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1Der ERP-Irrglaube – warum sich das Thema 
ERP schnell erklären lässt, wir dennoch 
jahrelang darauf herumkauen

Als Manager, Inhaber oder Geschäftsführer werden Sie sicherlich andere Probleme haben, 
als sich um Ihr ERP-System zu kümmern. Und mit Herausforderungen in anderen Berei-
chen haben Sie vermutlich schon genügend zu kämpfen. Zudem werden Sie sich manch-
mal fragen, was Ihnen ein ERP-System eigentlich für einen Vorteil bringt. Diese Frage ist 
schnell beantwortet: In einem ERP-System lassen sich so gut wie alle Unternehmensberei-
che abbilden und Sie haben sozusagen „alles aus einer Hand“. Zudem ermöglicht Ihnen 
dieses, Kosten zu sparen und enorm schnell zu wachsen. Sie benötigen dafür nicht mehr 
fünf bis zehn unterschiedliche Einzelsysteme, die sich unter Umständen nicht einmal ver-
netzen lassen. Gerade in Zeiten von Industrie 4.0 ist dieser Schritt notwendig. Soweit die 
Theorie.

Nun kommen wir zur Praxis. Ihr ERP-System ist vorhanden, jedoch entwickelt es sich 
nicht so, wie Sie es gerne hätten. Es gibt also viel zu tun. Sie werden vermutlich momentan 
an vielen Fronten gleichzeitig kämpfen. Somit ist auf den ersten Blick kein Platz für ein 
weiteres Thema. Sie stellen sich vielleicht sogar die Frage, ob es überhaupt notwendig ist, 
über das Thema ERP nachzudenken, denn Sie haben in Ihrem Unternehmen Führungs-
kräfte, dank derer auch das meiste rundläuft. Diese ziehen sprichwörtlich in vielen Fällen 
den Karren aus dem Dreck. Und dennoch laufen sehr viele Projekte aus dem Ruder oder – 
noch viel schlimmer – verschwinden stillschweigend und damit auch die Energie und die 
Kosten, die dafür angefallen sind.

Damit Sie ein Gefühl dafür bekommen und eine Idee entwickeln können, warum wir 
das Wort Irrglaube verwenden und wo die Reise in diesem Buch hingeht, geben wir Ihnen 
nun fünf Fragen an die Hand:
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Obwohl die Bilanzzahlen in den meisten Unternehmen stimmen, macht dieses Arbeiten 
doch keinen Spaß und das kann nicht der Anspruch an unser Tun und Handeln sein. Wenn 
man wie wir jeden Tag an vielen Ecken die Unproduktivität zu Gesicht bekommt, ist ir-
gendwann eine Grenze erreicht. Aber warum ist das überhaupt der Fall? Wir wissen doch 
eigentlich, wie unser Geschäft funktioniert?! Warum bekommen wir es immer schwerer 
auf die Reihe?! Und warum sind in der heutigen Zeit Unternehmen wie Google oder Ama-
zon so viel mehr wert als produzierende Unternehmen?!

Als Sie sich zum Kauf dieses Buches entschieden haben, ist Ihnen sicherlich das Wort 
Irrglaube ins Auge gestochen. Was ist denn nun dieser Irrglaube, über den wir schreiben?! 
Die Kernaussagen sind:

Wie gut beherrschen Sie denn diese beiden Disziplinen? Sind Sie konsequent in der Um-
setzung Ihrer Entscheidungen und möchten Sie das Thema ERP auch mit Hilfe von Struk-
tur in den Griff bekommen? Dieses Buch gibt Ihnen darauf keine fertigen Antworten, aber 
jede Menge Ideen zum Nachdenken und Anwenden in Ihren eigenen unternehmerischen 
Entscheidungen. Dies gilt für Sie sowohl als Person wie auch als Führungskraft.

