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AUSLAGERUNG DER IT IM MITTELSTAND

Fest in deutscher Hand

ZURECHTKOMMEN. Global titige Outsourcing-Unternehmen haben am Mittelstand hierzulande wenig Interesse. Der deutsche Markt fiir

IT-Services wird von Dienstleistern bestimmt, die grofse Préisenz in der Fldche zeigen und die Sprache des Kunden sprechen.

roBe Unternehmen weichen
Gin Zeiten des begrenzten
deutschen Marktes global

aus. Gerade in Fernost kénnen sie
sich neue Absatzgebiete zu niedri-
gen Lohnkosten erschlieBen. Das
Gros der mittelstdndischen Unter-
nehmen hat solche Perspektiven
nicht. Dem Mittelstand bleibt nur,
im Land zu bleiben und sich mehr
oder weniger redlich zu erndhren.
Dazu miissen die Unternehmen die
IT als Motor fiir ihr Geschiéft effizien-
ter ausrichten oder — noch besser —
die Verantwortung fiir ihre IT in Tei-
len oder vollstindig delegieren.
Denn das erspart ihnen hohe Start-
investitionen in neue Technologien
und kostspieliges Fachpersonal.

Nach einer gemeinsamen Erhe-
bung von Liinendonk und Techcon-
sult haben hierzulande 35 Prozent
der Unternehmen bis 500 Mitarbei-
ter bereits wesentliche Teile ihrer IT
ausgelagert. Bei Unternehmen mit
weniger als 500 Mitarbeitern sind es
danach 38 Prozent.

»<IT-Outsourcing kénnte im Mit-
telstand breiter greifen, wenn sich
die ganz GroBen des IT-Service-
Geschifts intensiver diesem Bereich
widmen wiirden®, registriert Gotz
Ulbrich, Senior Manager IT-Strate-
gie bei Unilog Management, einem
Unternehmen der Logica-CMG-
Gruppe. Denn die meisten der glo-
bal auftretenden IT-Dienstleister ar-
beiteten lieber mit den groRen, glo-
bal agierenden Kunden zusammen.
,Sie sind nicht dazu bereit, sich auf
die spezifischen Anforderungen des
Mittelstands einzulassen. Dafiir sind
ihre komplexen internen Strukturen
nicht ausgelegt®, so Ulbrich. Des-
halb hitten die globalen Anbieter,
auch wegen eines in ihren Augen
geringen Auftragsvolumens, am
Mittelstand wenig Interesse.

Prominente Player

Entsprechend erntichternd féllt
nach PAC (Pierre Audoin Consul-
tants) das deutsche Geschift global
agierender Outsourcer wie IBM, HP-
Services, EDS, Atos Origin, CSC
(Computer Science Corporation)
und Accenture aus: Sie haben in
Deutschland in der Summe in ihrem
letzten Geschiftsjahr kaum mehr
Marktanteil erreicht: gerade mal 30

IBM IM MITTELSTAND

IBM hat unter der Flagge von IMS
(IBM-MlIttelstand-Systeme) den Mit-
telstand als Outsourcing-Kunden fiir
sich entdeckt. Ob die personelle
Starke von IMS, 550 Mitarbeiter, fiir
eine nennenswerte Durchdringung
dieses fein verastelten und speziali-
sierten Marktes ausreichen wird, ist
allerdings fraglich. Auch die Partner-
struktur von IMS ist bisher kaum
ausgepragt. Michael Diemer von
IBM Deutschland verweist auf rund
20 Partner, um liber sie in Deutsch-
land in die Flache zu gehen, darun-
ter Forcam und Bechtle. Schwierig
wird fiir IMS eine nennenswerte
Durchdringung des Mittelstands
schon deshalb werden, weil mit zu
geringer Manpower und zu wenigen
Partnern die Mittelstandsofferte
deutlich zu breit ausgelegt ist: Ferti-
gungsindustrie, Automobilzuliefe-
rer, Handel und Logistik, Dienstleis-
tungen, Nahrungsgiiter, Luftfahrt
und Verteidigung — zumal IMS mit
seiner Mittelstandsofferte Firmen-
kunden ab 100 Mitarbeitern errei-
chen will.

Prozent. Viel prominenter im Markt
sind die beiden Player T-Systems
(19 Prozent) und Siemens Business
Services (8 Prozent), aufgestellt. Sie
bringen es zusammen nahezu auf
den gleichen Geschiftsanteil am
deutschen Markt. Wie es aussieht,
wird sich tiber kurz oder lang am
mangelnden Dienstleistungselan der
multinationalen Grofen fiir den
Mittelstand wenig dndern.

