SCAN + ECM

Kurze Verkaufszyklen durch
Ready-to-use-Systeme

Schon friih hat man bei DocuWare auf das Thema Cloud gesetzt. Wie das Unternehmen
von dieser Entscheidung profitiert und wie sich das Geschaft wahrend der Corona-Pandemie
entwickelte, das erlautert DocuWare-Geschaftsfiihrer Max Ertl im Interview.

Herr Ertl, Corona hat die Digitalisierung und
damit auch die Nachfrage nach Lésungen
zur Optimierung von Geschifts- und Do-
kumentenprozessen weiter beschleunigt.
Wie hat sich vor diesem Hintergrund das
Geschift entwickelt?

Wirkonnten im vergangenen Geschaftsjahr
ein weltweites Umsatzwachstum von
10,5 Prozentim Vergleich zum Vorjahreszeit-
raum verzeichnen. In EMEA betrug die Stei-
gerung sogar 18 Prozent. Betrachtet man
unseren Cloud-Umsatz, soist dieserum 41
Prozentgewachsen. Hierwird ganz klar deut-
lich, wohin die Reise geht — von unseren
2280 Neukunden im Geschéftsjahr 2020
haben sich 1685, also dreivon vier, fiir unse-
re cloudbasierte Losung entschieden. Ein
Grund dafiirist sicherlich, dass coronabe-
dingt viele Firmen ihre Mitarbeiter ins
Home-Office schicken mussten.

Zu den Vorteilen von Cloud-Lésungen
gehort, dass keine hohen Anfangsinvesti-
tionen getdtigt werden miissen und zum
Beispiel dankvorkonfigurierter Workflows
schnell mit der Arbeit begonnen werden
kann. Wirhabenvon Anfang an bei der Ent-
wicklung den Fokus auf eine schnelle, effek-
tive Bereitstellung und somit einen schnel-
len Weg zum Erfolg gelegt — das kommt
unseren Kunden sowie Partnern zugute.

Den verdnderten Anforderungen an eine
standortunabhédngige Zusammenarbeit
werden Sie u.a. mit der Version 7.4 lhrer
ECM-Losung gerecht. Welche Mehrwerte
bieten Sie Kunden und Partnern damit?

DocuWare Version 7.4 ermoglicht eine ver-
besserte Zusammenarbeit. Zum Beispiel
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konnen mehrere Kollegen in DocuWare
Cloud abgelegte Microsoft Office-Dokumen-
te gleichzeitig online in Microsoft Office fiir
das Web bearbeiten. Die Bearbeitung
erfolgt wesentlich schneller, da die Doku-
mente nicht mehr heruntergeladen und
nach derBearbeitung wieder hochgeladen
werden miissen.

Dadurch, dass sich Workflows jetzt von
einem System in ein anderes kopieren las-
sen, wird ebenfalls wertvolle Arbeitszeit
eingespart. Hinzu kommt, dass Fehler mini-
miert werden. Beispielsweise kann ein fiir
die Personalabteilung erstellter Workflow,
der sich mit kleinen Modifikationen auch
fiir das Marketing eignet, auf das Marke-
ting-Archiv Uibertragen und nach Bedarf
angepasst werden.

DocuWare hat friih auf das Thema Cloud
gesetzt. Inwieweit spielt Ilhnen diese Ent-
scheidung heute in die Karten?

Bereits 2012 haben wir die erste echte
SaaS-Losung auf den Markt gebracht. ,Docu-
Ware Cloud“ und ,,DocuWare* als On-Premi-
ses-Losung basieren auf dem gleichen Code
und bieten nahezu das Gleiche bei Funkti-
onsumfang, intuitiver Benutzeroberflache
und Integrationsmoglichkeiten. Ende Juni
2021 konnten wir den sooosten Neukun-
den begriiRen. Flir unseren Erfolg sehen wir
drei entscheidende Griinde: Erstens ist die
Nachfrage nach Cloud-Services im Verhalt-
nis zu On-Premises-Lésungen aufgrund der
finanziellen und organisatorischen Vorteile
immer starker angestiegen, zweitens wird
heute eine intuitive Benutzerfiihrung erwar-
tet und drittens tendieren Unternehmen
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zunehmend zum Einsatz von Abteilungs-
systemen beziehungsweise Systemen fiir
einzelne Prozesse. Unternehmenslosungen,
die langwierige professionelle Dienstleis-
tungen erfordern, sind weniger gefragt.
Mit unseren vorkonfigurierten Cloud-Pake-
ten haben wir schnell auf die Marktanfor-
derungen reagiert. Die Ready-to-use-Sys-
teme enthalten sofort nutzbare und leicht
anpassbare Vorlagen fiir Archive, Zugriffs-
rechte und Rollen sowie automatisierte
Workflows fiir Standardprozesse. Dank fer-
tiger Konfigurationen lassen sich Losungen
innerhalb einiger Stunden bis hin zu weni-
gen Tagen einfiihren. Einen besonders
hohen Stellenwert hat zudem die einfache
Integration mit anderen Anwendungen.
IT-Aufwand und Kosten werden deutlich
reduziert.

