datango case study datango dps

Vorstellung der Partner

datango AG

Die 1999 gegriindete datango AG
mit Sitz in Berlin ist fiihrender Tech-
nologieanbieter im Bereich elLear-
ning und Electronic Performance
Support. Die datango performance
suite (dps) ermdéglicht durch eine
einzige Aufnahme von Gesché&fts-
prozessen die automatische Erstel-
lung von Simulationsumgebungen,
elLearning-Sequenzen, Navigatio-
nen, Testpldnen, Dokumentationen
und Online-Hilfen. Das Autorentool
erkennt sowohl Standardappli-
kationen wie SAP oder MS Office
als auch jegliche Art von Eigen-
entwicklungen - unabhéngig von
der Branche. Seit 2006 wird das
Unternehmen auf seinem Expansi-
onskurs durch Hasso Plattner Ven-
tures und EXTOREL unterstiitzt.

P&S Consulting GmbH

Die P&S hat sich spezialisiert auf
die Organisations- und Prozessbe-
ratung im Bereich Instandhaltung/
Servicemanagement unter Einsatz
der SAP-Module PM (Plaint Mainte-
nance) und CS (Customer Service).
Brancheniibergreifend wurden bis-
her tber 200 Kunden europaweit
betreut. In einem ersten Schritt
analysiert P&S die Ziele und Ab-
ldufe der Kunden hinsichtlich ihrer
Instandhaltung und unterstitzt
sie anschlieBend bei der Imple-
mentierung/Optimierung der SAP-
Module durch Workshops, Audits,
praxisorientierten Zusatzlésungen
fir SAP PM u.v.m. P&S wurde
1993 gegriindet, hat ihren Sitz in
Duisburg, gehért seit 2008 mehr-
heitlich zur FICHTNER-Gruppe und
beschéftigt derzeit 25 Mitarbeiter.

Wettbewerbsvorsprung durch strategische Partner-
schaften: datango und P&S Consulting geben sich die
Hand

Eine Partnerschaft kann Tlren 6ffnen, die dem eigenen Unternehmen verschlossen sind.
Seit Mai 2009 bilden die datango AG und die P&S Consulting GmbH eine sogenannte
Value Added Reseller Partnerschaft. P&S reprasentiert datango in den Markten, in denen
datango nicht vertreten ist.

Die Partnerschaft im Alltag

P&S hat die datango performance suite (dps) in sein Produktportfolio aufgenommen
und kann nun datango Lizenzen und Dienstleistungen vertreiben. Das Modell ist sehr
flexibel: P&S entscheidet individuell nach den Bedlirfnissen seiner Kunden, welche Fea-
tures der dps verkauft werden. Besonders interessant sind fur P&S die Modi Demo,
Ubung, Praxis sowie die automatische Erstellung von Schulungsunterlagen und Do-
kumentationen. Es wird auch individuell entschieden, ob der Kunde die Lerninhal-
te selbst erstellt oder P&S sie mitliefert. Diese Flexibilitdt lasst sich wunderbar in die
Firmenphilosophie von P&S einbinden, da dem Kunden keine vorgefertigten Stan-
dardlésungen und -unterlagen, sondern individuelle Ldsungen angeboten werden.

P&S Aufnahme der dps ins Verkauf von dps Flexibles
Consulting Produktportfolio Lizenzen/Services Modell

datango Schulung der 24/7 Globale

P&S Berater Support Partnerteams

,Der Einsatz der dps dient vielen Zwecken. Beispielsweise kdnnen damit Prozesse, die im
Unternehmen nicht haufig auftreten und daher schnell in Vergessenheit geraten, sehr
leicht wieder aufgerufen werden", sagt Frank Ostwald, Marketing Manager von P&S.

Die dps bildet eine hervorragende Erganzung zu den Beratungsleistungen von P&S.
Beispielsweise kdnnen nun die Trainingsunterlagen automatisch mit der dps erstellt und
die Schulungen durch interaktive eLearning-Sequenzen aufgewertet werden. Der Einsatz
der dps reduziert den Zeitaufwand und die Kosten von Softwareprojekten erheblich - eine
echte WinWin-Situation sowohl fiir unseren Partner als auch dessen Kunden.

