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1. Einleitung	
Die	 Digitalisierung	 des	 deutschen	 Mittelstands	 ist	 laut	 des	 Zentrums	 für	 Europäische	Wirt-
schaftsforschung	noch	stark	ausbaufähig.	Circa	ein	Drittel	der	kleinen	und	mittelständischen	Un-
ternehmen	(KMU)	werden	mit	 „Defiziten	selbst	 in	der	grundlegenden	digitalen	 Infrastruktur,	
wie	einer	eigenen	Webseite	oder	Enterprise	Resource	Planning	(ERP)	Software“,	als	Nachzügler	
in	der	Digitalisierung	bezeichnet	[1].	Zudem	verwendeten	2016	nur	22	Prozent	der	deutschen	
KMU	cloud-basierte	Lösungen	[1].		
Aktuell	wird	mehrheitlich	eine	Vielzahl	unterschiedlicher	IT-Systeme	(Cloud-	und	On-Premise-
Lösungen)	 für	die	 jeweiligen	Anwendungsbereiche	 innerhalb	eines	Unternehmens	eingesetzt	
(z.B. Sage	 im	Bereich	der	Buchhaltung	und	Salesforce	 im	Bereich	des	Customer-Relationship-
Managements),	welche	nur	bedingt	miteinander	kommunizieren	können.	Insbesondere	die	He-
terogenität	der	Datenformate	und	fehlende	Schnittstellen	zwischen	den	Systemen	verhindern	
einen	automatisierten	Datenabgleich.	Folglich	sind	KMU	noch	immer	auf	fehleranfällige	und	auf-
wändige	manuelle	Abgleichungsprozesse,	nicht	zuletzt	in	der	Kommunikation	mit	Partnerunter-
nehmen	angewiesen.	Um	einer	zunehmenden	Verlangsamung	deutscher	Produktivitätssteige-
rung	entgegenzuwirken	und	somit	die	internationale	Wettbewerbsfähigkeit	zu	erhalten,	ist	ein	
automatisierter	 Datenaustausch	 verschiedener	 Software-Lösungen	 unabdingbar	 ([2]	 in	 [3,	
S.	29]).	
Experten	gehen	davon	aus,	dass	bis	2021	Cloud-basierte	Integrationsplattformen,	die	so	genann-
ten	Integration	Platforms	as	a	Service,	den	größten	Anteil	des	Anwendungsintegrations-Middle-
ware-Marktes	einnehmen	werden	[4].	Ziel	dieser	Plattformen	zur	Anwendungsintegration	ist	es,	
Unternehmen	die	Nutzung	verschiedener	Anwendungen	zu	vereinfachen,	indem	sie	die	Nutzer-
schnittstellen	zu	den	Anwendungen	bündeln.	Die	Anzahl	der	internen	Schnittstellen	wird	eben-
falls	auf	ein	möglichst	geringes	Maß	reduziert,	da	nicht	jedes	System	mit	jedem	anderen	System,	
sondern	lediglich	mit	der	Plattform	verbunden	werden	muss.	Diese	Komplexitätsreduzierung	
kann	Vorteile,	wie	Kosteneinsparungen,	beinhalten.	Das	Thema	Cloud	Computing	hat	in	den	letz-
ten	Jahren	stark	an	Bedeutung	in	der	IT-Branche	gewonnen	und	beinhaltet	 für	Unternehmen	
eine	Reihe	von	Potentialen,	wie	Kostenreduzierung	und	erhöhte	Flexibilität.	In	Kombination	mit	
dem	Konzept	der	Open	Source-Software	können	neue	Geschäftsmodelle	entstehen,	die	bisher	in	
der	Forschung	weniger	betrachtet	wurden.	Dieser	Umstand	ist	vermutlich	der	Komplexität	und	
Neuheit	des	Themenbereiches	Cloud	Computing	und	der	eher	geringen	Größe	des	Angebotes	an	
Cloud-	und	Open	Source-basierten	Integrationsplattformen	geschuldet.	

1.1 Open	Integration	Hub	
Die	 Kommunikation	 zwischen	 unternehmensinternen	 und	 -externen	 sowie	 Cloud-	 und	 On-
Premise-basierten	Anwendungen	kann	technisch	auf	unterschiedliche	Arten	hergestellt	werden.	
Die	direkte	Kopplung	mittels	API	(Application	Programming	Interface)	stellt	eine	Schnittstelle	
zwischen	zwei	Anwendungen	her	[5].	Weitreichende	Integrationskonzepte,	wie	das	EAI	(Enter-
prise	Application	Integration)	oder	BPM	(Business	Process	Management)	sind	für	eine	höhere	
Anzahl	von	Anwendungen	vorgesehen.	Diese	Lösungen	sind	aufgrund	hoher	Investitions-	und	
Betriebskosten	insbesondere	für	KMU	weniger	attraktiv.	Cloud-basierte	Lösungen	können	hier	
Abhilfe	schaffen,	da	sie	durch	ausgelagerte	Serverkapazitäten	 transparent	skalierbar	und	mit	
wenig	Investitionskosten	verbunden	sind.	Das	als	„Integration	Platform	as	a	Service“	(IPaaS)	be-
zeichnete	Konzept	zur	cloud-basierten	Daten-	und	Anwendungsintegration	kann	eine	erfolgs-
versprechende	Lösung	für	die	Digitalisierung	der	deutschen	KMU	sein	[6].	Basierend	auf	dieser	
Erkenntnis	wurde	vom	Bundesministerium	für	Wirtschaft	und	Energie	(BMWi)	das	Projekt	O-
pen	Integration	Hub	(OIH)	initiiert.	Diese	cloud-basierte	Integrationsplattform	soll	es	KMU	er-
möglichen,	kostengünstig,	schnell	und	einfach	ihre	Anwendungssysteme	miteinander	zu	verbin-
den	 und	 so	 erfolgreich	 an	 der	 Digitalisierung	 zu	 partizipieren,	 indem	 einzelne	 Datensilos	
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miteinander	verbunden	und	generische	Auswertungen	ermöglicht	werden.	Der	als	Open	Source	
zur	Verfügung	gestellte	OIH	befindet	sich	seit	dem	1.	Juli	2017	in	einer	zweijährigen	Entwick-
lungsphase	und	ist	ab	Mitte	2019	für	Betriebe	verfügbar	[7].	Ein	Konglomerat	von	Partnerschaf-
ten	 aus	Technik,	Wirtschaft	 und	Wissenschaft	 arbeitet	 an	 der	 Entwicklung	des	OIH,	welcher	
nicht	nur	als	Daten-framework	fungiert	und	eine	Integrationsplattform	für	On-Premise,	Public,	
Private	und	Hybrid	Cloud-Anwendungen	darstellt,	sondern	auch	einen	Marktplatz	für	verbun-
dene	Software	as	a	Service	Produkte	ermöglicht.	

1.2 Aufbau	der	Forschungszusammenfassung	
Der	vorliegende	Bericht	präsentiert	die	Ergebnisse	der	Abschlussarbeiten	von	Julia	Holz	und	Jo-
nas	Felfeli,	 die	unter	Betreuung	von	Max-Marcel	Theilig	und	Thorsten	Pröhl	 im	Rahmen	des	
BMWi	geförderten	Projekts	Open	Integration	Hub	angefertigt	wurden.	Im	Sinne	des	Methoden-
pluralismus	wurde	verschiedenen	Ansätze	zur	Bearbeitung	angeregt	und	unabhängig	voneinan-
der	bearbeitet.	Dies	ist	vor	allem	in	der	Durchführung	mit	Hilfe	eines	Kriterienkataloges	als	auch	
mittels	einer	Analogiefindung	von	Geschäftsmodell	zu	sehen.	Die	verschiedenen	Herangehens-
weisen	und	ihre	Zielsetzung	werden	dann	auch	im	Vergleich	der	Unternehmessteckbriefe	mit	
den	Businesssteckbriefen	deutlich.	
Kapitel	2	dient	der	Schaffung	eines	gemeinsamen	Problemverständnisses	und	der	Vermittlung	
der	Grundlagen.	 In	Kapitel	 2.3	werden	 unterschiedliche	wissenschaftliche	Methoden	 zur	Ge-
schäftsmodellanalyse	beschrieben.	Nach	einer	Gegenüberstellung	der	wissenschaftlichen	Defi-
nitionen	wird	auf	das	genutzte	Model	von	Osterwalder	&	Pigneur	[8]	detaillierter	eingegangen.	
Schließlich	werden	Charakteristika	von	Open	Source-Software	erläutert	und	wichtige	Lizenzty-
pen	sowie	besondere	Geschäftsstrategien	in	Kapitel	2.5	beschrieben.	
Zur	Analyse	werden	bis	dahin	entwickelte	Erkenntnisse	 in	einem	Kriterienkatalog	abgebildet	
(Kapitel	3.1).	Anhand	dieser	Kriterien	werden	relevante	Unternehmen	analysiert.	 Im	zweiten	
Strang	(Kapitel	3.2)	hingegen	werden	die	Geschäftsmodelle	ausgewählter	Anbieter	mit	der	Me-
thode	des	Business	Model	Canvas	analysiert.	Schließlich	 findet	eine	detaillierte	Beschreibung	
der	identifizierten	Best	Practices	der	einzelnen	Perspektiven	des	Business	Model	Canvas	statt.		
Kapitel	4.1	enthält,	zu	Strang	1,	eine	Gegenüberstellung	der	in	Kapitel	3.1	enthaltenen	Analy-
seergebnisse.	Die	Gegenüberstellung	wird	dabei	durch	eine	Übersichtstabelle	vervollständigt.	In	
Kapitel	4.2	wird	als	Ergebnis	von	Strang	2	(Kapitel	3.2),	das	abgeleitete	Geschäftsmodell	eines	
IPaaS-Anbieters	für	kleine	und	mittelständische	Unternehmen,	in	Zusammenhang	mit	dem	Open	
Integration	Hub	in	Form	eines	Business	Model	Canvas	erklärt.	Abschließend	werden	drei	Busi-
ness	Model	Blueprints	beschrieben,	welche	in	einer	übersichtlichen	und	strukturierten	Form	die	
Teilbereiche	des	Geschäftsmodells	aufzeigen.	

Die	Aktivitätsübersicht	endet	mit	einem	Fazit	in	Kapitel	5.	
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2. Verständnisbildung	und	Einordnung	
Integration	Platform	as	a	Service-Lösungen	sind	dem	Cloud	Computing	zuzuordnen	und	ver-
sprechen,	die	daraus	resultierenden	Vorteile,	wie	hohe	Flexibilität	und	geringe	Kosten,	umzu-
setzen.	Cloud	Computing	ist	ein	Konzept,	das,	obwohl	es	nicht	neu	ist,	immer	noch	an	Bedeutung	
gewinnt.	Es	stell	für	höhere	Anforderungen	an	IT-Systeme	und	den	wachsenden	Bedarf	an	Res-
sourcen,	die	mit	der	zunehmenden	Digitalisierung	einhergehen,	einen	zentralisierten	und	pro-
fessionell	angebotenen	Lösungsansatz	dar.	Laut	einer	Studie	des	Bitkom	e.V.	nutzten	2016	schon	
65 %	deutscher	Unternehmen	Cloud-Dienste.	Dies	setzt	den	ansteigenden	Trend	von	54 %	aus	
2015	und	44 %	aus	2014	fort	[9].	Die	Anteile	an	Unternehmen	verschiedener	Größe	haben	sich	
weitgehend	angepasst.	2016	nutzten	etwa	64 %	der	kleinen	Unternehmen	(20	bis	99	Mitarbei-
ter),	69 %	der	mittelständischen	Unternehmen	(100	bis	1.999	Mitarbeiter)	und	67 %	der	großen	
Unternehmen	(ab	2.000	Mitarbeiter)	Cloud	Computing	[9].	

2.1 Cloud	Computing	
Der	Begriff	Cloud	Computing	beschreibt	grob	die	Bereitstellung	oder	Nutzung	von	IT-Dienstleis-
tungen	über	das	Internet.	Allerdings	gibt	es	bis	heute	keine	standardisierte	und	einheitliche	De-
finition.	Dennoch	haben	verschiedene	Organisationen	und	Autoren	versucht,	eine	generell	gül-
tige	Definition	zu	 finden.	Der	Digitalverband	Deutschlands,	BITKOM,	beispielsweise	definiert:	
„Als	 Cloud	Computing	 bezeichnet	man	die	 bedarfsabhängige	Nutzung	 von	 IT-Leistungen	wie	
Speicherplatz,	Rechenkapazitäten	oder	Software	über	ein	Netzwerk.	Das	Netzwerk	kann	ein	un-
ternehmens-	und	organisationsinternes	Intranet	(Privat	Cloud	Computing)	oder	das	öffentliche	
Internet	(Public	Cloud	Computing)	sein.“[10].	Das	National	Institute	of	Standards	and	Technol-
ogy	(NIST)	des	US-amerikanischen	Handelsministeriums	stellte	bereits	2011	folgende	Definition	
auf:	„Cloud	computing	is	a	model	for	enabling	ubiquitous,	convenient,	on-demand	network	ac-
cess	to	a	shared	pool	of	configurable	computing	resources	(e.g.,	networks,	servers,	storage,	ap-
plications,	and	services)	that	can	be	rapidly	provisioned	and	released	with	minimal	management	
effort	or	service	provider	interaction.	This	cloud	model	is	composed	of	five	essential	character-
istics,	three	service	models,	and	four	deployment	models.”[11].	Die	International	Organization	
for	Standardization	(ISO)	und	The	International	Electrotechnical	Commission	(IEC)	definieren	
Cloud	Computing	folgendermaßen:	„Cloud	computing	is	a	paradigm	for	enabling	network	access	
to	a	scalable	and	elastic	pool	of	shareable	physical	or	virtual	resources	with	self-service	provi-
sioning	and	administration	on	demand.“[12,	S.	3].	Ein	System,	das	den	Netzwerkzugang	zu	einem	
skalierbaren	und	elastischen	Pool	von	teilbaren	physischen	sowie	virtuellen	Ressourcen	zugän-
gig	macht.	

Obwohl	es	keine	einheitliche	Definition	für	das	Cloud	Computing	gibt,	so	lässt	sich	doch	erken-
nen,	dass	gewisse	Eigenschaften	und	Konzepte	wie	bedarfsabhängige	Nutzung	oder	Bereitstel-
lung	von	IT-Dienstleistungen	über	ein	Netzwerk	unbestritten	sind.		

Architektur	
Etabliert	haben	sich	auch	die	drei	Serviceebenen:	Infrastructure	as	a	Service	(IaaS),	Platform	as	
a	Service	(PaaS)	und	Software	as	a	Service	(SaaS).	Alle	Ebenen	stellen	Dienste	unterschiedlicher	
Art	zur	Verfügung.	Diese	können	nutzungsbasierte	Infrastrukturressourcen	(IaaS),	Laufzeit-	und	
Entwicklungs-umgebungen	(PaaS)	oder	auch	komplette	Anwendungen	(SaaS)	umfassen.		
Cloud	Computing	Architekturen	sind	meist	service-orientiert	und	bestehen	aus	unabhängigen	
Diensten	(Services).	Im	Cloud	Computing	werden	IT-Infrastrukturen,	Plattformen	und	Anwen-
dungen	als	Dienste	umgesetzt.	Bei	der	service-orientierten	Architektur	(SOA)	können	Dienste	
von	Kunden	und	anderen	Dienstleistern	genutzt	werden	[13,	S.	57	f.].	
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Charakteristisch	sind	hier	die	verfügbaren	Selbstbedienungsfunktionen	und	die	auf	Nachfrage	
operierende	Administration.	Die	physischen	und	virtuellen	Ressourcen	werden	von	Cloud	Ser-
vices	durch	ein	definiertes	Interface	zur	Verfügung	gestellt	und	beinhalten	Server,	Datenspei-
cherungstechnologie,	Netzwerke,	Betriebssysteme,	Software	und	Anwendungen.	ISO/IEC	Cloud	
Computing	Standards	ordnen	die	Leistungen	gemäß	Norm	ISO/IEC	17789	[14]	in	drei	Bereiche	
ein:	Die	Anwendungsleistungen,	bei	welchen	der	Kunde	eines	Cloud	Services	eine	oder	mehrere	
Anwendungen	nutzt,	die	von	dem	Cloud	Service	Provider	zur	Verfügung	gestellt	werden.	Die	
Infrastrukturleistungen,	mit	denen	der	Kunde	Verarbeitungs-,	Speicher-	und	Netzwerkressour-
cen	nutzt	und	bereitstellen	kann.	Plattformleistungen,	die	es	dem	Kunden	es	ermöglichen	Appli-
kationen	zu	entwickeln,	bereitzustellen,	zu	verwalten	und	laufen	zu	lassen	(eigenentwickelt	o-
der	von	Dritten),	wobei	eine	oder	mehrere	Ausführungsumgebungen	genutzt	werden,	die	vom	
Cloud	Service	Provider	bereitgestellt	werden.	Die	folgende	Abbildung	1	zeigt	den	Vergleich	die-
ser	drei	Leistungsbereiche	untereinander	und	mit	der	traditionellen	On-Premise-Anwendungs-
bereitstellung.	Je	mehr	Leistungsbereiche	von	einem	Cloud	Service	Provider	übernommen	wer-
den,	desto	standardisierter	ist	die	Bereitstellung,	kürzer	die	Amortisationszeit	und	niedriger	die	
Kosten	für	den	Cloud	Service	Customer	[15].	

	
Abbildung	1:	Traditionelle	und	cloud-basierte	Anwendungsbereitstellung	[15,	S.	5],	Eigene	Darstellung	

Bei	traditionellen	On-Premise-Strukturen	ist	der	Kunde	zum	einen	für	die	Akquirierung,	Instal-
lation,	Konfiguration	der	Anwendung	und	zum	anderen	 für	 alle	 erforderlichen	Elemente,	die	
diese	Anwendung	voraussetzt,	verantwortlich.	Hierzu	zählen	die	Hardware	(Server,	Datenspei-
cher,	 Vernetzung),	 erweiterte	 Software	 Stacks	 (Software-Umgebungen),	wie	das	Betriebssys-
tem,	verschiedene	Typen	der	Middleware	und	Laufzeitumgebungen.	Schließlich	wird	auch	die	
Personalisierung	der	Anwendung	von	dem	Kunden	durchgeführt.	Zudem	werden	häufig	unter-
stützende	Software,	wie	Analyse-,	Monitoring-	und	Messaginganwendungen,	benötigt	[16].	Inf-
rastructure	as	a	Service	 stellen	grundlegende	 IT-Ressourcen,	wie	Server,	Datenspeicherung	
und	Vernetzungen	bereit.	 Zudem	werden	häufig	Virtualisierungen	angeboten,	die	durch	Res-
sourcenteilung	eine	effiziente	Nutzung	dieser	und	damit	einhergehend	Kostensenkungen	und	
Flexibilitätssteigerungen	ermöglichen.	Der	Cloud	Service	Provider	trägt	hier	die	Verantwortung	
für	das	Ressourcenmanagement.	Der	Kunde	steuert	die	Anwendungen	und	im	Basisfall	das	zu-
sätzliche	Software	Stack.	Einige	IaaS-Anbieter	stellen	auch	notwendige	Betriebssysteme	bereit	
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[16].	Platform	as	a	Service	stellt	grundsätzlich	eine	Umgebung	bereit,	auf	welcher	die	Entwick-
lung,	Bereitstellung	und	der	Betrieb	von	Anwendungen	stattfindet.	Diese	Systeme	verfügen	ty-
pischerweise	 über	 diverse	Middleware,	 einschließlich	 Applikationsplattformen,	 Integrations-
plattformen,	 Business	 Analytics-Plattformen,	 Event-Streaming	 Services,	 Mobile	 Backend	
Services.	Außerdem	werden	zudem	häufig	Monitoring-,	Management-,	Bereitstellungs-	und	da-
mit	einhergehende	Kapazitäten	angeboten.	Der	Anbieter	von	Software	as	a	Service	stellt	die	
gesamte	Anwendung	oder	Anwendungs-Suite	bereit	[16].	Das	Angebot	kann	eine	ganze	Palette	
an	Anwendungen	beinhalten,	wie	Emailprogramme,	Produktivitätslösungen,	Software	 für	das	
Customer-Relationship-Management	(CRM),	Human-Resource	(HR)	Management	und	Buchhal-
tung.	Der	Service	Provider	trägt	die	Verantwortung	und	verwaltet	die	Anwendung	und	das	ge-
samte	benötigte	Software-	und	Hardware	Stack.	Zielgruppe	sind	Endverbraucher	von	Anwen-
dungen,	 die	 von	 dem	 sogenannten	 „Sign-up	 and	 use“	 Ansatz	 angesprochen	 werden.	 SaaS	
erfordert	minimale	Investitionen	im	Hinblick	auf	den	IT-Betrieb	und	keine	Entwicklung	auf	Sei-
ten	des	Kunden.	SaaS	Anbieter	kooperieren	zunehmend	mit	Paas-Anbietern,	damit	sie	sich	ver-
mehrt	auf	die	Anwendung	fokussieren	können	und	diese	in	einer	Plattform	einbetten,	welche	
sich	auf	die	unterliegende	physische	und	virtuelle	Infrastruktur	spezialisiert	[15].	
Cloud	Typen	
Außerdem	werden	die	Organisationsformen	Public	Cloud,	Private	Cloud	 und	Mischformen,	
wie	 die	Hybrid	 Cloud,	 übereinstimmend	 in	 Publikationen	 angeführt.	 Die	 Fraunhofer-Gesell-
schaft	veröffentlichte	im	Rahmen	des	Projektes	„Fraunhofer-Allianz	Cloud	Computing“	die	fol-
genden	Definitionen	für	Public,	Private,	Hybrid	und	Community	Cloud.	

Art	der	Cloud	 Definition	gemäß	der	Fraunhofer-Gesellschaft	[17]	

Public	Cloud	 „Die	Public	Cloud	oder	öffentliche	Cloud	ist	ein	Angebot	eines	frei	zu-
gänglichen	Providers,	der	seine	Dienste	offen	über	das	Internet	für	
jedermann	zugänglich	macht.	Webmailer-Dienste	oder	die	bekann-
ten	Google-Docs	sind	ebenso	Beispiele	für	Public	Cloud	Angebote	wie	
die	kostenpflichtigen	Services	eines	Microsoft	Office	365	oder	eines	
SAP	Business	by	Design.“	

Private	Cloud	 „Dem	gegenüber	stehen	Private	Cloud	Dienste.	Aus	Gründen	von	Da-
tenschutz	und	IT-Sicherheit	ziehen	es	Unternehmen	häufig	vor,	ihre	
IT-Dienste	weiterhin	selbst	zu	betreiben	und	ausschließlich	ihren	ei-
genen	Mitarbeitern	 zugänglich	 zu	machen.	Werden	 diese	 in	 einer	
Weise	angeboten,	dass	der	Endnutzer	im	Unternehmen	cloud-typi-
sche	 Mehrwerte	 nutzen	 kann,	 wie	 z.	 B.	 eine	 skalierbare	 IT-Infra-
struktur	oder	installations-	und	wartungsfreie	IT-Anwendungen,	die	
über	 den	 Webbrowser	 in	 Anspruch	 genommen	 werden	 können,	
dann	 spricht	 man	 von	 einer	 Private	 Cloud.	 Häufig	 werden	 diese	
Mehrwerte	 aber	 in	 so	 bezeichneten	 IT-Infrastrukturen	 nicht	 oder	
nur	teilweise	erreicht.“	

Hybrid	Cloud	 „Mit	Hybrid	Clouds	werden	Mischformen	dieser	beiden	Ansätze	be-
zeichnet.	 So	 laufen	 bestimmte	 Services	 bei	 öffentlichen	 Anbietern	
über	das	Internet,	während	datenschutzkritische	Anwendungen	und	
Daten	im	Unternehmen	betrieben	und	verarbeitet	werden.	Die	Her-
ausforderung	liegt	hier	in	der	Trennung	der	Geschäftsprozesse	in	da-
tenschutzkritische	 und	 -unkritische	Workflows.	 Voraussetzung	 ist	
eine	saubere	und	konsequente	Klassifizierung	der	im	Unternehmen	
vorhandenen	und	verarbeiteten	Daten.“		
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Community	Cloud	 „Einen	eher	seltenen	Spezialfall	stellen	die	so	genannten	Community	
Clouds	dar.	 So	 werden	 Cloud-Infrastrukturen	 bezeichnet,	 die	 von	
mehreren	Unternehmen	–	z.	B.	im	Kontext	eines	Projekts	–	genutzt	
und	bereitgestellt	werden,	um	gemeinsam	auf	bestimmte	Dienste	zu-
greifen	zu	können.	Diese	sind	jedoch	nicht	öffentlich	verfügbar,	son-
dern	beschränken	sich	auf	einen	definierten	Nutzerkreis.“		

Tabelle	1:	Definitionen	von	Cloudtypen	[17]	

Abbildung	2	veranschaulicht	den	Zusammenhang	von	drei	dieser	Organisationsformen.	Weitere	
Organisationsformen	 sind	 beispielsweise	 die	 Virtual	 Private	 Cloud	 oder	 die	 Communication	
Cloud.	

	
Abbildung	2:	Organisationsformen	[18,	S.	28],	Eigene	Darstellung	

Charakteristika	

Cloud	Computing	besitzt	einige	grundlegende	Eigenschaften.	Dazu	gehören	Virtualisierung,	dy-
namische	Skalierung	und	Verlässlichkeit.	Weiterhin	wird	ein	nutzungsbasiertes	Abrechnungs-
system	erwartet.	In	der	Regel	liegt	einem	Cloud-Dienst	eine	verteilte	Infrastruktur	zugrunde,	die	
jedoch	zentral	durch	den	Anbieter	verwaltet	wird.		
Grundlage	der	meisten	Cloud-Architekturen	ist	die	Virtualisierung	 [18,	S.	9].	Dieses	Konzept	
ermöglicht	es,	physische	Ressourcen	auf	eine	abstrakte,	logische	Weise	zu	betrachten,	indem	die	
Ressourcen	in	Pools	zusammengefasst	werden.	
Dynamische	 Skalierbarkeit	 ist	 neben	 der	 Virtualisierung	 eine	 weitere	 Charakteristik	 von	
Cloud-Diensten.	Es	bedeutet,	der	Kunde	kann	die	Ressourcen,	die	er	benötigt,	 zu	 jedem	Zeit-
punkt	beliebig	nach	oben	oder	unten	skalieren,	um	somit	der	aktuellen	Nachfrage	gerecht	zu	
werden,	 ohne	mehr	 zu	 investieren	 als	 notwendig.	 Bei	 eigenem	Betrieb	 des	 Rechenzentrums	
kann	eine	optimale	Auslastung	nur	schwer	erreicht	werden,	da	genug	Ressourcen	verfügbar	sein	
müssen,	um	Lastspitzen	bedienen	zu	können.	Ein	Unternehmen,	das	sein	Rechenzentrum	selber	
betreibt,	muss	dementsprechend	mehr	Ressourcen	besitzen	als	durchschnittlich	benötigt.	Durch	
die	eher	selten	auftretenden	Lastspitzen,	wird	ein	Teil	der	Ressourcen	wenig	in	Anspruch	ge-
nommen,	der	Betrieb	dieser	ist	daher	unwirtschaftlich.	Der	Betrieb	eigener	Rechenzentren	ist	
laut	einer	2010	durchgeführten	Studie	von	Microsoft	besonders	für	kleine	und	mittelständige	
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Unternehmen	(KMUs)	nachteilig,	da	kleinere	Rechenzentren	beispielsweise	Energie	weniger	ef-
fektiv	nutzen	können	oder	auch	durch	geringeren	Hardwarebedarf	proportional	höhere	Kosten	
realisieren	[19].	Weiterhin	kann	der	tatsächliche	Ressourcenbedarf	in	der	Zukunft	kaum	korrekt	
vorhergesagt	werden,	doch	auch	dieses	Problem	lässt	sich	mit	dynamischer	Skalierbarkeit	lösen,	
denn	je	nach	Bedarf	können	mehr	oder	weniger	Ressourcen,	auch	über	einen	längeren	Zeitraum	
hinweg,	in	Anspruch	genommen	werden.	

Bei	Betrieb	und	Nutzung	von	Cloud-Diensten	ist	eine	geeignete	begleitende	Management-Stra-
tegie	notwendig.	Diese	Cloud-Strategie	soll	Risiken	wie	zum	Beispiel	Datenverlust	und	Sicher-
heitsprobleme	minimieren	und	sicherstellen,	dass	das	Cloud	Computing	gewinnbringend	im	Un-
ternehmen	 eingesetzt	 wird.	 Ein	 Aspekt	 des	 Cloud-Managements	 sind	 zugesicherte	 Service	
Level	Agreements	 (SLAs).	SLAs	sind	notwendig,	da	die	Ressourcen	der	Cloud-Dienste	dyna-
misch	an	alle	Kunden	verteilt	werden,	aber	begrenzt	sind.	Das	Ziel	von	SLAs	(auch	Dienstgüte-
vereinbarungen)	ist	es,	ein	gemeinsames	Verständnis	bezüglich	des	Leistungsumfangs	und	ver-
lässlicher	Verfügbarkeit	sicherzustellen.		

