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Dette whitepaper indeholder 5 konkrete gode rad, sé du
undgér de mest almindelige problemer — med potentielt hgje
omkostninger - ndr man veelger et nyt ERP-softwaresystem til
at styre virksomheden.

Saedvanligvis har implementering af ERP-systemer (Enterprise
Resource Planning) veeret anset for at veere et spgrgsmal om

det tekniske. It-afdelingen har fungeret som projektansvarlig,
og fokus har udelukkende veeret det teknologiske.

Pa grund af @get standardisering og forbedring af kvaliteten

af hardware og software er teknologien imidlertid blevet mere
og mere stabil. | takt med denne udvikling er arsagerne til
mislykkede projekter rykket fra at veaere teknologiske til i hgjere
grad at skyldes menneskelige fejl. De menneskelige aspekter
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har ofte vist sig at veere vigtige faktorer for, om projektet blev

en succes eller en fiasko.

| de seneste 15 til 20 ar er leverandgrer og kebere af software
til virksomheder blevet mange erfaringer rigere, nar det
handler om at introducere nye systemer. Alligevel ligger over
75% af alle implementeringer ikke inden for de aftalte rammer
med hensyn til tid, kvalitet og pris. Det skyldes isser den meget
tekniske tilgang til valget af systemer.

Jeg héber, de fglgende 5 gode rad vil inspirere jer, sa | bliver
blandt de 25%, der lykkes med implementeringen.

Guus Krabbenborg
QBS group

DIVIDE TASKS, DOUBLE SUCCESS!
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Kort om Guus Krabbenborg

Guus Krabbenborg har veeret aktiv
inden for ERP og CRM i over 25 ar.
Guus Startede hos Philips, hvor han
havde forskellige salgs- og ledelses-
stillinger, var medejer af DBS Business
Solutions og var ansat som Commer-
cial Director for Navision Software i
Holland.

Siden 2000 har Guus arbejdet som
selvstaendig radgiver og underviser
hos TerDege Consultancy, som
tilbyder rddgivning, treening og ledel-
sesudvikling seerligt rettet mod det
nationale og internationale marked
for CRM og ERP.

| 2007 var Guus medstifter af Partner
Master Class, et succesfuldt Partner
Development Center (PDC), som leve-
rer verdensomspaendende Microsoft
treeningsprogrammer for at understat-
te forretningsmaessige resultater for
Microsoft Dynamics partnerne.

| 2013 medstiftede han QBS group.
QBS group er udpeget som SMB
Distributor til at hjeelpe partnerne med
at fa starst mulige succes inden for
Microsoft Dynamics til SMB-markedet
gennem marketingaktiviteter, leadge-
nerering, licenshandtering, treening og
uddannelse. QBS group er en hurtig
ekspanderende virksomhed, som un-
derstatter over 230 partnere i Europa.

Guus er en erfaren og anerkendt
foredragsholder og udgiver inden for
ERP og CRM branchen.

1. Sorg for, at ERP-systemet
stadig udvikles og
vedligeholdes om 5 ar

Problem: Nogle ERP-leverandgrer
forsvinder maske helt fra markedet
Ifalge analysevirksomheden IDC er der
12.000 aktive ERP-leverandgrer pa ver-
densplan. Men dette antal vil sandsynlig-
vis falde drastisk. Inden for andre IT-om-
rader er antallet af operativsystemer,
databaser og tekstbehandlingssystemer
allerede svundet ind til en handfuld, og
ERP-markedet vil falge samme tendens.

Lige nu har de fem stgrste ERP-leveran-
darer 17% af markedet. De naeste 40%
er delt mellem 574 leverandgrer, og de
sidste 43% omfatter 11.400 leverandgrer,
der kaemper i yderkanten af markedet.
Sagen er, at de store leverandgrer vokser,
mens de mindre enten bliver overtaget
eller lukker.

Der er ingen, der gnsker at implementere
et system, der forekommer at vaere det
perfekte valg for blot at opleve, at leve-
randgren ikke eksisterer, kort tid efter
systemet er installeret. Implementering
og uddannelse i at bruge systemet er
direkte forbundet med softwaresystemet.
Hvis du skrotter systemet, kan du ogsa
godt sige farvel til investeringen.
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Hvad kan du ggre for at undga
problemer pa leengere sigt?

