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Beispiel SMC in der Praxis - hier ein Industriebeispiel, das sich auch in der Verwaltung, in Spitälern, 
Altenheimen, Projekten abspielen kann (aufbereitet mit Gemini).  
 
Ein klassisches Szenario, in dem dieses Phänomen auftritt, ist die Einführung eines neuen 
Produktsegments oder ein großer Systemwechsel in einem produzierenden Unternehmen. 
Hier ist ein konkretes, praxisnahes Fallbeispiel aus einem mittelständischen Maschinenbauer (ca. 450 
Mitarbeitende), bei dem das SokratesMapConcept (SMC) einen drohenden Millionen-Schaden 
aufgedeckt hat, den das ERP-System nicht sehen konnte. 
 

 
Das Szenario: Der Launch der "Serie-X" 
 
Das Unternehmen stand vor dem Launch einer neuen, digitalisierten Maschinenreihe. Der offizielle 
Go-Live-Termin rückte näher. 

●​ Der Blick ins ERP- & Projekt-Tool (SAP / MS Project): 
●​ Das System zeigte "Grün". Der Materialstatus war gedeckt, die Produktionskapazitäten laut 

System eingeplant, die Meilensteine der Entwicklung zu 95 % abgeschlossen und das Budget 
im Soll. Das Management war beruhigt. 

●​ Das Problem: 
In der Geschäftsleitung herrschte dennoch ein diffuses Unbehagen. Irgendetwas stimmte 
nicht, aber niemand konnte es an harten Zahlen festmachen. Es wurde ein SMC-Workshop 
einberufen. 

 
Der SMC-Workshop: Das Aufeinanderprallen der 
Welten 
 
Im Workshop saßen die Abteilungsleiter aus Entwicklung, Einkauf, Produktion, Vertrieb und Service 
vor der SokratesMap. Auf dieser Map waren die harten ERP-Daten bereits als grüne Ankerpunkte 
hinterlegt. 
 
Der Moderator nutzte nun die sokratische Heuristik und stellte gezielte Fragen zu den Dimensionen 
"Ressourcenqualität", "Stakeholder-Zusammenspiel" und "Prozess-Reifegrad". 
 
Die visuelle Abweichung auf der Map: 
Als das Team aufgefordert wurde, den tatsächlichen Erfüllungsgrad und das Risiko intuitiv auf der 
Map einzufärben, explodierte die "grüne" ERP-Realität:​
 

1.​ Dimension "Ressourcen (Mensch)": Tiefrot 
○​ ERP-Logik: "Genügend Arbeitsstunden im Werk 1 vorhanden." 
○​ Menschliche Intuition: Die Service-Techniker und Produktionsmitarbeiter färbten den 

Punkt Rot. In der Diskussion kam heraus: Die Mitarbeiter waren auf der neuen 
Elektronik der "Serie-X" überhaupt noch nicht geschult. Die Stunden waren zwar da, 
aber das Wissen fehlte komplett.​
​
​
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2.​ Dimension "Stakeholder (Kunde/Vertrieb)": Gelb-Rot 
○​ ERP-Logik: "Hoher Auftragseingang, Vorserien-Modelle ausgeliefert." 
○​ Menschliche Intuition: Der Vertrieb spürte ein massives Risiko. Die Kunden hatten die 

Maschinen zwar bestellt, aber die Schnittstellen-Software beim Kunden vor Ort war 
noch gar nicht bereit für die Datenflut der neuen Maschine. Es drohten massive 
Reklamationen direkt nach Auslieferung.​
 

3.​ Dimension "Prozess (Qualitätssicherung)": Orange 
○​ ERP-Logik: "Prüfprotokoll im System hinterlegt und abgehakt." 
○​ Menschliche Intuition (Heuristik): Die QS-Mitarbeiter wussten, dass die Prüfstände für 

die neuen, digitalen Komponenten viel zu langsam liefen. Um den ERP-Takt zu 
halten, wurde "durchgewunken". Ein extremes Qualitätsrisiko.​
 

Die Visualisierung des blinden Flecks (Interdependenz) 
Das SokratesMapConcept zeigte nun das Gesamtbild des Risikos: 

 
[ ERP: Grün ] ──> Täuscht das Management 
                      │ 
                      ▼ (SMC deckt auf) 
[ Fehlende Schulung ] ──> [ Fehler in Produktion ] ──> [ 
Feld-Reklamation ] 
                      │                                    ▲ 
                      ▼                                    │ 
[ QS-Prüfstand-Stau ] ─────────────────────────────────────┘ 

 

 
Die Map machte sofort sichtbar: Wenn wir jetzt ausliefern (wie das ERP es empfiehlt), kollabieren uns 
in sechs Wochen der Service (überlastet und ungeschult) und die Kundenzufriedenheit 
(Software-Probleme beim Kunden). Die Opportunitätskosten durch Imageverlust und Nacharbeit 
wurden auf der Map sofort greifbar. 

 
Die Lösung über die Map 
Statt den Launch blind durchzuziehen oder panisch komplett abzusagen, ermöglichte das SMC dem 
Management, zielgerichtete Handlungsoptionen zu entwickeln: 

●​ Maßnahme 1 (Verzögerung mit System): Der Launch wurde auf der Map virtuell um 4 
Wochen verschoben – aber nur für die physische Auslieferung. 

●​ Maßnahme 2 (Ressourcen-Shift): Die "gewonnene" Zeit wurde für ein internes 
Blitz-Schulungsprogramm der Service-Techniker genutzt (Behebung des roten Punkts 
"Ressourcenqualität"). 

●​ Maßnahme 3 (Stakeholder-Management): Der Vertrieb kontaktierte die Erstkunden gezielt, 
um die IT-Infrastruktur vor Ort vorzubereiten, anstatt auf die Reklamation zu warten. 
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Das Fazit: 
 
Das ERP-System hatte recht mit dem, was es mass (Material und Termine), war aber blind für den 
Reifegrad der menschlichen Fähigkeiten und der Kundenbeziehung.  
 
Das SMC rettete den Launch, indem es die Intuition der Mannschaft nutzte, um die Lücken der 
Software-Daten rechtzeitig zu schließen. 
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