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Ein ERP-Auswahlprojekt sollte 
in der Tragweite nicht unterschätzt 
werden. Fehler in der ERP-Auswahl 
führen zu langwierigen Projekten mit 
hohem Anpassungsaufwand, enor-
mer Mitarbeiterbelastung, hohen Zu-
satzkosten oder auch zum Scheitern 
der gesamten Softwareeinführung. In 
der Regel fehlen den Unternehmen 
die entscheidenden Marktkenntnisse 
im ERP-Bereich. Im Allgemeinen wirkt 
der ERP-Markt eher unübersichtlich 
und die Webseiten der Anbieter prä-
sentieren oft nicht die gewünschten 
Informationen in der nötigen Detail-
tiefe.  

Für die ERP-Auswahl ist es zunächst 
empfehlenswert, interne Projektmit-
glieder sorgfältig auszuwählen und 
zum Teil auch vom Tagesgeschäft zu 
entbinden. Zudem ist zu prüfen, ob 
das Hinzuziehen von Experten (z. B. 
aufgrund fehlender Marktkenntnisse) 
sinnvoll oder notwendig ist. 

Ausgangslage analysieren

Vor Beginn eines Auswahlprojektes 
ist es ratsam die Ausgangslage des 
Unternehmens näher zu betrachten. 
Dies hat den Vorteil, die Zielstellung 
realistischer einschätzen zu können 
und geeignete Maßnahmen zur Pro-
jekteinführung ableiten zu können. 
Die Ausgangslagenanalyse sollte ein-
gesetzte Systeme, IT-relevante Prozes-
se, Wissen der Mitarbeiter, vorhande-
ne Dokumentationen und die IT-Stra-
tegie betrachten. Dies kann mit Hilfe 
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eines ERP-Reifegradmodells durchge-
führt werden [1]. 

Zieldefinition

Nicht selten sind mit einem neuen 
ERP-System unterschiedliche Vorstel-
lungen seitens der Mitarbeiter und 
auch des Managements verbunden. 
Neben der Arbeitserleichterung und 
einer Prozessverbesserung stehen oft 
auch Einsparungen im Raum. Mitar-
beiter müssen teilweise auch von zu 
erwartenden Vorteilen überzeugt wer-
den. Ängste sind zudem abzubauen. 
Daher empfiehlt es sich, zu Beginn 
des Projektes die Ziele, die mit der Ein-
führung der neuen ERP-Software ver-
bunden sind, genau festzuhalten und 
mit dem Management abzustimmen. 
Je genauer die Ziele definiert werden, 
desto besser kann nach Projektende 
die Zielerreichung überprüft werden.  

Wirtschaftlichkeits- 
betrachtung

Bei Unsicherheiten hinsichtlich der 
Wirtschaftlichkeit einer ERP-Einfüh-
rung, bietet sich die Durchführung 
einer RoI-Analyse (RoI = Return on 
Investment) entlang der Unterneh-
mensprozesse an. Dies sollte mit ERP-
Experten durchgeführt werden, da 
bei der Analyse tiefere ERP-Kenntnis-
se nötig sind. Im Rahmen einer sol-
chen Untersuchung können gleich-
zeitig die Anforderungen an das neue 
ERP-System aufgenommen werden. 

Anforderungsanalyse

Die Ermittlung der Anforderungen 
kann in Form von Interviews oder 
Workshops mit Vertretern aus den Ab-
teilungen realisiert werden. Bei kom-
plexen Vorgängen ist es ratsam, den 
IST-Zustand detailliert aufzunehmen 
und grafisch zu visualisieren. Durch 
die Modellierung und Visualisierung 
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 möglichst 
genau aufgeführt, 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-Syste-
me standardmäßig ohnehin enthalten, 
vermieden werden. 

