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Liebe Kolleginnen
und Kollegen,

was tun wir, um in diesen
wirtschaftlich schwierigen
Zeiten wettbewerbsfihig zu
bleiben? In den letzten Aus-
gaben haben wir uns mit
den internen Mafinahmen
befasst, diesmal fokussiert
das Titelthema die Ausrich-
tung zum Markt und zu den
Kunden.

Die Zuriickhaltung der
Kunden hinsichtlich Inves-
titionen und die Stim-
mungslage fordern uns her-
aus, diesem Strom etwas
entgegenzusetzen. ,,Das
Jahr der Wirtschaftlichkeit*
als Motto fiir die Angebote
an unsere Kunden signali-

siert die Richtung. Wir ge-
nerieren Kommunikations-
l6sungen fiir effizientes und
kostengiinstigeres Arbeiten.
Dieses Motto verkniipfen
wir mit den Trendthemen,
die in Lésungen und Pro-
dukten realisiert werden.

Mit Sprach- und Daten-
kommunikation bieten wir
zukunftsorientierte und
kostengiinstige Kommuni-
kation. Losungen im Be-
reich Mobilitit erhéhen die
Effizienz und Flexibilitit.
Sicherheit fiir Daten ist im
Internetzeitalter gefragt,
und das Thema Erreichbar-
keit garantiert in der Um-
setzung eine optimale Kun-
denbetreuung.

Mit dieser Ausrichtung
nutzen wir aktuelle Stro-
mungen und setzen die Se-
gel fiir einen neuen Auf-
wind.

Ihr Andreas von Meyer zu
Knonow

Mitarbeiter-Zeitung

Jederzeit fiir den Erfolg erreichbar

Wir machen unsere Kunden fit fiir den Wettbewérb: Mit den vier Trendthemen Erreichbarkeit, Mobilitat, Sicherheit
sowie Sprach-/Datenintegration kann das Unternehmen in der gegenwartigen Marktsituation punkten.

> Viele mittelstindische Un-
ternehmen stehen bei der eigenen
Business-Kommunikation am

- Scheideweg. Faktoren wie indi-

viduelle Beratung, stindige Er-
reichbarkeit und serviceorientier-
te Kommunikation sind immer
ofter das Ziinglein an der Waage,
wenn es darum geht, neue Kun-
den zu gewinnen oder Kauf-
entscheidungen zu beeinflussen.
Viele Unternehmen sind dieser
Herausforderung von ihrer Kom-
munikationsinfrastruktur her noch
nicht gewachsen und haben drin-
genden Optimierungsbedarf.
Gleichzeitig stehen die Krite-
rien ,,Wirtschaftlichkeit und
»,Kosten sparen“ an erster Stelle.
Tenovis hat vier Trendthemen
identifiziert, mit denen wir unse-
re Kunden fit machen fiir den Un-
ternehmenserfolg — mit Kommu-
nikationslésungen, bei denen sich
Investitionen sofort auszahlen.

Trendthema Erreichbarkeit
Messaging-Losungen garantieren
stindige Erreichbarkeit und er-
moglichen schnelle Reaktionen.
Mafigeschneiderte CTI-Systeme
sind die Basis fiir eine effiziente
Kundenpflege. Und mit Call-
Center-Losungen werden die
Kundenkontakte optimiert.

Der Vorteil fiir unsere Kunden:
Tenovis-Losungen rund um die
Erreichbarkeit erméglichen den
gezielten Kundendialog, verbun-
den mit einem Hochstmafi an
Servicequalitit und Flexibilitit.
Das schafft Kundenzufriedenheit
und Vertrauen. Die optimierte
Ressourcenausnutzung eroffnet
schnelle Einsparpotenziale.

