
Wie entwickelt sich der DMS-Markt? 

Konzentration 
oder Vielfalt? 
Das Aufatmen in der Softwarebranche war nicht zu über- 

men worden. Wer sich als Anwen- 
der heute nach Archivsystemen um- 
schaut, hat dieselbe Qual der Wahl 
wie vor drei Jahren. 

Eine häufig gehörte 
und immer wieder zi- 

, tierte These ist, dass 
sich der DMS-Markt 
genauso entwickle wie 
der Datenbank-Markt. 

hören: Wä!e es zu der angepeilten Megafusion zwischen Am Ende blieben nur 
drei bis vier Anbieter 

Microsoft und SAP gekommen, hätte der Wettbewerb übrig. 

entschieden darunter gelitten. Eine Stufe niedriger gehen Zöller: Diese Aussage halte ich für 
vollkommen falsch. Ich bekomme 

die Übernahmeschlachten jedoch weiter - vor allem bei den Microsoft oder von Oracle eine 
Software-Anbietern in den Bereichen Dokumenten- und Datenbank für jeden Geldbeutel 

und jede Skalierbarkeitsanforde- 
Informations-Management. Was bedeutet diese Entwicklung rung. Weder von Filenet, noch Do. 
für Unternehmen, die in Dokumenten- und Archivlösungen cumentum, IBM oder Opentextl 

1x0s bekomme ich ein Dokumen- investieren? BIT sprach mit Bernhard Zöller, Geschäftsführer 
ten-Management-System für ein 

des Beratungsunternehmens Zöller & Partner. kleines Unternehmen mit kleinem 
Budget. Der größte Unterschied im 

Herr Zöller, befindet 
sich die DMS-Branche r , 
auf dem Weg der Kon- m.1 . .  - - solidierung und Kon- 
zentration, an dessen 
Ende nur noch wenige 
Anbieter das Sagen 
habe? 

Zöller: Übernahmen gab es schon 
in den frühen 90er-Jahren und be- 
sonders viele ab 1995. Trotzdem 

„Wir beobachten hat gleichzeitig die Vielfalt zuge- 
den stärksten nommen, weil ständig neue Anbie- 

Zuwachs im ter mit neuen Produkten und 
Bereich der klei- Dienstleistungen auf den Markt 

neren Anwen- kommen. Wenn man also die Liste 
dungen." der DMS-Anbieter betrachtet, stellt 

man schnell fest, dass die Zahl der 
auf dem deutschsprachigen Markt 
aktiven Anbieter ebenfalls wächst. 
Es gab doch noch nie so viele An- 
bieter im klassischen DMS-Bereich 
wie heute. Und solange sich das 
Thema Dokumenten- und Content- 
Management so dynamisch weiter- 
entwickelt, sehen wir eher eine Zu- 
nahme der Vielfalt. Viele neue Pro- 
duktideen kamen doch nicht von 

den Großen sondern von kleinen, 
kreativen Softwareentwicklern. 

Ihr Kollege Dr. Kampff- 
meyer sieht die Branche 
in einer Konsolidie- 
rungsphase. 

Zöller: Konsolidierung bedeutet für 
mich eine Reduzierung der Anbie- 
ter und/oder eine Reduzierung der 
Vielfalt. Beides sehe ich nicht. We- 
der gibt es weniger Anbieter noch 
nimmt die Vielfalt ab. Die Tatsache, 
dass die Großen der Branchen ihr 
Produktporffolio durch Zukauf er- 
ganzen heißt doch faktisch nicht, 
dass dadurch die Anzahl der Anbie- 
ter in einem Segment sinkt. 

Ein gutes Beispiel ist der Archiv- 
markt, auf dem in jüngster Zeit eine 
Reihe von Übernahmen stattgefun- 
den haben: Opentext übernahm 
Ixos, Stellent akquirierte Optika, 
Tower Technologies ging zu Vignet- 
te und Interwoven holte sich Ima- 
nage. Durch diese Übernahmen ist 
aber kein einziges Archivsystem 
vom internationalen Markt genom- 

Vergleich zum Datenbank-Markt ist 
doch, dass die marktführenden 
ECM- und DMS-Produkte architek- 
tonisch und preislich nicht so weit 
nach unten skalierbar sind, sodass 
sie den derzeit am stärksten wach- 
senden Markt der kleinen und mitt- 
leren Anwendungen erfolgreich ad- 
ressieren können. Hier gibt es eine 
Reihe von Anbietern im deutsch- 
sprachigen und internationalen 
Markt, die mit funktionalen Kom- 
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plettlösungen diesen Markt sehr 
viel besser ansprechen. 

