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Zwar haben bei Dokumenten- und Content-Management zahlreiche
Firmenilibernahmen stattgefunden, doch nach wie vor gibt es hierzu-
lande viele verschiedene Produkte.
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den beriicksichtigt. Gern ist bei
DMS und ECM von Marktkonso-
lidierung die Rede. So hat in jiinge-
rer Vergangenheit Open Text
Hummingbird gekauft, IBM File-
Net iibernommen und Oracle sich
Stellent einverleibt. Konsolidie-
rung bedeutet indes, dass sich der
Markt bereinigt und Produkte ver-
schwinden. Doch auch nach dem
Aufkauf durch Open Text gibt es
das IXOS-Archiv als Produkt, Red-
Dot WCM nach der Ubernahme

Foto: good news

Der Markt fiir Software zur Verwaltung
von Dokumenten und anderen Inhalten
ist weiter im Aufwind. Einige Anbieter
weisen zweistellige Wachstumsraten auf.
Von Marktsittigung kann keine Rede
sein. Auch Grofunternehmen sind bisher
nicht flichendeckend — das heifit in allen
relevanten Prozessen und Fachbereichen
— ausgestattet. Fiir viele kleinere und
mittlere Anwender sind entsprechende
Losungen erst in den vergangenen Jahren
erschwinglich geworden; umso grofSer ist
dort der Nachholbedarf. Diese Entwick-
lung wird sich fortsetzen, weil Anwender
zunehmend mit digitalen Dokumenten
arbeiten, um sie in standortiibergreifen-
den Prozessen im Internet nutzen zu kén-
nen.

Manche Anbieter verwenden weiter-
hin den hergebrachten Begriff Dokumen-
tenmanagementsystem (DMS), auch
wenn sie inzwischen mehr konnen, als
traditionelle Dokumente zu verwalten.
Andere werben hingegen mit dem neuen
und umfassenderen Begriff Enterprise
Content Management (ECM). Der Fokus
dieses Beitrags und auch der neuen VOI-
Studie (siche Kasten am Ende des Arti-
kels) liegt auf DMS im engeren Sinn,
doch zusitzliche ECM-Funktionen wer-
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durch Hummingbird, ERoom
nach der Ubernahme durch Documen-
tum oder OTG Mail und Application Ex-
tender nach der Ubernahme durch Lega-
to und danach von Legato durch EMC.,

ANGEBOT WACHST

Gewiss sind im Lauf der Zeit auch Syste-
me vom Markt verschwunden. Doch de-
ren Zahl wird von der Menge neuer Pro-
dukte weit {ibertroffen. Zu den promi-
nenten neuen Anbietern gehéren die
Software-Riesen Microsoft mit dem Sha-
repoint Portal und Oracle mit der Colla-
boration Suite. Bei beiden steht im
Unterschied zu traditionellem Doku-
mentenmanagement der Collaboration-
Ansatz im Mittelpunkt, also die Zu-
sammenarbeit virtueller und rdumlich
verteilter Teams, wie es bei Projektarbei-
ten oft erforderlich ist.

Dariiber hinaus erkennen immer
mehr auslindische Anbieter wie Meridio
aus Grof3britannien oder Decos aus den
Niederlanden das Potenzial und wagen
den Schritt in den deutschsprachigen
Markt. Um hier erfolgreich zu sein,
reicht es freilich nicht, eine Niedertas-
sung zu erdffnen und die Dokumenta-
tion der Produkte zu {ibersetzen. Viel-
mehr ist es notwendig, sich den Markt-

gegebenheiten anzupassen. Dazu zihlt
die richtige Strategie, sprich der Aufbau
eines Vertriebs iiber Partner, die Er-
schlieBung vertikaler oder horizontaler
Marktsegmente mit Alleinstellungs-
merkmalen, repetitiven Absatzchancen
und resellerfihigen Produkten.

