TrendDOSSIER

Software-as-a-Service

Produkte als Dienst im Internet anbieten

Software-as-a-Service bietet Software-Lésungen und -Produkte als Dienst fiir Konsumenten und Geschéaftskunden im Internet

an. Der Zugriff ist wahlweise Uber eine grafische oder programmierbare Schnittstelle mdglich, sodass sich diese auch in private

und éffentliche Marktplatze und Okosysteme integrieren lassen.

Definition

Software-as-a-Service, kurz Saa$, stellt
Software als Dienstleistung bereit. Der
Anbieter Ubernimmt auf eigener Infra-
struktur vollstandig den Betrieb der Soft-
ware, sodass der Installations- und War-
tungsaufwand fur Kunden minimiert ist
oder gar vollstandig entfallt. Die so ent-
stehenden Kosten stellt der Anbieter
dem Kunden in Rechnung. Sowohl natur-
liche, juristische als auch unnaturliche
Personen wie technische Gerate kdnnen

die Rolle des Kunden einnehmen.

Tritt im Business-to-Consumer-Kontext
der Konsument noch direkt als Kunde
auf, dann repréasentiert der Kunde im
Business-to-Business-Umfeld eine Per-
son, eine Organisation oder ein ganzes
Unternehmen. Der B2B-Kunde agiert
gegenuber dem Anbieter des Services als
juristische Person mit vertraglichen Ver-
pflichtungen und Rechten. Seinerseits
ermoglicht der B2B-Kunde einem oder
mehreren Konsumenten den Zugriff auf

den eingekauften Service.

Diese Weitervermarktung ermoglicht es,
verschiedene SaaS-Losungen und -Kom-
ponenten auf unterschiedlichen privaten
sowie 6ffentlichen Marktplatzen anzu-
bieten, zu neuen Losungen zu kombinie-
ren oder véllig neue Okosysteme zu
erschaffen. Entscheidend dafur ist, dass
die Anbieter ihre Software als Plattform
und nicht als spezialisierten Monolithen

betrachten. Das setzt Modularisierung

voraus, um sowohl grafische als auch
technische Schnittstellen entwickeln zu

kénnen.

Um das eigene Angebot auf einem B2B-
Marktplatz bereitstellen oder fur ein
BZB—Okosystem aufbereiten zu konnen,
muss der SaaS-Anbieter funf Hand-
lungsfelder berticksichtigen: Geschaft,
Richtlinien, Betrieb, Technologie und
Organisation. Das Geschaft umschlief3t
den Geschaftsfall selbst, das Preismo-
dell, aber auch die Capabilities. Die
Richtlinien wie Sicherheit und Vertrage
legen fest, was und in welcher Form
angeboten werden kann und darf. Der
Betrieb stellt sich als grofite Herausfor-
derung dar, mussen Architekturen defi-
niert, Leistungen festgelegt, Service-Ver-
einbarungen ausgehandelt und entste-
hende Kosten im Preismodell bertick-
sichtigt werden. Bei Technologie riicken
spezifische Funktionsblocke in den Vor-

dergrund, die bislang unter Umstanden
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irrelevant waren, etwa Mandantenfahig-
keit, Metering sowie nicht-funktionale
Anforderungen. Hinsichtlich der Organi-
sation muss der Anbieter auch die allge-
meine Unternehmenskultur, notwendige
Prozesse und interne Strukturen ent-

sprechend auslegen.

Referenzszenario

Die bislang als Paket zur Einzelinstallati-
on an Privatkunden verkaufte Software
soll kiinftig als Software-as-a-Service
angeboten werden. Der Anbieter hat
bereits verschiedene Bestandteile der
Software identifiziert, die sich in Module
und Komponenten aufteilen lassen. Die-
se Bestandteile enthalten auch komple-
xe, ausgereifte fachliche Algorithmen, die
der Anbieter deshalb auch Unterneh-
menskunden anbieten mochte. Damit
erweitert der Anbieter seinen Kunden-
kreis von ausschlieBlich Privatkunden
auch auf Geschaftskunden.Die existie-

renden Bestandteile baut der Anbieter so
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um, dass sie sich in kirzeren Intervallen
aktualisieren lassen, mit Plug-ins erwei-
terbar bleiben, mandantenfahig und kon-
figurierbar sind und zusatzlich eine tech-
nische Schnittstelle erhalten. Anschlie-
Bend kann der Anbieter seinen bisheri-
gen B2C-Kunden weiterhin das Gesamt-
paket anbieten, sich Uber Marktplatze
und Okosysteme aber auch an B2B-Kun-

den richten.

Potenzial

Software-Produkte, die bisher lediglich
on-premise verflgbar waren, lassen sich
als Software-as-a-Service vollstandig
oder in Teilen als Dienstleistung anbie-
ten. Das verschafft Zugang zu verschie-
denen digitalen Marktplatzen und
ermoglicht eine Anbindung sowie Inte-
gration in Plattformokosysteme unter-
schiedlicher Arten und Branchen.
Bestehende Kunden werden zudem flexi-
bler und individueller gebunden. Neue
Kunden finden sich obendrein nicht nur

im B2C-, sondern auch im B2B-Segment.
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Reifegrad

SaaS istim B2B-Umfeld weniger ausge-
reift als im B2C-Umfeld. Das liegt daran,
dass SaaS im B2B-Umfeld erstin den
letzten zwei Jahren an Relevanz gewon-
nen hat, wahrend sich SaaS im B2C-
Umfeld schon Uber mehrere Jahre eta-
blieren konnte. Hinzu kommt, dass SaaS
im B2B-Umfeld ganz andere Anforderun-
gen an die Software stellt als im B2C-
Umfeld. Oft sind im B2B-Umfeld noch
viele manuelle Schritte notwendig, bis
die Software wirklich als Service bereit-

steht und einsetzbar ist.

Marktibersicht

Konfektionierte Distributions- und Ange-
botslosungen fur Software-as-a-Service
existieren nicht. Stattdessen haben sich
grof3e und kleinere Cloud-Provider auf
beratende und unterstitzende Leistung
entlang des Software-as-a-Service-Pro-
zesses orientiert. Die Provider helfen
Anbietern partnerschaftlich dabei, die
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zweck anzupassen und zu optimieren.
Microsoft hat etwa ein Dokument
namens Cloud Adoption Framework ver-
offentlicht. Amazon hingegen summiert
die Unterstutzungsleistung im Bera-
tungsprogramm AWS Saas Factory, lie-
fert mit dem AWS SaaS Framework ein
auf Geschaft und Technik eingehendes
Rahmenwerk und verspricht mit AWS
Saa$S Boot einen Schnelleinstieg in die

Implementierung.

Alternativen

On-premise bleibt weiterhin eine Mog-
lichkeit, Software-Produkte anzubieten.
Dann kann der Software-Anbieter aller-
dings nicht am SaaS-Markt teilnehmen.
Geht es nur darum, dass entweder der
Kunde keine On-premise-Umgebung
bereitstellen kann oder die Software vom
Lieferanten betreiben lassen mochte,

dann ist ein Co-Location-Ansatz moglich.

Fazit
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