Wie entwickelt sich die Partnerbasis?

DocuWare konnte das starke Wachstum in
den letzten Jahren nur zusammen mit sei-
nen Partnern erreichen. DocuWare Partner
waren und sind gut aufgestellt, um von die-
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sem Wachstum zu profitieren. Einige von
ihnen konnten im Pandemiejahrihre Umsat-
ze sogar signifikant steigern.

Wir konnten im vergangenen Kalenderjahr
in der DACH-Region 42 neue Partnerfiiruns
gewinnen und haben heute in diesem
Gebietinsgesamt mehrals 300 autorisier-
te DocuWare Partner (ADP) und Cloud-Part-
ner. Doch wirwollen unser Wachstum wei-
ter iberproportional steigern. Eine Chan-
ce sehen wirim weiteren Ausbau unseres
Partnernetzwerkes. Aber wie bei der Ent-
wicklung unserer Produkte gilt auch hier:
Qualitat geht vor Quantitat. Nurso konnen
wir sicherstellen, dass wir langfristig zufrie-
dene Kunden haben. Dafiir haben wir ein
umfangreiches Schulungsprogramm und
stellen den Partnern alle Tools zur Verfii-
gung, die notwendig sind, um in diesem
Marktsegment erfolgreich zu sein.

Wir suchen ambitionierte Unternehmen,
die langfristig auf dem attraktiven ECM-Zu-
kunftsmarkt mit uns zweistellig wachsen
wollen. Wir unterstiitzen sie dabei, schnell
durchzustarten und mit unseren fertigen
Paketen kurze Sales-Zyklen und hohe
Abschlussraten zu verwirklichen.

Warum sollten sich Reseller und Handler
mit DocuWare befassen?

Die DocuWare-Plattform selbst ist dufierst
zuverldssig und auf eine Partner-Denkwei-
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Drei von vier DocuWare-Kunden haben sich im vergangenen Geschdiftsjahr fiir die
cloudbasierte Losung des Unternehmens entschieden.

seausgelegt. DocuWare bietet erstklassige
Margen — sowohl fiir DocuWare-Cloud-Part-
nerals auch fiirautorisierte DocuWare-Part-
ner (ADP). Des Weiteren bietet DocuWare
einen bewdhrten Turn-Key-Business-Plan,
effiziente Vertriebsprozesse sowie einen
umfassenden Allround-Support, zum
Beispiel einen erfahrenen personlichen
Ansprechpartner, der zusammen mit dem
Partnerauch Kundentermine vorbereitet und
ihn hierauch begleitet. Einen besonders
schnellen Einstieg verspricht DocuWare sei-
nen Cloud-Partnern, da sich die leistungs-
starken, vorkonfigurierten Cloud-Losungen
mit lediglich zwei Terminen verkaufen las-
sen und so kurze Verkaufszyklen bescheren.

DocuWare ist ein deutsches Unternehmen,
das sich von Anfang an international auf-

gestellt hat. Welche Bedeutung hat die In-
ternationalitdt heute fiir Sie?
Internationalitdt spielt bei uns eine gro3e
Rolle. Unsere Produkte sind in iber100 Lan-
dernim Einsatz und wir haben weltweit rund
750 Vertriebspartner. Damit noch mehrKun-
denin ihrer Muttersprache mit dem DMS
arbeiten kdnnen, ergdnzen wir die Spra-
chen sukzessive. Mit DocuWare Version 7.3
kam die Benutzeroberflache in Finnisch und
Turkisch, beiVersion 7.4 in Tschechisch hin-
zu. Weitere werden folgen. Global agieren-
de Firmen und Unternehmen mit Mitarbei-
tern aus vielerlei Landern bieten dadurch
ihren Usern — unabhéangig von Unterneh-
menssprache und Unternehmensstandort
—die Mdglichkeit, die Sprache der Bedien-
oberfldche fiir sich selbst aussuchen.
www.docuware.com
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