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Tenovis Inside

Liebe Kolleginnen
und Kollegen,

viele Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter wiinschen sich
nichts sehnlicher, als dass
die vielen Verinderungen
endlich ein Ende haben und
Ruhe einkehrt ins Unter-
nehmen. Doch die Zeit ist
noch nicht gekommen.
Noch gilt es, neue Heraus-
forderungen zu bestehen,
um Tenovis zukunftssicher
zu machen.

Im August haben wir die
zweite Phase des Transfor-
mationsprozesses gestartet.
Nachdem es bisher darum
ging, die Kosten in den
Griff zu bekommen, wollen
wir jetzt echte ,,operational
| “Excellence” erreichen. Das
Projekt ,Atlas“ etwa ist dar-
auf ausgerichtet, hochste
Effizienz in simtlichen Ar-
beitsabliufen zu erzielen.
In den nichsten Monaten
werden wir ein durchgingi-
ges Product-Management
installieren, die Auftragsab-
wicklung im Bereich Supp-
ly-Chain-Management zu-
sammenfithren, das Ange-
botswesen im Vertrieb ver-
bessern und SAP Enterprise
einfiihren. Fiir alle Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter
bringt Atlas Klarheit dari-
ber, wer intern wem zuar-
beitet und welche Unter-
nehmensziele durch die ei-
gene Arbeitsleistung er-
reicht werden konnen.

Das Ergebnis: ein Unter-
nehmen, das wesentlich
besser zu steuern ist.

Thr David Winn

Anders sein als die anderen

Auf das frostige Klima am engen TK-Markt reag‘iert Tenovis mit Differenzierung: Voice over IP, Eco-Services und
Outsourcing-Angebote markieren den Trend - und machen das Unternehmen zum Top Player in Europa

Wir zeigen Profil: Nicht mit ruindsem Preis-Dumping, sondern mit einem
gut strukturierten Angebot positioniert sich Tenovis.

» Die Bilanz zur Jahresmitte hat
es gezeigt: Nach wie vor agiert
Tenovis in einem sehr engen
Markt. Preisverfall, schrumpfen-

“de Margen und ,, Kaiiipfangebote“

der Konkurrenz im Kaufgeschift
kennzeichnen zurzeit den Alltag
des Vertriebs. Die Kunden dage-
gen zeigen sich einerseits kosten-
bewusst — da wird auf Leistungen
verzichtet, wenn dadurch Geld
gespart werden kann —, erwarten
aber andererseits allerneueste
"Technologie.

VolP-Projekt |

Tenovis vernetzt Institut in Venezuela

Das ruinése Preisdumping eini-
ger unserer Wettbewerber macht
Tenovis nicht mit. Denn damit
wird keinem geholfen, nicht heute
und auch in Zukunft. Tiir uns ist
die Situation eine Herausforde-
rung, den Preisverfall aufzuhalten
und uns vom Wettbewerb zu un-
terscheiden.

Von den definierten Trend- und
Schwerpunktthemen iiberzeugen
momentan drei die Kunden ganz
besonders, auf Tenovis zu setzen:
Voice-over-IP-Losungen (VolIP),

> Der Vertriebspartner
von Tenovis fiir Venezuela,
Telenorma C.A., erhielt im
Januar 2003 den bis dahin
grofiten Auftrag fiir VoIP-
Vernetzung mit Integral 55
Systemen. Im September
wurde die Installation in
den 26 Standorten des
Staatlichen Instituts fiir
Agrarwissenschaften  zu

vollen Zufriedenheit des
Kunden  abgeschlossen.
Entscheidend fiir den Zu-
schlag: Kostenvorteile bei
der Sprachkommunikation
iiber das Datennetz sowie
die Services Gebiihrenab-
rechnung, Sprachspeicher
und Administration. Auf-
tragshohe: eine Million
US-Dollar. MR

Wirtschaftlichkeit mit Eco-Servi-
ces sowie Outsourcing-Angebote.

In der Sprach-und Dateninte-
gration hebt sich Tenovis durch
das Migrationskonzept erfolgreich
vom Wettbewerb ab. Im zuriick-
liegenden Jahr, dem Jahr der
Markteinfithrung unserer Konver-
genzlosung auf Basis des Commu-
nication Server Integral 55, hat
Tenovis bereits iiber 150 VoIP-Sy-
steme installiert. In diesem Jahr
werden wir die Anzahl auf 300 In-
stallationen verdoppeln. Bis An-
fang August 2003 waren bereits
mehr als 220 Systeme mit VoIP
ausgeliefert. Wichtig ist dabei:
Kaum eine installierte Losung ist
eine reine IP-Lésung. Fast immer
ist ein Nebeneinander von kon-
ventioneller und IP-Technologie
die Anforderung.