Du kan undersgge, om potentielle leve-
randgrer leverer bestemte garantier. En
ERP-leverandars budget til forskning og
udvikling, internationale distributions-
kanaler, kundeantal og markedsfgrings-
ressourcer er alle gode indikatorer for
kontinuitet. Er der planer for vedlige-
holdelse og opgraderinger giver det
ogsa en form for sikkerhed.

Kort og godt:
Sadan sikrer du, at din leverandar af
et ERP-system eksisterer om 5 ar:

 Undersgg potentielle ERP-leveran-
dgrers forretningsmaessige
soliditet

« Fa klare garantier for mindst 5 ars
aktiv vedligeholdelse

» Undlad at acceptere et tilbud, hvor
der ikke er en plan for overgangen
til senere versioner af systemet.

DIVIDE TASKS, DOUBLE SUCCESS!
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2. Udarbejd en realistisk
onskeliste

Problem: En omfattende gnskeliste
forer til lang installationstid og hgje
omkostninger

En virksomhed, der skal til at kabe et
ERP-system, starter som regel med at
lave en liste over krav og @nsker. Men
jo flere afdelinger og medarbejdere,
der er involveret i denne proces, jo flere
valgmuligheder og krav vil der vaere.
Nar mange medarbejdere er involveret,
resulterer det ofte i et tungt system med
ungdvendige tilpasninger. Oveni bliver
implementeringstiden ofte laengere og
omkostningerne hgjere. Derfor er der
behov for en ny indgangsvinkel.

Virksomheder er vant til at beskrive deres
krav og gnsker til ERP ned til mindste de-
talje. Normalt far hver afdeling mulighed
for at bidrage med deres gnsker. De ved,
at de bgr udnytte denne mulighed, for
det kan veere mange ar, fer muligheden
opstar igen. Resultatet er, at de ofte
beder om alt for meget.

“Nogle gnsker at kommunikere

med manen via XML", siger Paul van
Abeelen, CEO hos Isah, der udvikler
softwarelgsninger. "Det er maerkeligt, at
slutbrugerne far mulighed for at afgive
deres gnsker uden at have indsigt i "cost/
benefit-forholdet”.

Desuden kan det vise sig, at markedsdy-
namikken har eendret sig i en sddan grad,
at den valgte konfiguration allerede er
foreeldet, nar systemet endelig er opera-
tionelt. Det er ikke overraskende, at man-
ge virksomheder ender med at bruge en
forsvindende lille del af de funktioner,
der er til radighed i deres lgsning.

Hvordan kan du ggre din ERP
onskeliste realistisk og omkostnings-
besparende?

For nylig deltog jeg i en brugerevent,
hvor et af de populeere ERP-systemer var
i centrum. Her talte it-chefen i en stor
virksomhed om udveelgelsesprocessen i
deres organisation. De havde besluttet
ikke at sparge de enkelte afdelinger om
deres gnsker, men fastlagde i stedet be-
hov og krav ud fra den retning virksom-
heden sigtede efter forretningsmaessigt.

Pa den made kunne han arbejde med en
klar og praecis liste, som kun indeholdt
de vigtigste punkter som fx integration,
fleksibilitet og kontinuitet. Og selvom
der i begyndelsen var modstand fra
slutbrugernes side, blev valget foretaget
hurtigt, og de havde naesten ikke brug
for kundetilpasning. Selve implemente-
ringen foregik ogsa effektivt.

DIVIDE TASKS, DOUBLE SUCCESS!
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Jo mere specifik man er, jo mere skal
man vaere opmaerksom pa, at kravene vil
age kompleksiteten i projektet, herunder
konsekvenserne af ngdvendige kundetil-
pasninger for at opna en stgrre grad af
fleksibilitet.

Kort og godt:
For at udarbejde en realistisk ERP
anskeliste bgr du:

» Udarbejde en praecis ERP-gnske-
liste baseret pa virksomhedens
behov

« Fokusere pa virksomhedens
retning i stedet for pa individuelle
funktioner

* Vaere opmaerksom pa, hvordan
specifikke krav kan pavirke
kompleksiteten

« Tage cost/benefit-forholdet for de
gnskede funktioner i betragtning.
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3. Nar du udvelger din ERP-
leverandgr, skal processen
vaere malrettet

Problem: Processen for udvzelgelse af
ERP-leverandorer er ikke rentabel
Ironisk nok begynder mange virksom-
heder at oparbejde ungdvendige
omkostninger i udveelgelsesfasen

i forsgget pa at opna et kortsigtet
investeringsafkast fra ERP-systemerne.
Det gor det endnu sveerere at opna et
hurtigt investeringsafkast, inden den
faktiske implementering er startet.

