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Nicht nur das ERP-System, auch der Lieferant muss p  assen
Von Daniel Meierhans

Die Funktionalitaten sind zwar ein wichtiges Kriter ium bei der Auswahl einer ERP-
Software. Dass der Lieferant passt, ist fir den Pro  jekterfolg aber genauso entscheidend
wie die Software selber.

Eine neue ERP-Software muss die betrieblichen Anforderungen eines Unternehmens funktional
abbilden koénnen. Dies ist eine zwingende Bedingung. Die Erfillung der technischen
Vorraussetzungen ist aber nur ein Faktor fur den Anbieterentscheid. Genauso wichtig ist es, dass
der Lieferant zum Unternehmen passt. In diesem Bereich sind die Entscheidungstrager zu einem
grossen Teil auf ihr Bauchgefiuihl angewiesen. Es gibt aber auch eindeutige Kriterien, mit denen
man seinen Bauchentscheid auf ein solideres Fundament stellen kann.

Dienstleistungen so teuer wie Lizenzen

Wie wichtig der Lieferant fiir eine erfolgreiche ERP-Einfiihrung ist, wird durch den hohen Anteil
der Dienstleistungen an den Gesamtprojektkosten deutlich. Im Normalfall muss fir die
Anpassung der Software an die spezifischen Anforderungen eines Unternehmens etwa gleich viel
Geld ausgegeben werden wie fiir die Lizenzen.

Fur die Evaluation bedeutet dies, dass der Lieferant genauso sorgfaltig ausgewahlt werden sollte,
wie das System. Nur wenn der Anbieter die speziellen Herausforderungen eines Unternehmens
versteht, kann er die dessen Anforderungen optimal in der Software abbilden. Zudem muss auch
die Chemie zwischen Anbieter und Kunde stimmen, damit die Kommunikation ungestort
funktioniert und im Projektverlauf aufkommende Probleme schnell und pragmatisch gelst
werden kénnen.

Wahrend sich die Chemie zwischen zwei Partnern nicht in klare Beurteilungskriterien fassen
lasst, sondern personlich beurteilt werden muss, kénnen das Branchenverstdndnis und das
grundséatzliche Potential des Lieferanten durchaus systematisch bewertet werden. In der Praxis
hat es sich bewéahrt, zum einen das Anbieterunternehmen anhand von bestimmten Kennzahlen
zu analysieren und zum anderen dessen Referenzen in der eigenen Branche genauer unter die
Lupe zu nehmen.

Kriterien fur den Lieferanten

Um das Potential des Anbieters zu bestimmen, sind etwa die Anzahl seiner Mitarbeiter, die
Distanz zum eigenen Unternehmen, sein genauer Geschéftsfokus, die Anzahl Jahre in der
gleichen Unternehmenskonstellation oder seine Tagesansatze niitzliche Kriterien. Durch sie kann
beurteilt werden, ob ich als Kunde fiir den Anbieter geniigend wichtig bin, ob er Uberhaupt Uber
geniigend Kapazitaten verfuigt, mein Unternehmen kompetent zu betreuen, ob er jederzeit einen
schnellen Support bieten kann, wie gross die Wahrscheinlichkeit ist, dass er auch in ein paar
Jahren noch aktiv auf dem Markt sein und die Software weiterentwickeln wird, oder ob die
Supportkosten zu einer finanziellen Belastung werden koénnten.

Welche Antworten auf diese Fragen positiv oder negativ sind, hangt vom eigenen Unternehmen
und von den Prioritaten ab, die man selber setzt. So kann eine kleine Mitarbeiterzahl positiv sein,
indem ich als Kunde dadurch viel direkteren Kontakt zu den Spezialisten des Anbieters und einen
viel personlicheren Service erwarten kann. Wenige Mitarbeiter sind aber auch ein Risiko, weil
zum Beispiel eher Kapazitatslicken entstehen kénnen, oder die Kompetenz beim Abgang eines
einzelnen, zentralen Know-how-Tragers massiv abnehmen kann.

Ahnliches gilt fir die Tagessatze. Hohe Kosten kénnen entweder eine bessere Qualifikation der
Mitarbeiter des Lieferanten bedeuten, oder aber ein Geschéaftsmodell, das bei einem tiefen
Einstandspreis vor allem aus den spateren Dienstleistungen Profit schlagen will.
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Referenzen genau unter die Lupe nehmen

Die Beurteilung der notwendigen Branchenkenntnis ist — neben der direkten Befragung des
Anbieters im Rahmen eines Workshops — am besten Uber seine Referenzen bei vergleichbaren
Unternehmen mdglich. Hat ein Anbieter noch nie ein Projekt bei einem Unternehmen aus der
eigenen Branche durchgefihrt, muss seine Kompetenz umso detaillierter hinterfragt werden.

Zufriedene Referenzkunden sind demgegentber ein gutes Omen fir das eigene Projekt. Aber
auch hier gilt es, genau zu hinzuschauen. Steht der Anbieter etwa mit dem Referenzkunden noch
in anderen Geschéaftsbeziehungen? Wann wurde beim Referenzkunden die Software eingefiihrt?
Sind die fur den Projekterfolg verantwortlichen Spezialisten immer noch verfligbar?

So systematisch der Lieferanten aber auch beurteilt wird, der System/Anbieter-Entscheid wird im
Endeffekt — wie jeder Geschaftsentscheid - immer durch Bauch mitgefallt. Und das ist auch gut
so. Denn so fliessen viele zuséatzliche Kriterien in die Entscheidung mit ein, die rational nur
ungentgend erfasst werden kdnnen. Eine systematische Beurteilung verhindert aber, dass die
Wahl ins Blaue hinaus getroffen wird und dass man sich Probleme aufhalst, die einfach
vorhersehbar gewesen waren.
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