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ZeelandNet is vooral bekend als inter-
netprovider voor particuliere aansluitin-
gen. Dat ZeelandNet ook een interessant
productenportfolio heeft voor de zake-
lijke klanten blijkt veel minder bekend te
zijn. “Toch hebben we een brede zake-
lijke klantenkring opgebouwd”, vertelt
Jeroen van Schaik. “Voor de grote zake-
lijke markt gaat het om ondernemingen
met twintig tot vijftig geautomatiseerde
werkplekken die intensief data- en inter-
netverkeer genereren”, vult Marina
Leendertse aan. “Bij deze bedrijven ligt
de nadruk op snelle verbindingen met
een hoge beschikbaarheid.”

Zeeland is het belangrijkste werkgebied,
ZeelandNet biedt echter zijn diensten
ook aan buiten de provinciegrenzen.
Leendertse: “Dat kan belangrijk zijn
voor bedrijven die vestigingen buiten
Zeeland hebben, of die willen communi-
ceren met medewerkers die elders in Ne-
derland verblijven. Voor ons maakt de af-
stand niets uit. Wij werken ook voor
bedrijven buiten Zeeland.”

Fijnmazig

Dataverbindingen blijven de belangrijk-
ste component van ZeelandNet. Be-
trouwbaarheid, kwaliteit en snelheid spe-
len daarin een grote rol, zeker bij
bedrijven die behoefte hebben aan ge-
compliceerde oplossingen. Met moeder-
bedrijf DELTA N.V. op de achtergrond
kan ZeelandNet een fijnmazig netwerk
in de regio aanbieden. De grootste
Zeeuwse bedrijventerreinen beschikken
inmiddels over glasvezel. Maar ook daar
waar geen glasvezel- of coaxnetwerk ligt,
heeft ZeelandNet de beschikking over
voldoende technieken, zoals (A)DSL,
om een snelle en betrouwbare toeganke-
lijkheid te waarborgen.
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de specifieke eisen van de klant.”
Leendertse benadrukt dat je als provider
nooit zelf alle disciplines in huis kan heb-
ben. “We werken daarom regelmatig
nauw samen met andere ICT-onderne-
mers uit de regio. Daar hebben we goede
ervaringen mee. Wij zetten hun expertise
in op gebieden waar ze onze dienstverle-
ning aanvullen. In die gevallen leveren
we samen een totaaloplossing met de op-
timale kwaliteit die de klant verlangt.
Ook als de klant zelf al met specialisten
werkt, kunnen wij daar op inhaken. Het
gaat er uiteindelijk om dat de klant tevre-
den is met de resultaten.”

IP telefonie

Om aan de verschillende vragen te kun-
nen voldoen heeft ZeelandNet een breed
productenportfolio opgesteld dat regel-
matig wordt uitgebreid. “In mei komen
we bijvoorbeeld met IP telefonie voor de
zakelijke markt”, vertelt Jeroen van
Schaik. “Veel ondernemers kennen de IP
telefonie al vanuit hun privé-situatie en
wij verwachten dan ook eerlijk gezegd
een flinke belangstelling vanuit de zake-
lijke markt. Ook voor de midden- en
kleinzakelijke markt zal ons aanbod op
het gebied van IP telefonie interessant
zijn.”

Voor de midden- en kleinzakelijke gebrui-
kers wil ZeelandNet een volwaardig pak-
ket aan diensten aan kunnen bieden.
Hiervoor worden (potentiéle) klanten ge-
richt benaderd met de verschillende aan-
vullingen op het standaardpakket. De on-
dernemer kan vervolgens kiezen welke
onderdelen voor hem of haar interessant
zijn. “De zakelijke markt wil kunnen kie-
zen”, weetVan Schaik. “Het is aan ons om
een passend aanbod te doen. Ontwikke-
lingen uit de grootzakelijke markt die uit-
ontwikkeld zijn en hun nut bewezen heb-
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kunnen beschikken. Daarnaast biedt
ZeelandNet binnenkort zijn zakelijke
klanten de mogelijkheid aan voor ‘disas-
ter recovery’. “Als het eigen systeem om
welke reden dan ook geheel uitvalt, zorgt
deze dienst ervoor dat het systeem van
het bedrijf gewoon voortgezet kan wor-
den vanuit ZeelandNet”, verklaart Leen-
dertse. “Niet alleen de inhoud van je sys-
teem blijft beschikbaar, ook de
systeemeigen werkwijze waarmee bij-
voorbeeld de back-ups gelezen kunnen
worden.” ZeelandNet beschikt over da-
tacentra in Kamperland en Goes waar
de servers van verschillende zakelijke
klanten gehuisvest zijn. Van Schaik: “Za-
kelijke klanten leggen in toenemende
mate het beheer van hun ICT in handen
van ZeelandNet. Voor de Kleinere bedrij-
ven is het vaak een kostbare zaak om een
aparte systeembeheerder aan te trekken.
Daarvoor zijn meestal te weinig werk-
zaamheden. Bij grotere bedrijven speelt
juist dat de systeembeheerders het vaak
te druk hebben om op de hoogte te blij-
ven van de nieuwe ontwikkelingen. Zee-
landNet kan dan al naar gelang de be-
hoefte in meer of mindere mate
bijspringen.”

Service Integratie

Om al deze diensten te integreren in het
kantoornetwerk van de klant heeft Zee-
landNet een aparte afdeling Service In-
tegratie. De nadruk ligt hierbij niet op
het interne netwerk van de Kklant zelf,
maar juist op het koppelen van externe
communicatievormen, de ZeelandNet
diensten dus, met het klantnetwerk.
Leendertse: "Als daar een derde, onaf-
hankelijke partij voor ingeschakeld moet
worden, dan zit de klant al snel tussen
twee partijen in en daar is niemand bij
gebaat. Denk bijvoorbeeld aan de route-

Z E E L A N D

BUSINESS

Zakenmagazine voor provincie Zeeland, 22e jaargang



