
F R A N K  M E R C I E R

ewocon Advisory GmbH
01/2016 - heute MANAGEMENT SALES ADVISOR
10 Jahre

Steuerung von C-Level-Mandaten im IT-Vertrieb, IT-Sourcing und
Digital Transformation mit Schwerpunkt auf innovativen
Systemlandschaften (PLM, ERP, 3D/AR/VR/MR, Data & AI).
Interim-Sales- und Business-Development-Manager für Pipeline-
Aufbau, Deal-Qualification, Forecasting und Go-to-Market-Strategie.
Durchführung von Executive-Trainings und Seminaren für Führungs-
kräfte im Bereich Mental Health
Positionierung des Unternehmens als Trusted Advisor auf Vorstands-
ebene; Ausbau eines tragfähigen Netzwerks zu globalen Industrie-
kunden und Technologiepartnern.

GOPA IT Consultants GmbH
(heute ewocon und KARON)

08/2006 – 12/2015 HEAD OF SALES & MARKETING
9 Jahre

Gesamtverantwortung für Umsatz >12 Mio. € sowie für 60 interne IT-
Consultants und externe Ressourcen inklusive Ressourcenplanung,
Profitabilitätssteuerung und Account-Governance.
Aufbau von Presales-, Consulting- und Value-Prototyping-Teams für
internationale SAP- und Siemens-Engineering-Projekte
Key Account Management bei globalen Großkunden; Steuerung
großer Ausschreibungen und Enterprise-IT-Programme im Bereich
SAP, PLM und IS Automotive.
Rolle als externer Sales-Lead im SAP CoE / Value-Prototyping-Hub:
Vertrieb von High-Value-Innovationslösungen, Stakeholder-
Management auf C-Level.

K U R Z P R O F I L

E r f a h r e n e r  S a l e s -  u n d  A c c o u n t
M a n a g e r  m i t  ü b e r  2 5  J a h r e n
E x p e r t i s e  i m  V e r t r i e b  v o n
E n t e r p r i s e - I T - L ö s u n g e n  i n  t e c h n o -
l o g i s c h  a n s p r u c h s v o l l e n  S y s t e m -
l a n d s c h a f t e n .  I c h  v e r b i n d e  b r e i t e s
F a c h w i s s e n  i m  B e r e i c h  E R P  u n d
P L M ,  3 D / V R / X R ,  D a t a  S c i e n c e  u n d  K I
m i t  a u s g e p r ä g t e r  S t ä r k e  i n
K u n d e n g e w i n n u n g ,  V a l u e - B a s e d
S e l l i n g  u n d  A c c o u n t  M a n a g e m e n t .   

M e i n  A r b e i t s s t i l  i s t  a n a l y t i s c h ,
s t r u k t u r i e r t  u n d  l ö s u n g s o r i e n t i e r t ,
g e p r ä g t  v o n  k l a r e r  K o m m u n i k a t i o n ,
h o h e r  U m s e t z u n g s g e s c h w i n d i g k e i t
s o w i e  n a c h h a l t i g e m  B e z i e h u n g s a u f -
b a u  a u f  s ä m t l i c h e n  E n t s c h e i d e r e b -
e n e n .  A l s  T r u s t e d  A d v i s o r  m e i n e r
K u n d e n  a g i e r e  i c h  s o u v e r ä n  a u c h  
i n  s c h w i e r i g e n  S t a k e h o l d e r u m g e b -
u n g e n  u n d  f ü h r e  s i e  e r f o l g r e i c h
d u r c h  v i e l s c h i c h t i g e
V e r t r i e b s p r o z e s s e .

K e r n k o m p e t e n z e n  
 
W i n n i n g  C o m p l e x  S a l e s ®

D i g i t a l  T r a n s f o r m a t i o n ,  P r o d u c t i o n -
E n g i n e e r i n g  I T ,  E R P ,  P L M ,  3 D / X R ,  A I

N e w  B u s i n e s s  D e v e l o p m e n t ,  L e a d -
G e n e r i e r u n g ,  G T M - S t r a t e g i e n ,
A c c o u n t  M a n a g e m e n t

L e a d e r s h i p  &  T e a m  E n a b l e m e n t  –
F ü h r u n g  u n d  C o a c h i n g  v o n  P r e -
S a l e s -  &  C o n s u l t i n g - T e a m s

S p r a c h e n

D e u t s c h  –  M u t t e r s p r a c h e  

E n g l i s c h  –  B 2  N i v e a u  

F r a n z ö s i s c h  –  G r u n d k e n n t n i s s e

B E R U F S E R F A H R U N G

N E W  S A L E S  I  K E Y  A C C O U N T  M A N A G E M E N T  
C - L E V E L  I  D I G I T A L E  T R A N S F O R M A T I O N
D I P L O M  Ö K O N O M  I  E L E K T R O T E C H N I K E R  

axentiv AG (heute NNT Data / BMW)
01/2003 – 07/2006 MANAGER BUSINESS DEVELOPMENT
3,5 Jahre

