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Fassett heeft voor 2006 een groeiplan. 

“We nemen meer mensen aan die onze 

producten in Oost-Europa, Scandinavië, 

Zuid-Europa, maar ook in Zuid-Afrika 

gaan verkopen. We zetten nu een speciaal 

‘Asian Salesforce Team’ op dat begin 2007 

onze producten in Azië gaat verkopen. We 

willen ook meer security appliances ver-

kopen van Cisco en Juniper (waaronder 

Netscreen, red.). We gaan dit jaar storage 

switches verkopen van Cisco, Brocade en 

McData. Ook houden we nieuwkomers in 

de netwerkmarkt in de gaten om op ter-

mijn ook hun producten te gaan verkopen, 

zoals het Chinese Huawai. Verder kijken 

we of we servers kunnen gaan verkopen.” 

Diensten
Ook diensten, zoals onderhoudscontracten 

en onside repairs, zijn een belangrijke groei-

factor voor NHR, aldus Fassett. “Met onze ge-

certificeerde mensen kunnen wij goedkope 

diensten aan eindgebruikers aanbieden. Ik 

verwacht dus dat we vanuit ons hoofdkan-

toor in Nederland flink verder groeien. We 

hebben hier goede werknemers in dienst. 

Het zakelijk klimaat in Nederland is kosmo-

politisch, de logistieke dienstverlening is 

uitstekend en mensen spreken hier diverse 

talen. We zullen hierdoor sneller strategi-

sche stappen zetten om verder te groeien. In 

2008 willen we wereldwijd zo’n 200 miljoen 

dollar omzetten.” 

Glenn Fassett, general manager van 

NHR Europe, zegt dat de zaken goed 

gaan. Zo werd in 2005 NHR’s wereldwijde 

omzetdoel van honderd miljoen dollar 

voorbij gestreefd. In Europa werd dertig 

miljoen dollar omgezet. “Deze markt 

groeit sterk. De tweedehands markt in 

netwerkproducten is groot; wereldwijd 

zo’n één miljard dollar.” Steeds meer 

mensen die beslissen over ICT-aankopen, 

weten dat deze markt bestaat. Zo stond 

laatst in een onderzoek van het Ameri-

kaanse CIO Magazine dat zeventig pro-

cent van de cio’s wel eens tweedehands 

netwerkproducten kopen. Dit bespaart 

hen aanzienlijk in aanschafkosten. Ik zie 

deze trend ook in Europa.”

 NHR is vooral actief in West-Europa, 

waarbij Nederland volgens Fasset een 

heel belangrijke markt is. “We doen in 

Nederland met iedereen zaken: het MKB, 

onderwijsinstellingen, telco’s, ISP’s en sy-

steemintegrators. We verkopen vooral veel 

switches en routers van Cisco en ook steeds 

meer van Juniper. Ook de verkoop van ac-

cess servers, gigabit ethernet netwerken 

en VoIP-producten van Cisco trekken aan. 

Je ziet dat steeds meer bedrijven overgaan 

naar geconverteerde netwerken.” 

 De verhouding met Cisco is volgens 

Fassett goed, ondanks dat Cisco het liefst 

ziet dat er meer nieuwe producten in de 

markt worden verkocht. “We werken aan 

een goede relatie met Cisco. We hebben 

in Nederland zes gecertificeerde Cisco-

specialisten in huis die alle tweedehands 

producten optimaliseren en onderhou-

den. We werken uitsluitend met originele 

onderdelen. Eventuele nepproducten die 

we tegenkomen worden onmiddellijk ge-

meld bij Cisco. Daarnaast leveren we sup-

port en geven we één tot vijf jaar garantie 

op de producten die eindgebruikers bij 

ons afnemen.” 

Ë

Tweedehands markt legt Network Hardware Resale geen windeieren 

Rijk van den Bunt, 
salesmanager Wilroff
“Met name bij de distributie van pro-

ducten die zich lenen voor diensten 

zoals managed services kan de distri-

buteur een prima ondersteuning zijn 

voor de reseller. Niet alleen vanwege 

zijn specifieke kennis van het product, 

maar door zijn contacten bij de fabri-

kant. Voor het aanbieden van managed 

services is nogal eens een aanpassing 

nodig in licentievoorwaarden, waar je 

als reseller moet kunnen terugvallen op 

je distributeur.”  

