
Deutsche  

Unternehmen 

können bis zu 

20 Prozent  

ihrer externen 

IT-Kosten spa-

ren, wenn es 

ihnen gelingt, 

IT-Leistungen 

wirklich be-

darfsgerecht 

einzukaufen.

Bei der Zusammenarbeit mit externen IT-Lieferanten wird  

oftmals nicht der tatsächliche Bedarf eines Unternehmens abgebildet 

und Synergiepotenziale nicht realisiert. Der notwendigen Steuerung 

und aktiven Weiterentwicklung des Lieferantenportfolios stehen 

häufig mangelhafte Werkzeuge und Erfahrungen bei IT-Einkauf 

und IT-Abteilungen entgegen – und kosten die Unternehmen in 

Deutschland in Summe Milliarden-Beträge. 

Die Unterstützung durch externe 
IT-Lieferanten ist für die meisten 
Unternehmen nicht mehr wegzu-
denken und gewinnt stetig an Be-
deutung. Der Anteil der externen 
IT-Ausgaben an den gesamten IT-
Kosten liegt in vielen Industrien be-
reits bei über 50 Prozent. 

Viele Unternehmen haben schon 
Schwierigkeiten, die interne IT-Abtei-
lung zur Entwicklung und Unterstüt-
zung der Geschäftsbereiche effizient 
einzusetzen, mit einem externen IT-
Lieferanten gestaltet sich diese Auf-
gabe nicht unbedingt leichter. Die 
Auswahl, Einbindung und Steuerung 
externer IT-Lieferanten sollte von 
Unternehmen daher als notwendige 
Kernkompetenz betrachtet werden. 

A.T. Kearney befragte in die-
sem Zusammenhang Unterneh-
men zu ihren Herausforderungen bei 
der Beschaffung von IT-Leistungen. 
Die daraus resultierende Studie ba-
siert auf einer Stichprobe von 40 IT-

Verschenkte Potenziale im  
IT-Einkauf
Mangelhafte Werkzeuge und Erfahrungen bei der Beschaf-
fung von IT-Leistungen kosten deutsche Industrie Milliarden

Abteilungen in Deutschen Dax- und 
M-Dax-Unternehmen und zeigt im 
Ergebnis vier wesentliche Herausfor-
derungen:
•	 Ausgabentransparenz über einzelne 

externe IT-Leistungen
•	 Richtige Positionierung des IT-

Einkaufs
•	 Interne Qualifikation und Informa-

tionsbereitstellung
•	 Differenzierung im Umgang mit 

den IT-Lieferanten 

Fehlende Ausgabentranspa-
renz über einzelne externe 
IT-Leistungen
Den meisten Unternehmen ist nicht be-
wusst, wie hoch ihre Ausgaben für indi-
viduelle IT-Leistungen in Summe sind.

Die Ursache: Es fehlt eine klare 
Abgrenzung von IT-Leistungen über 
markt-gängige Kategorien und die 
strukturierte und konsistente Erfas-
sung der Ausgaben je Lieferant und 
Kategorie. 
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Eine Segmentierung, wie sie bei 
klassischen Einkaufsgütern seit Jah-
ren Standard ist, gestaltet sich für 
IT-Leistungen wie z.B. Software-
maintenance oft schwierig, da sich die 
angebotenen IT-Leistungen der ver-
schiedenen Lieferanten in vielen De-
tails voneinander unterscheiden. Nach 
den Studienergebnissen werden zwi-
schen 40 und 60 Prozent der gesam-
ten eingekauften IT-Leistungen nicht 
im Detail analysiert und mit Angebo-
ten von Wettbewerbern verglichen. 
Dies führt dazu, dass Synergiepoten-
ziale nicht erkannt und zu hohe Preise 
gezahlt werden. 

