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4De term locatiediensten valt 
vaak. Heeft u een voorbeeld van 
wat u kunt bieden? 
“Een voorbeeld is een 

oliemaatschappĳ die in haar 
planningssoftware wegen naar 
haar faciliteiten wil opnemen die 
normaal niet op de kaart staan, 
of die bepaalde informatie over 
die wegen wil toevoegen. Bĳvoor-
beeld wanneer de weg begaanbaar 
is. Dat kunnen wĳ dan op maat 
maken. Een ander voorbeeld is de 
beveiliging van betalingen. Je wilt 
zeker weten dat iemand in een 
bepaald gebied is als hĳ betaalt 
zodat het zeker is dat de betaling 
van hem komt. Op een gegeven 
moment wordt dit zo ingewikkeld 
dat de standaardkaart op de tele-
foon niet meer volstaat.”

5U heeft aangegeven dit jaar een 
kantoor in de VS te openen. Wat 
voor klanten gaat dat kantoor 
proberen binnen te halen? 

“In Amerika hebben we de echt 
grote jongens in de technologiesec-
tor al als klanten.Het idee is dat we 
nu ook de hele grote middengroep 
gaan bedienen. Het gaat dan over 
telematicabedrĳven, feetmana-
gers, de overheid. Er zĳn ook heel 
veel wederverkopers, bedrĳven 
die planningssoftware aanbieden. 
Als we er daar een aantal van te 
pakken hebben, krĳgen we via hen 
weer een enorm extra bereik.”

6Wat is dan de ordergrootte wat 
betreft omzet? 
“Dat kan variëren van 
tienduizenden euro’s, tot 

tonnen tot potentieel miljoenen 
per klant. Maar wat betreft weder-
verkopers, is het wel een proces. 
Als nieuwe partĳ moeten we eerst 
onze kaarten en data aanpassen 
zodat die kan werken met hun 
software. Vervolgens moeten zĳ 
dat aan gaan bieden aan klanten. 
Het is niet zo dat zĳ in één keer 
alles weggooien en ons daarvoor 
in de plaats brengen. Met weder-
verkopers begint het wat rustiger 
en bouwt het zich uit, met grote 
partĳen kan het ineens snel gaan.”

7Over welke grote partijen gaat 
het dan? 
“Dat zĳn de wereldwĳd 
bekende grote partĳen in 

de technologiesector. Niet Google, 
die hebben hun eigen kaarten, 
maar dat type bedrĳven.”

8Eerder noemde u wel Apple. 
Waarom kunt u geen andere 
namen noemen? 
“Wĳ zien dat ook liever 

anders, maar grote partĳen die 
met ons zaken beginnen te doen, 
willen daar liever geen ruchtbaar-
heid aan geven. De reden is dat 
TomTom en Here een heel sterk 
duopolie vormen. Apple heeft onze 
naam in hun copyright notice staan. 
Ik neem aan dat als ze ons zelf 
noemen, ik dat dan ook kan doen. 
Andere partĳen willen liever de 
relaties overal goed houden zodat 
ze niet te maken krĳgen met 
repercussies.”

9De positie van de grote 
kaartenmakers is zo sterk dat 
zelfs technologiereuzen ze met 
fluwelen handschoenen moeten 

behandelen? 
“Ja, kaarten zĳn van groot strate-
gisch belang. Kĳk naar de verkoop 
van Here. Het is ongeloofĳk dat 
een consortium van autofabrikan-
ten die elkaar dagelĳks naar het le-
ven staan 2,8 miljard euro neerlegt 
voor een kaartenmaker. Dat geeft 
wel een indicatie dat kaartenmate-
riaal heel schaars is. Tegelĳkertĳd 
laat dat ook zien dat er een sterke 
behoefte is aan een onafankelĳke 
kaartleverancier zoals AND.”

10U doet onderzoek 
naar uw kansen in de 
automobielindustrie. 
Gaat het dan om 

de opkomst van de zelfrijdende auto die 
kaartinformatie nodig heeft? 
“De zelfrĳdende auto is natuurlĳk 
nog iets voor de toekomst, maar 
daarvoor komt geautomatiseerd 
autorĳden. Dat betekent dat de 
auto niet compleet zelf rĳdt, maar 
wel veel functies overneemt. Dat 
is van enorm strategisch belang 

voor automakers en die markt 
is nog lang niet verdeeld. Het 
Duitse consortium heeft Here 
gekocht, maar wat gaat Toyota 
doen, of Ford? Daarnaast krĳ-
gen auto’s veel meer sensoren. 
Er is technologie die verkeers-
borden herkent. Daar kĳken we 
natuurlĳk ook naar omdat dit 
een enorm efectieve manier 
kan zĳn om kaarten te onder-
houden.”

11In december meldde 
u dat er overname-
gesprekken werden 
gevoerd, in febru-

ari werden deze opgeschort. Onder uw 
voorganger gebeurde iets soortgelijks. 
Begrijpt u dat dit voor aandeelhouders 
een beetje voelt als een herhaling van 
zetten? 
“Dat kan ik mĳ voorstellen. 
Ik zou ook liever in stilte mĳn 
werk doen, want de verkoop 
van het bedrĳf is geen doel van 
onze strategie. De strategie is 
erop gericht om zelf sterk te 
groeien, een overname is dan 
iets dat je overkomt. Ik zou 
liever rustig kĳken of het ergens 
naartoe gaat, maar wetgeving 
rond beursbedrĳven zegt nou 
eenmaal dat als dit speelt, ik het 
moet melden.”

12Tijdens de aandeel-
houdersvergade-
ring vorig jaar werd 
ook gesproken over 

de relatief hoge kosten van een beursno-
tering. Zou het niet makkelijker zijn als 
het bedrijf niet beursgenoteerd was? 
“Ja, in bepaalde opzichten wel, 
omdat je in stilte kunt werken 
aan het opbouwen van het 
bedrĳf. We hebben ook relatief 
hoge kosten en de regelgeving 
rond een beursbedrĳf is voor 
ons dezelfde als voor Unilever 
of Shell. Dat werkt nadelig, 
maar er zĳn ook voordelen. 
Bĳ grote contracten die we nu 
afsluiten geeft het feit dat we 
beursgenoteerd zĳn vertrou-
wen. Dat heeft iets van de 
dokter met de witte jas.”
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