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Feld der MPS aktiv zu werden. Dazu stellen wir
interessierten Partnern auf Basis unserer

FRANK SCHENK, m: Epson bietet
seinen Fachhédndlern dank des Epson-Portfolios
ausgezeichnete Chancen, auf dem lukrativen

FACT -Fl’&lge.' Drucktechnologien mit Laser- und Business-

Inkjetsystemen die Mittel zur Verfiigung, um

Wie d@fil’liel’en Sie MPS? die Druckinfrastruktur kleiner und mittelstédn-

SUSANNE BRAUN, E}n Managed Print Services

sind ein allumfassendes Service-Vertragskonzept, das Un-
ternehmen Kosten einspart und gleichzeitig Arbeits- und
Dokumentenprozesse optimiert.

Der Service besteht aus der Bereitstellung der Drucker
und Multifunktionsgerdte inklusive Finanzierung, dem
Reparatur- und proaktiven Wartungsservice, der automa-
tisierten Verbrauchsmaterialversorgung sowie einer kon-
tinuierlichen Betreuung des Kunden wihrend der Ver-
tragslaufzeit, in der Optimierungen an verdnderte
Bedingungen beziehungsweise Anforderungsverdnde-
rungen des Kunden berticksichtigt werden. Ergebnis sind
eine leistungsfihigere und leichter zu steuernde Infra-
struktur, optimierte Prozesse und ein gleichzeitig positi-
ver Effekt auf das Betriebsergebnis des Unternehmens.

Neben einem Managed-Print-Ansatz setzt HP einen
immer groBeren Fokus auf die Verbesserung von Arbeits-
und Dokumentenprozessen im Unternehmen sowie auf
die Einhaltung von Sicherheitsrichtlinien durch den Ein-
satz von branchenspezifischen und gerdterelevanten Lo-
sungen wie HP AccessControl.

discher Firmenkunden zu optimieren. Mit ent-
sprechender Hardware, Software, Service, Schu-
lungen und Verbrauchsmaterial zu besonderen
Konditionen sowie langjahriger Preissicherheit
und Finanzierungsmodellen konnen unsere
Partner ihren Kunden Managed-Print-Services
anbieten. Durch die langfristige Epson-Nach-
haltigkeitstrategie bieten wir zudem eine hohe
Planungssicherheit beziiglich Energieeffizienz
und Kosteneinsparung.

BARBARA PLUMEYER, n.Ev.ElﬂF : Unter MPS verstehen wir eine kon-

tinuierliche und umfassende Kundenbetreuung im Bereich des Dokumentenout-
puts. Es fangt damit an, dass die bestehende Druck- und Systemlandschaft vor
Vertragsabschluss analysiert wird, um fiir den Kunden Transparenz zu schaffen.
Gemeinsam mit ihm, erstellt der Anbieter dann ein Konzept, das die Optimierung
sowohl der Druck- und Systemlandschaft als auch der Prozesse rund um den Do-
kumentenoutput vorsieht. Es gilt, das erarbeitete und umgesetzte Modell im
Laufe der Vertragslaufzeit fortdauernd zu {iberpriifen und immer weiter zu verbes-
sern, damit der Kunde jederzeit von einer auf seine individuellen Bediirfnisse zu-
geschnittene Losung profitieren kann. SchlieBlich kann sich die Kundensituation
dndern, sodass auch eine Anpassung des Workflows erforderlich wird.

HARALD BONIG, TDEH I BA : Der Allgemeinbegriff bei Toshiba lautet MDS (Managed

Document Services). In Deutschland und einigen anderen europdischen Lindern wird das MDS-

Konzept unter dem geschiitzten Namen ,e-CONCEPT* penetriert. Toshiba TEC versteht unter MDS

oder e-CONCEPT ein Vertriebskonzept zur Biindelung von Kunden-Outputvolumen auf einen Anbie-

ter oder Dienstleister und dessen Faktura. Dabei realisieren wir e-CONCEPT mit unseren eigenen

Produkten, nicht mit Wettbewerbsprodukten. Das unterscheidet uns von vielen anderen Herstellern.

Weitergehende MDS-Bausteine sind Softwarelosungen, Archivierung und die Optimierung des Work-

flows. Aktuell sind wir dabei, geeignete Fachhéndler fiir die Umsetzung von e-CONCEPT zu qualifi-

zieren und zu zertifizieren. Diese erhalten dann Unterstiitzung vor Ort sowie die notwendigen Hilfs-

mittel wie Analyse-Software, Consulting-Vertrdge, Finanzierungsoptionen und natiirlich

Marketingmaterialien wie eine Prasentationsvorlage oder unsere e-CONCEPT Broschiire.
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FABIAN MAIWALD, W: Die klassische Definition, dass MPS die Auslagerung der Verwaltung der gesamten
Ausgabelandschaft von Druckern, Kopiersystemen und Faxgerdten an einen externen Dienstleister oder Hersteller bedeuten,

geht Samsung nicht weit genug. Zusammen mit unseren Fachhandelspartnern stehen wir dem Kunden bereits in der Planungs-

phase hilfreich zur Seite, um eine optimal platzierte Ausgabelandschaft bei geringstmdoglichen Kosten und héchstméglicher

Kostentransparenz zu gewéhrleisten. Danach soll das Unternehmen keinerlei Belastungen mehr durch Besorgung oder Be-

vorratung von Verbrauchsmaterial sowie die Uberwachung und Wartung der Gerite erleben. Dariiber hinaus sollen alle ein-

gesetzten Gerite natiirlich optimal ausgelastet und fiir die Anwender so bequem und so schnell wie moglich zu erreichen

sein. Der Kunde muss sich also nur noch Gedanken dariiber machen, was er druckt — um den Rest kiimmern wir uns mit

unseren Fachhandels- und Servicepartnern.