Trendthema Mobilitéit

Die Mobility-Losungen von
Tenovis gewihrleisten jederzeit
den schnellen Zugang zu Daten,
Dienstleistungen und Informatio-
nen. Unternehmensweit mobile

integrierte Losungen fir die
Sprach- und Datenkommunikation
bewirken maximale Flexibilitit.
Im Home Office auf keinen Kom-
munikationskomfort verzichten
und die Kosten so gering halten,
als sei der Arbeitsplatz in der Un-
ternehmenszentrale — mit Tenovis
wird diese Vision wahr.

Der Vorteil fiir unsere Kunden:
Mobile Kommunikation wirkt
sich positiv auf Produktivitit und
Servicequalitit aus und erhoht die
Effizienz im Unternehmen.

Trendthema Sicherheit
Tenovis orientiert sich bei seinem

Sicherheitsangebot an den indivi-
duellen Bediirfnissen seiner Kun-
den. Die wenigsten haben das
Know-how, ihre Netze witrksam
gegen Fremdzugriffe zu schiitzen.
Das besondere Angebot von Teno-
vis: die Sicherheit in die Hand ei-
nes zuverlissigen Dienstleisters zu
legen. Der Vorteil fiir unsere Kun-
den: Sie halten die IT-Sicherheit
stets auf dem neuesten Stand — zu
fest kalkulierbaren Kosten.

Trendthema Sprach-/Daten-
integration

Die Communication-Server von
Tenovis ebnen den Weg, zwei bis-

lang parallel laufende Sprach- und
Datennetze in einem Telekommu-
nikationssystem zusammenzufiih-
ren. Die einheitliche Plattform
bleibt jederzeit erweiterbar. Der
Einstieg in die IP-Telefonie im
Zuge einer sanften Migration
kann der Unternehmensstruktur
flexibel angepasst werden und
modular erfolgen.

Der Vorteil fiir die Kunden: Sie
erhalten weiter den gewohnten
‘Telefoniekomfort, kénnen je nach
Einstiegsszenario aber deutlich
Kosten sparen. Bisherige Investi-
tionen in die Kommunikation ge-
hen nicht verloren. ST

MAZ-Wetthewerb
Namensfindung

» Insgesamt 58 Vorschlige fiir den neuen europiischen
Namen unserer Mitarbeiterzeitung sind bei uns eingegangen.
Das Redaktionsteam hat eine demokratische Vorauswahl
getroffen: Sechs Namen gehen nun in die letzte Runde und
stehen fiir Sie zur Wahl. Und wieder kénnen Sie gewinnen.
Die nichste Ausgabe trigt dann bereits in allen Lindern den

neuen Titel. Wir danken Thnen fiir Thre Teilnahme!

CET

Wussten Sie schon ...

» dass die Mitarbeiterzeitung fir Deutschland jetzt immer personlich zu Thnen nach Hause
geschickt wird? Unsere bisherige Verteilung iiber Standorte und Ansprechpartner in den Regionen
war sehr aufwindig, viele Mitarbeiter erhielten die MAZ zu spit. Was fiir Sie aber in der gegenwir-
tigen Situation am wichtigsten ist: Wir sparen damit auch Geld. Diese Versandart ist nach genauer
Priifung aller Moglichkeiten die giinstigste. Die Versandorganisation in den europiischen Lindern
liegt in den Hinden unserer Kolleginnen und Kollegen vor Ort.

@CEE

» dass Sie unter dem Link http://portale.intranet.tenovis.com/personal/Article.asp?art=528 alle
wichtigen Informationen tber die Berechnungs- und Auszahlungsmodalititen der ERA-Struktur-

komponente erhalten? Die Abkiirzung ERA steht fiir ,,Entgelt-Rahmen-Abkommen*.

HGS
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Guter Ruf im Alpenland

In Osterreich hat sich Tenovis bei Unternehmen aller Grofienordnungen einen Namen gemacht.
Auch bei Universititen und sozialen Einrichtungen steht Tenovis hoch im Kurs.