Zuerst sollten Sie wissen, was uns zu diesem Buch bewegt hat und warum wir, Tobias 
Hertfelder und Philipp Futterknecht, hiermit von Ihnen einfordern, dass Sie sich über die 
beiden genannten Themen Gedanken machen. Auch wir wollten zu Beginn unserer Kar-
rieren alle möglichen Dinge mit Struktur lösen und schafften es nur bei wenigen Dingen, 
diese erfolgreich umzusetzen. Dieses Verhalten hat uns die letzten Jahre dazu gezwungen, 
uns sehr intensiv mit diesen Themen auseinanderzusetzen.

 1. Wir wollen die Komplexität in unseren Unternehmen durch Struktur lösen, dies 
ist aber nicht möglich.

 2. Wir sind es nicht mehr gewohnt, unsere Entscheidungen konsequent umzusetzen.

Fünf Fragen zum Thema Irrglaube

 1. Lassen sich die Methoden, die ursprünglich für Konzerne entwickelt wurden und 
in Ausbildung und Studium vermittelt werden, auch nur annähernd im Mittel-
stand umsetzen?

 2. Sind Ihre Stammdaten wirklich so schlecht wie gedacht oder verwechseln Sie 
dies nur mit organisatorischen Schwächen in Ihrem Unternehmen?

 3. Kennen Sie Ihren Zielmarkt und haben Sie alles darauf ausgerichtet? Sollten Ihre 
Stammdaten je nach Ausrichtungen anders aufgebaut sein?

 4. Wie viel Zeit, Energie und Geld haben Sie schon in Anpassungen gesteckt und 
wie viel Erfolg konnten Sie damit erzielen?!

 5. Würden Sie bei einer ernsthaften Krankheit zu dem günstigsten Arzt gehen, den 
Sie finden können?
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Für uns als selbstverliebte Studenten, die in einem Weltkonzern groß geworden waren 
und danach bei mittelständischen Unternehmen gelandet sind, stand das Thema Struktur 
immer sehr im Fokus. Nichts ging über einen Plan für die nächsten Monate, der dann un-
gestüm verfolgt wurde. Auf der Suche nach einer Beförderung und Anerkennung wurden 
alle vorgegebenen Dinge gnadenlos umgesetzt. Ob dies sinnvoll war, stand bei uns und 
unseren Kollegen meist nicht zur Debatte. Es ging um das bedingungslose Funktionieren 
und das Einordnen in das Große und Ganze. Zudem waren wir nicht selten vom Neid ge-
trieben. Wir waren in dieser Zeit meist sehr unzufrieden mit uns und unserer Umgebung. 
Aber solche Typen von Menschen werden im Berufsleben nicht selten belohnt.

Irgendwann kam der Moment, an dem wir keine Lust mehr hatten, die meiste Zeit unse-
res Tages mit Dingen zu verbringen, die sinnlos waren. Wie schon oben erwähnt, war dies 
auch die Zeit, in der wir unsere Frauen kennenlernten. Sie wurden in dieser Zeit auch 
schnell zu unseren besten Freunden. Sie hielten uns zum ersten Mal im Leben den Spiegel 
vor und wir konnten uns selbst in unserem Tun und Handeln beobachten. Nach dem ersten 
Schock fingen wir an, unsere Schwachstellen zu erkennen, diese zu beseitigen und uns 
permanent weiterzuentwickeln. Wir stellten auch fest, dass es uns weniger an den fachli-
chen Kompetenzen fehlte, sondern es waren eher die Themen wie Selbstverständnis, Lo-
yalität und Werte, an denen es uns mangelte.

