Personen

Kodak
Andreas
Lippert

Kodak hat einen neuen General
Manager fiir die Geschiftsberei-
che Consumer Digital Imaging
Group (CDG) und Film Product
Group (FPG). Andreas Lippert
(40) folgt auf Fred Seibl, der das
Stuttgarter Unternehmen Ende
letzten Jahres verlassen hat.
Die Geschiftsfiihrung liegt wei-
terhin in den Hianden von Uwe
Borke. Lippert stieg im Frithjahr
2004 als Country Business Ma-
nager des Sektors Digital & App-
lied Imaging bei Kodak ein.

Nachdem die Bereiche Consumer

& Professional Imaging mit
Digital & Applied Imaging ver-
bunden wurden, besetzte er die
Position des Head of Sales Ko-
dak Digital & Film Imaging Sys-
tems. Anfang 2006 war Lippert
bereits als Sales Director, CDG
& FPG Eastern Europe fiir den
Ausbau des Vertriebs in Osteu-
ropa sowie Osterreich zustindig.

Vor seinem Wechsel zu Ko-
dak war er als Europa-Manager
Marketing & Sales fiir Onkyo
Europe Electronics aktiv. AufRer-
dem leitete er davor den Ver-
trieb bei Bang & Olufsen. ®

Sony

Verena Rosenkranz

Sony Professional Solutions
Europe holt Verena Rosenkranz
(30) als neue Marketing Com-
munication Managerin B&l in sein
Team.

Sie hat in der Berliner Zen-
trale die Aufgabe, die Prdsenz
der Marke Sony im Bereich der

professionellen Losungen zu
stirken. Hierbei werden fir
Businesskunden unter anderem
Projektoren, Public Displays, Vi-
deokonferenzsysteme und Video-
iberwachungslosungen angebo-
ten. Die Diplom-Medienwirtin
war seit Herbst 2004 beim Ham-
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burger Unternehmen komma,
tec redaction fiir die Pressearbeit
und das Marketing zustdndig.
Davor arbeitete Rosenkranz im
Marketing bei TEIA Internet
Akademie und Lehrbuch Verlag,
einem Berliner Online-Weiter-
bildungstriger. m

Canon

Marc Trennheuser

Canon Deutschland stellt mit
Marc Trennheuser (40) seinen
neuen Marketing Manager fiir
den Bereich Office Solutions vor.
Er ist Nachfolger von Burkhard
Heihoff, der im Mai 2006 als Sales
und Channel Development Mana-
ger in den Canon Partner Chan-
nel wechselte. Bereits seit finf
Jahren vermarktet Trennheuser
als Senior Product Manager und
Business Manager fiir Sony die
Computer- und Display-Produkte.

Trennheuser freut sich: »Ich
bin begeistert, mich voll auf den
spannenden Business-Markt kon-
zentrieren zu konnen. Wir wer-
den unseren Vorsprung im Solu-
tionsbereich weiter ausbauen
und gemeinsam mit unseren
Partnern im Schwarzweif3- und
Farbbereich Akzente setzen.«

Der studierte Diplom-Kauf-
mann ist seit zehn Jahren im
IT-und Software-Marketing aktiv.

Seine berufliche Laufbahn be-
gann Trennheuser im Vertrieb
eines namhaften Verlags. Als PR-
und Product-Marketing-Manager
sammelte er die ersten Erfah-
rungen im Consumer-Markt. B

Viewsonic

Marco Peters

Viewsonic hat Marco Peters (38)
zum neuen Regional Director
fiir die Gebiete Deutschland,
Osterreich und die Schweiz be-
stellt. Der visuelle Technologie-
Anbieter erhofft sich, durch
seine Hilfe die Marktanteile in
den Produktsegmenten LC-Dis-
plays, Projektoren und LCD-TVs
steigern zu konnen. Peters be-
treute bislang als Managing
Director bei Netgear seit 1998
das Business in Central, Nor-
thern and Eastern Europe. Von
1994 bis 1998 war er European
Product Manager Networking
beim Distributor Merisel/CHS.
»Wir freuen uns, mit Marco Pe-
ters einen Vertriebsspezialisten
gefunden zu haben, der langjdh-
riges Know-how in allen fiir uns
relevanten Vertriebskandlen mit-
bringt¢, so Jan Jensen, President &
Managing Director Viewsonic Eu-
rope. »Um uns auch in Europa,

wie in anderen Teilen der Welt,
auf den vordersten Pldtzen nach-
haltig zu etablieren, ist das signi-
fikante Wachstum in der Region
DACH unerlisslich. Wir sind opti-
mistisch, dass Marco Peters hier
einen wertvollen Beitrag fiir un-
ser Unternehmen leisten kann.« ®

Versatel

Christian Schemann

N

Versatel ernennt Christian Sche-
mann (44) zum neuen Geschéfts-
bereichsleiter fiir den Vertrieb.
Seine Funktion umfasst die
bundesweiten Vertriebsaktivita-
ten im Privat- sowie Geschafts-
kundensegment. Schemann be-

richtet direkt an Peer Knauer,
CEO der Versatel-Gruppe, der
sich folgendermalen duflert:
»Mit Christian Schemann konn-
ten wir einen erfahrenen Ver-
triebsstrategen gewinnen, der
iber umfassende Expertise im
Telekommunikationsmarkt ver-
fiigt. Durch seinen Einsatz
werden wir unsere vertriebli-
chen Kompetenzen noch stér-
ker ausbauen.«

Schemann blickt auf eine
Karriere in verschiedenen Fiih-
rungsfunktionen bei E-Plus zu-
riick. Hier war er seit 2001 titig.
Zuletzt trug der promovierte
Volkswirt als Executive Direc-
tor die Gesamtverantwortung
fiir alle Marketing- und Vertriebs-
aktivititen des Mobilfunkpro-
viders. Davor leitete der Mana-
ger den indirekten Vertrieb fiir
Privatkunden beim Telekommu-
nikationsanbieter o.tel.o. ®

