
500 WIRTSCHAFTSINFORMATIK      6 | 2008

WI – schlagWort

Software as a Service
DOI 10.1007/s11576-008-0095-0

1 Software as a Service: 
eine Einordnung

Der Bezug von Software als Dienstleis-
tung, kurz „Software as a Service“ (SaaS), 
gilt derzeit als wichtiger IT-Trend, und 
Branchenanalysten prognostizieren 
steigende Umsätze sowie ein anhaltendes 
Wachstum (Cloer 2007, S. 1). Bei der 
Nutzung von SaaS wird den Kunden eine 
Standardsoftwarelösung als Dienstleis-
tung über das Internet zur Verfügung 
gestellt. Der SaaS-Anbieter ist für Betrieb 
und Wartung der mehrmandantenfähigen 
Software verantwortlich. Dabei erzielen 
die Anbieter keine Lizenzeinnahmen. 
Vielmehr zahlen die Anwender für die 
gemieteten Softwarekomponenten und 
Serviceleistungen Nutzungsgebühren, 
die in der Regel monatlich, quartalsbasiert 
oder jährlich anfallen. Darüber hinaus 
sind aus Sicht der Software- und Ser-
viceanbieter auch andere Erlösmodelle, 
wie z. B. Werbeeinnahmen oder eine nut-
zungsabhängige Abrechnung, denkbar.

Die Idee, die hinter SaaS steht, ist nicht 
grundlegend neu. Bereits in den 1990er-
Jahren wurde ein ähnlicher Ansatz unter 
der Bezeichnung Application Service Pro-
viding (ASP) verfolgt (Günther et al. 2001). 
Bei SaaS handelt es sich um eine Erwei-
terung von ASP, die insbesondere auf-
grund der Entwicklung und Verbreitung 
innovativer Internet-Technologien und  
-Standards viel Potenzial besitzt und neue 
Möglichkeiten für Anwender und Anbie-
ter eröffnet. So benötigen die Anwender 
heute in den meisten Fällen lediglich einen 
Internet-Zugang und einen Webbrow-
ser, um SaaS-Lösungen nutzen zu kön-
nen. Neue Technologien, wie etwa AJAX 
(Asynchronous Javascript and XML), sor-
gen dafür, dass Webseiten nicht bei jedem 
Aufruf komplett neu aufgebaut, sondern 
lediglich die aktualisierten Teile nachge-
laden werden. Darüber hinaus erleich-
tern serviceorientierte Architekturen 
und offene Standards, wie etwa Webser-
vice-Protokolle, grundsätzlich die Inte-
gration von SaaS-Lösungen in Inhouse-
Systeme sowie eine Zusammenarbeit mit 
anderen Services.

Der Artikel basiert u. a. auf strukturier-
ten Experteninterviews, die im Zeitraum 
vom 2007-11-08 bis 2007-12-18 mit zehn 
Anwenderunternehmen aus verschie-
denen Branchen durchgeführt wurden.

2 SaaS: Einsatzgebiete 
und Beispiele

Grundsätzlich ist SaaS für eine Vielzahl 
von Einsatzgebieten anwendbar. Besonders 
geeignet scheint dieses Geschäftsmodell 
jedoch für Funktionen und Prozesse zu 
sein, die sich zu einem hohen Grad stan-
dardisieren lassen. Gemäß einer Studie 
von Lünendonk bieten sich insbesondere 
die Bereiche CRM- sowie ERP-Software 
für SaaS (Software as a Service) an 
(Lünendonk 2007, S. 132). Ein weiteres 
Ergebnis dieser Studie besteht darin, dass 
dieses Geschäftsmodell insbesondere 
für mittelständische Kunden interessant 
ist. Dies gilt gerade, weil kleinere und 
mittelständische Unternehmen sich im 
Regelfall sehr stark auf ihre Kernkompe-
tenzen konzentrieren und typischerweise 

im Vergleich zu Großunternehmen über 
ein geringeres IT-Know-how verfügen 
(Buxmann et al. 2008, S. 92–93; Zencke 
2007, S. 122–123).

