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Ordina gaat nog altijd voor de gladiolen, maar ceo Ronald Kasteel zal
het niet meer meemaken. Op 1 september geeft hij het roer over aan

Stéphan Breedveld.
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onald Kasteel vertrekt na twaalf
jaar als ceo van Ordina. Hij spreekt
vrijuit, ook over de BPO, “mijn
zwarte bladzijde hier”. Dat avon-
tuur kostte Ordina een slordige 100 miljoen
euro.In 2009 en 2010 zat het de Nederlandse
automatiseerder tegen, omdat eerst financi-
éle partijen en daarna de overheid nauwe-
lijks opdrachten gaven. Maar nu verbetert
de markt en volgens Kasteel moet Ordina in
staat zijn marktaandeel te winnen.

Hoe kijkt u op die twaalf jaar terug?

“Ik werk drieéntwintig jaar voor Ordina. Al
voordat ik ceo werd hebben we een droom-
beeld gebouwd: een lokale dienstverlener
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neerzetten die betekenisvol is voor klanten,
in concurrentie met partijen die deel uit-
maken van internationale concerns. We zijn
keurig op weg dat te realiseren, ofschoon
dat droombeeld hier en daar in zijn nuan-
ce veranderd is. Het is nooit af. Ik kijk met
ontzettend veel plezier terug op die periode.
Natuurlijkis het af en toe gegaan met vallen
en opstaan. Maar de rode draad, daar ben ik
erg happy mee.”

In Effect had u het in 2007 over het ‘nationale
kampioenschap'...

“Dat is nog niet behaald, maar we hebben
behoorlijk meters gemaakt. Met de bood-
schap van het nationale kampioenschap
heb ik vooral willen benadrukken dat het
erom gaat een lokale dienstverlener te zijn.
Zeker in die periode was de mening dat
onze wereld een mondiale markt was of een
pan-Europese markt. Wij speelden toen tus-
sen de top-5 en top-10, maar wilden op het
podium komen, om door te groeien naar de
nummer-1-positie.”

Hoe stond Ordina er twaalf jaar geleden voor
en hoe nuw?

“In 1999, de periode van de internethype,
hadden we 250 miljoen omzet, nu 450 mil-
joen. Daarmee hebben we een positie ver-
worven als top-3-speler. We wilden ons spel
spelen in de overheidsmarkt, de financié-
le wereld en de zorg. En we wilden een po-
sitie verwerven in telecom, media en en-
tertainment, en in Schiphol, ANWB, haven
Rotterdam, dat soort bedrijven. We zijn
dichter bij dat kampioenschap gekomen.
We zetten steeds onze stappen, winnen op
ons portfolio marktaandeel.In ons portfolio
- consulting, systeemontwikkeling en inte-
gratie- en applicatieoutsourcing - willen we
een dominante rol vervullen. In de Benelux,

ons speelveld, is de markt erg gefragmen-
teerd. Uit Nederland komt 80 procent van
onze omzet en uit Belgié/Luxemburg 20
procent.”

In het internettijdperk groeiden de bomen tot
in de hemel.

“Mensen komen tot inkeer en realiseren
zich dat de business enigszins cyclisch is. De
koersen van bedrijven in de sector bewegen
mee met de cyclus. Onze koers zat rond de
2,50 euro in 2003, in 2006 stonden we op 19
euro, maar na de kredietcrisis is het nu 3,70
euro. Met langlopende contracten sturen
we op meer stabiliteit. En daar zijn we suc-
cesvol in. We zijn stabieler dan in het verle-
den. Maar we hebben het ambitieniveau op
het gebied van langetermijncontracten nog
niet gerealiseerd, we zitten op 31 procent
van onze omzet, het moet 35 procent zijn.”

ID ORDINA

Ordina is een kennisleverancier op het snijvlak

van ict en business. Wij specialiseren ons in lokale
bedrijfs- en maatschappelijke vraagstukken.

Onze focus ligt op de Benelux en de kernmarkten
financiéle dienstverlening, overheid, zorg en enkele
segmenten binnen de industriemarkt.

Onxze circa 3.330 medewerkers zetten zich dageli-
jks in om bij klanten vernieuwing en verbetering
van bedrijfsprocessen tot stand te brengen. Onze
kracht is dat wij ict-oplossingen kunnen creéren
door kennis te combineren van de business van de
klant, lokale wet- en regelgeving, taal en cultuur.
Daarnaast hebben wij veel ervaring met het
ontwikkelen en implementeren van standaardop-
lossingen.




