant weliswaar steeds 

meer gestandaardiseerde ele-

menten, maar tegelijk ook steeds 

meer vraag naar klantspecifieke 

diensten en ondersteuning. “Wij 

werken vooral met klanten die 

toch wel veel meer hulp nodig 

hebben dan die druk op de knop 

die je in de KPN-commercial voor 

online back-up ziet. Als dat ook 

de kant is die de zakelijke KPN-
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Let’s connect togetherLet’s connect together

dienstverlening uitgaat, dan zal 

het voor ons denk ik geen zware 

concurrentie worden.”

	 Bart van Rheenen, directeur 

van  Channel Concepts, kijkt 

vooral naar wat KPN nu, los van 

Getronics, op IT-gebied kan bie-

den. Die huidige IT-activiteiten 

zijn eerder een kans dan een be-

dreiging, meent Van Rheenen. 

“Bijvoorbeeld hun activiteiten 

op het gebied van online backup. 

KPN werkt hiervoor zelf samen 

met IASO, wat al aangeeft dat ze 

niet alles zelf kunnen of willen 

doen. Het is ook een vrij beperkte 

backup-faciliteit, want complete 

systeem back-ups, dat ga je niet 

via een lijntje doen. Maar KPN 

gooit er wel flink wat marketing 

tegen aan, waarmee ze het feno-

meen online back-up veel beken-

der maken. Dat zorgt voor meer 

kansen voor andere aanbieders 

van dergelijke diensten, die meer 

aanbieden dan alleen een stan-

daard applicatie.” 
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Cor van der Wel (Promax): “Wellicht zal KPN een stuk van het kanaal overnemen. 

Maar over het algemeen willen mkb-klanten, graag persoonlijk contact en snel 

geholpen worden. Ik denk dat de service van KPN op dat gebied beperkt zal zijn.”


