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Der Gastvorlesung

〉 Open Source Software & Business models
• Die Perspektive der Software Hersteller
• Die Positionierung der System-Integratoren (SI)

〉 Modelle der Monetarisierung - Jeweils Hersteller und System-Integratoren
• Business-Modelle / Subscription & Lizenzierungen
• Dienstleistungen (Professional Services)
• Services / Managed Services (zB. Service Level Agreement)
• Cloud Service Provider



We have the highest 
partner level with 
all our strategic 
partners. Assuring 
fast and excellent 
services.
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Open Source Software verändert die 
Beziehung zwischen Verkäufer und 
Konsument von einem Verhältnis des 
Misstrauens in ein Verhältnis des Vertrauens 
und der Partnerschaft.





Business Modelle - Hersteller

〉 Subscription (Lizenzen) Modelle
• Subskriptionen (Vermischung von Support, Qualität und Garantien)
• Enterprise Features (Nutzungsberechtigung von Features)
• Marketplace Solutions (Paketlösungen zB. Cloudanbieter - consumption)

〉 Professional Services
• Training (Enablement)
• Engineering & Consulting (Projektarbeiten)



Business Modelle - System-Integratoren

〉 Subscription (Lizenzen) Modelle
• Subscription (Lizenzen) Reselling

〉 Professional Services
• Training (Enablement)
• Engineering & Consulting (Projektarbeiten)
• Entwicklung (Anpassungen, Automatisierung, etc.)
• Managed Services - Service Level Agreements (zB. 24/7/365)



Verkäufer - Synergien & Konflikte

〉 Subscription (Lizenzen) Modelle
• Hersteller = Umsatz über Verkauf der Subscriptions (Lizenzen) - FQ/FY
• System-Integratoren (SI) = Marge

〉 Professional Services
• Hersteller = Wachstum durch Partner (SI)
• System-Integratoren = “Lokale” Expertise / Ressourcen
• Hersteller = Teilweise eigene Professional Services Angebote - Im Fokus 

dabei sind sogenannte “Strategic Accounts” / “Enterprise Accounts”



Hersteller - Partnerprogramme

〉 Partner Mitgliedschaftsgebühr
〉 Zertifizierungen (Ausbildung & Qualifizierung)

• Anforderungen an technischen Zertifizierungen der Mitarbeiter (Kompetenz)
• Zertifizierungen / Qualifikationen Sales Organisation

〉 Partner Engagement (Marketing, Events, Sales-Programme)
• Gemeinsame Sales Aktivitäten (Territory)
• Gemeinsame Marketing-Aktivitäten (Beidseitiges Investment)
• Gemeinsame Kunden-Engagements (PreSales)
• Deal Registration = Benefit für den SI (Höherer Partner Level = mehr %$)
• Strong Commitment (Hersteller - SI & SI - Hersteller)







Vertriebswege - Channel-Distribution

Distributor Kunde A

Kunde S

Kunde X



Vertriebswege - Hersteller Direct

Kunde VIP
(Strategisch)

Master Subcontracting 
Agreements



Vertriebswege - Partner-Centric

Kunde A

Kunde S

Kunde X

Kunde VIP
(Strategisch)



Verantwortung & Qualität 24/7/365 (SLA)

Hersteller Support (Subskriptionen)



Summary: 1 + 1 = >3

〉 Die grossen OSS Hersteller sind “amerikanische” Softwarehersteller
〉 Neue oder kleinere OSS Hersteller sind stärker angewiesen auf lokale Partner
〉 Kundenfokus richtet sich immer stärker an den Hersteller aus = da der Zugang 

einfacher wird
〉 Konfliktpotential wird grösser, wenn der Hersteller selbst Professional Services 

anbietet = Konkurrenzsituationen
〉 Schnelles Wachstum = Cultural challenges
〉 Gemeinsam sind wir stärker!
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