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ECM-Lésungen aus der Cloud

INTERVIEW MIT MAX ERTL, GESCHAFTSFUHRER DER DOCUWARE GMBH

INTEGRATIONSFAHIGKEIT UND
,CLOUD-FIRST” UBERZEUGEN

Enterprise Content Management (ECM)-Anbieter DocuWare hilft

Anwendern seit Jahren dabei, Unternehmen bei der Digitalisie-

rung von Dokumenten und Prozessen zu unterstitzen. DocuWare

offeriert dafir eine Plattform fir das Dokumenten-Management

und die Workflow-Automation. Sie ist sie als SaaS-Services in der

Cloud ebenso wie als traditionelle On-Premises-Lésung verfig-

bar. Auch ist eine hybride Lésung moéglich, die Services in der

Cloud und lokale Software kombiniert.

T Max Erl,
Geschéftsfihrer der
DocuWare Europe
GmbH
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2022 blickt das Unternehmen auf zehn Jahre Cloud-
basierte Services zurick. Grund genug fir DI - Digital
Imaging einige Fragen an Max Ertl, als Geschéftsfohrer
der DocuWare GmbH weltweit verantwortlich fir Ver-
trieb und Marketing, zu den Produkten, zur Integrati-
onsfahigkeit sowie zur Cloud-First-Strategie im Chan-
nel-Business zu stellen

DI Lieber Herr Ertl, DocuWare brachte im Jahr 2012
die SaaS-Anwendung DocuWare Online auf den
Markt, Ende des Jahres hatte man neun Kunden. Als
DocuWare Online im Jahr 2015 in DocuWare Cloud
umbenannt wurde, zéhlte das Unternehmen bereits ei-
nige hundert Cloud-Kunden. Wie viele Cloud-Kunden
haben Sie inzwischen, und wie viele davon sind es in
Deutschland?

MAX ERTL: Weltweit hatten wir zum Ende des ersten
Quartals des Geschéftsjahres 2022 — das war der
30.6.2022 - bereits Gber 6.900 Cloud-Kunden, davon
knapp 2.200 in Deutschland.

DI Beeindruckend! Corona hat das Interesse an Cloud-
Lésungen noch einmal massiv geférdert, konnten Sie
das auch verzeichnen?

MAX ERTL: Ja, das kénnen wir bestétigen. Bereits im
ersten Jahr der Pandemie stieg die Zahl der Neukunden
for DocuWare Cloud um knapp 40 Prozent und lag bei
4.000. Im Geschéftsjahr 2021 — das lief vom 1. Ap-
ril 2021 bis Ende Mérz 2022 - konnten weltweit 2329
Neukunden fir DocuWare Cloud gewonnen werden.
Das Wachstum an Cloud-Neukunden im Geschéftsjahr
2021 betrug im Vergleich zu 2020 ganze 36,8 Prozent.
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MIT ECM STARTET DIE DIGITALE
TRANSFORMATION

DI Diese neuen Kunden starten oft mit der EinfGhrung
eines ECM-Systems ihre digitale Transformation. Fra-
ge an den Praktiker: Wie gestalten sich lhrer Erfahrung
nach Ublicherweise die ersten Schritte?

MAX ERTL: Das héngt ganz davon ab, fir welchen
Weg der Kunde sich entscheidet. Wir stellen zwei Wege
zur Auswahl. Der Kunde kann entweder fir eine vorkon-
figurierte Lésung optieren — hierbei gilt es zu beachten,
dass er seine Prozesse an die Ldsung anpassen muss,
oder der Kunde entscheidet sich fir eine Individuallé-
sung. Bei der Individualldsung erarbeiten wir gemein-
sam mit dem Kunden die Prozesse und definieren so
seine zukinftige digitale Arbeitsweise.

Fur den Kunden ist es in dieser Phase sehr wichtig, ei-
nen Ansprechpartner zu haben, der die Winsche und
Bedurfnisse des Kunden versteht, daher begleiten wir
den Kunden von Anfang an auf seinem Weg.

DOCUWARE CLOUD KOMMT ALS
SOFTWARE AS A SERVICE

DI Die DocuWare Cloud ist eine ,Software as a
Service”-Lésung (Saa$). Sie nutzen Microsoft Azure als
Platform — was ist mit den anderen beiden Hypersca-
lern AWS und Google? Kommen die eventuell noch?
MAX ERTL: Das ist aktuell nicht geplant. DocuWare
selbst betreibt auch keine eigenen Rechenzentren, son-
dern setzt ganz auf Datenzentren von Microsoft Azu-
re. Die Daten der Kunden werden in den Regionen EU,
USA, Japan und Australien gehostet.

DI Kénnen Sie uns Néheres zum for Deutschland maf3-
geblichen RZ sagen? Es ist in Irland lokalisiert und in
den Niederlanden gespiegelt, oder?