Im Folgenden werden zwei Beispiele 
für SaaS dargestellt: Salesforce.com sowie 
SAP Business ByDesign.

salesforce.com

Der amerikanische Anbieter salesforce.
com bietet SaaS-Lösungen für den 
Bereich CRM an. Umsätze generiert er 
aus so genannten „Subscription-Fees“, 
d. h. monatlichen Nutzungsentgelten, 
die die Kunden für die Komponenten 
des CRM-Systems zahlen. Die Höhe des 
Entgelts richtet sich nach der Anzahl der 
Anwender, die auf das System Zugriff 
haben sollen. Dabei haben die Verträge 
von salesforce.com in der Regel eine Min-
destlaufzeit von einem Jahr. Das monat-
liche Nutzungsentgelt schließt neben den 
Softwarekomponenten auch die gesamte 
Infrastruktur sowie den Support und Ser-
vice über das Internet mit ein. Der Kunde 
kann zwischen verschiedenen Versionen 
der CRM-Anwendung wählen, die sich 
hinsichtlich Funktionsumfang, Grad der 
Anpassung und Integration sowie Spei-
cherplatz pro Anwender unterscheiden 
(Buxmann et al. 2008, S. 9–10). Zurzeit 
erweitert salesforce.com die CRM-Lösung 
um so genannte AppExchange-Anwen-
dungen. Das Ziel besteht darin, anderen 
Softwareanbietern die Möglichkeit zu 
geben, eigene Geschäftsanwendungen 
in die salesforce.com-Umgebung zu 
integrieren.

saP Business ByDesign

Auch die SAP AG bietet unter der 
Bezeichnung SAP Business ByDesign 
SaaS-Anwendungen an (Illgner 2008; 
Zencke 2007). Diese Lösungen basieren 
auf einer serviceorientierten Architektur, 
deren Grundlagen die Integrationsplatt-
form SAP NetWeaver und das Enter-
prise Service Repository (ESR) bilden. 
Zielgruppe von SAP Business ByDesign 
sind insbesondere mittelständische 
Unternehmen, die noch keine integrierte 
Geschäftsanwendung einsetzen. Das 
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monatliche Entgelt richtet sich nach der 
Anzahl der Anwender. Darin enthalten 
sind Software, Infrastruktur, Service und 
Support. Zudem gibt es Gruppenpreise für 
Benutzer, die nur in begrenztem Umfang 
auf die Software zugreifen, beispielsweise 
zur Erfassung von Reisekosten.

Neben diesen beiden prominenten 
Beispielen gibt es eine Vielzahl weiterer 
SaaS-Lösungen, die am Markt angebo-
ten werden. Gemäß einer Befragung von 
52 deutschen Softwareanbietern plant 
knapp die Hälfte dieser Softwarehäuser, 
ihre Lösungen zukünftig auch auf SaaS-
Basis einzuführen; 26 Prozent haben keine 
solchen Pläne, 25 Prozent machten keine 
Angabe (Lünendonk 2007, S. 135).

3 SaaS aus Anwendersicht

3.1 saas versus klassische 
standardsoftware

Bei SaaS-Lösungen handelt es sich um 
Standardsoftware. Daher führt die SaaS-
Nutzung grundsätzlich zu den gleichen 
potenziellen Vorteilen, die der Einsatz von 
Standardsoftware im Vergleich zur Nut-
zung von Individualsoftware verspricht. 
Dazu gehören etwa tendenziell geringere 
Kosten, schnellere Verfügbarkeit sowie ein 
höherer Reifegrad. Dementsprechend sind 
mit der Anwendung von SaaS-Lösungen 
im Vergleich zu Individualsoftware in 
der Regel jedoch auch die entsprechenden 
Nachteile von Standardsoftware ver-
bunden. Hierzu gehören insbesondere 
die höhere Diskrepanz zwischen unter-
nehmensspezifischen Anforderungen 
und der Softwarelösung sowie fehlende 
Wettbewerbsvorteile.

