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IT & Digitalisierung


IT-Strategien, die 

wirklich Wert 

generieren

Nicht Technik um der Technik willen – sondern als strategischer Hebel für Wachstum, 


Effizienz und Wettbewerbsfähigkeit. Dieser Leitfaden zeigt, wie der deutsche 


Mittelstand IT-Transformationen erfolgreich gestaltet und messbare Business- 


Ergebnisse erzielt.
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IT-Fehlentscheidungen können erhebliche Kosten verursachen


Ein häufiger Fehler im Mittelstand ist, Technologie einzuführen, bevor Prozesse, Datenflüsse und Zielbild ausreichend geklärtsind. Das Ergebnis ist fast immer 


dasselbe –teure Systeme, die nicht integriert sind, keine verlässlichen Daten liefern und keinen Return on Investment erzielen. Die Konsequenz: Millionen von 


Euro, die in Technologie fließen, die keinen echten Mehrwert schafft.


IT ist nicht Strategie


Ein neues ERP-System nützt nichts, wenn die zugrundeliegenden 


Geschäftsprozesse chaotisch sind. Technologie kann Prozesse 


beschleunigen – aber sie kann keine schlechten Prozesse reparieren. Wer 


zuerst die Technik kauft und dann die Prozesse anpasst, zahlt doppelt: 


einmal für die Implementierung und einmal für die Nachbesserung.


IT muss der Unternehmensstrategie folgen – nicht umgekehrt. Nur wer 


seine Prozesse kennt, kann die richtige Technologie auswählen.


Daten sind das neue Öl


Daten haben einen enormen strategischen Wert – aber nur, wenn sie 


integriert, sauber und zugänglich sind. Viele Unternehmen verlieren Millionen 


durch Datensilos: Informationen liegen in verschiedenen Systemen, 


Abteilungen können nicht aufeinander zugreifen, und Entscheidungen werden 


auf Basis unvollständiger Fakten getroffen.


Wer seine Daten nicht beherrscht, verliert nicht nur Effizienz – er verliert auch 


Wettbewerbsfähigkeit. Eine durchgängige Datenstrategie ist keine IT-


Aufgabe, sondern eine Managementaufgabe.


Studien zeigen, dass bis zu 30 % des IT-Budgets in Unternehmen 


durch ineffiziente Systemlandschaften und fehlende Integration 


verschwendet werden.
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IT-Realitäten im Mittelstand


Der deutsche Mittelstand steht vor einem einzigartigen Dilemma: Einerseits ist die Digitalisierung eine existenzielle Notwendigkeit, andererseits fehlen oft die 


Ressourcen, das Know-how und die Zeit für eine grundlegende Modernisierung. Vier zentrale Herausforderungen prägen die aktuelle Lage.


Legacy-Systeme


Viele mittelständische Unternehmen betreiben noch Infrastruktur, die vor 


10 oder mehr Jahren implementiert wurde. Diese Systeme sind zu teuer, 


um sie vollständig zu ersetzen – aber zu riskant, um sie unverändert 


weiterzubetreiben. Fehlende Schnittstellen, veraltete Sicherheitsstandards 


und mangelnde Skalierbarkeit bremsen jedes Wachstum.


Talentmangel


Qualifizierte IT-Fachkräfte sind auf dem Arbeitsmarkt extrem umkämpft. 


Inhouse-Teams sind chronisch überfordert und können weder den 


laufenden Betrieb noch strategische Projekte gleichzeitig stemmen. 


Externe Expertise wird zur Notwendigkeit – aber nur, wenn sie strategisch 


eingebunden wird.


Digitalisierungsdruck


Kunden, Partner und Lieferanten erwarten moderne APIs, Cloud-Optionen 


und Echtzeitdaten. Legacy-Anwendungen können diese Anforderungen 


schlicht nicht erfüllen. Wer hier nicht nachzieht, verliert Aufträge an digital 


agilere Wettbewerber – oft ohne es zunächst zu merken.


Cyber-Risiko


Jede veraltete Anwendung ist ein potenzielles Einfallstor für Cyberangriffe. 