Während seiner Karriere als Motocross-Fahrer konnte Tobias Hertfelder Grenzerfah-
rungen auf höchstem sportlichem Niveau sammeln. Er weiß also, was wir Menschen noch 
im Stande sind zu leisten, wenn wir denken, wir haben unsere Leistungsgrenze erreicht. 
An diesem Punkt sind meist nicht einmal 50 % unseres Potenzials ausgeschöpft. Wer sich 
in diesem Sport jedoch selbst überschätzt, landet schnell im Krankenhaus. Dieser Sport 
war somit eine gute Übung, sich dem Machbaren mit kalkulierbarem Risiko zu nähern. Zu 
dieser Zeit war kein Platz für Zweifel. Es waren nur konsequente Entscheidungen zugelas-
sen. Dies war gepaart damit, dass der Plan, den er sich für die beiden 30-minütigen Ren-
nen an einem Rennwochenende zurechtgelegt hatte, spätestens nach der ersten von ca. 15 
Runden zunichte gemacht war, da die veränderten Bedingungen dies erforderten. Runde 
für Runde hatten sich die Fahrspuren verändert und man musste innerhalb eines Rennens 
hunderte Entscheidungen treffen, die dann alle zusammenpassen mussten, um das Rennen 
zu gewinnen.

Während seines beruflichen Werdegangs wurde Philipp Futterknecht stets vermittelt, 
dass es wichtig ist ein Problem bzw. eine Aufgabe strukturiert und analytisch anzugehen. 
Insbesondere als deutscher Ingenieur wurde das Grundverständnis an Werten vermittelt, 
dass Produkte und Dienstleistungen zu einer 100-prozentigen Qualität „Made in Ger-
many“ entsprechen und die damit verbundenen Sicherheiten enthalten. In keinem Stu-
dium, keiner Ausbildung und keinem Projektmanagement-Zertifikat wurde jedoch er-
wähnt, dass wir mit Menschen arbeiten und Pläne dafür da sind, dass diese nicht 
eingehalten werden. Sie werden sich jetzt fragen, warum Philipp Futterknecht hier be-
wusst von „Menschen“ spricht und von „Nicht-Einhaltung von Plänen“. Pläne basieren 
auf Annahmen, dass Sie wissen, was wann eintreten wird auf Ihrem Fahrplan. In ERP-Pro-
jekten basiert dies meist jedoch auf komplexen Zusammenhängen, die Sie bei Projektstart 
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nicht planen können und bei denen Sie Forschungs- und Wissensarbeit durchführen müs-
sen. Hinzu kommt, dass arbeiten mit Menschen etwas mit Respekt, Klarheit und Emotio-
nen zu tun hat. Philipp Futterknecht lernte in seiner beruflichen Laufbahn sehr schnell, 
dass ERP-Projekte weder etwas mit Einsen und Nullen zu tun haben - worauf es bereits 
Antworten gab - sondern auf dem Umgang mit unvorhergesehenen Ereignissen und dem 
Umgang mit Menschen basiert.

Wenn wir also danach streben weise Entscheidungen zu treffen und sich dabei eine ge-
wisse Zufriedenheit einstellen soll, ist es zwingend erforderlich, dass wir uns in unserer 
Disziplin auskennen. Denn nur als Profi in Ihrem Geschäft können Sie für Produktivität 
und Wettbewerbsstärke sorgen.

Was bedeutet dies nun für Ihr Unternehmen, für Ihre Führungskräfte, Geschäftspartner, 
Kollegen und Ihre Kunden? Sie werden nie jedem helfen können und allen nur Vorteile 
bringen. Sie sind es jedoch den genannten Personenkreisen schuldig, sich konsequent zu 
verhalten, sodass jeder weiß, mit was er zu rechnen hat. Dies macht hin und wieder auch 
ein Durchgreifen notwendig.

Viele unserer potenziellen Kunden unterstellen uns, dass wir uns überheblich verhalten 
und wir ihre internen Strukturen zerstören würden. Tatsache ist, dass diese Unternehmer 
und Unternehmen meistens den ersten Kontakt mit Konsequenz und Umsetzungsstärke 
erfahren. Für viele ist dies Irritation pur. Es kommen zum ersten Mal die Themen auf den 
Tisch, die die Ursache für Effekte sind, die sich eigentlich kein Unternehmer wünscht. Wir 
Menschen bewegen uns doch viel lieber im Schwarm und schwimmen mit, als den Tatsa-
chen in die Augen zu sehen. Oft werden wir auch mit dem Wort Hoffnung konfrontiert. 
Die Definition von Hoffnung ist jedoch das Verhalten, einen Zielzustand erreichen zu sol-
len, ohne etwas dafür zu tun.

