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In zunehmendem MalRe entscheiden sich die Unternehmen, die Auswahl und Einfiihrung eines ERP-
Systems durch erfahrene externe Berater begleiten zu lassen.
Aufgrund der Unerfahrenheit der Unternehmen soll vermieden werden, dass gut gemeinte, aber
chaotische Vorgehensweisen eine ERP-Auswahl und Einflihrung scheitern lassen. Die dadurch ,in den
Sand gesetzten® Erstinvestitionen und die Unzufriedenheit der Anwender flihren zu einem erheblichen
Schaden fiir das Unternehmen.
Aus diesen Griinden ist nicht nur eine strukturierte Vorgehensweise bei der ERP-Auswahl sinnvoll,
sondern auch die Modellierung und Optimierung der Geschaftsprozesse.
Die Vorteile liegen auf der Hand:

@ Klar modellierte Geschaftsprozesse vereinfachen die Suche nach dem am besten geeigneten

System.

@ Teure Softwareanpassungen konnen vermieden werden.

1. Systematische Vorgehensweise

Eine systematisch durchgefiihrte Auswahl einer integrierten Softwareldsung wie z.B. einer ERP-/ WWS-
Software endet in der Festlegung der neuen Softwareldsung mit zugehdrigem Softwareunternehmen als
Einfuhrungspartner. Um die Rahmenbedingungen der sich anschlieenden ERP-Einfiihrungsphase zu
fixieren, sollte deshalb auch besondere Sorgfalt auf die Vertragsgestaltung und -verhandlung gelegt

werden.
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Abb. 1: Stufenkonzept einer ERP-Auswahl und -Einflihrung

Von besonderem Stellenwert sind jene kritischen Aktivitaten, die ein hohes Potential fur das Scheitern
einer Software-Einfiihrung aufweisen wie z.B.
@ Projektmanagement
Anpassungsprogrammierungen
Change Requests
Datenkonvertierung
Einfhrungs- und Schulungsplanung
Budgetkontrolle

Q 0 8 8 8 8

Zwischen- und Endabnahmen
@ Krisenmanagement
Im Streitfall ist oftmals das Zusammenspiel mehrerer Komponenten Ausléser dafiir, sich auf den

urspringlich im Vertrag — sofern es einen gibt — fixierten Inhalt zuriick zu ziehen.

2. Vertragsgestaltung

Die vertragliche Ausgestaltung kann — wie Abbildung 2 darstellt - mehrere Komponenten umfassen, die
umfangliche Interdependenzen aufweisen. Aus diesem Grund ist ein Werkvertrag gegeniber
Einzelvertragen sinnvoll. Ganzlich auszuschlieRen ist die Einzelvertragslosung jedoch nicht wie z.B. bei

der Hardwarebeschaffung oder einem Wartungs- und Hotlinevertrag.
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Abb. 2: Vertragskomponenten

Von besonderer Bedeutung ist es, dass die Abwicklung des ERP-Projektes ausschlief3lich tiber das
beauftragte Softwarehaus erfolgt, auch dann, wenn sog. Drittprodukte angebunden werden miissen. Es
ist projektverantwortlich flir

die Lieferung,

die Installation und Konfiguration der Software,

etwaige Modifikationen sowie

die Durchfiihrung erforderlicher Anpassungen an die Geschaftsabléufe,
die Organisation bzw. Durchfihrung der Schulungen,

die Datenmigration und

die Endabnahme.

[SECRORORORORN

Diese wesentlichen Aktivitaten gehoren zum Leistungsumfang der angebotenen Dienstleistungen und

somit vertragsrelevant.

Um die ERP-Software in der gewiinschten Performance betreiben zu kénnen, sind vor
Vertragsabschluss die Hardwarevoraussetzungen an die zu installierende Software durch den ERP-
Anbieter zu definieren. Die Anforderungen an die internen und externen Bandbreiten (upload,
download) der vorhandenen Netze in Abh&ngigkeit der gleichzeitig arbeitenden User und Dokumente
sind ebenfalls schriftlich zu fixieren. Nicht zu vernachlassigen ist die Klarung der Frage nach den
Ausnahmen, die ein sonst performantes ERP-System langsam werden lassen. Die Lieferantenauswahl
fir die zu beschaffende Hardware und Netzinfrastruktur ist oftmals von untergeordneter Rolle.

