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Ausgabefunktionen flr Front- und Back-
end-Aufgaben, beispielsweise fir die Wysi-
wyg-Vorschau.

Einige Erklarungenzum Umgang mitiBrams:
Die Benutzerverwaltung regelt Benutzer-
stammdaten, Rechteprofile und Gruppen.
Gestaltungsvorlagen kommen von Indesign
oder, Uber Adobes Konvertiermodul in In-
design, aus Quark Xpress. Verarbeitbar sind
géangige Grafikformate, PDF-Dateien, MS-
Office-Dokumente.

iBrams im »Kunden-Dreieck«

Grundsétzlich stellt sich das Thema Kun-

denbeziehung und Web-to-Print wie folgt
dar: Web-to-Print, oder auch Design-/
Marken-Management, verandert die Art,
wie Unternehmen, Agenturen und Endbe-
nutzerzusammenarbeiten. Und dieregelge-
stiitzteErzeugungvon(Medien-)Dokumen-
ten ohne Spezial-Knowhow er6ffnet neue
Geschaftsmoglichkeiten.

Vorteile fur den Industriekunden, wenn er
iBrams kauft:

» mehr Prozesskontrolle

» héhere Transparenz

» Insourcing: Teilschritte selbst machen

» Dienstleistungen gezielt abrufen (»on
demand«)

» Kosten kénnen besser kontrolliert wer-
den

» Skalierungsvorteile nutzen.

Folgende Konsequenzen ergeben sich dar-
aus fur Agenturen und Dienstleister:

» der »Zwang«, Web-to-Print selbst einzu-
setzen

» neue Ertragsquellen, aber ...
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Technisch gesteuert wird die Dokumenten-
verarbeitung mit Feld- (= Rahmen-) und
Datenregeln. Feldregeln bestimmen, wie
Inhalte in Vorlagen einflieRen (Texte, Bilder,
Formatierungen, Layout, Rechte usw.). Es
handelt sich um universelle Regeln, die be-
liebig haufig eingesetzt werden und iBrams
als Plug-ins erweitern. Datenregeln ande-
rerseits legen fest, wie Datenbankinhalte
zur Vorlagenautomatisierung genutzt wer-
den. Sie machen iBrams zu einem Werk-

»auch neue Dienstleistungen einftihren
(Template- und Regelmanagement, Bera-
tung)

Dienstleister &5

Agenturen

» erhohter Aufwand im Change Manage-
ment

» neues Kundenbindungsinstrument.
Vorteile fiir die Agentur, wenn sie iBrams
kauft:

» »frither« Markt, Moglichkeit sich als In-
novator zu positionieren

» kein konsolidierter Anbietermarkt

» Kunden wiinschen

zeug fur Datenbank Publishing und variab-
len Datendruck.

Projekte sind Arbeitspakete, die Vorlagen
fur eine spezielle Aufgabe zusammenfassen
und Bearbeitungsrechte definieren. Der
System-Manager (»Vorlagenmanager«) ist
eine qualifizierte Person innerhalb einer
Agentur oder Fachabteilung, die fur das
Einstellen und Automatisieren von Vorlagen
im System verantwortlich ist. Fur diese Per-
sonengruppe ist laut CDO eine iBrams-
Zertifizierung (Schulung) empfehlenswert.

Fazit
iBrams gehort zu den éltesten und leis-
tungsfahigsten Web-to-Print-Systemen, ist
aber mit Web-to-Print nur unzureichend
gekennzeichnet. Seine Hauptzwecke sind
die Marken- (Brand-)verwaltung mit auto-
matisierten Workflows unter Beibehaltung
der Corporate Identity; mit der englischen
Sprache sollten die administrativen Benut-
zer allerdings umgehen konnen. Neu fur die
aktuelle Version iBrams 4.0.2 sind der tiber-
sichtlichere Aufbau, die einfachere und
dienstleisterfreundliche Preisgestaltung und
der Vertrieb durch die verselbststandigte
CDO GmbH.
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»alles aus einer
Hand«

» Agenturen bestens positioniert

» langfristiges Kundenbindungsinstrument
» Optimierung eigener Prozesse (Zeit,
Quialitat)

» Optimierung eigener Kostenstrukturen
» Knowhow-Vorsprung gegeniiber dem
Wettbewerb (USP)

»neue Dienstleistungen moglich (Bera-
tung, Template- und Regelmanagement).
Vorteile fiir den Dienstleister (Vorstufen-
betrieb, Druckerei), wenn er iBrams kauft:
» fir den Dienstleister die grofte Chance,
sich gegeniiber den Agenturen zu positio-
nieren

» (noch) keine Transparenz bei Preisen

> Anbieterpreise kénnen noch relativ frei
im Markt gefunden werden

» Dienstleister konnen Nachfrage wecken,
anstatt diese nur zu bedienen

» erhdhte Kundenbindung

» Unterscheidung zum Wettbewerb

» Erhdhung des Deckungsbeitrags.



