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Wie finden Unternehmen das
passende ERP-System?

Sandy Eggert

Unternehmen, die ein neues ERP-System einfiihren wollen, stehen zu-
nachst vor dem Projekt der ERP-Auswahl. Da die Auswahl einer geeigne-
ten ERP-Software nicht zum Alltagsgeschaft gehort, verfiigen Unterneh-
men im Allgemeinen nicht Gber Erfahrungen zum richtigen Vorgehen
und es fehlen entscheidende Marktkenntnisse. Der nachfolgende Bei-
trag zeigt eine strukturierte Vorgehensweise auf, die eine erfolgreiche

ERP-Auswahl sicherstellt.

Die Auswahl eines ERP-Systems ist
von grundlegender Bedeutung fir
eine erfolgreiche Einflihrung mit an-
schlieBender Betriebsphase. Werden
in der Auswahlphase Fehlentschei-
dungen getroffen, kann dies weitrei-
chende Folgen haben. Eine ERP-Ein-
fihrung stellt einerseits eine enorme
Kostenbelastung fiir Unternehmen
dar und zudem ist es aus organisato-
rischer Sicht eine grof3e Herausforde-
rung fiur die betroffenen Abteilungen
und Mitarbeiter. In der Regel werden
ERP-Einfiihrungen nur alle 10 bis 15
Jahre in Unternehmen durchgefiihrt.

Fir die Vorbereitung des Auswahl-
projektes ist es empfehlenswert, die
internen Projektmitglieder zum Teil
vom Tagesgeschaft zu entbinden.
Weiterhin ist zu priifen, ob das Hin-
zuziehen von Experten (z. B. aufgrund
fehlender Marktkenntnisse) sinnvoll
oder notwendig ist.

Zieldefinition

Zu Beginn des Projektes missen die
Ziele, die mit der Einfiihrung der neu-

en ERP-Software verbunden sind,
festgehalten und mit dem Manage-
ment abgestimmt werden. Je konkre-
ter die Ziele definiert werden, desto
besser kann nach Projektende die
Zielerreichung Uberpriift werden.

Wirtschaftlichkeits-
betrachtung

Sollte es Unsicherheiten in Hin-
blick auf die Wirtschaftlichkeit einer
ERP-Einflhrung geben, empfiehlt
sich die Durchfiihrung einer Rol-Ana-
lyse (Rol = Return on Investment)
entlang der Unternehmensprozesse.
Dies kann durchaus mit externer Hilfe
realisiert werden.

Anforderungsanalyse

Die Ermittlung der Anforderungen
kann in Form von Interviews oder
Workshops mit Vertretern aus den Ab-
teilungen realisiert werden. Bei kom-
plexen Vorgangen ist es ratsam, den
IST-Zustand detailliert aufzunehmen
und grafisch zu visualisieren. Durch
die Modellierung und Visualisierung
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der Prozesse sind Potenziale zum Teil
noch besser zu erkennen. Anhand der
aufgedeckten Potenziale sollte das
Projektteam gemeinsam mit den Mit-
arbeitern die Anforderungen an das
neue System definieren. Die ermittel-
ten Anforderungen sollten mdglichst
genau aufgefiihrt, kategorisiert und
beschrieben werden. Wichtig ist vor
allem, sich auf die wesentlichen An-
forderungen zu konzentrieren. Anfor-
derungslisten mit mehreren hundert
Anforderungen sind im Rahmen der
Systemauswahl nicht sinnvoll, daher
sollten Anforderungen, die ERP-Sys-
teme standardmaBig ohnehin enthal-
ten, vermieden werden.

