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INPUT, OUTPUT, WORKFLOW

Bei der fünftägigen Veranstaltung im Berli-
ner Hotel InterContinental, zu der in der ers-
ten Hälfte Endkunden und Anwender sowie 
in der zweiten Hälfte autorisierte Vertriebs-
partner geladen waren, informierte der 
Anbieter von Lösungen für Dokumenten-Ma-
nagement und Workflow-Automation über 
die aktuelle Markttrends, seine Cloud-Stra-
tegie sowie Produkt-Innovationen. Für die 
insgesamt 767 DocuWare-Partner aus 47 Län-
dern der DACH- und EMEA-Region sowie dem 
asiatisch-pazifischen Raum, die vor Ort oder 
online an der Networking- und Weiterbil-
dungs-Veranstaltung teilnahmen, bot der 
Digitalisierungsspezialist dabei ein umfang-
reiches Programm mit 14 Keynotes, zahlrei-
chen Vorträgen und 162 Trainings. Zu den 
Highlights zählten dabei die Auszeichnung 
zahlreicher Partner, eine gemeinsame 
Abendveranstaltung im Tipi am Kanzleramt 

sowie der Vortrag der Weltmeisterin und 
Paralympionikin Denise Schindler die unter 
dem Titel „You never win alone“ nicht nur 
Einblicke in eine beeindruckende Lebens-
geschichte gab, sondern auch zeigte, dass 
ohne ein funktionierendes Team niemand 
gewinnen kann. 

Vom Digitalisierungsschub 
deutlich profitiert
Dass DocuWare diesem Motto auch in 
der Zusammenarbeit mit seinen Part-
nern folgt, zeigt sich nicht zuletzt auch 
an der Geschäftsentwicklung, bei der die 
Ricoh-Tochter vom Digitalisierungsschub 
der vergangen zwei Jahre deutlich profi-
tieren konnte. Der Gesamtumsatz kletter-
te im vergangenen Geschäftsjahr, das am 
31. März endete, um satte 24,7 Prozent im 

Vergleich zum Vorjahr. Die Anzahl der Neu-
kunden legte im gleichen Zeitraum um 34,8 
Prozent zu. Besonders erfreulich entwickelt 
sich hierbei das Cloud-Geschäft. Die Zahl 
der Neukunden im Cloud-Bereich stieg um 
36,8 Prozent an, im On-Premises-Segment 
um 30,2 Prozent. Deutlicher wird diese Ent-
wicklung im Umsatzwachstum. Im Cloud-Ge-
schäft konnte Docuware im vergangenen 
Geschäftsjahr ein Plus von 50,5 Prozent ver-
zeichnen, das Geschäft mit On-Premises-Lö-
sungen wuchs um 11,2 Prozent. 

„Seit über 30 Jahren sind wir sehr erfolg-
reich mit dem Vertrieb unseres Dokumen-
tenmanagement-Systems. Auch wenn 
On-Premises-Installationen nach wie vor 
ihre Berechtigung haben, haben wir die Ent-
scheidung, eine Cloud-basierte Lösung an-
zubieten, nie bereut. Unternehmen benö-
tigen eine flexiblere Plattform, die besser 
zu skalieren ist und kaum Inhouse-Ressour-
cen erfordert“, erläutert Geschäftsführer 
Dr. Michael Berger die Entscheidung. 

Als DocuWare im Jahr 2012 „DocuWare 
Online“ auf den Markt brachte, gehörte der 
DMS-Pionier zu den ersten Unternehmen mit 
einer echten mandantenfähigen SaaS-An-
wendung. Alle Funktionalitäten des bewähr-
ten Dokumentenmanagement-Systems stan-
den damals bereits im Webbrowser zur Ver-
fügung. Vorteile wie niedriger Aufwand bei 
Installation und Support sowie geringe An-
schaffungskosten erzeugten schnell Nach-
frage. Als „DocuWare Online“ im Jahr 2015 
in „DocuWare Cloud“ umbenannt wurde, 
zählte das Unternehmen bereits einige hun-
dert Cloud-Kunden. Die Flexibilität und 
Ausfallsicherheit der Cloud-Plattform führten 

„Cloud first“ heißt nicht 
„Cloud only“
Unter dem Motto „Adapt, Automate, Innovate“ hatte DocuWare Ende April zur DocuWorld geladen.  
Im Rahmen der Veranstaltung gab der ECM-Spezialist nicht nur einen Einblick in die aktuelle  
Markt- und Geschäftsentwicklung, sondern auch einen Ausblick auf seine Zukunftsausrichtung.