Das VoIP-Angebot von Tenovis
wird jetzt auch von externen Ana-
lysten positiv beurteilt. So konn-
ten wir uns in der Bewertung
durch die Gartner Group massiv
verbessern. Wihrend Ericsson
und Mitel deutlich an Boden ver-
loren haben und unsere Haupt-
wettbewerber Cisco, Alcatel, Sie-
mens, Nortel und Avaya praktisch
unverindert eingeschitzt werden,
hat Tenovis stark aufgeholt und
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wird von Gartner nun als ,He-
rausforderer” eingestuft. Tenovis
bekommt durch diese neutrale
und objektive Einschitzung der
Analyssten das Pridikat ,, Top
Player in Europa“.

Die Angebote der Eco-Services
sind ein Argument, mit dem wir
glaubhaft machen koénnen, dass
Tenovis ernsthaft daran gelegen
ist, die Wirtschaftlichkeit der
Kunden zu erhéhen. Durch unse-
re Angebote holen wir den grofit-
moglichen Profit fiir unsere Kun-
den heraus.

Es gibt inzwischen Vertriebs-
teams, die 20 Prozent des Auf-
tragseingangs iiber Eco-Services
generieren. Tenovis verkauft iibri-
gens als Reseller inzwischen jihr-
lich 300 Millionen Telefonminu-
ten.

Das Outsourcing-Angebot von
Tenovis ist — als gleichwertiges
Element neben dem Kauf- und
dem Mietgeschift — ein wichtiges
Differenzierungsmerkmal zum
Wettbewerb. Auch wenn die Kon-
kurrenz am Markt in letzter Zeit
verschiedene Anstrengungen un-
ternimmt, Tenovis diesen Vor-
sprung durch Nachahmer-Ange-
bote streitig zu machen, so gilt:
Echt ist nur das Original. ST

26 Standorte mit Integral 55 vernetzt: Mauricio Pena, Projektleiter bei Telenorma C.A.,
mit Entwicklungs-Leiterin Dorris Torres und IT-Leiter Felix Carreno vom Institut INIA.

Klare Entscheidung bei
Namenswetthewerb

> Sie haben entschieden: , Tenovis Inside® ist der neue
Name unserer Mitarbeiterzeitung. Mit 246 von 630 Stimmen
lag dieser Titel bei der Wahl iiber Intranet Voting, Fax, Post
und telefonische Meldungen klar vor ,, Tenovision® und ,, Te-
novis News“. Die Schlusslichter bildeten ,, Tenovoice®, , Te-
nor“ und ,,News for us“. Vielen Dank fiirs Mitmachen — die

Gewinner finden Sie auf Seite 4.

CET

»ienovis Inside“ lebt von lhnen

» Forum, Chronik, Mittel der Orientierung und Information: Medienforscher geben viele
Antworten auf die Frage nach dem Sinn einer Zeitung. Eines steht fiir sie jedoch stets an erster Stel-
le: die Zeitung als Medium, das Gemeinschaft stiftet und Offentlichkeit herstellt. Und das gilt auch
fir unsere Mitarbeiterzeitung. ,, Tenovis Inside ist eine Plattform fiir alle Kollegen. Wir wollen in-
formieren, unterhalten, motivieren — und gerade in schwierigen Zeiten die Moglichkeit zum Dialog
bieten. Dialog im Wortsinn umfasst aber immer zwei Seiten: Eine ,MAZ ist daher weder kritiklo-
ses Mitteilungsblatt noch Vehikel fiir einseitige Attacken. Unsere Bitte an Sie, liebe Kolleginnen
und Kollegen: Machen Sie mit! Schicken Sie uns Ihre Ideen und Beitrige! , Tenovis Inside® lebt da-
von, dass wir gemeinsam daran arbeiten. Das ist auch der Grund, warum in der Redaktion Mitarbei-
ter aller Bereiche vertreten sind — vom Betriebsrat iiber den Vertrieb bis zum Marketing. SK



Zwischen Nordsee und
Ardennen geht’s steil bergauf

Namhafte Kunden, Auftrige bei Regierungsbehorden und ordentliche Wachstumsraten:
Bei unseren Kollegen in Benelux stehen die Zeichen auf Wachstum

» Tenovis Benelux — das sind
die Niederlande, Belgien und
Luxemburg. 200 Kollegen von
uns arbeiten in den Benelux-
Lindern: 170 in Belgien und Lu-
xemburg, 30 in den Niederlan-
den. Wir haben drei Niederlas-
sungen und sogar ein Verkaufs-
biiro im World Trade Center
Amsterdam. Tenovis Benelux,
das sind aber auch iiber 6000
Kunden — 95 Prozent von ihnen
haben einen Wartungsvertrag,