Gestaltung des
Anforderungskatalogs

Die Anforderungen sollten tabella-
risch zusammengetragen und in Ka-
tegorien untergliedert werden. Die
funktionalen Anforderungen, die er-
fahrungsgemafll den umfangsreichs-
ten Teil des Anforderungskatalogs
ausmachen, sollten in Unternehmens-
bereiche (wie z. B. Einkauf, Vertrieb,
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Bild 1: Schritte zur ERP-Auswahl.
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Produktion) oder System-
module (z. B. CRM, PPS,
SCM) weiter untergliedert
werden. Weitere Anforde-
rungskategorien sind z. B.
technische Anforderungen,
wie notwendige Schnitt-
stellen. Nachdem die An-
forderungen entsprechend
kategorisiert wurden, sollte
eine Gewichtung (z. B. A -
K.o.-Kriterium, B - wichtig
und C - nice to have) erfol-
gen, um anschlieBend den
Fokus auf die A- und B-An-
forderungen zu legen.

Markteingrenzung

Vor allem fiir mittelstandi-
sche Unternehmen ist der
ERP-Markt sehr uniibersicht-
lich. Allein in der DACH-Re-
gion existieren mehrere
hundert Anbieter. Um sich
einen ersten Uberblick zu
verschaffen, helfen unab-
hangige Fachzeitschriften
mit groflen Marktiibersich-
ten oder auch anbieterneu-
trale Auswahlplattformen.
Eine weitere Recherche im
Internet oder auf Branchen-
messen ist zudem empfeh-
lenswert. Das Ergebnis der
Markteingrenzung sollte
eine ,Longlist” mit ca. 15
bis 25 passenden Systemen
sein. Dabei sollte vor allem
auch auf die Brancheneig-
nung und auf passende Re-
ferenzen geachtet werden.

Im Anschluss sollte der An-
forderungskatalog, der ide-
alerweise aus nicht mehr
als 150 Anforderungen be-
steht, an die Anbieter der
LLonglist” verschickt wer-
den. Es empfiehlt sich ne-
ben den Antwortmdglich-
keiten ,ja, vorhanden” oder
Lnein, nicht vorhanden” zu-
dem die Mdglichkeit anzu-
bieten, die entsprechende

Anforderung seitens des Anbieters im
laufenden Projekt realisieren lassen.
Dabei sollten die Anbieter dann eine
Schatzung des Zusatzaufwandes mit
angeben.

Bewertung der Riicklaufer

Auf Basis der Rucklaufer sollte dann
eine ,Shortlist” mit den 3 bis 5 An-
bietern erstellt werden, die mit ihren
Systemen den hochsten Erfullungs-
grad auf Basis des Anforderungskata-
logs aufweisen. Diese Anbieter sollten
dann zu Anbieterprasentationen ein-
geladen werden.

Vorbereitung der
Anbieterprasentationen

Zweck der Anbieterprdsentationen
ist es, eine bessere Einschdtzung zu
erhalten, inwieweit sich die eigenen
Unternehmensprozesse mit den aus-
gewadhlten ERP-Systemen abbilden
lassen und zudem den Anbieter bes-
ser kennen zu lernen. Diese Ziele kon-
nen nur erreicht werden, wenn den
Anbietern genau vorgegeben wird,
welche konkreten Unternehmenssze-
narien sie mit dem System zeigen
sollen. Andernfalls besteht die Gefahr,
dass ein Vertriebsmitarbeiter des An-
bieters ausgiebig zur Firmengeschich-
te und zu Erfolgsstorys referiert und
die eigentliche Systemprasentation
zu knapp oder mit unpassenden Bei-
spielen ausfallt. Zur Vorbereitung der
Anbieterprdsentationen gehdéren die
Beschreibung von Szenarien, eine
Zeitplanung sowie die Erstellung von
Bewertungsbogen.