Im Folgenden wird ein Vergleich zwi-
schen SaaS-Lösungen und Standardsoft-
ware für betriebswirtschaftliche Auf-
gabenstellungen auf Basis klassischer 
Lizenzmodelle (im Weiteren verkürzt als 
klassische Standardsoftware bezeichnet) 
durchgeführt. Dabei sollen die mit der 
Implementierung und Nutzung der ver-
schiedenen Softwarearten verbundenen 
Kosten untersucht werden.

Bei der Nutzung einer SaaS-Lösung 
fallen periodisch konstante Kosten für 
Betrieb, Support und Wartung der Lösung 
an. Häufig wird daher von einem Mietmo-
dell gesprochen. Auch bei einem Update 
der Software entstehen bei den meisten 
Anbietern keine weiteren Kosten. Dar-
über hinaus ist davon auszugehen, dass 

die Anwender zusätzlich zur Software-
miete Implementierungskosten zu tragen 
haben. Diese fallen etwa im Rahmen von 
Projekten zur technischen und organisa-
torischen Integration der SaaS-Lösung an. 
Eine besondere Herausforderung besteht 
in der Integration der SaaS-Lösung in 
bestehende Inhouse-Systeme, die nur von 
einem der befragten Experten als weitge-
hend unkritisch angesehen wird. Demge-
genüber haben die Anwender beim klas-
sischen Modell neben den Implementie-
rungskosten einmalige Lizenzgebühren 
zu zahlen. Zudem sind jährliche Support- 
und Wartungskosten zu tragen, die in der 
Regel etwa 20 Prozent der Lizenzkosten 
betragen. Darüber hinaus sind im klas-
sischen Modell Updatekosten zu berück-
sichtigen, die etwa alle sieben bis zehn 
Jahre anfallen.

In der Regel werden die Implemen-
tierungskosten (Hardware, Software, 
Geschäftsprozessanwendungen, Personal-
kosten), einschließlich Lizenzen, für eine 
klassische Standardsoftwarelösung höher 
sein als für eine SaaS-Lösung (Altmann et 
al. 2007, S. 40). Dies liegt u. a. daran, dass 
aufgrund der Betriebssystem- und Platt-
formunabhängigkeit in den meisten Fäl-
len keine oder nur geringe zusätzliche IT-
Kosten anfallen, da SaaS auf jeder Platt-
form funktioniert, für die es einen ent-
sprechenden Webbrowser gibt. Aus 
diesem Grund ist tendenziell auch von 
einer schnelleren Verfügbarkeit von SaaS-
Lösungen auszugehen.

Dass die Implementierungskosten für 
SaaS-Lösungen in der Regel niedriger 
sein werden, liegt aber auch daran, dass 
die Customizing-Möglichkeiten für diese 
Lösungen meistens geringer sind als bei 
klassischen Standardsoftwarelösungen. 
Im Rahmen der Experteninterviews 
schätzten acht von zehn Befragten die 
Anpassbarkeit von Software an die Unter-
nehmensbedürfnisse als sehr wichtig ein. 
Insofern wird der Kostenvorteil von SaaS-
Lösungen durch eine geringere Anpas-
sung an die organisatorischen Anforde-
rungen relativiert.

Darüber hinaus wird häufig als Vorteil 
für SaaS angeführt, dass diese Lösungen zu 
einer geringeren Abhängigkeit vom Soft-
wareanbieter führen (Dubey und Wagle 
2007, S. 1). Grundsätzlich ließe sich die-
ser Vorteil mit den tendenziell geringe-
ren Implementierungskosten begründen. 
Im Folgenden soll dieser Zusammenhang 
etwas genauer betrachtet werden. Bislang 
ist zu beobachten, dass für einen Anwender 