E-Plus

Dr. Jorg Ehmer

Dr. Jorg Ehmer (40) ergdnzt als
Chief Sales Officer die Geschéfts-
leitung des Mobilfunkanbieters
E-Plus. Zudem verantwortet er
das gesamte Eigenmarken-Ver-

triebsgeschidft. Ehmer nimmt
die Position von Peter Arnoth
ein, der diesen Bereich als In-
terimsmanager und Consultant
geleitet hat. Arnoth kehrt in
seine alte Funktion als Mit-
glied der Geschiftsleitung der
VAV Holding nach Wien zurtick.
Ehmer war zuvor seit Som-
mer 2005 bei Vodafone fiir den
bundesweiten Geschéftskunden-
vertrieb verantwortlich und Mit-
glied des Executive Committees.
Weitere Stationen des promo-
vierten Juristen waren seine Ta-
tigkeiten bei Vodafone im Ver-
trieb als Niederlassungsleiter so-
wie als Leiter der Hauptabteilung
Vertriebssteuerung und -unter-
stiitzung. Zum Einstieg stand er
dem Unternehmen 1996 als Syn-
dikus beratend zum Thema Ver-
trieb und Marketing zur Seite. ®
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Aussteiger der Woche:

Arques-Chef
Peter Low

Einer seiner letzten Deals zielte
auf den Aufbau eines Distribu-
tionsunternehmens. Nun zieht
sich Peter Low (46) von Arques ins
Privatleben zuriick und tibergibt
an seinen Stellvertreter Martin
Vorderwiihlbecke. Das Geschift
mit fast bankrotten Firmen hat
sich fiir den Manager glinzend be-
zahlt gemacht. Der gebiirtige Lud-
wigshafener griindete vor sieben
Jahren die Arques AG, ein Unter-
nehmen, das angeschlagene Fir-
men kauft, mit eigenem Manage-

ment besetzt, saniert und nach
kurzer Zeit wieder verkauft. Die
Arques AG hat sich seit ihrem Bor-
sengang zu einer Kursrakete ent-
wickelt. Griinder Low trennte sich
seit Juli 2005 immer wieder von
Aktien, zuletzt verkaufte er vor
wenigen Tagen die letzten Anteile
fiir rund 60 Millionen Euro. Allein
in den letzten eineinhalb Jahren
erzielte Low insgesamt einen Ver-
kaufserlds von iiber 100 Millionen
Euro. Dass Léw sich nun, wie ange-
kiindigt, in seine Starnberger Villa
zurtickzieht, ist bei seiner Vita ei-
gentlich nicht vorstellbar.

Eine seiner letzten Transaktio-
nen galt dem Auf-und Ausbau der
Neu-Ulmer Tiscon AG zu einem
Distributionsunternehmen. Ar-
ques kaufte Ende 2006 von der
Schweizer COS das deutsche Dis-
tributionsgeschift. Dieses Jahr
folgte der Kauf des Grossisten Chi-
kara. Mit diesen Firmen soll unter
Fihrung von Arques-Vorstand
Markus Zoéllner, der auch Vorstand
der Tiscon AG ist, ein schlagkrafti-
ger IT-Distributor entstehen. W
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Strong

Bernd Hohmann

Der Wiener TV-Hersteller Strong
gewinnt mit Bernd Hohmann
(41) einen Produktspezialisten
fiir seine neu geschaffene Posi-
tion des Leiters der Produktent-
wicklung. Vor allem die Sicher-
stellung einer zukunftsweisen-
den und marktgerechten Perfor-
mance im europdischen Einkauf
soll durch diese Neubesetzung
erreicht werden.

»Die aktuelle und kiinftige
Entwicklung im europdischen TV-
Markt stellt hohe Anforderungen
an die Produktentwicklung. Strong
strebt ambitionierte Ziele an. Das
Erreichen dieser Ziele durch eine
effiziente Produktpolitik ist eine
verantwortungsbewusste Heraus-
forderung, auf die ich mich sehr
freueg, so Bernd Hohmann zu sei-
ner neuen Aufgabe.

In der Funktion des Division
Managers Technology, Product
Development und Leiter des Qua-
lity Managements, konnte sich

Hohmann kontinuierlich auf
dem Gebiet Set Top Box- und TV-
Peripherie spezialisieren. Er be-
richtet direkt an den Technischen
Direktor Hans Hagenaars. W

Antec

Sascha Riechmann

Antec erweitert seinen Vertrieb im
deutschsprachigen und polni-
schen Raum. Sascha Riechmann
(33) wurde als neuer Country Ma-
nager an Bord geholt. Von Miin-
chen aus zeichnet er fiir den Ver-
kauf von Computergehdusen,
Netzteilen, Liifter und weiteren
PC-Komponenten in Deutschland,
Osterreich, der Schweiz und Polen
verantwortlich. Hauptziel ist es,
Neukunden fiir den Upgrade- und
Build-Your-Own-Markt zu gewin-
nen sowie die Distributionsstruk-
tur auszubauen. Bereits bei ROAD
verantwortete der Regensburger
davor den kompletten Vertriebs-
aufbau. Bei SMC Networks erginz-
te Riechmann von 1999 bis 2005
als Country Manager die Ge-
schiftsfiihrung. Er dufert sich zu-
versichtlich tiber seine neue Aufga-
be: »Wir wollen die Nummer eins
im Fachhandel werden. Mit Hilfe
eines strategisch umfassenden
Fachhandelsprogramms und Ko-

operationen mit namhaften Her-
stellern und Firmen werden wir

unsere Vertriebsaktivititen und
Neukundengewinnung im deutsch-
sprachigen Raum weiter ausbauen
und Antec langfristig auch im pol-
nischen Markt platzieren.« M

Synaxon

Mark Schroder

Der Aufsichtsrat der IT-Verbund-
gruppe Synaxon bestellt zum
1. April Chief Financial Officer
Mark Schroder (34) als Zustandi-
gen fiir das Ressort Finanzen in
den Vorstand.