Führende Unternehmen kennen 
ihre aktuellen und mittelfristigen 
Ausgaben in jeder eigens definierter 
IT-Leistungskategorie. Diesen Un-
ternehmen gelingt es, den internen 
Aufwand bei der Auftragsvergabe 
zu reduzieren, da definierte IT-
Leistungen zu vorher vereinbarten 
Preisen abgerufen werden. Diese er-
höhte Transparenz führt zu weiteren 
Einsparpotenzialen aufgrund eines 
bedarfsgerechteren Einkaufs und ei-
ner auf validen Volumenschätzungen 
aufbauenden Verhandlungsstrategie.

Positionierung des IT-Ein-
kaufs – meist nur als  
Bestellabwickler
Bei 58 Prozent der befragten Unter-
nehmen reduziert sich die Rolle des 
IT-Einkaufs auf die reine Bestellab-
wicklung. Der IT-Einkauf nimmt in 
den meisten dieser Fälle seine Aufga-
ben nicht wahr, Transparenz über die 
externen IT-Ausgaben zu schaffen, 

Kostentreiber zu analysieren, alterna-
tive Kostenszenarien zu entwickeln 
und Kompetenzen z.B. für die Ver-
handlungsführung anzubieten.

Die Ursache: Meist existieren keine 
klare Arbeitsteilung und keine gemein-
same Steuerung zwischen dem IT-Ein-
kauf und der IT-Abteilung. Dies führt 
häufig dazu, dass einige Arbeitsinhalte 
wie Preisvergleiche im existierenden 
Lieferantenportfolio und Marktanaly-
sen zur Identifikation alternativer IT-
Lieferanten gänzlich vernachlässigt 
werden. Der IT-Einkauf und die IT-
Abteilung arbeiten in den betrachteten 
Unternehmen meist sequentiell, statt 
in gemeinsamen Teams.

Bei führenden Unternehmen ist 
der IT-Einkauf bewusst so positio-
niert, dass die Beobachtung der Markt
entwicklung, die Durchführung von 
Preisbenchmarks, das Führen von Ver-
handlungen und Feedback-Gesprächen 
zur Lieferanten-Performance sowie die 
Identifizierung von Verbesserungspo-
tenzialen im Lieferantenportfolio als 
Kernaufgaben betrachtet werden. Da-
gegen übernimmt die IT-Abteilung 
Aufgaben, wie die Klassifizierung der 

benötigten IT-Leistungen in marktgän-
gige Kategorien, die Abschätzung von 
mittel- und langfristig erforderlichen 
Bedarfen, die Spezifikation der Liefe-
rantenanforderungen, das operative 
Management der Lieferanten und die 
Realisierung der identifizierten Opti-
mierungspotenziale. 

Die IT-Abteilung wird damit zum 
Entscheidungsträger und der IT-Ein-
kauf zum starken Partner an ihrer 
Seite. Nur durch diese effektive Bün-
delung von Einkaufs- und IT-Know-
how kann das gesamte Potenzial beider 
Abteilungen ausgeschöpft und das IT-
Lieferantenportfolio optimal weiterent-
wickelt werden.

Mangelnde interne Qualifika-
tion und Informationsbereit-
stellung
Für viele Fachbereiche ist bereits der 
Bezug von internen IT-Leistungen 
eine große Herausforderung, da die 
Anforderungen im Vorfeld exakt de-
finiert werden müssen. Der Bezug 
von externen IT-Leistungen ist hier 
nicht minder kompliziert und erfor-
dert qualifiziertes Personal und einen 

Abbildung 1: Top-Gründe, warum Unternehmen auf externe IT-Lieferanten zurückgreifen

3,9

4,5

6,1

5,4

5,3

5,5

6,8 -12%Kostenreduzierung

Zugriff auf strategische Kompetenzen

Bessere Servicequalität

Interner Ressourcenengpass

Risikoabwälzung 3,7

3,8

4,5

5,1

5,2

5,8

7,7

Gründe 2008 Zukünftige Gründe in 2010

Zugriff auf operative Kompetenzen

Mehr Flexibilität

+18%

+35%

Relevanz: 0 = Nicht relevant; 10 = Sehr hohe Relevanz        Quelle: A.T. Kearney IT Supplier Management Studie 2008



3

umfassenden Informationsstand über 
die Marktgegebenheiten. Der IT-Ein-
kauf spielt hier eine zentrale Rolle, 
verantwortet er doch die marktseitige 
Informationsbeschaffung. Die Ergeb-
nisse der Studie belegen, dass nur we-
nige Unternehmen (ca. 28 Prozent) 
die Performance extern bezogener 
IT-Leistungen detailliert messen und 
regelmäßig mit aktuellen Benchmarks 
vergleichen. 