BERND AUSTINAT, :g KHDEERE : Die Potenziale fiir

Kostenreduzierungen sowie fiir Qualitdts-und Effizienz-
steigerungen werden von den Unternehmen nach wie vor
unterschétzt. Dabei produzieren zu hoher administrativer
Aufwand, ungiinstige Einkaufskonditionen oder ineffizienter
Support sowie unnoétig viele Storungen veralteter Geréte-
landschaften enorme Kosten.

Bei Kyocera beinhalten Managed Document Services die
IST-Analyse eines Kunden, die Optimierung der Geriteland-
schaft und den Ablauf der Dokumentenverarbeitung. Inte-
griert sind dariiber hinaus ein Servicekonzept sowie ein Ver-
brauchsmaterial-Management, auch von Fremdsystemen.
Eine permanente Analyse des Gerédteparks (Flottenmanage-
ment), ein daraus resultierendes Reporting und regelméagig
durchgefiihrte Gesprache mit dem Kunden optimieren per-
manent die Wirtschaftlichkeit der Gerdteflotte und erdrtern
neue Aspekte der Workflowoptimierung und der Dokumen-
tensicherheit. Zudem werden alle Aspekte einheitlich faktu-
riert. Fiir den Kunden reduzieren sich damit nicht nur die
Kosten, sondern auch der Verwaltungsaufwand.

BERT JANSEN-BALTHASAR, qu!i Managed Print
Services (MPS) werden fiir Unternehmen durch externe
Dienstleister erbracht, die auf Druckprozesse und deren
Struktur spezialisiert sind. Dies beinhaltet die Uberwachung
und Verwaltung der Drucker im Rahmen eines Flottenmana-
gements und die vorhergehende Analyse der Infrastruktur
und des Dokumentenprozesses.

ALBERT BRENNER, Xerox .‘;‘ : Wir sehen Managed Print Services
als koordinierten Betrieb einer vernetzten Druckinfrastruktur. Nach einer
Ist-Analyse der bestehenden Druckinfrastruktur tibernimmt Xerox das
vollstdndige Management der Drucksysteme inklusive Verbrauchsmateri-
alien und Wartung. Vorhandene Systeme — auch die von anderen Herstel-
lern — werden iiber mehrere Jahre verteilt, reduziert oder ausgetauscht.

So entsteht eine Druckinfrastruktur, die die jeweiligen Mitarbeiter-
bediirfnisse optimal abdeckt, Arbeitsprozesse optimiert und Kosten in
zuvor vertraglich definierter Hohe reduziert. Die Drucksysteme benach-
richtigen Servicetechniker proaktiv, wenn Toner zur Neige geht oder War-
tungsarbeiten féllig werden. Gleichzeitig finden Dokumentensicherheit
und die Senkung des CO,-Verbrauchs Beachtung.

Ein weiterer Vorteil ist, dass im Rahmen von MPS Kosten transparent
werden, da sie nach Gerét, Abteilung, Kunde oder Mitarbeiter berechnet
werden konnen. Zudem erhélt der Kunde nur noch eine Rechnung anstatt
viele verschiedene von unterschiedlichen Anbietern.

ANDREAS DUTHEL, LEIM#RE : Managed Print Services be-
schreiben eine Reihe von Dienstleistungen, die es dem Kunden erlau-
ben, alle mit dem Thema Office-Output verbundenen Prozesse an einen
Dienstleister auszulagern. Die elementarsten Prozesse, die mit MPS ein-
hergehen, sind die Erfassung des Status quo, die Aufstellung der zukiinf-
tigen Flotte, Change-Management im Sinne von Erstellung und Kommu-
nikation des neuen Governance-Modells fiir Output, Projektmanagement,
Roll-out und Roll-back, Wartung und Instandsetzung, Automation der
Versorgung mit Verbrauchsmaterialien, regelmafiges Reporting sowie
fortlaufende Optimierung in Zusammenarbeit zwischen Kunden und
Dienstleister mit dem Ziel, weniger zu drucken und mehr zu sparen. Die
Leistungen werden dabei verbrauchsabhdngig abgerechnet und kdnnen
flexibel finanziert werden.

GERD RUESSE, '/ Triumph-Adler : Der Zweck von Managed Print Services liegt darin, die Effizienz der Arbeits-

prozesse rund um den Betrieb von Druckern, Kopierern und Multifunktionssystemen zu steigern, wenn maglich zu

automatisieren — dies bis zu ihrer Entsorgung. Doch anders als bei einem kompletten Outsourcing soll der Kunde bei

MPS im ,Fahrersitz“ bleiben und zu jeder Zeit vollstdndige Transparenz iiber Prozesse und Systeme erhalten, unter

wirtschaftlichen wie auch technischen Gesichtspunkten, aber auch in Bezug auf die Umweltbilanz. Die Administration

des Systemfuhrparks sollte einfach von der Hand gehen, um nicht zu sagen Spall machen.
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Wie sieht Ihr Konzept dazu aus?

BARBARA PLUMEYER, nEvElﬂF : DEVELOP setzt auch

beim Thema MPS auf die individuelle Betreuung der Kunden durch
die autorisierten DEVELOP-Fachhédndler. Ein einheitliches, von
DEVELOP vorgegebenes MPS-Konzept, fiir das sich der Fachhidndler
speziell zertifizieren lassen muss, gibt es hierzu nicht. Jeder Kunde
und jeder Fachhandelspartner von DEVELOP ist individuell und so
sollte er auch behandelt werden. Ein standardisiertes Konzept kann
das nicht garantieren.

