
ty sowie LAN/WAN-Vernet-
zung.Auch hier decken wir
mit unserer Kompetenz das
gesamte Spektrum der Kon-
vergenz ab.

Ausgestattet mit diesen um-
fangreichen Service-Kompe-
tenzen als Ericsson-Premium-
Partner wie auch als Cisco-
Gold-Partner mit CCIEs,

Denn schließlich – und darü-
ber sind sich alle Experten ei-
nig – wird Sprache zuneh-
mend eine Applikation im Da-
tennetz mit allen Vorteilen, die
in dieser Konvergenz für ein
Unternehmen stecken. Damo-
vo bietet eine Service-Kompe-
tenz, die der Konvergenz von
Sprache, Daten und Mobilität
Rechnung trägt.

Als alleiniger Premium-Part-
ner von Ericsson in Deutsch-
land hat Damovo eine tech-
nisch auf höchstem Level zer-
tifizierte Service-Organisa-
tion, was uns unter anderem
den von Ericsson autorisierten
Zugriff auf die Software-Platt-
form ermöglicht. Diese Kom-
petenz ist in Deutschland ein-
malig.

Gleichzeitig sind wir Cisco-
Gold-Partner mit den Schwer-
punkten IP-Telephony,W-
LAN, IPCC und VPN/Securi-

n Konvergenz der Technologien erfordert auch eine „Kon-
vergenz“ in der Service-Kompetenz. Reichte es früher aus,
in einer der  Technologien – Telefonsysteme oder Daten-
kommunikation – kompetent zu sein, so gefährdet heute
eine ausschließlich für eine dieser Techniken vorgehaltene
Service-Kompetenz die technologische Konvergenz von
Sprache und Daten im Unternehmen. Dies verhindert
letztlich eine wettbewerbsfähige Entwicklung der Kom-
munikationslandschaft eines Unternehmens.

n Damovo bekam durch Erics-
son den Status als Premium-
Sales-Partner verliehen.Voran-
gegangen war ein mehrwöchi-
ges Audit. Business Manager
Torsten Piske erläutert: „Für
unsere Kunden bedeutet die
Premium-Partnerschaft die 
Bestätigung, dass Damovo die
größte Expertise in den ver-
schiedenen Ericsson-Technolo-
gien für Unternehmenskunden
besitzt und zudem komplexe
Lösungen professionell und
nachhaltig beherrscht.“ 

Damovo-Geschäfts-
führer Christoph J.
Ferdinand sagt: „Der
Erhalt der Premium-
Partnerschaft ist eine
gute Nachricht für 
unsere Kunden, denn
sie können sicher sein,
von Damovo stets
verlässliche Lösungen
zu erhalten, die auch
den Anforderungen 
einer zukunftssicheren
Konvergenz entspre-
chen.“

CCNPs und CCDPs stehen 
Ihnen nachweisbare Qualifika-
tionen für Aktivitäten wie
technische  Beratungs-, Pla-
nungs- und Design-Tätigkei-
ten zur Verfügung.

So erhalten Sie die Gewissheit,
gerade beim Service kein Risi-
ko einzugehen, sondern auf ei-
nen verlässlichen, etablierten
Partner zu bauen.

Die nachfolgenden Vorteile er-
halten Sie als Damovo-Kunde:

1. Kompetenz durch qualifi-
zierte und zertifizierte Mitar-
beiter und Partner.

n Fortsetzung auf Seite 2
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Editorial

Liebe Kunden 
und Interessenten,

diese Ausgabe von ENTER 
express hat – neben vielen 

beachtenswerten News und
Berichten – drei Themen-

schwerpunkte: Lesen Sie über
den Damovo-Service und 

welche Vorteile Sie dadurch er-
halten (Aufmacher Seite 1).