50 Prozent mieten Losungen
von Tenovis.

Managed Services (MAS) ist
ein wichtiger Faktor fiir Tenovis
Benelux. Bis zum Ende dieses
Jahres haben wir in den drei
Lindern rund 125 MAS-Kun-
den, allein 100 davon im World
Trade Center Amsterdam.
Woihrend es sich bei den Kun-
den im Welthandelszentrum um
Unternehmen mit iiberschauba-
ren Mitarbeiterzahlen handelt,

In der belgischen
Hauptstadt setzen
besonders die
Regierungshe-
horden auf
Tenovis. Ins-
gesamt arbeiten
200 Kollegen in
unseren drei
Niederlassungen
in den Benelux-
Landern - und
betreuen iiber
6000 Kunden.

spielt in Belgien der offentliche
Bereich eine besondere Rolle —
zum Beispiel Regierungsbehor-
den.

Grund: der gute Ruf unseres
Unternehmens in den Benelux-
Lindern und die hervorragen-
den Referenzen. Dazu gehoren
klangvolle Key Accounts wie
Volkswagen, Groupe4, Domo
oder Desserloo Industrie. Na-
men, auf denen sich Tenovis al-
lerdings nicht ausruhen will: In

Special Europaische Regionen

den vergangenen zwei Jahren
hat das Neugeschift insgesamt
rund 70 Prozent des gesamten
Auftragsvolumens ausgemacht.
Selbst im SME-Geschift in Bel-
gien, in dem wir zunichst Kun-
den verloren haben, zieht Teno-
vis wieder kriftig an.

Nach oben geht die Wachs-
tumskurve aber auch in den Nie-
derlanden. Hier haben wir wei-
tere Marktanteile hinzugewon-
nen, weil einige Wettbewerber
an Boden verloren haben und
sich Tenovis besonders gut im
Bereich SeCom positionieren
konnte. Hier macht das Neu-
kundengeschift ganze 90 Pro-
zent des SeCom-Geschiiftes aus.

Der Ausblick fir Tenovis
Benelux in 2004 ist viel verspre-
chend: In den Niederlanden ar-
beiten wir darauf hin, unseren
Marktanteil von heute sieben
Prozentauf 10,5 Prozent zu stei-
gern — mehr als das Dreifache
unseres Marktanteils aus dem
Jahre 2000. .

Wihrend es gilt, den Miet-
und Wartungsbestand zu halten,
soll das MAS-Geschift weiter
ausgebaut werden. Und in der
Innenorganisation richtet sich
das Augenmerk kiinftig noch
stirker auf den Ausbau des Ver-
triebs. AR/MG
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Tenovis am
Campus

Vorzeigeprojekt in Leiden
verhilft Studenten zu
schnellem Internet und
kostenlosen Telefonaten

» Im Rahmen cines viel beachteten
Vorzeigeprojekts haben die nieder-
lindische Gesellschaft fiir Studen-
tenwohnheime Leiden (SLS) und die
Universitit Leiden Studentenwohn-
heime mit modernster Kommunika-
tionstechnik ausgestattet. Zusam-
men mit Lijbrandt Telecom, TK-
Partnern und Netzbetreibern aus
Hillegom versorgt Tenovis den
Campus mit Internet-Anschliissen,
Telefonleitungen und Kabel-TV.
Fiir die erste Phase des Projekts hat
"Tenovis einen Rahmenvertrag fiir die
Lieferung, Implementierung und
den Betrieb der kompletten Ausstat-
tung in Hohe von 2,7 Millionen Eu-
ro. Die Studenten bekommen nicht
nur preiswertes, ultraschnelles Inter-
net — sie konnen jetzt auch unterei-
nander kostenlos telefonieren. MG

Kommunikativer Campus: die Uni Leiden.

Nachgefragt bei ... Danny Waardenburg

Danny Waardenburg, Managing Directoy Tenovis Benelux: Mit klaren Zielen auf Erfolgskurs

nicht so, dass die Niederlinder
vom Mars und die Belgier vom
Pluto sind. Natiirlich macht man
hin und wieder Witze: So heifit
es, die Niederlinder seien geizig,
die Belgier afien nur Pommes Fri-
tes und die Luxemburger seien al-
le reich. Im Prinzip ist es so, dass
eine Strategie fiir alle drei Lander
einheitlich geplant wird, die Um-

ihnen erwarte. Ich setze manch-
mal harte Ziele, aber ich kommu-
niziere diese auch sehr klar und
vereinbare sie mit ihnen.
Tenovis: Wie funktioniert die
erfolgreiche Mischung zwischen
den drei Lindern Belgien, Lu-
xemburg und den Niederlanden?
Waardenburg: Es sind drei
verschiedene Liander — aber es ist

setzung auf Kundenebene aber
sehr lokal erfolgen muss.