Cloud	Computing-Dienste	werden	in	der	Regel	nach	dem	Pay-Per-Use-Prinzip	abgerechnet,	also	
mit	Hilfe	einer	auf	der	tatsächlichen	Nutzung	basierenden	Abrechnung.	Der	Vorteil	liegt	hierbei	
in	dem	verminderten	Kapitalbedarf	zum	Aufbau	oder	Betrieb	einer	unternehmensinternen	Inf-
rastruktur,	die	auch	maximale	Lasten	tragen	kann.	Diese	fixen	Kosten	stehen	der	Abrechnung	
der	tatsächlichen	Nutzung	gegenüber.	Die	Abrechnung	kann	verschiedene	Bezugsgrößen	haben.	
Wie	in	Tabelle	2	erkennbar,	werden	häufig	Zeiträume,	wie	Stunden	oder	Tage,	und	Verbrauchs-
mengen,	wie	Rechenleistung	oder	Speichernutzung,	verwendet.		

Kategorie	 Mögliche	Ausprägungen	 Typisches	Anwendungsfeld	

Zeit	
Monate	

SaaS,	PaaS	Stunden	

Minuten	

Verbrauch	

Datenübertragungsumfang	

IaaS	Rechenleistung/	CPU-Memory-
Verbrauch	

Speichernutzung	

Tabelle	2:	Bezugsgrößen	der	nutzungsbasierten	Abrechnung	

2.2 Integration	Platform	as	a	Service	
Eine	Cloud-basierte	Integrationsplattform	(IPaaS)	wird	definiert	als	„[…]	a	suite	of	cloud	ser-
vices	enabling	development,	execution	and	governance	of	integration	flows	connecting	any	com-
bination	of	on	premises	and	cloudbased	processes,	services,	applications	and	data	within	indi-
vidual,	 or	 across	 multiple,	 organizations“	 ([20]	 zitiert	 nach	 [21,	 S.	934]).	 Eine	 Integration	
Platform	as	a	Service	ist	dementsprechend	als	ein	spezifischer	Anwendungsfall	der	Serviceebene	
Platform	as	a	Service	zu	verstehen	und	beschreibt	eine	Sammlung	von	Services,	die	eine	Reihe	
von	Integrationsszenarios	umsetzen	können	mit	dem	Ziel,	den	Integrationsaufwand	für	Unter-
nehmen	zu	verringern.	Insbesondere	liegt	der	Fokus	auf	Entwicklung,	Ausführung	und	Verwal-
tung	von	 Integrationsprozessen.	 IPaaS	ermöglichen	neben	unternehmensinterner	 Integration	
auch	Integration	zwischen	verschiedenen	Unternehmen	[22,	S.	1095].	Diese	Business-to-Busi-
ness	(B2B)-Integration	kann	beispielsweise	zwischen	Lieferanten	und	Kunden	stattfinden.	Zu	
den	Aufgaben	der	Integrationsplattformen	gehört	die	Bereitstellung	eines	Bussystems	und	die	
Bereitstellung	 von	 Workflow-	 und	 Prozessmanagement-Komponenten	 [23].	 Die	 Workflow-
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Komponenten	sind	insbesondere	für	die	Verwaltung	und	Steuerung	von	Geschäftsprozessen	zu-
ständig.	

Abgrenzung	
Cloud-basierte	 Integrationsplattformen	 setzen	 das	 Enterprise	 Application	 Integration	 (EAI)-
Konzept	in	der	Cloud	um	oder	können	als	eine	Weiterentwicklung	dieser	verstanden	werden.	
EAI-Plattformen	sollen	die	Komplexität	der	Anwendungsintegration	reduzieren,	doch	sind	sie	
zum	Teil	selbst	sehr	komplexe	Anwendungen	und	erfordern	einen	dedizierten	Betrieb,	also	Be-
trieb	auf	einem	einzelnen	Server	oder	einer	Serverfarm	[21,	S.	932].	Anwendungen	werden	über	
eine	 zentrale	 und	 anwenderunabhängige	 Plattform	 verbunden,	 der	 Datenaustausch	 erfolgt	
asynchron.	 Eine	EAI-Plattform	besteht	 aus	 einer	Middleware,	 standardisierten	Anwendungs-
adaptern	und	Transaktionsmonitoren.	Cloud-basierte	 Integrationsplattformen	sollen	die	Vor-
teile	von	EAI-Plattformen	mit	denen	des	Cloud	Computing	verbinden	[24,	S.	2	ff.].	
Die	Chancen	und	Risiken	des	Einsatzes	von	IPaaS	decken	sich	weitgehend	mit	denen	des	Cloud	
Computing	[24].	Hinzu	kommt	der	Vorteil	der	reduzierten	Schnittstellenanzahl,	da	jede	Anwen-
dung	lediglich	mit	der	Integrationsplattform	verbunden	werden	muss	und	nicht	mit	jeder	ande-
ren	im	Unternehmen	eingesetzten	Anwendung	[5,	S.	279].	
Hauptkomponenten	 der	 Cloud-basierten	 Integrationsplattformen	 sind	 Integrationsprozesse,	
Mapping	 von	 Daten,	 also	 der	 Prozess,	 Datenelemente	 verschiedener	 Modelle	 abzubilden,	
Schnittstellen,	die	zum	Teil	bereits	vordefiniert	sind,	und	Funktionen	zur	Entwicklungsunter-
stützung	[6,	S.	376].	Integrationsprozesse	definieren	den	Zeitpunkt	und	die	Art	des	Datenaus-
tausches	zwischen	verschiedenen	Anwendungen.	Daten-Mapping	wird	besonders	bei	Attributen	
eingesetzt.	Hierbei	werden	Attribute	von	Datenobjekten	aus	unterschiedlichen	Programmum-
gebungen	abgeglichen.	Die	enthaltenen	Funktionen	zur	Entwicklungsunterstützung	sollen	vor	
allem	die	anderen	Hauptkomponenten	unterstützen.	Beispielsweise	können	visuelle	Prozess-
modellierung	 oder	 Entwicklungswerkzeuge	 speziell	 für	 Schnittstellen	 enthalten	 sein.	 Viele	
Schritte	können	mit	sogenanntem	„Drag-and-Drop“	oder	durch	vorgegebene	Konfigurationen	
vereinfacht	werden,	so	dass	für	einfache	Integrationen	keine	Programmierkenntnisse	notwen-
dig	sind.	IPaaS-Dienste	beinhalten	teilweise	einen	Software-Agenten,	oftmals	lokal,	der	die	Kom-
munikation	zwischen	On-Premise	Anwendungen	und	der	Cloud	übernimmt	und	somit	die	An-
bindung	 vereinfacht.	 Einige	 Agenten	 übernehmen	 dabei	 Funktionen	 einer	 vollwertigen	
Laufzeitumgebung.	In	diesem	Fall	verbleibt	die	Verantwortung	für	die	Integrationsinfrastruktur	
beim	Unternehmen	und	die	Integrationsplattform	dient	lediglich	der	Administration.	Einige	I-
PaaS-Anbieter	 fügen	 ihrem	Produktportfolio	Marketplaces	 hinzu.	Dort	 können	Unternehmen	
vordefinierte	Schnittstellen	und	Vorlagen	für	Prozesse	und	Daten-Mapping	finden	und	auch	ei-
gene	Erweiterungen	anderen	Unternehmen	zur	Verfügung	stellen.		
Eine	Einteilung	lässt	sich	hinsichtlich	der	Anpassbarkeit	vornehmen.	Hier	wird	unterschieden	
zwischen	Standardsoftware,	die	vordefinierte,	vom	Anbieter	zu	Verfügung	gestellte	Schnittstel-
len	beinhaltet,	und	Individualsoftware,	die	bei	Schnittstellen	mehr	Flexibilität	bietet	[23,	S.	120].	
Standardsoftware	bietet	Unternehmen	meist	keine	Möglichkeit	Schnittstellen	zu	individualisie-
ren,	aber	es	werden	auch	keine	technischen	Kenntnisse	benötigt.	Individualsoftware	hingegen	
erlaubt	zusätzlich	die	Entwicklung	komplexerer	Integrationsprozesse.	Es	können	mithilfe	von	
Modellierungssprachen	auch	Prozesshierarchien	oder	komplexe	Datentransformationsoperato-
ren	beschrieben	werden	[6,	S.	377].		
Des	Weiteren	lässt	sich	eine	Klassifikation	nach	der	Art	der	integrierten	Anwendungen	vorneh-
men.	Verschiedene	Cloud-Anwendungen	lassen	sich	untereinander	verbinden	(Cloud-to-Cloud),	
es	können	aber	auch	Verbindungen	zwischen	Cloud-Anwendungen	und	On-Premise	Anwendun-
gen	(Cloud-to-On-Prem)	aufgebaut	werden.	Ein	weiterer	Aspekt	mithilfe	dessen	eine	Klassifika-
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tion	vorgenommen	werden	kann,	ist	die	Art	der	Integration.	Man	unterscheidet	zwischen	Daten-
integration,	Dateiübertragung	und	Prozessintegration	[31,	S.	478].	Der	Übergang	der	Kategorien	
ineinander	ist	nicht	klar	getrennt.	

Mit	der	zunehmenden	Digitalisierung	und	Verbreitung	von	diversen	Anwendungen	in	Unterneh-
men	spielt	die	effektive	Integration	der	Datenbanken	und	Software	eine	entscheidende	Rolle	für	
den	Unternehmenserfolg.	Um	die	 Jahrtausendwende	wurde	das	Konzept	der	EAI	zunehmend	
bekannt,	die	versprach	 IT-Anwendungen	von	Unternehmen	zu	 integrieren	und	somit	zu	Effi-
zienzsteigerungen	beizutragen.	Unidirektionale	Schnittstellen	(APIs),	die	bei	vielen	verwende-
ten	 Anwendungen	 zu	 einer	 unübersichtlichen	 Komplexität	 und	 hohem	 Verwaltungsaufwand	
und	Fehleranfälligkeit	führten,	konnten	durch	EAI	abgelöst	werden	[6,	S.	37],	[32,	S.	10	ff.].	Auf-
grund	der	steigenden	Anzahl	von	cloud-basierten	Anwendungen	und	Infrastrukturlösungen,	be-
steht	seit	einigen	Jahren	ein	zunehmender	Bedarf	diese	untereinander	und	mit	On-Premise	An-
wendungen	 zu	 integrieren	 [33,	 S.	39].	 Integration	 Platform	 as	 a	 Service	 (IPaaS)	 sind	 cloud-
basierte	 Integrationsplattformen,	welche	die	 Funktionalitäten	des	EAI	mit	 den	Vorteilen	 von	
SaaS,	wie	erhöhte	Produktivität	und	Kostentransparenz,	miteinander	verbinden	[33].	Im	Gegen-
satz	zur	komplexeren	EAI	sind	IPaaS-Systeme	durch	eine	Low-Code-Umgebung	einfacher	zu	be-
dienen	und	beschleunigen	die	Initialintegration	von	Anwendungen	[6,	S.	376].	IPaaS	ist	eine	An-
sammlung	 von	 Dienstleistungen,	 welche	 es	 dem	 Nutzer	 ermöglicht	 Integrationsflüsse	 zu	
erstellen,	zu	verwalten	und	zu	überwachen.	Dies	geschieht	durch	die	Verbindung	einer	großen	
Breite	 an	 Anwendungen	 bzw.	 Datenquellen	 ohne	 die	 Installation	 oder	 Verwaltung	 jeglicher	
Hardware	oder	Middleware	[35,	S.	19].	Guttridge	et	al.	definieren	IPaaS	folgendermaßen:	„An	
integration	platform	as	a	service	(IPaaS)	provides	capabilities	to	enable	subscribers	(aka	„ten-
ants“)	to	implement	data,	application,	API	and	process	integration	projects	spanning	cloud-res-
ident	and	On-Premises	endpoints.	This	is	achieved	by	developing,	deploying,	executing,	manag-
ing	 and	 monitoring	 “integration	 flows”	 (aka	 “integration	 interfaces”)	 –	 that	 is,	 integration	
applications	bridging	between	multiple	endpoints	so	that	they	can	work	together	[4,	S.	1].”	Die	
Integration	von	Schnittstellen,	Daten,	Anwendungen	und	Prozessen	zwischen	Cloud-	und	On-
Premise-Endpunkten	durch	das	Entwickeln,	Einsetzen,	Ausführen,	Managen	und	Überwachen	
von	Integrationsflüssen	wird	hier	unterstrichen.		
IPaaS-Lösungen	konzentrieren	sich	auf	niedrigstufige	Integrationen	von	Daten	und	Funktiona-
litäten	in	einem	Unternehmen	[24,	S.	19],	wie	in	Abbildung	3	dargestellt	ist.	

	
Abbildung	3:	Integrationsebenen	von	IPaaS-Lösungen	[36,	S.	19]	

Es	können	vier	Komponenten	von	IPaaS-Lösungen	identifiziert	werden,	welche	EAI	Komponen-
ten	ähneln	[6].	Zum	einen	spezifiziert	der	zugrundeliegende	Integrationsprozess	(1)	die	Logik,	
wie	und	wann	Daten	zwischen	Anwendungen	ausgetauscht	werden	(z.B. ereignisbasierte	Syn-
chronisation	verschiedener	Anwendungen,	 falls	eine	Kundenkartei	angelegt	wird).	Zudem	er-
folgt	eine	determinierte	Datenzuordnung	(2)	zwischen	Attributen	des	Ursprungs-	und	Zielob-
jekts	 (z.B. Kundenobjekt	 einer	 Anwendung	 zum	 Kundenobjekt	 einer	 anderen	 Anwendung).	
Vorgefertigte	Schnittstellen	(3)	ermöglichen	die	Verbindung	verschiedener	Anwendungstypen	
(z.B. ERP,	CRM,	HR	etc.).	Zudem	zählen	auch	die	unterstützenden	Funktionen	(4)	zur	IPaaS-
Lösung,	welche	die	Entwicklung	der	obigen	Bestandteile	unterstützen	(z.B. visuelle	Prozessge-
staltung,	Data	Mapping	Tools,	Entwicklungstools	für	Konnektoren).	Hierzu	zählt	auch	die	Aus-
führung	 des	 Integrationsprozesses	 (z.B. E-Mail	 Meldung,	 falls	 die	 Ausführung	 fehlgeschlagen	
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ist).	Im	Gegensatz	zu	EAI-Lösungskonzepten	sind	die	genannten	Komponenten	in	IPaaS	Syste-
men	oft	einfacher	zu	benutzen.	Zudem	ist	die	Zeitspanne	bis	zur	Integration	verkürzt,	da	ehemals	
vorausgesetzte	 Programmierkenntnisse	 durch	 einfaches	 „Drag-and-Drop“	 und	 Einstellungs-
oberflächen	ersetzt	wurden.	Für	die	weitere	Reduzierung	der	Entwicklungszeit	bieten	 IPaaS-
Anbieter	web-basierte	Marktplätze	und	Data	Mapping	Templates	an.	Da	viele	Nutzer	die	glei-
che	Plattform	nutzen,	schlagen	einige	IPaaS	Systeme	automatisch	mögliche	anwendbare	Daten-
zuordnungen	vor,	die	auf	Metadaten	anderer	Nutzer	basieren	 [6].	Grundsätzlich	können	drei	
Anwendungsbereiche	 unterschieden	werden	 [37].	 Die	Cloud-to-Cloud	 Integration	 verbindet	
Software,	welche	in	der	Cloud	bereitgestellt	wird	(z.B. Synchronisation	von	Nutzerprofilen	einer	
Social	Media	Platform	n	mit	den	Kontaktdaten	einer	cloud-basierten	CRM-Lösung).	Die	Cloud-
to-On-Premise	 Integration	 verbindet	 cloud-basierte	 Anwendungen	mit	 On-Premise	 Anwen-
dungen	 (z.B. Verbindung	 eines	 cloud-basierten	 CRM-Systems	 mit	 einem	 ERP-Altsystem,	 um	
Kundendaten	zu	synchronisieren).	Schließlich	können	im	Anwendungsfall	On-Premise-to-On-
Premise	auch	Anwendungen	und	Datenbanken	integriert	werden,	welche	nicht	in	der	Cloud	be-
reitgestellt	 werden	 (z.B. Synchronisierung	 von	 Passagierdaten	 einer	 Fluggesellschaftsallianz)	
[6].		

Anwendungssegmente	und	Architekturtypen	
Ebert	et	al.	 [6]	unterteilt	die	bestehenden	 IPaaS-Lösungen	anhand	der	Nutzergruppe	 in	zwei	
Segmente.	Das	erste	Segment	besteht	aus	Plattformen	für	private	Kunden	und	kleine	Unterneh-
men.	Das	zweite	Segment	betrifft	ausschließlich	Unternehmenslösungen.	Da	sich	diese	Arbeit	
auf	 IPaaS	Lösungskonzepte	 für	kleine	und	mittelständische	Unternehmen	bezieht,	 sind	beide	
Segmente	relevant,	wobei	der	Fokus	auf	dem	unternehmensbezogenen	Segment	liegt,	welches	
in	drei	Subsegmenten	unterteilt	wird.	
Plattformen	für	private	Nutzer	und	Kleinstunternehmen	sind	durch	eine	hohe	Einfachheit	
der	 Integrationsflusserstellung	 in	 einer	 Low-Code-Umgebung	und	 einer	 eingeschränkten	An-
wendungseinbindung	charakterisiert.	Bekannte	Beispiele	aus	diesem	Segment	sind	IFTTT	und	
Zapier,	welche	es	dem	Nutzer	auf	einfachem	Wege	ermöglichen,	verschiedene	webbasierte	An-
wendungen	 zu	 verbinden	 und	 Aufgaben	 in	 Cloud-to-Cloud-Szenarien	 zu	 automatisieren	 [6].	
Ohne	technische	Vorkenntnisse	kann	der	Nutzer	Integrationsprozesse	erstellen	und	visuell	vor-
gefertigte	 Konnektoren	 miteinander	 verbinden,	 den	 Auslösemechanismus	 (Festlegung	 eines	
Triggers)	für	die	Datensynchronisation	und	Aktionsausführung	definieren.	Beispielsweise	kann	
ein	registrierter	Teilnehmer	eines	Webinars	automatisch	in	den	Newsletter	des	Unternehmens	
übernommen	werden.	 Ein	weiteres	Beispiel	 ist	 die	 Verknüpfung	 des	 Email-Postfachs	Google	
Mail	mit	dem	Cloudspeicherplatz	Dropbox,	mit	welcher	kleine	Personalabteilungen	automati-
siert	 die	Bewerbungsunterlagen,	welche	 via	 Email	 eintreffen,	 in	 den	 gemeinsamen	Dropbox-
Ordner	 ablegen	können.	Diese	 vorgefertigten	Adapter	 existieren	 vorwiegend	 für	private	und	
kleinunternehmerische	Anwendungen	(z.B. kleine	CRM	Systeme)	und	basieren	oft	auf	einfachen	
RESTful	APIs1,	die	auf	HTTP	aufbauen	und	von	vielen	Web	Anwendungen	bereitgestellt	werden	
[6,	S.	376	f.].	Da	der	Nutzer	hier	keine	benutzerdefinierten	Adapter	erstellen	kann,	ist	die	Menge	
an	Integrationsmöglichkeiten	beschränkt.	Wenn	der	Integrationsprozess	erstellt	wurde,	können	
die	Trigger	ein	Ereignis	(z.B. Neuregistrierung	eines	Kunden)	oder	ein	vordefinierter	Zeitrah-
men	(z.B. stündlich)	sein.	Abschließend	kann	der	Nutzer	die	erfolgreiche	Ausführung	überwa-
chen.		
Plattformen	für	Unternehmen	können	hingegen	vielfältiger	eingesetzt	werden	und	 im	Hin-
blick	auf	das	Segment	mit	einer	Vielzahl	an	vorgefertigten	und	individualisierten	Konnektoren	

																																																								
1	Representational	State	Transfer	(REST)	definiert	die	Art	der	API-Schnittstelle.	Für	mehr	Informationen	siehe	Fiel-
ding	und	Taylor	[38,	S.	76	ff.].	
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eine	große	Anzahl	an	Anwendungen	miteinander	verbinden.	Diese	werden	auch	Enterprise	In-
tegration	Platform	as	a	Service	(EIPaaS)	genannt	und	können	mit	vorhandenen	EAI	On-Premise	
Lösungen	verbunden	werden	[6].	Folglich	müssen	vorherige	Integrationsbemühungen	nicht	er-
setzt	werden,	sondern	können	durch	die	Plattform	erweitert	werden.	Bekannte	Anbieter	sind	
Dell	Boomi,	 Informatica	Cloud,	Red	Hat	und	Alfresco.	Unternehmensplattformen	ermöglichen	
die	Entwicklung	komplexer	Integrationsprozesse	mit	einer	höheren	Flexibilität	und	Anpassung.	
Mit	Hilfe	von	Business	Process	Modeling	Language	werden	individuelle	Datenflüsse	zwischen	
den	Anwendungen	im	Unternehmen	modelliert.	Einige	Plattformen	bieten	zudem	frei	definierte	
Regeln	zur	Datentransformation	an,	die	auf	Programmiersprachen	(z.B. Java)	basieren.	Außer-
dem	werden	 fortschrittliche	EAI-Konzepte	wie	z.B. Message	Queuing	oder	Transaktionsmoni-
tore	unterstützt.	Des	Weiteren	können	Einzel-	und	Batchverarbeitungen	sowie	Ereignis-	und	
Zeitplanungsausführungen,	synchrone	und	asynchrone	Kopplungsmechanismen	implementiert	
werden.	Zudem	ist	eine	Vielzahl	von	vorgefertigten	Konnektoren	in	einer	großen	Bandbreite	für	
professionelle	Anwendungen	verfügbar	[40].	Die	Plattformanbieter	stellen	Entwickler-Kits	zur	
Verfügung,	damit	weitere	unternehmensspezifische	Adapter	erstellt	werden	können.		
Da	Unternehmensplattformen	nicht	immer	ausschließlich	cloud-basiert	betrieben	werden,	lei-
teten	Ebert	et	al.	[6]	drei	mögliche	Architekturvarianten	von	IPaaS-Lösungen	für	Unternehmen	
ab	(siehe	Abbildung	4).	

	
Abbildung	4:	Architekturvarianten	von	IPaaS-Lösungen	[6]	

In	 der	Architekturvariante	A	wird	die	Entwicklung	durch	webbasierte	Design	Tools	 unter-
stützt,	welche	Metadaten	in	der	Cloud	speichern.	Während	der	Ausführung	des	Integrationspro-
zesses	werden	die	Anwendungsdaten	durch	die	IPaaS	Cloud	übertragen.	Dies	führt	zu	einer	fle-
xiblen	 Skalierbarkeit	 der	 Plattformgröße	 bezüglich	 des	 Datenverkehrs.	 Folglich	 wird	 keine	
Integrationsinfrastruktur	benötigt,	was	im	Vergleich	zu	den	anderen	beiden	Architekturvarian-
ten	den	großen	Vorteil	einer	schnellen	Implementierung	und	Ausführung	des	Integrationspro-
zesses	hat.	Dieser	Typ	wird	z.B. von	SAP	HCI	und	Dell	Boomi	angeboten.	Während	die	Entwick-
lung	 in	 der	 Architekturvariante	 B	 webbasiert	 bleibt,	 wird	 der	 Integrationsprozess	 lokal	
ausgeführt.	Bei	ausschließlicher	Benutzung	von	On-Premise	Anwendungen	müssen	keine	An-
wendungsdaten	das	lokale	Unternehmensnetzwerk	verlassen.	Im	Vergleich	zur	cloud-basierten	
Ausführung	 bedarf	 dieser	 Typ	 eine	 Einführungsphase	 für	 die	 Installation.	 Außerdem	 könnte	
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diese	Variante	schwieriger	zu	skalieren	sein.	Angeboten	wird	diese	Architekturvariante	von	bei-
spielsweise	Dell	Boomi	und	Informatica	Cloud.	In	der	Architekturvariante	C	wird	die	Entwick-
lung	lokal	und	die	Ausführung	in	der	Cloud	vollzogen.	Die	On-Premise	Entwicklung	ermöglicht	
eine	 komplexe	 und	 individualisierte	 Programmierung	 des	 Integrationsprozesses.	 Im	 zweiten	
Schritt	werden	die	Prozesse	in	der	Cloud	ausgeführt,	was	wie	in	der	Variante	A	zu	geringem	In-
stallationsaufwand	und	flexibler	Skalierbarkeit	der	Integrationsflüsse	führt.	Anbieter	dieser	Va-
riante	sind	bspw.	Informatica	Cloud	und	Mulesoft.	

Vorteile	für	kleine	und	mittelständische	Unternehmen	
Im	Zuge	der	Digitalisierung	sehen	sich	insbesondere	kleine	und	mittelständische	Unternehmen	
mit	diversen	Herausforderungen	in	ihren	B2B	Prozessen	konfrontiert,	welche	durch	IPaaS-Lö-
sungen	gelöst	bzw.	leichter	gemeistert	werden	können.	Die	drei	strategischen	Ziele,	welche	es	
zu	erreichen	gilt,	sind	folgende	[6]:	Eine	verbesserte	Kollaboration	mit	Zulieferern	(1)	erhöht	
die	 Transparenz	 der	 Zulieferprozesse.	 Die	 Integration	 der	 Partnerunternehmen	 (2)	 ver-
knüpft	die	Prozesse	der	Partnerunternehmen	mit	internen	Prozessen	und	führt	somit	zu	beid-
seitigen	Effizienzsteigerungen.	Die	Kollaboration	mit	Kunden	(3)	führt	zu	einer	verbesserten	
Transparenz	der	kundenseitigen	Prozesse.	Um	diese	strategischen	Ziele	mittels	B2B-Interaktio-
nen	 zu	 erfüllen,	müssen	herkömmlich	überwiegend	Teile	 folgender	Aktivitäten	durchgeführt	
werden	[31]:	Manuelle	Interaktionen	(a),	bei	denen	Mitarbeitern	Daten	übertragen.	Von	gro-
ßen	 Partnerunternehmen,	 auf	 Kunden-	 oder	 Zuliefererseite,	 geforderte	 Interaktionen	 (b).	
Hier	werden	häufig	bestimmte	EDI	(Electronic	Data	Interchange)	Standards	vorausgesetzt,	Por-
tale	oder	bestimmte	Software,	welche	auf	Unternehmensrechnern	installiert	werden	muss,	ver-
wendet.	On-Premise	Interaktionen	(c),	die	durch	Anwendungen	unterstützt	werden,	die	auf	
den	lokalen	Rechnern	installiert	werden	müssen,	wie	bspw.	Internet	EDI.	Interaktionen	an	B2B	
Exchanges	(d)	sind	häufig	im	B2B-Handel	gefordert.	B2B	Exchanges	sind	elektronische	Markt-
plätze	im	Internet,	auf	welchen	sich	Lieferanten	und	Kunden	treffen	und	Transaktionen	über	zu	
liefernde	Güter	(z.B. Energie,	Textilien,	Stahlprodukte	etc.)	durchführen	[31].	Da	die	aufgezähl-
ten	erforderlichen	Interaktionen	insbesondere	für	kleine	Unternehmen	einen	verhältnismäßig	
sehr	hohen	Personal-	und	Investitionsaufwand	fordern,	ist	der	Bedarf	an	einer	automatisierten	
und	 einfach	 zu	bedienenden,	 einheitlichen	Abhilfe	 bei	B2B	 Interaktionen	 in	diesem	Segment	
groß.	Das	 Ausbreiten	 cloud-basierter	 SaaS	 Lösungen	 für	 KMU	 in	 den	Unternehmenszweigen	
Buchhaltung,	Logistik,	CRM,	ERP	hat	eine	Öffnung	zu	Software	as	a	Service	Produkten	bewirkt.	
Einige	 dieser	 Anwendungen	 ermöglichen	 bereits	 B2B-Interaktionen.	 Eine	 cloud-basierte	 In-
tegration	kann	eine	schnelle	und	einfache	und	kostentransparente	Lösung	 für	die	genannten	
Herausforderungen	bieten.	Im	B2B	Bereich	sind	drei	wesentliche	Typen	der	Integration	durch	
IPaaS-Produkte	identifizierbar,	wie	in	Tabelle	3	dargestellt.	
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Integrationstyp	 Ziel	 Beschreibung	

Datenintegration	 Austausch	 von	 Doku-
menten/	Daten	

Der	Austausch	von	Daten	und	Dokumenten	
mit	den	Systemen	der	Kunden,	Lieferanten	
und	Partner	und	die,	am	Zielsystem	orien-
tierte,	Umwandlung	des	Datenformats	und	
Struktur.	

Managed	File	Transfer	
(MFT)2	

Bulk	Data	Transfer3	 Die	sichere	und	zuverlässige	Übertragung	
von	Dateien	zu	und	von	Systemen	der	Kun-
den,	Lieferanten	und	Partner;	Die,	ans	Ziel-
system	 angepasste,	 Transformation	 der	
Daten;	 Das	 Protokoll	 für	 fehlgeschlagene	
und	erfolgreiche	Übertragungen.	

Prozessintegration	 Prozessverbesserung	
und	Kollaboration	

Das	Management	der	Prozesse	mit	Einbe-
ziehung	der	Systeme	des	Kunden,	Lieferan-
ten	und	Partner.	