Wir können Ihnen an dieser Stelle sagen, wie sich die Dinge entwickeln, seit wir ein 
anderes Verständnis für unsere Arbeit haben: Es werden auf einmal besprochene Dinge 
umgesetzt. Wie durch ein Wunder treten vorher erwartete Zustände ein. Das Vertrauen zu-
einander wächst. Es sind fast keine langfristigen Pläne und die dazu notwendigen zeitfres-
senden Meetings mehr notwendig. Zusagen werden eingehalten. Zu Beginn fühlt sich 
dieses Verhalten komisch an, aber nach kurzer Zeit werden Sie es lieben und nicht mehr 
missen möchten.

Sie werden vermutlich auch nach dem Lesen dieses Buches nicht perfekt sein. Dieses 
Buch soll aber dazu dienen, dass Sie Ihre Entscheidungen in Zukunft besser und bewusster 
treffen können und somit Ihren beruflichen und persönlichen Zielen näherkommen. Ent-
wickeln Sie nach dem Lesen des Buches doch einfach Ihre eigene Version davon, was für 
Sie ein Irrglaube in Bezug auf das Managen Ihres Unternehmens und ERP-Systems ist.
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2Scheitern vorprogrammiert

2.1  Renditeverlust durch Stammdaten

2.1.1  Stammdatensituationen – wo stehen Sie heute?

„Wir haben zwar ein tolles ERP-System, das liefert aber Ergebnisse, die nicht mit der Rea-
lität übereinstimmen. Wir müssen vieles auf manuellem Wege erledigen und die Ergebnisse 
permanent überprüfen.“ Oder: „Mit steigendem Umsatz haben wir verwaltungstechnisch 
viel mehr Aufwand als erwartet.“ Solche Sätze hört man immer wieder in Unternehmen 
und wir werden fast täglich mit dem Thema Stammdaten konfrontiert. Stets fragen wir uns, 
warum sich Unternehmen ein ERP-System anschaffen, es jedoch nicht zum Fliegen brin-
gen und ihm auch wenig Aufmerksamkeit schenken. Viele unserer Kunden verlieren das 
eigentliche Ziel, welches sie mit einem ERP-System verfolgt haben, aus den Augen.

Fragen Sie sich doch einmal selbst, welches Ziel Sie mit einem ERP-System ursprüng-
lich verfolgt haben? Einfachere und effizientere Abwicklung Ihrer Prozesse? Kostener-
sparnis durch Vermeidung von zusätzlichem Personal?

Nach Einführung oder Umstellung auf ein ERP-System wandern diese Ziele in vielen 
Fällen in die entgegengesetzte Richtung. Man macht Dinge sogar komplizierter, als diese 
eigentlich sind. Prozesse werden komplizierter abgebildet, durch die Komplexität entsteht 
mehr Verwaltungsaufwand und die Belastungen in den Abteilungen steigen mit zuneh-
mendem Umsatz. Jeder Geschäftsführer bzw. Vorstand kennt das Gefühl, dass sich durch 
das neue System der Verwaltungsapparat vergrößert und die Kosten explodieren. Gefühlt 
verlieren Sie Ihre ganze Flexibilität. Es ist verständlich, dass die Akzeptanz für ein ERP- 
System dadurch bei vielen sinkt.