Der von HP-Services und EDS -
Nummer drei und vier der PAC-
Rangliste — adressierte Mittelstand
entpuppt sich bei genauerem Hin-
sehen meist als Unternehmens-
groBBe ab 5000 Mitarbeiter. Fiir viele
Analysten sind das bereits Grofun-
ternehmen. Karsten Eilen, Global
Marketing EMEA Central bei EDS,
macht keinen Hehl daraus: ,Wir

MICHAEL DIEMER. IBM hat die KMU-
Bedirfnisse erkannt

richten unseren Fokus auf grofle
Unternehmen aus.“ Als Mindest-
Mitarbeitergrée gibt er 5000 an,
wobei auch ein Unternehmen mit
20000 Mitarbeitern fiir den Dienst-
leister uninteressant sein konne,
wenn das Vertragsvolumen nicht
ausreiche, gibt Eilen zu. Erschwe-
rend fiir einen EDS-Einsatz in der
Fldche kommt der personelle Ader-
lass hinzu. Zwolf Prozent der Beleg-
schaft wurden weltweit abgebaut,
die Outsourcing-vorbereitende Ma-
nagement-Beratung A.T. Kearney
verkauft. Mit den in Deutschland
verbliebenen rund 4 000 EDS-Mit-
arbeitern will man deshalb eines
nicht: sich mit einem Mittelstand-
sauftritt in der Flache verzetteln.
Auch bei HP-Services spricht man
eher vom gehobenen Mittelstand
als Klientel. Vor allem so genannte
Managed Services hat der Dienst-
leister in diese Richtung gut ver-
kauft. Das hat HP-Services ein Plus
innerhalb dieses Marktsegments
von 25 Prozent gegeniiber dem Vor-

jahr eingebracht. Unterhalb der ma-
gischen Einnahmelinie eines geho-
benen Mittelstands geht jedoch we-
nig. Und dies, obwohl das Geschaft
mit der Ubernahme der Dienstleis-
tungstochter Triaton von Thyssen-
Krupp hitte ziigig ausgebaut wer-
den kénnen.

Big Deals reichen nicht

IBM, hinter T-Systems die Nummer
zwei innerhalb der PAC-Top-Ten-
Liste, hat dagegen erkannt, dass Big
Deals fiir ein florierendes Outsour-
cing-Geschift nicht mehr ausrei-
chen. So hatte PAC zufolge IBM ver-
gangenes Geschiftsjahr lediglich
einen der Top-Ten-Outsourcing-
Deals an Land gezogen. IBM hat
deshalb mit IMS (IBM-Mittelstand-

ULRICH KEMP. Bei T-Systems legte
das Mittelstandsgeschaft kraftig zu

Systeme) mittlerweile ein offenes
Ohr fiir mittelstdndische Unterneh-
men.

,Wir stellen fest, dass sich der
Mittelstand vermehrt mit Out-
sourcing beschiftigt”, konstatiert
Michael Diemer, Vice President Stra-
tegic Outsourcing bei IBM Deutsch-
land. Treiber dieser Entwicklung sei
die wachsende Sensibilitdt auch in
diesem Absatzbereich, den Mehr-
wert der IT fiir das laufende Ge-
schaft kritisch zu hinterfragen. IT-
Outsourcing misst er dabei gegen-
tiber dem IT-Eigenbetrieb das bes-
sere Preis-Leistungs-Verhéltnis bei.
»IMS mit seinen 550 Mitarbeitern ist
selbst ein mittelstdndisches Unter-
nehmen, das mit seinen Kunden auf
gleicher Augenh6he zusammen-
arbeitet“, wirbt Diemer um eine
Klientel, die nach eigener Aussage
hohen Wert auf personliche Kontak-
te und Betreuung vor Ort legt.

Indirekt macht er mit den zur Ver-
figung stehenden Mitarbeitern
auch deutlich, dass IMS die Man-
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power fehlt, in Deutschland in
die Flache zu gehen. Deshalb bleibt
es vorerst auch hier meist bei
Mittelstandskunden mit grolerem
Vertragsvolumen. Diemer: ,Wir
helfen dort, wo mittelstdndische
Unternehmen den Herausforderun-
gen der Globalisierung begegnen
miissen.

GOTZ ULBRICH. Der Unilog-Manager
sieht viel Potenzial im SMB-Sektor

Anders sieht die Ausgangsposition
fiir T-Systems aus. Der ITK-Dienst-
leister des Konzerns Deutsche Tele-
kom, zustdndig fiir Geschéftskun-
den, kann deutschlandweit 16 000
Mitarbeiter fiir das Mittelstandsge-
schift in die Waagschale werfen.
Dazu kommen mehr als 300 Part-
net, iiber die T-Systems ihre Dienste
noch tiefer und kundennéher in die
Flache riickt.