Außerdem informieren wir Sie
über die Verbreiterung unserer

Service-Basis durch eine 
gezielte Beteiligung an drei 

Service-Partnern (Seite 3). Das
zweite Schwerpunktthema be-
trifft den Mittelstand, den wir

jetzt auch im kleinen und mittle-
ren Segment adressieren (Sei-
te 4). Diese Entscheidung lag
nahe, da unsere Kompetenz

von dort immer wieder nachge-
fragt wurde und wir uns von
dem Engagement in diesem

Segment weitere Expansions-
chancen versprechen können.

Thema Nummer 1 aber sind
Sie, denn wir sind an Ihrer 

Meinung interessiert. Deshalb
haben wir auf Seite 6 einen

Fragebogen abgedruckt. Bitte
nehmen Sie sich kurz Zeit dafür

und faxen Sie ihn an uns zu-
rück. Denn mit ENTER express

wollen wir Ihnen gerecht wer-
den und Sie stets über wichtige

Neuigkeiten gut informieren.  

In diesem Sinne, beste Grüße
Bernd Fischer

Director Business & 
Solution Partner Management

bernd.fischer@damovo.com

Schauen Sie beim Service voraus, damit Sie nicht das Nachsehen haben 

Starker Damovo-Service ist Ihr Vorteil

Damovo wurde Ericsson-Premium-Partner

Helmut Kegl, Channel Manager von Ericsson
(re.), gratuliert Torsten Piske, Business Ma-
nager bei Damovo, zum Erhalt der Urkunde,
welche die Premium-Partnerschaft belegt. 
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Außer den Vorteilen durch Ska-
leneffekte und der Optimie-
rung von Kosten sei es das
Ziel, die Qualität zu verbessern
und eine größere Flächen-

deckung zu erreichen. Darüber
hinaus erwartet Ferdinand
durch die gesteigerte Variabi-
lität im Service zusätzliche 
Impulse für die Managed Ser-
vices. Im Rahmen von vorge-
gebenen Qualitäts-Standards
sorgt Damovo für eine homo-
gene und nachvollziehbare
Kompetenzentwicklung in den
beteiligten Unternehmen und
definiert gemeinsam mit die-
sen Partnern die notwendige
Personalstärke zur Erbringung
der Services.

nimmt der System- und Netz-
werkintegrator aus Neuss die
volle vertraglich definierte Ver-
antwortung für einen profes-
sionellen Service der Unter-
nehmenskunden. Schließlich
bietet Damovo hier durch
seinen als einziges Unter-
nehmen in Deutsch-
land erlangten Pre-
mium-Partner-Sta-
tus mit Ericsson
sowie den Gold-
Partner-Status mit
Cisco maximale
Kompetenz in Ser-
vice-Qualität und
Service-Durchfüh-
rung.Weitere Pre-
mium-Partnerschaften
mit führenden Lieferanten
sind in Vorbereitung.

Stärkere Verantwortung

Laut Ferdinand signalisiert Da-
movo durch die Beteiligung an
Service-Unternehmen, „dass
wir über das reine Fulfilment
durch die Partner hinaus noch
stärkere Verantwortung für die
Service-Leistungen solcher
Unternehmen übernehmen.
Wir haben festgestellt, dass die
gesellschaftsrechtliche Anbin-
dung ausgewählter Service-
partner an Damovo das Ver-
trauen der Kunden steigert.“

Dies betrachtet Damovo-Ge-
schäftsführer Christoph J. Fer-
dinand als „wesentliche strate-
gische Maßnahme, um bereits
installierte Produkte weiterer
Hersteller zu betreuen.Wir
gehen damit unseren Weg in
Richtung Herstellerunabhän-
gigkeit auch im Service konse-
quent weiter – und zwar be-
wusst schneller als andere
Marktteilnehmer.“

So bezeichnet Ferdinand sein
Unternehmen „als Vorreiter im
begonnenen Wandel des Ser-
vice“. Der Geschäftsführer er-
wartet, dass andere Anbieter
angesichts teilweise übergro-
ßer Service-Kapazitäten für be-
stimmte Produkte dem Damo-
vo-Beispiel folgen, um nicht
ins Hintertreffen zu geraten.
Doch hat Damovo laut Ferdi-
nand in der schlanken, varia-
blen Service-Strukturierung
derzeit einen Wettbewerbsvor-
teil. „Einige Marktteilnehmer

n Die Damovo Deutschland GmbH & Co. KG vergrößert
ihre Service-Basis durch Beteiligungen an zunächst drei
Service-Unternehmen in Deutschland: Damovo Network
Technology Service GmbH, Damovo Field Project Solu-
tions GmbH und Damovo Technische Services GmbH.