Tabelle	3:	Drei	Typen	der	B2B	Integration	[31]	

Integration	Personas	
Die	IPaaS	Lösungen	richten	sich	je	nach	Kenntnisstand,	Erfahrung	und	Ausbildung	des	Nutzers	
an	verschiedene	Personengruppen,	welche	auch	Integration	Personas	genannt	werden.	Hier	
wird	nicht	nur	nach	Branche	unterschieden,	sondern	insbesondere	nach	Fähigkeiten	und	dem	
Verständnis	für	die	verwendete	Informationstechnologie	und	Unternehmensprozesse	sowie	all-
gemeine	Kenntnisse	in	Programmiersprachen.	Im	Wesentlichen	können	drei	Personengruppen	
unterschieden	werden	.		
SnapLogic	[31]	weist	dem	Citizen	Integrator	sehr	gute	Kenntnisse	im	Bereich	der	Datenverar-
beitung	zu.	Dieser	kann	unter	anderem	die	Positionen	Data	Scientist,	Data	Analyst,	Digital	Mar-
keter	oder	Datenexperte	bekleiden.	Der	Citizen	Integrator	benötigt	folglich	die	Datenintegration	
als	Analysegrundlage	für	seine	Haupttätigkeit	[44].		
Ad	Hoc	Integratoren	können	Softwareentwickler	umfassen,	die	in	den	Geschäftsbereichen	des	
Nutzerunternehmens	tätig	sind	und	Daten	für	ihre	Entwicklungsaufgaben	integrieren	müssen	
[44].	Datenintegration	gehört	grundsätzlich	nicht	zu	den	täglichen	Aufgabenbereichen	eines	Ad	
Hoc	Integrators.	
Die	Hauptaufgabe	des	Specialist	Integrator	ist	die	Integration	von	Prozessen,	Daten	und	An-
wendungen.	Als	Spezialist	 in	diesem	Gebiet	verfügt	dieser	über	weitreichende	Programmier-
kenntnisse	und	kennt	sich	mit	Integrationsflüssen	und	der	Entwicklung	von	Konnektoren	aus.		

Zusammenfassung	
Unabhängige	Studien,	welche	nicht	von	Marktteilnehmern	erstellt	wurden,	beschreiben	die	I-
PaaS-Technologie	 als	 effektive	 Alternative	 zu	 klassischen	 On-Premise	 Integrationskonzepten	
und	direkter	Kopplung	[45],	[46].	Die	Benutzerfreundlichkeit,	Low-Code-Umgebung	und	Schnel-

																																																								
2	Managed	File	Transfer	(MFT)	beschreibt	die	Softwarefunktionalität,	die	den	gesamten	Prozess	des	EDI	steuert,	
durchführt	und	dokumentiert	[41].	
3	Bulk	Data	Transfer	beschreibt	eine	Softwarefunktionalität,	welche	mittels	Komprimierung	den	Datentransfer	gro-
ßer	Datenmengen	optimiert.	Das	File	Transfer	Protocol	(FTP)	ist	der	typische	Weg	Bulk	Data	über	das	Internet	zu	
übermitteln	[42].	
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ligkeit	der	Integration	sind	Kernvorteile	der	IPaaS.	Zudem	können	durch	Auslagerung	der	Integ-
rationsprozesse	und	Anwendungsausführung	in	die	Cloud	Kostenvorteile	und	-transparenz	ent-
stehen.	Anstatt	hohe	Investitionskosten	für	Middleware	zu	tätigen,	können	skalierbare	Leistun-
gen	 bezogen	 werden.	 Außerdem	 besteht	 eine	 grundsätzliche	 Affinität	 zu	 SaaS-Produkten,	
welche	es	zu	integrieren	gilt	[22,	S.	1094].	Die	Verknüpfung	von	Daten	und	Automatisierung	der	
Unternehmensprozesse	führt	weitergehend	zu	einem	niedrigeren	Administrationsaufwand	und	
geringerer	Fehleranfälligkeit.	Bei	dem	weitreichenden	Angebot	auf	dem	noch	jungen	Markt	ist	
es	für	den	Nutzer	erforderlich,	seine	Bedürfnisse	zu	kennen	und	demnach	eine	entsprechende	
Lösung	zu	wählen	[22].	Die	größte	Herausforderung	der	neuen	Technologie	besteht	im	Zusam-
menhang	mit	der	Datenhoheit	und	-sicherheit,	da	die	Integration	vitaler	Unternehmensprozesse	
und	Daten	von	On-Premise	Kapazitäten	teilweise	in	die	Cloud	übertragen	werden	[33].	Es	stellen	
sich	Fragen	der	Übereinstimmung	mit	gesetzlichen	und	internen	Regularien	sowie	der	Bewälti-
gung	technischer	Herausforderungen,	wie	z.B. ein	angemessenes	Firewall	Setup	[6,	S.	376].	Me-
tadaten	(z.B. Passwörter	für	den	Plattformzugang)	und	Anwendungsdaten	werden	nicht	nur	mit	
dem	Plattformanbieter,	sondern	möglicherweise	mit	einem	Dritten,	dem	Cloud-Infrastrukturan-
bieter	(z.B. Amazon	Web	Services	(AWS))	geteilt.	Trotz	des	Entgegenwirkens	der	Anbieter	mit	
Hilfe	verschiedener	Sicherheitsstandards	(u.a. HTTPS,	ISO	27001)	erscheint	der	Sicherheitsas-
pekt	als	größte	Hürde	für	die	weitreichende	Integration	in	der	Cloud.	Die	allgemeinen	Heraus-
forderungen	cloud-basierter	Anwendungen,	wie	unvorhersehbare	Performance,	zählen	auch	zu	
denen	der	IPaaS-Produkten.	Je	nach	Internetverbindung	kann	die	Rechenleistung	der	Anwen-
dungen	durch	verzögerten	Datenaustausch	variieren.	Zudem	könnte	ein	erschwertes	Übertra-
gen	 von	 Integrationsplattformen	 zu	 einem	 schnellen	Anbieter-Lock-In	 führen.	Auch	wenn	 es	
diese	Herausforderungen	noch	zu	bewältigen	gilt,	wird	bei	näherer	Betrachtung	insbesondere	
die	Relevanz	für	KMU	deutlich.	Die	B2B	Integration	und	die	Automatisierung	von	Daten-	und	
Anwendungsintegrationen	ist	ein	unabdingbarer	Teil	einer	erfolgreichen	Digitalisierung	und	in-
ternationalen	Wettbewerbsfähigkeit.	Cloud-basierte	Integrationslösungen	sind	von	der	aktuel-
len	Unternehmenslandschaft	dementsprechend	nicht	mehr	wegzudenken	und	werden	zuneh-
mend	benötigt.	

2.3 Geschäftsmodellforschung	
Ein	eher	neues	Feld	im	Forschungsbereich	der	Geschäftsmodelle	ist	im	Bereich	des	Cloud	Com-
puting	zu	finden.	Die	Geschäftsmodelle	im	Cloud	Computing	richten	sich	meist	nach	den	Service-
ebenen,	doch	auch	Geschäftsmodelle,	die	mehrere	Ebenen	übergreifen,	sind	denkbar.	Die	ver-
schiedenen	 Komponenten	 eines	 Geschäftsmodells	 sind	 weitgehend	 dieselben,	 allerdings	
unterscheiden	sich	die	Ausprägungen	von	denen	klassischer	Geschäftsmodelle.	So	werden	bei-
spielsweise	selten	höhere	Einmalzahlungen	geleistet	und	dafür	meist	regelmäßige,	verbrauchs-
abhängige	Zahlungen	realisiert.		

Insbesondere	Netzwerke	und	Geschäftspartner	sind	im	Cloud	Computing	zu	betrachten.	Oftmals	
finden	sich	Anbieter	verschiedener	Bereiche	und	unterschiedlicher	Dienste	zusammen,	um	ein	
breiteres	Portfolio	an	Dienstleistungen	anzubieten.	Solch	ein	Cloud-Ökosystem	findet	sich	be-
sonders	im	Bereich	des	Infrastructure	as	a	Service	wieder,	doch	auch	auf	den	anderen	Ebenen	
bietet	 sich	eine	Zusammenarbeit	 an.	Beispielsweise	können	kleinere	Unternehmen	das	SaaS-
Portfolio	der	PaaS-Anbieter	vergrößern,	was	für	beide	Vorteile	beinhaltet.	Im	Platform	as	a	Ser-
vice-	 und	 Software	 as	 a	 Service-Bereich	 bieten	 Anbieter	 dennoch	 oft	 lediglich	 ihre	 eigenen	
Dienste	an.	Die	Produktportfolios	werden	auf	Marketplaces	angeboten,	die	Angebot	und	Nach-
frage	zusammenführen	[47,	S.	5].	

Definition	
Die	Vielzahl	von	Geschäftsmodelldefinitionen	begründet	sich	darauf,	dass	verschiedene	Autoren	
den	Begriff	Geschäftsmodell	nicht	für	den	gleichen	Gegenstand	und	Rahmen	verwenden	[48].	
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Der	große	Umfang	des	Untersuchungsgegenstands	kann	dazu	beigetragen	haben,	dass	es	viele	
verschiedene	Definitionen	für	Geschäftsmodelle	gibt	[49,	S.	20].	Kayaoglu	[50,	S.	17	f.]	beschreibt	
die	Historie	der	Definitionen	in	der	Geschäftsmodellforschung	ausführlich.	In	der	folgenden	Ta-
belle	4	sind	die	einzelnen	Definitionen	beschrieben.	

Geschäftsmodelldefinitionen	
„An	architecture	of	 the	product,	service	and	information	flows,	 including	description	of	 the	
various	business	actors	and	their	roles;	a	description	of	the	potential	benefits	for	the	various	
business	actors;	a	description	of	the	sources	of	revenues.”	[51,	S.	2]	
Business	Models	depict	„the	content,	structure,	and	governance	of	transactions	designed	so	as	
to	create	value	through	the	exploitation	of	business	opportunities.”	[52,	S.	511]	
„A	description	of	the	roles	and	relationships	among	a	firm’s	consumers,	customers,	allies,	and	
suppliers	that	identifies	the	major	flows	of	product,	information,	and	money,	and	the	major	
benefits	to	participants.”	[53,	S.	34]	
„The	heuristic	logic	that	connects	technical	potential	with	the	realization	of	economic	value”	
[54,	S.	529]		
„Stories	that	explain	how	enterprises	work.	A	good	business	model	answers	Peter	Drucker’s	
age-old	questions:	Who	is	the	customer?	And	what	does	the	customer	value?	It	also	answers	
the	fundamental	questions	every	manager	must	ask:	How	do	we	make	money	in	this	business?	
What	is	the	underlying	economic	logic	that	explains	how	we	can	deliver	value	to	customers	at	
an	appropriate	cost?”	[55,	S.	88]		
„A	detailed	conceptualization	of	an	enterprise’s	strategy	at	an	abstract	level,	which	serves	as	a	
base	for	the	implementation	of	business	processes.”	[56,	S.	4]		
„Concise	representation	of	how	an	interrelated	set	of	decision	variables	in	the	areas	of	venture	
strategy,	 architecture,	 and	 economics	 are	 addressed	 to	 create	 sustainable	 competitive	 ad-
vantage	in	defined	markets”.	It	has	six	fundamental	components:	i)	value	proposition,	ii)	cus-
tomer,	iii)	internal	processes/competencies,	iv)	external	positioning,	v)	economic	model,	and	
vi)	personal/investor	factors.	[57,	S.	727]	

Business	models	“consist	of	four	interlocking	elements	that,	taken	together,	create	and	deliver	
value”	These	 are:	 customer,	 value	proposition,	 profit	 formula,	 key	 resources,	 and	key	pro-
cesses.	[58,	S.	52]		
„A	business	model	articulates	the	logic,	the	data	and	other	evidence	that	support	a	value	prop-
osition	for	the	customer,	and	a	viable	structure	of	revenues	and	costs	for	the	enterprise	deliv-
ering	that	value.”	[59,	S.	179]		
„Ein	Geschäftsmodell	beschreibt	das	Grundprinzip,	nach	dem	eine	Organisation	Werte	schafft,	
vermittelt	und	erfasst.“	[8,	S.	18]		

Tabelle	4:	Definition	eines	Geschäftsmodells	

Vergleich	der	Methoden	zur	Geschäftsmodellforschung	

Bei	näherer	Betrachtung	der	Methoden	wird	deutlich,	dass	die	einzelnen	Ansätze	in	unterschied-
licher	Granularität	gleiche	Gegenstände	meinen.	Das	Wertangebot	des	Business	Model	Canvas	
entspricht	demnach	der	Nutzendimension	nach	Schallmo	[60]	und	dem	Nutzenversprechen	im	
St.	Galler	Business	Modell	Navigator.	Die	Parallelen	sind	in	Tabelle	5	aufgelistet.	



Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattformen	–	Seite	22	

 

Business	Model	Canvas	

Osterwalder	&	Pigneur	[8]	

Geschäftsmodelldimensionen	

Schallmo	[61]	

St.	Galler	Business	Mo-
del	Dimensionen	
Gassmann	et	al.	[62]	

Wertangebot	 Nutzendimension	 Nutzenversprechen	
(Was)	

Kundensegment	 Kundendimension	 Kunde	(Wer)	

Kanäle	

Kundenbeziehung	
Schlüsselaktivitäten	 Wertschöpfungsdimension	 Wertschöpfungskette	

(Wie)	
Schlüsselressourcen	

Schlüsselpartnerschaften	 Partnerdimension	

Ertragsstruktur	 Finanzdimension	 Ertragsmechanik	(Wert)	

Kostenstruktur	

Tabelle	5:	Vergleich	der	Modelle	zur	Geschäftsmodellforschung	

Aufgrund	der	Diversität	des	Verständnisses	zu	Geschäftsmodellen,	ist	es	notwendig	vorab	eine	
Arbeitsdefinition	festzulegen,	welche	der	Analyse	zugrunde	liegt.	Für	diese	Arbeit	wird	der	Bu-
siness	Model	Canvas	von	Osterwalder	&	Pigneur	[8]	verwendet,	da	diese	Methode	die	detaillier-
teste	Betrachtung	liefert	und	somit	für	die	Analyse	eignet.	Die	Arbeitsdefinition	in	Anlehnung	an	
Osterwalder	&	Pigneur	[8]	ist	folgende:	

„Ein	Geschäftsmodell	beschreibt	die	Funktionsweise	eines	Unternehmens	 im	Hinblick	auf	die	
wesentlichen	externen	und	internen	Faktoren,	die	zur	Erbringung,	Vermittlung	und	Erfassung	
eines	Wertes	für	den	Kunden	erforderlich	sind.“	
Der	Vollständigkeit	halber	soll	im	Folgenden	noch	einmal	das	genutzte	Geschäftsmodell	als	Me-
thodik	analysiert	und	im	Detail	beschrieben	werden.	

Osterwalder	Business	Model	Canvas	
Osterwalder	[48]	analysierte	in	seiner	Dissertation	die	herausgestellten	Komponenten	der	je-
weiligen	Autoren,	kategorisierte	diese	und	führte	sie	in	einem	Modell	zusammen	[48,	S.	42–46].	
Osterwalder	&	Pigneur	entwickelten	2010	den	Business	Model	Canvas,	ein	Framework	für	die	
Analyse	und	Entwicklung	von	Geschäftsmodellen.	Osterwalder	&	Pigneur	[8,	S.	24]	beginnen	mit	
dem	Kunden	als	wichtigste	Komponente	des	Geschäftsmodells.	Das	Kundensegment	wird	defi-
niert,	um	bedient	werden	zu	können	und	gezielt	einen	Mehrwert	zu	schaffen.	Es	können	mehrere	
Kundensegmente	(z.B. kleine	und	mittlere	Unternehmen)	adressiert	werden	[8,	S.	24].	Da	der	
zahlende	Kunde	das	gesamte	Unternehmen	und	Geschäftsmodell	trägt,	sprechen	auch	Morris	et	
al.	[57,	S.	730]	dieser	Komponente	eine	zentrale	Bedeutung	zu.	Eine	Unterteilung	der	Kunden-
segmente	erfolgt	nicht	nur	anhand	ihrer	Zahlungsbereitschaft,	sondern	ebenso	durch	ihre	Be-
dürfnisse	und	ihrer	Bedeutung	für	das	Geschäftsmodell	[61,	S.	62].	Die	Bildung	von	Kundenseg-
menten	 kann	 anhand	 vielfältiger	 Segmentierungskriterien	 erfolgen	 (z.B. geografische,	 sozio-
ökonomische,	physische,	physiologische	und	verhaltenstheoretische	Aspekte)	 [63,	 S.	93].	Das	
Wertangebot	befriedigt	das	Kundenbedürfnis	durch	auszeichnende	Merkmale,	wie	bspw.	gute	
und	 breite	 Funktionalität,	 hohe	 Qualität	 oder	 reduzierte	 [8,	 S.	21].	 Es	 umfasst	 die	Menge	 an	
Dienstleistungen	und	Produkten,	welche	für	das	Kundensegment	Nutzen	stiftet	oder	ein	Prob-
lem	löst	[58,	S.	60],	[61,	S.	65],	[64,	S.	35].	Johnson	et	al.	[58,	S.	60]	heben	das	Wertangebot	als	
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die	wichtigste	Komponente	hervor.	Osterwalder	&	Pigneur	[8,	S.	26]	erklären,	dass	die	Kaufent-
scheidung	letztendlich	vom	Wertangebot	abhängt.	Qualitative,	quantitative	Eigenschaften	[64,	
S.	35]	 sowie	die	Aktualität,	 die	Leistung,	das	Design,	die	Marke	und	der	Anpassungsgrad	des	
Wertangebots	an	die	Kundenwünsche	beeinflussen	maßgeblich	die	Kaufentscheidung	[8,	S.	27	
f.].	Die	Komponente	Kanäle	beschreibt,	wie	dem	Kundensegment	das	Wertangebot	unterbreitet	
wird	(z.B. Reseller,	Performance	Marketing,	etc.)	[61,	S.	63],	[64,	S.	42].	Insbesondere	Kommuni-
kations-,	Distributions-	und	Verkaufskanäle	(direkter	Kontaktpunkt	zum	Kunden)	werden	hier	
untersucht.	 Schallmo	 [61,	 S.	63]	unterteilt	die	Kanäle	 entlang	 ihrer	Funktionalitäten.	 So	wird	
zum	einen	die	kundenseitige	Aufmerksamkeit	auf	das	Produkt	oder	die	Dienstleistung	gelenkt	
und	die	Produktbewertung	des	Kunden	unterstützt.	Darüber	hinaus	wird	das	Wertangebot	un-
terbreitet	 und	 der	 Kauf	 ermöglicht.	 Zudem	 kann	 die	 Kundenbetreuung	 nach	 Kaufabschluss	
durch	einen	der	Kanäle	erfolgen.	Der	Betrieb	aller	Kanäle	kann	entweder	aus	dem	Unternehmen	
selbst	oder	durch	Partner	erfolgen.	Die	Kundenbeziehung	erklärt,	wie	das	Unternehmen	mit	
den	jeweiligen	Kundensegmenten	in	Kontakt	steht	und	eine	Beziehung	pflegt	(z.B. Personalisie-
rung	des	Produkts,	Marke,	Vertrauen).	Schallmo	[61,	S.	64]	erklärt	das	Erfordernis,	mit	jedem	
Kundensegment	eine	individuelle	Beziehung	einzugehen.	Das	Kundenbeziehungsmanagement	
dient	dazu,	langfristige	Bindungen	aufzubauen	und	zu	erhalten,	um	Cross-Selling-Potentiale	aus-
zuschöpfen,	Kosten	der	Akquise	zu	verringern	und	langfristige	Umsätze	zu	sichern.	Die	Art	der	
Beziehungen	können	vielfältig	ausfallen	und	von	persönlichen	zu	vollkommen	automatisierten	
reichen.	Zudem	kann	ein	einzelnes	Kundensegment	parallel	über	verschiedene	Beziehungsarten	
zugänglich	gemacht	werden	[8,	S.	33].	Wie	das	Wertangebot	innerhalb	der	jeweiligen	Kunden-
segmente	monetisiert	wird,	beschreibt	die	Komponente	der	Einnahmestruktur	[64,	S.	46].	Die	
Einnahmequelle	eines	Kundensegments	wird	durch	die	jeweilige	Zahlungsbereitschaft	dessel-
ben	 determiniert	 [57,	 S.	730].	 Für	 jede	 Einnahmequelle	 können	 unterschiedliche	 Preisfestle-
gungsmechanismen	 genutzt	 werden	 (z.B. Listenpreis,	 Festpreis,	 Pay-Per-User,	 Pay-Per-Use,	
werbungsbasierte	Modelle,	 etc.).	 Im	 Business	Model	 Canvas	 nach	Osterwalder	&	 Pigneur	 [8,	
S.	35]	werden	zwei	grundsätzliche	unterschiedliche	Arten	von	Einnahmequellen	definiert:	Ein-
malige	 Transaktionseinnahmen	 (z.B. Verkauf	 von	 Ware)	 und	 wiederkehrende	 Einnahmen	
(z.B. Lizenzen,	Mitglieds-	und	Nutzungsgebühren,	Verleihungen,	Support,	Werbungen	etc.).	
Nachdem	das	 kundenseitige	Auftreten	mit	 den	Komponenten	Kundensegment,	Wertangebot,	
Kanäle,	Kundenbeziehung	sowie	die	Einnahmestruktur	erläutert	wurde,	widmen	sich	Osterwal-
der	 &	 Pigneur	 [8,	 S.	38]	 der	 internen	 Infrastruktur	 des	 Geschäftsmodells.	 Hierzu	 zählen	 die	
Schlüsselressourcen,	welche	die	wichtigsten	Wirtschaftsgüter	beschreibt,	die	 für	das	funkti-
onsfähige	 Geschäftsmodell	 notwendig	 sind	 (z.B. Personal,	 Infrastruktur,	 Marke,	Wissen)	 [58,	
S.	61].	 Zu	 unterscheiden	 sind	 personelle,	 physische	 und	 finanzielle	 Schlüsselressourcen	 [8,	
S.	38]).	Diese	Ressourcen	fließen	direkt	oder	 indirekt	 in	das	Geschäftsmodell	ein	und	können	
entweder	im	Besitz	des	Unternehmens	oder	von	Schlüsselpartnern	bereitgestellt,	erworben	o-
der	geliehen	werden	[61,	S.	68].	Osterwalder	&	Pigneur	[8,	S.	39]	sowie	Morris	et	al.	[57,	S.	730]	
betrachten	insbesondere	die	personellen	Ressourcen	als	entscheidenden	Erfolgsfaktor	für	ein	
Geschäftsmodell,	da	das	Wissen	und	die	Kreativität	schlecht	imitiert	werden	können.	Durch	die	
Ausführung	 der	 Schlüsselaktivitäten	 wird	 das	 Wertangebot	 erschaffen	 und	 bereitgestellt	
(z.B. kundenzentrierte	 Prozesse,	Wertschöpfungskette,	 etc.).	 Die	 auf	 den	 Schlüsselressourcen	
basierenden	Aktivitäten	beschreiben	die	Handlungen	des	Unternehmens,	die	das	Wertangebot	
erstellen,	Kundenbeziehungen	aufbauen	und	Gewinne	erzielen	[8,	S.	40].	Die	Schlüsselpartner-
schaften	beschreiben	das	Netzwerk	von	Lieferanten	und	Partnern	(z.B. Content-Provider	oder	
Hardware-/Softwareanbieter),	welche	notwendig	sind,	um	die	Ressourcen	zu	ermöglichen	und	
die	Aktivitäten	durchzuführen	[61,	S.	71].	Die	Kernmotivation	für	die	Partnerschaften	liegt	im	
Erzielen	von	Mengen-	und	Skaleneffekten	und	der	damit	einhergehenden	Kostenreduzierung	
und	optimierten	Ressourcenallokation	[8,	S.	43].	Zudem	können	Risiken	abgemindert	werden.	
Das	Eingehen	von	Partnerschaften	für	die	Akquise	von	Ressourcen	und	Aktivitäten	ist	gemäß	
Osterwalder	&	Pigneur	 [8,	S.	43]	erfolgskritisch,	da	die	meisten	Unternehmen	nicht	über	alle	



Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattformen	–	Seite	24	

 

notwendigen	Ressourcen	verfügen.	Schallmo	[61,	S.	71]	ist	hingegen	der	Auffassung,	dass	nur	
Prozesse	ausgelagert	werden	dürften,	welche	nicht	erfolgskritisch	seien.	Das	Gegenstück	zu	der	
Einnahmestruktur	ist	die	Kostenstruktur,	welche	alle	anfallenden	Kosten	des	Geschäftsmodells	
beschreibt	(z.B. Infrastrukturkosten,	Löhne,	Lizenzen,	Marketing).	Die	benannten	Schlüsselres-
sourcen	und	-aktivitäten	verursachen	Kosten	und	Aufwände,	welche	in	diese	Komponente	ein-
fließen	[57,	S.	730],	[61,	S.	75].	Gemäß	Osterwalder	&	Pigneur	[8,	S.	45]	befinden	sich	die	meisten	
Geschäftsmodelle	zwischen	zwei	wesentlichen	Randausprägungen	der	Kostenstruktur,	nämlich	
das	 kostenorientierte	 Geschäftsmodell	 einerseits	 (z.B. Billigfluglinien,	 Discount-Supermärkte)	
und	das	wertorientierte	Geschäftsmodell	auf	der	anderen	Seite	(z.B. Luxushotels).	Detaillierte	
Beschreibungen	von	Controlling	Methoden	für	IT-Projekte	werden	von	Gauderon	[65]	zusam-
menfassend	dargestellt.	

Schlüssel-	
Partner	

Effektivitätsstei-
gerung	und	Risi-
kominimierung	
durch	strategi-
sche	Partner-
schaften	

Schlüssel-	
Aktivitäten	

Wichtigste	Tätig-
keiten,	um	das	
Wertangebot	an	
den	Kunden	zu	
übermitteln.		

Wertangebot	

	
Befriedigung	der	
Kundenbedürf-
nisse	durch	die	
zentrale	Wert-
schaffung	des	
Produktes	

Kunden-	
Beziehung	

Art	und	Weise,	
wie	Kunden	ge-
bunden	und	
ihre	Zufrieden-
heit	sicherge-
stellt	wird		

Kundensegment	

Die	Definition	des	
Segmentes	ist	für	
eine	gezielte	An-
sprache	und	Be-
dürfnisbefriedi-
gung	wesentlich	

Schlüssel-	
Ressourcen	

Unverzichtbare	
Ressourcen,	um	
die	Aktivität	aus-
zuführen		

Kanäle	

Art	der	Anspra-
che	des	Kunden	
und	Unterbrei-
tung	des	Wert-
angebots	

Kostenstruktur	

Die	wichtigsten	Ausgaben	für	Aktivitäten,	Res-
sourcen	und	Partner	

Einnahmestruktur	

Das	Erlösmodell	definiert	die	Art	und	Weise,	wie	
Einnahmen	generiert	werden	

Abbildung	5:	Business	Model	Canvas	(vgl. [8])	

2.4 Governancestrukturen	
Integrationsplattformen	 stellen	 zum	 Teil	 auch	 Governance-Services	 zur	 Verfügung,	 die	 bei-
spielsweise	das	Richtlinienmanagement	umfassen	[22,	S.	1096].	Diese	Services	zur	Unterstüt-
zung	der	Governance	werden	teilweise	auch	unabhängig	von	den	IPaaS-Diensten	angeboten.	Im	
Cloud	Computing	generell	spielen	Sicherheitsaspekte	eine	tragende	Rolle,	insbesondere	der	Zu-
griff	auf	unterschiedliche	Anwendungen	von	der	Cloud	ausgehend	ist	sicherheitskritisch	[66].	
Rein	Cloud-basierte	Integrationsplattformen	speichern	in	der	Regel	keine	Anwendungsdaten	in	
der	Cloud,	sondern	verarbeiten	die	Daten	dort	lediglich.	Daher	besteht	die	Herausforderung	aus-
schließlich	darin,	 die	Verbindungen	 sicher	 zu	 gestalten.	 Einige	Anbieter	 speichern	 allerdings	
Meta-Daten.	In	welchem	Umfang	sie	dies	tun,	ist	jedoch	nicht	bekannt	[66].	Außerdem	werden	
diese	Meta-Daten	zum	Teil	mit	Drittanbietern	geteilt,	die	beispielsweise	die	unterliegende	Inf-
rastruktur	bereitstellen.	
In	Abgrenzung	zum	Geschäftsmodell	beschreibt	eine	Governancestruktur	den	Rahmen	der	Kon-
trolle	und	der	Leitung	eines	Unternehmens	[67,	S.	194].	Corporate	Governance	Regelungen	kon-
zentrieren	 sich	 dabei	 auf	 die	 Führungsorganisation	 [68,	 S.	3].	 Die	 Führungsorganisation	 be-
schreibt	 die	 Beziehung	 zwischen	 der	 Geschäftsführung	 und	weiteren	 Unternehmensorganen	
(Spitzenorganisation)	sowie	weiterer	Hierarchieebenen	(Leitungsorganisation).	Die	Corporate	
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Governance	unterliegt	rechtlichen	Grundlagen	und	verschiedenen	nationalen	und	internationa-
len	Standards,	die	im	deutschen	Corporate	Governance	Kodex	zusammengefasst	werden	[69].	
Die	Rechte	und	Pflichten	einer	Hauptversammlung	oder	der	Umfang	der	Mitbestimmung	von	
Angestellten	zählen	dabei	zu	den	rechtlichen	Grundlagen.	Standards	sind	beispielsweise	ange-
messene	Bezahlung	und	Unabhängigkeit	von	Vorstandsmitgliedern.	Insbesondere	im	Fokus	ste-
hen	Kapitalgesellschaften	wie	Aktiengesellschaften,	GmbHs	(Gesellschaft	mit	beschränkter	Haf-
tung)	 und	 US-Corporations.	 Deutschen	 Aktiengesellschaften	 ist	 eine	 Unternehmensleitung	
bestehend	aus	Vorstand	und	Aufsichtsrat	gesetzlich	vorgegeben.	Zusätzlich	wird	eine	Hauptver-
sammlung	einberufen,	die	unter	anderem	die	Mitglieder	des	Aufsichtsrates	wählt.	Die	Leitung	
von	GmbHs	besteht	in	der	Regel	neben	einem	Geschäftsführer	aus	einer	Gesellschafterversamm-
lung	und	einem	Aufsichtsrat.	Die	Mitglieder	des	Aufsichtsrates	einer	GmbH	werden	sowohl	von	
Angestellten	des	Unternehmens	als	auch	von	der	Gesellschafterversammlung	gewählt.	Bei	AGs	
und	GmbHs	kann	zusätzlich	ein	Betriebsrat	gebildet	werden.	Die	Leitung	einer	US-Corporation	
besteht	aus	einem	Board	of	Directors,	verschiedenen	Officers	und	dem	Shareholders	Meeting,	
das	einer	Hauptversammlung	ähnelt.	Das	Board	of	Directors	wird	vom	Chairman	of	the	Board	
geleitet.	Officers	sind	beispielsweise	der	Chief	Executive	Officer	(CEO),	der	Chief	Operating	Of-
ficer	(COO),	der	Chief	Financial	Officer	(CFO)	und	der	Chief	Administrative	Officer	(CAO).	Der	
CEO	übernimmt	dabei	die	Leitung	der	Geschäftsführung.	