Tenovis: Danny, derzeit sind
Sie sehr oft in Frankfurt — was
sind Thre momentanen Aufgaben
dort?

Waardenburg: Ich wirke da-
bei mit, das BDP-Sales Force
Management Projekt europiisch
auszurichten. AR/MG

» Tenovis: Tenovis: Die Zahlen
in Benelux weisen kriftig nach
oben. Was ist Ihr Erfolgsrezept?
Waardenburg: Ein gutes
Team ist das A und O eines jeden
Erfolges. Mein Team weif} genau,
was am Markt los ist und ist be-
reit, ganz neue Projekte anzuge-
hen und umzusetzen. Meine Leu-
te wissen genau, was ich von

Setzt auf Teamwork: Danny
Waardenburg

Teams und Kopfe
aus Europa

» Die Gesichter von Tenovis - so vielfiltig und
bunt wie Europa. Das beste Beispiel sind die Bene-
luxlinder: Funf verschiedene Sprachen spricht
man dort, und jedes Land hat seine Eigenheiten,
seinen eigenen Charme. Doch bei der Arbeit un-

serer Kollegen in den Niederlanden, Belgien und
Luxemburg gibt es zweifelsohne mehr Gemein-
samkeiten als Unterschiede. Und genau das gilt
auch fiir die anderen Standorte von Tenovis in ganz
Europa. SK

Dieter Bonn, Systemberater P.A.,
Breitengeschéft/Secom, Kdin

Carmen Herrera, Customer Service
Administrator, Belgien, Niederlande

Pascale Boterbergh, Personalleiterin Benelux

Udo Dorstijn, Vertriebsdirektor
Niederlande

Klaus Odenbrett, Systemberater
P.A., Telekommunikation, Koln



Ausgabe September-Oktober 2003

Portrats, Projekte und Engagement

Wenn die Drahte heif® laufen

Bei den Tenovis Servicehotlines ist immer was los: Uber 2.500 Mitarbeiter des technischen Services erbringen Dienstleistungen fiir

tiber 175.000 Kunden — und jeder Kunde hat Anspruch auf hochste Qualitit

p 7:44 Uhr. Bei der Service Hot-
line von Tenovis Osterreich wird
der Totalausfall der Telefonanlage
eines Bezirksgerichts gemeldet.
Ein Blick auf die Kundendaten
zeigt: Der Servicefall hat hochste
Prioritit.

Schnell stellt sich bei der ersten
Kontaktaufnahme des Online-
Teams mit dem Kunden heraus,
dass eine Behebung der Storung
per Fernwartung nicht moglich
ist. Ein Hardwarefehler macht

Hochbetrieb bei den Hotlines: 1,3
Millionen Serviceanforderungen wer-
den jahrlich angenommen und
weitergeleitet.

den Technikereinsatz vor Ort
notig.

Service Call Center Magde-
burg, 8:21 Uhr. Es ist nicht der
Tag der Gerichte. Bei einem Sozi-
algericht in Rheinland-Pfalz lidt
nach einem Stromausfall eine Ne-
benstelle die Software nicht mehr.
Die Stérung wird an den Help-
desk weitergeleitet. Um 9:14 Uhr
setzt sich der Mitarbeiter mit dem
Kunden in Verbindung und fiihrt
Diagnosearbeiten aus. Der Soft-
warefehler wird behoben, aber
nach einigen Minuten steht fest:
Der Hérer ist defekt und muss
ausgetauscht werden. Kunde und
Helpdesk-Mitarbeiter vereinba-
ren den Besuch eines Technikers
am Nachmittag.

Bei unseren Servicehotlines ist
immer viel los. Es gilg, fiir euro-
paweit mehr als 175.000 Kunden
Support zu leisten. Uber 1,3 Mil-
lionen  Serviceanforderungen
werden jihrlich angenommen
und bearbeitet oder weitergelei-

tet. Mehr als 2.500 Mitarbeiter
sorgen dafiir, dass die Servicever-
einbarungen in hochster Qualitit
erfiillt werden.

Um 9:20 Uhr macht sich Alex-
ander Handler in Osterreich auf
den Weg zum Gericht. In seinem
Wagen hat er alles, was.er fiir den
Einsatz benotigt. Nach einer
Stunde Anfahrt kann er die Anla-
ge des Kunden, eine Integral 33 xe
W1 iiberpriifen. Diagnose: Defekt
der Leiterplatten. Er tauscht das
Material aus, fihrt das System wie-
der hoch. Um 12:09 Uhr meldeter
den Auftrag nach einer System-
priifung als abgeschlossen.