haben im Service-Bereich noch
immer eine eindimensionale
Struktur. Hier setzen wir mit
unseren Maßnahmen an“, er-
läutert Damovo-Service Di-
rector Dietrich Kunze. „Die
Strategie von Damovo besteht
nunmehr darin, neue Service-
Partner für Level 1 und 2 zu
gewinnen, die sich als so ge-
nannte DSG (Damovo Service-
Gesellschaften) engagieren.“ 

Verkabelung und 
Montage

Während Service-Level 1 (In-
house-Verkabelung und Mon-
tage) bei Damovo von jeher
mit Partnern angeboten wur-
de, ist diese Konstellation bei
Level 2 (Implementationen,
Erweiterungen, Störungsbesei-
tigungen) nun neu.Aktivitäten
im Service-Level 3 und 4
(komplexe Lösungen) werden
wie bisher von Damovo direkt
betreut. In jedem Fall über-

Damovo sieht Service 
im Wandel
Beteiligung an autorisierten Service-Partnern

Damovo hat sich an drei Service-Partnern beteiligt. Hier ein Bild von der 
Vertragsunterschrift mit der Damovo Technische Services GmbH.

An diesen drei Service-Partnern 
hat sich die Damovo Deutschland

GmbH & Co. KG beteiligt; 
weitere werden folgen.

BERICHTE
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2. Innovative Service-Pro-
zesse gemäß ITIL auf zwei
Ebenen: Service Support als
die operative und Service 
Delivery als die strategische
Ebene.

3. Internationalität mit
fünf globalen Kompetenz-
zentren, in die der Support als
Einheit integriert ist.

4. Service-Netzwerk mit
ausgewählten Partnern, an de-
nen sich Damovo zum Teil ge-
sellschaftsrechtlich beteiligt

n Fortsetzung von Seite 1:Starker Damovo-Service ist Ihr Vorteil

hat. Service-Level 3 und 4
werden nur durch Damovo-ei-
gene Kräfte bedient. Service-
Level-1- und 2-Tätigkeiten
führen ausgewählte Partner
der Damovo-Service-Gesell-
schaften aus.
5. Managed Services: Da-
movo Managed Services set-
zen auf eine langfristige inten-
sive Partnerschaft mit Kun-
den, von der alle Beteiligten
profitieren. Das Kernstück
dieser Partnerschaft sind Ser-
vice-Level-Vereinbarungen.



Damovo Bu-
siness-Mana-
ger Guido
Düren sagt:
„Die Zusam-
menarbeit
mit einem
der größten
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Damovo hat einen Experten-
Beirat gegründet, der sich aus
dem Damovo-Management mit
Geschäftsführer Christoph J.
Ferdinand sowie folgenden drei
hochkarätigen Mitgliedern zu-
sammensetzt:

n Christian Hofer,Vorstand
HUK-Coburg (Aufgabengebie-
te Krankenversicherung, Be-
triebsorganisation, Datenverar-
beitung).

n Hermann Josef Hoss,Vor-
stand a.D. Gerling-Konzern
und freier Berater von Versi-
cherungsvorständen.

n Alfred Kutz, Geschäftsfüh-
rer tesion Telekommunikation
GmbH, weiterhin tätig für die
Versatel Deutschland Holding
GmbH und Arques AG.