Mit dieser Ernennung wird
Schroder seiner Verantwortung,
die er bereits heute trdgt, nun

auch formal gerecht. Seit dem
Geschiftsjahr 2003 leitet er als
Chief Financial Officer und Pro-
kurist den gesamten kaufménni-
schen Bereich und trigt in dieser
Funktion einen enorm groRen
Anteil an den erfolgreichen Ak-
quisitionen der Synaxon-Gruppe.
Sein Einstieg bei Synaxon erfolg-

te im Mai 2000 im Bereich Inves-
tor Relations. Zwei Jahre spiter
bekam er zusidtzlich das Aufga-
bengebiet Controlling iiberwie-
sen, wo er seine weitere berufli-
che Karriere im Bereich Finanzen
bei Synaxon ankniipfte.

Konica Minolta

Thorsten Krebs, Wolfgang Metsch

Konica Minolta Printing Solu-
tions erweitert seine Sales-Abtei-
lung durch zwei neue Mitarbei-
ter. Thorsten Krebs (41) ergdnzt
als Manager Sales Area North das
Team Nord. Im Team fiir den siid-
deutschen Raum kommt Wolf-
gang Metsch (44) als Manager Sa-
les Area South hinzu. Zu ihrem
Aufgabengebiet gehort die Ent-
wicklung und Realisierung neu-
er Vertriebsansitze sowie die
konsequente Betreuung der Fach-
hindler und der Ausbau der
Channel-Struktur.

Martin Zpevak, Vertriebsleiter
Reseller Konica Minolta PS
Deutschland, YWir
freuen uns sehr, mit Thorsten
Krebs und Wolfgang Metsch zwei
ambitionierte Mitarbeiter gewon-
nen zu haben. Die effektive Um-

erldutert:

setzung unseres Click-Systems
fiir Enterprise-Kunden ist fir
Konica Minolta PS von hoher Be-

Thorsten
Krebs

deutung. Mit ihrer langjdhrigen
Erfahrung in diesem Bereich wer-
den sie dem Regional Sales Team

die entsprechende Verstirkung
liefern.« Krebs betreute bislang
als Regional Sales Manager fiir
Oki Systems Kunden im Raum
Nordrhein-Westfalen. Weiterhin
war er als Verkaufsleiter fiir den
Fachhandel fiir Rank Xerox und
Sharp Electronics tdtig. Auch
Metsch kommt von Oki und war
dort zuletzt Regional Sales Mana-
ger fiir den Channel. Weitere be-
rufliche Stationen durchlief
Metsch als Verkaufsleiter bei Mi-
nolta Europe, als Accountmana-
ger Vertrieb Reseller bei Telema-
tion sowie als Regionalverkaufs-
leiter bei Toshiba Europe. ®
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Procurve Networking/HP
Lars

Hartmann

Bei HPs Netzwerk-Sparte Procurve
Networking wurde im Sommer
eine neue AuRendienststelle ge-
schaffen. In diese Position tritt
Lars Hartmann (35) als Sales Ma-
nager Germany. Er leitet den Ver-
trieb an deutsche Unternehmen
und Fachhdndler. Nun ist das
Unternehmen bestens gewapp-
net, Wachstumschancen im En-
terprise-Geschéft optimal zu nut-
zen und hierbei auch auf die ge-
stiegenen Kunden-Anforderun-
gen einzugehen. Hartmann ist
ausgewiesener Kenner des Netz-
werk- und Telekommunikations-
geschifts. Bereits seit 2004 leitete

er als Key Account Manager bei
Procurve Networking die Ver-
triebsregion Nord. Davor war er
ein Jahr lang Vertriebsbeauftrag-
ter der Network Solution Group
von HP. Hier betreute er Enter-
prise- und Corporate-Accounts
in enger Zusammenarbeit mit
HP-Services und verantwortete
den deutschlandweiten Verkauf
von Netzwerklosungen.

Andreas Hausmann, Country
Manager von Procurve Networ-
king, begriit den neuen Ver-
triebsmitarbeiter: »Mit Lars Hart-
mann haben wir einen erfahre-
nen Vertriebsexperten zum Leiter
unseres AulRendienstes ernannt.
Ich bin tberzeugt, dass wir mit
Lars Hartmann den Richtigen ge-
funden haben, um diese Erfolgs-
geschichte fortzuschreiben.«I

Watchguard

Peter Biick,

Clemens Guttenberger

Der IT-Sicherheitsanbieter Watch-
guard Technologies verstdrkt
sein Vertriebsteam in Miinchen
mit Peter Biick und Clemens Gut-
tenberger um zwei neue Mitar-
beiter. »Die iiberaus erfreuliche
Entwicklung unseres Geschéftes
in Zentraleuropa erfordert mehr
Ressourcen, um der Partnerbe-
treuung gerecht zu werden. Wir
werden weitere Mitarbeiter ein-
stellen«, verspricht Igor Levin,
Sales Director Central & Eastern
Europe von Watchguard.

Peter Biick kommt als Territory
Account Manager fiir Oster-
reich, die Schweiz und den Si-
den Deutschlands zu Watch-
guard. Auch Biick bringt reich-
lich Erfahrung im Bereich IT-
Security mit. So war er zuvor
etwa fiir die Distribution und
die Channel-Partnerbetreuung
bei AVM, Symantec, Onaras und
Zertificon zustindig.