Mit den Office-Programmen und
dem Sharepoint Server 2007 liefert Mi-
crosoft zwar eine Technologie- und In-
frastrukturbasis fiir das Dokumentenma-
nagement, aber mit den Komplettsystem-
Ansitzen der etablierten DMS-Hersteller
ist das Angebot nicht zu vergleichen, Die
Stirken der Sharepoint-Software liegen
in den Portal- und Collaboration-Funk-
tionen. Wesentliche Bereiche der klassi-
schen DMS-Produkte wie Archivierung,
COLD, Dokumentenmanagement, Ak-
tenverwaltung und Postkorb sind nicht so
ausgeprigt oder gar nicht vorhanden.

Da nach wie vor die revisionssichere
Archivierung von papierbasierten und
elektronischen Dokumenten der Haupt-
antrieb der Anwender ist, setzen viele
eher auf traditionelle DMS-Anbieter und
integrieren bei Bedarf Produkte von Mi-
crosoft. Deshalb haben auch nach dem
Eintritt dieses Software-Riesen in den
DMS-Markt die kleineren Anbieter eine
Uberlebenschance, wenn sie sich auf ihre
Stirken konzentrieren und keine Alterna-
tiven zu Microsoft sondern Integrationen
und entsprechende Schnittstellen anbie-
ten. Hinzu kommt, dass insbesondere die
DMS-Anbieter, die den Mittelstand
adressieren, ihr Angebot ausweiten. Dazu
zdhlen branchen- oder themenspezifische
Software etwa fiir das Vertragsmanage-
ment. Sie basieren meist auf einem her-
kémmlichen DMS, das an die jeweiligen
Anforderungen angepasst ist. Vorteil fiir
den Anwender: Er findet sich schneller
zurecht, da ihm die Begrifflichkeiten be-
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UNTERNEHMEN

kannt sind. Dariiber
hinaus sind die Funk-
tionen auf seinen Be-
darf zugeschnitten, was
zu einer besseren Uber-
sichtlichkeit beitrigt.

ARCHIVIERUNG
REICHT NICHT

Angefangen hat es einst
mit der elektronischen
Archivierung von Do-
kumenten, seien es pa-
pierbasierte Dokumen-
te oder solche, die di-
rekt digital erzeugt
wurden. Im Lauf der
Zeit wurden die Syste-
me immer umfassen-
der, die Anbieter kon-
zentrierten sich nicht
langer nur darauf, tote
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Der Begriff Enterprise Content Management (ECM) wird nicht einheitlich
verwendet. Quelle: Zller & Partner

schirme keine Bremsen
mehr sind. Hiufige
Triebfedern sind der
wachsende Druck, gel-
tende Aufbewahrungs-
und Dokumentations-
pflichten fiir unter-
schiedlichste  Doku-
mente und Ablidufe —
analoge oder elek-
tronische — sowie die
betriebswirtschaftliche
Notwendigkeit, Kosten
der  dokumentenge-
stlitzten Prozesse zu re-
duzieren.
DMS-Software bie-
tet sich fiir eine geord-
nete und revisionsfihi-
ge Verwaltung unter-
schiedlicher Dokumen-
te an, insbesondere bei
der nach wie vor be-

Dokumente zu verwal-

ten, sondern vor allen

Dingen auf Dokumente, mit denen noch
gearbeitet wird. Damit war das Doku-
mentenmanagement im engeren Sinn ge-
boren. Typische Funktionen solcher
DMS-Software sind Ablaufsteuerungen
fiir Erstellungsprozesse bis hin zu Geneh-
migung, Freigabe, Publishing und Ver-
sionsverwaltung.

Der Trend ging sodann in Richtung
Komplettlosungen mit Aktenverwaltung,
Mail- und Office-Dokumentenarchivie-
rung, Postkorb- und Workflow-Funktio-
nen. Und dies bieten nicht nur die gro-
Ren, sondern mittlerweile auch die klei-
neren Hersteller an. Damit haben sie sich
bisher als iiberlebensfihig erwiesen —
auch im Wettbewerb mit den internatio-
nalen Playern, die den schnell wachsen-
den KMU-Markt bisher eher stiefmiitter-
lich behandelt haben. Die Komplexitit
vieler grofler Suiten ist fiir kleine und
mittlere Unternehmen weder bezahlbar
noch durch die interne IT zu handhaben.

