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SAP-Migration und Altsysteme

«Betm Stilllegen
gibts Millionen-
Sparpotenzial»

Die Migration auf ein neues SAP-System kostet
viel Geld. Das Stilllegen von Altsystemen birgt aber
auch riesiges Sparpotenzial, sagt Thomas Failer
von Data Migration Services im Interview.

- INTERVIEW: MARK SCHRODER

ZUR PERSON

Thomas Failer

ist Besitzer und Verwal-
tungsratsprasident von
Data Migration Services. Er
widmet sich hauptsachlich
dem Aufbau internationa-
ler Unternehmensstruktu-
ren. Zwischen 2011 und
April 2018 war Failer Ge-
schaftsfihrer von T-Sys-
tems Data Migration Con-
sulting. In dieser Funktion
war er auch Mitglied der
Geschaftsleitung der Mut-
tergesellschaft T-Systems
Schweiz. Failer hatte das
Beratungsgeschéft an die
Grosskundensparte des
deutschen Telkos verkauft
und war selbst engagiert
worden. Sein Tatigkeits-
schwerpunkt war das
Systemintegrations-
geschaft.

ie Umstellung der SAP-Systeme auf das neue
D S/4Hanabeschaftigt Schweizer CIOs. Bis 2025 muss

die Migration Uber die Blihne gebracht sein, sagt
der deutsche ERP-Hersteller. Im Zuge des Updates bietet
es sich an, die Infrastruktur grundlegend zu erneuern und
Altsysteme abzuschalten, sagt Thomas Failer. Seine Firma
Data Migration Services ist spezialisiert auf Systemstill-
legungen — im SAP-/Non-SAP-Umfeld und auch fir M&A-
Szenarien, wie er im Interview mit Computerworld sagt.

Computerworld: Sie versprechenriesiges Sparpotenzial
durch das Stilllegen von Altsystemen und tiefere Li-
zenzkosten bei schlanken Neuinstallationen. Das tont
viel zu gut, um wahr zu sein. Wo ist der Knackpunkt?
Thomas Failer: (seufzt) Ja, der Knackpunkt. Ich sehe zwei:
Erstens ist das Stilllegen von Altsystemen nicht gerade ein
Projekt mit hoher Prioritat bei den CIOs. Von 100 Unterneh-
men haben vielleicht finf Firmen eine Massnahme fur die
Legacy in der Umsetzung. Das ist in den USA Uibrigens ganz
anders. Dortist klar: Es gibt kein S/4Hana-Projekt, ohne vor-
her die Systemlandschaft aufzurdumen. Dort erkennt man
den Mehrwert des Stilllegens viel eher als etwa in der
Schweiz. Ein Hauptgrund ist, dass der Return fir ein sol-
ches Vorhaben in vielen Féllen unter einem halben Jahr
liegt und dabei Einsparungen zwischen 1 und 100 Millio-
nen Franken realisiert werden kénnen.

Zweitens ist das Thema auch im S/4-Umfeld noch nicht
so heiss. Die SAP-Migrationen sind vielerorts noch in der
Planung, mit dem tatsachlichen Projektstart ist meist erst
2021 zu rechnen. Diese Verzégerung oder Zurtickhaltung
sind fur uns allerdings kein Problem. Wir wachsen seit drei

Jahren mit um die 50 Prozent und gehen aufgrund der
wachsenden Pipeline sogar von Wachstumsraten deutlich
hdher als 50 Prozent aus. Mit der steigenden Aufmerk-
samkeit fir potenzielle Kosteneinsparungen durch Still-
legung —insbesondere im Zusammenhang mit den bevor-
stehenden SAP-Projekten —binich sehr zuversichtlich, dass
wir unsere Ziele wieder erreichen werden.