Clemens Guttenberger soll

bei Watchguard als System En-
gineer fiir die Channel-Partner
in Deutschland, Osterreich und
der Schweiz zustidndig sein. Gut-

CBL Datenrettung

Gerlinde Wolf

Bei CBL Datenrettung steigt die
Nachfrage nach Datenrettungs-
auftrdgen. Um diese Auftragsflut
zu bewiltigen, wurde die IT-
Systemkauffrau Gerlinde Wolf
(38) zur Channel-Managerin beru-
fen. SchwerpunktméfRig arbeite-
te sie seit 2003 im Marketing und
in der Kundenbetreuung. Nun
liegen die Unterstiitzung und der
Ausbau des Partnernetzes in ih-
rer Hand, denn gerade an-
spruchsvolle Datenrettungspro-
jekte werden zunehmend iiber
Partner angestofRen.

Peter Biick

tenberger bringt iber zehn Jah-
re Berufserfahrung in der IT-
Security-Branche mit. Vor seinem
Wechsel zu Watchguard war er
als Trainer, Presales-Mitarbeiter
und Consultant mehrere Jahre
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Clemens Guttenberger

bei Firmen wie ISS, der Miinch-
ner Defense AG, dem Distributor
Computerlinks und Broadweb
Intrusion Prevention tétig.r

Der CBL-Geschiftsfithrer Steven
Trace erkldrt: »Da sich Anwender
im Fall eines Datenverlustes hiu-
fig zuerst an den Handler oder IT-
Dienstleister ihres Vertrauens
wenden, stellt es fiir diese eine
sinnvolle Erweiterung ihres Port-
folios dar, wenn sie durch die
Partnerschaft mit einem Daten-
retter umgehend Hilfe anbieten
konnen«. Des weiteren fiigt er
hinzu: »Frau Wolf hat bereits
nebenher erfolgreich am Aufbau
eines Partnernetzes gearbeitet,
und sie soll sich nun ganz dieser
Aufgabe widmen koénnen.«

Auch Wolf ist sich der Bedeu-
tung ihrer neuen Position be-
wusst: »Immer mehr IT-Hindler
und Dienstleister erkennen die
Notwendigkeit, sich nicht nur
um Hardware oder Software ih-
rer Kunden zu kiimmern, son-
dern sich auch um deren Daten
zu sorgen.« Weiter kommentiert
sie: »Es freut mich, dass ich mich
jetzt ganz der Betreuung unse-
rer Partner widmen und neue
gewinnen kann, sowohl in
Deutschland und der Schweiz,
wo wir Anfang des Jahres ein
Servicebiiro eroffneten.«I

Sophos

Martin Birkholz

Sophos, Anbieter integrierter
IT- Sicherheitslésungen, ernennt
Martin Birkholz (42) zum Chan-
nel Manager. Seit Mai 2006 ist
er als Sales Manager fiir den Sek-
tor Gateway Security tdtig. Nun
verantwortet er auch die Chan-
nel-Aktivititen in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. Sei-

ne Hauptaufgabe ist es, IT-Sicher-
heitslosungen zu vertreiben und
Sophos-Partner zu betreuen.

Vertriebserfahrungen hat
Birkholz unter anderem bei Sto-
nesoft gesammelt. Dort war er
seit 2001 tdtig. 2003 hat er als lei-
tender Country Manager bei der
Umsetzung der indirekten Ver-
triebsstrategie des Netzwerksi-
cherheits-Spezialisten beigetra-
gen. Davor war Birkholz in fiih-
renden Vertriebspositionen titig,
zum Beispiel bei den Soft- und
Hardware-Anbietern Iona Tech-
nologies und Dataproducts.

Uwe Witt, Sophos Director
of Sales, erginzt: »Mit Martin
Birkholz konnten wir einen
Vertriebsprofi der
sowohl den Markt als auch die
Channel-Landschaft fir IT-Si-
cherheit bestens kennt.«I™

gewinnen,

Semiramis

Kurt Rembold

Der einstige Brain-Vorstand Kurt
Rembold verantwortet kiinftig
den Vertrieb des ERP-Anbieters
Semiramis. Der Manager arbei-
tete zuletzt fiir Wiirth Phoenix,
das Software- und Beratungshaus
der schwibischen Wiirth-Grup-
pe, wo er als Chief Sales Officer
(CSO) ebenfalls den Vertrieb
verantwortete.

Semiramis vertreibt seine Pro-
dukte in Deutschland iiber etwa
40 Partner. Rembold wird dari-
ber hinaus auch Aufgaben im
Vertrieb der KTW-Gruppe {iber-
nehmen, zu der Semiramis ge-
hort. Das oOsterreichische Soft-
ware- und Beratungshaus KTW
wurde ebenfalls von Semiramis-
Griinder und -Chef Reinhold Kar-
ner gegriindet und wird von ihm
als geschiftsfiihrender Gesell-
schafter geleitet.

Er hatte 1981 das Unterneh-
men »Rembold und Holzer« ge-

griindet, das sich auf ERP-Soft-
ware-Losungen fiir Automobilzu-
lieferer spezialisierte. Der Her-
steller fusionierte 1998 mit dem

Software-Haus BIW zu Brain
International. Die damals am
Neuen Markt notierte Gesell-
schaft meldete 2002 Insolvenz
an, wesentliche Teile wurden
spdter von Infor ibernommen.r
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Seagate

Don Kennedy

Seagate Technology besetzt mit
Don Kennedy die neu geschaffe-
ne Position des Vice President,
Global Channel Sales & Marke-
ting. Von 2001 bis 2004 verant-
wortete er bereits die Stelle
des Vice President of EMEA Sales
und Marketing bei Seagate. Nun
ist er in seiner neuen Position
fiir die Leitung der beiden Teams
Global Channel Sales und Mar-
keting zustindig. Er arbeitete
iiber 15 Jahre im internationalen
Vertriebsmanagement und war

erst vor kurzem fiir Seagates
Markteintrittsstrategie und den
Vertrieb amerikanischer Kunden
zustindig. Neu im Fokus steht
nun die Ausrichtung auf verti-
kale Mirkte, die Erhohung des
Marktanteils sowie die Weiter-
entwicklung der Distributions-
strategie.