Unabhéngig von den Vereinbarungen der Lizenziberlassung und -nutzung sind die funktionalen und
unternehmensspezifischen Anforderungen zu beschreiben, die zukinftig mit der Unternehmenssoftware

im Echtbetrieb abzubilden sind. Eine Trennung zwischen Prioritat 1 (k.o.-Kriterium) und Prioritéat 2
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(wichtiges Kriterium, jedoch auch umsetzbar zu einem spateren Zeitpunkt) unterstiitzen die
vertraglichen Vereinbarungen in ein mehrstufiges Projekt (vgl. Abb. 3).

Uber
Zentrale Anforderungen an Im Standard  |Als Anpassung |Drittprodukt
die integrierte Softwarel6sung verfugbar verfugbar verfiigbar
Absatzplanung Prioritat 1
CRM it CT] | Priortats [ ]
Vertrieb/ Verkauf Prioritét 1
Produkt-/ Variantenkonfigurator Prioritat 1
Web-Shop Prioritat 2 Prioritat 2
Einkauf Prioritat 1
E-Procurement
Produktionsplanung Prioritat 1
Fertigungssteuerung Prioritét 1
Fertigungsleitstand Prioritét 2
BDE/ PZE/ MDE Prioritét 2 Prioritét 2
Lagerhaltung/ HRL Prioritat 1
Versand Prioritdt 1
Tourenplanung Prioritat 2
Exportabwicklung Prioritat 1
Werkzeugverwaltung Prioritat 2
Instandhaltungsplanung Prioritat 2
Verschnittoptimierung Prioritat 2
Gefahrklassenverwaltung Prioritét 2
Servicemanagement
Montage
EDI
Kalkulation
Projektmanagement Prioritét 1
Qualitdtsmanagement Prioritat 2
Finanzbuchhaltung Prioritét 1
Anlagenbuchhaltung Prioritét 1
Kostenrechnung Prioritat 1
Controlling Prioritét 1
Personalwesen Prioritat 1
Lohn- und Gehaltsabrechnung Prioritat 1
Dokumentenmanagementsystem Prioritat 1
Vertragsmanagement Prioritat 2
MIS/ EIS

Abb. 3: Softwareanbieter-Strategien zur Optimierung des funktionalen Erfullungsgrads

Je starker die ERP-Anbieter den Funktionserfiillungsgrad durch Anpassungen realisieren miissen,
desto eher besteht die Gefahr, ein nicht optimales Softwarepaket auszuwahlen. Anpassungen sind
Kostentreiber aufgrund der umfangreichen abzurechnenden Dienstleistungen, die jede
Anpassungsprogrammierung mit sich bringt:

@ Konzeptionsphasen,

@ Programmierungsphasen,
@ Testphasen und

@ Abnahmephasen.

Vorausgehende Workshops und Referenzbefragungen helfen hier, die fur den Unternehmer und IT-
Leiter eine Kosten- und Leistungstransparenz zu schaffen. Die Ergebnisse sind fiir den Vertrag zu

fixieren.
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Jede Softwareeinfiihrung, ob Migration in ein Update oder in eine neue ERP-Lésung, erfordert
unterschiedlichste Arten von Dienstleistungen wie z.B. Projektmanagement,
Geschaftsprozessmodellierung, Beratung, Customizing/ System einrichten,
Anpassungsprogrammierungen, Schulungen, Datenibernahme, Reporterstellung, Massen- und
Funktionstests etc. Die damit verbundenen Reiseaufwendungen sind ebenfalls einzuplanen, um das

gesamte ERP-Budget fiir die Einfilhrungsphase realistisch zu definieren.

Reaktionszeiten bzw. Support Levels kennzeichnen im Wesentlichen die Teil-Komponente Hotline.
Wartung umfasst hier die Updatefahigkeit und Releaseféahigkeit, die oftmals durch eine Vielzahl von

Anpassungen erheblich eingeschrankt wird.