der Wechsel seiner Standardsoftwarelö-
sung in vielen Fällen mit hohen Switching-
Costs verbunden ist. Dies gilt insbeson-
dere für ERP-Systeme, weshalb ein Wech-
sel des Anbieters in der Praxis relativ sel-
ten zu beobachten ist (Buxmann et al. 2008, 
S. 31–32). Doch was ist der Grund für diese 
hohen Switching-Costs? In erster Linie sind 
es nicht die Lizenzkosten für eine alterna-
tive Softwarelösung. Vielmehr gilt gerade 
auf dem ERP-Markt, dass diese Software 
auch die Geschäftsprozesse der Anwender 
abbildet und möglicherweise auch gestaltet 
hat. Ein Wechsel des Anbieters würde des-
halb auch erhebliche Kosten für Organi-
sationsänderungen nach sich ziehen. Die-
ser Zusammenhang ist grundsätzlich auch 
bei SaaS-Lösungen zu beobachten. Sobald 
diese Lösungen in die IT-Landschaft der 
Anwender integriert werden, ist ein solcher 
Lock-in-Effekt nicht zu vermeiden. Dabei 
gilt, dass der entsprechende Lock-in und 
die damit verbundene Abhängigkeit vom 
Anbieter umso höher sind, je mehr in diese 
Integration investiert wurde (Buxmann et 
al. 2008, S. 31). Aufgrund der geringeren 
Customizing-Möglichkeiten sowie dem 
häufigen Einsatz offener Standards im 
Rahmen von serviceorientierten Archi-
tekturen ist im Vergleich zu klassischer 
Standardsoftware tendenziell ein geringe-
rer Lock-in in SaaS-Lösungen zu erwarten. 
Ein einfacher Anbieterwechsel wird nach 
Meinung der befragten Experten dadurch 
erschwert, dass die Migration der Daten als 
sehr aufwändig eingeschätzt wird.

Zudem sind bei der Entscheidung zwi-
schen SaaS-Angeboten und klassischer 
Standardsoftware auch die Auswirkungen 
der unterschiedlichen Strukturen der 
Zahlungsströme auf Jahresabschluss und 
Besteuerung zu berücksichtigen (Berne-
cker 2007, S. 505–506).

3.2 saas als outsourcingentscheidung

Bei der Inanspruchnahme eines SaaS-
Angebots handelt es sich um Outsourcing, 
d. h. die Auslagerung von Funktionen oder 
Prozessen an Dritte (Amberg und Wiener 
2006; Hirschheim et al. 2006; Knolmayer 
2007). Dies bedeutet auch, dass sich 
einige potenzielle Vor- und Nachteile der 
SaaS-Nutzung grundsätzlich aus denen 
des Outsourcings ableiten lassen. Hierzu 
zählen insbesondere die Vorteile der Kon-
zentration auf Kernkompetenzen, höhere 
Flexibilität, Zugang zu externem Know-
how sowie Kosteneinsparungspotenziale 
einerseits und die Nachteile des Verlusts 
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von Know-how, Sicherheitsbedenken 
sowie das Eingehen von Abhängigkeiten 
andererseits (Amberg und Wiener 2006, 
S. 37–56).

Als ein zentraler Vorteil von Outsour-
cing wird in der Regel angeführt, dass sich 
die Anwender stärker auf ihre Kernkom-
petenzen konzentrieren können. Dies gilt 
grundsätzlich auch für die Nutzung von 
SaaS-Angeboten: Da die Anwender Aufga-
benstellungen wie Support, Wartung und 
Betrieb auslagern, können die auf diese 
Weise freigesetzten Ressourcen für andere 
Bereiche eingesetzt werden, etwa um die 
eigenen Kernkompetenzen zu stärken.

Zudem kann SaaS, wie das Outsour-
cing anderer Aufgabenstellungen, einen 
Beitrag dazu leisten, das IT-Management 
beim Anwender zu vereinfachen und fle-
xibler zu gestalten. Beispielsweise wird der 
Anbieter die jeweils aktuellste Version der 
Applikation bereitstellen und es können 
möglicherweise auch rechtliche Rahmen-
bedingungen leichter erfüllt werden. Sechs 
der zehn befragten Experten erwarteten 
eine höhere Flexibilität durch den Einsatz 
von SaaS-Lösungen, keiner rechnete mit 
einer abnehmenden Flexibilität.