»Don Kennedys langjdhrige Er-
fahrung ist fiir seine neue Posi-
tion aufRerordentlich wertvoll.
Don und sein Team werden die
Best Practices im Channel-Ver-
trieb weltweit weiter vorantrei-
ben. Ich freue mich iiber Dons
neue Rolle und bin sicher, dass er
Seagate als fithrenden Speicher-
anbieter in der Welt voranbrin-
gen wird«, so Jeff Loebbaka, Se-
nior Vice President, Global Chan-
nel Sales and Corporate Marke-
ting bei Seagate.

Kennedy kam 1998 als Vice
President Asia Pacific Sales und
Marketing zu Seagate. Davor war
er bei Western Digital in verschie-
denen nationalen sowie interna-
tionalen Vertriebs- und Manage-
ment-Positionen aktiv.I-
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Panasonic
Silke Mosing

Silke Mosing hat bei Panaso-
nic zu ihrer Position als Mar-
ketingleiterin Creative Network
nun den Gesamtbereich Pro-
duktmarketing Recording Media
& AV Accessory iibernommen.
Durch diese Anderung werden
die Gebiete Hardware und Zu-
behoér zusammengelegt und in
ihre Verantwortung gegeben.
Verkaufs- und Promotionsakti-
vitdten von Camcorder, Portable
Audioplayer, SD-Speicherkarten,
DVD-Rohlinge, MiniDV-Kasset-
ten und Kopfhorer sollen so op-
timiert werden.

»Die Ndhe zwischen den Pro-
duktbereichen bot diesen jetzt
vollzogenen Schritt an. Auch
der Fachhandel wird davon pro-
fitieren, dass wir die Berithrungs-
punkte etwa zwischen Camcor-
dern und allen fiir die Panasonic-

Modelle relevanten Speicherme-
dien kiinftig noch besser als bis-
lang nutzen werdeng, erldutert
Mosing.

Silke Mosing ist seit 1991 bei
Panasonic titig. Hier war sie un-
ter anderem Produktmanagerin
sowie Marketingleiterin. I

Vocollect

Raf Jezierski

Vocollect ernennt Raf Jezierski
zum neuen Director Marketing.
In dieser Position verantwortet
er die gesamten Marketingakti-
vititen in Europa, Afrika und den
Mittleren Osten. Sein Arbeitsplatz
ist die Europazentrale in der Ndhe
vom britischen Heathrow. Haupt-
augenmerk wird der Ausbau der
Voice-directed Work-Losungen so-
wie die Erschliefung neuer natio-
naler Mérkte sein. Weitreichende
Erfahrung fiir seine neue Funk-
tion hat er, vor seiner Anstellung
beim Voice-Loésungs-Anbieter, als
selbststindiger Unternehmensbe-
rater gesammelt. AuRerdem war
er mafdgeblich an der Fusion der
Unternehmen Psion Enterprise
und Teklogix beteiligt. Dort wurde
Jezierski zum Vice President of
Business Development berufen. Er
stand davor in leitenden Marke-

ting-Manager-Positionen bei Logi-
ca, Cable & Wireless sowie bei Ge-
neral Electric. Jezierski berichtet
direkt an Greg Tanner, Managing
Director von Vocollect Europe.r”

Symbol

Sanford Preizler

Symbol Technologies besetzt
mit Sanford Preizler (40) die Lei-
tung des weltweiten Channel-Pro-
gramms neu. Als Vice President
wird er fiir das globale Partner-
Select-Programm verantwortlich
sein. Bereits seit Mdrz 2005 ist
er als Vice President im in-
ternationalen RFID-Vertrieb tétig.
Dort leistete er einen erheblichen
Beitrag zur Erweiterung des RFID-
Geschifts auf hundert strategi-
sche RFID-Installationen in
Schliisselregionen sowie in den
vertikalen Markten. Des Weiteren
ist er fiir 40 neue RFID-Projekte
bei Pilotkunden verantwortlich.
Auch die Markteinfithrungs-
strategie hat er neu definiert.

»In meiner neuen Rolle wer-
de ich mit unseren Partnern
zusammenarbeiten, um sie bei
der Beschleunigung des Wachs-
tums ihres Geschiftsvolumens
zu unterstiitzen«, kommentiert
Preizler und fligt weiter hin-
zu: »Mit RFID als anhaltender
strategischer Faktor wird mei-
ne Erfahrung und Fiihrerschaft
in dieser Position auRerdem
bei der Zusammenarbeit mit
unseren Markteinfiihrungspart-
nern niitzlich sein und diese

befdhigen, RFID-Technologien
einzusetzen.«
Vor Symbol war Preizler

als  Channel-Vertriebsdirektor
bei Cisco Systems aktiv. Zehn

Jahre lang behauptete er sich
dort in unterschiedlichen inter-
nationalen Vertriebsleitungspo-
sitionen fiir Geschiftssegmente
wie Handel, Unternehmen und
Service Provider.I”

Kaspersky Lab

Frank German Franke

Das Securityunternehmen Kas-
persky Lab hat fiir die Region
Mitte einen direkten Ansprech-
partner. Das PLZ-Gebiet 6 (Hes-
sen) steht nun in der Verant-
wortung von Frank
Franke (36), der als neuer Ter-
ritory Manager fiir Kaspersky
arbeitet. Seine Aufgabe ist es,
bestehende Channel-Partner zu
betreuen, neue Partner und
Zielmdrkte zu identifizieren
sowie Key Accounts zu akqui-
rieren.

