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Mit ERP-Projekten erfolgreich sein!
6 provokative Beitrage zur Auswahl von ERP-Systemen

Verfasst vom unabhadngigen
ERP Experten Guus Krabbenborg!



Uber den Autor

Guus Krabbenborg (1961) ist seit mehr als 20
Jahren (davon mehr als 15 Jahre als Unternehmer)
in der ERP- und CRM-Welt erfolgreich. Zu Beginn
seiner Laufbahn bekleidete er unterschiedliche
Positionen in Vertrieb und Geschéftsfliihrung bei
Philips. Nach der Ubernahme der IT-Sparte von
Philips durch Digital Equipment (DEC) wirkte er
bei einem Management-Buy-Out mit. Die folgen-
den flinf Jahre sahen ihn als Mitinhaber von DBS
Business Solutions. Im Anschluss daran arbeitete
er als kaufmannischer Direktor bei Navision Soft-
ware, Niederlande.

Uber die tegos GmbH

Integrierte Softwarelésungen auf Basis von Mi-
crosoft Dynamics NAV mit klarem Branchen-
fokus: schon seit 1996 bietet die tegos GmbH
Dortmund IT-Lésungen fir die Entsorgungs- und
Recyclingbranche sowie dem Rohstoffhandel, die
den Kunden einen deutlichen Mehrwert garantie-
ren. Unsere Softwareldsungen sorgen dafir, dass
Sie in der Vielzahl der Unternehmenskennzahlen
den Uberblick behalten!

Unternehmen, die sich als Kunden der tegos qua-
lifizieren, verstehen, dass der Einsatz von IT auch
in einer traditionsreichen Branche einen Wettbe-
werbsvorteil bedeutet. Wer Wachstum mochte,
braucht Visionen fir die Zukunft. Und wer Visio-
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Seit 2000 arbeitet Guus als unabhangiger Berater
und Trainer bei TerDege Consultancy. TerDege ist
in unabhangiges Unternehmen fir Beratung, Trai-
ning und Interim-Management mit besonderem
Schwerpunkt auf dem nationalen und internatio-
nalen Markt fiir CRM- und ERPSoftware.

Des Weiteren fungiert TerDege als Moderator und
Publizist fur die ERP-Branche.

TerDege veroffentlicht unter anderem den
TerDege-Newsletter und schreibt Leitartikel fir
die Wirtschaftszeitschrift Logistiek.

nen hat, erreicht durch Innovationen einen klaren
Vorteil gegeniiber dem Wettbewerb. Die tegos
unterstitzt Kunden dabei, sich von veralteten
Strukturen zu l6sen, alte Zépfe abzuschneiden
und neue, innovative Wege zu beschreiten. Dabei
versteht der Kunde die Vorteile Microsoft basierter
IT-Lésungen kombiniert mit der Branchenkom-
petenz der tegos: mehr Uberblick, genauere Pla-
nungsmaoglichkeit, steigender Erfolg.

Mehr Informationen finden Sie hier:
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Telefon: +49 231 317 76 200 Microsoft

Mail: sales@tegos.eu
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Ein ERP-Angebot wird vom Betriebsumfang bestimmt

Wird Ihr vorhandenes ERP-System in fiinf Jahren noch weiterentwickelt und gepflegt? Oder wird es von
der Welle von Insolvenzen, Fusionen und Ubernahmen mitgerissen? Und ist Ihnen klar, was dies fiir die

Datenbereitstellung in Ihrem Unternehmen bedeutet?

Nach einer Studie des Analysten IDC gibt es welt-
weit rund 12.000 aktive Anbieter von ERP-Syste-
men. Dieser Markt ist auBergewohnlich stark frag-
mentiert. Die Top 5 halten zum Beispiel 17 % des
Marktes und 43 % oder 11.400 Anbieter bilden das
Schlusslicht.

Die groBen Anbieter wachsen, wahrend die kleine-
ren schrumpfen, lbernommen werden oder ganz
verschwinden. AufBerdem werden ERPSystement-
wickler immer hdufiger als Distributor fiir groBBe
ERP-Anbieter tatig. Dieser Trend ist auch aus ande-
ren Branchen bekannt. Nehmen Sie zum Beispiel
die Automobilindustrie. Um das Jahr 1900 gab es
in den Vereinigten Staaten etwa 1.000 Anbieter.
Heute sind davon noch drei Gbrig.