» Walter Becvar, Geschifts-
fiihrer von Tenovis Osterreich,
hat allen Grund, auf das Er-
reichte stolz zu sein. Schlieilich
hat unser Unternehmen im
Alpenland die besondere Her-
ausforderung geschafft, Kunden
aller Unternehmensgrofien glei-
chermafien anzusprechen. ,Te-
novis Osterreich ist es gelungen,
Unternehmen aller Grofienklas-
sen als Kunden zu gewinnen®,
sagt Becvar. ,Das heifit, auch
sehr grofie Firmen. Und das in
einem Markt, der gerade mal
zwei Prozent Grofibetriebe auf-
weist.“

Tenovis Osterreich ist eine
GmbH mit rund 200 Mitarbei-
tern — ein Mittelstindler in
der acht Millionen Einwohner
zihlenden Alpenrepublik. Kun-
dennihe zeigen wir in Oster-
reich mit acht gut erreichbaren
Kundenzentren, zum Beispiel in
Wien, Salzburg, Klagenfurt und
Innsbruck.

Hauptsitz unseres Unterneh-
mens ist Wien. Gut 100 Mitar-
beiter arbeiten fiir Tenovis in
der 6sterreichischen Hauptstadt.
Die Abteilungen fiir Finanzen,
Marketing und Personal sind
hier ebenso angesiedelt wie die
Logistik und die Warenbestel-
lung. Beachtlich ist die Zahl
der Kundenvertrige, die unsere
osterreichischen Kollegen vor-

weisen konnen: Uber 14.000
Kunden hat Tenovis Austria.
Darunter befinden sich so
bekannte Namen wie die Gene-
rali-Versicherung, die Oster-
reichische Post AG und die Le
Méridien Hotelkette. Renom-
mierte Universititen wie die Uni
Innsbruck und die Uni Graz
nutzen unser Angebot genauso
wie Senioren- und Altenpflege-
heime, fiir die Tenovis als beson-
ders zuverlissiger Ansprechpart-
ner gilt. Der grofite Kunde ist

die ehemals staatliche Telekom
Austria. ,,Wir sind bei allen
wichtigen Ausschreibungen da-
bei und geniefien bei unseren
Kunden einen exzellenten Ruf
fiir den raschen, freundlichen
und hilfsbereiten Service unserer
Mitarbeiter, beschreibt Ge-
schiftsfithrer Walter Becvar die
Position unseres Unternehmens
in Osterreich.

Den guten Ruf von Tenovis
Austria erklirt Walter Becvar
mit dem nutzenorientierten

Foto: Mauritius/ Hubalka (1)

Denken seiner Mitarbeiter. ,Der
Kunde von heute ist kein
"Technologiekiufer, sondern ein
Nutzenkiufer®, sagt Becvar.
Die Pline fiir die Zukunft
seien klar: ,Im momentan
schwierigen Marktumfeld die
gute Position halten und unsere
Kunden noch enger an uns bin-
den“, so Becvar. In den nichsten
Jahren werde es vor allem darum
gehen, die positive Entwicklung
in Osterreich weiter voranzu-

treiben. AR

Boom in
Osterreich

Wichtige Vorzeigeprojekte
unterstreichen Nachfrage
nach Managed Services.

P Zusammen mit Telekom Austria
hat Tenovis in Osterreich das grofite
Tenovis  Open-Projekt realisiert.
Ein Konsortium aus 50 OBAU-
Baumirkten entschied sich fiir die
Managed Services von Tenovis,
nachdem das Telekommunikations-
unternehmen eine Kostendarstel-
lung fiir einzelne Arbeitsplitze pri-
sentiert und vor allem durch die
Flexibilitit seiner Losung iiberzeugt
hatte. Tenovis setzte sich bei der
Ausschreibung gegen fiinf Mitbe-
werber durch.

In Oberdésterreich implementierte
"Tenovis unterdessen ein grofies Faci-
lity-Projekt. Dem Beispiel des Bu-
siness- und Innovationszentrums
Wels, das eine umfassende neue TK-
Infrastruktur von Tenovis erhielt,
sind mittlerweile auch der SW Park
Schloss Hagenberg und das Firmen-
griinderzentrum Innotech in Tirol
gefolgt.

