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q o b e hat letztes Jahr Accelio akquiriert.

Experten werteten dies als Adobes

Eintrittsticket in den ECM-Markt. Nun folgte der

Kauf von Yellow Dragon. DoQ sprach mit Pierre

Van Beneden, Adobes neuen Vice President

EMEA, über die Hintergründe.

Elisabeth Grenzebach: Wie grenzt sich
Adobe zu den großen Playern des ECM-
Marktes ab?

Pierre van Beneden: Wir sehen es als
unsere primare Aufgabe an, Content zu
managen und dementsprechend verste -
hen wir uns als Partner der großen Pla -
yer. Konkret haben wir Partnerverein -
barungen mi t IBM, Documentum und
Oracle.

Elisabeth Grenzebach: Und wie sieht
diese Zusammenarbeit aus? Sind Sie
nicht seit dem Kauf von Accelio mehr
als Wettbewerber denn Partern der gro-
ßen ECM-Player zu sehen?

Pierre van Beneden: DMS hin oder her.
Das große Problem i s t auch heute
noch, dass die Mitarbeiter das immer
noch mit Papier machen. Wir wollen mi t
e-Paper, sprich PDF, die Mitarbeiter end-
lich von den Vorteilen einer digitalen
Kommunikation überzeugen. Schließ -
lich sind PDFs einfach zu lesen und zu
drucken. Noch immer kann sich jeder
den Acrobat Reader frei herunterladen.
Adobe PDF-Dateien können von jedem
Anwender Plattform -unabhängig geöff -
net werden. 500 Millionen User nutzen

es. Und man kann immer mehr mit
PDFs' machen. Interaktive Hyperlinks
erleichtern die Navigation in Adobe
PDF-Dateien. M i t Tags versehene Adobe
PDF-Dateien können auch auf mobiien
Geräten wie Palm OS, Symbian und Po-
cket PC optimal gelesen werden, da der
Inhalt an die verfugbare Bildschirm -
größe angepasst wird. Adobe PDF-Do-
kumente können mi t speziellen Zu-
griffsrechten und digitalen Signaturen
oder Post-ITs versehen werden.
Adobes neue XML-Architektur verbin -
det die Effizienz von XML (extensible
Markup Language) auf Daten - und Lo-
gikebene mit den ausgereiften Präsen-
tations - und Sicherheitsfunktionen des
Adobe PDF-Formats. Kurz: Wir wollen
die Mitarbeiter von der elektronische
Post überzeugen. I m Gegensatz zu
unseren ECM- Partner leisten wir an der
Basis, bei den Mitarbeitern, Überzeu -
gungsarbeit! Wir liefern die elektroni -
schen Briefumschläge.

Elisabeth Grenzebach: Wie sehen Sie
den USP von Adobe?

Pierre van Beneden: Wir sind eine
Technologiefirma. 20 Prozent unserer
Erlöse gehen in die Entwicklung unse-



rer Produkte. Unsere Forschungszentren
and Kalifornien ge-

kalen Coleur. Schon die Gründer waren
Techniker. Und unsere Technologie is t
nach wie vor einmalig. Der Nachteil als
reine Technologiefirma: man muss auch
der Beste sein.

E ch: Wie machen
Sie das?

: Was hat die
on von Yellow Dragon rnjt Stan-

dards zu tun?

:Durch den Zukauf
Yellow Dragan kon-

nen wir unsere XML-Architektur welter
ausbauen. Yellow Dragon Software bie-
t e t eine standerdisierte ebXML-Lösung
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konsistenter For den Austausch
daten elnzuset -

zen.Weil ebXML

menden Jahr i n

ten-Plattform.

zu definieren.”

traditioneller Formen von ED1 und je-
der anderen bestehenden Technologie
fur den elektronischen Handel. Die er-
wartete Kostenreduzierung i s t ein trei -
bender Faktor für die Betrachtung von
XML als künftigen Ersatz traditioneller
EDI-Technologien.

Elisabeth Grenzebach: Die ebXML-
Init iat ive wurde aus der Taufe gehoben,
weil es einen wachsenden Bedarf gibt,
zwischen Unternehmen jeder Größe
und i n jeder geografischen Region Ge-
schäfte i n elektronischer Form auf ein-
fache, kostengünstige und zuverlässige
Weise zu betreiben. Das Marktsegrnent
Enterprise i s t relativ neu fur Adobe.
Welchen Stellenwert hat das Enter-
prise-Segment heut bei Adobe und wo
wollen Sie damit hin?

Pierre van Beneden: Server lassen
sich nicht out of the Box verkaufen.
Doch bisher haben wir uns nicht um
den Vertrieb gekümmert. Das hat sich
j e t z t geändert. Wir haben die komplet -
te Vertriebsmannschaft von Accelio
übernommen. Darüber hinaus setzen
wir auf Integratoren wie Accenture und
T-Systems, mit denen wir Partnerschafts -
abkommen schließen konnten. 2
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