Politisk spil og @nsket om at deekke sig
selv ind er en steerk drivkraeft i udveelgel-
sesfasen. For at undga mulige bebrej-
delser veelger man ogsa at lade leveran-
dgrer deltage, som man har forbehold
overfor. Men hvem vinder i virkeligheden
ved en sadan tilgang? Bliver alle disse
ekstra omkostninger medtaget i jeres
business case?

Hvordan gor man ERP udvaelgelses-
processen malrettet?

Du kommer til at leegge for stort et pres
pa dig selv og dit projekt, hvis du seetter
de potentielle leverandgrer pé en lang li-

ste med RFl'er (Request for Information),
eller hvis du deltager i en heldags-works-
hop med et projektteam. Isaer hvis du
senere beslutter, at nogle leverandgrer
kan slettes fra listen, fordi de ikke har
nogen referencer inden for din branche,
eller fordi deres brugergraenseflade ikke
er opdateret. Maske har du ovenikgbet
noteret din nuvaerende leverandegr pa
listen af hgflighedshensyn, selvom det
star klart lige fra begyndelsen, at de ikke
har en chance.

Det giver mere mening, at det er
ledelsen, der tager stilling til de fem
vigtigste udveelgelseskriterier. Brug disse
kriterier til at shortliste to leverandarer,
og ga farst derefter i dybden. Pa den
made sparer du masser af tid og energi,
og holder dine udgifter til udveelgelse
under kontrol. Desuden udviser du mere
respekt over for dine leverandgrer.

DIVIDE TASKS, DOUBLE SUCCESS!
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Kort og godt:
For at stremline din ERP
udveelgelsesproces bgr du:

« Finde de fem vigtigste
udveelgelseskriterier

 Korte din lange liste af
kandidater ned, for du starter
udveelgelsesprocessen

« Bruge disse kriterier til at veaelge to
potentielle leverandgrer

» Gaidybden med de to
topkandidater.

L&

-4y
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4. Fokusér pa de menneskelige
faktorer tidligt i processen

Problem: Dine medarbejdere og orga-
nisationen er projektets succesfaktorer
Flere og flere undersggelser tyder p3,

at de afgarende faktorer for vellykkede
ERP-projekter mere handler om men-
nesker og organisationer end om funk-
tionalitet og egenskaber. Overraskende
nok fokuserer spgrgeskemaer og RFl'er

til potentielle ERP-leverandgrer stadig
hovedsageligt pa teknologi.

En virksomhed kaemper med gkonomien
(delvist) pa grund at et ERP-system, mens
en anden vokser og bliver markedsfgren-
de (delvist) pa grund af samme ERP-sy-
stem. Hvad er forskellen mellem de to
scenarier? Den afggrende forskel finder
man ofte i brugerorganisationen.

Proaktiv support fra ledelsen i bruger-
organisationen viser sig igen og igen

at veere en kritisk faktor. Projekter, hvor
ledelsen vender ryggen til projektet, sa
snart forhandlingerne er afsluttet, scorer
konsekvent lavt. Den generelle holdning
til forandring er ogsa vigtig. En anden
vigtig faktor er kvalitetsniveauet bl.a.
hos de vigtigste brugere og den interne
projektleder.

Hvordan satter man fokus pa men-
neskelige faktorer, der er kritiske for
projektet?

Det er vigtigt lige fra starten at under-
s@ge om de relevante medarbejdere

har kompetencerne, og om der er
forandringsvillighed i organisationen.
Mange ERP-leverandgrer har ikke modet
til at hdndtere dette emne i rette tid.

De naevner det farst, nar projektet er
mislykkedes. Nar de sidder ved bordet
med en vred kunde og hans juridiske
radgiver pa den ene side og en bunke
ubetalte regninger pa den anden. P4 det
tidspunkt er skaden allerede sket. At tage
disse udfordringer med i RFl'erne vil tvin-
ge potentielle ERP-leverandgrer til at tale
abent om disse forhold fra starten.