Managed Services ist ein Ge-
schiftsmodell, das auf der Idee des
Outsourcing basiert. So wird die
Planung, Finanzierung, Bereitstel-
lung und der Betrieb von Informati-
ons- und Kommunikationstechnik
komplett von Tenovis itbernommen.
Die umfassenden Service-Pakete von
Tenovis erlauben es Unternehmen,
sich auf ihr Kerngeschift zu konzen-
trieren, ohne Ressourcen fiir die
Kommunikation zu binden. AR

Nachgefragt bei .... Walter Becvar

Der Geschiftsfihrer der Tenovis Austria GmbH tiber die Geschiftsentwicklung in Osterreich.

» Tenovis MAZ: Was ist Ihr Er-
folgsrezept in Osterreich?
Walter Becvar: Wenn der
Kunde uns hier sagt ,ich will ei-
nen Pfirsich®, dann diirfen wir
nicht versuchen, ihm einen Apfel
zu verkaufen. Damit will ich sa-
gen, wir héren genau zu, was der
Kunde wirklich braucht. Die Zei-
ten, wo wir einfach verkaufen

Tenovis MAZ: Worauf sind
Sie besonders stolz?

Walter Becvar: ’Tenovis
Osterreich hat es geschafft, Un-
ternehmen aller Grofienklassen
als Kunden zu gewinnen. Wir ha-
ben unsere Kunden iiberzeugt,
dass Tenovis ein starker Partner
ist, und wir bekommen von ihnen
laufend neue Auftrige. AR

scheiden sich moderne Technolo-
gieunternehmen kaum mehr in
den Produkten, die sie anbieten.
Der Vorsprung am Markt wird in
der Schnelligkeit der Produktent-
wicklung und durch die personli-
che Beziehung zum Kunden er-
reicht. In letzterem sehe ich die
wesentliche Stirke von Tenovis
Osterreich.

konnten, was technologisch up to
date war, sind vorbei. Wir miis-
sen dem Kunden helfen, wirt-
schaftlicher zu sein. Und das kon-
nen wir mit den Produkten von
Tenovis.

Tenovis MAZ: Wie unter-
scheidet sich Tenovis Osterreich
von seinen Mitbewerbern?

Walter Becvar: Heute unter-

Teams und Kopfe
aus Europa

P Tenovis ist ein internationales Unternehmen.
Ob im norditalienischen Mailand oder in Wien:
Unsere Kollegen arbeiten in ganz Europa — in
Italien, Spanien, Belgien, Osterreich oder der

Wien, die charmante sterreichische Hauptstadt.
Deshalb stellen wir Thnen heute neben unseren
Kollegen aus Hamburg und Spanien ganz beson-
ders die Mitarbeiter der Tenovis Austria GmbH

Schweiz. Schwerpunkt der aktuellen Ausgabe ist vor. SK

f

Horst Lehmann, HelpDesk/Online-
Applikationen NetCom, Hamburg

Nicole Bosch, Assistentin der
Vertriebsleitung, Wien

Klaus-Friedrich Krone, Planung
und Angebote, Hamburg

Andreas Kirstein, Planung
und Angebote, Hamburg

Eric Gibon, Marketing Solutions
Intelligence, Wien
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Portrats, Projekte und Engagement

Neun Quadratmeter Tenovis zu Hause: Kollegen aus
Technischem Service und Vertrieb zur Telearbeit

Wie lebt es sich als ,, Telearbeiter? Reiner Kirstein ist Teamleiter im Technischen Service und hat sein Biiro neuerdings in
den eigenen vier Winden. Thomas Schmidt, Vertriebsleiter Freiburg, weif}: Der Einstieg in die Telearbeit hat seine Haken.