Verantwortlich für den Vertrieb von  Beratungsdienstleistungen im
SAP- und PLM Umfeld; Umsatzverantwortung > 20 Mio. €
Fokus auf Neukundengewinnung von Enterprise Kunden im Bereich
Pharma, Automotive, Handel
Konzeption und Durchführung eigener Kundenevents (axForum,
axLab) zur Markenstärkung und Leadgenerierung
Mitgleid im Salestransformation-Team der Softlab AG/ BMW Group



Novasoft AG (heute Ciber) 
06/2001 – 12/2002 SALES MANAGER
1,5 Jahre

Vertrieb von  SAP-R/3-Beratungs- und Entwicklungsleistungen mit
Schwerpunkt Automotive, SAP Enterprise-Technologien.
Umsatz- und Ressourcenverantwortung für ein Team aus 60 SAP-
Beratern und Entwicklern im Regionalcenter Rüsselsheim.
Durchführung von Salestrainings für Regionalmanager zur
Verbesserung von Win-Rates, Sales-Qualifizierung 

      und Account-Strategien.
Operationaliserung von Akquise- und Expansionsstrategien.

IBM / Lexmark Deutschland
03/1996 - 05/2001 BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER
5 Jahre

Aufbau und Skalierung eines Channel-Vertriebssystems für die
Region Deutschland Mitte; Akquise neuer Systemintegratoren.
Key Account Management Industriekunden. Akquise und Global
Account Management der SAP SE.
Entwicklung gemeinsamer Go-to-Market-Strategien für SAP Partner

Ford Werke AG Köln
04/1990 - 02/1996 FACHARBEITER / DIPLOMAND
6 Jahre

Werkstudententätigkeit in der Fahrzeugendmontage mit Fokus auf
Qualitätsprozesse, Fertigungsoptimierung und operative
Produktionsabläufe.
Analyse produktionsbezogener Personal- und Skill-Anforderungen
im Rahmen der Diplomarbeit in der Getriebefertigung.

B I L D U N G S W E G

Diplom Ökonom 1990–1996, Bergische Universität Wuppertal

Wehrdienst, Technisches Abitur 1987-1989 in Köln und Leverkusen

Energieanlagenelektroniker 1983-1987 Siemens AG in Köln und
Ford Werke AG in Köln

E D V  K e n n t n i s s e
M i c r o s o f t  O f f i c e  3 6 5  e t c .  •  S A P  ( R / 3
E n t e r p r i s e ,  S A P  E C C  u n d  S 4  H A N A ,
S A P  P L M ,  S A P  I S  A u t o m o t i v e ,  S A P
I n f r a s t r u k t u r  •  S i e m e n s  P L M
( T e a m c e n t e r ,  N X )  •  3 D - / X R -
T e c h n o l o g i e n  ( C o r t o n a  3 D ,  I n s t a n t
3 D  H u b ,  d i v e r s e  3 D  V i s u a l i s i e r -
u n g s l ö s u n g e n )  •  D a t a  S c i e n c e  &
M a c h i n e  L e a r n i n g  •  S a a S - S o f t w a r e
( W o r k f r o n t / A d o b e )  •  S A P  V a l u e
P r o t o t y p i n g  •  M o d e l  b a s e d  D e s i g n
u n d  D i s c o v e r y 3 6 0  

®

®

S a l e s t o o l :  S A P  C R M

R e f e r e n z k o n t a k t e
( K o n t a k t  g e r n e  a u f  A n f r a g e )

R o b e r t  R i e m a n n ,  D i r e c t o r
P e o p l e  &  D i g i t a l  S k i l l s  

    P o r s c h e  A G

M a r k u s  G i s s e l ,  G l o b a l  C o  L e a d
V a l u e  P r o t o t y p i n g ,  S A P  S E

T h o m a s  R e i t z ,  E x e c u t i v e  V i c e
P r e s i d e n t  &  G r o u p  C I O

    N o r m a  G r o u p  H o l d i n g

B e n j a m i n  S c h a a l ,  G e n e r a l
M a n a g e r  P r o d u c t i o n  &
E n g i n e e r i n g ,  T a d a n o  D e m a g

R a l f  K o t t h a u s ,  D i r e c t o r
C o n s u l t i n g  B u s i n e s s

    G r a n d e g a  G m b H

A n d r e a s  D u t h e l ,  D i r e c t o r
S e r v i c e  E x c e l l e n c e

    O E D I V  O e t k e r  D V  K G  

T h o m a s  B a r t h e l ,  M a n a g e r
B u s i n e s s  D e v e l o p m e n t

    T h r e e d y  G m b H  

P e r s o n  &  K o n t a k t

5 8  J a h r e  a l t ,  v e r h e i r a t e t
2  K i n d e r  ( 2 1 / 2 5  J . )  i m  S t u d i u m  

O r t :     D a r m s t a d t - D i e b u r g
M o b i l :  + 4 9  1 7 1  9 7 2  4 8 2 1
M a i l :    f m e @ e w o c o n . d e

    

R E F E R E N Z K O N T A K T E  U N D  M E I N E
P R O J E K T L I S T E  E R H A L T E N  S I E

S E H R  G E R N E  A U F  A N F R A G E

l i n k e d i n . c o m / i n / f r a n k - m e r c i e r - 8 a 9 4 2 0 1 4 5

e w o c o n . d e / m a n a g e m e n t -  h e a l t h - a d v i s o r y
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