Wir setzen vielmehr darauf, unsere Fachhdndler mit professionel-
len Tools zu unterstiitzen. Rund um das Thema Outputmanagement
und Services bietet DEVELOP dem Handel sowohl Hardware als auch
Softwareprodukte. Zu Letzteren gehoren Software zur herstellerun-
abhéngigen Systemverwaltung und Fernwartung, Accounting-, Secu-
rity- und Web-to-print-Lésungen sowie eine elektronische Dokumen-
tenverwaltungbis hin zum vollintegrierten Dokumentenmanagement.
Tools im Bereich der Planung, des Consultings, zur Kalkulation und
Préasentation zéhlen ebenfalls zum Angebot sowie auch Partnerschaf-
ten mit spezialisierten Dienstleistern, ein umfangreiches Paket an
Weiterbildungsmaffnahmen wie etwa Fiihrungskrifte-, Marketing-,
Vertriebsseminaren bis hin zu zertifizierten Vertriebs-, Techniker- und
Beraterlehrgdngen und schlieflich Pre-Sales Support. Durch sukzes-
sive Ausweitung dieser ,Toolbox“, insbesondere im Bereich unseres
Software-Line-ups, méchten wir unseren Fachhandelspartnern die
Moglichkeit geben, ihr Angebot noch besser auf den Endkunden ab-
zustimmen. Kurz gesagt: Wir setzen auf die individuelle Lésungskom-
petenz unserer Fachhdndler.

FABIAN MAIWALD, W Mit dem Seiten-

preiskonzept,SamPage“ bietet Samsung ganzheitliche und
fiir die jeweiligen individuellen Kundenwiinsche maRge-
schneiderte MPS-Losungen an. Dies beginnt schon mit der
Planung zur Gestaltung der zukiinftigen Ausgabeland-
schaft fiir einen optimalen Mix der Ausgabegerite. Die Auf-
stellung und Konfiguration der Systeme erfolgt ebenso
iiber unsere Partner wie die Versorgung mit Verbrauchsma-
terial ,just-in-time“. AufWunsch werden die Systeme kom-
plett iiberwacht und gesteuert, um bei Storungen rechtzei-
tig eingreifen zu konnen.

Das Besondere an Samsungs Seitenpreiskonzepten ist,
dass bei der Berechnung der Seitenpreise in der Regel kein
Unterschied gemacht wird, ob auf einem Drucker oder ei-
nem multifunktionalen Kopiersystem gedruckt wird. Da-
mit wirkt Samsung der Zentralisierung und Minimalisie-
rung von Ausgabelandschaften entgegen. Anwender
konnen nach wie vor auf ihren Schreibtischgerédten dru-
cken oder kopieren, ohne dass sich die Gesamtkosten fiir
das Unternehmen dadurch erhéhen.

ANDREAS DUTHEL, LEIM#IRK : Lexmark bietet eine Reihe von mafigeschneiderten MPS-Konzepten an. Die Programme fiir den
Fachhandel und fiir Endkunden héngen zum einen davon ab, wie umfassend die Dienstleistungen sind. Zum anderen spielt die Unter-

nehmensgrof8e eine maligebliche Rolle. Konzernen mit einer gro8en, verteilten Flotte von Ausgabegerédten empfehlen wir unser Konzept
DISTRIBUTED FLEET MANAGEMENT, das exakt auf die Anforderungen von Groffkunden zugeschnitten ist. Dabei ibernimmt Lexmark
in einem Outtasking-Prozess alle Aufgaben und Pflichten, die mit dem tdglichen Managen der gesamten Flotte von Druckausgabegera-

ten auf nationaler oder internationaler Basis einhergehen. Die Dienstleistungen umfassen in der Regel Refinanzierung, Projekt-Manage-

ment, Change-Management. Rollout, Wartung und Instandsetzung, IMAC-Prozesse, Reporting und fortlaufende Optimierung.
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HaraLp Bonig, TOSHIBA . waiba

e-CONCEPT ist ein ganzheitliches Losungskon-
zept, das die Birokommunikation des Kunden ef-
fizient gestaltet, Kosten transparent macht und
dem Kunden ein individuelles Angebot bietet.

Haufig ist nicht bekannt, welche und wie viele
verschiedene Systeme in einem Unternehmen
iiberhaupt installiert sind. Verbrauchsmateriali-
en, Service und andere Dienstleistungen werden
von verschiedenen Anbietern bezogen, nicht sel-
ten kilmmern sich darum einzelne Abteilungen
selbst. Oft fehlen Angaben zu Auslastung, Ein-
satz, Nutzungsverhalten oder Druckvolumen.

Toshiba e-CONCEPT gibt einen Uberblick da-
riiber, ob die Systeme optimal ausgelastet sind,
wie viele Seiten kopiert, gedruckt oder gescannt
werden und vor allem, wie hoch die tatsdchlichen
Kosten wirklich sind.

Anschliefend erhilt der Kunde ein auf seine
individuellen Bediirfnisse abgestimmtes Ange-
bot, das ihm neben vollstdndiger Kostentranspa-
renz vor allem Zeitersparnis, optimierte Arbeits-
abldufe, einen effizienten und wirtschaftlichen
Einsatz der Systeme sowie in vielen Féllen auch
Kosteneinsparungen bietet. Wir haben mit ,AIM“
(Analyse — Implementierung — Management) eine
dreistufige Methode entwickelt, die den zeitli-
chen und inhaltlichen Ablauf zur Durchfiihrung
von e-CONCEPT beschreibt.