Tenovis ist bekannt dafiir, einen
hervorragenden ,,Kundendienst*
zu bieten. Doch diesen Begriff
hoért Mike Weiss, in der Ge-
schiftsleitung verantwortlich fur
den Technischen Service in Euro-
pa, nicht gerne. ,Seit der unter-
nehmensweiten Neuausrichtung
im Herbst 2002 sind wir europa-
weit im Unternehmensprozess fiir

Einsatzbereit: Service-Wagen von Tenovis.

die Dienstleistungen Installation
und Projektmanagement sowie die
gesamten Service- und War-
tungsleistungen "verantwortlich.
Wir verstehen uns als umfassen-
der, brancheniibergreifender
Dienstleister. Daher ist die Be-
zeichnung ,Technischer Service
treffender.”

Wie am Morgen vereinbart,
kommt um 16:15 Uhr der Techni-
ker zum Gericht. Jetzt kann auch
in Rheinland-Pfalz wieder telefo-
niert werden.

Wer bei Tenovis einen Service-
Vertrag abschliefit, legt durch die
Wahl der Serviceklassen als Kun-
de selbst den Rahmen der techni-
schen Dienstleistungen fest. Die
Klassen unterscheiden sich in
Punkten wie Reaktionszeiten,
Leistungsumfang und Bereit-
schaftszeiten.

Doch unabhingig von der ge-
wihlten Serviceklasse: Die Mitar-
beiter des Technischen Service be-
liefern alle Kunden mit konstant

hoher Qualitit. TS/SM

»Neuer Tiiroffner beim Kunden”

Vertriebsbeauftragte ziehen positive Bilanz aus Pilotgeschift

Erfolgreiche Pressearbeit

Medien-Mix mit maximalem Effekt: Tenovis PR erreichte in
den ersten sechs Monaten iiber 185 Millionen Leser

mit Office Management Pro: Deutschlandweiter Roll-out

P in Zusammenarbeit mit Panasonic
haben unsere Kollegen im Minchner
Raum erfolgreich ein sechsmonatiges Pi-
lotgeschift zur vertrieblichen Vermark-
tung von multifunktionalen Geriten ab-
geschlossen. Die Gerite integrieren
Funktionen zum Faxen, Kopieren, Scan-
nen und Drucken. Bereits in den ersten
Monaten konnten iiber 40 Gerite ver-
marktet werden.

Eine besonders erfolgreiche Bilanz zog
Alexander Senn vom Miinchner Vertrieb.
»~Multifunktionsgerite sind Turoffner
bei Interessenten sowie ein weiteres In-
strument, um unsere monatlichen Ein-
nahmen aus Mietvertrigen zu sichern®,
so Senn. Die Losung mit dem Namen
Office Management Pro wird jetzt
deutschlandweit angeboten.

Menschen im Fokus

» Im Kundendialogcenter (KDC) in Hamburg steht
der personliche Kontakt an erster Stelle: Das KDC fiir die
Region Nord ist seit 2001 die Schnittstelle zwischen den
Abteilungen und dem Aufiendienst. Zehn Mitarbeiter sor-

a'rd :
Ina Oleff, Auftragsbearbeitung

(KAB), Koln Luxemburg

Armand Zigrand, Vertriebsleiter

Senn konnte sich bei der Kfz-Innung in
Miinchen sogar gegen einen giinstigeren
Mitbewerber durchsetzen. Sein Argu-
ment: ,,Mit Tenovis bekommen Sie einen
Ansprechpartner fiir die gesamte Kom-
munikation in Threm Unternehmen.”
Der klare Vorteil fiir den Kunden: , Offi-
ce Management Pro ist eine Mehrleis-
tung, die gleichzeitig eine Kostenopti-
mierung darstellt.”

Fir unser Unternehmen bieten sich
hingegen weitere Vermarktungsmoglich-
keiten im I'T-Umfeld, da die Multifunk-
tionsgerite in die EDV-Struktur beim
Kunden integriert werden. Mit dem Ein-
tritt in ein wachsendes Marktsegment se-
hen wir die Chance, einen grofieren An-
teil am TK/IT-Budget unserer Kunden
fiir uns zu sichern. CL

gen dafiir, dass die rund 150 Kollegen in der Region Nord
immer fiir unsere Kunden erreichbar sind. Kundenanlie-

» Die Pressearbeit nimmtim Mix der
Unternehmenskommunikation einen be-
sonderen Stellenwert ein. Ermoglicht sie
es doch, mit intelligentem Einsatz der
Mittel unser Unternehmen, unsere Pro-
dukte und Losungen sowie die Men-
schen, die Tenovis ausmachen, kosten-
giinstig in die Offentlichkeit zu bringen.