»Mit unseren Territory Mana-
gern sind wir vor Ort und damit

German

in der Lage, Kunden und Partner
direkter und unbiirokratischer
betreuen zu koénnen. Ob es
sich um Termine beim Kunden
oder um die Teilnahme an ei-
nem Vertriebsmeeting bei einem
Partner handelt - die Territory
Manager sind kurzfristig ver-
fiigbar koénnen
reagieren«, so Axel Diekmann,
Channel Sales Manager bei
der Kaspersky Labs GmbH. »Wir
freuen uns, mit Frank German
Franke einen im IT-Security-
Bereich so erfahrenen >Neuzu-
gang< begriifRen zu diirfen.«

und schnell

Grundlegendes Fachwissen zum
Thema IT-Sicherheit hat sich
Franke beim IT-Security-Herstel-
ler Sophos angeeignet. Dort war
er die letzten dreieinhalb Jahre
Account Manager im Telesales,
Teamleiter international Sales
und zuletzt Partner Business
Developer im Channel. Franke
hat nach seiner Ausbildung
im Bereich Direktmarketing und
Werbung Rechtswissenschaften
studiert. Vor Sophos war er in
Werbeagenturen tédtig und arbei-
tete als Projektmanager in Markt-
forschungsunternehmen.r”

Tecxus

Heiko David

Ganz nach Tecxus-Motto »bet-
ter batteries and chargers« will
sich nun Heiko David (37) als
neuer Vertriebsleiter fiir den
Batterien- und Akku-Spezialis-
ten ins Zeug legen.

Sein Ziel ist es, den Kanal
der GroRhidndler im Fotofach-
handel stirker zu erschliefRen,
da Photobatterien und -akkus
ein wichtiges Segment
Tecxus geworden sind. Vor sei-
nem Wechsel stand David beim

von

Braunschweiger Konzern Novi-
tas an leitender Stelle des Ein-
kaufs von Computerspielen und
Software. Des Weiteren verant-
wortete er die Vertriebsleitung
Nord eines namhaften Batterie-
herstellers in Siiddeutschland.
Hier war er unter anderem fiir
die Kundenbetreuung in Dine-
mark zustdndig.I
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Fujitsu Siemens Computers

Stefan
Tiefenthal

Fujitsu Siemens Computers hat
mit Stefan Tiefenthal (42) einen
neuen Leiter fiir Channel Sales
Deutschland. Er 16st Karl Maloj-
kovic ab, der als Director Com-
mercial & Channel Business fiir
den IT-Hersteller nach Osterreich
geht. Tiefenthal ist schon seit ei-
nigen Jahren bei FSC titig. Zu-
letzt stand er in der Stellung des
Senior Business Development Ma-
nagers. In dieser Position verant-
wortete er den Aufbau der Mobili-
ty Community und arbeitete mit
den Telco-Providern T-Mobile und
Vodafone zusammen.

»Die Zusammenarbeit mit dem
qualifizierten Fachhandel war
und ist unser Erfolgsgarant zur
Marktfiihrerschaft«, erklirt Tie-
fenthal. »Diese Zusammenarbeit
wollen wir in den ndchsten Mona-
ten in den Bereichen Volume- und
Value-Products sowie Services
und Solutions intensivieren. Da-
bei liegt unser Channel-Fokus
nach wie vor auf der Neukunden-
gewinnung fiir unsere Partner.

Bevor Tiefenthal zu FSC kam,
war er Vertriebsbeauftragter bei
NEC, wo er den Aufbau des Fach-
handelsnetzes in Baden-Wiirt-
temberg verantwortete. Fir To-
shiba Deutschland arbeitete Tie-
fenthal fiinf Jahre lang als Ge-
bietsverkaufsleiter Stidwest/Siid.
Er baute das Fachhandelsnetz
vom Detemobil-Tochterunterneh-
men Detex auf und war weitere
zwei Jahre Vertriebsgeschifts-
fithrer bei H-Soft.I"
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Cognos

Olaf Scamperle

Beim Software-Hersteller Cognos
zeichnet Olaf Scamperle ab sofort
fiir den Vertrieb verantwortlich.
In der Position eines Sales Direc-
tor General Business betreut der
Manager, der bereits seit einigen
Wochen im Unternehmen ist, so-
wohl Key Accounts als auch
Channel-Partner. Damit ordnet
der Business-Intelligence-Spezia-
list sein Deutschlandgeschift neu,
nachdem die Verantwortlichkeit
fiir direkten und indirekten Ver-
trieb bislang geteilt war. Trotz sei-
ner Aufgaben im Direktgeschift
sieht Scamperle, der vom Soft-
ware-Unternehmen BMC kommt,
einen Schwerpunkt im Partner-
vertrieb. Hier mochte er an die
Arbeit des bisherigen Channel-
Direktors Bernd Eisenblétter an-
kniipfen, der Cognos inzwischen
mit unbekanntem Ziel verlassen
hat. Eisenbldtter hatte das Ziel
ausgegeben, den Anteil des indi-
rekten Geschifts, der 2005 bei
rund 13 Prozent lag, bis Ende
2007 auf 30 Prozent zu steigern.
Vor seinem Wechsel zu Cog-
nos war Scamperle bei BMC als
Sales Manager Enterprise Ac-

counts titig. Seit Ende der 90er
Jahre hatte der Informatiker ver-

schiedene Fithrungsfunktionen
im Vertrieb des Systemmanage-
ment-Spezialisten wahrgenom-
men. Zuvor arbeitete er bei PTC,
einem Anbieter von Losungen fiir
die Produktentwicklung. Seine
Karriere in der IT-Branche starte-
te der heute 41-Jdhrige auf Sys-
temhaus-Seite bei Computech.r