George van Brugge, 
directeur Portland
”Daar ben ik het niet mee eens. Dit is 

juist één van onze specialiteiten. Als 

het gaat om het beheer van netwer-

ken, in de volksmond managed services 

genoemd, zijn wij in staat binnen een 

maand bijvoorbeeld van een hardware 

reseller een services reseller te maken. 

Wij ondersteunen resellers bij het in-

richten van hun serviceapparaat, geven 

trainingen voor de commerciële afdeling 

en helpen zo de bedrijfsvoering winstge-

vender te maken.”  

 

Robbert Bouman, 
directeur Plusine
“Oneens. Een aantal distributeurs is 

uitstekend in staat om partners te sti-

muleren nieuwe diensten te ontwikke-

len. Je ziet regelmatig voorbeelden van 

distributeurs die hun klanten (resellers) 

vervolgens ook ondersteunen bij het le-

veren van diensten.”  

Stefan Van Hoof, 
general manager Westcon Benelux
“Ik denk dat de gespecialiseerde dis-

tributeurs meer dan wie ook in staat 

moeten zijn om resellers te helpen. 

Enerzijds heeft dit te maken met de 

logistieke rol, anderzijds met de ken-

nis rondom het product en indien 

zij nog verder gaan, zoals wij met 

ons VoicePoint programma, dan ligt 

daar zelfs een zeer belangrijke taak, 

tussen de vendor en de reseller in.  

In de relatie van reseller/distributeur 

ligt een breed scala aan facetten, welke 

van toegevoegde waarde kunnen zijn. 

Beginnende met de vertegenwoordiging 

van fabrikanten in alle bekende proces-

sen zoals logistiek, pricing, marketing 

en productkennis. Daarnaast zie ik 

vooral een belangrijke taak weggelegd 

voor de distributeur die een stap verder 

gaat. Dan spreken we over business de-

velopment! Als de distributeur in staat 

is iets toe te voegen aan het verkoop-

proces van de reseller, waardoor deze 

meer successen kan behalen, dan denk 

ik dat  zij wel degelijk iets kunnen toe-

voegen aan het dienstenpallet. Wij zien 

zelfs dat het dienstenpakket van resel-

lers is uitgebreid doordat wij ze daarin 

hebben geholpen.”   

Marc Betgem, 
directeur PC-WARE
Information Technologies
 “ Ik ben het niet eens met deze stel-

ling. Als reseller moet je ervoor zorgen, 

dat de toegevoegde waarde die je aan 

de klant biedt zo groot mogelijk is. 

Klanten hebben behoefte aan volledige 

oplossingen niet aan deeloplossingen. 

Wij kunnen deze aanbieden door zeer 

nauw samen te werken met ons part-

nernetwerk waarvan zorgvuldig gese-

lecteerde distributeurs een onderdeel 

vormen. De distributeur levert op zijn 

beurt ook diensten aan de interne or-

ganisatie van de reseller in de vorm 

van operationele ondersteuning op het 

gebied van techniek, logistiek, marke-

ting, presales en training. Uiteraard 

draagt dit ook bij aan de oplossing die 

wij uiteindelijk samen aanbieden aan de 

eindgebruiker.”  
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DE STELLING ËDistributeurs kunnen resellers niet ondersteunen 
 bij het leveren van diensten.

Glenn Fassett (NHR): “We doen in Nederland 

met iedereen zaken.”

Witold Kepinski | Network Hardware Resale (NHR), een van oorsprong Californisch 
bedrijf dat tweedehands netwerkapparatuur van vooral Cisco verkoopt, heeft in 
Europa zijn omzet zien toenemen. Het bedrijf uit Lijnden breidt qua personeel uit en 
heeft meerdere doelen: meer storage switches en diensten verkopen, in meerdere 
Europese landen actief worden en zich toeleggen op de Aziatische markt.