Im ersten Halbjahr 2003 waren wir in
Deutschland insgesamt 957 Mal in den
Medien vertreten. Im Vergleich zum
Vorjahr bedeutet das eine Steigerung von
tast 40 Prozent (2002: 690 Clippings). Zu
97 Prozent konzentriert sich die Bericht-
erstattung tiber Tenovis auf die Printme-
dien, also auf die Fach- und die Tages-
presse. Allein iiber diese Medien haben
wir weit tiber 185 Millionen Leser er-
reicht.

gen werden aufgenommen, ihre Bearbeitung sofort ver-

‘,’

h i gl 4
Monika Hasbac!|

h, Auftrags-
bearbeitung (KAB), Koin

anlasst oder gleich selbst erledigt. Dies wirkt sich positiv
bei Anlagen-Erweiterungen oder der kompletten Abar-
beitung von Auftragsunterlagen aus. Unsere Kunden dan-
ken uns dies mit einer hohen Akzeptanz. CL

i i
Didier Wauters, Account
Group Manager, Belgien

Tenovis streut die PR-Aktivititen tiber
zahlreiche Medien. So berichteten 176
verschiedene Presseorgane iiber unser
Unternehmen. In wichtigen Fachmedien
wie ,Funkschau“, ,Computer Tele-
phony* und ,, Tele Talk® waren wir konti-
nuierlich vertreten. Wichtig sind aber
auch die vielen Berichte in lokalen Medi-
en. Denn die Entscheidungstriger sind
in der Regel stark regional verwurzelt.

Die Top-Themen waren: Sponsoring-
engagements (592 Beitrige), Messen und
Veranstaltungen (75) sowie Nachrichten,
die das Unternehmen allgemein betref-
fen (47). Bei Berichten tiber Losungen
und Produkte liegen Call- und Contact-
Center (35 Beitrige), Voice over IP (30)
sowie Bluetooth- und DECT (16) an der
Spitze. ST/AB

&3

Personlicher Kontakt zum Kunden steht an erster Stelle: das
Team im Kundendialogcenter in Hamburg.



Goldene Allianz

Cisco und Tenovis: Gemeinsam zum Erfol g

P Seit 1997 ist Tenovis
Vertriebspartner von Cisco
Systems in Deutschland, seit
1998 Goldpartner. Schon
lange gehort Tenovis zur
Top Ten der Cisco-Partner.
sJetzt ist es wichtig, die gute
Kooperation in den Regio-
nen weiter auszubauen®,
kiindigt Andreas von Meyer
zu Knonow von Tenovis an.

Gemeinsam arbeiten die
beiden Unternehmen an
wichtigen technologischen
Entwicklungen und bieten
sie als Kundenlésungen an —
Access, Breitband, WLAN
oder Security. In einer Reihe
von Cisco-Geschiftsteldern
gibt es eine enge Kooperati-

Entwicklung von Cisco-Lo-
sungspaketen fiir LAN-In-
stallationen gefiihrt hat.

Fest steht: Unsere Kunden
wiinschen integrierte Losun-
gen mit den zugehorigen
Dienstleistungen. Knonow:
,»Uns geht es darum, die Ser-
vice-Stirken von Tenovis
mit Komponenten von Cisco
ideal zu verbinden.“

Mit der vor kurzem erneu-
erten Goldpartner-Zertifi-
zierung steht die Basis fiir ei-
ne weitere erfolgreiche Zu-
sammenarbeit. Tenovis
nimmt zudem an zahlreichen
Promotionprogrammen teil,
um alle Moglichkeiten fiir
wettbewerbsfihige Angebo-

News und Services
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Boom bei den BKK

Betriebskrankenkassen im Umbruch

» Tenovis Comergo hat
mit ARGE IS KV, dem ein-
zigen Hersteller von Soft-
ware fiir Betriebskranken-
kassen (BKK), einen Koope-
rationsvertrag abgeschlos-
sen. Hintergrund: der Um-
bruch, vor dem die 377 BKK
heute stehen. Weil immer
mehr Kunden von den ge-
setzlichen Krankenkassen zu
den BKK abwandern, wiichst
der Bedarf an TK-Kapaziti-
ten erheblich. Die Anforde-
rungen an die Kundenkom-
munikation wachsen — der
ideale Tiiroffner fiir unser
Unternehmen.