In der Flugzeugbranche ist es dhnlich. Die Be-
triebssysteme, Datenbanken und Textverarbei-
tungsprogramme im IT-Sektor kénnen Sie inzwi-
schen an den Fingern einer Hand abzdhlen. ERP ist
der nédchste Kandidat.

Die Folgen zeichnen sich lokal bereits ab. In den
Niederlanden hat DAF in der Vergangenheit Autos
entwickelt, aber der Binnenmarkt war zu klein, als

dass sich die Investitionen amortisieren konnten:
Abgang DAF. Der Flugzeugbauer Fokker scheiterte
aus ahnlichen Griinden. So ist es bemerkenswert,
dass in der niederlandischen Stadt Born inzwi-
schen Autos gebaut werden — aber nur fiir auslan-
dische Markte.

Der Betriebsumfang entscheidet also mit dariiber,
wer in drei bis funf

Jahren als Anbieter noch am Markt sein wird. Aus-
reichende Budgets fir Forschung & Entwicklung,
internationale Vertriebskanale, eine groBe Kun-
denbasis und ein starkes Marketing versprechen
guten Erfolg. Lokale ERP-Anbieter stehen unter
Druck. Gibt es denn gar keinen Platz mehr fir
Nischenanbieter? Doch, aber nur, wenn sie sich
ausschlieBlich auf vertikale Markte mit geringem
Volumen konzentrieren.

Wer sich nach einem neuen ERP-System umsieht,
tut gut daran die Kontinuitdt der moglichen An-
bieter zu prifen. Niemand braucht ein Produkt,
das vielleicht technisch am besten passt, aber
schon bald nicht mehr existent sein wird.




Die Wunschliste
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Ein Unternehmen, das ein ERP-System erwerben will, erstellt zundichst eine Liste der Wiinsche und
Anforderungen. Aber je mehr Abteilungen und Mitarbeiter in diesen Prozess eingebunden werden, umso
hoéher werden die Auswahlstandards. Das Ende vom Lied: Das System wird zu gro8 mit unnétigen
Anpassungen, ldngerer Implementierungszeit und héheren Kosten. Zeit fiir einen neuen Ansatz!

Unternehmen beschreiben ihre Anforderungen
und Wiinsche an ein ERP System in der Regel sehr
detailliert. Meist konnen alle Abteilungen ihre
Wiinsche duBern. Und die Abteilungen wollen
diese Chance auch nutzen, denn sonst missen sie
viele Jahre warten, bevor eine neue Gelegenheit
kommt. Deshalb Ubertreiben sie es. ,Einige Interes-
senten wollen via XML mit dem Mond kommunizie-
ren”, sagt Paul van Abeelen, Geschaftsfiihrer von
Isah, und bringt das Problem damit auf den Punkt.
Bemerkenswert ist dabei, dass Anwender ihre
Winsche angeben diirfen, ohne dass sie das Kos-
ten-/Nutzenverhaltnis bertcksichtigen. Wiinsche,
die die Komplexitat stark beeinflussen. Ohne sich
Gedanken dariber zu machen, welche Konse-
quenzen notwendige Anpassungen fir die Fle-
xibilitat der Version haben werden. Wundern Sie
sich immer noch, dass Unternehmen in der Praxis
nur einen kleinen Teil der verfligbaren Funktionen
nutzen? Bei der Inbetriebnahme eines solchen
Meisterwerkes wird sich vermutlich herausstellen,

dass die gewahlte Konfiguration unter den aktu-
ellen Marktbedingungen inzwischen tiberholt ist.
Ich habe vor kurzem ein Zusammentreffen des
niederldndischen Anwenderverbandes von Dy-
namics AX besucht. Dort stellte der IT-Manager
eines groBBen Mitgliedsunternehmens seinen
Auswahlprozess vor. Sein Unternehmen hat die
unterschiedlichen Abteilungen nicht nach ihren
Winschen gefragt, sondern die Anforderungen
auf Managementebene festgelegt. So konnte er
sich auf die wesentlichen Punkte wie Integration,
Flexibilitdt und Kontinuitat konzentrieren. Obwohl
es anfanglich Widerstand von Endbenutzern gab,
wurde die Auswahl schnell und fast ohne benut-
zerspezifische Anpassungen getroffen und die Im-
plementierung verlief reibungslos.