Ransomware, Datenlecks und Betriebsunterbrechungen treffen den 


Mittelstand besonders hart – nicht nur finanziell, sondern auch 


reputational. IT-Sicherheit ist keine Option, sondern eine 


Grundvoraussetzung für geschäftliches Überleben.
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Fall 1: CRM für Kundenwert-Maximierung


ANONYMISIERTES FALLBEISPIEL · PREMIUM-AUTOMOBILINDUSTRIE


Ein internationaler Premium-Autohersteller stand vor der Herausforderung, relevante Kundeninformationen aus verschiedenen Systemen 


zusammenzuführen und für Vertrieb und Marketing besser nutzbar zu machen.


Das Problem im Detail


•
 Kaufhistorie lag im ERP-System, Service-Daten im Werkstattsystem


•
 Event-Teilnahmen wurden manuell in Excel-Listen erfasst


•
 Kein einheitliches Kundenprofil – jeder Touchpoint war ein Silo


•
 Marketing-Kampagnen wurden ohne Kundenwert-Kalkül gesteuert


•
 Limitierte Premium-Produkte wurden ohne Zielgruppenlogik 


angeboten


Das Ergebnis: Umsatzpotenzial wurde verschenkt, weil man nicht 


wusste, wem man was anbieten sollte.


Die Lösung: Hochspezialisiertes globales CRM


Die Einführung eines granular konzipierten CRM-Systems veränderte 


die gesamte Kundenlogik des Unternehmens grundlegend:


•
 Granulare Erfassung aller Kunden-Interaktionspunkte in Echtzeit


•
 Algorithmus-basierte Kundenwert-Berechnung über alle 


Touchpoints hinweg


•
 Automatisiertes Targeting für limitierte Premium-Produkte


•
 Datengesteuerte Geschäftsmodelle als langfristige Strategiebasis


  Akzeptanzrate für limitierte Produkte: +68 %


*Wert aus einem anonymisierten Projektkontext; Ergebnisse abhängig von Datenqualität, Zielgruppensegmentierung und Umsetzung.
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Fall 2: Produkt als vernetzte Computerarchitektur

ANONYMISIERTES FALLBEISPIEL· TECHNOLOGIEUNTERNEHMEN


Ein Technologieunternehmen revolutionierte sein Geschäftsmodell, indem es seine physischen Produkte in vernetzte, softwaregesteuerte Systeme verwandelte. Was wie eine reine Technikentscheidung aussah, war 

in Wirklichkeit eine fundamentale Neuausrichtung der Wertschöpfungslogik – mit direkten Auswirkungen auf Umsatz, Kundenbindung und Marktposition.


Die Transformation im Kern


Physische Produktfeatures können nach dem Verkauf per Over-the-Air-Update freigeschaltet oder 

monetarisiert werden. Das Produkt ist nicht mehr ein einmaliger Verkauf – es wird zur Plattform für 

kontinuierliche Wertschöpfung. Kundenverhalten fließt direkt in die Produktentwicklung zurück, was die 

Iterationsgeschwindigkeit dramatisch erhöht.


Business-Impact


•
 Neue, wiederkehrende Revenue-Streams durch SaaS-ähnliche Modelle

•
 Höhere Kundenbindung durch regelmäßige Software-Updates

•
 Datengetriebene Produktentwicklung verkürzt Time-to-Market

•
 Wettbewerbsvorteil durch proprietäre Datenbasis


  Neue Revenue-Ströme generiert – Recurring SaaS-Modell etabliert
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Fall 3: Fragmentierte IT-Landschaft   Globales ERP

ANONYMISIERTES FALLBEISPIEL · MULTINATIONALES KONGLOMERAT


Durch eine Serie von Akquisitionen war ein internationales Konglomerat mit über 20 verschiedenen ERP-Systemen konfrontiert. Der CFO konnte keine Echtzeit-Kostentransparenz über die Divisionen hinweg herstellen. M&A-Synergien blieben 

unrealisiert – nicht wegen mangelndem Willen, sondern wegen fehlender technischer Grundlage. Die Transformation war keine IT-Entscheidung, sondern eine Management-Notwendigkeit.


Analyse

Stammdaten 


bereinigen, Prozesse 

harmonisieren


Implementierung


Globales ERP rollen, 24 

Monate


Ergebnis

CFO-Transparenz, 


+18% operative Marge


Die drei Phasen der ERP-Transformation zeigen den Weg von der fragmentierten Ausgangslage über die systematische Harmonisierung bis hin zu den messbaren Business-Ergebnissen – mit vollständiger Kostentransparenz und signifikant 

verbesserter Marge.