Im Vergleich zu einer Investition für eine Maschine ist ein ERP-System nicht komplexer 
aufgebaut und die Bedienung nicht schwieriger. Nur leider haben die wenigsten  Unternehmen 
das Wissen, um die „Maschine“ ERP-System zum Fliegen zu bringen. Es ist also ein Irrglaube, 
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dass ERP-Systeme die Flexibilität verschlechtern. Wenn wir mit einem Geschäftsführer ei-
nes mittelständischen Unternehmens sprechen, ist für diesen sofort klar, welchen Mehrwert 
er mit einer neuen Maschine geschaffen hat: „Die Maschine ist doppelt so schnell wie unsere 
alte, die neue hat sich in zwei Jahren bezahlt gemacht.“ Wenn wir ihn dann fragen, welchen 
Mehrwehrt sein ERP-System liefert, kann er uns leider keine schnelle Antwort darauf geben, 
weil er sich einfach damit nicht auskennt. Wie bereits vorher erwähnt, liegt das möglicher-
weise an der Komplexität eines ERP-Systems und an der ungenügenden Verwirklichung der 
Ziele, die eigentlich mit einem ERP-System verfolgt werden sollen. Da in einem ERP-Sys-
tem jedoch die Realität abgebildet werden soll, liegen die Probleme meist auf der organisa-
torischen und Managementebene und somit außerhalb des ERP-Systems. Die meisten Un-
ternehmen versuchen somit Probleme an Stellen zu lösen, die gar nicht der Auslöser sind. 
Daher gilt: Bei schlechter Stammdatenqualität wird das Thema ERP organisatorisch unbe-
herrschbar. Sie werden somit auf einen Teil Ihrer Rendite verzichten müssen, wenn Sie sich 
nicht um den Erfolgsfaktor Stammdaten zur Verwirklichung Ihrer Ziele kümmern.

In vielen Unternehmen wird dieses wichtige Thema nur sehr stiefmütterlich behandelt 
bzw. das Bewusstsein für die Weitläufigkeit von Stammdaten ist bei den Sachbearbeitern 
und Verantwortlichen nicht vorhanden. Glücklicherweise befinden wir uns aktuell in einer 
wirtschaftlich hervorragenden Lage, sodass die Stammdatenproblematik über die Allge-
meinkosten gedeckt werden kann. Daher sollten Sie sich die Frage stellen, was die Konse-
quenz ist, wenn Sie weiter so mit Ihren Stammdaten arbeiten. Bekommen Sie dann even-
tuell die Stammdatenbarriere zu spüren? Machen sich die fehlerhaften Stammdaten 
irgendwann in Subsystemen bemerkbar? Was ist bei einem Umsatzeinbruch? Was würde 
eigentlich passieren, wenn die Stammdaten exzellent vorhanden wären – wäre Ihre Ren-
dite dann deutlich besser?

Bevor wir tiefer in die Materie einsteigen, bitten wir Sie gemäß heutigem IST-Stand, 
sich selbst in nachfolgendes Modell in Abb. 2.1 einzuordnen. Anschließend machen Sie 
sich bitte Gedanken, ob es für Sie nicht auch sinnvoll wäre, das Thema Stammdaten als 
„Selbstläufer“ anzusehen und damit Renditepotenziale auszunutzen?

Das Chaos
In vielen Fällen finden wir in Unternehmen das Chaosprinzip vor. Es läuft, weil es läuft. 
Keiner weiß so recht, wieso man Stammdaten so pflegt, jeder kann nur sagen: „Es war im-
mer schon so.“ Es gibt kein niedergeschriebenes Konzept, keine Strategie und auch keine 
klare Verantwortung, jeder richtet die Dinge so ein, wie dies schon immer gemacht wurde. 
Meistens ist der Stammdatenschmerz in solchen Unternehmen noch nicht sehr groß, da das 
Produkt oder die Dienstleistung enorm gut sind, immer noch gutes Geld verdient wird und 
somit das Stammdatenproblem untergeht.

Der Faulpelz
In der Vergangenheit wurde zwar erkannt, dass Stammdaten Probleme machen und wich-
tig sind, und es gibt auch eine Strategie bzw. ein Konzept, aber es fehlt immer noch an der 
Durchsetzungskraft und Konsequenz der Mitarbeiter, dieses letzten Endes umzusetzen.
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Willige Unklarheit
In diesem Zustand möchten Sie zwar etwas ändern, haben jedoch keine Strategie bzw. kein 
Konzept, um den „Selbstläufer“ herbeizuführen. Eventuell resultieren die Probleme aus 
einer Wachstumsbarriere (Sie erreichen nicht das nächste Level) oder Ihre Stammdaten 
verursachen inzwischen so viel Schwierigkeiten (zu viel manueller Korrekturaufwand, zu 
viel Verwaltungskosten), dass sich das Ganze als Schmerz etabliert hat und Sie vielleicht 
schon regelrecht verzweifelt sind.

