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Eine Beilage des economy-Verlages

Wissenstrennwande niederreif3en

Wihrend das Thema Warenwirtschaft schon weitgehend ausgereizt ist, kann man sich mit Doku-
mentenmanagement noch einen Wettbewerbsvorteil verschaffen. Denn unstrukturierte Doku-
mente wie E-Mails oder Word-Dateien spielen eine entscheidende Rolle in Geschiftsprozessen.

Christian Stemberger

Die Rolle der Warenwirtschaftssys-
teme in Hinblick auf den Unterneh-
menserfolg ist unbestritten. Jedoch
ist heute ein Punkt erreicht, an dem
weitere Investitionen in SAP und Co
nur mehr bescheidene Resultate zei-
tigen. ,, Trotzdem sind viele Unter-
nehmen noch immer auf ihre struk-
turierten Inhalte fixiert, kritisiert
Markus Hartbauer, Chief Solutions
Architect bei SER, ,,die Bedeutung
nicht strukturierter Inhalte wird oft
nicht wahrgenommen.*

Um das Bewusstsein fiir die
Moglichkeiten des Enterprise Con-
tent Management (ECM) zu schér-
fen, haben sich die sieben grof3ten
Anbieter Deutschlands, darunter
SER Solutions, zur ECM-Allianz
zusammengeschlossen. Gerade
in E-Mails stecken fiir den Unter-

nehmenserfolg kritische Informa-
tionen, die sonst nicht verfiigbar
sind - zum Beispiel ob der Kunde
noch zufrieden oder bereits wiitend
ist. Wissen dieser Qualitit ist in den
Postfachern der Mitarbeiter oder
auf den verschiedenen Gruppen-
Servern verstreut. ,Eigentlich ein
unhaltbarer Zustand“, meint Hart-
bauer, ,,das Wissen gehort dem Un-
ternehmen und sollte allen Mitar-
beitern zur Verfiigung stehen.“ Der
Nutzen ist einfach erklart: Besser
informierte Mitarbeiter treffen die
besseren Entscheidungen.

Paradigmenwechsel

Ein Dokumentenmanagement-
system vernetzt die Inhalte der
verschiedenen Plattformen wie
Mail- oder File-Server. So entsteht
eine elektronische Akte, in der alle
Informationen zu einem Kunden

-
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Papier ist tragbar. Im Unternehmen aber ist modernes Dokumenten-

management die bessere Wahl. Foto: www.ecm-jetzt.de

verfiigbar sind. Bisher wussten die
Mitarbeiter oft nicht, welches Wis-
sen ihnen entging. Oder willkiirlich
errichtete Trennwénde, etwa Grup-
penlaufwerke, schotteten die Abtei-
lungen voneinander ab.

»Wir stehen vor einem Paradig-
menwechsel“, kiindigt Hartbauer
an, ,,bis heute hortete jeder Mitar-

beiter sein Wissen, geteilt wurde
nur auf Anfrage.“ In der Zukunft
wird das ganze Unternehmenswis-
sen grundsitzlich jedem Benutzer
zur Verfiigung stehen. Davon ausge-
nommen sind nur begriindete Fille
- vom Lohnzettel bis zur Konstruk-
tionszeichnung.

www.ecm-jetzt.de

Den Wildwuchs zuriuckschneiden

Viele Betriebe kennen ihre Druckkosten nicht —und wissen nicht, wie viel sie sparen konnen.

Der Trend zum Outsourcing hat
auch den Markt fiir Drucker und
Kopierer erfasst. Es geht langst
nicht mehr darum, Kunden einfach
ein Gerat zu verkaufen.

Ein Vorreiter auf dem Weg vom
Hersteller zum Dienstleister ist
Konica Minolta. Mit Optimized
Print Services (OPS) dehnt der ja-
panische Biirotechnikspezialist sein
Dienstleistungsportfolio weiter aus.
Osterreich ist eines der ersten Lin-
der, in denen das neue Konzept
durchgezogen wird.

Alles aus einer Hand

Dazu beigetragen hat unter an-
derem, dass sich Konica Minolta
Business Solutions Austria den Ruf

einer besonders innovativen Orga-
nisation erwerben hat. Um Kunden
die optimale Losung in die Hand

Tochter, ,kann auch die Kosten
deutlich reduzieren.“ Dann wird
fiir den Kunden eine mafBgeschnei-

geben zu konnen, derte Losung
startet Konica entworfen. Die
Minolta mit einer ,Wild gewachsene Moglichkeiten
Analyse der beste- Druckerlandschaften reichen hier vom
henden Drucker- sind komplex —und einfachen War-
landschaft. K lexitit kostet tungsvertrag bis

Es gilt den Omplex1 a“ oste zum kompletten
Wildwuchs zu be- Geld. Outsourcing des
seitigen, der sich ]OHANNES BISCHOF, Drucker-Ma-
im Lauf der Jahre KONICA MINOLTA nagements — was

gebildet hat. ,,Wer

Gerate anderer

die Modellvielfalt

im Unternehmen auf drei bis fiinf
Drucker und Multifunktionsprinter
reduziert“, sagt Johannes Bischof,
Geschiftsfithrer der Osterreich-

Hersteller mitein-
schlief3t. ,,Die Kunden entwickeln
sich sehr dynamisch“, beobachtet
Bischof, ,Niederlassungen werden
eroffnet, Geschiaftsbereiche abge-

stoBen oder neu organisiert.” Fiir
den Dienstleister ist das eine Her-
ausforderung. Er muss seine Ser-
vices stéandig an die Kundenbediirf-
nisse anpassen, zusatzliche Gerate
aufstellen oder fiir schlecht ausge-
lastete Drucker einen neuen Stand-
ort finden.

Der Start der Optimized Print
Services ist gelungen. ,Die Unter-
nehmen sind nach wie vor auf der
Suche nach Einsparungsmoglich-
keiten“, kann sich Bischof nicht
iiber mangelndes Interesse bekla-
gen. Ein Sparpotenzial von 20 Pro-
zent bei gleichzeitig mehr Flexibili-
tat und Service - mehr Argumente
braucht man nicht. cst

www.konicaminolta.at



