l Scanner & Workflow

= Von Tubingen in die ganze
Welt: Der traditionsreiche Spezialist
for Hochleistungs-Scanner, Zeut-
schel, ist klarer Weltmarktfihrer bei
Buchscannern.

ZEUTSCHEL STOSST MIT DEM ZETA OFFICE INS BUROUMFELD VOR

,DIE VERKAUFEN
NICHT AUS DEM

SICH
PROSPEKT”

Die Firma Zeutschel hat eine lange Tradition: Grofd geworden
mit Mikrofilmsystemen, hat sich das Tobinger Unternehmen in
den letzten 20 Jahren zum Spezialisten fir Hochleistungs-Scan-
ner entwickelt und ist heute Weltmarkttihrer bei Buch- und Auf-
sichtscannern. Mit der Einfihrung der Zeta-Serie verlie} Zeut-
schel 2011 das Highend-Segment und stéft nun auch stérker
ins Office-Segment vor. Der Zeta Office ist beim Erfassen ge-
bundener Dokumente ungleich produktiver als typische Desk-
top-Scanner, lasst sich einfach in Klickvertrége einbinden und
bietet dem MFP-Fachhandel damit eine ideale Ergénzung zum

Output-Standardgeschéaft.

ZEUTSCHEL Es st alles eine Frage des richtigen

Mafstabs. Spricht man beispielsweise in Tibingen-Hir-
schau von den ,Einstiegs“-Scannern der Zeta-Serie,
dann sind damit mit Sicherheit keine

HORST
SCHMEISSING

,Ab einem Scanauf-
kommen von zwei
Stunden pro Tag
amortisiert sich der
Zeta Office bereits
nach einem Jahr.”

und 12002: Diese sind fir den Dauereinsatz in profes-
sionellen Umgebungen wie z. B. in Bibliotheken und Ar-
chiven sowie Dienstleistungsbetrieben konzipiert und

stehen zudem fir allerhéchste Pro-

Kunststoff-Spielzeuge zum gelegent-
lichen Digitalisieren von Visitenkar-
ten gemeint. ,Das ist zwar unsere
Einstiegsklasse”, erklart Zeutschel-
Vertriebsleiter, Horst Schmeifling,
,die

héchst professionelle Gerdte zu

Kunden bekommen aber
einem guten Preis”.

In der Tat Uberzeugen die Aufsicht-

HORST SCHMEISSING

Wir suchen primér den Schulterschluss
mit gut aufgestellten MFP-Fachhéndlern
oder Systemhd&usern, die sowohl Gber
eine hohe Hardware- als auch IT- und

Software-Kompetenz verfigen. Als Welt-

marktfohrer stehen wir fir ein gewisses
Niveau — und das gilt natrlich auch fur
unsere Vertriebspartner.”

duktivitdt und Imaging-Qualitét.

Nicht umsonst ist Zeutschel mit Ab-
stand Weltmarktfihrer for Buch- und
Aufsichtscanner. Schmeifling schatzt
den weltweiten Gesamtmarkt fir
Aufsichtscanner auf ca. 35 Mio.
Euro und ist zu Recht stolz auf die
starke Position der Schwaben: ,Wir
machen so viel Umsatz wie die Nr.

scanner der Zeta-Serie mit einer Performance und Aus-
dauer, die man bei vielen Flachbett- und Einzugsscan-

nern vergeblich sucht. Ganz zu schweigen von den
Highend-Gerdten der Serien OS 14000, OS 12000
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2 und 3 im Markt zusammen.”

Das scheint sich sogar bis in den englischen Bucking-
ham Palast herumgesprochen zu haben: So hat selbst
das britische Kénigshaus bei der Digitalisierung von



Queen Mum “s Tagebichern auf die bewdhrte Scanner-
technik ,made in Tibingen” vertraut.