Selbstläufer
Im Bereich des Selbstläufers sollten Ihnen Ihre Stammdaten keine Probleme bereiten – Sie 
haben ein Konzept und die Pflegeakzeptanz ist durchgängig vorhanden.

2.1.2  Blindleistung – warum sich fehlerhafte Stammdaten 
so gravierend auswirken und somit Renditekiller sind!

Die wenigsten Unternehmer schätzen die Stammdatenprobleme richtig ein. Anfangs merkt 
man vielleicht am Rande, dass die Sachbearbeiter und Mitarbeiter hier und da mal wieder 
einen Fehler ausbessern. So offensichtlich bekommt aber diese  Fehlerbehebungsmaßnahmen 
niemand mit, da sie meistens als Personalkosten bzw. in den Allgemeinkosten verteilt wer-
den. Erst bei einer Umsatzsteigerung wird klar, dass die Mitarbeiter zunehmend Korrekturen 
durchführen müssen und das eigentliche Tagesgeschäft dadurch vernachlässigt wirkt – spä-
testens dann klagen alle Mitarbeiter, dass man sich auf das System nicht mehr verlassen 
kann, weil die Daten ja nicht stimmen! Aber sollte es denn nicht eigentlich so sein, dass mit 
zunehmender Auftragslage nur geringfügig mehr Verwaltungsaufwand entsteht (Abb. 2.2)?

Abb. 2.1 Stammdatensituationen. 
(Quelle: H&F Solutions 
GmbH/www.hf-solutions.co)

2.1  Renditeverlust durch Stammdaten
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Für einen Einkäufer ist es egal, ob er einen Karton Schrauben oder mehrere Europa-
letten davon bestellt – der Grundaufwand ist der gleiche! Somit werden die Kosten des 
Einkäufers auf mehre Endprodukte/Kostenträger bei produzierenden Unternehmen ver-
teilt. Das bedeutet, die Rendite sollte bei korrekten Stammdaten stets mit der Umsatzstei-
gerung zunehmen.

In vielen Unternehmen sind die Stammdaten aber leider nicht nachhaltig angelegt. Es 
wird zwar für den Moment der Fehler behoben, jedoch nicht nachhaltig analysiert, woher 
der Fehler kommt und somit die Ursache geklärt. Dem Sachbearbeiter müsste aber ei-
gentlich auffallen, dass der Fehler immer wieder auftaucht und somit der Aufwand zur 
Korrektur permanent besteht – man nennt dies „Blindleistung“, die nicht zur Wertschöp-
fung beiträgt. Man fragt sich, warum diese Erkenntnis bei einigen Sachbearbeitern und 
Führungskräften noch nicht durchgedrungen ist.

Die Stammdatenqualität müsste heute ähnlich wie ein Produktfehler oder eine Rekla-
mation durch das Qualitätsmanagement betrachtet werden. Würde diese Fehlergröße ge-
nauer unter die Lupe genommen werden, würde man feststellen, dass die Reklamati-
onskosten für Produkte zu vernachlässigen sind, da die internen Korrekturkosten 
(Blindleistung) um ein Vielfaches höher liegen. Dies dürfte nichts Neues für Sie sein.

