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Software-Auswahl
perfekt organisieren
Die Evaluation von Business Software ist eine komplexe Aufgabe und sollte

daher strukturiert angegangen werden. Denn Fehlentscheide können für ein

Unternehmen harte Konsequenzen haben.

Business Software Systeme – etwa
ERP-Systeme – sind zu einem Ge-

brauchsgestand in nahezu allen Schwei-
zer Unternehmen geworden. Tagtäglich
unterstützen sie die Mitarbeiter bei ein-
fachen und schwierigen Aufgaben auf
allen Ebenen – von operativen Prozes-
sen in der Kundenauftragsabwicklung
bis hin zur strategischen Planung und
Unternehmensentwicklung. Die Bedeu-
tung von Business Software steht dabei
kaum mehr zur Diskussion und man
kann problemlos behaupten, dass Bu-
siness Software ein Teil jeder Unterneh-
mens-Infrastruktur geworden ist, wie
der Standort oder die Gebäude. Genau
wie diese, wird Business Software älter
und alle 8 bis 12 Jahre stellt sich für ein
Unternehmen normalerweise die Frage
nach der Ablösung der bisherigen Syste-
me. Die Suche nach einer neuen Soft-
ware wird in der Praxis sehr unter-
schiedlich angegangen. Zwischen dilett-
antischem Herumgesuche und profes-
sionellem Vorgehen gibt es alle Varian-

ten. Im Folgenden soll die Frage, wie
man eine neue Business Software sucht
und auswählt etwas genauer beleuchtet
werden.

Software-Auswahl 
in der betrieblichen Praxis

Macht man sich einmal die Mühe und
untersucht, welche Methoden bei der
Evaluation von Business Software in der
Praxis zum Einsatz kommen, kann man
prinzipiell zwischen drei verschiedenen
Ansätzen unterscheiden:

Prinzip 1: «Persönliche Empfehlung»
Das Prinzip ist einfach: Man fragt einen
guten Bekannten nach der Software-
Lösung, die er in seinem Unternehmen
erfolgreich eingeführt hat oder – und das
ist noch häufiger der Fall – einfach nur
nutzt. Dieses Prinzip ist durchaus weit
verbreitet und wird gerne angewandt.
Eine Variante ist das «Hörensagen», das
heisst, man beruft sich darauf, dass ein

anderes – in der Regel bekanntes oder
branchenführendes – Unternehmen ei-
ne bestimmte Software einsetzt, ohne
dass man überhaupt Kontakt hat. Das Er-
gebnis müsste eigentlich nicht kommen-
tiert werden, man weiss nämlich nur,
welche Software bei einem bestimmten
Unternehmen läuft. 

Prinzip 2: «Freie Suche»
Auch dieses Prinzip ist einfach: Man
sucht in der Breite, etwa in Fachzeit-
schriften, im Internet, in Marktübersich-
ten, auf Messen und auf Fachveranstal-
tungen und findet dort eine Vielzahl von
Anbietern und Lösungen. Diese werden
eingeladen, man macht Referenzbesuche
und lässt sich von White Papers beein-
drucken. Mit neuen Inputs kommen
neue Fragen, die man dann wieder neu-
en «Neuentdeckungen» stellt. Letztend-
lich entsteht ein Informationschaos, das
zwar nicht zu einer fundierten Entschei-
dung aber zu einer unverhältnismassig
langen Evaluationsphase führt.

Prinzip 3: «Gezielte Analyse»
Der dritte Ansatz versucht diese Proble-
me auszugleichen: Man formuliert die
eigenen Anforderungen in einem Las-
tenheft und recherchiert gezielt den
Software-Markt. Auf dieser Basis spricht
man ausgewählte Anbieter an und ana-
lysiert anhand vergleichbarer Angaben,
wer als Partner in Frage kommt.Bild 1: Durchschnittliche Dauer einer Software-Auswahl & -Einführung.
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Eric Scherer
Herr Dr. Eric Scherer ist Geschäftslei-
ter der i2s und verfügt über eine
langjährige Erfahrung bei der Evalua-
tion und Einführung von Business
Software- und ERP-Systemen in
KMUs. Die i2s ist Teil des Kompetenz-
Verbundes «it-matchmaker.ch» und
untersucht den Schweizer Business
Software-Markt. Die Forschungsarbeit
der i2s ist unter der Knowledge Page
www.changebox.info für jeden Inte-
ressierten offen zugänglich.
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