Die Unternehmensszenarien kdnnen
bereits wahrend der Anforderungser-
hebung aufgenommen und mit den
betroffenen Mitarbeitern abgestimmt
werden. Diese sollten so genau wie
moglich beschrieben werden. Mit der
Vorgabe dieser Szenarien kann gleich-
zeitig sichergestellt werden, dass
nicht nur Vertriebsmitarbeiter mit
moglicherweise nicht ausreichendem
Systemwissen an den Anbieterpra-
sentationen teilnehmen. Die Erfah-



Szenarien erstellen und intern abstimmen

1

Detaillierter Zeitplan fiir alle Anbieterprasentationen

Termine der Anbieterprasentationen intern abstimmen

Anbieter einladen
- Termine abstimmen

« Szenarien mit Beispielstammdaten und Zeitplan Gibermitteln
»  Um Projekt- und Zeitplan im Rahmen der Prasentation bitten

Moderator/in bestimmen

Mitarbeiter/innen aus den Abteilungen einladen

Bewertungsbdgen anhand der Szenarien vorbereiten und zusatzliche Bewertungspunkte, wie z. B. Usability des Sys-

tems, Uberzeugungskraft des Anbieters etc. aufnehmen

Prasentationen entlang des Zeitplans durchfiihren

Um ein Richtangebot bitten

Referenzen fiir evtl. spatere Referenzbesuche geben lassen

Prasentationen von allen Beteiligten bewerten lassen
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Tabelle 1: Checkliste zur Vorbereitung und Durchfihrung der Anbieterprasentation [1].

rung zeigt, dass mit der Vorgabe der
Unternehmensszenarien eher projek-
terfahrene Mitarbeiter oder Vertriebs-
mitarbeiter mit entsprechend tiefer
Systemkenntnis zur Prasentation er-
scheinen. Insgesamt sollten die er-
stellten Szenarien wichtige Prozesse
des Unternehmens darstellen. Neben
diesen Szenarien sollten den Anbie-
tern in Vorbereitung auf die Prasenta-
tionen ggf. auch Beispielstammdaten
Ubermittelt werden. Weiterhin sollte
den Anbietern ein enger Zeitplan vor-
gegeben werden.

Durchfiihrung der
Anbieterprdasentationen

An den Anbieterprasentationen soll-
ten unbedingt die spdteren Nutzer
des Systems teilnehmen. Diese stellen
haufig die entscheidenden Fragen zu
den zu zeigenden Szenarien, da sie
in hochstem Mal3e daran interessiert
sind, wie ihre Aufgaben mit dem neu-
en ERP-System durchgefiihrt werden
kénnen. Zur anschlieBenden Entschei-
dungsfindung sollten anhand der Sze-
narien entsprechende Bewertungs-
bdgen vorbereitet werden, die dann
von den Teilnehmern wahrend der

Anbieterprasentationen auszufillen
sind.

Richtangebote

Als weiteres Vergleichsinstrument
kdnnen Richtangebote im Anschluss
an die Anbieterprasentationen ange-
fordert werden. Optional kénnen zur
Entscheidungsfindung Referenzbesu-
che einplant werden.

Entscheidung

Als Basis zur Entscheidungsfindung
dienen die Ergebnisse der Bewer-
tungsbogen, die Kostenaufstellung
aus den Richtangeboten und ggf. die
Ergebnisse der Referenzbesuche. Mit
der Entscheidung fiir einen Anbieter
ist die Auswahlphase abgeschlossen.
Im nachsten Schritt werden in einem
Workshop, gemeinsam mit dem An-
bieter und Vertretern der betroffe-
nen Abteilungen, die Anforderungen
konkretisiert und zusammen die ge-
winschten Soll-Prozesse erarbeitet. Im
Anschluss sollte der Anbieter in der
Lage sein, ein Pflichtenheft zu erstellen
auf dessen Basis dann ein finales An-
gebot abgegeben werden kann.

Einbindung der Mitarbeiter

Ein wichtiger Aspekt wahrend der
Auswabhl ist die Einbindung der spa-
teren Systemnutzer. Um Akzeptanz-
problemen entgegen zu wirken, soll-
ten die Mitarbeiter von Projektbeginn
an involviert und informiert werden.
Um die Mitarbeiter in regelmaBigen
Abstdanden zu informieren, missen
entsprechende Informationskanale
und Verantwortlichkeiten bereits vor
Projektbeginn festlegt werden.
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