Am Beispiel einer fehlerhaften Menge in einer Stückliste ist der Fehler sehr anschau-
lich erklärbar. Jedes Mal, wenn ein Produkt gefertigt wird, werden verschiedene Bauteile 
mit der falschen Menge vom Lager systematisch abgebucht. Diese Fehlfunktion wird zwar 
irgendwann wahrscheinlich vom Lageristen bemerkt, jedoch erst dann, wenn sich der Feh-
ler explosionsartig ausgeweitet hat. In der Zwischenzeit hat allein der fehlerhafte Bestand 
wiederholte Dispovorschläge für den Einkäufer ausgelöst, es wurden falsche Bestellungen 
angelegt, die Statistiken verfälscht u.  v.  m. Im Klartext bedeutet dies, der entstandene 

Abb. 2.2 Rendite in 
Abhängigkeit zur 
Umsatzsteigerung – Vergleich 
fehlerhafte/fehlerfreie 
Stammdaten. (Quelle: H&F 
Solutions GmbH/www.
hf-solutions.co)
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Stücklistenfehler verursacht mit jedem Tag explosionsartig verheerende Fehler, die zum 
Teil nur sehr mühevoll bis gar nicht reguliert werden können. In Abb. 2.3 ist die Fehlerver-
erbung bzw. der Aufwand zur Korrektur drastisch erkennbar. Mit jedem Tag potenzieren 
sich die Fehler deutlich schneller.

Hinzu kommt, dass ERP-Systeme sehr komplex sind und somit eine Veränderung eines 
kleinen Stammdatenparameters Auswirkung auf ein komplettes System hat. Sollten viele 
dieser Parameter nicht richtig eingestellt sein, so weicht man zunehmend von der Wirk-
lichkeit ab. Wie der Name ERP – „Enterprise Resource Planning“ – besagt, steuert und 
plant ein ERP-System auf Basis der zur Verfügung stehenden Ressourcen. Als Ressourcen 
gelten damit auch korrekte Stammdaten. Nur wenn Daten richtig vorliegen, kann das Sys-
tem auch richtig planen und somit eine höhere Planungssicherheit bieten (Abb. 2.4). Ein 
ERP-System versucht nichts anderes, als die Wirklichkeit abzubilden. Inwieweit ist es 
Ihnen gelungen, diese Realität mit dem ERP-System abzubilden?

2.1.3  Potenziale zur Steigerung Ihrer Datenqualität

Die Stammdatenqualität hängt nicht ganz trivial von verschiedenen Faktoren ab, damit 
diese nachhaltig gesteigert wird. In Abb. 2.5 haben wir ein Modell dargestellt, das zeigt, 
welcher Input, auf Basis unserer Erfahrungen, den meisten Erfolg bringt.

Motivation
Bei einer schlechten Qualität der Stammdaten kommt es vor, dass Mitarbeiter permanent 
demotiviert sind, da das System nicht so funktioniert, wie es sollte, und die gewünschten 
Funktionalitäten nicht zur Verfügung stehen. Motivation kann man nicht auf Knopfdruck 
herstellen, d. h., man muss eine Leidenschaft im Team für Stammdaten entwickeln. Alle 

Abb. 2.3 Exponentielle 
Fehlervererbung. (Quelle: 
H&F Solutions GmbH/www.
hf-solutions.co)
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sind gemeinsam am Erfolg beteiligt. Sollte dies nicht klar kommuniziert werden, so wird 
sich am Zustand auch nichts ändern. Es gilt festzuhalten, dass die Motivation und Akzep-
tanz von allein kommen, wenn die Stammdatenqualität sich verbessert. Betrachten Sie 
einfach mal die Aussage: „Warum soll ich mich bemühen, die Stammdaten korrekt zu 
pflegen, wenn es der Rest der Firma auch nicht tut?“ – Erkennen Sie die eine oder andere 
Situation hier wieder?

Dokumentation
Stellen Sie sich ein ERP-System wie eine Maschine mit abertausenden von Stellschrauben 
vor. Jedes Mal, wenn Sie eine Stellschraube verändern, erhalten Sie am Ausgang dieser 
Maschine ein anderes Ergebnis. Das Ganze wirkt sich noch gravierender aus, wenn Sie 

Abb. 2.5 Potenziale zur Steigerung der Datenqualität. (Quelle: H&F Solutions GmbH/www.hf-so-
lutions.co)

Abb. 2.4 Planungssicherheit 
in Abhängigkeit der 
Datenquelle. (Quelle: H&F 
Solutions GmbH/www.
hf-solutions.co)
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