CW: Wie steht die Schweiz da bei der Migration auf SAP
S/4Hana? Geniigen das Know-how und die Ressourcen?
Failer: Die rund 12700 Kunden von SAP im deutschspra-
chigen Raum mussen alle bis 2025 umgestiegen sein. In
den letzten funf Jahren vor dem Termin werden noch 10000
Firmen umstellen. Im Idealfall sind es 2000 pro Jahr. Fur
die reine Datenmigration — die erfahrungsgemass 25 Pro-
zent des Projekts ausmacht — gibt es viel zu wenig Exper-
ten. Meine Schatzung ware, etwa die fiinffache Anzahl Per-
sonen ist erforderlich, um den Bedarf in Zukunft zu decken.
Heute gibt esim deutschsprachigen Raum ca. 3000 Spezia-
listen fir diese Themen.

Bei den Migrationen wird Software helfen missen. Auf-
grund unserer Projekterfahrung lasst sich etwa 50 Prozent
des Aufwandes reduzieren. So liesse sich dann auch der
Engpass beim Personal verringern.

CW: Wie kann eine Software den Migrationsaufwand
verringern helfen?

Failer: Traditionell bedeutet eine Migration, dass man pro-
biert, samtliche Daten aus den Altsystemen auf die neue
Plattform zu transformieren — wie sinnvoll das auch immer
ist. Dabei entstehen Silos mit historischen Daten, die =



Thomas Failer hat sich mit
Data Migration Services auf
das Stilllegen von Legacy-
Systemen spezialisiert

”
¢
£
=
5
&
1=
S
g
g
=
£
5
[=]
s
3
3
o




34

Thomas Failer will die
Lésungen von Data
Migration Services mit
kiinstlicher Intelli-
genz erweitern

aus Grinden der Compliance in ihrem urspringlichen For-
mat abgelegt werden mussen. Diese Datenhaltung durch
Weiterbetrieb der Altsysteme verursacht enorme Kosten.

Nur selten wird die Méglichkeit erwogen, die Informa-
tionen getrennt von den Altsystemen zu verwahren. Ge-
mass Schdatzungen des Beratungsunternehmens Cap-
gemini kénnten bis zu 50 Prozent der Altsysteme ab-
geschaltet werden, wenn es eine einfache Exportmdglich-
keit und Plattformen gabe, mit denen man die Daten wie
zuvor anzeigen kann. Wir haben mit Jivs eine Lésung ent-
wickelt, die auf Knopfdruck zum Beispiel die Daten aus
einem SAP-System vollstandig extrahiert und sie in einem
maschinenlesbaren Format speichert. Der Zugriff kann
dann qualitativ gleich wie bisher erfolgen.

CW: Ist es tatsachlich
erforderlich, samtliche
alten Daten fir die
kiinftig operativen Sys-
teme vorzuhalten?
Failer: Ein klares Jein.
Zwischen 80 und 90 Pro-
zent der Transaktions-
daten haben eine Durch-
laufzeit von maximal
zwei Jahren. Dann sind
die Waren angeliefert,
bezahlt, verschickt. An-
schliessend haben die
Informationen fur die
Buchprifer oder das
Business wie zum Bei-
spiel After-Sales einen
Wert. Diese Altdaten ha-
ben aber keinen direkten
Nutzen mehr fir die ope-
rative Abwicklung auf
dem Neusystem. Ergo missen nur zwischen 10 und 20 Pro-
zent der Daten noch ins neue System tbernommen wer-
den. Wenn doch ein Prifer oder jemand aus dem Fachbe-
reich die historischen Daten sehen mdchte, kann er dies
auf der Datenhistorienplattform machen.

Dieser bimodale Ansatz —wie wir ihn nennen — hilft den
Kunden, bis zu 50 Prozent der Migrationskosten zu sparen.
Weiter muissen sie nur noch einen Bruchteil der Systeme
betreiben, weil die Legacy abgeschaltet und die Daten
separat gespeichert sind. Die neuen Anwendungen sind
drittens nicht mehr mit den Altdaten belastet, womit die
Betriebskosten sinken. Unter dem Strich betragen die még-
lichen Einsparungen bis zu 80 Prozent.