P Seit April 2003 befinde ich mich,
wie eine Vielzahl von Kollegen aus mei-
nem Arbeitsumfeld, in der Telearbeit.
Die Rahmenbedingungen passen: Ich
habe in meinem Haus Platz geschaffen
fiir neun Quadratmeter Tenovis, mit
Blick auf Wald und Wiese. Meine Toch-
ter ist alt genug, um zu verstehen, dass
Papi wihrend seiner Telearbeit nicht
zur Verfigung steht. Meine Frau ist

ebenfalls halbtags aufiler Haus. Man
lduft sich nicht tiber den Weg. Das ist
doch ideal, oder?

Weit gefehlt, denn das Aufstellen und
Einhalten der Regeln, die wir in der
Familie besprochen hatten, gestalteten
sich anfangs schwieriger als gedacht.
Manchmal ibersehe ich einfach die
Grenze zwischen Dienst und Privat,
weil die Mail, die ich noch ,mal eben*
bearbeiten will, sich zur zweistiindigen
Aufgabe entpuppt. Das fiihrt auch mal
zu Diskussionen. Mittlerweile kann ich
meine Freirdume aber besser und kon-
sequenter gestalten.

Telearbeit fordert Vertrauen in die
selbststindige Arbeit. Der Kollege im
Biro oder tiber den Flur ist ja nicht
mehr da, der ,,Flurfunk® fehlt, und Auf-
gaben erhilt man nicht mehr zwischen
Tiir und Angel. Telearbeit kann also nur
funktionieren, wenn klar definierte Pro-
zesse vorliegen: Dann bringt sie mir,
wenn ich die Eingewdhnungsphase
hinter mir habe, einiges mehr an Flexi-
bilitit und Produktivitit. SM

b Seit Einfithrung der
Mobilen Telearbeit (MTA)
bei Tenovis sind einige
Monate vergangen. ,Der
Anfang war gar nicht
so leicht, sagt Thomas
Schmidt, Vertriebsleiter in
Freiburg zuriickblickend.
»Da kam es schon mal vor,
dass ein Mitarbeiter um
11:55 Uhr die Nachricht
erhalten hat, dass um 12:00
Uhr sein DSL-Anschluss
geschaltet wird und er zu
Hause sein muss. Das ist
natiirlich schwierig, auch
wenn man nicht gerade
bei Kunden unterwegs ist.”
Durch die Unterstitzung
des Technischen Service hat
sich die Situation bei den
DSL-Anschliissen mittler-
weile aber verbessert.

Dass bei einer solchen
organisatorischen Umstel-
lung nicht von Anfang an

alles reibungslos funktio-
niert, iiberrascht nieman-
den. Besonders der Kontakt
innerhalb des Vertriebs-
teams muss jetzt anders
organisiert werden. Die
grofie riumliche Distanz ist
hier der Knackpunkt. Da
sieht sich Thomas Schmidt
besonders gefordert, seine
Mitarbeiter zu unterstiit-
zen: ,,Es ist notwendig, fle-
xibel zu sein und sofort zu

reagieren, um gut zusam-
menzuarbeiten.“ Wie jedes
andere Vertriebsteam auch,
treffen sich die Kollegen in
Freiburg regelmifiig im
Kundenzentrum zu einer
Vertriebsbesprechung.
Manche Vor- und Nach-
teile von MTA zeigen sich
erst im laufenden Betrieb:
Zur Klirung offener Fra-
gen steht die Projektgruppe
weiter zur Verfugung. CL

Sponsoring - was bringt uns das
eigentlich?

» In den letzten Monaten hat
Tenovis ein neues Sponsoring-
Konzept entwickelt und umge-
setzt, das beispielhaft fiir den
B2B-Sektor ist. Ausgerichtet auf
die speziellen Bediirfnisse jeder
Vertriebsregion, gehen wir jetzt
weg von einzelnen Grofiengage-
ments. Stattdessen konzentrieren
wir uns auf kleinere, aber regional
bedeutende Engagements — denn

Menschen im Fokus

P Urs Sax ist seit 2001 Marketingleiter von Tenovis
Schweiz und in dieser Funktion ein echtes Multitalent.
Von seinen Kollegen wird der 34-Jihrige schon mal , Mis-
ter Tausendsassa” genannt, weil er sich fiir alles interessiert