GERD RUESSE, [y, TFiumph-Adler . gk steht fiir ein individuell kon-
figuriertes und bedarfsgerecht konzipiertes Dienstleistungs- und Service-
angebot, das den gesamten Lebenszyklus der Drucker-, Kopier- und Multi-
funktionssysteme umfasst. Den Mittelpunkt bildet TA Cockpit, ein eigens
von TA Triumph-Adler entwickeltes webbasiertes Asset- und System-Manage-
ment-Programm. Mit ihm lassen sich - unabhdngig vom Hersteller — sémtliche
Gerdte und Systeme inventarisieren. Es zeigt Statusmeldungen und Stérungen,
steuert Service-, Beschaffungs- und Abrechnungsprozesse und gibt tagesaktu-
ell Auskunft tiber Verbrauch und Kosten. Dabei ist TA Cockpit personalisierbar
und Smartphone-féhig.

Dieses ,Rundum-sorglos-Paket“ wird von einer kleinen Box gesteuert:
TA Smart ist eine Schnittstelle, die einfach in das Netzwerk des Kunden einge-
bunden wird. Von da an sammelt sie vollautomatisch alle verfiigbaren Daten
der angeschlossenen Systeme. Der Kunde hat einen weiteren Vorteil: absolute
Sicherheit. Gemeldet werden nur zuvor autorisierte Daten. Zudem agiert
TA Triumph-Adler zu keinem Zeitpunkt auf dem Server des jeweiligen Kunden.
Wir sind tiberzeugt, dass wir mit KIRK den Begriff ,Service“ vollkommen neu
definieren, da dem Kunden, der dieses System nutzt, die fast 400 Systemtechni-
ker von TA Triumph-Adler und deren Erfahrung aus tiber 200.000 Systemen aller
Hersteller rund um die Uhr und an sieben Tagen in der Woche zur Verfiigung
stehen. Storungsmeldungen gehen ndmlich automatisiert an das Servicecenter
bei TA Triumph-Adler, die Terminvereinbarung erfolgt umgehend. Zudem arbei-
ten unsere Entwickler bereits daran, etwa Okoeffizienzkriterien in die Datenab-
frage und Uberwachung zu integrieren. Das macht KIRK kiinftig zu einem Kern-
element eines modernen Dokumentenmanagement-Systems, das Kosten- und
Prozesseffizienz mit Oko- und Energieeffizienz verbindet.

ALBERT BRENNER, XETOX @,) : Xerox verfiigt

BERND AUSTINAT, :g KHDCERE : Zunéchst einmal ist

tiber mehr als zehn Jahre Erfahrung im Bereich Managed
Print Services (MPS) fiir GroRunternehmen und bietet

es wichtig, eine Inventarisierung vorzunehmen, um die Anfor-
derungen des Kunden genau zu ermitteln. Mittels einer einfa-
chen Analyse per USB-Stick kénnen dem Kunden seine Ein-
sparpotenziale genau aufgezeigt werden. Im zweiten Schritt
erfolgt die Ermittlung eines individuellen Mafnahmenpakets
zur Outputoptimierung bis hin zur Implementierung erforder-
licher Softwarel6sungen. Manchmal geniigt es schon, einfach
nur Systeme auszutauschen. Abhédngig von der Unternehmens-
grofle gibt es drei Optimierungsmodule.

Dartiber hinaus bieten wir unseren Kunden auch ein profes-
sionelles Flottenmanagement an, wie Verbrauchsmaterialma-
nagement, Kostencontrolling, Zahlerstdnde auslesen. Im Rah-
men unserer Firmenphilosophie garantiert Kyocera, dass alle
Technologien umweltfreundlich und nachhaltig sind.

Alle MDS-Prozesse werden als flexibles Baukastensystem
iiber unseren Fachhandel angeboten. Der Kunde bekommt also
nur die Bausteine, die er bendtigt.

MPS hier im Direktgeschéft an. Fiir kleine und mittel-
standische Unternehmen bieten wir MPS seit dem Jahr
2009 erfolgreich tiber zertifizierte Partner an. Die Mana-
ged Print Services werden stets individuell an den Be-
diirfnissen des Unternehmens ausgerichtet — zum Bei-
spiel in Bezug auf Sicherheitsaspekte, Arbeitsprozesse,
Druckkostenabrechnung oder Funktionalitét.

Eine Besonderheit unseres Angebots ist die Integra-
tion von Systemen anderer Hersteller, sodass einmal
getdtigte Investitionen nicht verloren gehen. Ein weite-
rer Vorteil besteht darin, dass wir auch die Hausdrucke-
rei und mobile Mitarbeiter in MPS-Projekte einbinden
kénnen. Damit geht das MPS-Angebot von Xerox iiber
den Biirodruck hinaus.

5/2011 FACTS

63



FACTS-TITEL

Druckermarkt

ound tﬂﬁ/g

Fortsetzung zur Frage:

Wie sieht Ihr Konzept dazu aus?

SUSANNE BRAUN, ﬁa Wir bieten MPS direkt fiir Grofkun-

den oder in Zusammenarbeit mit unseren zertifizierten Partnern fiir
den Mittelstand an. Die Vorgehensweise ist jedoch &hnlich. Bevor
MPS implementiert werden, analysieren wir in Zusammenarbeit mit
dem Kunden die Ist-Situation. Diese Analyse macht vielen Unterneh-
men erst einmal klar, wie viele Drucker, Kopierer, Scanner oder Faxe
momentan installiert sind und welche Kosten mit der Infrastruktur
und den Prozessen verbunden sind. Von grofer Bedeutung ist die
Einbeziehung der Mitarbeiter — sie sollen nicht das Gefiihl bekom-
men, dass ihnen ihr Drucker einfach wegrationalisiert wird, sondern
es soll aufgezeigt werden, welche Vorteile sie und das Unternehmen
durch den Wechsel erfahren. Wir haben nie ein fertiges Konzept in
der Schublade liegen, sondern erstellen eine auf das Unternehmen
malgeschneiderte Outputinfrastruktur, verbunden mit den passen-
den Services und Losungen. HP hat fiir diesen Bereich eine dreistu-
fige Strategie entwickelt, die wie folgt aussieht:

1. Basis ist die Optimierung der Infrastruktur: Hier wird zwi-
schen Kosteneinsparungen und den Produktivitdtsanforderun-
gen der Mitarbeiter abgewogen. Das heilt, es geht um die Plat-
zierung der optimalen Maschine am richtigen Einsatzort.