MAX ERTL: Der Betrieb der Kundensysteme unterliegt
dem jeweils regional geltenden Datenschutzrecht. Der
Hauptstandort des europdischen Datenzentrums ist Ir-
land, der geo-redundante Standort befindet sich in den
Niederlanden. Dort werden die Daten dreifach gespie-
gelt vorgehalten. Die Kundendaten verlassen damit
nicht den europdischen Datenschutzraum.



DI Die DocuWare Cloud ist eine Public Cloud, die Ska-
lierung findet pro System statt und nicht pro Kundenor-
ganisation. Was bedeutet das fir den Kunden?

MAX ERTL: Das bedeutet, dass die Kunden sich die
Infrastruktur teilen und dadurch wesentlich geringere
Kosten entstehen. Nur so ist es méglich, die DocuWare
Cloud zu den derzeitigen Preisen bereitzustellen. Um
die Performance trotzdem bieten zu kénnen, wird das
DocuWare Cloud-System automatisch skaliert, je nach
Anzahl der Nutzer, Anzahl der Anfragen dieser Nutzer
und der sich daraus ergebenden Last auf das System.
In den Zeitfenstern, in denen besonders viele Nutzer
gleichzeitig mit DocuWare arbeiten, werden automa-
tisch weitere Server gestartet, um damit die hdhere Last
abzufangen.

DATENSICHERHEIT UND DATEN-
SCHUTZ IN DER DOCUWARE CLOUD

DI Es gibt Stimmen, die behaupten, dass Azure oder
auch andere Cloud-Plattformen wie AWS oder Goo-
le im Hinblick auf die Datensicherheit unsicher seien,
weswegen die Nutzung fir Unternehmen Auflagen un-
terliegt, etwa der hier: ,Soweit mit der Nutzung von Do-
cuWare elektronische Biicher und sonst erforderliche
elektronische Aufzeichnungen oder Teile davon aufler-
halb des Geltungsbereiches der AO gefihrt und aufbe-
wahrt werden, bedarf dies geméfl § 146 Abs. 2a AO ei-
ner Bewilligung durch die zustdndige Finanzbehérde.”

MAX ERTL: Der Behauptung kénnen wir ganz und gar
nicht zustimmen. Die EU-Standardvertragsklauseln sind
nach Ansicht des Europdischen Gerichtshof nach dem
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Urteil zu ,Schrems II” weiterhin ein wirksames Mittel zur
Datenibertragung in Drittstaaten.

Die Standardvertragsklauseln wurden vom EuGH be-
statigt, entsprechende Mafinahmen wurden von Mi-
crosoft in den Cloud-Vertrégen aufgenommen. Damit
bietet Microsoft Azure nach wie vor ein extrem hohes
Datenschutz-Niveau. Es werden die strengen Compli-
ance-Vorschriften der GDPdU eingehalten und Docu-
Ware stellt bei Bedarf eine Formulierungshilfe fir den
Antrag gem. § 146 Abs. 2a AO fir die zustdndige Fi-
nanzbehsrde fir die Verarbeitung von steuerrelevanten
Unterlagen zur Verfigung.

DI Wie sorgen Sie generell in der DocuWare Cloud fur
Datensicherheit und Datenschutz?

MAX ERTL: Erst einmal: Von unserer Seite werden alle
Dokumente und die Kommunikation verschlisselt. Au-
Berdem werden unsere Systeme regelmaBig von Sicher-
heitsspezialisten geprift.

Dokumente, mit denen die Kunden arbeiten — also die
Produktivdaten —, werden in einem Rechenzentrum von
Microsoft Azure geo-redundant gespeichert, und zwar
unmittelbar, nachdem sie in DocuWare gelangen oder

vergindert werden.

Um den gesamten Produktivdaten-Bestand fir grofie
Schadensereignisse wie zum Beispiel Erdbeben oder
Flugzeugabstirze abzusichern, werden dariber hinaus
weitere Kopien von jedem Dokument in einem zweiten
Rechenzentrum gesichert, das sich an einem anderen
Standort in derselben Region befindet.

PARTNER ERHALTEN PERSONLICHE
UNTERSTUTZUNG DURCH ECHTE
VERTRIEBSPROFIS

DI DI In der DACH-Region verfigt DocuWare Uber
rund 300 Partner — es scheint lukrativ zu sein, ein Part-
ner zu werden. Womit locken Sie potentielle Partner?
MAX ERTL: Lassen Sie mich erst einmal Folgendes sa-
gen: Durch den Lésungsverkauf erhalten Partner die
Chance, sich ein lukratives Geschdaftsfeld aufzubauen,
ihren Kunden ganzheitliche Lésungen anzubieten und
durch Dienstleistungen langfristig an sich zu binden.
Haben sie sich entschieden, dann beginnt die Zusam-
menarbeit.

Hier legen wir besondere Augenmerk auf die persénli-
che Unterstitzung durch echte Vertriebsprofis. Die so-
genannten Regional Sales Director (RSD) nehmen die
Partner — insbesondere beim Start — eng an die Hand
und unterstitzen sie — angefangen bei der Gewinnung
von Kunden, beim Vertrieb inklusive Présentationen,
Angebotserstellung, efc. bis hin zum Abschluss.