50 % HOHERE PRODUKTIVITAT

Vor zwei Jahren folgte mit der Einfohrung des Aufsichts-
canners Zeta Office der néchste logische Schritt in der
Erweiterung des Portfolios und der Zielgruppe: Dieser
ist beim Erfassen gebundener Dokumente ungleich pro-
duktiver als typische Desktop-Scanner. Aktenordner,
Zeitschriften oder Vertréige bleiben aufgeschlagen auf
der Vorlagenflédche liegen, der Scan erfolgt von oben.
Fur die nachste digitale Kopie ldsst sich bequem um-
blattern, ein Vertauschen der Blétter ist ausgeschlossen.
Die intelligente Software wurde fir typische Biroanwen-
dungen konzipiert und liefert ein optimales Ergebnis
gleich beim ersten Scan: Stérende Elemente wie die
Ordnermechanik samt Hebel werden automatisch aus
dem Bild retuschiert, schief angelegte Seiten gerade ge-
rickt und verzerrte Buchstaben im Buchfalz automatisch
enfzerrt.

Die hohe Quadlitét und intelligente Software des Zeta
Office hat freilich ihren Preis: Der Scanner bewegt sich
in der Preiskategorie hochvolumiger A3-MFP. Dafur
lockt das Gerdt mit einer um bis zu 50 % héheren Pro-
duktivitét im Vergleich zu konventionellen Office-Scan-
nern. Horst Schmeifling rechnet vor: ,Ab einem Scan-
aufkommen von zwei Stunden pro Tag amortisiert sich

der Zeta Office bereits nach einem Jahr.”

T Mit dem Zeta Office stofien die Schwaben
jetzt auch ins Office-Segment vor: Der Scanner
ist eine ideale Ergéinzung fur das Output-Ge-
schaft von MFP-Handlern.

IDEALE ERGANZUNG DES
MFP-KERNGESCHAFTS

Damit adressiert Zeutschel erstmals eine neue Ziel-
gruppe jenseits der Bibliothekare und Archivare: Der
Zeta Office — der Name ist Programm — wurde speziell
for das Erfassen gebundener Office-Formate konzipiert
und zielt primér aufs Biroumfeld. Um hier Fu3 zu fas-
sen, hat das Tubinger Unternehmen zunéchst Vertriebs-
kooperationen mit grofen MFP-Herstellern wie Ricoh,
Konica Minolta und Kyocera geschlossen. Deren Au-
Bendienstmitarbeiter wurden entsprechend geschult und
geben dieses Know-how dann wiederum an ihre Fach-
handelspartner weiter. Entscheidender Pluspunkt fur
Zeutschel ist aus Sicht des Vertriebsleiters: ,Die meisten
unserer Ansprechpartner bei den MFP-Herstellern sind
von der Qualitét des Zeta Office Gberzeugt.”

Die Fachhéndler am Ende der Distributionskette bekom-
men mit dem Scanner eine sehr gute Méglichkeit, um
sich im harten téglichen Wettbewerb zu differenzieren
und ihr Portfolio zu erweitern. Insbesondere bei MFP-
Projektausschreibungen mit hohen Scanvolumina ist ein
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,Die Zeta-Serie ist
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wenig Geld.”

|

-

ECM Technology

Profitieren Sie von
einer Partnerschaft
mit Zukunft

Al Dix

docuware.com

Digital Imaging 4-2015 | 15



l Scanner & Workflow

= Die Highend-
Scanner der Serie OS
14000 sind fur den
Dauereinsatz in pro-
fessionellen Umge-
bungen wie z. B. Bi-
bliotheken und Archi-
ven konzipiert und
stehen for aller-
héchste Produktivitét
und Imaging-Quali-
tat.

I Samtliche Scan-
ner von Zeutschel
werden am Firmen-
stammsitz in TUbin-
gen-Hirschau entwi-

=

Héndler, der beides aus einer Hand anbietet — Drucker
und Zeta Office — klar im Vorteil. Und hat damit selbst
dann gute Karten, wenn ein Wettbewerber einen noch
etwas ginstigeren Preis bei der MFP-Hardware abgibt.

KLASSE STATT MASSE

Ublicherweise werden die Zeta-Office-Scanner nicht
verkauft, sondern auf Mietbasis als Bestandteil eines
Gesamtpakets vermarktet. Schmeifling: ,Die MFP-Fach-
handler arbeiten Gberwiegend Klick-orientiert und wir
folgen dieser Logik.” Dass das Volumen fir professio-
nelle Aufsichtscanner im Office-Umfeld sehr begrenzt
ist, dessen ist man sich in TGbingen freilich bewusst. Der
Vertriebsleiter schétzt die Zielgrofie fir den Zeta Office
weltweit auf 1T Mio. Euro, die Hdalfte davon entfallt auf
Deutschland.