2. Management der Umgebung: Ergebnis dieser Stufe sind eine
hohere IT-Produktivitdt und eine verbesserte Systemverfiigbar-
keit. Wir setzen dazu Tools wie HP Web Jetadmin ein oder set-
zen MPS um, um die Infrastruktur optimal und wirtschaftlich
zu verwalten.

3. Verbesserung der Arbeitsabldufe: Optimierte Arbeitsabldufe
und eine bessere Erfiillung gesetzlicher Vorgaben sind unter an-
derem das Ergebnis des Einsatzes von Kofax Document Capture,

die die Verarbeitung von Papierdokumenten automatisiert.

Am Ende dieses Prozesses stehen fiir Unternehmen enorme Kosten-
einsparungen und Effizienzsteigerungen; wir haben bereits Unter-
nehmen umgestellt, die bis zu 40 Prozent ihrer Outputkosten redu-
zieren konnten.
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BERT JANSEN-BALTHASAR, Pl' l!l- : Das viel be-
schworene papierlose Biiro ist und bleibt ein Traum und
bei vielen Unternehmen mit einer heterogenen Arbeits-
platzdruckerumgebung wurde die Idee eher zum Albtraum.
Die tatsdchlichen Druckkosten sind in vielen Unternehmen
kaum nachvollziehbar. Hier versuchen wir anzusetzen,
denn wenn es gelingt zu verdeutlichen, dass die Druckkos-
ten eines Unternehmens rund sechs Prozent seines Ge-
samtumsatzes ausmachen, wird auch deutlich, wie wichtig
es ist, das Problem zu erkennen und zu l6sen. PFB positio-
niert sich als herstellerunabhédngiger Dienstleister, der
durch seine unterschiedlichen MPS-Programme auch den
ganz individuellen Anforderungen des Kunden gerecht
werden kann. Dies ist unser entscheidender Vorteil gegen-
tiber Programmen, die herstellerseitig angeboten werden.

FRANK SCHENK, EPEGH. : Epson MPS sind auf klei-
nere und mittelgroe Arbeitsgruppen ausgelegt. Zudem se-
hen wir uns bei der Implementierung dieser Losungen stets
als zuverldssiger Partner eng an der Seite des Fachhéndlern.
Unser Ziel ist es, verstdrkt Business-Inkjetdrucker im Office
zu etablieren, weil diese Drucksysteme den Anwendern kon-

krete Vorteile hinsichtlich der TCO bieten.
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BERT JANSEN-BALTHASAR, Pl' l! # : Richtig,
die Akzeptanz der Unternehmen hélt sich laut einer
Ende vergangenen Jahres durchgefiihrten IDC-Um-
frage in Deutschland in Grenzen. Laut dieser Studie

Y0 fay,

[ZXS8 Frage:

Dem Endkunden sind MPS augenblick-
lich noch nicht so geldufig. Was unternimmt

ist Print-Management fiir rund drei Viertel der Unter-
nehmen noch kein Thema. Um dies zu dndern, ist es
wichtig, die Ursache fiir die zogernde Herangehens-
weise der Unternehmen zu kennen und dort anzuset-
zen . Dies wird nur durch ein vertrauensvolles Mitei-
nander von Kunden und Lieferanten gelingen. Auch
dem Kunden ist bewusst, dass er sich damit fiir einen
langen Zeitraum an ein bestimmtes Unternehmen

Ihr Unternehmen (auch im Hinblick auf den
Fachhandel), um die Vorteile von MPS
bekannter zu machen?

bindet. PFB als herstellerunabhingiger Losungsan-
bieter ist aufgrund seiner Struktur pradestiniert, kun-
denspezifische Losungsansétze herauszuarbeiten, die
nicht herstellerabhéngig sind, sondern eine Vielzahl
von unterschiedlichsten Kundenanforderungen in
Betracht ziehen und sich auf heterogene Druckerum-
gebungen abstimmen lassen.

ANDREAS DUTHEL, ]- E:'.:M#RK : Der Begriff MPS entwickelt sich

SUSANNE BRAUN, [&a Wir haben festgestellt, dass das

Thema MPS in den letzten zwei Jahren deutlich an Visibilitdt gewon-
nen hat und fast jeder unserer Kunden sich schon ,irgendwie mit dem
Management seiner Druck- und Kopierumgebung beschéftigt hat.

Die Themen ,Reduzierung der Druckkosten“ und ,Optimierung

von Dokumentenprozessen“ stehen relativ selten ganz oben auf der
Prioritdtenliste von IT- und Fachverantwortlichen.
Doch gerade in diesem Bereich verbirgt sich oftmals ein stark unter-
schitztes Potenzial fiir Kostenreduzierungen sowie fiir Qualitdts-
und Effizienzsteigerungen. Unternehmen verschwenden noch im-
mer unnotig viele personelle und finanzielle Ressourcen fiir das
Druck- und Dokumentenmanagement.

Wir wollen mit einem strategischen Ansatz in direkter Ansprache
MPS auf die Agenda von Unternehmen bringen. Selbstverstdandlich
unterstiitzen uns auch diverse Marketingmanahmen, um MPS bei
Unternehmen und unseren Partnern bekannter zu machen.