Meistens entscheidet sich deshalb der
mittelstindische Anwender eher fiir ein
Produkt eines Anbieters, der eine ausrei-
chend skalierbare Software-Architektur
aus einem Guss anbietet. Diese Produkte
decken kaum weniger DMS-Funktionen
ab, sind dafiir aber mit deutlich weniger
Aufwand zu installieren und zu adminis-
trieren. Die Vorteile der groflen Systeme
hinsichtlich  Enterprise-Skalierbarkeit

und Verftigbarkeit auch bei groflen Men-
gen kommen bei Mittelstandlern weniger
zum Tragen. Niederlassungen rund um
den Globus sind seltener gefordert und
Anbieter, dessen Entwicklung und Sup-
port eine regionale Nihe bietet, werden
bevorzugt. Aulerdem sprechen sie lieber
mit einem Anbieter, der mit ihnen auf
gleicher Augenhohe ist und sich um Kun-
den aus dem Mittelstand kiimmert. Diese
Anwender sind fiir Branchengroflen a la
IBM oder Open Text kleine Fische.

Laut FileNet-Chef Lee Roberts
adressiert man weltweit den Markt der
5000 grofiten IT-Anwender, alles darun-
ter sei nicht Zielgruppe. Die deutsche
Wirtschaft wird jedoch vor allem durch
rund 3,4 Millionen kleine und mittlere
Unternehmen sowie Selbststdndige und
Freiberufler geprigt. Rund 99,7 Prozent
aller Unternehmen gehoren dem Mittel-
stand an. Als mittelstandische Unterneh-
men gelten dabei Firmen mit einem Jah-
resumsatz von unter 50 Millionen Euro
und mit weniger als 500 Beschiftigten.

BESONDERER BEDARF IM
MITTELSTAND

Marktstudien zeigen, dass gerade diese
Unternehmen es sind, die derzeit in
DMS- oder ECM-Technologien investie-
ren, weil die Preise fiir ehemals teure
Hardware wie Speicher oder grofle Bild-

trachtlichen Papierflut
im Posteingang. Gleichzeitig bieten sie
die Moglichkeit, Arbeitsabldufe zu be-
schleunigen und in vorhandene IT-An-
wendungen zu integrieren, wodurch sich
erhebliche Nutzenpotenziale ausschépten
lassen. Hinzu kommt der Preisverfall vie-
ler Hardware-Komponenten, die dafiir
sorgen, dass solche Losungen in den ver-
gangenen Jahren auch fiir kleinere Orga-
nisationen attraktiv geworden sind. Die
Losungen der groflen Anbicter sind we-
der preislich noch architektonisch nach
unten skalierbar, so dass sich die ver-
meintlich kleineren Anbieter nicht verste-
cken miussen. [ |

* BERNHARD ZOLLER ist Griinder der auf
Dokumenten- und Content-Management
spezialisierten Beratungsfirma zoller &
Partner in Sulzbach und Vorstandmitglied
des Verbands Organisations- und Infor-
mationssysteme (VOI).

Die neue DMS-Marktiibersicht des Verban-
des VOI bietet auf mehr als 675 Seiten Infor-
mationen zu 55 Dokumenten- und Content-
Management-Systemen. Anhand dieser
Obersicht lassen sich Produktunterschiede
zwischen klassischen DMS-Anbietern und
Neueinsteigern wie Microsoft oder Oracle
recherchieren. Die funktionalen Angaben
decken auch Detailaspekte ab. Naheres ist
unter'wwwyoi.de zu finden.

informationweek.de Ausiahe 1] 25.Januar 2007 ii