Um einen direkteren Zugang zum Fachhandel zu be-
kommen und diesen bei der Vermarktung optimal un-
terstitzen zu kénnen, hat man einen dezidierten Auf3en-
dienstmitarbeiter fur diesen Kanal eingestellt. Fir
Schmeifling geht es dabei aber mehr um Klasse als um
Masse: Seine ZielgréBe sind 20 bis 25 Fachhandels-
partner bundesweit, aktuell liegt man bei etwa einem
Dutzend. Man sucht primér den Schulterschluss mit gut
aufgestellten MFP-Fachhéndlern oder Systemhdusern,
die sowohl Uber eine hohe Hardware- als auch IT- und
Software-Kompetenz verfigen. ,Als WeltmarkifGhrer ste-
hen wir fir ein gewisses Niveau — und das gilt natirlich
auch fir unsere Vertriebspartner.”

SOFTWARE-ANBINDUNG WIRD
ZUNEHMEND WICHTIGER

wie ein Showroom, in dem der Zeta Office den Kunden
prasentiert werden kann. Horst Schmeiling: ,Die ver-
kaufen sich nun mal nicht aus dem Prospekt heraus.”
Im Gegenzug kénnen die Partner mit einem umfassen-
den Support rechnen. Der umfasst die subventionierten
Trainings ebenso wie kostenlose Vertriebs- und Marke-
tingmaterialien und die Unterstitzung durch den Zeut-
schel-AuBendienst bei Kundenterminen.

Dabei steht lédngst nicht mehr nur die Hardware im Vor-
dergrund. ,Die Anbindung der Scanner an bestehende
Workflow- und DMS-L&sungen gewinnt immer mehr an
Bedeutung.” Hier ist das Unternehmen im Gespréich mit
den grofien Software-Schmieden und versucht, die
Hurde for Partner und Endkunden so niedrig wie még-
lich zu halten. Fir weit verbreitete ECM-Lésungen wie
z. B. ELO, Kofax oder Autostore von NSi hat man sogar
eigene Schnittstellen programmiert, um eine méglichst
reibungslose Anbindung sicherzustellen. Weitere Lésun-
gen sind in Vorbereitung. Man braucht ja schlieBlich
auch noch Aufgaben fur die Zukunft. |ho|

WELTMARKTFUHRER BEI AUFSICHTSCANNERN

Die heute in Tibingen-Hirschau anséssige Zeutschel GmbH

BEMIN NIRRT RSN ICRNGMCI M wurde 1961 als Ingenieurbiro in Sielmingen bei Stuttgart ge-

ckelt und produziert.

R el le YRt ] R R W VI B A NI E Il  grindet. Lag der Fokus zundchst auf der Entwicklung und Ver-

ICHIVAT Y IRV SIS e I A AP e i P4 BPAVM markiung von Mikrofilm-Lesegerdten sowie wissenschaftlichen
Spezialsystemen, so rickte in den letzten 20 Jahren zunehmend
das Scanner-Geschéft in den Mittelpunkt. 1993 stellte Zeutschel

mit dem Omnia 3000 den ersten Aufsicht-Buchscanner vor.

werden: RegelmdBige Schulungen von Tech-
nik und Vertrieb sind ebenso Voraussetzungen

Heute entfdllt der Léwenanteil (ca. 75 %) aufs Scanner-Ge-
schaft, der Bereich Mikrofilme trégt nur noch knapp 10 % zum
Umsatz bei, und die restlichen 15 % entfallen auf Software-L5-
sungen. Die Schwaben erwirtschafteten im letzten Geschéftsjahr
mit 60 Mitarbeitern Umsatzerlése von 11 Mio. Euro und sind
klarer Weltmarktfihrer bei Aufsichtscannern. Alle Produkte wer-
den ausnahmslos in Tubingen entwickelt und produziert.

Zeutschel hat drei Scannerserien im Programm: 1) die Highend-
Serie OS 14000 mit héchster Imaging-Qualitét, die insbeson-
dere grofie Bibliotheken und Archive adressiert; 2) die geho-
bene Mittelklasse-Serie OS 12000 und 12002; 3) die Einstiegs-
serien Zeta und OS 15000. Die Zeta-Serie wurde 2011 im
Markt eingefihrt, der Zeta Office zwei Jahre spdter.
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