2.5 Open	Source	
Endverbraucher	und	Unternehmen	können	auf	eine	Vielzahl	von	angebotenen	Softwarelösun-
gen	zurückgreifen,	um	ihren	Anforderungen	gerecht	zu	werden.	Insbesondere	Open	Source-Soft-
ware	(OSS)	hat	einen	hohen	Zuspruch	erlangt.	Das	breitgefächerte	Angebot	an	Lösungskonzep-
ten	 und	 die	 erhöhte	 Selbständigkeit	 durch	 Quellcode	 Modifikationen	 spielen	 hierfür	 eine	
entscheidende	Rolle.	 Im	Gegensatz	 zu	proprietärer	 Software	kann	die	Open	Source-Software	
durch	eine	direkte	Interaktion	mit	der	Entwickler-Community	modifiziert	werden.	Außerdem	
besteht	die	Freiheit	in	der	Auswahl	des	Integrationsniveaus,	weswegen	Projekte	in	einer	Art	und	
Weise	implementiert	werden	können,	die	dem	Unternehmensziel	des	Kunden	am	optimalsten	
entsprechen.	Open	Source-Software	bietet	eine	breite	Auswahl	im	Hinblick	auf	die	zu	verwen-
dende	Hardware	und	Software	[70].	Red	Hat	Linux	hat	in	einem	hohen	Umfang	zur	Etablierung	
und	dem	Erfolg	von	Open	Source-Software	beigetragen,	welcher	sich	beispielsweise	auch	in	den	
Unternehmen	IBM,	HP	und	Oracle	widerspiegelt.	

Definition	
Ein	Programm	oder	eine	Software	wird	im	Allgemeinen	als	Open	Source-Software	bezeichnet,	
wenn	der	Quellcode	und	einige	andere	Rechte	zur	Nutzung	oder	Modifikation	entweder	unter	
einer	öffentlichen	Domain	oder	mittels	Lizenz	offengelegt	wurden,	wobei	diese	Lizenz	der	Open	
Source-Definition	gemäß	der	Open	Source	Initiative	(OSI)	entspricht	[71].	Üblicherweise	wird	
eine	Open	Source-Software	als	öffentliche	Kollaboration	entwickelt	und	frei	erhältlich	zur	Ver-
fügung	 gestellt.	 Die	Debian-Richtlinien	 für	 Freie	 Software	 (DFSG)	 als	 Teil	 des	Debian-Gesell-
schaftsvertrages	wurde	von	der	Free-Software-Community	als	Basis	für	die	Open	Source-Defi-
nition	übernommen	und	enthält	die	folgenden	zehn	Merkmale	[72],	[73]:	
(1) Unbeschränkte	Weitergabe:	„Ein	Bestandteil	der	[...]	Distribution	darf	durch	seine	Li-
zenz	nicht	verhindern,	dass	irgendjemand	die	Software	als	Bestandteil	einer	Software-Distribu-
tion,	die	Programme	aus	den	verschiedenen	Quellen	enthält,	verkauft	oder	weitergibt.	Die	Lizenz	
darf	keine	Abgaben	oder	sonstige	Leistungen	einen	solchen	Verkauf	fordern.“	
(2) Quellcode:	„Das	Programm	muss	im	Quellcode	vorliegen,	und	es	muss	die	Weitergabe	
sowohl	im	Quellcode	als	auch	in	kompilierter	Form	erlaubt	sein.“	
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(3) Weiterführende	Arbeiten:	„Die	Lizenz	muss	Veränderungen	und	weiterführende	Arbei-
ten	gestatten	und	es	erlauben,	dass	diese	unter	den	gleichen	Lizenzbedingungen	weitergegeben	
werden	dürfen	wie	die	Original-Software.“	

(4) Integrität	des	ursprünglichen	Quellcodes:	„Die	Lizenz	darf	die	Weitergabe	von	verän-
dertem	Quellcode	nur	dann	verbieten,	wenn	sie	die	Weitergabe	von	so	genannten	Patch-Dateien	
mit	dem	Quellcode	erlaubt,	die	dazu	dienen,	das	Programm	vor	seiner	Herstellung	zu	modifizie-
ren.	Die	Lizenz	muss	ausdrücklich	die	Weitergabe	der	aus	dem	veränderten	Quellcode	erzeugten	
Programme	erlauben.	Die	Lizenz	darf	fordern,	dass	die	veränderten	Programme	einen	anderen	
Namen	oder	eine	andere	Versionsnummer	tragen	müssen.“	
(5) Keine	Diskriminierung	von	Personen	oder	Gruppen:	 „Die	Lizenz	darf	keine	Person	
oder	Gruppe	von	Personen	diskriminieren.“	

(6) Keine	Diskriminierung	von	Einsatzbereichen:	„Die	Lizenz	darf	keine	Einschränkun-
gen	hinsichtlich	des	Einsatzbereichs	vornehmen.	Beispielsweise	darf	sie	nicht	verhindern,	dass	
das	Programm	geschäftlich	oder	für	genetische	Forschungen	verwendet	wird.“	

(7) Weitergabe	der	Lizenz:	„Die	mit	einem	Programm	verbundenen	Rechte	müssen	für	alle	
gelten,	die	das	Programm	erhalten,	ohne	dass	es	für	sie	notwendig	ist,	eine	zusätzliche	Lizenz	zu	
erwerben.“	
(8) Keine	produktspezifischen	Lizenzen:	Die	zum	Programm	gehörenden	Rechte	dürfen	
nicht	davon	abhängen,	ob	das	Programm	als	Teil	einer	bestimmten	Software-Distribution	einge-
setzt	wird.	
(9) Keine	Auswirkungen	auf	andere	Programme:	„Die	Lizenz	darf	keine	Beschränkungen	
besitzen,	die	Auswirkungen	auf	andere	Software	hat,	die	mit	diesem	Programm	weitergegeben	
wird.	Beispielsweise	darf	die	Lizenz	nicht	vorschreiben,	dass	alle	anderen	Programme	auf	dem	
gleichen	Medium	Freie	Software	sein	müssen“	

(10) Technologieneutralität:	Die	Bereitstellung	der	 Lizenz	darf	 nicht	 an	 eine	 individuelle	
Technologie	oder	Art	des	Interfaces	gebunden	sein.	
Open	 Source	wird	 oftmals	 als	 kooperativer	Ansatz	 eines	Technologiemodells	 angesehen	 [74,	
S.	2].	Mitarbeiter	an	Open	Source-Projekten	lassen	sich	in	zwei	Gruppen	einteilen:	die	Rent-See-
kers	und	die	Donators.	Die	Rent-Seekers	leisten	einen	Beitrag	zum	Projekt	ohne	einen	finanziel-
len	Vorteil	daraus	zu	ziehen,	rechnen	aber	damit,	eventuell	die	professionelle	Reputation	zu	ver-
bessern.	 Die	 Donators	 hingegen	 erwarten	 keinerlei	 Lohn	 für	 ihren	 Beitrag.	 An	 einem	
erfolgreichen	Open	Source	Projekt	sind	beide	Gruppen,	die	Rent-Seekers	und	die	Donators,	be-
teiligt	[75,	S.	402].	Die	entstandene	Software	ist	teilweise	konsistenter,	eleganter	und	sogar	er-
folgreicher	als	ein	vergleichbares	Gegenstück,	das	traditionell	erzeugt	wurde	[75,	S.	402].	Ein	
weiterer	Vorteil	des	Open	Source-Ansatzes	ist,	dass	durch	Expertise	verschiedener	Entwickler	
robuste	 Anwendungen	 zustande	 kommen.	 Außerdem	 bietet	 dieser	 Ansatz	 große	 Flexibilität.	
Kunden	können	Anpassungen	an	den	Anwendungen	vornehmen,	die	sonst	nicht	möglich	wären.	
Allerdings	 ist	 für	 Anwender	 der	 Open	 Source-Software	 die	 Auswahl	 der	 passenden	 Version	
durch	zahlreiche	Veröffentlichungen,	Beiträge	und	Anpassungen	erschwert.	
Open-APIs	im	Cloud	Computing	bieten	die	Möglichkeit	der	Portabilität	zwischen	verschiedenen	
Cloud-Dienst-Anbietern	 [76,	 S.	1].	 So	 kann	 der	 Vendor-Lock-In-Effekt	 verringert	 oder	 sogar	
ganzheitlich	verhindert	werden.		
Ein	Unternehmen,	das	im	Open	Source-Bereich	besonders	zu	betrachten	ist,	ist	GitHub.	GitHub	
ist	ein	Softwareunternehmen,	das	seinen	Nutzern	(sowohl	Unternehmen	als	auch	Privatperso-
nen)	erlaubt,	Code	zu	veröffentlichen	und	bereitzustellen.	Des	Weiteren	können	dort	verschie-
dene	Personen	an	einem	Projekt	zusammenarbeiten.	GitHub	ermöglicht	ein	Berechtigungsma-
nagement:	so	können	Nutzer	bestimmen,	wer	die	Möglichkeit	hat,	endgültige	Änderungen	am	
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Quellcode	vorzunehmen.	Ein	Projekt	ist	in	einem	sogenannten	Repository,	ähnlich	einer	Daten-
bank,	die	Quelltext-Dateien	enthält,	organisiert.	Um	einen	Beitrag	zu	leisten,	kann	der	Nutzer	ein	
Repository	‚klonen‘	und	in	dieser	Kopie	Änderungen	vornehmen.	Daraufhin	wird	dem	Besitzer	
des	Original-Repositorys	eine	Anfrage	zur	Übernahme	der	vorgenommenen	Änderungen	gesen-
det,	sogenannte	„pull-requests“.	Die	Repositories	von	Unternehmen	enthalten	üblicherweise	die	
Lizenz	unter	der	der	Code	veröffentlich	wird.	 Im	Jahr	2015	wurden	 lediglich	rund	20 %	aller	
Repositories	 lizensiert.	 Die	 am	 häufigsten	 genutzten	 Lizenzen	 waren	 dabei	 die	 MIT-License	
(kein	Copyleft)	mit	44,69 %,	die	General	Public	License	Version	2	(starkes	Copyleft)	mit	12,96 %	
und	die	Apache	License	mit	11,19 %	[77].	

Lizenzen	
Open	Source-Software	unterliegt	Lizenzen,	die	die	Art	und	den	Umfang	von	Änderungen	ein-
schränken	können	und	dies	in	verschiedenem	Ausmaß	umsetzen.	Open	Source	Lizenzen	können	
in	zwei	Bereiche	eingeteilt	werden:	die	Copyleft-Lizenzen	und	die	Non-Copyleft-Lizenzen.	Copy-
left-Lizenzen	besagen,	dass	ein	weiterentwickelter	Code	mit	dieser	Lizenz	zwar	weitergegeben	
werden	 darf,	 aber	 nur	 unter	 derselben	 Lizenz.	 Somit	 kann	 sichergestellt	werden,	 dass	Open	
Source-Software	auch	Open	Source-Software	bleibt	und	nicht	in	proprietäre	Software	umgewan-
delt	oder	integriert	werden	kann.	Eine	Non-Copyleft-Lizenz	erlaubt	hingegen	die	Integration	von	
weiterentwickeltem	Open	Source-Quellcode	in	proprietäre	Software	[78,	S.	3].	Beispiele	für	Co-
pyleft-Lizenzen	 sind	 die	 GNU	 General	 Public	 License	 (GPL)	 und	 die	 Mozilla	 Public	 License	
(schwaches	Copyleft).	Die	Apache	License	und	die	BSD	2-Clause	hingegen	sind	Non-Copyleft-
Lizenzen.		

Verschieden	Lizenzen	 ermöglichen	die	 rechtlich	 sichergestellte	Weiterverwendung	der	Open	
Source-Software.	Die	Open	Source	Initiative	[79]	hat	insgesamt	83	Lizenztypen	gemäß	der	ge-
nannten	Kriterien	freigegeben.	Da	eine	detaillierte	Betrachtung	aller	Lizenztypen	den	Rahmen	
dieser	Arbeit	übersteigen	würde,	sei	hier	nur	auf	die	drei	wesentlichsten	eingegangen.	Das	fol-
gende	Diagramm	zeigt	den	Anteil	der	verwendeten	Lizenzen	an	Open	Source-Software.	

	
Abbildung	6:	Verteilung	von	Open	Source-Lizenzen	(vgl. [80]);	Eigene	Darstellung	
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Die	MIT-Lizenz	ist	eine	freizügige	Open	Source-Software	Lizenz,	welche	es	den	Nutzern	erlaubt,	
die	unter	ihr	stehende	Software	wiederzuverwenden.	Hierbei	kann	die	Software	für	Open	Source	
wie	auch	Closed-Source-Software	verwendet	werden.	Jeder	Person,	die	eine	Kopie	der	Software	
und	die	dazugehörige	Dokumentation	erhält,	darf	diese	unentgeltlich	uneingeschränkt	nutzen.	
Zudem	wird	der	Person	das	Recht	eingeräumt,	die	Software	ohne	Ausnahme	zu	verwenden,	zu	
kopieren,	zu	verändern,	zusammenzufügen,	zu	veröffentlichen,	zu	verbreiten,	zu	unterlizenzie-
ren	und/oder	zu	verkaufen.	Der	Software	muss	ein	vordefinierter	Urheberrechtsvermerk	beige-
fügt	werden	[81].		
Software	unter	der	GNU	General	Public	License	wird	als	 freie	Software	nach	dem	Copyleft-
Prinzip	bezeichnet.	Copyleft	gibt	vor,	dass	eine	Weitergabe	der	Software	unter	der	GPL	nur	unter	
derselben	Lizenz	gestattet	ist,	auch	wenn	die	Software	erweitert	oder	modifiziert	wurde.	Nur	bei	
privater	oder	interner	Verwendung	kann	die	Software	verändert	werden,	ohne	den	Quellcode	
offenzulegen.	Sollte	die	Software	jedoch	weitergegeben	oder	vertrieben	werden,	müssen	alle	Än-
derungen	am	Quellcode	und	dieser	offengelegt	an	den	Empfänger	weitergegeben	werden.	Dies	
soll	die	Freiheit	aller	Endnutzer	garantieren.	Das	Betriebssystem	Linux	basiert	beispielsweise	
auf	dieser	Lizenz	[82].	
Die	Apache	License	2.0	wird	für	den	Open	Integration	Hub	verwendet,	weshalb	hier	eine	detail-
lierte	Betrachtung	erfolgt.	Die	von	der	Apache	Software	Foundation	veröffentlichte	Lizenz	er-
laubt	die	Wiederverwendung	der	unter	ihr	lizensierten	Software	unter	Berücksichtigung	folgen-
der	Rahmenbedingungen	[83].	
(1) Nutzungsrechtseinräumung:	Es	wird	dem	Nutzer	eine	dauerhafte,	globale,	nicht-aus-
schließliche,	unentgeltliche,	gebührenfreie,	unwiderrufliche	Copyright	Lizenz	zur	Verfügung	ge-
stellt.	Der	Nutzer	darf	die,	unter	der	Apache	Lizenz	stehende,	Software	reproduzieren,	modifi-
ziert,	 öffentlich	 gezeigt	 und	 ausgeführt,	 sublizensiert	 werden	 und	 die	 auf	 der	 Software	
aufbauende	veränderte	Software	in	Quell-	oder	Objektform	weitergeben.		
(2) Patentlizenzeinräumung:	 Es	 wird	 dem	 Nutzer	 eine	 dauerhafte,	 globale,	 nicht-aus-
schließliche,	unentgeltliche,	gebührenfreie,	unwiderrufliche	(mit	Ausnahme	von	diesem	Para-
graphen)	Patentlizenz,	um	die,	auf	dieser	Software	beruhende,	Arbeit	zu	nutzen,	zu	modifizieren,	
anzubieten,	zu	verkaufen,	zu	importieren	oder	anderweitig	zu	transferieren.	Falls	ein	Rechts-
streit	besteht	
(3) Weiterverteilung:	Bei	der	Reproduktion	und	Verbreitung	von	Kopien	der	Software	oder	
abgeleiteten	Arbeit	über	jegliches	Medium,	mit	oder	ohne	Modifikationen,	in	Quell-	oder	Objekt-
form,	müssen	folgende	Bedingungen	eingehalten	werden.	

a. Der	Empfänger	der	Software	muss	eine	Kopie	der	Lizenz	erhalten.	
b. Jede	Modifikation	muss	klar	kenntlich	gemacht	sein.	Zudem	muss	eindeutig	erklärt	wer-

den,	welche	Software	unter	der	Apache-Lizenz	verwendet	wurde.		
c. Der	ursprüngliche	Autor	(Lizenzgeber)	muss	bei	einer	Weitervergabe	kenntlich	gemacht	

sein.	
d. Sollte	das	verwendete	Softwarepaket	eine	Textdatei	mit	dem	Titel	„NOTICE“	enthalten,	

so	sind	die	Inhalte	dieser	Datei	dem	weitervergebenden	Paket	beizufügen,	ausgenommen	
der	Teile,	die	die	abgeleitete	Arbeit	 in	keiner	Weise	betreffen.	Die	 Inhalte	dieser	Datei	
haben	rein	informativen	Charakter	und	beeinflussen	nicht	die	Lizenz.	

Somit	kann	eine	Software,	welche	auf	den	Open	Integration	Hub	aufbaut,	eine	proprietäre	Lizenz	
enthalten	und	vertrieben	werden.	Bekannte	Anwendungen,	die	unter	die	Apache-Lizenz	lizen-
siert	wurden	sind	Android,	OpenStack	und	Docker.	
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Geschäftsstrategien	
Da	Open	Source-Anwendungen	nicht	kommerziell	vertrieben	werden	können,	müssen	Unter-
nehmen	andere	Wege	finden,	Umsätze	zu	erzeugen	und	somit	eine	Basis	für	ihr	Geschäftsmodell	
zu	finden.	Dafür	gibt	es	verschiedene	Ansätze.	Unternehmen,	die	Zugang	zu	ihrem	Quellcode	ge-
währen,	bieten	oftmals	Dienstleistungen	an,	die	Services	wie	Support,	Training	oder	Beratung	
umfassen.	Dieses	Angebot	richtet	sich	zumeist	an	Unternehmenskunden,	da	diese	die	Antworten	
auf	ihre	Fragen	nicht	in	Foren	suchen	und	sich	stattdessen	auf	eine	qualitativ	hochwertige	Prob-
lemlösung	verlassen	wollen	[74,	S.	6].	Des	Weiteren	bieten	Unternehmen	teilweise	Upgrade	Ser-
vices	an,	die	es	Kunden	ermöglichen,	zu	jeder	Zeit	die	neueste	Version	der	Software	durch	lau-
fende	 Informationen	durch	den	Anbieter	 zu	nutzen.	Wenn	das	Software-Produkt	unter	 einer	
Non-Copyleft-Lizenz	angeboten	wird,	kann	das	Unternehmen	eine	weitere	Version	mit	zusätzli-
chen	Funktionen	als	proprietäre	Software	vertreiben.	
Unternehmen,	die	Open	Source-Software	anbieten,	generieren	ihre	Gewinne	oftmals	über	das	
Angebot	von	unterstützenden	Dienstleistungen,	wie	Installation,	Workshops	oder	Support.	Für	
Kunden	ist	Open	Source-Software	durch	niedrige	Kosten	attraktiv.	Doch	auch	für	Unternehmen	
ist	Open	Source-Software	von	Nutzen,	denn	diese	können	Open	Source-Code	nutzen	und	verän-
dern.	Dabei	profitiert	der	Anbieter	insbesondere	von	reduzierten	Entwicklungskosten.	
Koenig	[84]	identifizierte	sieben	Geschäftsstrategien	von	Unternehmen,	die	Open	Source-Soft-
ware	entwickeln	und	anbieten.	Die	Optimierungsstrategie	beschreibt	die	Möglichkeit	die	vor-
handene	modulare	Software	an	die	Kundenbedürfnisse	anzupassen	und	die	Leistungsfähigkeit	
zu	optimieren.	Die	sogenannte	Dual-License-Strategie	beschreibt	eine	Zweiteilung	in	der	Soft-
warelizensierung.	Somit	wird	zum	einen	eine	kostenlose	Version	mit	limitierter	Funktionalität	
zur	Verfügung	gestellt	und	zum	anderen	eine	kostenpflichtige	Version	mit	weitreichenden	An-
passungsmöglichkeiten	und	erweiterten	Funktionalitäten.	Somit	kann	die	Testphase	als	frei	er-
hältliche	Version	sehr	schnell	erfolgen	und	ein	kundenbasiertes	Feedback	eingearbeitet	werden.	
Die	Entwicklungsgeschwindigkeit	 ist	demnach	höher	als	bei	proprietärer	Software.	 Insbeson-
dere	Unternehmenskunden	werden	im	nächsten	Schritt	für	die	Nutzung	der	erweiterten	Soft-
ware	abgerechnet.	Die	Support-Strategie	fokussiert	sich	auf	die	Dienstleistungen,	welche	um	
die	Open	Source-Software	herum	angeboten	werden.	Red	Hat	Linux	und	Novell	sind	zwei	Bei-
spiele	für	diese	Strategie.	Die	Anwendungen	werden	teilweise	ausschließlich	im	Zusammenhang	
mit	 einem	weitreichenden	 Service-Vertrag	 angeboten	werden.	 Bei	 der	Consulting-Strategie	
werden	ebenfalls	Dienstleistungen	angeboten.	Hier	wird	der	Schwerpunkt	auf	die	Implementie-
rungsberatung	gelegt.	Die	Integration	von	Hardware,	Software	und	Wartung	sind	ein	wesentli-
cher	Bestandteil	einer	Softwarebereitstellung	und	insbesondere	die	Integration	von	Middleware	
wurde	von	Red	Hat	als	sehr	profitables	Beratungsfeld	identifiziert	[70].	IPaaS-Produkte	erleich-
tern	die	Integration	und	verringern	somit	den	Beratungsanspruch	für	die	Integration	von	Midd-
leware.	Ein	wesentlicher	Grund	für	die	Einführung	eines	Open	Source-Projektes	mit	einer	unab-
hängigen	Community	etablierter	Softwareunternehmen,	wie	z.B. IBM,	ist	die	Etablierung	eines	
branchenweiten	Standards	in	der	Industrie,	was	Teil	der	Patronage-Strategie	 ist.	Neben	der	
Offenlegung	des	Source	Codes,	hängt	der	Erfolg	dieser	Strategie	vor	allem	von	der	Führung,	Kon-
sistenz	und	Zuverlässigkeit	der	zu	etablierenden	Software	und	damit	einhergehenden	Industrie-
standards	ab.	Die	Hosted-Strategie	wird	von	Salesforce.com,	Ebay,	Google	etc.	verwendet,	die	
keine	Software	mehr	verkaufen,	sondern	die	Nutzung	vermieten	oder	kostenlos	zur	Verfügung	
stellen.	Open	Source-Software	bietet	sich	sehr	für	SaaS-Produkte	an,	da	hierdurch	wiederkeh-
rende	Einnahmen	generiert	werden	können.	Die	Embedded-Strategie	basiert	auf	der	Einbet-
tung	der	Software	in	weitere	Produkte	anderer	Unternehmen,	wie	Linux	als	unterliegendes	Be-
triebssystem.	Somit	wird	eine	weitreichende	Abhängigkeit	geschaffen.		
Im	Rahmen	des	Open	Integration	Hubs	als	Open	Source-Plattform	können	die	genannten	Strate-
gien	verfolgt	werden.	Insbesondere	die	Support-	und	Consulting-Strategie,	die	Hosted-Strategie	
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und	die	Patronage-Strategie	sind	hier	relevant.	Durch	die	Dienstleistungen	wie	Support	und	Be-
ratungen	können	ebenso	Einnahmen	generiert	werden,	wie	durch	die	Bereitstellung	des	Pro-
duktes	(Hosted-Strategie).	Schließlich	führt	der	Open	Integration	Hub	durch	sein	einheitliches	
Datenframework	zu	einem	deutschlandweiten	Datenstandard	(Patronage-Strategie).	 	
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3. Analyse	

3.1 Kriterienbasierter	Vergleich	zur	Governancestruktur	
Zur	Kriterienauswahl	wurden	32	Veröffentlichungen	untersucht.	Eines	davon	ist	das	Werk	„Bu-
siness	Model	Generation“	des	Alexander	Osterwalder,	das	neun	verschiedene	Kriterien	zur	Be-
wertung	eines	Geschäftsmodells	festlegt.	Diese	Kriterien	sind	die	Zielgruppe,	die	Value	Proposi-
tions,	 die	 Kanäle,	 die	 Kundenbeziehung,	 das	 Erlösmodell,	 die	 Schlüsselressourcen,	 die	
Schlüsselaktivitäten,	die	Geschäftspartner	und	die	Kostenstruktur	[8,	S.	16	f.].	