Die Transformation


Ein einheitliches globales ERP-System ersetzte das fragmentierte Systemgeflecht. Einheitliche 

Stammdatenverwaltung weltweit, Echtzeit-Kostenkontrolle über alle Divisionen hinweg und erstmals absolute 

Transparenz für das Finanzmanagement. Post-Integration: +18 % operative Marge.


Messbare Ergebnisse


•
 Implementierung: 24 Monate – strukturiert, phasenweise, mit klaren Meilensteinen

•
 ROI erreicht: ROIin einem vergleichbaren Projektkontext nach rund 18 Monaten

•
 Operative Marge: bis zu +18 % durch Prozessstandardisierung und Kostentransparenz

•
 CFO-Transparenz:Erstmals vollständige, echtzeitnahe Kostenübersicht über alle Divisionen

•
 M&A-Synergien: Endlich realisierbar durch integrierte Datenbasis
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IT-Transformationen: Messbare Business-Ergebnisse


IT-Transformation ist kein Selbstzweck – sie ist ein Instrument zur Erreichung konkreter Business-Ziele. Die folgenden Kennzahlen basieren auf realen Projekten und zeigen, 


welche Wirkung eine konsequent strategisch ausgerichtete IT-Transformation entfalten kann. Entscheidend ist dabei nicht die Technologie an sich, sondern die konsequente 

Verknüpfung mit Geschäftsprozessen und Unternehmenszielen.


99%

Datenintegration


Automatisiert und echtzeitnah – keine manuellen Datenübertragungen mehr, keine 


Fehlerquellen durch Medienbrüche. Entscheidungen basieren auf verlässlichen, 


konsolidierten Daten.


+75%

Prozess-Automation


Manuelle, repetitive Tätigkeiten wurden durch intelligente Automatisierung eliminiert. 


Mitarbeiter gewinnen Zeit für wertschöpfende Aufgaben.


-40%

IT-Betriebskosten


Nach System-Konsolidierung und Abschaltung redundanter Alt-Systeme sinken die 


laufenden Betriebskosten signifikant – bei gleichzeitig höherer Leistungsfähigkeit.


-50%

Time- to-Market


Neue Produkte und Features können durch agile, integrierte Systemlandschaften 


doppelt so schnell auf den Markt gebracht werden wie zuvor.


Diese Kennzahlen sind Richtwerte aus vergleichbaren Transformationsprojekten im Mittelstand. Der tatsächliche Impact hängt von Ausgangslage, 


Umsetzungsqualität und Change-Management ab.


* Richtwerte aus vergleichbaren Transformationsprojekten; Ergebnisse variieren je nach Ausgangslage, Systemkomplexität, Umsetzungsqualität und Change-Management
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IT-Strategie überprüfen?


Die richtige Technologie ist nur so gut wie die Strategie, die dahintersteht. BDC-IT-Berater helfen mittelständischen Unternehmen, den richtigen Tech-Stack zu 


entwickeln – nicht nur Technik zu kaufen. Von der Bestandsaufnahme über die Strategieentwicklung bis zur Begleitung der Implementierung: Wir begleiten Sie 


auf dem gesamten Weg der digitalen Transformation.


Was wir für Sie tun


•
 Unabhängiges IT-Audit Ihrer bestehenden Systemlandschaft


•
 Strategieentwicklung: Von der IST-Analyse zur Zielarchitektur


•
 Auswahl und Bewertung von Technologiepartnern


•
 Begleitung von Implementierungsprojekten


•
 Change-Management und Mitarbeiterqualifizierung


•
 Continuierliches Monitoring und Optimierung


Jetzt IT-Audit starten


Der erste Schritt zu einer zukunftsfähigen IT-Strategie ist eine ehrliche 


Bestandsaufnahme. Wo stehen Sie heute? Wo wollen Sie hin? Wir helfen 


Ihnen, diese Lücke zu schließen – praxisorientiert, ergebnisoffen und auf Ihre 


spezifische Situation zugeschnitten.


E-Mail


info@bdc.bundesverband.com


Telefon


0621 / 833 23 580


Bundesverband Deutscher Consultants e.V. – Ihr Partner für 


strategische IT-Beratung im Mittelstand.