CW: Die europaische Datenschutz-Grundverordnung
schreibt vor, dass Kundendaten auf Antrag geldscht
werden miissen. Funktioniert das in Ihrem System?
Failer: Ja, im Gegensatz zu den meisten Legacy-Systemen
schon. Viele der Altsysteme erlauben einen ausschliesslich
lesenden Zugriff. Wer dort Informationen endguiltig l16schen
muss, steht vor einem Problem. Bei Jivs haben wir eine ent-
sprechende Funktion vor Inkrafttreten der Datenschutz-
Grundverordnung implementiert. Wer nun einen L&sch-
antrag erhalt, kann die fraglichen Informationen gesetzes-
konform 16schen. Alle Modifikationen der Originaldaten
werden dabei protokolliert.

CW: Koénnen Sie mir bitte zwei Schweizer Kundenpro-
jekte nennen, die Sie fiir bemerkenswert halten?
Failer: Ein sehr bemerkenswerter Kunde ist die Eidgends-
sische Finanzverwaltung. Sie setzt auf eine SaaS-Lésung
(Software as a Service), bei der wir eine Verfiigbarkeit von
25 Jahren garantieren mussten. Denn die Verwaltungs-
einheit ist auch zusténdig fir Bauprojekte, bei denen so
lange Aufbewahrungsfristen vorgeschrieben sind.

Der erste Kunde mit einer S/4-Migration ist die Zur Rose
Gruppe. Die Versandapotheke hat mehrere Systeme kon-
solidiert, die Geschaftspartnerstammadaten harmonisiert
und bereinigt. Ebenfalls auf Basis von Jivs werden die Da-
ten migriert und man hat sich entschieden, dass man die
Altsysteme mit Jivs stilllegen wird.

International interessant ist auch LafargeHolcim mit
einem Projekt, das weltweit aus der Schweiz getrieben wird
und auch Nicht-SAP-Systeme miteinbezieht.

CW: Bleiben wir noch bei SAP: Welchen Ansatz wiahlen
Ihre Kunden bei der Migration? Starten sie auf der «grii-
nen Wiese» oder ziigeln sie die Altsysteme?
Failer: Wir beobachten nicht zwei, sondern drei Strategien:
die Konvertierung von einem Standardsystem in ein neues
Standardsystem. Dann die Transformation, wenn viele
Eigenentwicklungen vorhanden sind, die auch in der neuen
Umgebung weiterverwendet werden sollen. Schliesslich der
Greenfield-Ansatz, bei dem die Altsysteme abgeschaltet
und die L6sung von Grund auf neu aufgebaut wird.

Meine Einschatzung ware, dass vermutlich nicht einmal
10 Prozent der Kunden in der Lage sind, die Standardsys-
teme zu konvertieren. Denn so gut wie niemand arbeitet
mit dem Standard. Die Transformationsprojekte sind sehr
komplex. Dabei sollen Applikationen mit 100 000 Tabellen
in Systeme mit nur noch 10000 Tabellen migriert werden.
Hier mussen sehr leistungsfahige Werkzeuge und viel
Know-how aufgeboten werden, um die Umstellung zu
schaffen. Auch bei dieser Gruppe an Unternehmen durfte
es sich um eine Minderheit handeln. Die Mehrheit wird
einen Greenfield-Ansatz wahlen oder eine Kombination mit
der Transformation und SAP-Konversions-Tools. Dann wer-
den die Grundsysteme neu aufgebaut sowie Prozesse neu
definiert und implementiert. Und gewisse Funktionen wer-
den aus den Altsystemen migriert.

CW: Wie gross sind Ihre Befiirchtungen, dass SAP Ihr
Unternehmen iibernimmt?
Failer: Da bin ich relativ gelassen. Erstens sind wir aktuell
nicht auf der Suche nach einem Kaufer. Zweitens besetzen
wir ein Thema, das den Kunden und auch SAP selbst hel-
fen kann, Migrationen méglichst schmerzfrei zu bewalti-
gen. Das Potenzial ist gross, sprechen wir doch von 50000
Kunden weltweit und mehreren 100000 Systemen. Aber
das Thema ist weit weg vom heutigen und zukinftigen Ge-
schaft der SAP. Denn Walldorf fokussiert auf Analytik, Big
Data und kinstliche Intelligenz.