Die	Zielgruppe	bezieht	sich	hierbei	auf	das	Marksegment,	in	dem	das	Unternehmen	seine	Haupt-
abnehmer	vermutet.	Es	gibt	vier	verschiedene	Typen	von	Zielgruppen:	Massenmarkt,	Nischen-
markt,	Marktsegment	und	diversifizierter	Markt.	Eine	Marktnische	ist	eine	feinere	Segmentie-
rung	des	Marktes	als	ein	Marktsegment.	Des	Weiteren	kann	die	Zielgruppe	aus	Unternehmen	
oder	Einzelpersonen	bestehen.	Die	Value	Propositions	beschreiben	den	Vorteil,	den	das	Unter-
nehmen	seinen	Kunden	bietet	und	es	von	Wettbewerbern	abhebt.	Die	Kanäle	umfassen	Kommu-
nikations-,	Vertriebs-	und	Distributionskanäle.	Die	Leistung	kann	direkt	oder	indirekt	und	vom	
Unternehmen	selbst	oder	über	Partner	geliefert	werden.	Eine	direkte	Lieferung	erfolgt	beispiels-
weise	 über	 unternehmenseigene	Webshops.	Kundenbeziehungen	werden	mit	 der	 Zielgruppe	
aufgebaut	 und	 können	 als	 Persönliche	Unterstützung,	 Engagierte	 persönliche	Unterstützung,	
Self-Service,	automatisierte	Services,	Community	oder	Co-Creation	klassifiziert	werden.	Diese	
Kategorien	können	auch	gleichzeitig	und	nebeneinander	existieren.	Engagierte	persönliche	Un-
terstützung	 ist	persönliche	Unterstützung	eines	zugeteilten	Mitarbeiters,	der	 für	den	Kunden	
verantwortlich	ist.	 Im	Gegensatz	dazu	ist	bei	persönlicher	Unterstützung	lediglich	ein	zufällig	
zugeteilter	Mitarbeiter	pro	Anfrage	verantwortlich.	Self-Service	beschreibt	eine	Kundenbezie-
hung,	bei	der	kein	direkter	persönlicher	Austausch	zwischen	Unternehmen	und	Kunde	erfolgt.	
Automatisierte	Services	sind	eine	Form	der	Self-Service-Kundenbeziehung	bei	der	alle	Abläufe	
automatisiert	erfolgen.	Communities	erlauben	einen	Austausch	sowohl	zwischen	Unternehmen	
und	Kunden	als	auch	zwischen	Kunden	untereinander,	so	können	Wissensaustausch	oder	Hilfe-
stellungen	vorgenommen	werden.	Bei	der	Kundenbeziehung	Co-Creation	helfen	Kunden	dem	
Unternehmen	Wert	zu	erzeugen.	Im	Open	Source-Bereich	kann	hinsichtlich	der	Kundenbezie-
hung	außerdem	bewertet	werden,	wieviel	Recht	zur	Mitgestaltung	der	Kunde	hat.	Das	Erlösmo-
dell	beschreibt,	wie	ein	Unternehmen	Umsätze	generiert.	Die	Umsätze	resultieren	aus	dem	er-
folgreichen	 Angebot	 der	 Value	 Propositions	 an	 die	 Zielgruppe.	 Schlüsselressourcen	 sind	
Vermögenswerte	des	Unternehmens,	die	notwendig	sind,	um	die	angebotene	Leistung	anbieten	
zu	können.	Die	Aktivitäten,	die	neben	den	Schlüsselressourcen	zum	erfolgreichen	Leistungsan-
gebot	beitragen,	sind	die	Schlüsselaktivitäten.	Schlüsselressourcen	können	physischer,	intellek-
tueller,	menschlicher	und	finanzieller	Natur	sein	und	Schlüsselaktivitäten	können	Produktion,	
Problemlösung	oder	Angebot	einer	Plattform	oder	eines	Netzwerkes	sein.	Geschäftspartner	sind	
generell	alle	Unternehmen,	die	zur	Wertschöpfung	eines	anderen	Unternehmens	beitragen,	bei-
spielsweise	durch	ausgelagerte	Aktivitäten,	Ressourcen	oder	durch	Finanzierung.	Alle	Elemente	
eines	Geschäftsmodells	erzeugen	auch	Kosten,	die	wichtigsten	werden	in	der	Kostenstruktur	zu-
sammengefasst.	
Diese	Kriterien	decken	sich	oftmals	mit	denen	anderer	Autoren	oder	werden	von	diesen	über-
nommen.	Beispielsweise	werden	im	Controlling-Lexikon	die	Dimensionen	value	proposition,	va-
lue	creation,	value	delivery	und	transfer,	value	capture	und	value	dissemination	angeführt	[85,	
S.	261	f.].	Value	proposition	ist	ebenfalls	ein	Kriterium	im	Business	Model	Canvas.	Value	creation,	
also	die	Werterzeugung,	beinhaltet	die	Kriterien	Schlüsselressourcen	und	-aktivitäten	des	Busi-
ness	Model	Canvas.	Die	Vertriebskanäle	sind	mit	value	delivery	und	transfer	gleichzusetzen,	da	
es	bei	beiden	um	den	Übergang	der	Leistung	vom	anbietenden	Unternehmen	zum	Kunden	geht.	
Die	value	capture	beschreibt,	in	welcher	Form	ein	Werteaustausch	zwischen	Unternehmen	und	
Kunden	stattfindet.	Sie	ist	somit	äquivalent	zum	Erlösmodell.	Die	value	dissermination	ist	ein	
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Kriterium	zur	Beschreibung	der	Unternehmensfinanzierung	und	kann	daher	ebenfalls	zum	Er-
lösmodell	gezählt	werden.	Auch	in	einem	Arbeitsbericht	der	Multikonferenz	Wirtschaftsinfor-
matik	2012	wird	das	Thema	der	Geschäftsmodelle	im	Beitrag	aufgegriffen	[86].	Die	hier	identi-
fizierten	 Kriterien	 sind	 value	 proposition,	 Netzwerk,	 Erlösmodell,	 Kostenmodell	 und	
Ressourcen/	Capabilities	[87,	S.	5].	Diese	fünf	Komponenten	des	Geschäftsmodells	stimmen	mit	
Kriterien	des	Business	Model	Canvas	überein.	Die	Ressourcen	und	Capabilities	fassen	die	Schlüs-
selressourcen	und	-aktivitäten	zu	einem	Kriterium	zusammen.	Teilweise	wurden	aber	ergän-
zende	Kriterien,	wie	Kunden,	Distributionskanäle	und	Netzwerkexternalitäten,	aufgestellt	[87,	
S.	5	f.].	Doch	auch	diese	Kriterien	finden	sich	in	denen	des	Osterwalder	wieder	[8].	Die	Kunden	
können	zum	Kriterium	Zielgruppe	generalisiert	werden.	Die	Distributionskanäle	sind	ein	Teil	
der	 Vertriebskanäle	 und	 die	Netzwerkexternalitäten	 lassen	 sich	 den	 Geschäftspartnern	 oder	
dem	Netzwerk	zuordnen.	Da	sich	die	Kriterien	in	der	Literatur	überschneiden,	dafür	aber	keine	
einheitliche	Terminologie	verwendet	wird,	und	sich	Autoren	oftmals	auf	die	Arbeiten	des	Autors	
Alexander	Osterwalder	und	insbesondere	auf	das	Business	Model	Canvas	beziehen,	wird	diese	
Terminologie	übernommen.		
Die	Bewertung	von	Unternehmen,	die	Open	Source-basierte	IPaaS-Lösungen	anbieten,	schränkt	
die	Kriterien	ein,	da	davon	ausgegangen	werden	kann,	dass	Kriterien	zum	Teil	für	alle	Unterneh-
men	 identisch	 beantwortet	werden	 können.	Dazu	 gehören	die	Kommunikationswege,	 die	 im	
Cloud	Computing	meist	direkt	und	unternehmens-zugehörig	sind,	da	die	Leistung	über	die	Un-
ternehmenswebsite	bezogen	wird.	Die	Schlüsselressourcen	sind	Menschen,	die	Wissen	zum	Un-
ternehmen	beitragen,	und	intellektuelles	Kapital,	zu	dem	die	Software	gezählt	wird.	Die	Schlüs-
selaktivität	 ist	 bei	 allen	 zu	 analysierenden	 Unternehmen	 das	 Angebot	 einer	
Integrationsplattform,	daher	kann	dieses	Kriterium	bei	der	weiteren	Betrachtung	übersprungen	
werden.	Auch	die	Kostenstruktur	ist	zu	vernachlässigen,	da	die	Hauptkostenpunkte	der	Anbieter	
Personalkosten	und	IT-Kosten	sind,	sowohl	bei	eigenem	Infrastrukturbetrieb	als	auch	bei	Bezug	
von	IaaS.	
Die	Geschäftsmodell-Kriterien	werden	durch	Cloud	Computing-	und	insbesondere	IPaaS-Krite-
rien	ergänzt.	Komponenten,	die	hinzugefügt	werden	können,	sind	die	Serviceebene,	das	Bereit-
stellungsmodell	und	unter	Umständen	der	Sicherheitsaspekt	[88,	S.	4	f.].	Das	Bereitstellungsmo-
dell	beschreibt	die	Organisationsform,	also	ob	die	Leistung	in	einer	Public,	Hybrid	oder	Private	
Cloud	angeboten	wird.	Zusätzlich	ist	die	Architekturvariante	der	IPaaS-Anwendung	interessant,	
ebenso	wie	die	Frage,	ob	es	 sich	um	 Individual-	oder	Standardsoftware	handelt.	Die	Service-
ebene	ist	in	jedem	Fall	die	Platform	as	a	Service-Ebene,	da	alle	Unternehmen	Cloud-basierte	In-
tegrationsplattformen	anbieten,	die	in	die	PaaS-Ebene	gehören.	Aus	der	Analyse	geht	zusätzlich	
das	Vorhandensein	eines	Marketplaces	als	Kriterium	hervor.		

Die	Organisationsform	der	Unternehmen	fließt	in	die	Bewertung	als	Governance-Kriterium	ein.	
Hiermit	ist	die	institutionelle	oder	auch	rechtliche	Organisationsform	gemeint.	Im	Zusammen-
hang	mit	diesem	Kriterium	soll	auch	die	in	der	Corporate	Governance	relevante	Unternehmens-
leitung	in	seinen	Bestandteilen	beleuchtet	werden.	Außerdem	wird	der	Kriterienkatalog	um	die	
Open	Source-Lizenz	ergänzt.	

Kriterienkatalog	
Im	Ergebnis	wurden	zwölf	Kriterien	zur	Analyse	bestehender	Open	Source-	und	Cloud-basierter	
Integrationsplattformen	 festgelegt:	 die	 Zielgruppe,	 die	 Value	 Propositions,	 die	 Kundenbezie-
hung,	das	Erlösmodell,	die	Geschäftspartner,	das	Bereitstellungsmodell,	die	Sicherheit,	 Indivi-
dual-	oder	Standardsoftware,	Vorhandensein	eines	Marketplace	die	Architekturvariante,	die	Or-
ganisationsform	 und	 die	 Open	 Source-Lizenz.	 Diese	 Kriterien	 können	 in	 die	 Kategorien	
unternehmensbezogen	und	produktbezogen	unterteilt	werden.	Wie	in	Tabelle	6	ersichtlich,	sind	
die	unternehmensbezogenen	Kriterien	die	Organisationsform,	die	Zielgruppe,	die	Value	Propo-
sitions,	die	Kundenbeziehung,	das	Erlösmodell,	die	Geschäftspartner,	das	Vorhandensein	eines	
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Marketplaces	und	die	Open	Source-Lizenz.	Die	produktbezogenen	Kriterien	sind	Standard-/In-
dividualsoftware,	Bereitstellungsmodell,	die	Architekturvariante	und	die	Sicherheit.	

Unternehmensbezogene		
Kriterien	

Organisationsform	

Zielgruppe	

Value	Propositions	
Kundenbeziehung	

Erlösmodell	

Geschäftspartner	
Vorhandensein	eines	Marketplaces	

Produktbezogene	
Kriterien	

Open	Source-Lizenz	
Standard-	oder	Individualsoftware	

Bereitstellungsmodell	

Architekturvariante	
Sicherheit	

Tabelle	6:	Festgelegte	Kriterien	

Unternehmenssteckbriefe	

Anhand	der	definierten	Kriterien	sollen	nun	relevante	Unternehmen	analysiert	werden.	Ziel	der	
Unternehmensauswahl	ist	es,	ein	möglichst	differenziertes	Portfolio	festzulegen,	um	verschie-
dene	Ansätze	analysieren	und	vergleichen	zu	können.		
Gartner,	ein	Unternehmen,	das	Marktforschung	in	der	IT-Branche	betreibt	und	Analysen	über	
die	Entwicklungen	anfertigt,	teilt	Unternehmen,	die	IPaaS	anbieten	in	die	vier	Kategorien	Lea-
ders,	Challengers,	Visionaries	und	Niche	Players	ein	[4,	S.	3].	Diese	vier	Kategorien	werden	in	
einem	Magic	Quadrant	dargestellt,	dieses	ist	in	Anhang	1	zu	finden.	Dabei	werden	die	Unterneh-
men	anhand	ihrer	Fähigkeit	zur	Umsetzung	und	der	Vollständigkeit	 ihrer	Vision	eingeordnet.	
Die	Leader	im	Jahr	2018	sind	Informatica,	Dell	Boomi,	Workato,	SnapLogic,	Jitterbit,	Oracle	und	
Microsoft.	Davon	Open	Source	Anbieter	sind	SnapLogic	und	Jitterbit.	SAP,	IBM	und	MuleSoft	ge-
hören	 hingegen	 zu	 den	 Visionaries	 und	MuleSoft	 bietet	 seine	 Anwendungen	 ebenfalls	 Open	
Source	 an.	 Das	Unternehmen	myOpenFactory	 ist	 ein	 deutscher	Open	 Source	 IPaaS-Anbieter.	
Apache,	OpenStack,	RedHat	mit	den	zugehörigen	Unternehmen	Openshift	und	 JBoss,	Alfresco	
und	WSO2	konnten	bei	einer	Marktanalyse	auch	als	Anbieter	Open	Source-basierter	Integrati-
onsplattformen	 identifiziert	werden.	GitHub	und	Linux	werden	aufgrund	 ihrer	Bedeutung	 im	
Open	Source-Bereich	der	Liste	von	zu	analysierenden	Unternehmen	hinzugefügt.	Differenzie-
rung	im	Portfolio	wird	durch	Unternehmen	verschiedener	Länder	(beispielsweise	Jitterbit	aus	
den	USA	und	myOpenFactory	aus	Deutschland)	und	verschieden	stark	etablierte	Unternehmen	
(beispielsweise	Apache	und	WSO2)	erreicht.	
Die	ausgewählten	13	Unternehmen	werden	in	alphabetischer	Reihenfolge	analysiert,	wobei	die	
Ergebnisse	von	OpenShift	und	JBoss	als	zu	Red	Hat	zugehörige	Unternehmen	im	Anschluss	daran	
erläutert	werden.	Somit	werden	die	Unternehmen	in	folgender	Reihenfolge	betrachtet:	Alfresco,	
Apache,	GitHub,	 Jitterbit,	Linux,	Mulesoft,	myOpenFactory,	OpenStack,	Red	Hat	mit	 JBoss	und	
OpenShift,	SnapLogic	und	zuletzt	WSO2.	
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Alfresco	
Die	Alfresco	Software	Corporation	ist	ein	kapitalorientiertes	US-amerikanisches	Unternehmen,	
das	eine	Open	Source-Plattform	anbietet.	Das	Management-Team,	vergleichbar	zu	einem	Vor-
stand,	 leitet	 das	Unternehmen	 und	 besteht	 aus	 sechs	 Personen:	 dem	Chief	 Executive	Officer	
(CEO),	dem	Chief	Technology	Officer	(CTO)	und	Gründer,	dem	Chief	Finance	Officer,	dem	Chief	
Marketing	Officer,	dem	Senior	Vice	President	Global	Sales	und	dem	Vice	President	und	General	
Counsel.	Die	einzelnen	Mitglieder	bekleiden	kein	weiteres	Amt	bei	einem	anderen	Unternehmen,	
sie	sind	einzig	bei	der	Alfresco	Software	Inc.	angestellt	[89].	Die	Zielgruppe	des	Unternehmens	
setzt	sich	aus	Unternehmen	verschiedener	Größe	zusammen.	Es	werden	gleichermaßen	große,	
mittlere	 und	 kleine	 Unternehmen	 angesprochen,	 so	 dass	 es	 sich	 bei	 dem	 angesprochenem	
Marktsegment	um	den	Massenmarkt	handelt.	Die	Alfresco	Software	Inc.	sieht	seinen	Marktvor-
teil	in	hoher	Kundenzufriedenheit,	die	aus	90 %	Vertragsverlängerungen	abgeleitet	werden,	und	
in	überdurchschnittlichen	Support	[90].	Die	Beziehung	zwischen	Kunden	und	dem	Unterneh-
men	basiert	auf	zwei	verschiedenen	Ansätzen.	Zum	einen	betreibt	Alfresco	eine	umfangreiche	
Community	mit	rund	11	Millionen	Benutzern,	zum	anderen	wird	persönliche	Unterstützung	an-
geboten.	Die	persönliche	Unterstützung	umfasst	sowohl	telefonische	und	E-Mail-Unterstützung	
als	auch	Geschäftsstellen	in	verschiedenen	Ländern,	wie	den	USA,	Großbritannien,	Australien,	
Deutschland	und	Indien	[90].	Die	Alfresco	Software	Inc.	hat	einen	Investor,	der	Anfang	2018	ein-
stieg.	Dieser	Investor	ist	Thomas	H.	Lee	Partners	L.P.	(„THL“),	eine	Private-Equity-Gesellschaft,	
die	 hauptsächlich	 in	 nordamerikanische	 Unternehmen	 der	 Mittelschicht	 investiert.	 Private-
Equity	beschreibt	privates	Beteiligungskapital,	welches	nicht	an	den	Märkten	handelbar	ist	[91].	
Die	Plattform	der	Alfresco	Software	Inc.	wird	in	verschiedenen	Stufen	angeboten.	Die	Commu-
nity	Edition	ist	komplett	kostenfrei,	enthält	allerdings	keinerlei	Supportleistungen	[92].	Die	drei	
weiteren	Stufen	sind	die	Starter	Edition,	die	Business	Edition	und	die	Enterprise	Edition.	Diese	
kostenpflichtigen	 Angebote	 umfassen	 zusätzliche	 Ressourcen,	 zusätzliche	 Features,	Wartung	
und	Support	[93].	Das	Unternehmen	hat	zahlreiche	Geschäftspartner,	die	nach	Bereichen	einge-
teilt	 werden.	 Es	 existieren	 strategische	 Partner,	 Premier-Partner,	 Erstausrüster	 (Original	
Equipment	Manufacturer	–	OEM)	und	Technologie-Partner.	Zu	den	Unternehmen,	die	Geschäfts-
partner	der	Alfresco	Software	 Inc.	 sind,	gehören	 it-novum	(Strategie),	CWS	(Premier),	Adobe	
(OEM),	 VMware	 (OEM),	 Amazon	Web	 Services	 (Technologie),	 JBoss	 (Technologie),	 MuleSoft	
(Technologie)	und	MySQL	(Technologie)	[94].	Insbesondere	JBoss	und	Mulesoft	sind	hierbei	zu	
betrachten,	da	beide	im	Bereich	der	Integrationsplattformen	Wettbewerber	sind.	JBoss	tritt	als	
Partner	auf,	da	die	Technologie	der	Alfresco-Plattform	auf	der	des	Unternehmens	JBoss	basiert.	
Alfresco	betreibt	keinen	eigenen	Marketplace,	ist	aber	beispielsweise	im	Amazon	Web	Service	
Marketplace	enthalten.	
Die	Alfresco	Plattform	wird	auf	GitHub	unter	der	GNU	Lesser	General	Public	License	(LGPL)	Ver-
sion	3	angeboten	[95].	Die	LGPL	orientiert	sich	stärker	an	Programmbibliotheken	als	die	GPL	
und	ist	eine	Lizenz	mit	beschränktem	Copyleft,	das	Verbindungen	von	Open	Source-	und	propri-
etärer	 Software	 ermöglicht.	 Bei	 der	 Integrationsplattform	handelt	 es	 sich	 um	 Individualsoft-
ware.	Einzelpersonen	können	beitragen,	indem	sie	User	Support	und	Dokumentationen	bereit-
stellen,	den	Quellcode	testen	oder	weiterentwickeln	[96].	Um	den	Quellcode	zu	erweitern,	kann	
das	Repository	heruntergeladen	und	bearbeitet	werden.	Die	Änderungen	werden	getestet,	bes-
tenfalls	mit	Unit-Tests.	Nach	erfolgreichem	Testen	wird	der	Code	von	Alfresco	ausgewertet	und	
bestimmt,	ob	die	Änderungen	übernommen	werden	oder	nicht	[97].	Die	Bereitstellung	kann	in	
einer	Public	Cloud,	einer	Hybrid	Cloud	oder	einer	Private	Cloud	erfolgen,	je	nach	Belieben	des	
Unternehmens.	Durch	alle	möglichen	Bereitstellungsmodelle	und	durch	das	Konzept	der	Open	
Source-Software	 sind	alle	denkbaren	Architekturvarianten	möglich.	Um	Sicherheit,	 insbeson-
dere	Datensicherheit,	zu	gewährleisten,	implementiert	die	Alfresco	Software	Inc.	umfangreiche	
Sicherheitsfeatures.	 Des	 Weiteren	 gibt	 das	 Unternehmen	 an,	 dass	 die	 komplette	 Software	
DSGVO-compliant	ist,	also	den	Richtlinien	Europas	entspricht	[98].		
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Apache		
Die	Apache	Software	Foundation	wurde	1999	in	den	USA	als	nicht-profitorientierte	Organisation	
gegründet	[99].	Der	Vorstand	(Board)	besteht	aus	neun	Directors,	die	weitere	Vorstandsmitglie-
der	(Corporate	Officers)	ernennen	und	für	jedes	Apache	Projekt	einen	Vizepräsidenten	bestim-
men.	Die	Directors	werden	von	Mitgliedern	der	Apache	Software	Foundation	gewählt.	Beste-
hende	Mitglieder	können	Kandidaten	für	die	Mitgliedschaft	vorschlagen,	über	die	Annahme	des	
Vorschlages	stimmen	dann	alle	Mitglieder	ab	und	bei	Bestätigung	erhält	der	Kandidat	eine	Ein-
ladung	[100].	Die	Produkte	richten	sich	in	erster	Linie	an	Unternehmen,	wobei	keine	Einschrän-
kung	vorgenommen	wird,	das	Angebot	richtet	sich	also	an	den	Massenmarkt.	Apache	wirbt	ins-
besondere	mit	Innovation,	also	mit	besonders	neuen	Ansätzen	und	neuer	Technologie.	In	diesem	
Innovationsaspekt	sieht	Apache	seinen	Wettbewerbsvorteil.	Die	Kundenbeziehung	der	Apache	
Software	Foundation	basiert	hauptsächlich	auf	einer	Community.	Die	Communities	der	Apache	
Software	Foundation	sind	an	den	Projekten	orientiert,	so	gibt	es	für	jedes	Projekt	eine	eigen-
ständige	Community.	In	jeder	Community	gibt	es	die	Users,	die	Kontributoren,	die	Committer	
und	das	Project	Management	Committee	(PMC).	Die	User	benutzen	die	von	Apache	angebotene	
Software	und	tragen	mit	Feedback,	beispielsweise	durch	Verbesserungs-	oder	Erweiterungsvor-
schläge,	zum	Produkt	bei.	Die	Kontributoren,	auch	Entwickler,	liefern	zusätzlich	Quellcode	und	
Dokumentations-Material,	haben	aber	keine	Schreibrechte	im	Code-Repository.	Kontributoren	
mit	Schreibrechten	und	einem	Contributor	License	Agreement	werden	als	Committer	bezeich-
net.	Sie	dürfen	kurzfristige	Entscheidungen	bezüglich	des	Projektes	treffen,	die	in	der	Folge	vom	
PMC	als	langfristig	bestätigt	werden	können.	Aktuell	(Stand	13.05.18)	existieren	bereits	mehr	
als	6.200	Committer	[101].	Das	PMC	kontrolliert	und	führt	das	Projekt	und	besteht	aus	gewähl-
ten	Kontributoren,	Committern	und	dem	vom	Board	of	Directors	bestimmten	Vizepräsidenten	
dieses	Projekts,	der	den	Vorsitz	des	Komitees	übernimmt	[102].Die	Apache	Software	Foundation	
finanziert	sich	hautsächlich	durch	Sponsoring.	Die	Sponsoren	zahlen	einen	 jährlichen	Beitrag	
und	werden	abhängig	von	der	Höhe	dieser	Beiträge	in	Kategorien	eingeteilt.	Die	vier	möglichen	
Stufen	sind	Platin,	Gold,	Silber	und	Bronze,	wobei	die	Beiträge	zwischen	125.000	US$	(Platin-
Sponsoren)	und	6.000	US$	(Bronze-Sponsoren)	liegen.	Weitere	Umsätze	werden	durch	den	Ver-
kauf	von	Merchandise	und	durch	Spenden	generiert.	Es	gibt	acht	Platin-Sponsoren,	unter	ande-
rem	Microsoft,	Google,	Facebook,	Oath	und	Cloudera.	Weitere	Sponsoren	sind	IBM,	Huawei,	in-
deed	(Gold),	Alibaba	Clod	Computing,	Capital	One,	Red	Hat,	Target,	Union	Investment	(Silber),	
The	Linux	Foundation,	Spotify	und	Twitter	(Bronze).	Als	Geschäftspartner	treten	insbesondere	
Microsoft,	Oath,	Nexus,	Open	Source	Lab,	Amazon	Web	Services,	Rackspace	und	Google	auf.	Die	
Geschäftspartner	stellen	der	Apache	Software	Foundation	Dienste,	so	auch	Cloud	Services,	zur	
Verfügung.	 Ein	Marketplace	wird	 von	Apache	 nicht	 bereitgestellt.	 Allerdings	werden	 Frame-
works	und	APIs	auf	Marketplaces	anderer	Unternehmen	angeboten.	Beispielsweise	als	Plug-Ins	
für	Eclipse	oder	Visual	Studio.		
Eines	der	über	350	Projekte	ist	Apache	Camel,	ein	Framework	zur	Integration	von	verschiede-
nen	Anwendungen,	 dessen	Quellcode	 in	GitHub	 liegt.	Wie	 alle	Projekte	der	Apache	 Software	
Foundation	wird	der	Quellcode	unter	der	Apache	License	2.0	veröffentlicht.	Diese	Non-Copyleft-
Lizenz	 erlaubt	 Änderungen	 ohne	 Genehmigung	 und	 Wiederverwendung	 ohne	 Modifikation,	
ohne	dass	die	eigene	Software	unter	der	Apache	License	2.0	steht.	Allerdings	müssen	Änderun-
gen	angezeigt	und	die	Original-Lizenz	referenziert	werden	[83].	Jeder	Nutzer	kann	das	Frame-
work	ergänzen,	beispielsweise	als	Kontributor	in	der	Community	oder	auch	als	Eigenentwick-
lung.	 Somit	 ist	 Apache	 Camel	 eine	 Individualsoftware.	 Der	 Quellcode	 kann	 genutzt	 und	 On-
Premise	erweitert	werden,	die	Bereitstellung	liegt	in	der	Verantwortung	des	Nutzers.	So	kann	
die	Plattform	in	einer	Public	Cloud,	aber	ebenso	in	einer	Private	Cloud	oder	Hybrid	Cloud	bereit-
gestellt	werden.	Es	wird	keine	Entwicklungsumgebung	für	Integrationsprozesse	angeboten.	Die	
Architekturvariante	ist	dementsprechend	On-Premise	Entwicklung	und	On-Premise	oder	Cloud-
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Ausführung.	Durch	die	möglichen	Bereitstellungsmodelle	sind	auch	beide	denkbaren	Ausfüh-
rungsvarianten	umsetzbar.	Der	Sicherheitsaspekt	von	Apache	Camel	wird	durch	integrierte	Si-
cherheitsfeatures	abgedeckt.	Die	Sicherheitsfeatures	umfassen	beispielsweise	Verschlüsselung	
(insbesondere	bei	dem	Transfer	von	Daten)	und	Endpoint	Security,	also	Sicherung	von	Endge-
räten	und	Servern	[103].	Zusätzlich	existiert	das	Apache	Security	Team,	das	Kunden	Hilfe	und	
Beratung	zu	Sicherheitsthemen	anbietet	[104].	