Axel Romer, CEO
Spanien

Martina Wenzel, Controlling,
Wien

Tenovis geht neue Wege beim Kundenbeziehungsmanagement und
verabschiedet sich von den bisherigen Grofiengagements.

die Entscheidungstriger sind in
der Regel ebenfalls stark lokal
und regional verwurzelt.
Sponsoring wird dem Vertrieb
starke Impulse verleihen: So
stehen Mafinahmen zur Ver-
triebsunterstiitzung im Vorder-
grund - Kundenbetreuung in
VIP-Lounges, Organisation von
Sponsorentreffen und so weiter.
Dagegen sind der Marken- und
Bekanntheitsaufbau in der brei-
ten Bevolkerung, etwa durch
Werbebanden im TV-Bereich,
eher zweitrangig. Das ist der
Grund, warum Engagements wie
beim FC Bayern Miinchen nicht

Bernd Ritscher, Onliner und
Kundenkoordinator, Hamburg

in der bisherigen Form weiter-
gefithrt werden.

Sponsoring bei Tenovis bietet
unseren Regionen eine Plattform
fiir personliche Begegnungen und
zum verstirkten Auf- und Ausbau
von Kontaktnetzwerken. Wir ar-
beiten eng mit Vereinen zusam-
men, um das Engagement optimal
zu nutzen. So werden gemeinsame
Veranstaltungen durchgefiihrt wie
Sponsorentreffen, Praxisforen, Dis-
kussionsrunden und PR-Aktionen.
Diese Veranstaltungen sind eine
exzellente Basis, um Kontakte zu
kniipfen und neue Geschiftsbezie-
hungen anzubahnen.

und tiber alles informiert: Technik, Verkauf, unser Unter-
nehmen und seine Wettbewerber. Sax hat zwar eine
Marketing-Ausbildung, aber als Praktiker mit solidem
Fundament in der Technik und im Verkauf hat er seine
Kenntnisse vor allem im Alltag erworben. Kraft fiir das
Gasgeben im Job tankt Sax zu Hause: Er ist verheiratet,
hat eine Tochter und lebt in der Nihe von Luzern. SK

Hanspeter Zangerle, Key Account
Hotellerie, Wien

Hinter jedem Engagement stehen
Zielvorgaben hinsichtlich Kun-
denbetreuung, Generierung von
zusitzlichem Auftragseingang so-
wie Aufbau von neuen Geschifts-
kontakten. Alle Sponsorships wer-
den regelmifiig darauf iberpriift,
ob unsere Ziele damit auch er-
reicht werden.

Warum konzentrieren wir uns
auf Sportsponsoring? Wir werden
in der kommenden Saison rund 20
Vereine sponsern — vorrangig Fufi-
ball, Eishockey aber auch Basket-
ball und Handball. Attribute wie
Flexibilitit, Teamgeist und hohe
Einsatzbereitschaft werden mit

A

Schlieren

Urs Sax, Marketingleiter, Tenovis Schweiz,

diesen Sportarten assoziiert und
passen daher hervorragend zu
unserer Marke Tenovis.

Zugleich fokussieren wir uns
damit auf die beliebtesten Sport-
arten unserer meist minnlichen
Entscheider-Zielgruppe. Tenovis
bringt sich durch Sportsponsoring
in Position und schirft sein Profil:

Business und Sport passen also
bestens zusammen. KG/STM




Neue Aufgabe

Beate Jung ibernimmt den erstmals
eingerichteten Bereich Supply Chain.