Und auch wir wollen uns weiterentwickeln. Beispiels-
weise, indem wir Funktionen mit kiinstlicher Intelligenz in
unsere Lésungen einbauen.

CW: Danke fir das Stichwort. Welche Plane haben Sie
mit Ihrer Software und Ihrer Firma?

Failer: Wir entwickeln uns in Phasen. Heute sind wir stark
im automatisierten Implementieren und Betreiben von



Umgebungen fir Legacy-Daten. Diese Installationen sind
kostengunstig und wartungsarm. Bereits heute kénnen
unsere Kunden, ob globale oder lokale Player, unsere Soft-
ware aus der Cloud fir Big-Data-Szenarien nutzen.

Unsere ndchste Entwicklungsphase wird sein, Tools fur
intelligentere Migrationen zu bauen. Wir nennen es «Iden-
tify» und «Design»: Heute bieten wir den Kunden einen Ser-
vice an, der zum Beispiel eine SAP-Installation prift und
die fir den operativen Betrieb notwendigen Daten iden-
tifiziert. Diesen Service wollen wir mithilfe kinstlicher In-
telligenz und dem Fachwissen der besten Spezialisten auf
unserem Gebiet in ein eigenes Produkt bindeln. Dafir
mussen wir noch einige Migrationen abschliessen, damit
die Maschine aus unserer Tatigkeit lernt und bestimmte
Muster in den Vorgehensweisen er-
kennen kann. Das ware «Identify».
Bei «Design» geht es darum, Algorith-
men zu entwerfen, die automatisch
Daten klassifizieren nach ihrer Rele-
vanz flr das operative Geschaft. An-
schliessend kénnen die Algorithmen
in Migrationswerkzeuge implemen-
tiert werden, sodass die Sortierung
der Geschaftsdaten automatisch ge-
schehen kann. Produkte fir «Iden-
tify» und «Design» stehen in diesem
Jahr auf der Agenda.

CW: Wohin geht dann die Reise?

Failer: Eine weitere Phase fur die Weiterentwicklung ist die
universelle Anwendbarkeit unserer Ldsung. Neben Still-
legungen und der S/4-Migration gibt es noch weitere Cases,
in denen Jivs nitzlich sein kann. Ein Beispiel sind Firmen-
Gbernahmen: Mit einem zugekauften Unternehmen kommt
auch eine ganze Menge neuer IT in den Konzern. Die Sys-
teme werden heute meist manuell in die bestehende Ap-
plikationslandschaft integriert. Wahrend wir Lésungen fir
das Stilllegen von Systemen liefern kénnen, haben wir keine
Anwendungen, die Systeme respektive Daten mit gleichen
oder zumindest dhnlichen Funktionen zusammenbringen.

Wir arbeiten deshalb an Lésungen, die Datenbestande
und Business-Logiken ermitteln sowie dann mit vorhande-
nen Systemen zusammenbringen kénnen. Wir haben Hilfe
von Data Scientists, die auch jenseits der von SAP bekann-
ten Tabellen und Hierarchien Zusammenhange ermitteln
kénnen. Wir bieten dies zwar heute als eine Servicedienst-
leistung an. Diese analytischen Fahigkeiten sollen aber
nach und nach in unser Produkt integriert werden.

So wollen wir mit Produkten skalieren. Heute arbeiten
schon viele global tatige und auch hochspezialisierte Im-
plementierungspartner mit uns im Verkauf und im Rahmen
von Projekten zusammen. Uber die Partner sind wir schon
jetzt auch ausserhalb des DACH-Raums in Regionen wie
Asien, Nordamerika und Stdafrika vertreten. Ebenso kén-
nen wir Gber diese Community weltweit auf mehr als 100
Spezialisten zugreifen.

CW: Machen Sie die Geschafte hauptsachlich in der
Schweiz oder im Ausland?