Wie entwickelt sich der 
I )  DMS-Markt von der 

, I Nachfrageseite her? 

Zöller: Wir beobachten den stärks- 
ten Zuwachs im Bereich der kleine- 
ren Anwendungen. Die ehemaligen 
Kostentreiber Repository-Speicher, 
große Bildschirme, schnelle PCs 
und Server sind alle nicht mehr so 
relevant. Anwender mit kleineren 
Budgets decken jetzt ihren Nach- 
holbedarf. Das sind nicht nur die 
häufig zitierten kleinen und mittle- 
ren Unternehmen, sondern auch 
Tochtergesellschaften oder kleine 
Abteilungen von Großunterneh- 
men, für die sich Beschaffung und 
Betrieb bisher nicht gerechnet hät- 
te. Folgerichtig haben diejenigen 
Anbieter, die diesen Markt adressie- 
ren auch deutlich größere Zuwachs- 
raten. 

Welchen Trend sehen 
I )  Sie bei der Funktiona- 
rn lität der Systeme? 

Zöller: Der Trend geht weiterhin in 
Richtung funktionaler Ergänzungen. 
Heute verfügen viele Produkte stan- 
dardmäßig über einen Umfang, der 
vor fünf oder zehn Jahren noch den 
Kauf mehrerer Systeme erfordert 
hätte. Beispiele sind Archivierung 
von Ein- und Ausgangspost, Integra- 
tion in MS Office und Mail-Umge- 
bungen, Postkorbfunktionen für frü- 
he Erfassungsszenarien, Integra- 
tionsschnittstellen mit ERP- und an- 
deren führenden Anwendungen. 

Das heißt aber auch, 
die großen Anbieter 
rüsten ihr Produktport- 
folio durch Zukäufe auf 
und stärken damit ihre 
Wettbewerbskraft? 

Zöller: Alle Software-Hersteller 
müssen sich überlegen, wie sie 
ihre vorhandenen Produkte und 
Lösungen um fehlende Funktionen 
ergänzen. Make or buy oder durch 
Kooperationen? Für kleine Anbieter 
kommt häufig nur die Kooperation 
mit Drittherstellern in Frage, weil 
die finanziellen Mittel zur Eigen- 
entwicklung oder für den Zukauf 
fehlen. 

. ,Kr  r; Aber selbst wenn man 
1 1 I das Kapital hat, ist 

nicht jede Akquisition 
erfolgreich. 

Zöller: Es gibt es eine Fülle von 
Beispielen, wo Übernahmen außer 
einer vorübergehenden Aufmerk- 
samkeit gar nichts gebracht haben. 
Es gibt mit Abstand mehr Beispiele 
auf dem DMS-Markt für katastro- 
phal gescheiterte Übernahmen als 
Positivbeispiele. Nach der Akquisiti- 
on kommt die Aufgabe der techni- 
schen und personellen Integration 
und beides ist alles andere als trivi- 
al. Eine Stärkung der Wettbewerbs- 
kraft kann, muss aber nicht die 
Folge sein. 

„Was die Anbie- 
ter in den meis- 
ten Projekten 
immer wieder 
vernachlässigen 
ist der enorme 
Aufwand, den 
die neuen Drei- 
Schicht-Architek- 
turen beim An- 
wender ver- 
ursachen." -T - - . Wie stellt sich der 

Markt für Dokumen- iT' I ten-Management- und 
Enterprise-content- 
Management-Systeme 
heute von der Anbie- 
terseite dar? 

Zöller: Zersplittert. Der ECM-/ 
DMS-Markt war noch nie und ist 
auch heute noch kein homogener 
Markt. Es existieren funktional sehr 
unterschiedliche Segmente wie Pro- 
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„Man kann sogar 
sagen, dass die 

Modernisierung 
der Architekturen 

auch dazu ge- 
führt hat, dass 
man sich eher 

vom Mittelstand 
entfernt hat." 

„Der Dienstleis- 
tungsaufwand ist 

bei manchen 
,kleineren1 Pro- 
dukten nicht so 

hoch, weil die 
Architektur ein- 
facher gestrickt 

ist." 