Die Gründe hierfür sind vielfäl-
tig, lassen sich jedoch in zwei Kernthe-
men zusammenfassen: Mangelhaftes 
Lieferantenmanagement nach Ver-
tragsabschluss und ungenügende 
Marktkenntnis sowie Verfügbarkeit 
von aktuellen Vergleichszahlen.

Nachdem IT-Leistungen eingekauft 
wurden, gilt es, das Lieferantenportfo-
lio effektiv zu managen und stetig zu 
optimieren. Voraussetzung hierfür ist 
die Transparenz über klar definierte IT-
Leistungskategorien. Darauf aufbauend 
sollte die Leistungserbringung stetig 
überwacht, mit dem IT-Lieferanten be-
sprochen und sowohl intern als auch 
extern regelmäßig mit anderen Anbie-
tern verglichen werden. 

Fehlende Differenzierung – 
One-Size-Fits-All verschenkt 
Potenziale
Die meist hohe Anzahl an verschie-
denen IT-Lieferanten in einem Unter-
nehmen erfordert eine Klassifizierung 
aller IT-Lieferanten im Lieferanten-
portfolio, um einzelne Lieferanten fo-
kussiert entwickeln zu können. 

Die Studie zeigt jedoch, dass mehr 
als 78 Prozent der Unternehmen die 

Auswahl und das Management von 
IT-Lieferanten nicht nach strategischer 
Relevanz der eingekauften IT-Leistung 
für das Geschäft differenzieren. 

Die Auswahl standardisierter, ope-
rativer IT-Services (z.B. Helpdesk-
Services) basiert meist auf globalen 
Ausschreibungen, bei denen der Anbie-
ter mit dem besten Preis den Zuschlag 
erhält. Hier sind die Preise transparent, 
die Risiken kalkulierbar und die Ab-
hängigkeiten aufgrund zahlreicher po-
tenzieller Alternativlieferanten gering. 

Zunehmend sollten IT-Abteilungen 
aber aufgrund fehlender interner Kom-
petenzen strategische Aufgaben, wie die 
Weiterentwicklung von Spezialanwen-
dungen in der Pharmaindustrie oder 
die Konzeption von Vertriebslösungen 
in der Automobilindustrie an externe 
Lieferanten auslagern. Da es sich hier-
bei nicht mehr um standardisierte 
operative, sondern um unternehmens-
spezifische und strategisch wichtige 
IT-Leistungen handelt, sollte auch 
die Lieferantenauswahl und -betreu-
ung der Situation angepasst werden. 
Der Fokus der Lieferantenbeziehung 

liegt hierbei nicht auf Kostenminimie-
rung, sondern auf der langfristigen Si-
cherstellung einer strategisch wichtigen 
Serviceleistung.

Damit erhöhen sich auch die Ab-
hängigkeit vom strategischen IT-Lie-
feranten und das damit verbundene 
Geschäftsrisiko. Die Auswahl eines 
strategischen Partners sollte daher un-
ter anderem auch auf Lieferanten-
kompetenz, finanzieller Stabilität, 
Flexibilität und kulturellem Fit ba-
sieren. 

Unternehmen, die nicht klar zwi-
schen operativen und strategischen 
IT-Lieferanten trennen und ihre in-
ternen Prozesse und Aufwände dem-
entsprechend ausrichten, verschenken 
wertvolle Potenziale: für operative Lie-
feranten wird eventuell zu viel Zeit 
und Geld investiert, das wiederum für 
den Aufbau stabiler und wertschaffen-
der Beziehungen zu strategischen Liefe-
ranten fehlt.

