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DOKUMENTEN- UND PRINT-MANAGEMENT

Herr Sahin, was bieten Sie konkret mit dem 
gehosteten Service an?
Das Angebot umfasst zwei Plattformen, und 
zwar eine zum Testen und eine zum produk-
tiven Arbeiten. Erstere ist dafür da, um Test-
instanzen aufzusetzen, beispielsweise im 
Rahmen eines Proof of Concept, und diese 
dann dem Kunden zum Ausprobieren zur Ver-
fügung zu stellen. Verläuft der Test erfolg-
reich, wird die Lösung auf die Produktivplatt-
form übertragen. Die beiden Plattformen 
können entweder über eine „RESTful“-API 
angesteuert oder über unser webbasiertes 
Partnerportal mit einer komfortablen Ober-
fläche bedient werden, um beispielsweise 
Instanzen anzulegen oder zu verwalten.

Welche Reseller adressieren Sie mit Ihrem 
Hosted Service?
Unser Angebot richtet sich vor allem an Sys-
temhäuser, die im Managed-Service-Um-
feld beheimatet sind. Sie haben ihr 
Geschäftsmodell in erster Linie darauf aus-
gerichtet, Services anzubieten, statt Hard-
ware zu verkaufen. 

Wie schaut es mit dem Datenschutz bezie-
hungsweise der Datensicherheit aus?
Das sind wichtige Punkte: Zunächst einmal 
erfolgt das Hosting auf dedizierten Servern 

in einem sicheren Rechenzentrum in 
Deutschland. Die Daten werden dort ver-
schlüsselt gespeichert und zwischen Cli-
ent und Server ebenso verschlüsselt über-
tragen. Auch wir können nicht auf die Daten 
unserer Kunden zugreifen. Damit heben wir 
uns deutlich von Marktbegleitern ab, die 
ein DMS in der Cloud anbieten. Hinsicht-
lich der Datensicherheit werden täglich 
Backups erstellt und sieben Tage vorgehal-
ten. Muss ein Kunde darauf zugreifen, erhält 
er einen Private Key zum Entschlüsseln sei-
ner Daten.

Welche Vorteile sind mit Hosted ecoDMS 
für den Reseller und damit auch für dessen 
Kunden verbunden?
Der große Vorteil ist, dass der Reseller weni-
ger eigene IT-Ressourcen benötigt, um die 
Lösungen zu überwachen oder zu warten, 
da wir das übernehmen. Darüber hinaus 

erstellen wir die erwähnten regelmäßigen 
Backups, sorgen für eine Hochverfügbar-
keit und fangen Peaks ab. Somit sparen der 
Reseller und damit auch seine Kunden Kos-
ten. Letztere profitieren zudem von gerin-
gen Ausfallzeiten sowie einer hohen Daten-
sicherheit.

Kosten ist ein gutes Stichwort. Wie gestal-
tet sich das Preismodell?
Wir rechnen monatlich danach ab, wie vie-
le Anwender gleichzeitig auf „ecoDMS“ 
zugreifen können – Stichwort: Concurrent 
User. Pro Concurrent User stehen zehn Giga-
byte Speichervolumen zur Verfügung, das 
in Zehn-GB-Schritten skaliert werden kann. 
Daher sind die Kosten planbar. Darüber hin-
aus erheben wir keine Gebühr für die Ein-
richtung und keine monatliche Partnerpau-
schale, sodass der Reseller mit uns sofort 
starten kann.

Mehr Zeit fürs Kerngeschäft
Seit Kurzem bietet ecoDMS seine Lösungen Resellern in Form gehosteter Services an.  
Hasan Sahin, zuständig für Projekt-Management und IT-Consulting beim Aachener  
DMS-Spezialisten, erläutert die Hintergründe sowie die Vorteile für Reseller und Endkunden.

„Die Anfangsinvestition ist sehr gering, was die strategi-
sche Entscheidung, ein digitales Dokumenten-Management 
mit ecoDMS aufzusetzen, erleichtert“, sagt Hasan Sahin, 
zuständig für Projekt-Management und IT-Consulting beim 
Aachener DMS-Spezialisten.
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Keine Einstiegshürden: Im Vergleich zu einer On-Premise-Lösung muss bei den gehosteten Services von ecoDMS nicht erst Hardware beschafft 
und in die IT-Infrastruktur eingebunden werden.
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Sie haben bereits die technischen Vortei-
le des Hosted Services erläutert. Gibt es 
weitere, beispielsweise hinsichtlich der 
Einführung einer neuen Lösung?
Ja, eindeutig. Hier ist vor allem die Ska-
lierbarkeit zu nennen. Ressourcen können 
zeitnah bedarfsgerecht bereitgestellt wer-
den. Unternehmen, die eine neue Lösung 
einführen wollen, können abteilungswei-
se vorgehen und das System nach dem 
Motto „Think big – start small“ sukzessi-
ve ausrollen. Im Vergleich zu einer On-Pre-
mise-Lösung muss nicht erst Hardware 
beschafft und in die IT-Infrastruktur ein-

