ITHEMEN & TREND S[IE:ITHINES

STIMMEN AUS DEM M’ITTELSTAND

Der Preis stand nicht
im Vordergrund

Nach welchen Kriterien
wird die Software ausge-
wahlt? Anregungen und
Tipps von Mittelstandlern,
die sich fiir SAP entschie-
den haben:

Ralf Biallas, Geschiaftsfiihrer
der Heidelberger Hebetechnik
GmbH, Heidelberg:

»In einem ersten Schritt haben
wir einen Anforderungskatalog
erstellt und uns lber die am
Markt verfligbaren Standard-
softwarepakete informiert. Unse-
re Hauptanforderung bestand
darin, samtliche relevanten
Geschiftsprozesse  vollstandig
und ohne groRe Anpassungen in
einer  Unternehmenssoftware
abbilden zu kénnen. Die ent-
sprechenden  Funktionalitaten
wollten wir uns jedoch nicht um
jeden Preis erkaufen. So hatten
wir bezliglich der Kosten einen
fest kalkulierten Rahmen aus
Hardware, Software, Training
und Einfiihrung, der als wichti-
ges Auswahlkriterium mit ent-
scheidend war. Bei der Umset-
zung dieses Projekts hat sich als

liberaus hilfreich
erwiesen,  dass
bereits in den

Workshops  die
Arbeitsweise der
Software auf der
Grundlage unse-
rer realen

ilder: Die Leute fir Kommunikation

Geschiftsprozesse  prasentiert
wurde. Daher lasst sich nach
unserer Erfahrung der Auswahl-
prozess stark verkiirzen, wenn
einem potenziellen Systemhaus-
partner vor einer Prdsentation
die exakten Unternehmensab-
laufe dargelegt und entspre-
chende Daten zur Verfligung
gestellt werden”.

Tobias Rameder, Geschaftslei-
ter, Ulrich Rameder Anhénger-
kupplungen, Munschwitz:

,Um uns einen Marktiiberblick
zu verschaffen, haben wir auf der
Cebit 2001 erste Angebote ein-
geholt. Danach haben sich meh-
rere Systemanbieter (iber unsere
Anforderungen informiert.
Schon hier erkannten wir, wer
sich in unserer Branche wirklich
auskennt. In  gemeinsamen
Workshops mit ausgewahlten
Software-Anbietern erstellte
unser Projektteam dann ein
Pflichtenheft. Es war die Basis fir
die spatere Entscheidung und
wurde auch Bestandteil des Ver-
trages. Ganz besonders wichtig
war fur unser Unternehmen die
integrierte  Einbindung eines
Online-Shops in die Warenwirt-
schaftslésung. Am Ende haben
wir uns fiir die Losung entschie-
den, von der wir uns die héchste
Zukunftssicherheit versprochen
haben. Bei einer so wichtigen
Neustrukturierung sollte man
nicht in erster Linie auf den Preis
achten.”

Tobis Rameder, Geschéftsfiihrer der
Ulrich Rameder Anhangerkupplungen
in Munschwitz:

» Wir erkannten schon in den
Gesprichen mit Systemanbietern,
wer unsere Branche kennt.“