Darüber hinaus kann die Auslage-
rung an einen oder mehrere SaaS-Anbie-
ter Zugang zu intern nicht vorhandenem 
Know-how eröffnen. Andererseits zeigen 
viele Erfahrungen in Outsourcingpro-
jekten jedoch auch, dass sich die Aufgabe 
von Know-how zukünftig möglicherweise 
als nachteilig erweisen kann, da dadurch 
die Abhängigkeit von einem Outsourcing-
anbieter zunimmt. Diese Argumentation 
gilt grundsätzlich auch bei der Nutzung 
von SaaS-Angeboten.

Ein weiteres häufig angesprochenes 
Thema ist die Sicherheit. Hierbei wird 
insbesondere die Auslagerung interner 

sensibler Daten an externe Dritte von den 
Kunden als riskant eingeschätzt (Graham-
Cumming 2007, S. 9).

Die häufig mit Outsourcing verbunde-
nen Kosteneinsparungspotenziale können 
grundsätzlich auch bei der Nutzung von 
SaaS-Angeboten realisiert werden, jedoch 
fehlen dazu bislang noch umfangreiche 
Erfahrungen.

4 SaaS aus Anbietersicht

4.1 Potenziale und risiken

Im letzten Abschnitt wurden mögliche 
Vor- und Nachteile der SaaS-Nutzung 
für Anwender aus denen des Outsour-
cings abgeleitet. Ähnlich lässt sich auch 
anbieterseitig argumentieren. So kann 
der Betreiber einer SaaS-Lösung, sofern 
er eine große Anzahl von Kunden besitzt, 
Skaleneffekte und somit Kostenvorteile 
realisieren. Dies betrifft die Bereiche IT-
Infrastruktur, Hard- und Software sowie 
Personal. Falls es sich beim Anbieter 
von SaaS auch um den Hersteller der 
angebotenen Software handelt, kann 
dieser zusätzlich Einsparpotenziale in 
der Entwicklung realisieren. Da die 
Software lediglich auf seiner Plattform 
betrieben wird, entfallen die in der Regel 
aufwändigen Anpassungen hinsichtlich 
der Kompatibilität mit verschiedenen 
Betriebssystemen (von Gunten 2007, S. 37; 
Jacobs 2005, S. 38).

Darüber hinaus kann es tendenziell ein-
facher werden, den Kunden Produktvari-
anten zur Verfügung zu stellen. So können 
beispielsweise auf der gleichen Plattform 
verschiedene Lösungen, etwa für Groß-
kunden sowie für mittelständische Kun-
den, angeboten werden.

Für SaaS-Anbieter existieren grund-
sätzlich natürlich die gleichen Risiken wie 
für jeden Softwareanbieter (Buxmann et 
al. 2008, S. 18–19): So besteht ein wesent-
liches Merkmal digitaler Güter darin, dass 
die Erstellung der ersten Einheit in der 
Regel zu hohen Kosten führt, die Repro-
duktion jedoch zu sehr geringen variablen 
Kosten möglich ist. Dabei ist keineswegs 
gewährleistet, dass ein Entwicklungsvor-
haben auch tatsächlich zum Erfolg führt. 
Ein Individualsoftwareanbieter ist daher 
geneigt, die Finanzierung von Entwick-
lungskosten sowie das Risiko ganz oder 
zumindest teilweise auf seinen Auftragge-
ber abzuwälzen. Einem SaaS- oder Stan-
dardsoftwareanbieter bietet sich diese 
Option hingegen nicht; er trägt das kom-
plette Risiko, kann im Falle des Erfolgs aber 
auch überproportional profitieren. Bei den 
Entwicklungskosten handelt es sich darü-
ber hinaus um so genannte „Sunk-Costs“, 
d. h. um Kosten, die unwiderruflich ent-
standen sind, nicht mehr beeinflusst wer-
den können und damit auch nicht mehr 
entscheidungsrelevant sind.