,,Nach unserer 
Erfahrung is t  der 
häufigste Grund 
für gescheiterte 

Projekte, dass An- 
bieter und An- 

wender technisch 
und funktional 

lange aneinander 
vorbeireden und 
dies erst bei der 

Realisierung fest- 
stellen." 

dukt-Daten-Management und elekt- 
ronisches Dokumenten-Manage- 
ment, Portale oder Web-Content- 
Management, die von den klassi- 
schen DMS-Produkten kaum be- 
dient wurden. 

Wenn man sich den Markt an- 
schaut, dann gibt es einerseits die 
großen, international operierenden 
Anbieter wie EMC/Documentum, 
IBM, Filenet und OpentexWIxos, 
die wir auf Grund ihrer Produktpa- 
lette als echte ECM-Anbieter kate- 
gorisieren würden. Im internationa- 
len Markt spielen hier aber auch 
Firmen wie Stellent, Intenvoven 
und Vignette eine wichtige Rolle, 
die aus dem Web-Content-Manage- 
ment-Umfeld kommen und sich in 
den vergangenen Monaten durch 
Zukaufe um wichtige DMS-Funktio- 
nen ergänzt haben. 

Danach kommt aber ein sehr 
starkes Feld von kleineren Anbie- 
tern, die in Deutschland als Gruppe 
gesehen einen erheblichen Markt- 
anteil haben, der auf Grund des 
Booms im Mittelstand derzeit eher 
steigt als fallt. Deren Herausforde- 
rung ist, dass der DMS-Markt in 
Deutschland enorm dicht besetzt ist 
und weiteres Wachstum auf Dauer 
nur durch Umsatz im Ausland mög- 
lich sein wird. Nur wenige Anbieter 
in diesem Segment erzeugen inter- 
national relevante Umsatzanteile. 

Beobachten Sie eine 
I )  Tendenz, dass mittel- = ständische Anwender- 

Unternehmen sich eher 
an Lösungs-Anbieter 
aus dem Mittelstand 
wenden während Kon- 
zerne die großen ECM- 
Anbieter bevorzugen? 

Zöller: Das beobachten wir nicht. 
Auch mittelständische Anwender 
bewerten Unternehmensgröße und 
internationale Präsenz positiv, weil 
die größeren Ressourcen des Anbie- 
ters auch ihnen hgute  kommen. 
Aber das nutzt alles nichts, wenn 
das System sechs- oder siebenstellig 

kostet oder zu viele personelle Res- 
sourcen aus der IT bei Einführung 
und Betrieb bindet. 

Ich denke, dass internationale 
Konzerne sich gerne auch bei inter- 
nationalen Anbietern bedienen um 
weltweit identisches Produkt 
Know-how und Support etc. sicher- 
zustellen. Bei nur regional tätigen 
Anwendern spielen diese Kriterien 
keine so große Rolle mehr. Größe 
als Indikator für Überlebensfahig- 
keit ist natürlich trotzdem ein wich- 
tiger Faktor, nutzt mir als kleiner 
Anwender aber nichts, wenn ich 
mir das international markfführen- 
de System gar nicht leisten kann. 

Was müssen die großen 
i )  ECM-Anbieter biden- 

= ken, wenn sie den Mit- 
telstand adressieren 
bzw. was müssen rnit- 
telständische Anwen- 
der-Unternehmen 
dabei beachten? 

Zöller: Was die Anbieter in den 
meisten Projekten immer wieder 
vernachlässigen ist der enorme Auf- 
wand, den die neuen Drei-Schicht- 
Architekturen beim Anwender ver- 
ursachen, nämlich komplett neue 
Entwicklungswerkzeuge, signifikant 
höhere Integrationskosten und 
manchmal funktional und ergono- 
misch unzureichende Client-Lösun- 
gen. 

Was ein Großanwender durch 
seine größeren personellen und fi- 
nanziellen Ressourcen vielleicht 
noch korrigieren kann, wäre für 
den Mittelständler eine Katastro- 
phe. Also holt er sich ein Produkt, 
das vielleicht nicht den allerneues- 
ten Architektur-Paradigmen ent- 
spricht, dafür aber budgetkompa- 
tibel beschafft, eingeführt und 
betrieben werden kann. 

Zöller: Ja. Die Ursachen liegen 
nach unserer Meinung darin, dass 
deren Systeme für kleine und mitt- 
lere Anwendungen architektonisch 
nicht einfach genug und preislich 
nicht attraktiv genug sind. Der Preis 
ist von beiden vielleicht nicht ein- 
mal das wichtigste Kriterium, weil 
Software-Lizenzpreise in vielen Pro- 
jekten nur einen relativ geringen 
Anteil haben. 