Rund 300 DocuWare-Partner mit Mitarbeitern konnte Max Ertl, Geschäftsführer beim  
Germeringer ECM-Spezialisten, beim gemeinsamen Abendevent der DocuWorld Partner 
Conference im Tipi am Kanzleramt begrüßen.



in den kommenden Jahren weltweit zu ei-
nem überproportionalen Anstieg der Kun-
den. Gefördert wurde die Nachfrage zudem 
durch die Globalisierung, die digitale Trans-
formation und nicht zuletzt Covid-19. „Ge-
rade die Pandemie hat Unternehmen veran-
lasst, ihre Arbeitsweise zu überdenken und 
möglichst schnell umzustellen, um Mitar-
beiter im Homeoffice in die Arbeitsabläufe 
einzubinden“, erklärt auch DocuWare-Ge-
schäftsführer Max Ertl. Wichtig seien dabei 
eine hohe Sicherheit bei Dokumenten-Ar-
chivierung und -Zugriff, die Zusammenar-
beit dezentraler Teams in Echtzeit sowie ge-
ringer Aufwand bei der Wartung und keine 
zusätzlichen IT-Ressourcen gewesen. „Das 
alles bieten die sofort einsatzbereiten 
Cloud-Lösungen von DocuWare.“ Bereits im 
ersten Jahr der Pandemie stieg die Zahl der 
Neukunden, die sich für „DocuWare Cloud“ 
entschieden haben, um knapp 40 Prozent 
und lag bei über 4000. 

„Mit dem Aufkommen der Remote-Arbeit 
hat DocuWare einen Zuwachs an Cloud-Kun-

Hermann Schäfer, Vice President Sales DACH bei DocuWare, konnte auf der DocuWorld 2022 
die erfolgreiche Paralympionikin Denise Schindler ankündigen, die mit ihrem Vortrag  
„You never win alone“ Einblicke in eine beeindruckende Lebens- und Erfolgsgeschichte gab.

den gerade in Ländern und Branchen ver-
zeichnet, die vor 2020 eher Bedenken beim 
Einsatz dieser Lösung hatten. Von neun Kun-
den im Jahr 2012 sind wir jetzt bei über 6000 
weltweit. In den zehn Jahren seit der Markt-
einführung von ,DocuWare Cloud‘ sind viele 
Erkenntnisse in die Weiterentwicklung ein-
geflossen. Auch unsere vorkonfigurierten 
Lösungen beruhen auf zahlreichen Kunden-
erfahrungen“, so Berger. Um den Anforde-
rungen gerecht zu werden, bietet DocuWa-
re On-Premises- und Cloud-Lösungen sowie 
hybride Modelle an. Daran soll sich auch in 
Zukunft nichts ändern. Auch wenn DocuWa-
re einen klaren „Cloud-first“-Ansatz verfolge 
und mittlerweile 80 Prozent der Neukunden 
Cloud-Lösungen bevorzugen, werde man 
auch in Zukunft die On-Premises-Lösung wei-
terentwickeln und unterstützen, so Ertl. In-
tensiv voran treibt man in Germering zudem 
die Entwicklung vorkonfigurierter Lösungen, 
die sich laut dem DocuWare-Geschäftsfüh-
rer zunehmender Beliebtheit erfreuen: „Für 
neue Partner bietet dies die Möglichkeit, viel 

schneller in den Markt einzusteigen und den 
Vertriebsaufwand deutlich zu reduzieren.“ 
Da die Lösungen einfach flexibel konfigu-
riert werden können, seien diese somit prak-
tisch „Channel-ready“ und nicht gleich ein 
Diplom-Informatiker erforderlich, betont Ertl 
die Vorteile für Partner. 

Portfolio soll weiter wachsen
Auch das Portfolio an vorkonfigurierten 
Lösungen soll kontinuierlich wachsen. Seit 
einiger Zeit bereits bietet DocuWare diese 
für Rechnungsverarbeitung und Personal-
management. Neu hinzugekommen sind 
Lösungen für den „G-Nachweis“ am Arbeits-
platz sowie die „Smarte Dokumentorgani-
sation“, die vor allem kleineren Unterneh-
men einen schnellen Einstieg ins Doku-
menten-Management und die Konfigura-
tion eigener Workflow ermöglicht. Auch 
für die Zukunft ist man daher optimistisch. 
„Sowohl im Mittelstand als auch bei klei-
neren Unternehmen ist noch viel Luft nach 
oben“, so Ertl, der auch künftig mit einer 
steigenden Nachfrage rechnet. Klar sei zwar, 
dass das DMS-Geschäft keines ist, das man 
nebenbei macht. „Dafür bleiben Kunden im 
Schnitt aber auch 20 Jahre.“ Laut Ertl lohnt 
es sich daher, wenn der Partner sich enga-
giert. Und „wer hier nicht mit uns spricht, 
macht den Fehler seines Lebens.“ 
www.docuware.com 
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