Zudem kann die im letzten Abschnitt 
angesprochene reduzierte Abhängigkeit 
der Anwender natürlich ein Risiko für 
SaaS-Anbieter darstellen.

4.2 Neue geschäftsmodelle für saas-
anbieter

Bislang wurde implizit davon ausgegan-
gen, dass Softwarehersteller ihre eigenen 
Produkte als SaaS-Lösungen anbieten. 
Eine Vision könnte aber auch so aussehen, 
dass Software- und Serviceanbieter 
zukünftig Services anderer (spezialisierter) 
Anbieter an Stelle selbst erstellter Services 
in SaaS-Lösungen integrieren (Buxmann 
et al. 2008, S. 152–155). Offene Standards, 
wie etwa Webservice-Protokolle, bieten 
hierfür grundsätzlich eine gute Voraus-
setzung. Die Integration von Services 
anderer Anbieter könnte beispielsweise 
für Standardsoftwareanbieter interessant 
sein, die selten nachgefragte Nischenlö-
sungen im Rahmen ihrer Softwarelösung 
anbieten möchten. Eine Eigenentwicklung 
dieses „Nischenservices“ könnte sehr 
aufwändig oder durch einen Mangel an 
fachlichem Know-how erschwert sein. 
Eine Alternative besteht jedoch darin, die 
Entwicklung einem anderen Anbieter zu 
übertragen, bei dem es sich etwa um ein 
kleines Softwarehaus handeln könnte.

Theoretisch lässt sich eine solche Ent-
wicklung leicht erklären: Durch die Zerle-

Bild 1 Beispiel für ein mögliches Zuliefernetzwerk in der Softwareindustrie (Lang et al. 
2008, S. 3)
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gung der bisher monolithischen Software 
in über offene Schnittstellen miteinander 
verbundene Services wird die Vorausset-
zung dafür geschaffen, Teile der Software 
(eben die Services) auch von Zulieferern zu 
beziehen. Würde ein Zulieferer mehrere 
Kunden bedienen, wäre zu erwarten, dass 
der von ihm erstellte Service kostengüns-
tiger wird, da die Reproduktionskosten 
des digitalen Guts Software nahezu Null 
sind und dies zu einer Fixkostendegres-
sion führt. Damit steigt die Wahrschein-
lichkeit, dass ein Fremdbezug des Services 
für das betrachtete Unternehmen vorteil-
hafter als die Eigenentwicklung wäre.

Gleichwohl ist Software ein Erfahrungs-
gut, das heißt, der Wert ist vor der Nut-
zung kaum oder nur sehr schwer zu beur-
teilen. Dies wird tendenziell dazu führen, 
dass sich Unternehmen nicht beliebig an 
einem „Servicemarkt“ bedienen, sondern 
eher auf längerfristig angelegte Koopera-
tionen setzen. Dabei könnte ein Zuliefer-
netzwerk entstehen, wie es etwa aus dem 
Automobilsektor seit Jahren bekannt ist. 
Bild 1 illustriert diese Idee an einem ein-
fachen Beispiel.

Allerdings ist derzeit noch unklar, ob 
ein Softwareanbieter, ein anderer Inter-
mediär oder der Anwender selbst diese 
Integrationsleistung übernehmen wird. 
Offen ist auch, welche dieser Konstellati-
onen für den Anwender am vorteilhaftes-
ten ist. In jedem Fall bietet diese Neuord-
nung der Wertschöpfungskette für Anbie-
ter Chancen, die Rolle eines Intermediärs 
sowie Integrators einzunehmen und den 
Kunden integrierte SaaS-Lösungen, die 
sich aus Services unterschiedlicher Anbie-
ter zusammensetzen, anzubieten.
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