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Status Quo 

in 2013 zwei Statements des OWUG-Vorstands mit 
Forderungen an CEO & C-Level  

 

• OpenText Commitment zu WSM 

• Partner Engagement / -Enablement 

• Marketing und Sichtbarkeit im Markt 

• Kein General Sales/Presales sondern Direct Sales 

• Deutsch sprechender Support  

• Kommunikation zu Kunden und zu Partnern verbessern 

 

Ziel: persönliche Diskussion/Vertiefung auf OTEW 

 



OpenText Ankündigungen aus 2013 

• Marketingoffensive zu WSM 11.2 zwischen Januar und 
März 2014. Ähnlich wie die Sommerkampagne zu WEM 
8.5 auf allen Kanälen.  

• Zum Jahresende gibt´s eine neue OpenText Webseite 

• OT möchte mit uns stärker an gemeinsamen Success 
Stories arbeiten 

 

 

Also, schau´n wir mal… 



 



Partner Engagement  

Piyush Patel (VP Worldwide Partner Strategy and Marketing) 

• Piyush will Partnermanagement in EMEA stärken 

• Benötigt dazu Antworten auf  

– what customer/revenue do we have the partners working 
today? 

– what is the pipeline that we need to invest in? 

– what enablement and product overview do we need to 
provide in the region? 

 

• OWUG-Vorstand: Teilnahme am Partner Advisory Board 
und persönliche Diskussion mit Piyush 



Aktuelle Partneraktivitäten 

• Basis dieser Aussagen: Umfrage bei ausgewählten 
langjährigen Partnern 

– Aktivitäten im OTWSM-Bestands- und Neukundengeschäft 

• 3 gezielte OTWSM-Neukundenkampagnen im Q1 & Q2 
geplant 

• Alle aktiven Partner unterstützen weiterhin Kunden bei der 
Lizenzerweiterung, einige fühlen sich nicht optimal betreut 

– Schwierigkeiten im Vertrieb 

• Kein optimales Marketingmaterial für die Zielgruppe 
Bestandskunden 

• Kein optimaler Support der Vertriebsaktivitäten durch 
OpenText 

• Mitbewerber  von der Außendarstellung besser aufgestellt  

 

 



Aktuelle Partneraktivitäten 

• Aktuelle Opportunities am Markt aus dem Partnerumfeld 

– 5-8 neue Interessenten für OTWSM 

– Flächendeckendes Interesse an OTWSM-
Lizenzerweiterungen (Delivery Server, Cluster-Lizenzen MS 
& DS, User)  

– Cross-Selling Opportunities  

• 3-6 Interessenten für OTMM (unter anderem die Kopplung 
von OTWSM, OTMM und Hybris) 

• 2-3 Interessenten für Semantische Suche (Nstein) 

 

•  Fazit: Das Produkt ist gut, mehr wäre möglich – aber… 



Product Engagement 

• Anthony Gallo (VP CEM Product Unit) 

– WSM ist kein strategisches Produkt der ECM-Suite aber 
wichtiger Bestandteil des CEM-Pillars 

– Erkenntnis, dass WSM-Kunden i.d.R. keine potentiellen 
WEM-Kunden sind 

 

• Absichten 

– CEM Lab etablieren (WEM & WSM)  

– Abgrenzung WSM/WEM deutlich machen 

– Migrationsstrategien 

– Engerer Kontakt zu WSM-Kunden und Partnern suchen  



Fazit 

• Oldenburg ist weit entfernt von Waterloo 

• Interesse an WSM ist da 

• Es fehlt Management an Verständnis und Wissen zu WSM  

– Stärken des Produkts 

– Kundenzufriedenheit  

– Umsatzpotenziale 

• OWUG Aktivitäten erzeugen Verständnis bei Beteiligten 

 

• Todo OWUG: kontinuierlicher Dialog  

• Todo OpenText: Zusagen umsetzen 



 

Uli Weiss, Holistic and 
Semantic Website 

Management 



 



 



 



 



 





 

Uli Weiss, Holistic and 
Semantic Website 

Management 