Damovo verspricht sich durch
die Gründung des Beirats einen
Austausch über Branchenwis-
sen zum gegenseitigen Nutzen.
Dazu Alfred Kutz: „Meine per-
sönliche Motivation für die
Beiratsmitgliedschaft bei 
Damovo ist es, meine bisher
gemachten operativen Erfah-
rungen als Entscheidungshilfe
für die Geschäftsführung, zur
Erhöhung des Bekanntheits-
grads von Damovo im Markt
sowie für die Beratung bei der
Anbahnung langfristiger Ge-
schäftsvorhaben einzusetzen.“
Alle Beiratsmitglieder betonen
die besondere Bedeutung der
Telekommunikation für Ge-
schäftsabläufe und Unterneh-

mensorganisation. Für Her-
mann Josef Hoss ist dies ein
Hauptgrund für seine Mitar-
beit im Damovo-Beirat: „Ich
möchte die Entwicklung in der
Wirtschaft mitgestalten und
den Stellenwert der Telekom-
munikation als integralen Be-
standteil der Unternehmensor-
ganisation und des -erfolgs
nachhaltig fördern.“ Christian
Hofer sieht durch die Beirats-
tätigkeit auch für sein Unter-
nehmen den Vorteil, frühzeitig
über Neuentwicklungen,
Trends und Weichenstellungen
informiert zu werden. Da-
durch bestünde die Möglich-
keit, rechtzeitig für das eigene
Unternehmen reagieren und
Ideen einbringen zu können.
Der Beirat tagt dreimal jähr-
lich.

Der Carrier Arcor und 
Damovo Deutschland haben 
einen Kooperationsvertrag 
geschlossen. Ziel ist es, Unter-
nehmenskunden gesamtheitli-
che und damit kostengünstige
Lösungen u. a. im IP-VPN-Be-
reich zur Verfügung zu stellen.

Carrier in Deutschland vergrö-
ßert unsere Leistungsfähigkeit
um einen weiteren wichtigen
Baustein. Kunden können bares

Geld sparen, wenn sie 
auf Damovo und Arcor setzen.“
Arcor wiederum setzt darauf,
gemeinsam mit Damovo das
Segment Unternehmens-
kunden noch intensiver mit 
Carrier-Leistungen zu ver-
sorgen.

Damovo gründet Beirat

Guido Düren: „Kunden können 
bares Geld sparen, wenn sie auf
Damovo und Arcor setzen.“

Die Beiratsmitglieder
Christian Hofer und Alfred Kutz.

Damovo und Arcor schließen Kooperationsvertrag

n Eine internationale Um-
frage, die von Damovo
durchgeführt wurde, zeigt,
dass Vorstände und Ge-
schäftsführer den Return
on Investment (ROI) als
Schlüsselkriterium be-
trachten, wenn eine Ent-
scheidung über IP-Telefo-
nie- und Konvergenzlösun-
gen ansteht. Dies stellt eine
besondere Herausforde-
rung für Hersteller und
Dienstleister dar, da die Be-
fragten Nutzwerte wie er-
höhte Kundenzufrieden-
heit und Verfügbarkeit der
neuen Applikationen in
den Vordergrund stellen.

Die Umfrage richtete sich an
100 internationale Geschäfts-
führer und Vorstände verschie-
dener Branchen: „Was sind die
Hauptkriterien bei Implemen-
tierung von Telefonie- oder
Konvergenzlösungen?“ 50 %
der Befragten betrachteten
ROI als Haupt-Entscheidungs-
kriterium.

Die Studie ergab weitere Kri-
terien bei der Implementie-
rung von IP-Telefonie und
Konvergenztechnologie. 21 %
der Befragten meinten, dass die
Reife der Technologien hohe
Priorität habe, weitere 20 %
zeigten sich an der Verlässlich-
keit der Technologie interes-

siert. Nur 11 % nannten Secu-
rity (Sicherheit) als Kriterium.
Damovo-Geschäftsführer
Christoph J. Ferdinand kom-
mentiert: „Diese Umfrage
zeigt, dass es eine reale Chance
für Lösungsanbieter gibt, de-
nen es gelingt, einen ROI als
Ergebnis der Implementierung
von IP-Telefonie-Lösungen
nachzuweisen.Wir zielen auf
Unternehmen, die im Moment
noch unentschlossen sind, aber
glauben, dass sie gegenüber
solchen Unternehmen ins
Hintertreffen geraten, die die-
se Technologie implementiert
haben.“ 