GitHub	
GitHub	ist	eine	webbasierte	Entwicklungsplattform	der	2007	gegründeten	GitHub	Inc,	einer	US-
amerikanischen	Kapitalgesellschaft	[105].	Das	Unternehmen	wird	von	den	drei	Gründern	Chris	
Wanstrath,	PJ	Hyett	und	Tom	Preston-Werner	geleitet.	Die	Services	richten	sich	ohne	Einschrän-
kungen	gleichermaßen	an	Konsumenten	und	an	Unternehmen.	Somit	lässt	sich	die	Zielgruppe	
als	Business-to-Business	und	Business-to-Customer	definieren,	angesprochen	wird	der	Massen-
markt.	Verbesserte	Zusammenarbeit	 im	Entwicklungsbereich	 ist	der	beworbene	Hauptvorteil	
der	GitHub	Inc.	Weiterhin	ist	Vertrauen	ein	zentraler	Aspekt,	der	von	1,8	Millionen	Unterneh-
menskunden	belegt	werden	soll	[106]	.	Die	Kundeninteraktion	erfolgt	hauptsächlich	über	auto-
matisierte	Services,	zur	Einrichtung	eines	Accounts	und	zur	Inanspruchnahme	eines	Services	ist	
keine	persönliche	Unterstützung	notwendig.	Auch	GitHub	besitzt	eine	Community,	die	zur	Kun-
denbeziehung	 beiträgt.	 In	 der	 Community	 arbeiten	 etwa	 27	Millionen	Mitglieder	 zusammen	
[105].	 Jegliche	öffentlichen	Repositories,	 in	denen	zusammengearbeitet	wird,	 sind	kostenfrei.	
Wenn	 ein	Kunde,	 sowohl	Konsument	 als	 auch	Unternehmen,	 ein	 privates	Repository	 nutzen	
möchte,	muss	ein	monatlicher	Beitrag	entrichtet	werden.	Die	kostenpflichtigen	Pläne	bieten	zu-
sätzlich	zu	privaten	Repositories	Berechtigungsverwaltung,	Support	und	zusätzliche	Administ-
rationswerkzeuge	[107].	Darüber	hinaus	hat	GitHub	bis	heute	zwei	Finanzierungsrunden	(„Se-
ries	A/	B“)	abgehalten,	in	denen	das	Unternehmen	jeweils	100	Millionen	und	250	Millionen	US-
Dollar	 erhielt	 [108].	 Hauptinvestor	 war	 dabei	 der	 Risikokapitalgeber	 Andreessen	 Horowitz.	
Durch	Sponsoring	werden	ebenfalls	Umsätze	generiert.	Geschäftspartner	der	GitHub	Inc.	wer-
den	in	Business-	und	Technologiepartner	unterteilt.	Zu	Geschäftspartnern	gehören	Accenture,	
CloudOps,	Fujitsu	und	IBM	[109].	Der	Quellcode	der	Entwicklungsplattform	wird	auf	ebendieser	
unter	der	MIT	License	veröffentlicht	[110].	Die	vom	Massachusetts	Institute	of	Technology	ver-
öffentlichte	 Lizenz	 zählt	 zu	 den	Non-Copyleft-Lizenzen	 und	 ist	 eine	 der	meist	 genutzten	 auf	
GitHub	 [77].	Wie	zum	Quellcode	beigetragen	werden	kann,	wird	von	Unternehmen	nicht	be-
kanntgegeben.	Es	werden	umfangreiche	Mechanismen	zur	Sicherung	des	Systems	 implemen-
tiert,	 insbesondere	 physische	 und	 operative	 Security,	 sowie	 Software-	 und	 System-Security	
[106].	GitHub	betreibt	seit	2017	einen	eigenen	Marketplace	mit	zusätzlichen	Funktionen	und	
Tools.	Diese	werden	zum	Großteil	von	anderen	Unternehmen	bereitgestellt.	Auf	Marketplaces	
anderer	Anbieter	ist	GitHub	nicht	vertreten.	
Jitterbit	
Das	im	Jahr	2003	gegründete	Unternehmen	Jitterbit	Inc.	bietet	eine	Open	Source-Plattform	zur	
Daten-	und	Anwendungsintegration	an.	Das	Unternehmen	besteht	aus	83	Angestellten,	von	de-
nen	zwölf	Personen	im	Vorstand	sitzen.	Der	CEO	ist	George	Gallegos	und	Chairman	ist	der	Grün-
der	des	Unternehmens,	Sharam	Sasson	[111].	Das	Angebot	der	Integrationsplattform	richtet	sich	
an	Unternehmen.	Um	große	Reichweite	und	Marktdurchdringung	zu	erreichen,	wurden	Stand-
orte	der	Jitterbit	Inc.	in	Nordamerika,	Europa	und	Asien	eröffnet.	Jitterbit	wirbt	in	erster	Linie	
mit	Qualität.	Diese	soll	insbesondere	in	den	Bereichen	Kommunikation,	Zusammenarbeit,	Erfül-
lung	von	Zielen	und	Weiterentwicklung	sichergestellt	werden	[112].	Weiterhin	werden	Kunden-
zufriedenheit	und	Auszeichnungen	als	Vorteile	angeführt	 [112].	Um	die	Kundenzufriedenheit	
sicherzustellen,	wird	der	Kunde	persönlich	unterstützt.	Neben	der	persönlichen	Unterstützung	
wird	die	Kundenbeziehung	durch	eine	umfangreiche	Community	gestärkt.	Die	Community	des	
Unternehmens	hat	rund	50.000	User	[112].	Umsätze	werden	durch	das	Angebot	von	Dienstleis-
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tungspaketen	rund	um	das	Produkt	generiert.	Diese	Dienstleistungspakete	können	in	den	Vari-
anten	Standard,	Professional	und	Enterprise	erworben	werden	und	enthalten	weitere	Features,	
Support,	erweiterte	Ressourcen	und	teilweise	Trainings.	Die	Abrechnung	erfolgt	 in	der	Regel	
monatlich,	allerdings	müssen	Jahresverträge	abgeschlossen	werden	[113].	Die	Geschäftspartner	
der	Jitterbit	Inc.	lassen	sich	in	die	Kategorien	Systemintegratoren,	Resellers	und	Technologie-
Partner	 einordnen.	 Die	 Systemintegratoren	 bieten	 spezialisierte	 Branchenexpertise	 und	 vor-
Ort-Unterstützung	und	umfassen	Unternehmen,	wie	 inovize,	Vertiba	und	NTT	Data.	Resellers	
erweitern	die	Reichweite	und	bieten	zum	Teil	ebenfalls	vor-Ort-Unterstützung	an.	Resellers	der	
Jitterbit	Inc.	sind	unter	anderem	FinancialForce,	SmartRecruiters,	JobScience	und	CompleteEDI.	
Technologie-Partner	unterstützen	das	Unternehmen	bei	dem	Angebot	seiner	Leistung	und	er-
weitern	 dieses	 um	 eigene	 Komponenten.	 Zu	 diesen	 gehören	 beispielsweise	 Salesforce,	 SAP,	
Microsoft,	Oracle	und	Amazon.	 Jitterbit	bietet	ebenfalls	keinen	eigenen	Marketplace,	 ist	dafür	
aber	in	den	Marketplaces	von	Oracle	und	Microsoft	Azure	enthalten.		
Der	Quellcode	der	Plattform	Jitterbit	wird	auf	der	Filehosting-Plattform	SourceForge	gehostet	
und	ist	dort	zugänglich	[114].	Die	Veröffentlichung	unterliegt	der	Jitterbit	Public	License.	Diese	
Lizenz	wird	von	Jitterbit	veröffentlicht,	wurde	allerdings	nicht	von	der	Open	Source	Initiative	als	
Open	Source-Lizenz	anerkannt	und	zählt	zu	den	Copyleft-Lizenzen.	Wie	zum	Quellcode	beige-
tragen	werden	kann,	wird	auch	von	Jitterbit	nicht	angegeben.	Bei	der	Anwendung	handelt	es	
sich	um	Standardsoftware.	 In	der	enthaltenen	Entwicklungsumgebung	können	keine	eigenen	
Schnittstellen	definiert	werden.	Doch	Jitterbit	ermutigt	Kunden,	eigene	APIs	zu	entwickeln,	die	
wiederum	eigene	Schnittstellen	ermöglichen.	Dementsprechend	kann	die	Jitterbit	Integrations-
plattform	als	Standard-	und	als	Individualsoftware	klassifiziert	werden.	Die	Bereitstellung	kann	
in	allen	denkbaren	Variationen	erfolgen,	so	können	eine	Public	Cloud,	eine	Hybrid	Cloud	oder	
eine	Private	Cloud	genutzt	werden	und	auch	die	Nutzung	on-Premise	ist	möglich.	Somit	kann	die	
Plattform	sowohl	On-Premise	als	auch	in	der	Cloud	betrieben	werden.	Die	Entwicklung	der	In-
tegrationsprozesse	hingegen	erfolgt	 in	 jedem	Fall	 in	der	Cloud.	Sicherheit	der	Plattform	wird	
durch	Smart	Agents	garantiert.	Besonderes	Augenmerk	der	Jitterbit	Inc.	liegt	in	diesem	Bereich	
auf	Sicherheit	der	Infrastruktur	und	des	Datenzugriffs	[115].	Weiterhin	wird	vom	Unternehmen	
darauf	hingewiesen,	dass	jegliche	Vorschriften	des	europäischen	Rechts	(DSGVO)	eingehalten	
werden	[116].	

Linux	
Die	Linux	Foundation,	gegründet	im	Jahr	2000,	ist	eine	nicht-profitorientierte	Organisation,	de-
ren	Ziel	die	Förderung	von	Open	Source-Software	ist.	Schwerpunkt	liegt	hierbei	auf	dem	quell-
offenen	Betriebssystem	Linux	[117].	Die	Leitung	der	Organisation	besteht	aus	Experten	der	Be-
reiche	Geschäftsentwicklung	und	Open	Source.	Das	Board	of	Directors	hingegen	setzt	sich	aus	
hochrangigen	 Vorstandsmitgliedern	 der	 IT-Industrie,	 wie	 etwa	 der	 Unternehmen	 Facebook,	
AT&T,	Cisco,	VMware,	 Intel,	Panasonic,	Samsung,	 IBM,	Microsoft,	Fujitsu,	Huawei	oder	Oracle	
zusammen.	Die	meisten	Unternehmen,	die	Vorstandsmitglieder	stellen,	gehören	den	2.000	Mit-
gliedern	der	Linux	Foundation	an.	Das	Angebot	der	Linux	Foundation	richtet	sich	an	den	Mas-
senmarkt,	sowohl	im	Business-to-Business-	als	auch	im	Business-to-Customer-Bereich.	Eigen-
schaften,	die	Wettbewerbsvorteile	bieten,	sind	Universalität	und	eine	starke	Marktposition.	Die	
Beziehung	zwischen	der	Linux	Foundation	und	deren	Kunden	basiert	auf	einer	Community.	Die	
Community	ist	 in	Arbeitsgruppen,	die	sich	mit	(Teil-)Projekten	beschäftigen,	organisiert.	Um-
sätze	der	Linux	Foundation	werden	durch	Sponsoring	und	Spenden	generiert.	Sponsoren	sind	
hierbei	die	Mitglieder.	Diese	werden	in	verschiedene	Klassen	unterteilt:	Platin,	Gold	und	Silber.	
Die	Platin-	und	Gold-Sponsoren	sind	jene,	die	Vorstandsmitglieder	stellen,	wie	die	bereits	er-
wähnten	Unternehmen	AT&T,	Cisco,	Fujitsu,	Huawei,	IBM,	Intel,	Microsoft,	Oracle,	oder	VMware.	
Weitere	Geschäftspartner	 der	 Silber-Stufe	 sind	 die	Deutsche	Bank,	 Accenture,	 GitHub,	 Citrix,	
Dell,	SAP,	Canon,	Rackspace,	Docker,	Capital	One,	Deloitte,	Cloud	Security	Alliance,	Daimler,	Red	
Hat,	Salesforce,	Vodafone,	Sony	und	Target	[118].	Auch	Privatpersonen	können	Mitglieder	der	
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Linux	Foundation	werden,	indem	sie	einen	jährlichen	Beitrag	zahlen.	Der	Beitrag	liegt	bei	etwa	
50	US$	pro	Jahr	und	bietet	Preisnachlässe	für	Events	und	Trainings	der	Organisation	[119].	Ein	
Marketplace	wird	von	der	Linux	Foundation	nicht	zur	Verfügung	gestellt.	Zahlreiche	Market-
places	bieten	jedoch	Plug-Ins	und	Erweiterungen	zur	Linux	Entwicklung	an.		
Der	 Linux	Kernel	 ist	 ein	Betriebssystem	ohne	 jegliche	 zugehörige	Anwendungssoftware.	Der	
Kernel	ist	eine	Software,	die	die	grundlegende	Verbindung	zwischen	Hardware	und	Nutzer	her-
stellt.	Der	Quellcode	wird	unter	der	GNU	General	Public	License	Version	2	(GPL	v2)	veröffent-
licht.	Die	GPL	ist	eine	Lizenz	mit	starkem	Copyleft	und	eine	der	meist	genutzten	im	Open	Source-
Bereich	[82].	Der	Entwicklungsprozess	ist	in	einer	Hierarchie	organisiert.	Am	oberen	Ende	be-
findet	sich	Linus	Torvalds,	der	ursprüngliche	Entwickler	des	Linux	Kernels,	am	unteren	Ende	
lassen	sich	die	Entwickler	finden.	Nehmen	Entwickler	eine	Änderung	des	Codes	vor,	wird	diese	
Änderung	der	nächst	höheren	Stufe	(meist	Maintainer	der	Untersysteme)	zur	Kontrolle	vorge-
legt,	bei	Bestätigung	wird	der	Code	weiter	die	Hierarchie	nach	oben	propagiert.	Dies	geschieht	
bis	der	Code	bei	Linus	Torvalds	ankommt	und	von	ihm	zur	folgenden	Veröffentlichung	hinzuge-
fügt	oder	abgelehnt	wird.	Entwickler	können	Unternehmen	zugeordnet	sein,	aber	auch	ohne	An-
gabe	eines	Unternehmens	(„unknown“	oder	„none“)	zur	Software	beitragen.	Im	Jahr	2016	waren	
unter	den	Top	10	Unternehmen,	die	zum	Code	beigetragen	haben	Intel	(12,9 %),	Red	Hat	(8,0 %),	
Samsung	(3,9 %),	SUSE	(3,2 %),	IMB	(2,7 %)	und	Google	(2,0 %)	[120].	Im	Jahr	2017	waren	unter	
den	beitragenden	Unternehmen	erneut	Intel	(13,1 %),	Red	Hat	(7,2 %),	IBM	(4,1 %),	Samsung	
(3,2 %),	SUSE	(3,0 %),	Google	(3,0 %)	[121].	

MuleSoft		
Die	MuleSoft	Corporation,	eine	kapitalorientierte	Gesellschaft,	wurde	im	Jahr	2006	gegründet	
und	bot	ursprünglich	Software	für	Middleware	an.	Dieses	Angebot	wurde	später	auf	Cloud-ba-
sierte	Integrationsplattformen	ausgeweitet.	Am	17.03.2017	ging	das	Unternehmen	an	die	Börse	
und	nahm	dabei	rund	221	Millionen	US-Dollar	ein	[117].	Der	Vorstand	besteht	aus	13	Mitglie-
dern,	das	Board	of	Directors	 aus	neun	Mitgliedern.	Chairman	of	 the	Board	und	CEO	 ist	Greg	
Schott.	Einer	der	Gründer	des	Unternehmens,	Ross	Mason,	sitzt	als	Vizepräsident	und	Chief	of	
Product	Strategy	im	Vorstand.	Die	von	MuleSoft	angebotene	IPaaS-Lösung	ist	auf	Unternehmen	
zugeschnitten	und	richtet	sich	ohne	Einschränkungen	an	den	Massenmarkt.	MuleSoft	sieht	sei-
nen	Vorteil	in	dem	großen	Vertrauen,	das	dem	Unternehmen	von	seinen	Kunden	entgegenge-
bracht	wird.	 Zu	 diesen	 Kunden	 gehören	 Audi,	 Spotify,	 Airbus,	 UNICEF,	 Coca	 Cola	 und	 AT&T	
[123].	Außerdem	beruft	sich	MuleSoft	auf	die	Einordnung	als	einer	der	Marktführer	im	Gartner	
Magic	Quadrant	[3].	Ein	drittes	Argument	ist,	dass	Unternehmen,	die	Leistungen	von	MuleSoft	
in	Anspruch	nehmen,	Resultate	sehen	können.	So	wird	Entwicklungszeit	reduziert	und	Produk-
tivität	erhöht.	Die	Kundenbeziehung	basiert	bei	MuleSoft	fast	vollständig	auf	persönlicher	Un-
terstützung.	Hervorzuheben	ist	hierbei	die	Möglichkeit	für	Kunden,	direkt	in	Austausch	mit	Ex-
perten	zu	treten	[124].	Für	bestehende	Kunden	gibt	es	zusätzlich	ein	Support-Portal.	Umsätze	
mit	 der	 Community	 Edition	werden	 durch	 Support,	 Consulting	 und	 Trainings	 generiert.	 Die	
Enterprise	Edition	hingegen	wird	nicht	als	Open	Source-Software,	sondern	als	proprietäre	Soft-
ware	vertrieben.	Außerdem	werden	Konferenzen	und	Events	angeboten,	 an	denen	beispiels-
weise	 Kunden	 teilnehmen	 können.	 Zu	 den	 Geschäftspartnern	 der	MuleSoft	 Inc.	 gehören	 Ac-
centure,	 Amazon	 Web	 Services,	 Deloitte,	 Fujitsu,	 mongoDB,	 Open	 Answers,	 Oracle,	 pwc,	
Salesforce	und	SAP	[123].	MuleSoft	 ist	auf	Marketplaces	anderer	Unternehmen	vertreten	und	
betreibt	ebenfalls	einen	eigenen	Marketplace,	auf	dem	spezielle	Schnittstellen	angeboten	wer-
den.	
Die	Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattform	der	MuleSoft	Inc.	 ist	die	Anypoint	
Plattform,	die	eine	Vielzahl	von	vorentwickelten	Schnittstellen	enthält.	Das	Angebot	einer	Platt-
form	wird	dabei	von	der	CloudHub-Komponente	übernommen.	Es	gibt	besondere	Schnittstellen	
für	verschiedene	Branchen	und	Technologien.	Der	Quellcode	wird	auf	GitHub	unter	der	Common	
Public	Attribution	License	(CPAL)	veröffentlicht	[125].	Die	CPAL	ist	eine	Weiterentwicklung	der	
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Mozilla	Public	License	(MPL),	die	wiederum	ein	beschränktes	Copyleft	hat,	bei	dem	lediglich	Än-
derungen	in	Ursprungsdateien	kenntlich	gemacht	werden	müssen	[126].	Wenn	Fehler,	Verbes-
serungen	oder	Vorschläge	gefunden	werden,	kann	jeder	 im	GitHub	Repository	des	Unterneh-
mens	ein	Thema	beginnen	und	dort	sein	Anliegen	beschreiben.	Wer	den	Quellcode	ändern	und	
nicht	nur	auf	etwas	hinweisen	möchte,	kann	einen	„pull-request“,	also	eine	Anfrage	zur	Über-
nahme	einer	Änderung,	senden.	Diese	muss	eine	Erklärung	enthalten	und	sollte	getestet	sein	
[127].	Die	Anypoint	Plattform	ist	eine	Individualsoftware,	bei	der	die	Bereitstellung	immer	über	
eine	hybride	Infrastruktur	erfolgt.	Dabei	geschehen	die	Entwicklung	On-Premise	und	die	Aus-
führung	in	der	Cloud.	Die	Anypoint	Enterprise	Security,	eine	Sicherheitsschicht	in	der	Software,	
ist	eine	Sammlung	von	Sicherheitsfeatures.	Diese	umfassen	beispielsweise	Verschlüsselungen	
und	Signaturen	[128].	

myOpenFactory	
MyOpenFactory	ist	ein	deutsches	Unternehmen,	das	aus	einem	Forschungsprojekt	des	Bundes-
ministeriums	für	Bildung	und	Forschung	in	Verbindung	mit	verschiedenen	Unternehmen	und	
der	RWTH	Aachen	aus	dem	Jahr	2004	hervorgegangen	ist.	MyOpenFactory	ist	eine	GmbH	mit	
Dr.-Ing.	Carsten	Schmidt	als	alleinigem	Geschäftsführer.	Das	Angebot	richtet	sich	an	Unterneh-
men,	die	ERP-Systeme	nutzen	und	der	Maschinen-	und	Anlagenbau-Branche	angehören	[129].	
Da	nur	ein	Teil	des	Marktes	angesprochen	wird,	handelt	es	sich	bei	der	Zielgruppe	um	ein	Markt-
segment.	Das	Unternehmen,	das	mit	dem	Slogan	„EDI	–	Made	in	Germany“	wirbt,	sieht	seine	Vor-
teile	in	der	Datensicherheit	und	in	persönlichem	Support.	Auf	diesem	persönlichen	Verhältnis	
zwischen	dem	Unternehmen	und	den	Kunden	basiert	die	Kundenbeziehung.	Die	persönliche	Un-
terstützung	kann	auf	verschiedenen	Wegen	in	Anspruch	genommen	werden,	zum	Beispiel	per	
E-Mail	oder	per	Telefon.	An	jedem	Punkt	der	Inanspruchnahme	der	Dienstleistung	der	myOpen-
Factory	kann	der	Kunde	diese	Unterstützung	erhalten.	Die	myOpenFactory	Software	GmbH	bie-
tet	 als	 einziges	 Produkt	 seine	 Integrationsplattform	 an,	 die	 transaktionsbasiert	 abgerechnet	
wird.	Jede	Nutzung	einer	Schnittstelle	erfolgt	über	die	Cloud	des	Unternehmens	und	wird	dem	
Kunden	 berechnet	 [130].	 Zu	 den	 Geschäftspartnern	 gehören	 die	 ERP-Anbieter	 AMS	 Hin-
richs+Müller,	Asseco	AP	plus,	Fauser	JobDispo	und	PSI	Penta,	zu	denen	es	vordefinierte	Schnitt-
stellen	gibt.	MyOpenFactory	stellt	weder	einen	Marketplace	zur	Verfügung,	noch	ist	die	Software	
auf	Marketplaces	anderer	Unternehmen	vertreten.	
Die	Software	wird	ebenfalls	unter	der	Apache	License	2.0	geführt	[131].	Zu	Beitragsmöglichkei-
ten	zum	Produkt	macht	das	Unternehmen	keine	Angabe.	Die	Integrationsplattform	lässt	sich	als	
Standardsoftware	nutzen,	sie	kann	aber	auch	durch	neue	Schnittstellen	ergänzt	werden,	die	mit-
hilfe	des	Kundensupports	eingerichtet	werden	können.	Im	zweiten	Fall	handelt	es	sich	somit	um	
Individualsoftware.	Die	Bereitstellung	erfolgt	immer	über	die	Public	Cloud	der	myOpenFactory.	
Somit	erfolgt	die	Ausführung	ebenso	wie	die	Entwicklung	in	der	Cloud.	Auf	diese	Weise	wird	
sichergestellt,	 dass	 das	 Abrechnungsmodell	 umgesetzt	 wird.	 Da	 sich	 das	 Unternehmen	 in	
Deutschland	befindet	und	infolge	dessen	die	Server	ebenfalls	in	Deutschland	stehen,	unterliegt	
der	Service	deutschem	Recht	und	deutschen	Datenschutzrichtlinien,	sowie	der	europäischen	Da-
tenschutz-Grundverordnung.	In	der	daraus	resultierenden	Sicherheit	sieht	die	myOpenFactory	
Software	GmbH	einen	ihrer	Marktvorteile	[129].	
OpenStack	
Die	OpenStack	Foundation	wurde	2012	gegründet	und	koordiniert	das	OpenStack	Cloud-Sys-
tem.	Die	nicht-profitorientierte	Organisation	wird	von	einem	Board	of	Directors	strategisch	und	
finanziell	geführt.	Der	Vorstandsvorsitzende	sitzt	im	Vorstand	des	Unternehmens	SUSE	und	der	
Vize-Vorstandsvorsitzende	im	Vorstand	von	Cisco	[132].	Die	Zielgruppe	der	von	OpenStack	an-
gebotenen	Dienste	sind	Unternehmen,	es	wird	also	eine	Business-to-Business-Verbindung	an-
gestrebt.	Dabei	wird	keine	Segmentierung	des	Marktes	vorgenommen,	es	handelt	sich	dement-
sprechend	bei	der	Zielgruppe	um	den	Massenmarkt.	Die	Value	Proposition	der	Leistungen	sieht	
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die	OpenStack	Foundation	in	seinem	starken	Partnernetzwerk.	Einen	anderen	Vorteil	sehen	sie	
in	der	großen	OpenStack-Community.	Auf	ebendieser	Community	basiert	die	Kundenbeziehung.	
Jeder	kann	der	Community	beitreten	und	auf	verschiedene	Art	beitragen,	zum	Beispiel	mit	Code	
und	Dokumentation	oder	Events.	Die	OpenStack	Community	hat	rund	88.400	Mitglieder.	Sollte	
die	Community	nicht	zur	Problemlösung	beitragen	können,	beispielsweise	bei	technischen	oder	
organisatorischen	Anliegen,	gibt	es	zusätzlich	persönliche	Unterstützung	von	Community	Mana-
gern.	Die	OpenStack-Mitgliedschaft	ist	komplett	kostenfrei,	daher	werden	die	Umsätze	durch	das	
Angebot	großer	Events	und	Sponsoring	erzielt.	OpenStack	bietet	mehrfach	im	Jahr	Konferenzen	
mit	Experten	und	Geschäftspartnern,	zu	denen	Interessierte	Konferenz-Tickets	kaufen	können.	
Das	Sponsoring	wird	von	den	Platin-,	Gold-	und	Corporate-Sponsoren	übernommen.	Die	Platin-
Sponsoren	sind	AT&T,	Ericsson,	Huawei,	intel,	Rackspace,	Red	Hat,	SUSE	und	Tencent	Cloud.	Zu	
den	Gold-Sponsoren	gehören	Cisco,	Dell	EMC,	Deutsche	Telekom	und	Fujitsu.	Corporate	Spon-
sors	sind	beispielsweise	accenture,	Citrix,	Comcast,	Google	Cloud	Platform,	IBM,	The	Linux	Foun-
dation,	Oracle,	Orange,	PayPal,	Samsung,	SAP,	SkyAtlas,	Verizon,	VMware	und	Volkswagen	[133].	
Hinzu	kommen	noch	etwa	181	unterstützende	Unternehmen.	Das	Produktportfolio	des	Unter-
nehmens	 OpenStack	 umfasst	 auch	 einen	Marketplace.	 Dort	 werden	 von	 Partnern	 Trainings,	
IaaS-Dienste,	sowie	Beratung	und	weitere	Schnittstellen	angeboten.	Dafür	ist	das	Unternehmen	
auf	keinem	anderen	Marketplace	vertreten.	
Die	OpenStack	Integrationsplattform	wird	auf	GitHub	unter	der	Apache	License	2.0	veröffent-
licht.	Mitglieder	der	Community	können	das	Repository	in	ihre	eigene	Umgebung	(On-Premise	
oder	in	der	Cloud)	kopieren	und	dort	Änderungen	vornehmen.	Die	Änderungen	können	an	das	
automatisierte	Bewertungssystem	Gerrit	gesendet	werden,	welches	die	Änderungen	testet	und	
bewertet.	Wird	die	Änderung	von	dem	Bewertungssystem	akzeptiert,	wird	der	Quellcode	von	
ebendiesem	angepasst	und	aktualisiert	[134].	Bei	der	Cloud-	und	Open	Source-basierten	Integ-
rationsplattform	 handelt	 es	 sich	 um	 Individualsoftware.	 Jedes	 Unternehmen	 kann	 eigene	
Schnittstellen	definieren	und	zusätzlich	zu	vordefinierten	Schnittstellen	nutzen.	Die	Entwick-
lung	von	Schnittstellen	und	die	Integration	können	jeweils	sowohl	On-Premise	als	auch	in	der	
Cloud	erfolgen,	während	die	Plattform	in	der	Cloud	ausgeführt	wird.	Bereitgestellt	wird	die	Soft-
ware	in	einer	Public	Cloud,	einer	Hybrid	Cloud	oder	einer	Hosted	Private	Cloud,	also	einer	Pri-
vate	Cloud,	die	von	einem	externen	Dienstleister	und	in	der	Regel	einem	Geschäftspartner	von	
OpenStack	beim	Kunden	bereitgestellt	wird.	Um	Sicherheit	zu	gewährleisten	stellt	OpenStack	
Security	Teams	zusammen,	die	laufend	die	angebotene	Software	auf	Sicherheitslücken	und	Risi-
ken	untersuchen	und	den	Kunden	bei	Fragen	bezüglich	der	Sicherheit	zur	Verfügung	stehen.	Au-
ßerdem	werden	standardmäßig	in	allen	OpenStack-Diensten	die	Best	Practices	implementiert	
[135].	