Ein Beispiel: Tenovis lie-
fert  Applikationen  fiir

fiir TK-Anlagen von Fremd-
anbietern. Damit kommen
auch BKK in Frage, die bis-
lang kein System von Teno-
vis einsetzen. Als zertifizier-
ter Servicecenter-Losungs-
partner der ARGE IS KV
kann Tenovis den BKK eine
Reihe von Vorteilen bieten:
Prozessbeschleunigung
durch Computer Telephony
Integration (CTI), effizien-
tere Verteilung von einkom-
menden Requests und die
Maoglichkeit zum Telemar-
keting — und das sind nur ei-
nige Stichpunkete.
Vertriebliche Unterstiit-
zung kommt vom Sales Con-
sultant Team aus Bargtehei-

» Jubiléien August-September

45 Jahre

Max Strasser

35 Jahre

Andreas Bartusch, Karl-Heinz Behrens, Jiirgen Bern-
hardt, Horst Donath, Hartmut Eichner, Reiner Friedl,
Hans-Giinter Giermann, Klaus-Peter Grigoleit, Erik
Grofi, Norbert Hauck, Joachim Hecker, Johann Hein-
rich, WilhelHeinzel, m Klaus Heller, Dieter Hinder-
schied, Klaus Holling, Horst Thm, Uwe Jakoby, Ger-
hard Kantsperger, Gerhard Kistle, Rolf Krischak, Jérg
Laue, Michael Leber, Alfred Lech, Ernst Mangold,
Werner Michele, Richard Miiller, Hans-Joachim Nett,
Hans-Dieter Oepen, Martin Peters, Dietmar Rauer,
Rudolf Remy, Klaus-Martin Roberz, Jens-Uwe Roth,
Oswin Rupp, Hans-Dieter Schaub, Rainer Schink, Ot-
to Schmidl, Alfred Schmutzer, Wolfgang Schultz, Karl-
Heinz Schwert, Helmut Sofsky, Harald Spahn, Jiirgen
Spiegel, Horst Sturm, Klaus Thalhiuser, Manfred Un-
geheuer, Manfred Weber, Rudolf Weiner, Werner Wel-
ler, Jirgen Wessnat, Jirgen Wieczorek, Wilhelm Zie-
be, Achilles Zylla

30 Jahre

Daniel Cockx, Jorge Javier Crespo Y Alvarez, Francois
De Smedt, Freddy Gregoire,Christine Eugene, Josef
Medved, Ginther Rinner, Eduard Sandtner, Siegfried
Schaden

on, die unter anderem zur  te auszuschépfen. Call/Contact Center auch

de: 04532 / 269-108. SJ 25 Jahre

Helmut Albrecht, Thomas Bartsch, Joachim Beck, Ro-
nald Bernt, Werner Biergans, Hans-Joachim Bock,
Michael Brandt, Ralf Brill, Heinz Brinkert, Klaus Biih-
mann, Sylvia Biittner, Andreas Butz, Klaus Damm,
Horst Diekherbers, Dieter Dorn, Andreas Duimovics,
Otto Ebinger, Doris Fischer, Gerald Fischer, Ulrich
Fleischer, Martina Gehrmann, Holger Gestmann, Hei-
ke Gotstedter, Regina Hahn, Sybille Happel, Wolfgang
Helwig, Wolfgang Hilpert, Klaus Hohlfeld, Thomas
Horlemann, Gerda Huys, Dieter Jeck, Norbert Jeck,
Karl-Heinz Kienle, Hans-Joerg Klingebiel, Dieter
Kolb, Volker Krimer, Wolfgang Krimer, Guenter
Kramm, Christof Kricke, Werner Lichtenberg, Falk
Lincke, Hans-Joachim Loptien, Birgit Menzel, Horst
Moder, Berthold Méser, Michael Miiller, Horst Neu-
mann, Dirk Odenthal, Olaf Parting, Harald Pater,
Reinhold Pownug, Ralf Rensch, Thomas-Michael
Roth, Wolfgang Schantz, Artur Scheurer, Udo Schind-
ler, Torsten Schmidt, Siegfried Schneider, Peter Schétt-
ke, Andreas Schréer, Andreas Schulze, Karl-Heinz
Senk, Knud Siggelkow, Rudclf Spoden, Andreas Spoh-
ner, Norbert Stadlbauer, Manfred Stipel, Reiner Stein,
Ulrich Stellmacher, Angelika Suk, Burkhard Tram-
penau, Ulrich Trellenberg, Stefan Weber, Jacob Woi-
nowski, Iris Wolf, Paul Wolkow, Gisela Wacker, Mich-
ael Zajicek

Signale fiir mehr Wirtschaftlichkeit

Effiziente und kundenorientierte Losungen stehen im Vordergrund: Vom 20. bis 24. Oktober
prisentieren wir uns unter dem Motto “Zuhéren — Verstehen — Losen” auf der Systems 2003

Team aus Miinchen und Frank-
furt setzt hohe Erwartungen in
sich und den Messeautftritt. ,,700
Leads mit Qualitit Direktkon-
takt”, also Kundenbesuche mit
nachfolgenden Angeboten bzw.
Besuchsterminen — das und eine
hinterlegte AE-Erwartung sind
die Messlatte fiir unsere Wirt-
schaftlichkeit bei diesem Auftritt.