Der deutsche Versicherer
HUK-Coburg ist ein Unter-
nehmen, das Konvergenztech-
nologie nutzt, um einen Re-
turn on Investment zu errei-
chen. Diese im Coburger
Service-Center eingesetzte
Technologie erlaubt Kunden
besseren Zugang zu ihrem Be-
rater und ermöglicht ihnen,
Services schneller in Anspruch
zu nehmen. Dadurch wird die
Kundenbindung verbessert.

Die Technologie ermöglicht
der Gesellschaft, Kosten zu 
minimieren, beispielsweise in-
dem Fotos über Versicherungs-
fälle via Netzwerk ausgetauscht
werden. Dies beschleunigt die
Bearbeitung von Schadens-
fällen.

Umfrage von Damovo 
IP-Telefonie und Konvergenztechnologie 
sollen schnell Return on Investment bringen
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ITIL – nicht nur für die IT

ITIL Service-
Management-
Funktionen

Service-Level-Manager der UnionInvest, Stefan Brandner, sagt: „Wir be-
grüßen es sehr, dass Damovo nunmehr auch im TK-Bereich Service-
leistungen nach dem ITIL-Standard erbringt.“ Für den ITIL-Experten Thilo
Kramer von Damovo folgt dieser Ansatz logisch aus Damovos Positionie-
rung als Konvergenzmanager.

Cisco-Training inhouse
So viel Training wie nötig und so wenig wie möglich.Am besten
sogar inhouse? Der neue Damovo-Trainingsbaustein für Cisco-
Equipment „Training on the job“ stellt Ihre projektspezifischen
Anforderungen in den Vordergrund.Vermittelt wird Wissen, um
den Systembetrieb mit Cisco zu steuern und zu überwachen.
3 Tage kosten 5.850 €, 5 Tage 9.250 € und 10  Tage 16.950 €.

Interessenten melden sich bitte bei Dagmar Nies:
0 21 31/4 03-41 06.

Mit Damovo will Jordan
noch schneller werden

Für das Formel-1-Rennen auf dem Hockenheimring versorgt Damovo das
Team von Jordan mit IT und TK. Die Verbindung der beiden Unternehmen
sieht man auch an beiden Formel-1-Flitzern: Das rote Damovo-Logo
prangt gut sichtbar auf den Seitenspoilern. 

Damovo auf der Communicate!

Anschaulich und praxisnah präsentierte Damovo auf der Communicate! in
Köln Lösungen für den Mittelstand. Vor allem ging es um die Frage: Wie
können Betriebsabläufe durch den Einsatz von Informations- und Telekom-
munikationstechnologie optimal gestaltet und dabei möglichst die Kosten
gesenkt werden? Die neue Kongress-Messe bot den Besuchern konkrete
Hilfestellungen für die Unternehmenspraxis.                  Foto: Messe Köln

Studie von
Damovo
Damovo erforscht  mit Hilfe
der Studie „Call-Center-Wert-
schöpfungskette 2003/04“ die
komplexe Rolle der Call Cen-
ter im Zusammenhang mit in-
tegrierten Wertschöpfungsket-
ten der Call-Center-Auftragge-
ber (Unternehmen).Wolfgang
Rensky, Director Business De-
velopment bei Damovo, ver-

spricht sich von den Ergebnis-
sen Aufschlüsse über Effizienz-
potenziale. Der Fragebogen
zur Studie kann unter www.
damovo.de downgeloadet wer-
den. Rückfragen zu der Studie
beantwortet der Projektleiter
(E-Mail:Wolfgang.rensky@
damovo.de). Die Studie wird
in Zusammenarbeit mit dem
CCF Call Center Forum
(www.CallCenterForum.de)
durchgeführt.

n Damovo erhielt von Cisco
die Rezertifizierung als Gold-
Partner. Damit bestätigte das
Unternehmen das erreichte
hohe Qualitätsniveau. Mit den
Spezialisten und Mitarbeitern,
die durch Cisco zertifiziert
wurden, ist Damovo in der La-
ge, Kunden bei der Planung
und dem Design von Lösungen
zur Verfügung zu stehen sowie
komplexe Lösungen fach-
gerecht zu implementieren.