Gestaltung des 
Anforderungskatalogs

Die Anforderungen sollten tabel-
larisch zusammengetragen und in 
Kategorien untergliedert werden. Die 
funktionalen Anforderungen, die er-
fahrungsgemäß den umfangsreichs-
ten Teil des Anforderungskatalogs 
ausmachen, sollten in Unternehmens-
bereiche (wie z. B. Einkauf, Vertrieb, 
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Produktion) oder Systemmodule (z. B. 
CRM, PPS, SCM) weiter untergliedert 
werden. Weitere Anforderungskatego-
rien sind z. B. technische Anforderun-
gen, wie notwendige Schnittstellen. 
Nachdem die Anforderungen entspre-
chend kategorisiert wurden, sollte eine 
Gewichtung (z. B. A – K.o.-Kriterium, 
B – wichtig und C – nice to have) erfol-
gen, um anschließend den Fokus auf 
die A- und B-Anforderungen zu legen.

Markteingrenzung

Vor allem für mittelständische Un-
ternehmen ist der ERP-Markt sehr un-
übersichtlich. Allein in der DACH-Re-
gion existieren mehrere hundert An-
bieter. Um sich einen ersten Überblick 
zu verschaffen helfen unabhängige 
Fachzeitschriften mit großen Markt-
übersichten oder auch anbieterneu-
trale Auswahlplattformen. Eine wei-
tere Recherche im Internet oder auf 
Branchenmessen ist zudem empfeh-
lenswert. Das Ergebnis der Marktein-
grenzung sollte eine „Longlist“ mit ca. 
15 bis 25 passenden Systemen sein. 

Dabei sollte vor allem auch auf 
die Brancheneignung und auf 
passende Referenzen geachtet 
werden.

Im Anschluss sollte der An-
forderungskatalog, der idealer-
weise aus nicht mehr als 150 An-
forderungen besteht, an die An-
bieter der „Longlist“ verschickt 
werden. Es empfiehlt sich neben 
den Antwortmöglichkeiten „ja, 
vorhanden“ oder „nein, nicht 
vorhanden“ zudem die Mög-
lichkeit anzubieten, die entspre-
chende Anforderung seitens des 
Anbieters im laufenden Projekt 
realisieren lassen. Dabei sollten 
die Anbieter dann eine Schät-
zung des Zusatzaufwandes mit 
angeben. 

Bewertung der 
Rückläufer

Die Erfahrung zeigt, dass na-
hezu alle angefragten Anbieter 
die Anforderungskataloge sorg-

fältig ausfüllen und zurücksenden. Auf 
Basis der Rückläufer sollte dann eine 
„Shortlist“ mit den 3 bis 5 Anbietern 
erstellt werden, die mit ihren Syste-
men den höchsten Erfüllungsgrad auf-
weisen. Diese Anbieter sollten dann 
zu Anbieterpräsentationen eingeladen 
werden. 

Vorbereitung der 
Anbieterpräsentationen

Zweck der Anbieterpräsentationen 
ist es, eine bessere Einschätzung zu 
erhalten, inwieweit sich die eigenen 
Unternehmensprozesse mit den ausge-
wählten ERP-Systemen abbilden lassen 
und zudem den Anbieter besser ken-
nen zu lernen. Diese Ziele können nur 
erreicht werden, wenn den Anbietern 
genau vorgegeben wird, welche kon-
kreten Unternehmensszenarien sie mit 
dem System zeigen sollen. Andernfalls 
besteht die Gefahr, dass ein Vertriebs-
mitarbeiter des Anbieters ausgiebig zur 
Firmengeschichte und zu Erfolgsstorys 
referiert und die eigentliche System-
präsentation zu knapp oder mit unpas-

senden Beispielen ausfällt. Zur Vorbe-
reitung der Anbieterpräsentationen ge-
hören die Beschreibung von Szenarien, 
eine Zeitplanung sowie die Erstellung 
von Bewertungsbögen.