Wenn Sie bei der Wahl lhrer Wiinsche und Anfor-
derungen mit den Beinen auf dem Boden bleiben,
konnen Sie mit lhrem neuen ERP-System schon
gleich den ersten Erfolg verbuchen!
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Schranken Sie Ihre engere Auswahl ein!

ERP-Systeme sollen Unternehmen kurzfristige Anlagenrendite bringen. Oft werden in der Auswahlphase

die Kosten aber unnétig aufgebldht. Dadurch gerdt die Anlagenrendite unter Druck, noch bevor die

Implementierung liberhaupt angefangen hat.

Die Auswahl eines ERP-Systems ist oft eine rein
emotionale Angelegenheit, auch wenn Sie die
Dinge als Kaufer gerne anders darstellen wollen.
Viele Unternehmen arbeiten sich von der unquali-
fizierten Sammlung aller Anbieter vor zu einer en-
geren Auswahl, die die Entscheidungsgrundlage
bildet. Dabei sollten Sie sich von Anfang an fragen,
was Sie von lhren Anbietern erwarten. Und wie
viel Zeit und Energie Sie selbst investieren wollen.
Fragenkataloge mit mehr als Tausend (!) Fragen
an alle Anbieter zu schicken ist wenig zielfiihrend.
Besonders, wenn Sie bei der Auswertung feststel-
len, dass einige Anbieter von der Liste gestrichen
werden konnen, ,weil sie in lhrer Branche keine
Referenzen vorweisen kdnnen”. Das hétten Sie mit
weniger Aufwand vorher herausfinden kénnen.

Es ist auch nicht sinnvoll einen ganztdagigen Work-
shop bei sechs Anbietern abzuhalten. Besonders
wenn Sie Ihre gesamte Projekt- oder Arbeitsgrup-
pe dazu einladen. Nur damit Sie hinterher Kandi-
daten ausschlieBBen, ,weil ihre Benutzeroberflache

ein wenig chaotisch aussieht”. Oder |hren derzeiti-
gen Provider aus Hoflichkeit mit einbeziehen, ob-
wohl Sie genau wissen, dass er keine Chance hat!
Unabhdngig von der Leistung, die Sie von lhren
zuklnftigen ERP-Anbietern erwarten; Uberlegen
Sie, wie viel Zeit und Energie sie das kostet. Packen
Sie diese Kosten auch in Ihre Wirtschaftlichkeits-
rechnung? Politisches Kalkil und Sichbedeckthal-
ten sind dominierende Krafte in der Auswahlpha-
se. Um mogliche Schelte zu vermeiden, laden Sie
auch Anbieter ein, die Sie von vorneherein nicht
Uberzeugt haben. Aber wer profitiert Gberhaupt
von so einem Ansatz?

Legen Sie zunachst auf Geschaftsfiilhrungsebene
die finf wichtigsten Auswahlkriterien fest. Wahlen
Sie anhand dieser Kriterien zwei Anbieter aus und
gehen Sie erst dann in die Tiefe. Auf diese Weise
sparen Sie eine Menge Zeit und Energie und hal-
ten lhre Auswahlkosten unter Kontrolle. AuB3er-
dem begegnen Sie so lhren Anbietern mit mehr
Respekt.




Stellen Sie die richtigen Fragen?
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Immer mehr Studien belegen: Erfolgreiche ERP-Projekte lassen sich eher auf Menschen und Unternehmen
als auf die Technik zuriickfiihren. Es (iberrascht also, wenn in Fragekatalogen weiterhin hauptsdchlich
Funktionen und Features abgefragt werden. Zeit also fiir neue Einsichten.

Die Uberzeugung, dass ein ERP-System ein Tool
ist, von dem Unternehmen profitieren konnen,
nimmt zu. Ob dieses Projekt Erfolg hat, hangt je-
doch hauptsachlich vom Unternehmen ab, das
die Software einsetzt. Wie sonst lasst sich erklaren,
dass ein Unternehmen (teilweise) wegen ERP Ban-
krott geht und ein anderes (nicht zuletzt) mit dem
gleichen System erfolgreich ist?