Für Damovo-Kunden ergeben
sich folgende Vorteile:

1. Durch die ständige Weiter-
bildung der Mitarbeiter berät

und unterstützt Damovo die
Kunden bei der Einführung
neuer Technologien.

2. Die Damovo-Service-Orga-
nisation verfügt über eigene
Laboreinrichtungen, um neue
Lösungen zu entwickeln, Pro-
dukte zu testen und Kunden-
installationen zu simulieren. So
liefert Damovo den Kunden
ausgereifte Technologien und
löst Probleme kompetent und
nachhaltig.

3. Damovo ist 24 Stunden an
365 Tagen im Jahr über alle
Service- und Supportlevel 
hinweg erreichbar.

Wieder Cisco-Gold:
Damovo wurde rezertifiziert



Bernd Fischer, Director Busi-
ness & Solution Partner Ma-
nagement bei Damovo erklärt:
„Der ITK-Markt im Mittel-
standssegment von 10 bis 250
Mitarbeitern befindet sich im
Umbruch. Der Mittelstand hat
jetzt die Möglichkeit, von ITK-
Konvergenz so stark wie nie
zuvor zu profitieren.“ Die Hö-
he möglicher Einsparungen
von ITK-Lösungen taxiert Fi-
scher auf „durchschnittlich
mindestens 10 Prozent“.

Lokale Betrachtungsweise
und Produktfixierung?

Fischer erklärt, die Forderun-
gen des Mittelstands nach Pro-
duktivitätserhöhung und Kos-
tensenkung seien mit her-
kömmlicher ITK-Betreuung,
die wesentlich durch enge lo-
kale Betrachtungsweise und
Produktfixierung geprägt sei,
nicht mehr zu bewältigen. Die
immer öfter gewünschte inter-

nationale Anbindung mit einer
globalen Servicefähigkeit bietet
Damovo durch die Präsenz in
rund 20 Ländern. Fischer:
„Produkte wurden nebenein-
ander nicht unbedingt effektiv
implementiert, es herrschte
und herrscht immer noch sehr
viel Kasten- und Kästchenden-
ken. Deshalb erhielten wir als
Damovo in der Vergangenheit
immer wieder Anfragen, die
sich im Kern auf unsere Kom-
petenz als Netzwerk- und Sys-
temintegrator bezogen. Offen-
bar gab es praktisch keine
Unternehmen, die im unteren
Mittelstandssegment das glei-
che breit angelegte Lösungs-
portfolio anboten wie wir im
oberen Segment. Diese Lücke
schließen wir nun für diesen
Teil des Mittelstands.“ 

Aus Sicht von Damovo gibt es
dabei besonders wirkungsstar-
ke Produktivitätsförderer: Die-
se sind die GSM-Integration,

das Thema „Mobile Daten“ so-
wie DECT-Messaging. Großes
Kosteneinsparungspotenzial
sieht Damovo in der Funktion
„GSM-Handy als mobile
Nebenstelle“. Hier wird das
Handy mit Funktionen wie
Chef-/Sekretärin-Funktion,
Rufumleitung u.a. in die Ge-
samttelefonie integriert. Die
GSM-Integration ist für alle
Mittelständler interessant, die

vertriebsorientiert arbeiten
und daher sehr mobil sein müs-
sen.Auch der Kunde der
mittelständischen Unterneh-
men kann sich freuen, denn er
wird telefonisch besser und ef-
fizienter eingebunden und ver-
bunden als zuvor.

Hinzu kommt, dass der Mittel-
ständler durch Damovo eine
optimierte Kostenstruktur im
Hinblick auf Carrier erhält.