Unternehmen verbrennen 
allein in Deutschland drei 
Milliarden Euro
Die Chancen für Unternehmen, den 
IT-Einkauf zu verbessern und ihr Lie-
ferantenportfolio zu optimieren, ber-
gen erhebliche Gewinneffekte. Auf 
Basis der Studie, sowie umfangreicher 
Projekterfahrung im Aufbau und in 
der Optimierung interner IT-Ein-
kaufsabteilungen wurde in Summe 
ein Einsparpotenzial von etwa drei 
Milliarden Euro allein für die Dax- 
und M-Dax-Unternehmen ermittelt. 
Die größten direkten Hebel zur Op-
timierung des externen Bezugs von 

IT-Lieferantenportfolio
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Abbildung 2: Weiterentwicklung der 
IT-Lieferanten

Quelle: A.T. Kearney
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IT-Leistungen und Realisierung der 
errechneten Einsparpotenziale betref-
fen drei Bereiche:
•	 Hardware: Nutzen von Preisbench-

marks und Verhandlungs-Know-
how (Potenzial von 5-10%)

•	 Software: Reduktion von Überka-
pazitäten bei Lizenzen und Ver-
handlung volumenabhängiger 
Rabatte (Potenzial von 5-7%)

•	 Dienstleistung: Nutzen von lei-
stungsspezifischen Preisbenchmarks 
und Nachfrage bedarfsgerecht spe-
zifizierter IT-Leistungen (Potenzial 
von 15-20%)

Die Unternehmen zahlen heute die 
Kosten für fehlende Transparenz, 
nicht vorhandene Abstimmungs-
prozesse, mangelhaftes internes 
Know-how sowie unzureichendes 
Lieferantenmanagement. 

Dass beim Einkauf von externer  
IT-Unterstützung insbesondere beim 
Bezug durch große IT-Lieferanten 
noch Potenzial steckt, belegen nicht 
zuletzt deren hohe Margen von über 
20 Prozent bei Software und IT-
Dienstleistungen sowie bis zu 10 Pro-
zent bei Hardware.

Das A.T. Kearney IT-Purcha-
sing Program (ITPP) 
Auf der Basis zahlreicher erfolgreicher 
Projekte und umfassender Analysen 
hat A.T. Kearney einen Ansatz entwi-
ckelt, mit dem der Nutzen aus einem 
bestehenden IT-Lieferantenportfolio 
maximiert und die Kosten für die be-
zogenen IT-Leistungen reduziert wer-
den können.

Anhand marktbezogener Lei-
stungskategorien werden auf der Ba-

sis spezieller Industriebenchmarks 
Optimierungspotenziale identifi-
ziert. Diese betreffen sowohl Verbes-
serungen auf der Seite der Lieferanten 
als auch auf der Seite des IT-Einkauf 
und der IT-Abteilung. Für die wich-
tigsten Leistungskategorien werden 
gemeinsam mit IT-Abteilung und 
-Einkauf Szenarien zu Volumen- und 
Preisentwicklung erarbeitet. Die iden-
tifizierten Optimierungspotenziale 
und die Szenarien zu Volumen- und 
Preisentwicklung werden mit aus-
gewählten Lieferanten hinsichtlich 
der Umsetzung bewertet und Quick-
Wins direkt realisiert. 

Wesentlicher Bestandteil des IT-
PPs ist der Aufbau eines IT-Supplier-
Managements zur kontinuierlichen 
Weiterentwicklung des IT-Liefe-
rantenportfolios und der Zusam-
menarbeit zwischen IT-Einkauf, 
IT-Abteilung sowie identifizierter 
Top-Lieferanten.

Das ITPP deckt dabei erfahrungs-
gemäß rund 70 Prozent der gesamten 
externen IT-Ausgaben ab. In nur sechs 
Wochen werden die Optimierungs-
potenziale identifiziert und bewertet. 
Projektergebnisse weisen Einsparpo-
tenziale von bis zu 20 Prozent der ein-
gekauften IT-Leistungen auf.

Abbildung 3: Vorgehensweise und Kerninhalte des A.T. Kearney IT-Purchasing 
Programs (ITPP)
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