Fujifilm

Shigetaka Komori

Der President und CEO der
Fujifilm Holding Corporation,
Shigetaka Komori, wurde mit
dem Groflen Verdienstkreuz des
Verdienstordens der Bundesrepu-
blik Deutschland ausgezeichnet.
Deutschlands Botschafter Dr.
Hans-Joachim Daerr verlieh den
Orden an Komori, im Auftrag von
Bundesprasident Horst Kohler,
bei einer Zeremonie in der deut-
schen Botschaft in Tokio am
20. November dieses Jahres.
Komori erhielt die Auszeich-
nung fiir seinen personlichen
Einsatz als Chairman der
Deutsch-Japanischen  Vereini-
gung, der er seit Juni 2003 vor-
steht. In dieser Funktion trigt er
zur Foérderung von Verstindnis
Freundschaft
Deutschland und Japan bei. Ko-
mori unterstiitzt persénlich Ver-
anstaltungen in Bereichen Kul-
tur, Wissenschaft und Wirtschaft
wie zum Beispiel »Japan in
Deutschland« sowie »Deutsch-
land in Japan«, wo auch der »Ja-
pan-Germany Soccer Event« statt-
fand. Hierbei erhielt er Unter-
stiitzung von der Bundesregie-

und zwischen

rung, den Bundesldndern, kultu-
rellen Institutionen und privaten
Unternehmen. Mittelpunkt sei-
nes Schaffens ist dabei die
Freundschaft, das gegenseitige
Verstindnis und der Respekt
gegeniiber anderen Kulturen.
Das Verdienstkreuz wurde im
Jahr 1951 gestiftet und ist die
hoéchste Anerkennung, die die
Bundesrepublik Deutschland fiir
Verdienste um das Gemeinwohl
ausspricht.r
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AMI

Wilfried Platten

Wilfried Platten ist neuer Mar-
keting- und PR-Manager bei
American Megatrends Internatio-
nal. Er verantwortet die Berei-
che  Fachhandelskommunika-
tion, Presse- und Offentlichkeits-
arbeit, Web Marketing, Event
Marketing und Advertising in
Europa, Mittlerer Osten sowie
Afrika. Die Verpflichtung von
Platten ist Teil einer offensiveren
Geschiftsstrategie von AMI.

»Wir haben diese Position
neu geschaffen, um besonders
im Rahmen unseres verstidrkten
Engagements im Storage-Be-

reich unser Know-how intensiv
zu kommunizieren, und unseren
Systemhdéusern, Systemintegrato-
ren und Value Added-Resellern
erweiterte Dienstleistungen im
Bereich Marketing und PR an-
bieten zu konnen«, so Winfried
Prohl, Geschiftsfithrer von AMI.
»Mit Wilfried Platten haben wir
einen erfahrenen Spezialisten
gewinnen konnen, der fiir AMI
hier die richtigen MafRnahmen
konzipiert und umsetzt.c

Am Start seiner beruflichen
Laufbahn war Platten Redakteur
der Fachzeitschrift PC Magazin.
Dann wechselte er zum Ziff Da-
vis Verlag und wurde dort Chef-
redakteur von PC Professionell.

In gleicher Funktion stand
er spiter beim DMV Franzis’ Ver-
lag. Als Leiter der Presse- und
Offentlichkeitsarbeit war er da-
nach fiir den Datenbank-Spe-
zialisten Informix Software titig.
Nach Ubernahme von Informix
durch IBM wurde Platten EMEA
Event Marketing Manager SMB.
AnschlieRend stand er in Funk-
tion des Head of Corporate Com-
munication bei Kaltwasser PR.IF

Xerox

Ronald Knoop

Xerox besetzt mit Ronald Knoop
(45) die Position des General
Manager Office neu. Er folgt
auf Willi Rauschenberg und ist
nun fir den gesamten Unter-
nehmensbereich der Office-Pro-

dukte, Serviceleistungen und

Losungen, die tiber indirekte
Vertriebskanile vermarktet wer-
den, zustindig. Knoop kam 2005
zu Xerox und war zuletzt Ge-

neral Manager sowie Director
Small & Medium Business Euro-
pe. Er berichtet an Erich Kirisits,
Vorsitzender der Geschiftsfiih-
rung von Xerox, der sich folgen-
dermaRen duflert: »Wir freuen
uns sehr, dass Ronald Knoop
den Geschiftsbereich Office neu
verantwortet und sind davon
tiberzeugt, dass er aufgrund
seiner Erfahrungen sowie seiner
umfangreichen Channel-Exper-
tise den eingeschlagenen Weg
im Office-Umfeld erfolgreich
weiterverfolgen wird.«

Schon davor trug Knoop bei
Vodafone als Sales Director und
Mitglied der Geschiftsfithrung
die Verantwortung fiir den
Vertriebsbereich. Bei Hewlett-
Packard stand er 2002 in Funk-
tion des Country Sales Directors.
Zuvor durchlief Knoop bei Com-
paq Computer unterschiedliche
Positionen zum Beispiel die des
Corporate Account Manager, Di-
rector Partner Sales, Sales und
Marketing Director und als
Mitglied der Geschiftsfithrung.rr
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Enterasys
o
Asli Aktas
Enterasys Networks ernennt

Vertriebsspezialistin Asli Aktas
(28) zur neuen Channel Sales
Managerin fiir Central & Eastern
Europe. Zum Verantwortungs-
bereich gehort der komplette in-
direkte Vertrieb der Absatzmark-
te in Zentral- und Osteuropa.

Bevor Aktas zur Secure Net-
works Company wechselte, war
sie bei Aprisma Management
Technologies und Computer
Associates als Channel Manage-
rin EMEA sowie Account Execu-
tive tétig.

AuRerdem hatte die Manage-
rin verschiedene Positionen bei
Cabletron Systems inne, dem
heutigen Enterasys Networks.

Dort arbeitete sie unter anderem
fiir die Training-Abteilung und
fiir Networking Services.