GERD_RUESSE,

mehr und mehr zu einem Modewort der IT-Industrie. Daher halten wir
es fiir wichtig, darauf zu achten, was der Anbieter darunter versteht und
iiber wie viel Erfahrung er verfiigt. Lexmark bietet MPS-Konzepte fiir
seine GroBkunden seit mittlerweile mehr als zehn Jahren an und ver-
fligt tiber einen umfangreichen Erfahrungsschatz im Managen von gro-
R3en, verteilten Flotten rund um die Welt. Da zahlreiche Anbieter, dazu
gehoren sowohl Hersteller als auch Systemintegratoren und Fachhdnd-
ler, teilweise deutlich voneinander abweichende Inhalte mit dem Be-
griff MPS verbinden, investieren wir in diesem Dienstleistungssegment
nicht in Werbung oder Hochglanzbroschiiren, sondern in die Qualitét
und Ausbildung unserer Spezialisten. Denn Dienstleistung kann man
im Gegensatz zu unseren Hardwareprodukten nicht anfassen. Als
Dienstleister muss man sich flexibel auf Kundenanforderungen einstel-
len konnen und dem Kunden das Vertrauen vermitteln, dass man halt,

was man verspricht.

Trivmph-Adler : Wir versuchen, den Kunden ganzheitlich zu verstehen, und beriicksichtigen dabei nicht nur die

Belange der Einkdufer. Drucker sind als IT-Peripheriesysteme klassischerweise in der IT beheimatet und deren Primérbelange, das heif3t rei-
bungsloser und sicherer Betrieb, haben im Endeffekt mindestens so viel Gewicht wie die Interessen des Einkdufers beziiglich einer moglichst
wirtschaftlichen Losung. Bei unserer Ansprache der Unternehmen nehmen wir daher auch gleich die IT-Verantwortlichen ins Boot. Die IT weil3
doch im Endeffekt am besten, wo der Schuh driickt. Schauen Sie doch, was in Unternehmen tagtéglich passiert: Anders als Kopiersysteme
werden Drucker doch héufig planlos angeschafft, mal {iber den Einkauf, mal {iber Fachabteilungen. Die IT soll die Neuanschaffung nun ins Netz
bringen, die richtigen Treiber installieren, dafiir sorgen, dass alles problemlos funktioniert. Der Vorrat an Verbrauchsmaterial muss tiberwacht
werden, auch der Papiervorrat — dabei sind zum Beispiel auch unterschiedliche Papierqualitdten zu berticksichtigen. Zeigen Gerate Defekte,
stellen sich Fragen: Ist es ein Garantiefall, lohnt sich gegebenenfalls eine Reparatur, wie sieht der Herstellerservice aus, wer kommt und wann?
Derlei Fragestellungen sind oftmals sehr zeitintensiv und im Endeffekt ldstig, die IT-Administration ist damit aber vielfach derart beschiftigt,
dass sie sich ihrer eigentlichen Tdtigkeit, etwa der Weiterentwicklung des ERP-Systems oder der Optimierung von Applikationen, kaum widmen
kann. Ein gut verstandenes MPS-Konzept nimmt der IT die ganze ,Indianer“-Arbeit rund um den Betrieb der Drucksysteme ab.
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ALBERT BRENNER, X€OX @,': Wir nutzen Plattfor-

men wie CeBIT, Hamburger IT Strategietage oder im letzten
ri?

BERND AUSTINAT, J-i KHD[ERE : Der Begriff MPS
oder MDS ist fiir Kunden ja nicht so wichtig. Entscheidend

Jahr den IT World Congress, um MPS bekannter zu machen.
Dariiber hinaus veranstalten wir hausinterne Events wie die
ist, mit dem Kunden ins Gesprich zu kommen und ihm die Xerox Innovation Session, um Kunden und Partner zu infor-
Vorteile eines optimierten, einheitlichen Druckmanage- mieren. Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Zusammenarbeit
ments aufzuzeigen. Es ist eine Beratungsaufgabe.

KYOCERA schult daher nicht nur den Fachhandel im Hin-

blick auf MDS-Beratung, sondern hat im letzten Jahr selbst

mit Analystenhdusern wie Gartner IDC und Quocirca, die uns
einheitlich als MPS-Marktfiihrer sehen. Zusédtzlich unterstiit-
zen uns wichtige MPS-Kunden wie PwC, Fiat, Leifheit, Europa-
seine Vertriebsstruktur darauf ausgerichtet. So fithren heu- isches Patentamt oder Procter & Gamble, indem sie als Refe-
te viele Vertriebsmitarbeiter direkt bei den Kunden Bera- renzen zur Verfligung stehen.
tungsgesprache und unterstiitzen so den Fachhandel. Unsere Partner informieren wir tiber die bereits aufgefiihr-
ten Kanidle und weitere MarketingmafSnahmen wie Mailings,
Broschiiren oder Newsletter. Entscheiden sie sich dafiir, selbst
W MPS anzubieten, unterstiitzen wir sie mit den notwendigen
FABIAN MAIWALD, : : Obwohl wir ausschlieflich Tools und umfassenden Schulungsprogrammen. In der Regel
indirekt tiber zertifizierte Fachhandelspartner vertreiben, unterhélt sind wir auch bei den ersten Kundengesprachen dabei.
Samsung natiirlich auch ein Team aus hoch qualifizierten Vertriebs-
spezialisten, die direkt mit moglichen Kunden in Kontakt treten,
ihnen unsere Seitenpreiskonzepte vorstellen und hier sehr gute

Aufkldrungsarbeit - besonders im mittelstdndischen Bereich - leis-

ten. Unsere Partner sind dabei immer mit im Boot und erhalten
jede erdenkliche Unterstiitzung von uns. Dieser Support erstreckt
sich besonders auch auf Werbe- und Marketingmanahmen, die
der Fachhédndler in seinem Vertriebsgebiet durchfiihrt. Dartiber hi-
naus statten wir unsere Partner fiir ihre Geschiftsriume mit dem
entsprechenden Informations- und Prasentationsmaterial aus und
bieten stdndig Schulungen sowohl fiir technischen Bereich als auch

fiir VertriebsmaRnahmen.