3. Vertragsverhandlung der Inhalte und Konditionen

Die Anschaffung einer neuen IT-Systemlésung umfasst eine Reihe von Dokumenten, die fur sich alleine
schluissig sein kdnnen, aber im Verbund nicht ausreichend aufeinander abgestimmt sind. Es gibt eine
Reihe von Inhalten im Vertragswerk, die zu definieren und zu prifen sind wie z.B. die Festlegung der
Leistungen, der Meilensteine mit zu erbringenden Teilleistungen des Auftraggebers und -nehmers, der
Mitwirkungspflichten, der Abnahmevereinbarung oder die Priifung der Vollstandigkeit des Angebots
bzgl. der AGB, der Hardware, der Softwarelizenzen, der Wartungsgebtihren, der Dienstleistungen wie

Schulung, Organisationsberatung, Installation und Customizing.

Die Gestaltungsspielrdume der Konditionen fir die Softwarelizenzen sind durchaus vielféltig. Eine
Differenzierung der Zahlungsstrome nach Meilensteinen sowie protokollierte Aonahme in Kombination
mit einem mehrmonatigen Echtbetrieb als Testzeitraum sind denkbar. Welcher Softwarerabatt
verhandelbar ist, hangt von EinflussgroRen wie Allgemeine Wirtschaftslage, Pilotprojekt oder der
Referenzkunden-Strategie des Auftragnehmers ab.

Die Preise fir die zu leistenden Dienstleistungen sind oftmals in Kombination mit der zu verhandelnden
Anzahl von Personentagen verknipft. Je geringer die Anzahl, desto gréRer die Wahrscheinlichkeit, dass
der Softwareanbieter keine Preisstaffelung der angebotenen Dienstleistungstage gewahrt. Ein sog.
,Held Back" ist dann sinnvoll, wenn viele Anpassungs-Tage bzw. Customizing-Tage durch das
Softwarehaus zu leisten sind. Insbesondere fiir Anpassungsprogrammierungen gilt es, eine
,meilensteinbezogene Vergitung® (z.B. Auftragsbestatigung, Lieferung, Abnahme) zu vereinbaren.
Nicht zu vergessen sind die Konditionsvereinbarungen flir die Nebenkosten sowie die Wartung und
Hotline. Die Kosten flr den Auftraggeber werden oftmals unterschatzt. In wie weit der Auftragnehmer
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bereit ist, Reiskostenpauschalen sowie eine maximal abrechenbare Obergrenze fir

Reiseaufwendungen zu vereinbaren, ist zu prifen.

4. Vertragsdokumentation

Die nahezu liickenlose Dokumentation einer Softwareauswahl und Vertragsgestaltung erleichtert es
beiden Parteien, Transparenz Uber das ERP-Einfuhrungsprojekt zu erzielen. Oftmals werden deshalb
eine Reihe von Dokumenten in das Vertragswerk eingebunden.

Es ist darauf zu achten, dass die nachstehenden Dokumente in hierarchischer Reihenfolge gelten, d.h.
bei Widerspriichen geht ein jeweils vorstehendes Dokument einem jeweils nachstehenden Dokument
vor, jedoch bedeutet Schweigen eines vorstehenden Dokuments zu Leistungsanforderungen eines
nachstehenden Dokuments nicht, dass die Anforderungen des Nachstehenden nicht erfillt werden

mussen.

5. Fazit: Wesentliche Kardinalfehler vermeiden

Die Formulierung von unternehmensspezifischen Anforderungen und die richtige Einschatzung der
Leistungsféahigkeit der ERP-LGsung erfordern eine fundierte Vorgehensweise. Die klare und verbindliche
Formulierung der Anforderungen an die Software und den Service des Software-Anbieters (vgl. die
Marktstudie von FANDEL/ GuBITz, ERP-Systeme flir Industrie-, Handels- und
Dienstleistungsunternehmen, 111 ERP-Systeme im direkten Vergleich) fihrt in der Regel zu einer
verbindlichen Fixierung des Leistungsumfangs, der Liefertermine und der Konditionen. Damit vermeiden
Auftraggeber und -nehmer unprazise Pflichtenhefte, zu hohe Erwartungen an den Einfiihrungspartner

und einen tberdimensionierten Projektplan.