Failer: Wir haben im vergangenen Jahr mehr als 50 Pro-
zent des Umsatzes in den USA erwirtschaftet. Dabei waren
wir weder physisch dort prasent noch hatten wir einen Part-
ner. Vielmehr haben wir die Lizenzen alle am Telefon ver-

kauft. Ein Grosskunde hat sich beispielsweise fiir eine Enter-
prise-Lizenz entschieden. Mit Jivs wurden dort nicht nur
SAP-Systeme stillgelegt, sondern auch verschiedene Busi-
ness-Anwendungen, insbesondere PLM-Applikationen (Pro-
duct Lifecycle Management). In dem Jivs-Archiv sind mitt-
lerweile alle Daten samtlicher Produkte gespeichert — bis
hin zu Geraten aus dem Jahr 1905. Fur die Implementie-
rung waren wir aber nie vor Ort. Vielmehr haben wir alle
Anwendungen remote aufgesetzt.

Weitere Verkdufe an Grosskunden liefen Uber Partner,
die auf der Basis von Projekten mit uns zusammengearbei-
tet haben. Uber weltweit tatige Beratungsunternehmen
konnten wir Kunden zum Beispiel in Stidafrika und den USA
gewinnen. Auch hier waren wir teilweise an der Implemen-

tierung beteiligt, was aber in 95 Prozent aus der Schweiz
heraus geschah. Und erst kirzlich haben wir in den USA
Uber ein anderes globales Beratungsunternehmen einen
grossen Energiekonzern als Kunden gewinnen kénnen.

CW: Auch in der Schweiz waren Sie im vergangenen Jahr
auf Partnersuche. Waren Sie erfolgreich?

Failer: Ja, DXC ist ein neuer Partner. Weiter arbeiten wir neu
mit mehreren SAP-Beratungshausern zusammen: Sie ver-
wenden unsere L6sung manchmal als USP (Unique Selling
Proposition). Teilweise reduzieren die Partner aber auch
heute schon ihren Arbeitsaufwand, wohl wissend, dass sie
ab 2021 noch genug zu tun bekommen, wenn dann die Zahl
der Migrationen auf S/4Hana massiv ansteigen.

CW: Wen sehen Sie als Ihre Wettbewerber?
Failer: Fur das Application Retirement kenne ich sechs An-
bieter. Drei von ihnen setzen auf Virtualisierung. Sie betrei-
ben Altsysteme inklusive Betriebssystem und Datenban-
ken unverandert in einer virtuellen Maschine weiter. Dieser
Ansatz ist nicht nachhaltig, denn die Altsysteme mussen
weiterhin gewartet werden, was mit viel Aufwand verbun-
den ist. Ausserdem ist die L6sung weder compliant noch
sicher. Oft stehen Unternehmen innert kurzer Zeit erneut
vor dem Problem: abschalten oder nochmals migrieren.
Drei weitere Anbieter, von denen wir einer sind, tUber-
nehmen samtliche Daten aus den Altsystemen und gewahr-
leisten anschliessend den Zugriff darauf. Wir unterschei-
den uns hier einerseits durch die hohe Automatisierbarkeit
beim Transfer der Daten aus den Legacy-Systemen. Ande-
rerseits sind wir vorn bei den Business-Systemen. Von Haus
aus liefern wir Merkmale von rund 2000 strukturierten Busi-
ness-Objekten mit, von denen die Hélfte fir SAP-Systeme
passen und die auf Knopfdruck einen qualitativ gleicharti-
gen Zugriff auf die Daten erlauben wie die Altsysteme. Da-
mit sind die Grundbedurfnisse bei der Mehrheit der SAP-
Installationen schon per Default abgedeckt. €«

«Wir haben im vergangenen Jahr
Uber 50 Prozent des Umsatzes
iNn den USA erwirtschaftet»

ZUR FIRMA

Data Migration Services
mit Sitz in Kreuzlingen
beschéftigt sich seit der
Griindung 1996 mit der
Datenmigration und

dem Management von
Geschéaftsinformationen.
Das Unternehmen in
Privatbesitz vertreibt und
implementiert die selbst
entwickelte Jivs-Plattform.
Sie ist unter anderem bei
Kunden wie ABB, ABInBev,
Alstom, Commerzbank,
General Electric und
Mercedes-Benz im Einsatz.
- www.dms-ag.ch