Die Implementierungskosten für 
Programmierung, Customizing und 
Integration können die Lizenzkos- 
ten deutlich überschreiten. Gerade 
die ECM-Lösungen der großen in- 
ternationalen Anbieter wurden in 
den letzten Jahren komplett auf die 
neuen 3-Tier-Architekturen umge- 
staltet, die aber im Mittelstand we- 
gen der höheren Komplexität und 
der drastisch erhöhten Integrations- 
kosten unbeliebt sind. Man kann 
sogar sagen, dass die Modernisie- 
rung der Architekturen auch dazu 
geführt hat, dass man sich eher 
vom Mittelstand entfernt hat. 

Was sollten mittelstän- 
dische Anwenderunter- 
nehmen in punkto 
Preisgestaltung bei 
Softwarelösungen be- 
achten? 

Zöller: Den Preis über dem Dop- 
pelstrich, also nicht nur die reinen 
Lizenzkosten, sondern alle anderen 
Aufwendungen, die zur Fertigstel- 
lung der Lösung noch hinzukom- 
men. Der Dienstleistungsaufwand 
ist bei manchen ,,kleinerenu Pro- 
dukten nicht so hoch, weil die 
Architektur einfacher gestrickt ist. 
Es gibt kein „One Size fits all" und 
das merkt man dann auch, wenn 
auf Basis der Highend-Produkte 
kleine Anwendungen schnell und 
preiswert realisiert werden sollen. 

Also fehlt es den gro- 
L) ßen Anbietern an einer = erfolgreichen Mittel- 

standsstrategie? 

Dennoch scheitern bei 
I -  DMS-Projekte insbeson- 

dere auch bei kleineren 
Anwenderunterneh- 
men, wie eine Markt- 

62 1 BIT 5-2004 



untersuchung des Bran- 
chenverbandes VOI 
festgestellt hat. 

Zöller: Nach unserer Erfahrung ist 
der häufigste Grund für gescheiterte 
Projekte, dass Anbieter und Anwen- 
der technisch und funktional lange 
aneinander vorbeireden und dies 
erst bei der Realisierung feststellen. 
Die Anforderungen an die Anbieter 
und deren Produkte sind häufig un- 
konkret formuliert, die Antworten 
daher kaum interpretierbar und 
nicht geeignet, Produkte zu verglei- 
chen. Das beste Werkzeug ist ein 
detaillierter Anforderungskatalog 
der die spezifischen Anforderungen 
des Anwenders umsetzt und die 
Antworten vergleichbar macht. 
Sind die Anforderungen gut formu- 
liert dienen die Antworten zu sol- 

chen Anforderungskatalogen auch 
als zugesicherte und damit einklag- 
bare Eigenschaften im Dissensfall. 

Und wenn man den 
I )  Aufwand für eine klas- 
I sische Anbieterauswahl 

nicht treiben kann oder 
möchte ... 

Zöller: ... dann sollte man sich die 
eigene Anwendung mit vergleichba- 
ren Funktionen und Mengen und 
mit denselben Produkten und Kom- 
ponenten bei anderen Anwendern 
anschauen. Es ist für den Anwen- 
der immer am einfachsten am kon- 
kreten, mit der eigenen Situation 
vergleichbaren Beispiel zu sehen, 
was mit Begriffen wie Postkorb, 
Mailintegration, Workfiow, Integra- 
tion in führende Anwendungen etc. 

eigentlich gemeint ist. Wenn man 
die Produkte im Einsatz gesehen 
hat, kann man sich viel besser eine 
Meinung bilden, ob diese Lösung 
für die Mitarbeiter funktional und 
ergonomisch auch akzeptabel ist. 

Man sollte sich aber nicht mit 
den Oberflächen zufrieden geben, 
sondern immer auch hinterfragen, 
mit welchen Werkzeugen diese 
Anwendungen erstellt wurden, wie 
sie geändert werden können, wie 
die Werkzeuge zur Systemverwal- 
tung aussehen etc. 

Vielen Dank für das Gespräch, 
Herr Zöller. 

„Das beste Werk- 
zeug is t  ein de- 
taillierter Anfor- 
derungskatalog 
der die spezifi- 
schen Anforde- 
rungen des An- 
wenders umsetzt 
und die Antwor- 
ten vergleichbar 
macht." 


