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Data Migration Services
aul Partnersuche

Das Kreuzlinger Unternehmen Data Migration Services michte die steigende Nachfrage nach
SAP-Migrationsprojekien und der damit verbundenen Stilllegung von Altanwendungen mit Hilfe

von Partnern stillen.

Text: Marcel Wiithrich

Data Migration Services, ein Schwei-
zer Spezialist fiir die Themen Daten-
migration sowie Stilllegung von Alt-
applikationen, ist mit einem iiberarbei-
teten Partnerprogramm auf Partnersu-
che. Mit der Hilfe von Partnern will der
Anbieter die rasch steigende Nachfrage
nach seiner Plattform JiVS (siche Kas-
ten) stillen. Denn laut Data Migration
Services, das mit JiVS bei der Migrati-
on von ERP- und CRM-Anwendungen
sowie beim Umgang mit stillgelegten
Daten Unterstiitzung verspricht, ist das
Marktpotential riesig. Aktuell wiirden
pro Jahr allein in der DACH-Region
gegen 1500 SAP-Bestandeskunden auf
S/4-Hana umsteigen und seien damit
nicht nur mit der Migration der Daten,
sondern vor allem auch mit der Stillle-
gung der Altsysteme konfrontiert.

Vier Partnerkategorien

Ein Partnerprogramm ist bei Data
Migration Services nicht neu, bislang
hat das Unternehmen aber vor allem auf
grosse und internationale Beratungs-
héuser wie T-Systems als Partner ge-
setzt. Aufgrund der eingangs angespro-
chenen hohen Nachfrage nach Losun-
gen zur Stilllegung von Altsystemen
speziell im SAP-Umfeld wird das Part-
nerprogramm nun aber auch fiir lokal
agierende Partner und solche mit spe-
ziellem Branchen-Know-how gedffnet.
Im DACH-Raum plane man, in abseh-
barer Zeit zwischen 40 und 50 neue
Partner zu gewinnen, um den Markt ab-
decken zu konnen, erklért Tobias Eber-
le, CEO von Data Migration Services.
Zwischen fiinf und zehn dieser Part-
ner sollen auch aus der Schweiz kom-

men. «Sinnvollerweise sind potentielle
neue Partner bereits im SAP-Umfeld
tatig und betreuen Kunden, die sich mit
SAP-S/4-Hana-Implementierungen be-
schéftigen. Aber auch Dienstleister und
Systemhéuser, die auf bestimmte Bran-
chen wie das Finanzwesen oder die

kette von der Kundenakquise iiber die
Implementierung und die Schulungen
bis zum Service abdecken sollen, zum
zweiten die Implementierungspartner,
welche sich vornehmlich um die Um-
setzung von Projekten beziehungswei-
se die Implementierung von JiVS beim

«benauso wie es Kunden gibt, die lieber mit einem Partner
arbeiten, gibt es solche, die die direkte Zusammenarbeit mit

uns bevorzugen.»

Tobias Eberle, CEO, Data Migration Services

Fertigungsindustrie spezialisiert sind,
konnen als Partner spannend sein», er-
klart Eberle.

Das neue Partnerprogramm von Data
Migration Services kennt vier Partner-
kategorien. Im Fokus stehen hierbei
zum ersten die Value Added Reseller,
welche die gesamte Wertschopfungs-

Kunden kiimmern. Diese beiden Part-
nerkategorien werden von Data Migra-
tion Services auf der JiVS-Ldsung ge-
schult, wobei eine solche Schulung laut
Eberle drei bis fiinf Tage in Anspruch
nimmt. «Danach sollte ein Partner in
der Lage sein, erste Systemstillegun-
gen beim Endkunden vorzunehmen.»
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Nichtsdestotrotz ~ durchlduft — der
Partner nach der Initialschulung ein
Coaching-Programm, wo er innerhalb
von konkreten Kundenprojekten durch
einen Ansprechpartner bei Data Migra-
tion Services betreut wird. «Mit dieser
Betreuung stellen wir Training on the
Job sicher, und nach diesem Coaching
sollte ein Partner die allermeisten Auf-
gaben selbstindig wahrnehmen kon-
neny, erklart Tobias Eberle. Falls doch
noch Unterstiitzung notig sein sollte,
sei es selbstverstandlich, dass diese ge-
boten werde. Und man begleite Part-
ner bei Bedarf auch in Kundenprojek-
ten, verspricht Eberle. Optional kénnen
Partner auch Mitarbeiter zertifizieren
lassen, was aber keine Voraussetzung
sei. Und fiir Value Added Reseller, wel-
che die gesamte Wertschopfungsket-
te abdecken, werden zusitzlich noch
Schulungen rund um die Themen Ver-
trieb und Pre-Sales angeboten.

Attraktive Entlohnung

Die Initialanforderungen, um VAR oder
Implementierungspartner von Data
Migration Services zu werden, sind
abgesehen vom Zugang zu SAP-Kun-
den oder bestimmten Branchen derweil
iiberschaubar. «Fiir die Implementie-
rung von JiVS zum Management von
Altsystemen braucht es in erster Linie
Datenbankverstdndnis, zudem sollte
ein Grundverstdndnis {iber ERP-Sys-
teme vorhanden sein. Wenn sich der
Partner zudem auch um die Migra-
tion des SAP-Systems kiimmern soll,
ist zusitzlich sicherlich Know-how im
Bereich SAP gefragt, man muss sich
mit der Migrationsthematik als solche
auskennen und sich fiir JiVS zusétzli-
ches Wissen fiir die Migrationsproze-
dur, die Konfiguration und das Testing
aneignen.»