gebunden werden. Es gibt also bei Hos-
ted Services keine Einstiegshürden. Hin-
zu kommt, dass bei uns keine Setup-Kos-
ten anfallen und wir nur die in Anspruch 
genommenen Seats in Rechnung stellen. 
Die Anfangsinvestition ist daher sehr 
gering, was die strategische Entscheidung, 
ein digitales Dokumenten-Management 
mit ecoDMS aufzusetzen, erleichtert. Soll-
te der Kunde wider Erwarten feststellen, 
dass unser System seine Anforderungen 
nicht erfüllt, so erhält er von uns beim Aus-
stieg ein vollständiges Backup seiner 
Daten.

Was sagt Ihr Partnernetzwerk zu dem Hos-
ted Service?
Wir konnten erfreulicherweise bereits 
neue Reseller-Partner gewinnen, weil wir 
unser Dokumenten-Management-System 
nun auch als Hosted Service anbieten. 
Darüber hinaus gehen zahlreiche unse-
rer Partner zweigleisig vor und installie-
ren ecoDMS bei ihren Kunden entweder 
als On-Premise oder aber als Hosted Ser-
vice. Grundsätzlich lässt sich feststellen, 
dass die Akzeptanz innerhalb unseres 
Partnernetzwerks kontinuierlich wächst.
www.ecodms.de 
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Lösungen in der Cloud werden immer wichtiger
Der niederländische Software Hersteller BCT hat in den ver-
gangenen Jahren sein Cloud-Geschäft immer weiter ausge-
baut. Ging es am Anfang noch um die reine Rechnungserken-
nung, bietet BCT jetzt ebenfalls die Posteingangsklassifizie-
rung in der Cloud an. „Als wir vor zirka drei Jahren mit unse-
ren Cloud-Lösungen begonnen haben, konnten wir nur erah-
nen, in welche Richtung es gehen würde“, berichtet Khaled 
Daftari, Partner Manager EMEA bei BCT. Mittlerweile gebe es 
jährlich Zuwächse von mehr als 100 Prozent sowohl beim 
Volumen als auch beim Umsatz mit den Cloud-Lösungen. 
Dabei hat der Hersteller nicht nur sein Produkt und die Erken-
nungsraten – unter anderem durch KI-gestützte Technolo-
gien – stetig verbessert, sondern auch mit seinen Partnern 
deren Wünsche und Verbesserungen umgesetzt. „So ist es 
jetzt beispielsweise auch möglich, den Abgleich einer Rech-
nung mit einer Bestellung in der Cloud durchzuführen und 
die entsprechenden Metadaten und Informationen an das 
DMS, das zum Beispiel in der Cloud läuft, zu übergeben“, 
berichtet Daftari. „Darüber hinaus gibt es natürlich auch die 
Möglichkeit, On-Premise-Systeme der ECM-Hersteller über 
Schnittstellen mit der BCT-Cloud zu verbinden und so einen 
‚Full-Service‘ anzubieten.“ Was es mit dem Full-Service auf 
sich hat, erläutert Daftari wie folgt: „Weder der Partner noch 
der Kunde müssen dem System etwas beibringen. Vielmehr 
bietet BCT hier ein Rundum-sorglos-Paket und ist für die Anbin-
dung und das Training des Systems verantwortlich, wobei ein 
großer Teil KI-gestützt automatisiert abläuft. Sollte eine Rech-
nung nicht ausgelesen werden können, wird diese von BCT 
neu antrainiert und erst dann an den Partner beziehungswei-

se Kunden verschickt. So garantiert BCT, dass nur eine erkann-
te Rechnung zurück versendet wird.“ Ein Vorteil für Partner 
und Kunden dabei sei, dass die BCT Software komplett im 
Hintergrund, also per Dunkelverarbeitung läuft, und so die 
User nicht noch in einer weitere Maske arbeiten müssen. 
Weitere Mehrwerte aufgrund der neuen Technologien sei-
en zudem die verkürzten Projektlaufzeiten sowie die nied-
rigeren Kosten für Partner und Kunden, so dass die Rech-
nungserkennung insbesondere mit Positionen nicht nur den 
großen Unternehmen vorbehalten ist, sondern auch immer 
mehr im Mittelstand Einzug hält. Auch biete BCT hier über 
seine Partner verschiedene Abrechnungsmöglichkeiten- 
und varianten an, so dass für jeden Kunden das richtige 
Modell dabei sein sollte.
www.bctsoftware.com/de

Zahlreiche Potenziale: Khaled Daftari, Partner Manager EMEA bei 
BCT, freut sich über die positive Entwicklung des Cloud-Geschäfts. 