Die dps unterstltzt nicht nur SAP-Module wie PM und CS, sondern auch die Eigenentwick-
lungen von P&S. Daher werden derzeit Lerninhalte fiir die eigenen Applikationen erstellt,
die in naher Zukunft auf der Homepage von P&S veroffentlicht werden. Somit werden
potentielle Kunden unseres Partners die Moglichkeit haben, sich vor dem Kauf einen
lebendigen Eindruck von den Applikationen zu verschaffen - ein echter Wettbewerbsvorteil

fir P&S.
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Vorteile fiir den Partner

Die Vorteile flir den Partner liegen auf der Hand:

. Zusatzliche Umsatzmaoglichkeiten

. Differenzierung gegeniiber dem Wettbewerb

° Hohere Kundenzufriedenheit

. Erhohung der Verkaufschancen fir eigene Produkte
. Reduktion von Zeitaufwand & Kosten fir IT-Projekte

P&S hat nun die Moglichkeit, sich durch die Zusatzkomponente deutlich von seinen Mit-
bewerbern zu differenzieren - die Verkaufschancen fiir die eigenen Produkte steigen. Zu-
dem haben sich durch den Verkauf von datango Lizenzen bzw. Dienstleistungen neue Um-
satzmaoglichkeiten ergeben. P&S hat sein eigenes Produktportfolio um eine Komponente
erweitert, und die Erstellung von Schulungsunterlagen und Dokumentationen
ist durch die Automatisierung erheblich beschleunigt worden. Fiir die Kunden unseres Part-
ners bedeutet das: HOherer und schneller ROI, héhere Nutzerakzeptanz und gesteigerte
Kundenzufriedenheit.

Unterstiitzung durch das datango Partnermanagement/Support

Die P&S Berater wurden durch das datango Trainingsteam im Umgang mit der dps in einem
2-tagigen Intensivkurs geschult. Seitdem steht unserem Partner 24/7 ein Support Service
zur Verfligung. P&S hat diesen Support im Rahmen der Abbildung der Eigenentwicklungen
bereits mehrfach in Anspruch genommen und ist damit hochzufrieden: ,Wir fihlen uns
durch den datango Support exzellent betreut. Er hat uns bei allen Anfragen hervorragend
unterstitzt und uns geholfen, nach und nach alle Méglichkeiten der dps kennenzulernen®,
lobt Frank Ostwald. Zukinftig wird den Partnern auf der datango Homepage auch ein Part-
ner Portal mit RFP, Demos, FAQ und Wettbewerbsinformationen zur Verfiigung stehen.

Gemeinsame Aktivitaten

Bislang wurden zwischen beiden Partnern Informationen auf den jeweiligen Websei-
ten ausgetauscht, was beiden Unternehmen die Moglichkeit bietet, Interessenten auf
die eigene Seite zu lenken. Des weiteren wurde ein gemeinsamer Messeauftritt organi-
siert, wodurch sich zum einen die Messekosten fiir beide Firmen senken und zum ande-
ren neue Interessentenfelder ergeben, da jeder vom Datenpool des anderen profitiert.
In Planung befindet sich die Platzierung der neuen Partnerschaft im Newsletter des Partners,
was fir P&S eine Reichweite von ca. 6.000 neuen Adressen bedeutet. Im Gegenzug wird
P&S ca. 9.000 Kontakten die Einsatzmdglichkeiten von datango und der dps darstellen.

datango dps

Partnerformen

Die Value Added Reseller vertre-
ten datango in Mérkten, in denen
datango nicht selbst vertreten ist.
Wird datango verkauft, so geschieht
dies im Gegensatz zu den OEM Part-
nern unter dem Namen ,datango".
Letztere vertreiben ihre eigene
Software mit integrierten datango
Lerneinheiten, die unter dem Deckel
der Partnersoftware vertrieben wer-
den. Die Systemintegratoren sind
Beratungs- und Trainingsunterneh-
men, die ihre Dienstleistungen mit
Modulen von datango unterstiitzen.
Technologieintegratoren sind Part-
ner, in deren Applikationen unsere
Software komplett integriert wer-
den kann. Beispiele fiir diese Part-
ner sind HP, IBM und SAP.

Value Added OEM
Reseller Partner

System- Technologie-

integrator integrator

Interesse an einer
Partnerschaft?

Wenn auch Sie Interesse an einer
Partnerschaft mit datango haben,
kontaktieren Sie uns bitte per Email
unter partner@datango.de, per
Telefon unter 030 443 550 oder
liber das Kontaktformular auf un-
serer Homepage www.datango.de.
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