Auf Erfolgskurs

»,Der Mittelstand kauft gern beim
Mittelstand, denn hier sind speziel-
le Losungen und eine individuelle
Betreuung gefragt“, bringt Udo
Liick, Geschiftsfithrer des T-Sys-
tems-Business-Partners Liick Grup-
pe, das gemeinsame Erfolgsrezept
auf den Punkt. Bei der Kundenak-
quise profitiere man vom gut einge-
fithrten Namen einer T-Systems im
Mittelstandsbereich. Der Anbieter
von Elektrotechnik, Heizung, Liif-
tung, Sanitdr, IT- und Personal-

dienstleistungen adressiert mit den
gemeinsamen Dienstleistungen
Hessen und die angrenzenden Be-
reiche.

Ein anderer Business-Partner, das
Systemhaus GES, arbeitet seit 2002
in dieser Konstellation. ,Mit der
Kombination aus Deutscher Tele-
kom und T-Systems kénnen wir fiir
unsere Kunden auf eine flachen-
deckende Telekommunikations-
infrastruktur fiir integrierte Sprach-
Datenfliisse und dazu umfassende
Dienstleistungen zuriickgreifen,
beschreibt Erik Thiele, Geschéfts-
fiithrer von GES. ,Wir stellen in den
lokalen Netzen unserer Kunden eine
Mehrwert-Kommunikation auf die
Beine, die iiber die IP-Telefonie hin-
aus Spach-Daten-integrierte An-
wendungen auf Basis von CTI (Com-
puter Telephony Integration) ein-
schlieBt.“ Auf diese Weise schwim-
men beide, T-Systems und GES, auf
der Voice-over-IP-Erfolgswelle. Sie
schwappe mittlerweile auch auf
kleinere Unternehmen ab einer
GroBenordung von 150 Mitarbeiter
iber, registrierte Geschéftsfithrer
Thiele.

Der spezielle Fokus Mittelstand
der T-Systems lédsst sich auch am
Zuschnitt einzelner Serviceldsungen
auf diesen Bereich ablesen. E Ser-
vice Area (Komplettlosung fiir
eBusiness), Dynamic SAP und ILS-
Box (Information Lifecycle Services)
als Komplettlsung zur eMail-Archi-
vierung bis 500 Benutzerkonten
sind gute Beispiele dafiir. Inwieweit

der gemeinsame Dienst von Provi-
der und Partner zum IT-Outsour-
cing fiihrt, kann der Kunde tiber die
Losungskombination individuell be-
stimmen.

Fiir Ulrich Kemp, bei T-Systems
verantwortlich fiir das Geschéft mit
groBen und mittelstdndischen Kun-
den, steht aul8er Frage: ,Immer we-
niger mittelstindische Unterneh-
men unter besonders hohem Wett-
bewerbs- und Kostendruck, wollen
sich eine eigene IT-Abteilung leis-
ten“. Dementsprechend hoch hat er
fiir T-Systems die Umsatzlatte ge-
legt: von 405 Millionen Euro im Jahr
2005 auf eine Milliarde Euro 2007.
Die Wegrichtung stimmt: Im letzten
Quartal hat T-Systems beim Mittel-
standsumsatz gegeniiber dem Vor-
jahresquartal um stattliche 67 Pro-
zent zugelegt. Schon vorher hatte
sich T-Systems an der Spitze der
PAC-Liste positioniert, mit einem
deutlichen Vorsprung von sieben
Prozent vor IBM, die Ubernahme
der Ex-VW-Dienstleistungstochter
Gedas ebenfalls nicht eingerechnet.

Niéher dran

Fiir Unilog-Berater Ulbrich kommt
dieser Erfolg nicht von ungefdhr.
,Der Geschiftskundendienstleister
der Deutschen Telekom ist in
Deutschland mit seiner flichen-
deckenden Prisenz und Infrastruk-
tur gut positioniert, den Mittelstand
zu bedienen.“

Zumal der dritte deutsche IT-Ser-
vice-Anbieter der PAC-Rangliste,
Lufthansa Systems, auf Platz acht
mit lediglich einem Prozent Anteil
am deutschen IT-Service-Markt nur
eine marginale Rolle spielt. Luft-
hansa Systems hat nicht die
flachendeckende Prédsenz von T-Sys-
tems. Mit ihrer zentralistischen Re-
chenzentrumspolitik fehlt ihr die
regionale Ndhe zum Kunden. Hier
kommen eher kleinere, regionale
Anbieter wie die NordIT, ein Ser-
viceanbieter in Norddeutschland,
zum Zuge. ,Sie sprechen die Spra-
che der Kunden und kennen sie oft
personlich aus vorangehenden Pro-
jekten®, so Ulbrich. Denn ihm zu-
folge sind auch weiche Entschei-
dungsfaktoren dafiir ausschlagge-
bend, wieso sich multinationale
GroBen im deutschen Mittelstands-
markt schwer tun. ,IThnen mangelt
es an kultureller Nihe, Einfiihlungs-
vermogen und Aufgeschlossenheit
fiir diesen hochdifferenzierten Kun-
denbereich.“
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