BusinessPhone verbindet
Tradition und Zukunft

Ab sofort bietet Damovo die
BusinessPhone von Ericsson als
innovative Lösung an, welche
die traditionelle Welt der Tele-
fonie mit der sich immer stär-
ker entwickelnden Welt der
Konvergenz verbindet.Vom
Preis-/Leistungsverhältnis ge-
hört die BusinessPhone euro-
paweit mit über 100.000 Li-
nien zu den meistverkauften
Anlagen im Markt. Mit dem
neuen Release ist die Business-
Phone vor allem durch die Öff-
nung in Richtung IP-Telefonie
und die vielfältigen mobilen
Funktionen noch attraktiver
geworden.

Damovo erweitert Portfolio auf den gesamten Mittelstand 

Mittelstand kann jetzt von 
ITK-Konvergenz profitieren wie nie zuvor

Die BusinessPhone ist mit dem
neuen Release noch attraktiver 
geworden. Damovo hat sie ab 
sofort im Portfolio.

„Der Mittelstand braucht gerade jetzt Produktivi-
tätstreiber, aber diese müssen in die Gesamtheit 
einer ITK-Lösung sinnvoll integriert sein, sonst 
werden wertvolle Einsparungseffekte verschenkt.“ 
Mario Ohoven,
Präsident Bundesverband Mittelständische Wirtschaft e.V.

n Damovo steigt ab sofort in das Segment des unteren und
mittleren Mittelstands ein. Bislang lag die Grenze beim 
gehobenen Mittelstand und bei Konzernen. Nun können
auch Mittelständler mit 10 bis 250 Mitarbeitern von der 
Damovo-Kompetenz und den Konvergenzlösungen im 
Bereich IT und TK profitieren.

Jetzt ist
Integration
gefragt!

MITTELSTAND
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n Die  Mobile-Nebenstellen-
Funktionalität hat sich schnel-
ler als vorhergesagt am Markt
durchgesetzt. Damovo konnte
bereits rund 2.500 Ports im-
plementieren. Die größten be-
finden sich bei namhaften Un-
ternehmen wie Mummert
Consulting,Accenture, Dyna-
mit Nobel sowie Texas Instru-
ments. So wird das Handy zur
vollwertigen Büro-Nebenstelle.
Die Mobile-Nebenstellen-
Funktionalität oder auch ITS,

Intelligent Telephony Service,
ist Bestandteil der Damovo
Mobile Communication Platt-
form, DMCP, und ermöglicht
die vollständige Einbindung
des GSM-Mobiltelefons in die
Unternehmenskommunika-
tion. DMCP ermöglicht es
Unternehmen, existierende
Mobilkommunikationsstruktu-
ren, zumeist bestehend aus
DECT, Pagern und GSM-Teil-
nehmern, zu vereinheitlichen
und damit zu optimieren.

Handy als vollwertige 
Büro-Nebenstelle
Damovo implementierte schon 2.500 Ports
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FAXANTWORT

AN 
DAMOVO DEUTSCHLAND GMBH & CO. KG

FAX: 0 21 31 / 4 03 43 36

Damovos
Kooperation 
mit eGain

n Damovo vertreibt, im-
plementiert und suppor-
tet ab sofort eGains 
eService Enterprise Suite.

Andrew Mennie,Vice Presi-
dent Europe bei eGain Com-
munications über die neuen
Partnerschaften: „Mit unseren
neuen Partnerschaften werden
wir unseren Kundenstamm in
Deutschland erweitern und
eGain als Marktführer im Be-
reich eService etablieren.“ 

Auch bei den neuen Partnern
freut man sich auf die Zu-
sammenarbeit. So erläutert
Frank Sinde, Business Manager
für Enterprise Relationship
Management bei Damovo: „Als
Partner von eGain sind wir in
der Lage, deutschen Kunden
eine globale eService-Lösung
anzubieten, die operationale
Effektivität und Kundenzufrie-
denheit verbessert.“

UMFRAGE
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Umfrage
Gesamtbeurteilung von ENTER express 

Frank Sinde, Business Manager

Ihre Meinung ist gefragt