DI Es sind also keine der oft gesehenen ,Partnerver-
walter”?

MAX ERTL: Nein, sie kdnnen vielmehr individuell auf
die jeweiligen Anforderungen des entsprechenden
Partners eingehen und so gemeinsame Zielsetzungen
und Strategien ausarbeiten. Da sie neben tiefen Pro-
duktkenntnissen Uber einen sehr reichhaltigen Ver-

1} DocuWare-CTO
Dr. Michael Berger
mit CEOQ Max Ertl.
Beide fungieren als
Geschdftsfihrer.
Bild: DocuWare
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{I' Die Mono-
Brand-Strategie von
DocuWare bedeutet,
dass Partner keine
Software-L&sungen
von Mitbewerbern
anbieten.
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triebserfahrungsschatz verfigen, kénnen sie praxisnah
konkrete Handlungsempfehlungen geben, die zudem
von facettenreichem Marketing-Materialien unterstitzt
werden. Sie schauen auch gemeinsam mit dem Partner
beim Kunden vorbei und Gbernehmen zentrale vertrieb-
liche Aufgaben. Fragen wie zum Beispiel ,Wie gehen
wir bei dem Kunden strategisch vor2’ oder ,Was bené-
tigt der Kunde?2’ werden gemeinsam besprochen. Der
Partner wird somit ,rundum versorgt’.

Das Ziel von DocuWare ist es dabei, Partnerin kurzer
Zeit sehr erfolgreich zu machen - und selbststéndig.

DI Was verkaufen die Partner liebere Lésungen On-
Prem oder aus der Cloud?

MAX ERTL: Unsere Strategie lautet ,Cloud First”, doch
On-Premises-Installationen haben auch weiterhin ihre
Berechtigung.

DI Da gibt es keine Unterschiede?
MAX ERTL: DocuWare Cloud und DocuWare als On-
Premises-Lésung basieren auf dem gleichen Code. Die
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oberste Pramisse ,Einfachheit” kommt in beiden Fallen
zum Tragen: Den Aufbau und die Bedienfreundlichkeit
der Lésungen wissen sowohl Kunden — sie geniefien
eine einfache Einarbeitung und Nutzung - als auch
Partner — fur die zahlt der geringe Schulungsaufwand,
kurze Verkaufs- und Implementierungszyklen sowie
schlagende Verkaufsargumente - sehr zu schétzen.
Dabei ist es uns insgesamt wichtig, dass die Zusam-
menarbeit transparent und offen gelebt wird — und
langfristig angelegt ist.

Unser Ziel ist es, fokussierte Partner weiter nach vorne
zu bringen, die die leistungsstarken Produkte als stra-
tegische Séule in ihrem Unternehmen sehen.

DI K&énnen Sie die Cloud First-Strategie von DocuWare
néher erléutern?

MAX ERTL: Wir sind seit tber 30 Jahren am Markt und
haben zum richtigen Zeitpunkt DocuWare Cloud auf
den Markt gebracht.

Teil unseres Erfolgs ist, dass wir durch unsere ausgereif-
te Cloud-Lésung einen absoluten Wettbewerbsvorteil
gegeniber anderen ECM-Herstellern haben. Unsere
Partner kénnen damit die Verkaufszyklen reduzieren, da
Kunden aufgrund der geringeren Kosten schneller ge-
wonnen werden kénnen. Gerade in Zeiten der Pande-
mie schauen Kunden mehr auf's Geld.

DI Gibt es noch eine Besonderheit bei DocuWare?
MAX ERTL: DocuWare sticht schon immer durch die
vielen Integrationsméglichkeiten in andere Business-
Systeme hervor. Mittlerweile haben wir mehrere Docu-
Ware iPaaS-Konnektoren auf dem Markt.

Wir favorisieren die iPaaS-Platiform Make mit der Még-
lichkeit, DocuWare Cloud mit mehr als 1280 Web-L&-
sungen zu integrieren — nur mit einfacher Konfiguration,
ohne Programmierung. Der Kunde kauft keine Katze im
Sack, er kann die Integration kostenlos testen.

DI Was muss man tun oder mitbringen, um DocuWare
Partner zu werden?

MAX ERTL: Damit unsere Partner erfolgreich sind, be-
n&tigt jeder Partner von uns ein umfangreiches Schu-
lungsprogramm. Die Investitionen, die der Partner
dabei tétigen muss, werden durch die hohen Margen
abgefangen. Sonst hétten wir ja nicht so viele Partner,
wie Sie schon eingangs erwdhnten.

Ideal ist, wenn Partner zwei Eigenschaften in die Docu-
Ware Beziehung mit einbringen:

Erstens Engagement fir den Lésungsverkauf sowie das
Erlernen der DocuWare Methodik, um effektive, lang-
lebige Lésungen fur Kunden bereitzustellen. Zweitens
eine Leidenschaft fir Umsatz!

DI Die sollte in der Regel gegeben sein. Herr Ertl, wir
danken fur das Gespréch!