Red	Hat	
Die	Red	Hat	Corporation	ist	ein	US-amerikanischer	Hersteller	von	Open	Source-Software.	Red	
Hat	ist	eine	Aktiengesellschaft,	die	im	August	1999	an	die	Börse	ging	[136].	Der	Vorstand	besteht	
aus	acht	Mitgliedern,	inklusive	des	Vorstandsvorsitzenden	Narendra	K.	Gupta	und	des	CEO	und	
Präsidenten	James	M.	Whitehurst.	Das	Angebot	von	Red	Hat	richtet	sich	primär	an	Unternehmen,	
2003	wurde	offiziell	beschlossen,	sich	ausschließlich	auf	Unternehmenskunden	zu	konzentrie-
ren.	Es	existiert	kein	Angebot	an	Endkunden	mehr.	Die	Zielgruppe	lässt	sich	also	als	Business-
to-Business	und	Massenmarkt	klassifizieren.	Red	Hat,	der	Weltmarktführer	im	Open	Source-Be-
reich,	beruft	sich	auf	diese	starke	Marktposition	hinsichtlich	seiner	Wettbewerbsvorteile.	Die	
Kundenbeziehung	basiert	bei	Red	Hat	wie	bei	vielen	Open	Source-Anbietern,	auf	einer	Commu-
nity.	Wer	zu	einem	Projekt	beitragen	möchte,	muss	zunächst	das	Code-Repository	in	seine	lokale	
Umgebung	kopieren	und	kann	dort	Änderungen	vornehmen.	Allerdings	können	diese	Änderun-
gen	nicht	direkt	committed	werden.	Red	Hat	ermutigt	die	Entwickler,	eine	öffentlich	zugängliche	
Kopie	des	lokalen	Repositories,	in	dem	der	Code	verändert	wurde,	bereitzustellen	oder	alterna-
tiv	Änderungen	per	Email	an	Verantwortliche	zu	verteilen	[137].	Hauptumsatzquellen	der	Red	
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Hat	 Inc.	 sind	Supportverträge,	Beratungsleistungen	und	Schulungen.	 Zusammengefasst	 gene-
riert	das	Unternehmen	Umsätze	durch	das	Angebot	von	Dienstleistungen	rund	um	die	angebo-
tene	Open	Source-Software.	Red	Hat	hat	eine	Reihe	von	Geschäftspartnern.	Dazu	gehören	unter	
anderem	 Accenture,	 Alibaba	 Cloud,	 Amazon	Web	 Services,	 Cisco,	 Dell	 EMC,	 Google,	 Hewlett	
Packard,	IBM,	Intel,	Lenovo,	Microsoft,	Samsung	und	SAP	[138].	Software	wird	in	der	Regel	unter	
der	Apache	License	2.0	angeboten.	Red	Hat	betreibt	einen	Marketplace	für	die	umfangreichsten	
Produktangebote,	zu	denen	auch	die	Integrationsplattform	JBoss	gehört.	Auf	anderen	Market-
places	ist	Red	Hat	nicht	vertreten.		
Um	Sicherheit	zu	gewährleisten,	werden	von	Red	Hat	jegliche	Daten	und	Informationen	zur	Ver-
fügung	gestellt,	um	sowohl	Kunden	als	auch	Forschern	und	Experten	die	Möglichkeit	zu	geben,	
anhand	dieser	Einschätzungen	und	Bewertungen	vorzunehmen.	Außerdem	engagiert	sich	Red	
Hat	an	verschiedenen	Forschungsprojekten	zur	Sicherheit,	um	stets	den	neuesten	Sicherheits-
standards	entsprechen	zu	können	[139],	[140].		
JBoss	
Die	JBoss	Corporation	wurde	2004	gegründet	und	im	Juni	2006	von	Red	Hat	übernommen	[141].	
Der	Kaufpreis	betrug	420	Millionen	US-Dollar	[142].	Die	Zielgruppe	der	JBoss	Inc.	sind	Unter-
nehmen	jeglicher	Art.	Das	Angebot	richtet	sich	dementsprechend	an	den	Massenmarkt.	Als	Value	
Proposition	des	Angebots	wird	von	JBoss	hohe	Flexibilität	angeführt	[143].	Die	Wettbewerbs-
vorteile	der	Red	Hat	Inc.	gelten	durch	die	Übernahme	ebenfalls	für	die	Produkte	der	JBoss	Inc.	
Die	JBoss	Community	soll	den	Austausch	zwischen	Entwicklern	fördern,	dabei	stehen	insbeson-
dere	Diskussionen	und	Problemlösungen	im	Fokus	[144].	Die	Red	Hat	Community	wird	von	der	
JBoss	Inc.	genutzt,	dort	findet	der	Großteil	des	Austausches	zwischen	Nutzern	und	dem	Unter-
nehmen	statt.	Umsätze	werden	durch	den	Vertrieb	von	unterstützenden	Services	rund	um	die	
von	JBoss	angebotene	Plattform	generiert.	Zu	diesen	Services	gehören	Beratung	und	Training.	
Kunden	können	gegen	 eine	 jährliche	Gebühr	 ab	8.000	US$	 technischen	 Support	 und	weitere	
Dienstleistungen	 in	Anspruch	nehmen.	Die	Geschäftspartner	der	Red	Hat	 Inc.	sind	durch	den	
Kauf	der	JBoss	Inc.	ebenfalls	Geschäftspartner	dieses	Unternehmens.	JBoss	ist	auf	dem	unter-
nehmensbetriebenen	Marketplace	von	Red	Hat	als	Bereich	für	Erweiterungen	vertreten.	Doch	
auch	auf	anderen	Marketplaces	sind	Plug-Ins	und	Schnittstellen	für	JBoss	vorhanden.	
Die	JBoss	Enterprise	Application	Platform	(EAP)	wird	auf	GitHub	unter	der	Apache	License	Ver-
sion	2.0	veröffentlicht	[145].	Die	Plattform	kann	als	Standardsoftware	ohne	die	Entwicklung	ei-
gener	Schnittstellen	genutzt	werden,	allerdings	kann	diese	ebenfalls,	durch	die	Open	Source-
Technologie,	als	Individualsoftware	mit	selbstentwickelten	Schnittstellen	im	Unternehmen	be-
reitgestellt	werden.	Die	JBoss	EAP	kann	in	allen	Cloud-Szenarien	bereitgestellt	werden,	das	be-
deutet	Public,	Hybrid	und	Private	Cloud	sind	möglich	[143].	Die	mögliche	Architekturvariante	
ist	On-Premise	Entwicklung	und	Ausführung	in	der	Cloud.	Um	Sicherheit	zu	gewährleisten	wer-
den	alle	Sicherheitsfeatures	und	-mechanismen	der	Red	Hat	 Inc.	 in	der	 Integrationsplattform	
implementiert.		
OpenShift	
OpenShift	ist	ein	Software-Produkt	der	Red	Hat	Inc.	[146].	Die	Zielgruppe	des	Angebots	ist	wie	
bei	 Red	 Hat	 unternehmensorientiert	 und	 der	 Massenmarkt.	 Die	 Value	 Proposition	 der	 O-
penShift-Anwendung	ist	nach	der	Unternehmenswebsite	die	Einfachheit.	Dieser	Vorteil	findet	
sich	im	Erwerb,	in	der	Einrichtung	und	in	der	Anwendung	wieder.	Neben	der	Red	Hat	Commu-
nity	setzt	OpenShift	auf	automatisierte	Services,	das	bedeutet,	dass	die	Auftragsabwicklung	ohne	
persönliche	 Interaktion	erfolgen	kann.	Zusätzlich	zum	Erlösmodell	der	Red	Hat	 Inc.	wird	ein	
„Pro-Plan“	für	OpenShift	angeboten.	Dieser	Plan	bietet	beispielsweise	Support	und	erweiterte	
Ressourcen	und	wird	monatlich	abgerechnet.	Des	Weiteren	gibt	es	einen	Enterprise-Plan,	der	
erweiterte	Leistungen	rund	um	das	Produkt	bietet	[147].	OpenShift	besitzt	zusätzlich	den	Red	
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Hat-Geschäftspartnern	eigene	Partner,	die	das	Leistungsangebot	unterstützen.	Zu	diesen	gehö-
ren	Accenture,	6fusion,	New	Relic	und	Amazon	Web	Services,	von	denen	die	unterliegende	Inf-
rastruktur	bezogen	wird.	OpenShift	betreibt	zwar	keinen	eigenen	Marketplace	und	ist	auch	nicht	
auf	dem	von	Red	Hat	betriebenen	enthalten,	jedoch	ist	das	Unternehmen	auf	denen	anderer	Un-
ternehmen	enthalten.	Beispielsweise	enthält	der	Eclipse	Marketplace	ein	Plug-In	für	OpenShift.	
Der	Quellcode	der	OpenShift-Plattform	wird	auf	GitHub	unter	der	Apache	License	2.0	veröffent-
licht,	wie	bei	Red	Hat	üblich	[148].	Bei	der	OpenShift-Integrationsplattform	handelt	es	sich	um	
Individualsoftware,	der	Kunde	kann	also	eigene	Schnittstellen	entwickeln	und	nutzen.	Bereitge-
stellt	wird	die	Software	in	einer	Public	Cloud.	Lediglich	im	Enterprise-Plan	wird	dem	Kunden	die	
Möglichkeit	der	Nutzung	einer	Virtual	Private	Cloud	ermöglicht.	Eine	Virtual	Private	Cloud	ist	
eine	Plattform,	die	auf	der	Public	Cloud	läuft	und	die	Technologie	der	Virtual	Private	Networks	
(VPN)	 nutzt	 [27,	 S.	10].	 Daraus	 ergeben	 sich	 die	 möglichen	 Architekturvarianten	 der	 On-
Premise,	ebenso	wie	der	Cloud-Entwicklung	und	der	Cloud-Ausführung,	die	zwingend	in	der	Red	
Hat-Cloud	erfolgt.	Bezüglich	des	Sicherheitsaspekts	verweist	OpenShift	auf	die	in	Anspruch	ge-
nommenen	Sicherheitsfeatures	von	Amazon	Web	Services,	die	unter	anderem	Verschlüsselung	
und	Übertragungssicherheit	umfassen.	Des	Weiteren	werden	die	Sicherheitsfeatures	von	Red	
Hat	umgesetzt.	

SnapLogic	
SnapLogic	ist	ein	US-amerikanisches	Unternehmen,	das	Integration	Platform	as	a	Service	anbie-
tet.	Der	Vorstand	besteht	aus	sechs	Mitgliedern,	wobei	der	CEO,	Gaurav	Dhillon,	ein	Gründer	des	
Unternehmens	Informatica	war	[149].	Die	Aktiengesellschaft	Informatica	ist	ein	Unternehmen,	
das	ebenfalls	Datenintegrationssoftware	anbietet	[150].	Die	von	SnapLogic	angebotene	Integra-
tionsplattform	richtet	sich	an	Unternehmenskunden.	Wettbewerbsvorteile	sieht	das	Unterneh-
men	in	der	ersten	Linie	in	der	Einfachheit	und	Modernität	seiner	Software.	Des	Weiteren	enthält	
die	SnapLogic-Plattform	eine	Künstliche	Intelligenz,	mit	der	sie	sich	von	anderen	Integrations-
Plattformen	abhebt	[151].	Die	Leistung	kann	ohne	persönliche	Unterstützung	in	Anspruch	ge-
nommen	werden.	Zusätzlich	betreibt	SnapLogic	eine	nur	für	Kunden	zugängliche	Community.	
Das	Unternehmen	bietet	seinen	Kunden	kostenfreien	Support	an,	der	per	Telefon,	E-Mail	oder	
das	Online	Support	Center	in	Anspruch	genommen	werden	kann	[152].	SnapLogic	konnte	in	ei-
ner	 ersten	 Finanzierungsrunde	2,3	Millionen	US-Dollar	 gewinnen.	Hauptkapitalgeber	 hierbei	
waren	Andreessen	Horowitz,	Maples	Investments	und	Brian	McClendon,	der	Engineering	Vize-
präsident	von	Google	[149].	In	den	folgenden	Finanzierungsrunden	konnten	weitere	Investoren	
wie	Microsoft,	Triangle	Peak	Partners,	Silver	Lake	Waterman	und	Ignition	Partners	gewonnen	
werden.	 Insgesamt	 erhielt	 das	 Unternehmen	 136,3	 Millionen	 US$	 zu	 Finanzierungszwecken	
[153].	Die	Software	wird	 in	der	Commercial,	der	Enterprise	und	der	Ultra	Enterprise	Edition	
angeboten,	die	jeweils	jährlich	abgerechnet	werden	und	bei	50.000	US$	pro	Jahr	beginnen.	Ne-
ben	den	Investoren	unterhält	SnapLogic	auch	Geschäftsbeziehungen	zu	anderen	Unternehmen.	
Zu	diesen	Geschäftspartnern	gehören	Amazon	Web	Services,	cloudera,	Google	Cloud	Platform,	
Microsoft,	pwc,	Salesforce	und	Verizon	[154].	SnapLogic	betreibt	keinen	eigenen	Marketplace,	
ist	allerdings	auf	anderen	enthalten,	beispielsweise	auf	Marketplaces	der	Unternehmen	Amazon	
Web	Services	und	Microsoft	Azure.	
Der	Quellcode	der	Enterprise	Integration	Cloud	des	Unternehmens	SnapLogic	wird	auf	GitHub	
unter	der	BSD	2-Clause	Lizenz	veröffentlicht	[155].	Die	BSD-License	 ist	eine	Non-Copyleft-Li-
zenz.	SnapLogic	bietet	eine	Open-API,	anhand	derer	Erweiterungen	des	Codes	entwickelt	wer-
den	können.	Auf	diese	Art	können	Entwickler	zu	dem	Quellcode	der	Integrationsplattform	bei-
tragen.	Es	können	auch	Änderungen	am	Code	vorgenommen	werden,	diese	müssen	allerdings	
einen	umfangreichen	Genehmigungsprozess	und	eine	Nutzenevaluierung	durchlaufen,	bevor	sie	
übernommen	werden	[156].	Bei	der	Enterprise	Integration	Cloud	handelt	es	sich	um	Individu-
alsoftware.	Die	Anwendung	umfasst	zahlreiche	Schnittstellen	und	ermöglicht	es	seinen	Nutzern	
zusätzlich,	eigene	Schnittstellen	zu	entwickeln.	Die	Bereitstellung	der	Plattform	kann	in	einer	
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Public	Cloud,	einer	Hybrid	Cloud	und	einer	Private	Cloud	erfolgen.	Folglich	kann	die	Enterprise	
Integration	Cloud	sowohl	On-Premise	als	auch	in	der	Cloud	ausgeführt	werden.	Die	Konfigura-
tion	und	Entwicklung	der	Integration	erfolgt	On-Premise.	Die	Plattform	entspricht	hohen	Sicher-
heitsstandards,	 da	 Mechanismen	 wie	 Datenverschlüsselung,	 Berechtigungsmanagement	 und	
keine	Datenspeicherung	von	Geschäfts-	und	Transaktionsdaten	implementiert	werden.	Das	Un-
ternehmen	hat	sich	mehrfach	im	Bereich	der	Datensicherheit	zertifiziert.	Die	Infrastruktur	hat	
ebenfalls	einen	hohen	Sicherheitsstandard,	weil	diese	komplett	von	Amazon	Web	Services	be-
zogen	wird	[157].	
WSO2	
WSO2	ist	ein	2005	gegründetes	Unternehmen,	das	Open	Source-Anwendungen	anbietet.	Insbe-
sondere	eine	Plattform	zur	Integration	von	Anwendungen	und	Web-Services	wird	entwickelt.	
Das	Unternehmen,	dessen	CEO	Tyler	Jewell	ist,	hat	etwa	500	Angestellte.	Die	Gründer	sind	beide	
in	hochrangigen	Positionen	des	Unternehmens	angestellt,	Sanjiva	Weerawarana	als	Chairman	
und	Chief	Architect	und	Paul	Fremantle	als	CTO.	Der	Hauptsitz	des	Unternehmens	liegt	in	den	
USA,	aber	der	Großteil	der	Forschung	und	Entwicklung	erfolgt	in	Colombo	auf	Sri	Lanka	[158].	
Das	Angebot	der	Integrationsplattform	richtet	sich	an	Unternehmen.	Wettbewerbsvorteile	sieht	
das	Unternehmen	in	seinem	Support	und	der	hohen	Flexibilität,	die	einem	Unternehmen	mit	der	
Software	ermöglicht	wird	[159].	Die	Beziehung	zu	den	Kunden	ist	bei	WSO2	durch	automati-
sierte	Services,	 eine	Community	und	persönliche	Unterstützung	geprägt.	Die	automatisierten	
Services	ermöglichen	es	Kunden,	ohne	zwingende	persönliche	Interaktion	die	Leistungen	des	
Unternehmens	in	Anspruch	zu	nehmen.	Die	persönliche	Unterstützung	umfasst	Level	3-Support,	
also	kann	ein	Kunde	bei	Problemen	mit	den	Entwicklern	des	Unternehmens	in	Austausch	treten.	
Die	 Community	 besteht	 aus	 Meetings,	 Mailing-Listen	 und	 Diskussionen	 auf	 Stack	 Overflow	
[160].	WSO2	wird	zum	Teil	von	anderen	Unternehmen	finanziert.	Zu	den	Investoren	gehören	
Intel	und	Cisco.	Auch	WSO2	veranstaltet	Konferenzen	auf	den	verschiedenen	Kontinenten,	bei	
denen	die	Teilnehmer	für	ihre	Teilnahme	bezahlen.	In	Europa	liegen	die	Preise	zwischen	360€	
und	730€	[161].	Weiterhin	werden	Umsätze	durch	das	Angebot	von	Service-Abonnements	ge-
neriert.	Das	Service-Abonnement	beinhaltet	zusätzliche	Features,	Support	und	Beratungsleis-
tungen.	Geschäftspartner	des	Unternehmens	WSO2	 zahlen	 einen	 jährlichen	Beitrag,	 der	 zwi-
schen	 2.500	 US$	 und	 10.000	 US$	 liegt	 [162].	 Einige	 dieser	 Geschäftspartner	 sind	 die	
Unternehmen	Chakray,	Yenlo,	Redpill	Linpro,	Smart	Software,	Core	Consulting,	Capgemini	und	
CGI	[163].	WSO2	betreibt	einen	eigenen	Marketplace,	auf	dem	weitere	vordefinierte	Schnittstel-
len	für	die	Integrationsplattform	angeboten	werden.	Des	Weiteren	ist	das	Unternehmen	auf	Mar-
ketplaces	anderer	Unternehmen	vertreten,	zum	Beispiel	auf	dem	AWS	Marketplace	oder	dem	
Eclipse	Marketplace.	
Eines	der	angebotenen	Produkte	im	Zusammenhang	mit	der	WSO2	Plattform	ist	die	WSO2	In-
tegration,	die	IPaaS-Lösung.	Der	Quellcode	dieser	Lösung	wird	auf	GitHub	zur	Verfügung	gestellt	
und	unterliegt	der	Apache	License	2.0	[164].	Ein	Beitrag	zum	Code	kann	geleistet	werden,	indem	
Sicherheitsschwachstellen	und	Bugs	gemeldet	werden.	Doch	 im	WSO2	Repository	kann	 jeder	
einen	Bereich	des	GitHub-Repositorys	auschecken,	ändern	und	einen	Pull-Request	senden,	der	
in	der	Folge	eine	Überprüfung	der	Änderung	startet.	Nach	erfolgreicher	Prüfung	der	Änderung	
wird	diese	übernommen	[165].	Die	Integrationsplattform	kann	sowohl	als	Standardsoftware	als	
auch	als	Individualsoftware	genutzt	werden.	Der	Quellcode	kann	in	allen	Cloud-Varianten	be-
reitgestellt	werden,	also	in	einer	Public	Cloud,	in	einer	Hybrid	Cloud	und	in	einer	Private	Cloud.	
Soll	die	Entwicklung	und	die	Ausführung	in	der	WSO2-Cloud	erfolgen,	muss	dafür	ein	Vertrag	
mit	monatlicher	Zahlung	geschlossen	werden.	Diese	Verträge	starten	bei	129	US$	pro	Monat	und	
können	bis	zu	9.980	US$	pro	Monat	kosten.	Der	Betrag	ist	dabei	von	dem	genutzten	Funktions-	
und	Ressourcenumfang	abhängig	[166].	Die	Einrichtung	und	der	Betrieb	einer	VPN-Verbindung	
werden	mit	zusätzlichen	498	US$	monatlich	berechnet.	Die	Software	kann	auch	in	der	unterneh-
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mensinternen	Infrastruktur	des	Kunden	bereitgestellt	werden,	so	dass	in	diesem	Fall	die	Ent-
wicklung	On-Premise	erfolgt	und	die	Ausführung	in	der	Cloud	oder	ebenfalls	On-Premise.	WSO2	
bietet	ebenfalls	den	Dienst	 Identity	and	Access	Management	an,	der	höhere	Sicherheit	durch	
stärkere	Authentifizierung,	die	Verwaltung	von	Berechtigungsgruppen	und	-einstellungen	und	
Überwachungsprozessen	bietet	[167].	Der	Identity	and	Access	Management-Dienst	wird	monat-
lich	pro	Nutzer	abgerechnet	[168].	Doch	auch	ohne	einen	weiteren	Dienst	in	Anspruch	zu	neh-
men,	wird	Datensicherheit	in	der	WSO2	Integrationsplattform	durch	DSGVO-Compliance	sicher-
gestellt	[169].	

3.2 Analogiefindung	zu	Geschäftsmodellen	
In	 diesem	 Kapitel	 werden	 die	 Geschäftsmodelle	 ausgewählter	 IPaaS-Anbieter	 analysiert,	 um	
Best	Practices	zu	identifizieren	und	diese	auf	einen	IPaaS-Anbieter	im	Zusammenhang	mit	dem	
Open	Integration	Hub	zu	übertragen.	
Der	Bedarf	an	Integrationslösungen	für	die	eingesetzte	heterogene	IT-Infrastruktur	innerhalb	
von	Unternehmen	und	zwischen	Unternehmen	steigt	durch	gestiegene	Vernetzungen	und	dem	
Einsatz	 von	 cloud-basierten	 Unternehmensanwendungen	 rasant	 an.	 Das	 Forschungsinstitut	
Markets	and	Markets	prognostiziert	ein	globales	IPaaS-Marktvolumen	im	Jahr	2021	in	Höhe	von	
2.998,3	Mio.	USD	[170].	Im	Vergleich	zur	Marktgröße	von	528	Mio.	USD	im	Jahr	2016	liegt	dem-
entsprechend	die	Compound	Annual	Growth	Rate	(CAGR)	bei	41,5 %	im	gewählten	Zeitraum	von	
2016	bis	2021.	Ähnliche	Ergebnisse	stammen	von	der	Organisation	[171].	Diese	erwartet	im	Jahr	
2022	ein	Marktvolumen	von	4.054,8	Mio.	USD	mit	einer	CAGR	von	40,4 %	im	Prognosezeitraum	
von	2012	bis	2022.	
Das	OIH-Projekt	wird	unter	Leitung	des	Branchenverbandes	 [172]	mit	acht	Projektpartnern4	
und	einem	Gesamtinvestitionsvolumen	von	8,8	Mio.	Euro	seit	dem	01.07.2017	entwickelt.	Bis	
zum	01.06.2019	arbeitet	das	Konsortium	an	der	Open	Source-Integrationsplattform	Open	In-
tegration	Hub.	Das	offene	Entwicklungsprojekt	der	Cloud	Community	verfolgt	das	Ziel,	möglichst	
viele	Unterstützer	aktiv	einzubinden	und	somit	neue	Standards	zu	etablieren,	von	denen	mög-
lichst	viele	Unternehmen	profitieren	können.	Standardisierte	Schnittstellen	und	generische	Da-
tenmodelle	 sollen	 einen	 anwendungsübergreifenden	 und	 rechtssicheren	 Datenaustausch	 er-
möglichen	 und	 insbesondere	 den	 Ansprüchen	 deutscher	 KMU	 in	 Bezug	 auf	
Sicherheitsanforderungen	 gerecht	werden	 [172].	 Aufbauend	 auf	 dieser	 Plattform	 können	 di-
verse	Geschäftsmodelle	entwickelt	und	betrieben	werden,	wie	bspw.	eine	IPaaS-Oberfläche,	die	
es	Kunden	 in	einer	Low-Code-Umgebung	ermöglichen	 Integrationsflüsse	zu	erstellen.	Zudem	
können	 Marktplätze	 für	 Anwendungen	 entstehen,	 welche	 die	 eingebundenen	 Produkte	 von	
SaaS-Anbietern	beinhalten.		

Beschreibung	des	Vorgehens	
In	dem	noch	jungen	Forschungsgebiet	über	Integration	Platform	as	a	Service	sind	keine	Analy-
sen	der	Geschäftsmodelle	vorzufinden.	Institute	und	Unternehmen	(bspw.	Gartner	Inc.	oder	P&S	
Market	Research	Inc.)	veröffentlichen	Analysen	der	Produkte	und	Unternehmen,	um	Erfolgsfak-
toren,	Vor	und	Nachteile	der	Produkte	zu	identifizieren.	Außerdem	finden	sich	auf	Vergleich-
sportalen	(bspw.	G2Crowd	oder	Capterra)	Beschreibungen	und	Bewertungen	der	einzelnen	In-
tegrationsplattformen.	 Es	 existieren	 allerdings	 keine	 konsistenten	 Analysen	 von	 den	
Geschäftsmodellen	bestehender	IPaaS-Anbieter	mit	Hilfe	einer	Methode	aus	der	Geschäftsmo-
dellforschung.	In	dieser	Arbeit	wird	diese	bestehende	Lücke	geschlossen,	da	mittels	des	Business	

																																																								
4 	Elastic.io,	 Wice,	 Baasaas	 Stone	 One,	 YQ,	 Technische	 Universität	 Berlin,	 Frauenhofer	 IESE,	 ELO	 Digital	 Office,	
Agindo,	Telekom	T-Systems,	EuroCloud	Deutschland,	1&1	[172].	
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Model	Canvas	die	Geschäftsmodelle	einer	Unternehmensauswahl,	bestehend	aus	proprietären	
und	Open	Source-Anbietern,	analysiert	wird.	
Als	Erstes	wird	eine	Auswahl	an	Unternehmen	getroffen,	die	analysiert	werden,	um	Best	Prac-
tices	zu	identifizieren,	welche	schließlich	im	Kontext	des	OIHs	betrachtet	werden.	Die	Analyse	
unterteilt	sich	in	fallbasierten	Beschreibungen	des	Business	Model	Canvas	für	die	Unternehmen	
Informatica,	Dell	Boomi,	Alfresco	und	Red	Hat	Fuse	und	einer	tiefergehenden	Analyse	der	ein-
zelnen	Komponenten	als	Best	Practices	für	alle	betrachteten	Anbieter.	Hierdurch	ergibt	sich	ein	
allgemeines	Verständnis	für	die	Unternehmen	als	Ganzes	und	den	Best	Practices	der	Geschäfts-
modellkomponenten	im	Besonderen.	In	Kapitel	4.2	werden	die	Ergebnisse	beschrieben	und	für	
einen	IPaaS-Anbieter	im	Zusammenhang	mit	dem	Open	Integration	Hub	abgeleitet.	Drei	Busi-
ness	Model	Blueprints	dienen	der	einfachen	Darstellung	und	Übersicht	zu	den	drei	wesentlichen	
Geschäftsmodellmechanismen	Einnahme-	und	Kostenstruktur,	Kundengewinnung	 sowie	dem	
Community	Management.	

Businesssteckbriefe	
Für	die	Untersuchung	ist	es	von	Bedeutung,	dass	die	ausgewählten	Anbieter	Unternehmenskun-
den	bedienen	und	durch	die	Unternehmenshistorie	ihren	Erfolg	bewiesen	haben.	Guttridge	et	al.	
[4]	analysierte	17	IPaaS-Anbieter	und	definierte	hieraus	sieben	Marktführer	(Informatica,	Dell	
Boomi,	Workato,	 Jitterbit,	SnapLogic,	Oracle,	Microsoft),	welche	 in	die	Analyse	aufgenommen	
werden.	Da	das	Vergleichsportal	G2Crowd	Zapier	ebenfalls	zu	den	Marktführern	zählt	und	diese	
Plattform	insbesondere	Kleinstunternehmen	anspricht,	wurde	die	Liste	der	proprietären	Anbie-
ter	hierdurch	ergänzt	[173].	Die	betrachteten	Open	Source-Anbieter	sind	Alfresco	und	Red	Hat	
(mit	 dem	Produkt	Fuse	und	Fuse	Online).	Da	weitere	Open	Source-Integrationsanbieter,	wie	
Apache	Camel	und	MyOpenFactory	zwar	Integrationslösungen	jedoch	kein	ganzheitliches	IPaaS-
Produkt	anbieten,	wurden	diese	nicht	weiter	in	der	Geschäftsmodellanalyse	berücksichtigt.	

Informatica	
Die	Informatica	Inc.	war	2017	mit	über	8.500	Kunden	der	Marktführer	im	Enterprise	Segment	
des	IPaaS-Marktes.	Die	Informatica	Intelligent	Cloud	Service	(IICS)	als	Teil	der	Informatica	In-
telligent	Data	Platform	konnte	2017	einen	Kundenzuwachs	von	1.500	(+21 %)	verzeichnen,	was	
eine	geschätzte	Umsatzsteigerung	von	50 %	auf	ca. 190	–	200	Mio.	USD	bewirkte	[4].	IICS	enthält	
Daten-	 und	 Anwendungsintegrationen,	 API-Management,	 B2B/EDI-Integration,	 Integration	
Hub,	Datenqualitätsmanagement,	Datenkataloge,	Big	Data	Management,	Data	Security	und	Mas-
ter	Data	Management	[174].	Die	metadatenbasierte	künstliche	Intelligenz	CLAIRE	optimiert	die	
Integrationsflusserstellung	im	Hinblick	auf	Qualität	und	Geschwindigkeit	[174].	IICS	wird	als	Ba-
sisprodukt	mit	Add-Ons	angeboten,	die	eine	Bandbreite	an	Integrationsszenarien	unterstützen	
[175].	Eine	enge	Partnerschaft	mit	dem	AWS	Marketplace	dient	als	Kanal	für	Add-On	Kompo-
nenten	[176].	Angeboten	werden	Integrationslösungen	für	die	Cloudplattformen	AWS,	Microsoft	
Azure	und	Google	Cloud	Platform.	
Dell	Boomi	
Dell	Boomi	 ist	nach	dem	Verkauf	der	restlichen	Softwaresparte	 im	Jahr	2016,	das	 letzte	Soft-
wareangebot	des	Mutterkonzerns	Dell	Technologies	[177].	Dell	Boomi	war	2017	mit	7.500	Nut-
zern	seiner	AtomSphere	IPaaS-Lösung	der	zweitgrößte	globale	Anbieter	[3].	Ähnlich	wie	Infor-
matica,	 konnte	 Dell	 Boomi	 2017	 rund	 1.500	 Neukunden	 akquirieren	 und	 verzeichnete	 eine	
geschätzte	Umsatzsteigerung	von	50 %	auf	ca. 150	Mio.	USD	[3].	Die	AtomSphere	Platform	ent-
hält	Anwendungs-	und	Datenintegration,	API-Design	und	-Management,	Master	Data	Hub	(Big	
Data	Management),	B2B/EDI	Management,	Workflow	Automatisierung	und	App	Entwicklung	
[36].	 AtomSphere	wird	 in	 fünf	 unterschiedlichen	Editionen	 angeboten,	 die	 sich	 von	Base	 bis	
Enterprise	Plus	nach	Größe	und	Komplexität	des	jeweiligen	Kundensegments	unterscheiden.	Zu	
den	Leistungen	der	verschiedenen	Editionen	können	Add-Ons	bezogen	werden,	(z.B. Premium	
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Support,	weitere	Konnektoren,	Parallel	Processing	etc.)	[178].	Dell	Boomi	wirbt	mit	metadaten-
basierten	Integrationsflussvorschlägen,	die	das	Erstellen	dieser	vereinfachen	und	beschleunigen	
sollen	[179].	

Workato	
Workato	2013	mit	dem	Sitz	in	Cupertine,	Kalifornien,	U.S.A.	gegründet,	ist	ein	vollständig	IPaaS	
fokussiertes	 Unternehmen.	 Investoren	 sind	 unter	 anderem	 Salesforce,	 Storm	 Ventures	 und	
Workday	[180].	Workato	bietet	fünf	verschiedenen	Editionen	der	IPaaS-Lösung	an:	Base,	Pro-
fessional,	Business,	Business	Plus	und	Enterprise	[181].	Diese	unterscheiden	sich	im	Umfang	der	
Funktionalitäten,	Menge	 verbrauchbarer	Ressourcen	 (Verbindungen,	 Transaktionen,	 Job	His-
tory	Speicher,	Polling	Intervalle	etc.)	und	Art	des	Supports.	Für	Non-Profit-Organisationen	sind	
diese	Editionen	rabattiert	erhältlich	und	eine	Community	Edition	wird	vollständig	kostenlos	für	
private	Nutzer	angeboten.	In	fünf	Jahren	konnte	Workato	3.500	Neukunden	gewinnen	und	somit	
seinen	Umsatz	verdreifachen	[3].		

Jitterbit	Harmony	Platform	
Jitterbit	Harmony	Platform	wurde	2003	in	Alameda,	Kalifornien,	U.S.A.	gegründet	und	ist	ein	In-
tegration	Software	Anbieter	mit	dem	Fokus	auf	kleine	und	mittelständische	Unternehmen	[3].	
Seit	2010	bietet	Jitterbit	das	On-Premise	Produkt	Enterprise	Cloud	Edition	an	[182].	Die	Har-
mony	Plattform,	welche	seit	2014	erhältlich	ist,	bietet	Unterstützung	in	der	Integration	diverser	
Clouds,	Interenterprise	und	On-Premise	Umgebungen,	API	Autocreation	und	API-Management	
an.	Mit	großen	monatlichen	und	kleineren	wöchentlichen	Updates	kann	Jitterbit	sehr	schnell	auf	
die	sich	ändernden	Herausforderungen	am	Markt	reagieren	und	auf	Kundenbedürfnisse	einge-
hen	[3].	Zudem	biete	Jitterbit	Lösungen	für	Independent	Software	Vendors	und	SaaS-Anbieter	
inklusiver	Templates	für	viele	Cloud-	und	On-Premise	Integrationen	an,	um	so	die	Integrations-
qualität	sicherzustellen	[183].	
Microsoft	Azure	Logic	Apps	
Im	Juli	2016	hat	Microsoft	Azure	Logic	Apps,	eine	Stand-Alone	IPaaS-Lösung,	auf	den	Markt	
gebracht.	Seit	2018	ist	Azure	Integration	Services	ein	Sammelbegriff	für	eine	Bandbreite	an	in-
tegrationsbezogenen	Komponenten,	einschließlich	Azure	Logic,	API-Management,	Service	Bus	
und	Event	Grid	[3].	Data	Factory	runden	das	Produktportfolio	ab,	indem	es	Extraction,	Transfor-
mation	und	Loading	(ETL)	Workloads5	unterstützt	[184].		