Kreativitit in Sachen Wirt-
schaftlichkeit gibt’s tibrigens auch
bei der Verpflegung von Stand-
personal und Kunden auf der
Systems: Fiir Wasser, Bier und
Brot sorgen Sponsoren. Enga-
gierte Auszubildende tiberneh-
men den Service. CET

> Die orangene Klammer
als Eye-Catcher und bewihr-
tes Symbol fiir die Offenheit
von Tenovis bleibt. Ganz im
Zeichen der Trendthemen
Sprach-/Datenintegration, Si-
cherheit, Mobilitit und Er-
reichbarkeit prisentieren wir
wirtschaftliche Losungen auf
der Systems 2003 in Miinchen.
Voice over IP, Bluetooth und
Unified Messaging — das sind
Losungen mit Mehrwert fiir
unsere Kunden, die Tenovis
auf 350 Quadratmetern Stand-
fliche zeigt. T

Weiteres Highlight: Das
Thema Service. Das Systems-

N S g S

g

!
o
|
I
]
i
{
§

Liebe Kolleginnen und Kollegen, leider konnten die
Jubilien fiir den Monat Oktober noch nicht in diese
Ausgabe aufgenommen werden. Wie Sie sehen, hat der
Platz einfach nicht ausgereicht. Sie finden die Oktober-

Jubilare aber in der nichsten Ausgabe. Vielen Dank fiir
Thr Verstindnis. Thre Tenovis Inside Redaktion.

Kundennah und kreativ: Der Auftritt von Tenovis auf der
Systems 2003 in Miinchen.

ser Zeit ohne sie weiterlaufen.
Das bedeutet vor allem ein gutes
Stiick Organisationsarbeit: Unser
Dank gilt daher den Koordinato-
ren und Teamkollegen, die durch
ihren Einsatz wesentlich zum
Gelingen der Technik Tour bei-
tragen.

Zu kurz kommt trotzdem nie-
mand: Die Mitarbeiter des Tech-
nischen Service, die nicht per-
sonlich an den Veranstaltungen
teilnehmen koénnen, werden im
Anschluss an die Tour in Team-
meetings von ihren Kollegen in-
formiert.

Zudem hat jeder die Moglich-
keit, Informationen {iiber die
Schwerpunktthemen im Intranet
nachzulesen. SM

Geballte Information: Auf
sechs Veranstaltungen
konnen sich Kollegen aus
dem Technischen Service
iiber neue Produkte und
Updates informieren.

Technik geht auf Tour

In Niirnberg fiel jetzt der Startschuss fir die
Solutions Tour Technik 2003

> Und wieder geht es los:
Die Solutions Tour Technik
2003 startete vor kurzem in
Niirnberg. Rund ein Drittel
unserer Kollegen im Techni-
schen Service erhilt auf insge-
samt sechs Veranstaltungen In-
formationen zu Updates und
neuen Produkten von Tenovis.
M&S-Mitarbeiter aus dem
Team um Thilo Meisel referie-
ren iiber die Schwerpunktthe-
men ,Voice over [P (VoIP),
»~Mobility“, ,Erreichbarkeit*

und ,Integral Communication
Center“ (ICC). Wie auf der Ver-
triebstour sind auch bei der Tech-
nik Tour 2003 Mitglieder der
Geschiftsleitung bei jeder Veran-
staltung dabei.

Die Solutions Tour Technik ist
aber auch mit einer besonderen
Herausforderung  verbunden:
Wihrend die Teilnehmer in je-
weils 3,5 Stunden pro Veranstal-
tung geballte Informationen er-
halten, muss das Tagesgeschift in
den jeweiligen Regionen in die-
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Jirgen Frohnapfel aus Bayreuth hatte die Idee
fiir den Titel ,, Tenovis Inside“. Herzlichen
Gliickwunsch und viel Spafi mit dem edlen
"Tenovis Backgammonspiel! Bei der Verlosung
zur Namenswahl haben folgende Mitarbeiter
jeweils eine Uhr gewonnen: Ulrike Gorz
(Innsbruck), Bernd Sautter (Stuttgart), Charly

Smijers (Briissel), Harald Kempf
(Frankfurt) und Christoph Schiller
(Koln). Die Skate Scooter gehen an:
Sascha Kriiger (K6ln), Nicole Bahn
(Leipzig), Frank Klemann (Frank-
furt), Lars Hauptmeier (Bielefeld)
und Martina Gottschalk (Hamburg).




