DER MARKT FUR KANZLEISOFTWARE AUS ANBIETERSICHT
-~Aufwand fur den Umstieg
ist keine Hiirde mehr*

Kanzleisoftware-Anbieter wollen dem Marktfiihrer
Datev Paroli bieten. Christine Moser, Vorstand der
hmd-software AG, zu ihren Pldnen.

CONSULTANT: Die Datev ist
Marktfithrer im Softwarebe-
reich fiir Steuerberater. Wo ist
die Datev schwach, hmd aber
stark?

Moser: Ein wesentlicher Vor-
teil liegt in der Durchgéngigkeit
der
der hmd-Programme, Zugriffe

Datenhaltung innerhalb
aus allen Programmbereichen
ohne Schnittstellen sind hier
schon lange Standard. Auch die
Flexibilitat der Programme, so
etwa im Auswertungs- und Be-
ratungsbereich, halten uns viele
Anwender zugute, individuelle
Gliederungen und Auswer-
tungsmuster sind schnell selbst
eingerichtet.

Ein grofes Highlight sehen
wir im Kanzleimanagement,
insbesondere in Verbindung mit
dem Qualitdtsma-
nagement ist hmd
hier eine hdchst
komfortable Lo-
sung  gelungen.
Kanzleien jeder
GréBenordnung
konnen damit ef-
fizienter arbeiten
und Zeit sparen.
CONSULTANT:
Einige Steuerbe-
rater  schrecken
vor einem System-
wechsel zuriick — zumal viele
Steuerfachangestellte den Um-
gang mit der Datev-Software
seit Beginn ihrer Ausbildung
kennen. Wie reagiert hmd auf
solche Vorbehalte?

Moser: Die Nutzung einer
Software ist immer Gewohn-

Christine Moser, Vorstand
der hmd-software AG.

heitssache, nach einiger Zeit
fithlt man sich auch in einer
neuen Losung zu Hause. Un-
sere Aufgabe als Anbieter ist
es, diese Ubergangszeit zu
hmd-Mitarbeiter
erledigen kostenlos die Daten-

minimieren.
ibernahme, eine einmalige
Aufgabe, mit der sich die Kanz-
lei nicht beschéftigen muss. Ein
individuelles ~ Servicekonzept
und der ,,Pate”, den jeder neue
Anwender bei hmd zur person-
lichen Betreuung bekommt,
bringen eine Kanzlei schnell
in die Welt von hmd. Damit ist
der Aufwand fiir einen Umstieg
keine Hiirde mehr.

CONSULTANT: Wie
flussen Finanzinvestoren die

beein-

Kanzleisoftwarebranche?

Moser: Wichtig ist nicht die
Frage nach Fi-
nanzinvestoren,
sondern  nach
der Zielstellung
eines Unterneh-
Geht es

um die Erfiillung

mens:

von Renditevor-
gaben oder um
den Nutzen fiir
den Anwender?
In einem Famili-
enunternechmen
wie hmd steht
ganz klar der Anwender im
Vordergrund.

Investoren beleben aber die
das
wir als &ufBerst positiv. Mit

Konkurrenz, erachten

der Softwarepalette von hmd
haben wir keinen Grund, uns

davor zu flirchten.
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