Es stellt sich mehr und mehr heraus, dass der pro-
aktive Support, den das Anwenderunternehmen
durch die Geschaftsfiihrung erfahrt, ausschlagge-
bend ist. Wenn die Fiihrungskrafte sich aus dem
Projekt ausklinken, sobald der Preis ausgehandelt
ist, erzielt das Unternehmen schlechte Ergebnisse.
Immer wichtiger wird auch die Einstellung ge-
geniber Verdnderungen. Gleich hinter anderen
Faktoren wie der Kompetenz von Key-Usern und
internem Projektleiter. Und trotzdem bleiben bei
der Projektplanung Aspekte wie Eigenschaften
von Mitarbeitern und Unternehmen sowie die Be-
reitschaft fir Veranderungen weitgehend unbe-
rtcksichtigt. Und wenn doch, geht es hundertpro-

zentig um die Anbieter. Sicher ist das wichtig, aber
es ist auch wichtig die eigenen Mitarbeiter kritisch
zu betrachten. Vielen Anbietern fehlt der Mut die-
ses Thema zeitig anzusprechen. Es kommt erst auf
den Tisch, wenn das Projekt gescheitert ist. Wenn
sie mit einem verdrgerten Kunden am Tisch sitzen,
ein Rechtsanwalt an einem Ende und ein Biindel
unbezahlter Rechnungen am anderen Ende des
Tisches. Aber dann ist es schon zu spat!

Gute Anbieter kdnnen lhnen helfen Risiken zu er-
kennen, die in lhren eigenen Mitarbeiter liegen.
AuBerdem konnen sie Losungen anbieten, etwa
die Beauftragung eines erfahrenen Projektleiters.
Oder die Geschéftsfiihrung in einem Projekt-
ausschuss beteiligen. Sie brauchen dafiir nur die
richtigen Fragen in Ihrer Projektanfrage zu stellen
und dem Thema damit die Brisanz nehmen. Zuge-
geben, die Fragen gehen in eine andere Richtung
als die, die sie Ublicherweise stellen. Aber es lohnt
sich ganz sicher sich damit auseinanderzusetzen,
damit lhr nachstes Projekt erfolgreich sein wird.



Wer betrugt eigentlich wen?
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Fragenkataloge und Unternehmensauskiinfte spielen bei der Auswahl eines neuen ERP-Systems eine
entscheidende Rolle. Anbieter miissen eine hohe Punktzahl erreichen, damit sie im Rennen bleiben. Aber
oft bleibt kein Spielraum fiir Nuancen. Der Kunde denkt eindimensional und méchte nur ein ‘ja’ haben.

Aber wer betriigt eigentlich wen?

Viele ERP-Systemanbieter befinden sich in einem
Dilemma. Wer die Fragen ehrlich beantwortet,
lauft Gefahr gleich zu Beginn eliminiert zu werden.
Die Wettbewerber kdnnten doch einfach mit ‘ja’
antworten, auch wenn ‘'nein’ richtiger ware. Diese
Optimisten werden jedoch ganz sicher wahrend
der Implementierung bloBgestellt. Es ist der klas-
sische Kampf zwischen den Ubertrieben Ehrgei-
zigen und den Gewissenhaften. Als potenzieller
Kaufer kdnnen Sie sich selbst fragen, wie viel eine
solche Unternehmensauskunft wirklich wert ist.
Den Anbieter auswahlen, der die héchste Punkt-
zahl erreicht hat, ist die logische Konsequenz, die
sich auch noch gut anflihlt. Aber wenn sich bei der
Implementierung herausstellt, dass lhr Anbieter
sich ein wenig zu gut verkauft hat, ist es zu spat.
ERPLizenzen haben keinen Sicherheitspuffer. Sie

haben sich dann mittelfristig an einen Anbieter
gebunden, der Sie schon in der Anfangsphase
“nicht richtig verstanden hat”".

Wenn Sie einen Fragenkatalog herausschicken,
bestehen Sie also immer darauf, dass die Antwor-
ten Vertragsbestandteil werden. Und lassen Sie
den Anbietern Spielraum fiir Nuancen. Verlangen
Sie nicht nur ein ‘ja’ oder ‘nein; sondern geben Sie
ihnen die Moglichkeit einen anderen Ansatz zu
skizzieren oder einen neuen Aspekt einzubringen.
So kénnen lhre Anbieter auch gleich ihre Qualita-
ten als Sparringpartner unter Beweis stellen. Am
Ende bietet Ihnen ein ehrlicher Anbieter mehr als
ein Wettbewerber, der einfach alle Fragen mit ‘ja’
beantwortet, ohne liber Konsequenzen nachzu-
denken.
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Die reinste Kapitalverschwendung!