Leverandgrerne kan hjaelpe dig med at
kortleegge risici vedrgrende dine egne
medarbejderes kompetencer. Desuden
kender leverandgrerne til forskellige
lzsningsmuligheder, fx dét at ansaette

en erfaren projektleder eller dét at
fastholde ledelsens opmaerksomhed i

en projektbestyrelse. At stille de rigtige
spargsmal i din RFI eller dit spgrgeskema
vil ggre emnet mindre fglsomt og lettere
at handtere.
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Det er ganske vist en lidt anden kategori
af spergsmal end dem, du sikkert er vant
til at stille, men det vil helt sikkert veere
umagen veerd at vaere opmaerksom pa
det, sa dit naeste projekt lykkes.

Kort og godt:
Stil spargsmal om, hvordan ERP-leve-
randgren vil handtere:

 Spargsmalet om medarbejdernes
kompetencer

» Nadvendigheden af, at projektet
bliver bakket op af ledelsen

* Projektledelse: Hvem styrer hvad?

DIVIDE TASKS, DOUBLE SUCCESS!
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5. Stil spgrgsmal, der
giver zerlige svar fra ERP-
leverandgrerne

Problem: Spagrgeskemaer og RFl’er
giver en falsk falelse af sikkerhed
Spgrgeskemaer og RFl'er spiller en vigtig
rolle i processen, nar man udveelger et
ERP-system. ERP-leverandgrerne ved, at
virksomheden sgger en hgj score. Men
hvem narrer hvem? En tilgang, hvor
kunden taenker ensidigt og kun gnsker
at hare et 'Ja’, er begraensende. Der
mangler nuancer.

Mange leverandgrer af ERP-systemer
oplever, at de star over for et dilemma.
Hvis de udfylder en RFI zerligt, lgber de
risikoen for at blive fravalgt pa et tidligt
stadie. Og konkurrenterne vaelger maske
at skrive ‘Ja’ overalt - selv dér, hvor der
faktisk skulle have staet ‘Nej. Men disse
optimister vil utvivisomt blive afslgret
under implementeringen. Det er den
klassiske kamp mellem at veere over-
ambitigs eller praecis.

At veelge leverandgren med den hgjeste
score synes logisk. Det er naturligvis
forbundet med en god mavefornem-
melse. Men hvis det viser sig, at din
leverandgr har oversolgt sig selv under
implementeringen, er der ikke meget, du
kan gare for at rette op pa situationen.
ERP-licenser fas ikke med et depositum,
der kan returneres. Du star med haret i
postkassen: Bundet til en leverandar i en
kontrakt — en leverandgr som ikke helt
har forstaet dig.

Hvordan far du mere arlige svar fra
potentielle ERP-leverandarer?

Nar du sender en RFI, skal du altid bede
om, at svarene bliver en del af kontrakten,
og du skal give leverandgrerne plads

til nuancerede svar. Undlad blot at give
dem valget mellem Ja’ og ‘Nej'. Giv dem
mulighed for at foresla en anden metode
eller et forfriskende perspektiv. P& den
made giver du dem ogsa mulighed for at
vise deres evner som sparringspartner.

| sidste ende er en aerlig leverandgr mere
veerd for dig end en leverandgr, som
bare besvarer alle dine spargsmal med et
'Ja’ uden at taenke pa konsekvenserne.

Kort og godt:

For at fa realistisk input fra potentielle
ERP-leverandgrer i din RFI bgr du:

¢ Undlade kun at stille Ja- eller Nej-
spargsmal

+ Give plads til mere nuancerede
svar

« Stille krav om, at svarene bliver en
del af kontrakten.
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Fa flere gode rad
til et vellykket projekt

Serien bestar af 4 e-bgger, som
effektivt vil guide dig gennem pro-
jektet af dit nye gkonomisystem fra
start til slut.

E-Bog #1
Sadan veelger du en ERP Igsning

E-Bog #2
Sadan forhandler du en ny ERP
lgsning

E-Bog #3
Sadan implementerer du en ny
ERP lgsning

E-Bog #4
Sadan tager du en ny ERP lgsning
i brug

E-bggerne kan hentes gratis pa
vores hjemmeside pa
DataComfort.dk
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