Die Unternehmensszenarien können 
bereits während der Anforderungser-
hebung aufgenommen und mit den 
betroffenen Mitarbeitern abgestimmt 
werden. Diese sollten so genau wie 
möglich beschrieben werden. Mit der 
Vorgabe dieser Szenarien kann gleich-
zeitig sichergestellt werden, dass nicht 
nur Vertriebsmitarbeiter mit möglicher-
weise nicht ausreichendem System-
wissen an den Anbieterpräsentationen 
teilnehmen. Die Erfahrung zeigt, dass 
mit der Vorgabe der Unternehmens-
szenarien eher projekterfahrene Mit-
arbeiter oder Vertriebsmitarbeiter mit 
entsprechend tiefer Systemkenntnis 
zur Präsentation erscheinen. Insgesamt 
sollten die erstellten Szenarien wichtige 
Prozesse des Unternehmens darstellen. 
Neben diesen Szenarien sollten den An-
bietern in Vorbereitung auf die Präsen-
tationen ggf. auch Beispielstammdaten 
übermittelt werden. Weiterhin sollte 
den Anbietern ein enger Zeitplan vor-
gegeben werden.

Durchführung der 
Anbieterpräsentationen

An den Anbieterpräsentationen soll-
ten unbedingt die späteren Nutzer des 
Systems teilnehmen. Diese stellen häu-
fig die entscheidenden Fragen zu den 
zu zeigenden Szenarien, da sie in höchs-
tem Maße daran interessiert sind, wie 
ihre Aufgaben mit dem neuen ERP-Sys-
tem durchgeführt werden können. Zur 
anschließenden Entscheidungsfindung 
sollten anhand der Szenarien entspre-
chende Bewertungsbögen vorbereitet 
werden, die dann von den Teilnehmern 
während der Anbieterpräsentationen 
auszufüllen sind.

Richtangebote

Als weiteres Vergleichsinstrument 
können Richtangebote im Anschluss 
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Bild 1: Schritte zur 
ERP-Auswahl.
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an die Anbieterpräsentationen ange-
fordert werden. Optional können zur 
Entscheidungsfindung Referenzbesu-
che einplant werden.

Entscheidung

Als Basis zur Entscheidungsfindung 
dienen die Ergebnisse der Bewer-
tungsbögen, die Kostenaufstellung 
aus den Richtangeboten und ggf. die 
Ergebnisse der Referenzbesuche. Mit 
der Entscheidung für einen Anbieter 
ist die Auswahlphase abgeschlossen. 
Im nächsten Schritt werden in einem 
Workshop, gemeinsam mit dem An-
bieter und Vertretern der betroffe-
nen Abteilungen, die Anforderungen 
konkretisiert und zusammen die ge-
wünschten 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 während der 
Auswahl ist die Einbindung der späte-
ren Systemnutzer. Um Akzeptanzpro-
blemen entgegen zu wirken, sollten 
die Mitarbeiter von Projektbeginn an 

involviert und informiert werden. Um 
die Mitarbeiter in regelmäßigen Ab-
ständen zu informieren, müssen ent-
sprechende Informationskanäle und 
Verantwortlichkeiten bereits vor Pro-
jektbeginn festlegt werden. 

Dieser Beitrag erschien in seiner 
urspr ünglichen Version bereits im 
Marktführer I/2019.
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Szenarien erstellen und intern abstimmen ✓
Detaillierter Zeitplan für alle Anbieterpräsentationen ✓
Termine der Anbieterpräsentationen intern abstimmen ✓
Anbieter einladen
Termine abstimmen
Szenarien mit Beispielstammdaten und Zeitplan übermitteln
Um Projekt- und Zeitplan im Rahmen der Präsentation bitten 

✓

Moderator/in bestimmen ✓
Mitarbeiter/innen aus den Abteilungen einladen ✓
Bewertungsbögen anhand der Szenarien vorbereiten und zusätzliche Bewer-
tungspunkte, wie z. B. Usability des Systems, Überzeugungskraft des Anbieters 
etc. aufnehmen

✓

Präsentationen entlang des Zeitplans durchführen ✓
Um ein Richtangebot bitten ✓
Referenzen für evtl. spätere Referenzbesuche geben lassen ✓
Präsentationen von allen Beteiligten bewerten lassen ✓

Tabelle 1: Checkliste  zur Vorbereitung und Durchführung der Anbieterpräsentation [2].
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