Software ist fiir mich das einzige Investitionsgut auf dieser Welt, das keinen Restwert hat. Oder haben Sie
jemals so eine Anzeige auf e-Bay gesehen: “SAP-Software zu verkaufen, vollumfédnglich, daher besonders
glinstig”? Der Austausch einer Unternehmenssoftware ist die reinste Form der Kapitalverschwendung.

Jedes gebrauchte Investitionsgut hat einen ge-
wissen Wert auf dem Second-Hand-Markt. Ganz
gleich ob es ein Lastwagen, eine Maschine oder
ein Gebdude ist. Der Kaufer muss das gekaufte
Gut nicht bis auf Null abschreiben, was seine jahr-
lichen Kosten verringert.

Bei Standard-Software funktioniert das aber nicht.
Sie kaufen nicht das System, sondern nur die ein-
malige Nutzungslizenz. Wenn Sie diese Lizenz ir-
gendwann nicht mehr nutzen wollen, haben Sie
keinen Restwert. Das ist auch so, wenn Sie das
System Uberhaupt niemals nutzen. Aber damit
ist das Bild noch nicht vollstandig, denn mit dem
Software-System sind auch Implementierung und
Training direkt verknipft.

Wenn Sie das System ausrangieren, kdnnen Sie
sich auch gleich von diesen Investitionen verab-
schieden!

Sie wirden also erwarten, dass sich potenzielle
Kaufer einer Unternehmenssoftware ein genaues
Bild von der Systemkontinuitat und den Zukunfts-

aussichten des Anbieters machen. Und Innovation
und zukinftiges Wachstum beriicksichtigen. Aber
das ist nicht der Fall! Es kommt sogar noch schlim-
mer: Wenn es um 5 % Rabatt geht, wird ein Anbie-
ter abgelehnt, der um 50 % bessere Aussichten hat
weiter am Markt zu bestehen. Wenn dieses billige-
re System nach wenigen Jahren ausgetauscht wer-
den muss, stellt sich die Frage, ob der Kauf wirklich
so gunstig war.

Wenn Sie eine neue Unternehmenssoftware an-
schaffen wollen, sollten Sie versuchen das Risiko
eines Kapitalverlustes zu minimieren. Sichern Sie
sich ab und verlangen sie mindestens 5 Jahren ak-
tive Wartung.

Nehmen Sie kein Angebot an, in dem nicht der
Wechsel auf neuere Systemversionen skizziert ist.
Und halten Sie sich selbst informiert Gber die fi-
nanziellen Konsequenzen der Transaktion.

Die langfristige Nutzung von ein und demselben
System bildet in der Regel eine gesunde Basis fiir
eine positive Anlagenrendite.



Sie wollen mehr erfahren?

Die Informationen in dieser Broschiire haben Ihnen weitergeholfen? Sie sind derzeit auf der Suche nach
einer neuen ERP L6sung und mdchten sich néher tiber das richtige Vorgehen informieren? Sie mdchten
gerne mehr dazu erfahren, wie Sie lhr ERP Projekt optimieren kbnnen?

"\

Lesen Sie auch die weiteren Teile aus der Reihe ,Optimieren Sie Ihre ERP Projekte
V6llig unabhangig und unverbindlich!

In der Reihe sind vom Autor Guus Krabbenborg erschienen:

1 - Mit ERP-Projekten erfolgreich sein!
6 provokative Beitrage zur Auswahl von ERP-Systemen

2 - Mit ERP-Projekten erfolgreich sein!
4 provokative Beitrage zum Vertragsabschluss von ERP-Systemen

3 - Mit ERP-Projekten erfolgreich sein!
6 provokative Beitrage zur Implementierung von ERP-Systemen

4 - Mit ERP-Projekten erfolgreich sein!
4 provokative Beitrdge zum Systemeinsatz von ERP-Systemen
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Kontaktieren Sie uns!

Ftir weitergehende Informationen zu ERP-L6sungen fiir die Entsorgungs- und Recyclingbranche sowie
den Rohstoffhandel freuen wir uns auf lhre Kontaktaufnahme!

Unser Salesteam freut sich auf Sie!

Telefon: +49 231 317 76 200
Fax: +4923131776 199
E-Mail: sales@tegos.eu

Weitere Informationen zu unseren Lésungen finden Sie auch im Internet:
www.tegos.eu



