
insbesondere mit Blick auf eine Verbesse-
rung von Cash- und Bilanzstrukturen. Otto:
„Gerade jetzt in der Finanz- und Wirt-
schaftskrise wird die eigene IT-Aufstellung
kritisch hinterfragt.“ Wenn die Unterneh-
men im Markt bestehen wollten, müssten
sie ihre IT deutlich flexibler gestalten. „Denn
nur dann werden sie ihr Geschäft kurzfri-
stig der Marktentwicklung anpassen kön-
nen.“ Er spricht damit sowohl die Geschäfts-
prozesse als auch die IT-Prozesse an, inklu-
sive der Änderungen, die immer kurzfristi-
ger anfallen werden. Mit diesen Vorteilen des
Outsourcing prognostiziert Otto: „Die Un-

ternehmen werden verstärkt darauf setzen.
Sie werden prüfen, wie schnell der Dienst-
leister Veränderungen umsetzt und sich für
Einsparungen in die Pflicht nehmen lässt.“
Er ist überzeugt: „An die Stelle einer Rand-
optimierung der ersten Outsourcing-Gene-
ration werden vermehrt umfassendere Trans-
formationsprojekte der zweiten Generation
treten.“ Besonders, wenn den Unternehmen
darüber deutliche und zügig zu realisieren-
de Einsparungen winkten.

Joachim A. Langmack, Chief Sales Of-
ficer bei T-Systems, macht einen weiteren
Grund aus, der eindeutig für IT-Outsour-

cing spricht: „Unternehmen mit mittlerer und
geringer Bonität können über den externen
IT-Dienst die Kreditklemme umgehen.“

EINE AKTUELLE STUDIE der Creditreform
alarmiert: Danach lassen sich die Banken,
sofern die Bonität des Unternehmens in
ihren Augen nicht reicht, Darlehen für not-
wendige Investitionen mit hohen Zinskos-
ten zusätzlich mit deutlichen Risikoaufschlä-
gen honorieren. „Beim Outsourcing ist das
anders. Der Dienstleister trägt das IT-Inves-
titionsrisiko. Der Kunde ist lediglich mit mo-
natlichen Raten konfrontiert“, unterstreicht
Langmack.

Außerdem könnten  in der Anfangspha-
se niedrigere Raten mit dem Dienstleister
ausgehandelt werden, die später, wenn es
wieder aufwärts gehe, entsprechend stiegen.
Der T-Systems-Manager warnt allerdings da-
vor, die Outsourcing-Entscheidung für die
auszulagernden IT-Teile übereilt zu treffen:
„Beratungskompetenz, Erfahrung und eine
gehörige Portion an Herstellerunabhängig-
keit müssen gegeben sein.“ Das alles sollte
der Dienstleister in der Praxis nachgewiesen
haben. Langmack: „Nur dann wird das Out-
sourcing-Projekt von Erfolg gekrönt sein.“ 

EITO untermauert den Trend mit kri-
senfesten Zahlen. Das Marktinstitut geht für
2009 von einem 14,6 Milliarden-Euro-Um-
satz im deutschen Outsourcing-Markt aus,
7,2 Prozent mehr als 2008. Dr. Mathias We-
ber, Bereichsleiter IT-Services & Knowled-
ge Management bei Bitkom (Bundesverband
Informationswirtschaft, Telekommunika-
tion und neue Medien e.V.), relativiert: „Der
Outsourcing-Markt stabilisiert sich inso-
fern, als die jährlichen Zuwachsraten nicht
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Sie arbeiten seit zwölf Jahren für TCS in Europa
und kennen daher den deutschen Markt für IT-
Dienstleistungen. Mit welcher Strategie wollen
Sie hier Marktanteile gewinnen? 
Für TCS hat der deutsche Markt höchste Priorität.
Wir zählen unter anderem die Deutsche Bank, Deut-
sche Börse, Nokia Siemens Networks und SAP zu
unseren Kunden. Mit über 500 Mitarbeitern in
Frankfurt, Hamburg, Walldorf, München und Stutt-
gart sowie dem neuen Delivery Center in Düssel-
dorf bieten wir Strategie- und Technologieberatung
sowie Projektdurchführung in Anwendungs-Out-
sourcing, Offshore-Entwicklung, Prozesspartnerschaf-
ten und Solution Providing. Gerade in den letzten
drei bis vier Jahren ist das Interesse der Deutschen
an der IT-Kompetenz von TCS rasant gestiegen.
Heute spüren wir, dass wir als globaler IT-Dienst-
leister gerade deswegen gefragt sind, weil wir
weltweit agieren.
Ihr Argument ist also die globale Präsenz ihres
Unternehmens. Für welche Kunden ist diese
Ausrichtung entscheidend?
Vor allem Unternehmen, die ein globales Wachs-
tum anstreben. Zu unseren Kunden gehören 16 der
Dax30-Unternehmen, aber auch Unternehmen aus
dem Mittelstand. Wir haben ein Kompetenzcenter
für Banken in Indien, das unter anderem für Insti-
tute in New York, London oder Singapur arbeitet.
Unsere Spezialisten dort sind immer über alle
aktuellen Trends weltweit informiert und können
sehr sicher neue Systeme für neue Märkte imple-
mentieren und dabei sämtliche landesspezifischen
Anforderungen berücksichtigen.
Nicht jedes Unternehmen ist aber von der Idee
des Offshoring begeistert.
Deshalb haben wir ein Nearshore-Center in Buda-
pest gegründet und Kapazitäten in Düsseldorf auf-

gebaut. Unsere Kunden können heute in ihrer Spra-
che betreut werden und haben einen Ansprech-
partner in ihrer Zeitzone zur Verfügung. Budapest
ist gleichzeitig unser europäisches Forschungszen-
trum. Wir sind nach Europa und speziell nach
Deutschland gekommen, um uns hier langfristig
auf dem Markt zu etablieren. Aber so stark wie Sie
glauben, interessieren sich die Kunden gar nicht
dafür, wo IT-Dienstleistungen erbracht werden.
Wofür interessieren sich die Kunden denn be-
sonders? 
Für Qualität. Wir arbeiten daher ständig an unseren
Tugenden: individueller Kundenbetreuung, Trans-
parenz, Flexibilität und Effizienz. Weitere Informa-
tionen unter: www.tcs.com

„Deutsche Kunden profitieren“

PRÄSENZ Ananthanarayanan Padmanabhan verant-
wortet das Geschäft in Zentraleuropa bei dem IT-Dienst-
leister Tata Consultancy Services (TCS).

Service in Mio. EUR und % des TCV
(Q1/08-Q4/088) 59

2%

68
27%

651 
25%

575
22%

417
16%

205
8%

Desktop
Netzwerk
Midrange SAP

Application Mgmt.
Mainframe

A. Padmanabhan, Tata Consultancy Services, im Gespräch.

Deutscher Outsourcing-Markt
Allein 52 Prozent des Total Contract Value (TCV)
entfallen auf die Bereiche SAP und Netzwerk.
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