Nebst dem VAR und dem Implemen-
tierungspartner kennt Data Migration
Services zudem die Partnerkategori-
en Referral Partner und Technologie-
partner. Als Technologiepartner ver-
steht der Anbieter unter anderem Inf-
rastruktur-Partner, die beispielsweise
Cloud-Ressourcen fiir den Betrieb von
JiVS bereitstellen. Referral Partner sol-
len derweil quasi als Tiirdffner zu po-
tentiellen Kunden agieren. Ein solcher
Partner muss letztlich nichts weiter tun

als Interesse fiir die Losung zu generie-
ren, und Data Migration Services ver-
spricht sich viel von dieser Partnerka-
tegorie, sagt Eberle doch: «Das ist ein
Partnertyp, den wir aktuell stark pus-
hen und fiir den wir eine attraktive Ent-
16hnung bereits schon fiir die Vermitt-
lung eines potentiellen Kunden bieten.
Kommt es dann tatsdchlich zum Auf-
trag, wird es richtig spannend — wir
sprechen hier von einer Provision von
bis zu 15 Prozent auf die Lizenzumsit-
ze. Wenn man bedenkt, dass die durch-
schnittliche Deal-Grosse fiir Lizenzen
bei 500°000 bis 700°000 Franken liegt,
ist das fiir einen Referral Partner schon
sehr attraktiv und motivierend.»

Fir VARs und Implementierungs-
partner liegt die Marge fiir die Lizen-
zen derweil bei bis zu 35 oder in Aus-
nahmefillen sogar bei bis zu 40 Pro-
zent. Hinzu kommen die Dienstleistun-
gen, die der Partner selbst erbringt und
dem Kunden direkt verrechnen kann.
«Greift er hierzu auf Spezialisten von
uns zuriick, gewédhren wir ihm zudem
10 bis 15 Prozent Marge, wobei ich an-
fiigen will, dass dies nur dann gesche-
hen soll, wenn Spezialisten-Know-how
verlangt ist. Die Idee des Partnerpro-
gramms ist nicht, dass wir die ganze
Arbeit verrichten, sondern dass wir den
Wachstumsmarkt iiberhaupt bedienen
konnen», macht der Data-Migration-
Services-CEO klar.

Spannungsield direki/indireki

Neben den monetiren Anreizen ver-
spricht Data Migration Services zudem
auch Marketing- und Vertriebsunter-
stiitzung inklusive der Lead-Genera-

Zum Unternehmen

tion. «Wenn es Sinn macht und passt,
dann geben wir Leads unseren Part-
nern weiter», erklart Tobias Eberle, und
fiigt an: «Wir behalten uns aber auch
das Recht vor, den einen oder anderen
Kunden selbst zu betreuen.» Denn Tat-
sache ist, Data Migration Services ver-
treibt JiVS nicht nur via Partner, son-
dern auch direkt — oft auch auf Kunden-
wunsch hin, wie Eberle sagt. «Genau-
so wie es Kunden gibt, die lieber mit
einem Partner arbeiten, gibt es solche,
die die direkte Zusammenarbeit mit
uns bevorzugen.»

Wenn ein Partner bei einem Kunden
offeriert habe, werde man sich aber hii-
ten, diesen Kunden direkt anzugehen,
verspricht Eberle. Abgesehen davon
fiigt er an, dass der Markt grundsétzlich
offen sei und man kein Interesse daran
habe, regulierend einzuwirken oder ge-
wisse Kunden gewissen Partnern zuzu-
ordnen. «Der Wettbewerb soll spielen,
und es soll auch so sein, dass mehrere
Partner bei einem Kunden offerieren.»
Es sei in Vergangenheit allerdings auch
schon vorgekommen, dass ein Kunde
sowohl direkt beim Anbieter als auch
bei einem Partner eine Offerte verlangt
habe — «in einem solchen Fall spielen
wir mit offenen Karten und bis jetzt
haben wir gemeinsam mit dem Part-
ner immer eine Losung gefunden»,
so Eberle, und fiigt abschliessend an:
«Wenn der Partner den Kunden bringt,
dann soll er den Kunden auch betreu-
en, und wir unterstiitzen ihn dabei mit
allen Mitteln. Wir wollen sicher nicht
zum Konkurrenten des Partners wer-
den, sonst briauchten wir kein Partner-
programm.» M

Data Migration Services
mit Sitz in Kreuzlingen
hat sich in erster Linie auf
das Thema Datenmigrati-
on primér von ERP- und
auch CRM-Systemen spe-
zialisiert. Daneben ist das
Unternehmen mit seiner
Losung auch dafiir be-
sorgt, den Zugriff auf Alt-
systeme inklusive rechtssi-
cherem Datenmanagement

moglich zu machen. Zum
Einsatz kommt hierbei die
selbstentwickelte, auf Java
basierende Data-Manage-
ment-Plattform JiVS (Java
Intranet Viewing System).
Die umfassende Losung
fiir die Datenmigration,
die Datenhistorisierung
und das Datenmanagement
inklusive Optimierung
und Data Provisioning soll

fiir beliebige Quell- und
Zielsysteme funktionie-
ren — Hauptzielgruppe sind
allerdings Unternehmen,
die SAP im Einsatz ha-
ben. Das 1996 gegriindete
Unternehmen zahlt rund
40 Mitarbeiter und ist im
DACH-Raum, den Nieder-
landen, Grossbritannien
und seit kurzem auch in
den USA titig.
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