» Erstmals bei Tenovis ist
eine Frau Mitglied der Ge-
schiftsleitung. Beate Jung
(44) ibernimmt den neu ge-
schaffenen Bereich Supply
Chain, in dem die Verant-
wortung fiir die Logistik und
den Einkauf zusammenge-

fasst werden. Beate Jungs
langjihrige Erfahrungen bei
der Mannesmann VDO AG,
der Deutschen Bahn AG so-
wie zuletzt bei der Driger
Medical AG, wo sie die Ver-
antwortung fiir die vollstin-
dige Supply Chain hatte,
sind beste Voraussetzungen
fur die herausfordernde Auf-
gabe bei Tenovis.

Als wichtigstes Ziel ihrer
neuen Aufgabe nennt Beate
Jung, durch kurzfristige Pro-
zessoptimierung und ein
effizientes Lieferanten-Ma-
nagement zur Wertsteige-
rung unseres Unternehmens
und zu Kostensenkungen
beizutragen.

Portrats, News, und Service

Ausgabe Juni-Juli 2003

Kompetenz fir IT

Michael Henze wechselt als CIO in die
Geschiftsleitung von Tenovis.

> Mit Blick auf die europa-
weite Konsolidierung der
I'T-Landschaft von Tenovis
sowie die Verbesserung der
Tools ist die Neubesetzung
des I'T-Leiters von unter-
nehmensentscheidender Be-
deutung. Michael Henze
(41) wechseltvon der T-Mo-

bile International AG zu
Tenovis. Als Executive Vice
President I'T Operations fiir
Bonn, London, Wien, Prag
und Den Haag war er dort
zuletzt fir die Konsolidie-
rung, Standardisierung und
Harmonisierung der IT-
Landschaft verantwortlich —
Herausforderungen, die ihn
in vergleichbarer Weise bei
"Tenovis erwarten. Als Leiter
I'T berichtet er an Christoph
Schmide-Wolf.

Fir seine neue Titigkeit
hat Michael Henze sich vor-
genommen, mit dem be-
reichsiibergreifenden Projeke
yAtlas® ‘Transparenz und
Effizienz zu steigern.

Starke Position

Erwin Schmietow stellt sich als Ver-
triebsleiter neuen Herausforderungen.

P In Zeiten ecines wettbe-
werbsintensiven Marktum-
felds ist die Neubesetzung
der Position des Vertriebs-
leiters bei Tenovis strate-
gisch von besonderer Bedeu-
tung. Dr. Erwin Schmietow
(46) war bei GE CompuNet
elf Jahre in verschiedenen
Positionen im Vertrieb titig,
zuletzt als Senior Vice Presi-
dent Sales und als Chief
Operation Officer Distribu-
ted I'T Services. Dr. Schmie-
tow verantwortet bei Tenovis
den Vertrieb in Deutschland
sowie den europiischen
Regionen.

,In einem Markt, der nicht
wichst, die starke Position

von Tenovis weiter ausbau-

en.“ Dasist die Herausforde-
rung, vor die sich Dr. Erwin
Schmietow gestellt sieht.
,Entscheidend wird sein,
neue Kunden zu gewinnen,
und ebenso die Produktivitit
im Vertrieb zu erhéhen.”

Solutions-Tour 2003

Vorstellung direkt verkaufbarer Losungen in
Deutschland ein voller Erfolg.

> Die Solutions-Tour fand
vom 6. Mai bis 17. Juni in
zehn deutschen Stidten
statt. Das Echo war tiberwil-
tigend: Mehr als 700 Kolle-
gen aus Vertrieb, Innen-
dienst und Technik nahmen
daran teil.

Sie erlebten eine Mi-
schung aus Fachvortrigen,
technischer Produktschau zu
aktuellen Losungen, Sales
Incentive und personlichem

Wahlen Sie den besten Namen!
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Dialog. Das Ganze in einem
ansprechenden Rahmen, der
eine Menge Raum fiir Dis-
kussionen und Fachge-
spriche bot.

Besondere Anerkennung
fand die Teilnahme jeweils
eines Mitglieds der Ge-
schiftsleitung. Dies giltauch
fir die Pramierung der aktu-
ellen Spitzenreiter im Ver-
kaufswettbewerb ,,Solutions
& More*“. RQ

- Ein Name fur

Welcher Name gefillt Thnen fir

die Mitarbeiterzeitung am besten?