_:ﬁ" e ﬁ
FRANK SCHENK, m : Epson hat ein starkes Ver-

triebsteam aufgebaut, das auch kleinere Partner beim Vertrieb
und bei der Installation von Epson-MPS-Lésungen unterstiitzt.
Zusitzlich bieten wir neben vielfdltigem Informationsmaterial
auch individuelle Schulungen zum Thema an. So sind im Epson-
Schulungsportal training@epson spezielle, auf die Bediirfnisse
unserer Partner abgestimmte Trainings jederzeit abrufbar.

HaraLD BoNiG, T DSMIBA : ende januar / Anfang

Februar 2011 haben wir regionale Fachhandels-Meetings durch-
gefiihrt, auf denen wir unser e-CONCEPT und die zukiinftige
Strategie von Toshiba TEC unseren Vertriebspartnern vorgestellt
haben. Da wir erst seit Februar 2011 {iber A4-Systeme in unse-
rem Produktportfolio verfiigen, war dies auch der richtige Zeit-
punkt, um mit e-CONCEPT zu starten.

Bereits zum 1. Oktober 2010 haben wir zwei erfahrene MDS-
Verkaufsleiter eingestellt, die ihr Know-how an unsere Fach-
héndler und die Toshiba-Mitarbeiter weitergeben, sie vor Ort
schulen und mit ihnen gemeinsam Analysen beim Kunden
durchfiihren. Auch fiir unsere Regionalverkaufsleiter besteht
die Hauptaufgabe in der Durchfithrung von e-CONCEPT-Pro-
jekten. Sie gehen gemeinsam mit den Verkdufern des Fachhan-
dels zum Kunden und fiithren die Analysen durch.

RegelméRige PR-Berichte, Anzeigen und Anwenderberichte
tiber erfolgreich durchgefiihrte Projekte zeigen dem Endkun-
den die Vorteile von e-CONCEPT auf.

BARBARA PLUMEYER, n.E VEIHF : In der Tat zeigt unsere Erfahrung auch, dass Endkunden MPS-Kon-
zepte oftmals noch nicht so bekannt sind. Unsere Fachhéndler setzen daher gezielt auf kundenindividuelle Kon-

zepte, stellen ihr Know-how, ihre Hard- und Softwareprodukte und alle Dienstleistungen rund um das Thema

Dokumenten-in- und Outputmanagement in den Fokus, um ein Konzept ,a la carte“ zu bieten.

Aus der Kombination aller ,Zutaten®, sprich Tools und Ausstattung, und dank des passenden Rezept, wird das

passende ,Menii“ zusammengestellt, um bei begeisterten Endkunden einen nachhaltigen Erfolg zu erzielen. Somit

steht nicht MPS als Begriff im Mittelpunkt, sondern die eigentliche Optimierungskompetenz des Fachhandels.

5/2011 FACTS 67



FACTS-TITEL

68

[ZXS 8 Frage: gerd EPSON o

Auf der diesjihrigen CeBIT gab es ei-

hat auf der diesjdhrigen CeBIT seine Lo-
sungen, inklusive einer MPS-Losung mit

nen MPS-Park, der von vielen Herstellern I O
reich ausgestellt. Wir als Hersteller von

und Fachverbdnden als Plattform genutzt Drucksystemen sehen uns bei MPS als Li-

. . . sungspartner zusammen mit unseren

wurde, um neue MPS-Losungen zu prdsentie- Fachhindlern, sodass ein Auftritt von
. Epson im MPS-Park alleine keinen Sinn

ren. War Ihr Unternehmen auCh dabel? gemacht hitte. Vielmehr fordern wir unse-

(Wenn nicht, warum?) Wie schdéitzen

re Partner stets auf, mit uns zusammen
gewerblichen Endkunden die Vorteile von

Sie den Erfolg eln? MPS zu kommunizieren. Ein Beispiel fiir

diese erfolgreiche Zusammenarbeit sind

die Epson Industry Solutions Center, in

denen unsere Partner ihren Kunden

Druck- und Projektionslésungen prisen-

tieren konnen. Diese beiden Center, eins

in Meerbusch, eins in Grébenzell bei Miin-
BARBARA PLUMEYER, DEFEIDF : DEVELOP war nicht im chen, sind konstant gut ausgebucht.

MPS-Park vertreten. Aufgrund unserer Fokussierung auf malge-
schneiderte Losungen, die den Kunden den Arbeitsalltag erleichtern,
setzen wir auch bei der Teilnahme auf Messen einen anderen Schwer-
punkt. Wir konzentrieren uns eher auf kleinere, regionale Messen, wie
zum Beispiel den Channel-Sales-Day in Miinchen, auf denen wir mit
einem Stand und einem Vortragspart vertreten sind. So halten wir den

R
direkten Kontakt zum Fachhandel und konnen gemeinsam unsere, ; s B ol
beziehungsweise dessen Kunden direkt vor Ort beraten. Bei solchen I _‘i'-‘- 5
Teilnahmen verzichten wir bewusst auf theoretische Konstrukte, wie ——
MPS, und présentieren lieber reale Losungen, wie unsere Dokumenten- = = . “:_ -
verwaltungssoftware store+find, die speziell auf kleinere und mittel- f 4 e '

stdandische Unternehmen zugeschnitten ist.