»Ich freue mich, mit spe-
ziellen, gezielten Projekten
und Programmen unsere Bezie-
hungen im Channel auszubauen.
Fir uns ist der Kontakt zu un-
seren Partnern, die den Markt
am besten kennen, nach wie vor
von grofRter Bedeutung, erklirt
Aktas. »Das Jahr 2007 wird ent-
scheidend fiir die Umsetzung
unserer Secure Networks-Stra-
tegie sein. Ziele fiir den Channel
sind, mit einem neuen Partner-
Programm das Fundament dafiir
zu schaffen.«r”

Siemens Business Services

Andreas Ziegenhain

Siemens Business Services er-
nennt Andreas Ziegenhain (41)
zum Vorsitzenden der Geschéfts-
leitung Deutschland. Er folgt auf
Ulrich Assmann, der fiir das
Unternehmen in Zukunft den
Kunden Siemens betreuen wird.
Als Leiter der globalen Unterneh-
mensstrategie war Ziegenhain zu-
vor malfdgeblich an der strategi-
scher Neuausrichtung des IT-
Dienstleisters beteiligt. Auch ver-
antwortete er das Geschift in
Asien und Stidamerika. Der stu-
dierte Wirtschaftswissenschaftler
kam 1999 zum Siemens-Konzern.
Davor war er fiir das Beratungs-
unternehmen McKinsey & Co in
Deutschland und den USA titig.Ir

Bell Microproducts

Jiirgen Franz

Jirgen Franz (62) engagiert sich
als neuer Senior Executive Coach
bei Bell Microproducts Deutsch-
land. Er berdt das Management-
Team in strategischen Belangen
und unterstiitzt den IBM-Ver-
trieb sowie die Herstellerberei-
che Hardware, Software und Ser-
vices. In seiner neuen Funktion
stellt er sich der Herausforde-
rung, Angebote fiir Geschifts-
partner des Value-Add-Distribu-
tors fiir Netzwerkspeichertech-
nik zu entwickeln.

»Zufriedene Endkunden, mo-
tivierte Partner und Mitarbeiter,
Erfillung der Erwartungshal-
tung der Hersteller sind meine
Ziele«, und Franz fiigt hinzu: »Die
Arbeit muss Spass machen. Es
zdhlt noch immer Qualitidt vor

Quantitdt, um langfristig erfolg-
reich zu sein.«

Franz verantwortete davor
iiber neun Jahre bei Magirus und
Avnet die Business Unit, den Ver-
trieb sowie die Geschiftsfiih-
rung. Der gelernte Industriekauf-
mann kam vor mehr als 45 Jah-
ren in die IT-Branche. Davon war
er allein 33 Jahre fiir IBM
Deutschland in verschiedenen
Managementpositionen der Be-
reiche Sales, Marketing und Ver-
trieb titig. Vor seinem Wechsel
in die Distribution hatte er die
Verantwortung fiir den Direkt-
vertrieb von IBM Software an
Geschéftspartner, Distributoren
und OEM.r

LSI Logic

Oliver Gneuss

LSI Logic stellt mit Oliver Gneuss
seinen neuen Distribution &
Channel Sales Manager vor. In

seiner neuen Funktion ist er fir
die Bereiche Distribution &
Channel Sales fiir Storage-Losun-
gen in Mittel- und Osteuropa zu-
stindig. Gneuss berichtet an Mi-
ke Rees, der die Verantwortung
fiir das Storage-Channelgeschift
in der Region EMEA tréigt. Der ge-
lernte Elektrotechniker ist fiir LSI
von Miinchen aus tétig. Sein Ziel
ist es, durch lokale Marketingak-
tionen die Transparenz in Ser-
vicefragen und bei Produktneue-
rungen zu fordern. Bisher war
Gneuss in verschiedenen interna-
tionalen Vertriebspositionen auf
Hersteller- und Distributionssei-
te tatig. Er arbeitete fiir Logitech,
Seagate und CHS. Zuletzt war er
Sales Director Europe bei X10 in
Deutschland.r

Adiva

Michael Roder

Michael Roder (22) ergdnzt als
technischer Vertriebsverantwort-
licher das Adiva-EMC-Team.

Er ist fir die Konfigurations-
unterstiitzung, den Presales-Sup-
port und fir die telefonische Be-
ratung zustindig. Aufgrund der
steigenden Zahl von Resellern,
den Anfragen im Storage-Markt
sowie der Erweiterung des Stor-
age-Portfolios um die EMC-Insig-
nia-Produkte, hat der Distributor
seinen Ex-Mitarbeiter wieder an
Bord geholt.

»Wir freuen uns, Michael R6-
der wieder in unserem Team zu

haben«, kommentiert Mirja Hal-
bes, Business Unit Manager EMC
bei Adiva. »Der persdnliche Kun-
denkontakt ist uns enorm wich-
tig und wir profitieren von der
zusdtzlichen Erfahrung, die Herr
Roder im Vertriebsteam bei FSC
gesammelt hat.«

Roder durchlief bei Adiva von
2001 bis 2004 seine Ausbildung
zum IT-Systemkaufmann. Im An-
schluss lag die Business Unit HP-
Unix in seiner Hand. Seit 2005
war Roder bei Fujitsu Siemens
Computers im Bereich der For Sa-
tisfied Customers aktiv.I”

DNS:NET

Pascal Naitychia

DNS:NET gewinnt mit Pascal
Naitychia (44) einen neuen ver-
antwortlichen Manager Regio-
nal Sales, der 20 Jahre Erfah-
rung im Vertrieb und im ITK-
Business mit sich bringt.
Naitychias
das Vertriebs-Team des Sprach-
Daten-Carriers. Seine Aufgabe
ist es, den direkten Vertriebs-

verstirkt nun

kanal strukturiert zu erweitern
und die bundesweite GroRkun-
denbetreuung zu verantworten.
Naitychia wechselt von Com-
leTel/Versatel zu DNS:NET, wo er
als Indirect Sales Manager fir

die Region Nord-Ost titig war.
AuRerdem arbeitete er unter
anderem auch fiir o.tel.o, als
Senior Account Manager und
fiir Arcor als Account Manager
Datenvertrieb. Der studierte Be-
triebswirt ist Vorstandsvorsitzen-
der des zweitgrofRten deutschen
Internetaustauschpunktes
lin Commercial Internet Exchan-
ge eV, den er 2001 griindete. In
Kooperation mit dem Berliner
Wirtschaftssenat und dem Pro-
jekt Zukunft, begriindete er
auferdem den Telekommunika-
tionsatlas.I”

Ber-