: ) Bitte wahlen Sie den internationalen Namen fiir
die Mitarbeiterzeitung. Aus 58 Vorschligen hat das

Redaktionsteam eine Vorauswahl getroffen. Jetzt freuen
wir uns auf Thre Entscheidung. Sie kénnen entweder
hier ankreuzen und uns das Formular faxen: +49 (0) 69/
75052841 oder im Intranet Thre Stimme abgeben.

Unter allen ,Wihlern“ verlosen wir fiinf Armband-
uhren und fiinf Skate Scooter. Der Gewinner, dessen
Namensvorschlag gewihlt wird, erhilt ein edles Back-

gammonspiel.

Viel Spaf§ und viel Gliick wiinscht IThr MAZ-Team!

In letzter
Minute

» Neuer Teamcoach fiir die Kommu-
nikation

Andrea Rinnerberger hat Anfang Juli zu-
sitzlich zu ihrer Aufgabe in Osterreich die
kommissarische Leitung der Unterneh-
menskommunikation iibernommen. In die-
ser Funktion berichtet sie an Andreas von
Meyer zu Knonow. Andrea Rinnerberger
wird ihre Erfahrungen in den Bereichen
Unternehmenskommunikation, Verkaufs-
forderung, Werbung und Marktforschung
sehr vertriebsorientiert und mit europi-
ischem Focus in diese Aufgabe einbringen.

» Bundeseinheitliche Nummern fiir
den Service

Der Technische Service ist fiir die Tenovis-
Kunden nun noch bequemer und schneller
zu erreichen. Seit dem 1. Juli sind bundes-
weit einheitliche Rufnummern eingerichtet.
Die neue Nummer fiir alle Anderungen,
Stérungen und Erweiterungen lautet 01 80/
27418 52. Die bundesweite Service-Num-
mer fiir Fax-Sendungen ist 01 80/2 74 52 10.
E-Mail: tenovis.service@tenovis.com

» Jubiliden Juni-Juli
Wolfgang Schramme, Osterreich, 20 Jahre
Peter Halama, Frankfurt, 25 Jahre

Jutta Hérmann, Dortmund, 25 Jahre
Horst Maier, Stuttgart, 25 Jahre

Victor Mitrovic, Frankfurt, 25 Jahre

Leo Ranzinger, Miinchen, 25 Jahre
Bernd Sabrowski, Hamburg, 25 Jahre
Michael Zajicek, Osterreich, 25 Jahre
Hedwig Linhard, Osterreich, 30 Jahre
Josef Medved, Osterreich, 30 Jahre
Giinther Rinner, Osterreich, 30 Jahre
Eduard Sandtmer, C)__sterreich, 30 Jahre
Siegfried Schaden, Osterreich, 30 Jahre
Johann Schweizer, Osterreich, 30 Jahre
Hermann Leinweber, Leipzig, 35 Jahre
Karlheinz Rothermel, Frankfurt, 35 Jahre
Bernhard Sandbaumbhiiter, Hamburg, 35
Jahre _

Alfred Schmutzer, Osterreich, 35 Jahre
Adalbert Schreier, Miinchen, 35 Jahre
Peter Werner, Frankfurt, 35 Jahre
Gerhard Lunglmayr, Osterreich, 40 Jahre

Die Gewinner
der letzten
Verlosung ...

Je einen Rucksack haben
gewonnen:

Carlo Memmo
Daniel Petit

Stefan Schroer
Rainer Weibrecht
Silvano Trotta
Andreas Ponitzsch
Klaus Bilienis
Ekaterini Zinonidou
Jiirgen Frohnapfel
Frank Lunardi

Und das konnen Sie gewinnen:

Unter den Ein-
sendern verlosen
wir je fiinf Uhren
und Skate
Scooter. Der
Sieger des
Namenswetthe-
werbs erhilt ein
Backgammon-
spiel.
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