GERD RUESSE, | '/ Triumph=Adlar : Die diesjdhrige CeBIT bleibt uns ganz besonders in Erinnerung. Gerade erst im
Markt eingefiihr,t wurde unser MPS-Konzept dort mit den héchsten Weihen renommierter IT-Fachleute versehen: KIRK
wurde von der Initiative Mittelstand als IT-Innovation des Jahres 2011 ausgezeichnet. Zugleich wurde KIRK Gesamtsieger
in der Kategorie Systemmanagement und darf sich nun mit dem Titel ,Innovationspreis IT 2011“ schmiicken. Damit hat
sich unser Dienstleistungsangebot gegen 2.000 Mitbewerber durchgesetzt. Die Juroren hoben vor allem drei Kriterien ihrer
Bewertung besonders hervor. Das Gesamtkonzept KIRK zeichne sich erstens durch eine hohen Innovationsgehalt aus, der
sich auch in der Zukunftsorientierung der Losung zeige. Zweitens sei mit dem , TA Cockpit* ein hoher Nutzwert zu erkennen,
weil das System unmittelbar auf eine verbesserte Effizienz und Profitabilitédt beim Anwender abziele. Und schlieflich zeige
die Losung mit ihren individuellen und modular einsetzbaren Einzelkomponenten eine hohe Eignung fiir den Mittelstand,
weil sie anwenderfreundlich und der Implementierungsaufwand gering sei. Das ist Kundenintegration pur.
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BERND AUSTINAT :g KHDEERE : KYOCERA war

in diesem Jahr nicht im MPS-Park der CeBIT vertreten -
unter anderem auch deshalb, weil wir uns stark auf eige-
ne Veranstaltungen und individuelle Kundenberatung
konzentriert haben. Ob die CeBIT néchstes Jahr fiir uns
eine Option ist, ist noch offen.

FABIAN MAIWALD, W: Wir haben die Plattform des

MPS-Parks genutzt, um dort im Rahmen der Veranstaltung ,MPS-
Forum“ unser MPS-Konzept vorzustellen.

Dariiber hinausgehend haben wir unsere MPS-Lésungen und
Neuheiten im Dealers-only-Bereich interessierten Héndlern und
Partnern vorgestellt. Das Interesse, mit uns ins Gesprach zu kommen,
war ausgesprochen hoch. Wir haben sehr viele interessante Gespré-
che gefiihrt und konnten vielen Hdndlern das Thema MPS néherbrin-
gen und aufzeigen, wie sie fiir ihre Kunden zusammen mit unseren
Losungen einen Mehrwert schaffen konnen. Fiir uns war unserer Auf-
tritt auf der CeBIT ein voller Erfolg.

-
ALBERT BRENNER, XETOX @,) : Der MPs-Park war
der Grund dafiir, dass wir nach zwei Jahren Pause wieder auf
die CeBIT zuriickgekehrt sind. Wir begriien es, dass die
Deutsche Messe AG eine Plattform anbietet, die die Themen
der Druckindustrie fokussiert. Uns hat das Konzept des
MPS-Parks iiberzeugt und wir sind sehr zufrieden mit dem
Verlauf der Messe. Unsere Schwerpunktthemen MPS oder
Mobile Print stiefen auf gro8es Interesse und lockten viele
Besucher an den Stand. Hierzu gehorten sowohl Entschei-
dungstréager in mittelstandischen und groBen Unternehmen
als auch Biirofachhéndler.

Nach den positiven Ergebnissen der diesjahrigen CeBIT
konnen wir uns eine Teilnahme im kommenden Jahr durch-
aus vorstellen. Ausschlaggebend wird dabei auch das Kon-
zept sein, das die CeBIT 2012 bietet.

SUSANNE BRAUN, [éa Wir haben uns auf der CeBIT 2011 auf unsere Kooperation mit der

BITKOM zum Thema Cloud-Computing konzentriert und dort auch unsere Cloud-Printing-Lésungen

wie ePrint gezeigt. Unsere Managed Print Services und Losungen stellen wir unseren Kunden bevor-

zugt direkt vor Ort vor und diskutieren mit ihnen individuell die jeweilige Situation und den Losungs-

ansatz fiir das Unternehmen.

= ..

&

BERT JANSEN-BALTHASAR, Pl“!i : PFB ist seit eini-
gen Jahren nicht mehr auf der CeBIT als Aussteller vertre-
ten, da der Kosten-Nutzen-Aspekt fiir uns nicht mehr in
einem ausgewogenen Verhéltnis steht. Wir orientieren uns
daher eher an Fachmessen oder Hausausstellungen, wo
wir ohne Streuverlust in der Lage sind, unsere Zielgruppen
direkt anzusprechen. Gradmesser fiir Erfolg oder Misser-
folg des MPS-Themenparks wird wohl sein, ob er 2012 wie-
derholt wird.

HARALD BoNiG, T DSMIBA . 1oshibaTEC war zu-

letzt im Jahr 2003 als Aussteller auf der CeBIT. Danach wur-
de die Entscheidung getroffen, nicht mehr aktivan der Mes-
se teilzunehmen.

Der Erfolg des MPS-Parks ist fiir uns schwer einzuschitzen.
Der Presse war zu entnehmen, dass die Deutsche Messe AG
und die Hersteller, die vor Ort waren, mit dem Verlauf sehr
zufrieden waren. Ob das jedoch auch positive Auswirkungen
auf deren Losungsgeschift hat, konnen wir nicht beurteilen.

ANDREAS DUTHEL, LE:(M"‘RE : Unser Unternehmen hat sich bereits vor circa zehn Jahren
entschieden, nicht mehr auf den grofen IT-Fachmessen auszustellen. Stattdessen investieren wir in

eine individuelle und zielgerichtete Kommunikation mit unseren Kunden. Dementsprechend waren

wir in diesem Jahr nicht im MPS-Park der CeBIT prédsent. Wir beobachten die Entwicklung jedoch mit

grofem Interesse und entscheiden jedes Jahr erneut iiber eine Teilnahme oder Enthaltung.
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