Oracle	
Oracle	wurde	1977	in	Redwod	Shores,	Kalifornien,	U.S.A.	gegründet	und	bietet	ein	breites	Spekt-
rum	an	IPaaS	Techologien	an,	die	eng	mit	der	hauseigenen	unterliegenden	Infrastruktur	verbun-
den	sind,	welche	Oracle	als	IaaS,	PaaS,	SaaS	anbietet	[3].	Oracle	Integration	Cloud	Services	(ICS)	
adressieren	vorwiegend	das	High-Productivity	Segment	von	Ad-Hoc	Integratoren.	Oracle	bietet	
vielfältige	 xPaaS-Lösungen	 an,	 die	 mit	 der	 IPaaS-Lösung	 kombiniert	 werden	 können,	 wie	
z.B. Oracle	Process	Cloud	Service	für	eine	verbesserte	Orchestrierung	und	Business	Activity	Mo-
nitoring,	Oracle	Data	Integration	Platform	Cloud	für	Datenmanipulation	[185].	Zudem	bieten	die	
Produkte	Oracle	Apiary	und	die	AI	Platform	Cloud	Service	API-Management	an	[185].	Oracle	Ma-
naged	File	Transfer	Cloud	Service	ermöglicht	das	das	Management	von	Datentransfer	und	Oracle	
IoT	Cloud	Service	bietet	eine	Internet	of	Things	(IoT)	Integration	an	[185].	Auch	Oracle	verzeich-
nete	2017	ein	starkes	Marktwachstum	auf	3.000	Kunden	im	IPaaS-Segment,	was	den	Kunden-
stamm	nahezu	verdreifachte	[3].	

																																																								
5	ETL	beschreibt	den	Vorgang	der	Extrahierung,	Transformierung	und	des	Ladens	von	Daten	aus	einer	Quellen	in	
eine	Zieldatenbank.	
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SnapLogic	
SnapLogic,	2006	in	San	Mateo,	Kalifornien,	U.S.A.	gegründet,	bietet	die	Enterprise	Integration	
Cloud	für	Daten-	und	Anwendungsintegration	an,	die	von	mehr	als	1.275	Unternehmenskunden	
genutzt	wird	[3].	SnapLogic	kann	ein	breites	Angebot	von	klassischen	IPaaS	Funktionen	anbie-
ten,	um	Cloud	und	On-Premise	Anwendungen,	APIs,	Analytics,	Big	Data	und	IoT	zu	integrieren	
[186]	.	Die	Nutzer	können	auf	über	450	Konnektoren	(sogenannte	Snaps)	zurückgreifen,	Pipe-
lines	entwickeln	und	wiederverwertbare	Muster	erstellen	[187].	
Die	IPaaS-Lösung	Zapier	wurde	im	Frühling	2018	vom	Vergleichsportal	G2Crowd	zum	Markt-
führer	ernannt	[173].	Zapier	spricht	private	Kunden	und	kleine	Unternehmen	an.	Hierzu	wird	
eine	freie	Version	angeboten,	welche	einfache	Aufgaben	automatisiert	und	einen	Basissupport	
bereitstellt.	Die	erstellten	Integrationsflüsse	(sogenannte	Zaps)	können	bis	zu	zwei	Stufen	ent-
halten.	Die	Edition	For	Work	adressiert	kleine	Unternehmen.	Hierfür	werden	über	drei	Schritte	
pro	Integrationsfluss	mit	allen	verfügbaren	Applikationen	(über	1000)	inklusive	Premium	Sup-
port	angeboten.	Zudem	können	Daten	 für	eine	präzise	Automatisierung	gefiltert	werden.	Die	
Edition	For	Teams	wird	ab	250	USD	pro	Monat	für	Teams	angeboten,	welche	zusammen	an	Pro-
jekten	arbeiten.	Unbegrenzt	viele	Zaps	können	hier	mit	unbegrenzt	vielen	Teilnehmern	geteilt	
werden	[188].	
Alfresco	
Alfresco	ist	ein	auf	Open	Source	basierendes	Unternehmen	für	Integrationsdienstleistungen	und	
bietet	 innerhalb	der	Digital	Business	Platform	unterschiedliche	Leistungen	an.	Drei	Produkte	
werden	 aufbauend	 aufeinander	 angeboten	 und	 können	 in	 einer	 Public,	 Private	 oder	 Hybrid	
Cloud	bereitgestellt	werden.	Das	Basisprodukt	Alfresco	Content	Services	ermöglicht	Datenin-
tegration,	Messaging	und	Co-Working,	Big	Data	Management.	Alfresco	Process	Services	bietet	
Prozessmodellierung,	 -implementierung	 und	 -aktualisierung,	 Anwendungsintegrationen	 und	
API-Management	an.	Alfresco	Governance	Services	fokussiert	sich	auf	die	Compliance	in	den	in-
tegrierten	Anwendungen	und	Geschäftsabläufen	mit	automatisiertem	Record	Management	und	
nachverfolgbarer	Prozesshistorie.	Alfresco	 ist	die	 einzige	Open	Source-Lösung,	die	nach	DoD	
5015.026	für	den	Bereich	Records	Management	zertifiziert	ist.	

Red	Hat	Fuse	
Die	Red	Hat	Inc.	ist	mit	einem	Umsatz	von	2,92	Milliarden	USD	(2018)	und	11.870	Angestellten	
der	weltweit	führende	Anbieter	von	Open	Source-Software	[190].	Mit	der	Veröffentlichung	von	
Red	Hat	Fuse	ergänzt	das	Unternehmen	sein	cloud-basiertes	Portfolio	um	eine	IPaaS-Lösung.	
Damit	erweitert	Red	Hat	seine	 innovative	Integrationsmöglichkeiten	der	OpenShift	Container	
Platform,	welche	als	fortschrittliche	Kubernetes	Plattform	gilt	[191].	Mit	Fuse	kann	der	Kunde	
containerbasiert	Integrationsflüsse	erstellen,	entwickeln	und	auf	hybriden	Umgebungen	bereit-
stellen.	Fuse	kann	entlang	von	3scale	(API-Management)	und	Red	Hat	OpenShift	(Container	Plat-
form)	genutzt	werden.	Fuse	Online	bezeichnet	die	vollständig	cloud-basierte	IPaaS-Lösung,	wel-
che	diesbezüglich	optimiert	wurde.	

In	der	folgenden	Tabelle	7	sind	die	untersuchten	Anbieter	zusammenfassend	dargestellt.	

																																																								
6	Das	U.S.	Department	of	Defence	beurteilt	anhand	verschiedener	Kriterien	die	Sicherheit	von	IT-Dienstleistungen	
und	zertifiziert	diese	[189].	
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Unternehmen	 Lizenztyp	 IPaaS-Angebot	 Anzahl	der	Kunden	

Informatica	 Proprietär	 Informatica	Intelligent	
Cloud	Services	

>	8.500	[4,	S.	11]	

Dell	Boomi	 Proprietär	 AtomSphere	 >	7.500	[4,	S.	8]	

Jitterbit	 Proprietär	 Jitterbit	Harmony	
Platform	

>	1.3007	[192]	

Microsoft	 Proprietär	 Microsoft	Azure	Logic	
Apps	

>	5.000	[4,	S.	13]	

Workato	 Proprietär	 Workato	 >	3.500	[4,	S.	20]	

Oracle	 Proprietär	 Oracle	Integration	
Cloud	Services	

>	3.000	[4,	S.	16]	

SnapLogic	 Proprietär	 Enterprise	Integration	
Cloud	

>	1.300	[4,	S.	18]	

Zapier	 Proprietär	 Zapier	 >	1.000.000	Nutzer8	[193]		

Red	Hat		 Open	Source	 Red	Hat	Fuse	 n.a.	

Alfresco	 Open	Source	 Alfresco	Digital	Busi-
ness	Platform	

n.a.	

Tabelle	7:	Übersicht	der	analysierten	IPaaS-Anbieter	

Business	Model	Canvas	
Von	den	beschriebenen	Unternehmen	werden	für	die	IPaaS-Anbieter	Informatica,	Dell	Boomi,	
Alfresco	und	Red	Hat	jeweils	ein	Business	Model	Canvas	nach	Osterwalder	&	Pigneur	[8]	durch-
geführt,	um	so	die	Geschäftsmodelle	zu	analysieren.	
	 	

																																																								
7	Neben	den	1.300	Unternehmenskunden	verwenden	über	50.000	Nutzer	die	Jitterbit	Harmony	Platform	
8	Überwiegend	private	Nutzer	
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Informatica	
Das	Wertangebot	der	Informatica	Intelligent	Cloud	Services	(IICS)	besteht	im	Wesentlichen	in	
dem	hohen	Umfang	der	Integrationsplattform,	einschließlich	Datenintegration,	Anwendungsin-
tegration,	API-Management,	B2B/EDI	Integration,	Big	Data	Management	und	Mobile	Device	Ma-
nagement.	Zudem	kann	die	Integration	auf	einer	Public,	Private	sowie	Hybriden	Umgebung	be-
reitgestellt	werden.	Unterstützt	werden	hierbei	die	Cloudplattformen	AWS,	Microsoft	Azure	und	
Google	Cloud	Plattform.	Informatica	wirbt	mit	ihrer	metadatenbasierten	künstlichen	Intelligenz	
CLAIRE,	welche	mittels	maschinellen	Lernens	zur	Optimierung	der	Implementierungsqualität-	
und	-geschwindigkeit	beitragen	soll.	Zudem	bietet	Informatica	gemäß	eigenen	Angaben	eine	si-
chere	Umgebung	für	die	Nutzerdaten	und	Integrationsflüsse	an.	Das	Kundensegment	umfasst	
global	alle	Unternehmensgrößen	und	die	meisten	Sektoren	(öffentlicher	Sektor,	Industrie	und	
Dienstleistungssektor).	Die	Kunden	können	IICS	auf	dem	AWS	Marketplace	mit	stündlicher	Ab-
rechnung	erwerben	[176].	Weitere	Vertriebskanäle	sind	Systemintegratoren	und	Reseller,	Ver-
anstaltungen	(Messen,	Workshops	etc.)	und	Performance	Marketing.	Die	Pflege	der	Kundenbe-
ziehung	erfolgt	vorwiegend	durch	den	engen	Kontakt	zum	Kunden	während	der	Beratung,	den	
Schulungen	und	dem	Support	und	wird	mit	einem	Customer	Success	Programm	vertieft	[194].	
Die	Entwicklung,	Aktualisierung,	Verbesserung	und	Wartung	der	Plattform	gehören	neben	den	
Vertriebstätigkeiten	und	dem	technischen	Support,	Beratung	und	Schulungen	für	die	Kunden	zu	
den	Schlüsselaktivitäten.	Um	diese	durchführen	zu	können,	greift	Informatica	auf	seine	Techno-
logie	und	seinem	intellektuellen	Eigentum	zurück.	Zudem	zählen	die	digitalen	Kanäle,	die	 IT-	
und	Kommunikationsinfrastruktur,	die	Partnerschaften	und	die	personelle	Expertise	und	das	
Netzwerk	der	Mitarbeiter	zu	den	Schlüsselressourcen.	Die	Schlüsselpartner	sind	Systemintegra-
toren	(z.B. Accenture	Analytics),	Technologiepartner	(z.B. AWS	oder	Google	Cloud	Platform)	und	
Reseller	 (z.B. Cloudperspective)	 [195].	Die	Einnahmestruktur	besteht	aus	einem	Subscription	
Modell	mit	Add-On	Option	mit	stundenbasierter	Abrechnung.	Mit	einem	Jahresumsatz	von	195	
Mio.	USD	und	rd.	8.500	Kunden	erwirtschaftete	Informatica	mit	seinem	IPaaS-Angebot	2017	rd.	
22.941	USD	pro	Kunde	[3].	Die	Gesamtkosten	der	Informatica	Inc.	teilten	sich	im	Jahr	2017	in	
18 %	Umsatzkosten,	24 %	Kosten	für	Forschung	und	Entwicklung	und	58 %	Vertrieb,	Marketing	
und	Gemeinkosten	auf	[196].	



Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattformen	–	Seite	50	

 

	
Abbildung	7:	Business	Model	Canvas	Informatica	 	
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Dell	Boomi	
Der	zweitgrößte	internationale	IPaaS	Anbieter	weist	in	seinem	Geschäftsmodell	wesentliche	Pa-
rallelen	zu	Informatica	auf.	So	gehört	zum	Hauptbestandteil	des	Wertangebots	die	funktionale	
Breite	der	Plattform	mit	Datenintegration,	Anwendungsintegration,	API-Management,	Master	
Data	Management,	 B2B/EDI	 Integration	 sowie	Workflow	 Automatisierung	 und	 Entwicklung.	
Dell	Boomi	wirbt	ebenfalls	mit	künstlicher	Intelligenz,	die	mittels	Kundendatenauswertungen	
ein	 vereinfachtes	 Erstellen	 von	 Integrationsflüssen	 ermöglicht	 [197].	 Mit	 namenhaften	 Be-
standskunden	schafft	Dell	Boomi	Vertrauen	bei	Neukunden.	Das	Kundensegment	reicht	von	klei-
nen	Unternehmen	bis	zu	Großkonzernen.	Dell	Boomi	spricht	Citizen	Integratoren,	Ad	Hoc	In-
tegratoren	 und	 Specialist	 Integratoren	 mit	 Hilfe	 verschiedener	 Editionen	 an	 [198].	 Die	
Vertriebskanäle	bestehen	aus	Systemintegratoren,	Resellern,	Direktvertrieb	und	Performance	
Marketing.	 Die	 Beziehungspflege	 erfolgt	 durch	 ein	 Kundenforum,	 einem	 Kundenportal,	 Live	
Chat,	der	Beratung,	Support,	Workshops,	Schulungen	und	Konferenzen.	Zu	den	Schlüsselaktivi-
täten	zählen	die	Entwicklung	und	Wartung	der	Plattform,	der	Vertrieb	und	das	Partnermanage-
ment.	Die	Schlüsselressourcen	sind	zum	einen	die	Technologie	und	das	intellektuelle	Eigentum	
und	zum	anderen	die	digitalen	Kanäle,	die	IT-Infrastruktur	und	die	Expertise	der	Mitarbeiter.	
Schlüsselpartner	 bilden	 Independent	 Software	 Vendors	 (z.B. Marketo	 oder	 Salesforce),	 Platt-
form	Provider	(z.B. AWS)	und	Systemintegratoren	(z.B. Accenture	oder	Capgemini)	[199].	Wie	
Informatica	bietet	Dell	Boomi	ebenfalls	ein	Subsciption	Modell	mit	Add-On	Optionen	an.	Bis	zu	
fünf	 Editionen	werden	 für	 verschiedene	Unternehmensgrößen	 angeboten	und	können	durch	
Add-Ons	ergänzt	werden	(z.B. Premium	Support,	Message	Queuing	etc.)	[198].	Im	Jahr	2017	er-
wirtschaftete	Dell	 Boomi	 einen	Umsatz	 von	 150	Mio.	 USD	mit	 rd.	 7.500	Kunden,	was	 einem	
durchschnittlichen	Jahresumsatz	von	20.000	USD	pro	Kunde	entspricht	[3].	Nähere	Angaben	zu	
der	Kostenstruktur	von	Dell	Boomi	sind	nicht	veröffentlicht.	
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Abbildung	8:	Business	Model	Canvas	Dell	Boomi	 	
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Alfresco	
Die	Alfresco	Digital	Business	Platform	bietet	drei	Dienstleistungspakete	an,	welche	aufeinander	
aufbauen.	Das	Basisprodukt	Alfresco	Content	Services	beinhaltet	Datenintegration,	Messaging,	
Co-Working	und	Mobile	Device	Management.	Erweiternd	kann	der	Kunde	mit	Hilfe	der	Alfresco	
Process	Services	Prozesse	modellieren,	implementieren	und	aktualisieren	sowie	Anwendungen	
integrieren	und	API-Management	betreiben.	Alfresco	Governance	Services	beinhaltet	ein	Record	
Management	 für	die	Compliance	der	 Integrationsflüsse.	Alfresco	wirbt	mit	der	Zertifizierung	
DoD	5015.02	des	U.S.	Verteidigungsministeriums,	welche	Alfresco	als	einzige	Open	Source-Platt-
form	auf	dem	Markt	vorweisen	könne	[200].	Das	Kundensegment	umfasst	eine	Vielfalt	an	Bran-
chen	(Finanzdienstleistung,	Gesundheitswesen,	öffentliche	Verwaltung,	Fertigung,	Verlagswe-
sen,	Versicherung)	und	spricht	mit	den	jeweiligen	Produktvariationen	kleine,	mittlere	und	große	
Unternehmen	 an.	 Vertriebskanäle	 sind	 Systemintegratoren,	 Veranstaltungen,	 Webinare	 und	
Performance	Marketing.	Die	Kundenbeziehungen	werden	durch	die	Entwickler-Community,	der	
Alfresco	University	(Schulungsplattform)	und	dem	Support	sowie	Beratung	in	enger	Zusammen-
arbeit	mit	dem	Kunden	gepflegt.	Als	Open	Source-Software	besteht	die	Schlüsselaktivität	des	
Unternehmens	neben	der	Entwicklung	und	Wartung	der	Plattform,	den	Veranstaltungen,	Bera-
tung	und	dem	Support	aus	dem	Community-Management.	Die	Schlüsselressourcen	umfassen	die	
Technologie,	die	 IT-Infrastruktur,	die	personelle	Expertise	sowie	die	Größe	und	Aktivität	der	
Community.	Schlüsselpartner	sind	Systemintegratoren,	Original	Equipment	Manufacturers	(O-
EMs),	wie	 z.B. Alfa	Media	 oder	 Sirvisetti,	 und	 Technologiepartner,	wie	 z.B. Gengo,	 Kofay	 und	
Snowbound	Software	[94].	Die	Einnahmestruktur	besteht	aus	einem	Subscription	Modell	mit	
drei	Hauptprodukten	(s.o.).	Die	Beratungsleistung	von	kurzfristigen	bis	langfristigen	Integrati-
onsvorhaben	der	Kunden	stellt	eine	weitere	Einnahmequelle	dar.	Zudem	vertreibt	Alfresco	sei-
nen	Kunden	einen	Alfresco	University	Passport,	welcher	für	3.450	USD	pro	Passport	pro	Jahr	
eine	 Flatrate	 auf	 alle	 Schulungsangebote	 enthält.	 Die	 Kosten	 teilen	 sich	 im	 Dreijahresmittel	
(2015,	2016,	2017)	in	5 %	Umsatzkosten	und	95 %	Betriebsaufwand	auf	[201].	
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Abbildung	9:	Business	Model	Canvas	Alfresco	 	
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Red	Hat	
Die	Open	Source	 IPaaS-Lösung	von	Red	Hat	 ist	 in	das	unternehmenseigene	PaaS-Angebot	O-
penShift	als	skalierbare	Containerplattform	eingebettet	und	kann	darüber	hinaus	mit	3scale	für	
das	API-Management	verknüpft	werden.	Die	Verbindung	von	On-Premise	Datenbanken,	SaaS-
Apps,	On-Premise	Apps	und	benutzerdefinierten	Anwendungen,	sowie	Mobile	Device	Manage-
ment	stellt	das	zentrale	Wertangebot	von	Red	Hat	Fuse	dar.	Insbesondere	die	bestehende	Repu-
tation	inklusive	der	angesehenen	Supportqualität	werden	von	Red	Hat	beworben	[202].	Red	Hat	
Fuse	ist	eine	IPaaS	Anwendung,	welche	für	die	On-Premise	Bereitstellung	ausgelegt	ist.	Die	mo-
difizierte	Integrationslösung	Fuse	Online	wurde	für	die	cloud-basierte	Bereitstellung	optimiert.	
Das	Kundensegment	umfasst	kleine,	mittelständische	und	große	Unternehmen.	Red	Hat	spricht	
seine	Kunden	über	Veranstaltungen	und	Vertriebspartner	an	und	greift	zusätzlich	auf	die	Be-
standskunden	von	OpenShift	und	OpenStack	zurück.	Die	Kundenbeziehungen	werden	durch	den	
Support,	 der	 Entwicklercommunity,	 einem	 Open	 Innovation	 Lab	 (Schulungsplattform),	 Trai-
nings,	 Zertifizierungen	 und	 Beratungen	 gepflegt.	 Die	 Schlüsselaktivitäten	 bestehen	 aus	 dem	
Community	Management,	Schulungen,	Vertrieb,	Veranstaltungen	und	der	Entwicklung	der	Platt-
form.	Hierfür	werden	auf	die	Schlüsselressourcen	der	personellen	Expertise,	der	Community,	
des	Unternehmensnetzwerkes	und	der	Technologie	zurückgegriffen.	Die	Schlüsselpartner	sind	
Corporate	Reseller	(z.B. Cloud	Infrastrukturanbieter,	Datenzentrumsinfrastrukturanbieter	etc.),	
global	tätige	Systemintegratoren	(z.B. Accenture),	Independent	Software	Vendors	(z.B. Cloudera,	
SAP,	IBM	etc.),	Schulungspartner	(z.B. ExitCertified)	und	Vertriebspartner	(z.B. Cloudwerkstatt).	
Die	Red	Hat	Inc.	erwirtschaftet	ihren	Umsatz	im	Dreijahresmittel	(2016,	2017,	2018)	zu	88 %	
aus	Subscriptions	und	zu	12 %	aus	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	[203].	Im	Durch-
schnitt	beträgt	die	Bruttomarge	(Umsatz	minus	Umsatzkosten)	der	Subscriptions	93 %	und	der	
Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	28 %	[203].	Die	Gesamtkosten	der	Red	Hat	Inc.	tei-
len	sich	in	17,4 %	Umsatzkosten,	23,4 %	Forschung	und	Entwicklung,	49 %	Vertrieb	und	Marke-
ting	und	10,2 %	Gemeinkosten	auf	[204],	[205].	
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Abbildung	10:	Business	Model	Canvas	Red	Hat	 	
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Best	Practices	
Im	Folgenden	werden	die	identifizierten	Best	Practices	entlang	der	neun	Komponenten	eines	
Geschäftsmodells	nach	Osterwalder	&	Pigneur	[8]	beschrieben.	Die	Grundlage	dieser	Best	Prac-
tices	bilden	die	zuvor	beschriebene	Unternehmensauswahl.	

Wertangebot	
Der	zentrale	Bestandteil	eines	Geschäftsmodells	ist	der	Wert,	der	dem	Kunden	gestiftet	wird.	Im	
Bereich	des	IPaaS	Marktes	kann	das	Wertangebot	in	drei	Aspekte	unterteilt	werden.	Die	Vielfalt	
und	Mächtigkeit	der	Plattform	(1)	beschreibt	zum	einen	den	Leistungsumfang	und	die	Anzahl	
der	angebotenen	Konnektoren	der	 Integrationsplattform	und	zum	anderen	die	unterstützten	
Bereitstellungsmodelle.	 Datenintegration,	 Anwendungsintegration,	 API-Management,	 IoT	 In-
tegration,	B2B/EDI	Integration	und	Mobile	Device	Management	kann	als	breite	Funktionalität	
den	Best	Practices	zugeordnet	werden.	Die	Bereitstellungsmodelle	sind	im	Idealfall	hybrid	und	
können	sowohl	On-Premise,	Public	als	auch	Private	Cloud	bereitgestellt	werden	(Red	Hat,	Infor-
matica,	Dell	Boomi,	Jitterbit,	Microsoft).	Als	zweiter	Aspekt	ist	die	Einfachheit	und	Schnellig-
keit	(2)	der	Integration	ein	wichtiger	Mehrwert	für	den	Kunden,	da	hierdurch	der	Personalauf-
wand	und	die	Kosten	der	Integration	verringert	werden.	Unterstützt	wird	die	Implementierung	
im	Idealfall	durch	metadatenbasierte	künstliche	 Intelligenz	mit	maschinellem	Lernen.	Zudem	
finden	chat-basierte	Suchfunktionen	Anwendung,	die	die	Erstellung	von	Integrationsflüssen	ver-
einfachen.	Schließlich	wird	die	Sicherheit	und	Zuverlässigkeit	 (3)	 als	 zentraler	Aspekt	des	
Wertangebots	bewertet,	da	insbesondere	bei	der	Integration	von	vitalen	Unternehmensprozes-
sen	und	Anwendungen	Datenschutzrichtlinien	und	unternehmenseigene	Compliance	eingehal-
ten	werden	müssen.	Außerdem	würde	eine	unbeständige	oder	fehlerhafte	Integration	einen	er-
heblichen	Schaden	für	den	Unternehmenskunden	bedeuten.	Das	Vertrauen	in	die	angebotene	
Plattform	kann	durch	sicherheitstechnische	Zertifizierungen,	wie	der	DoD	5015.02	(Alfresco),	
Security	und	Compliance	der	Plattform	und	schließlich	durch	Reputation	von	Bestandskunden	
durch	sogenannte	Customer	Success	Stories	(z.B. Informatica,	Dell	Boomi,	Jitterbit,	Alfresco)	ge-
schaffen	werden.	In	der	folgenden	Tabelle	wird	ein	detaillierter	Überblick	über	die	Wertange-
bote	der	untersuchten	Anbieter	dargestellt.	
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Tabelle	8:	Wertangebot	der	analysierten	IPaaS-Anbieter	

Kundensegment	
Das	Zielkundensegment	sind	kleine	und	mittelständische	Unternehmen.	Diese	unterteilen	sich	
gemäß	des	Bundesverbandes	mittelständischer	Wirtschaft	 in	Kleinstunternehmen,	kleine	Un-
ternehmen	und	mittlere	Unternehmen	[213].	Die	folgende	Tabelle	weist	die	Anteile	der	einzel-
nen	Subsegmente	in	Deutschland	aus.	
Bezeichnung	 Beschäftigte	 Jahresumsatz	 Anzahl	 in	

Deutschland	
(2015)	

Anteil	 in	
Deutschland	
(2015)	

Kleinstunternehmen	 <	10		 <	2	Mio.	€	 1.949.137	 81,5 %	

Kleine	Unternehmen	 <	50	 <	10	Mio.	€	 372.161	 15,6 %	

Mittlere	Unternehmen	 <	250	 <	50	Mio.	€	 69.613	 2,9 %	

Summe	 	 	 2.390.911	 100 %	

Tabelle	9:	Erhebung	zu	KMU	in	Deutschland	[214],	[215]	

Nach	Anzahl	der	Unternehmen	in	Deutschland	teilt	sich	das	Segment	der	KMU	in	81,5 %	Klein-
stunternehmen,	15,6 %	Kleine	Unternehmen	und	2,9 %	mittlere	Unternehmen	auf.	Mit	Hilfe	von	
mehreren	angebotenen	Editionen	sprechen	die	untersuchten	Anbieter	die	einzelnen	Kunden-
segmente	an.	Diese	reichen	von	Kleinstunternehmen	bis	hin	zu	Großunternehmen	aller	in	Frage	
kommenden	Branchen.	Bei	den	analysierten	Unternehmen	wurden	bis	zu	fünf	verschiedene	Edi-
tionen	(Workato,	Dell	Boomi)	für	eine	granulare	Segmentierung	der	Kunden	gefunden.	Differen-
zierungsmerkmale	sind	vorwiegend	der	Funktionenumfang	(Anzahl	der	Konnektoren,	Integra-
tionsflüssen	etc.)	und	die	Supportklasse	(z.B. Erreichbarkeit	und	verfügbare	Kommunikations-
wege)	und	der	Preis.	Außerdem	sind	die	angebotenen	Editionen	durch	Add-Ons	erweiterbar,	um	
so	individuelle	Kundenbedürfnisse	befriedigen	zu	können.	

Unternehmen	 Daten-	 und	
Anwen-
dungsin-
tegration	

API-	
Mana-
gement	

B2B/EDI	
Integra-
tion	

IoT		
Integra-
tion	

Big	 Data	
Manage-
ment	

Mobile	
Device	
Manage-
ment	

Unter-
stützte	
Bereit-
stellung	

Dell	Boomi	[36]	 ✔	 ✔	 ✔	 ✔	 ✔	 ✘	 Hybrid	

Jitterbit	[206]	 ✔	 ✔	 ✔	 ✔	 ✔		 ✘	 Hybrid	

Microsoft	[184]	 ✔	 ✔	 ✔	 ✔	 ✘	 ✘	 Hybrid	

Informatica	[150]	 ✔	 ✔	 ✔	 ✘	 ✔	 ✔	 Hybrid	

Workato	[207]	 ✔	 ✔	 ✘	 ✘	 ✘	 ✘	 Public	

Oracle	[185]		 ✔	 ✔	 Oracle	
SOA	
Suite	

✔	 ✔		 ✔	 Hybrid		

SnapLogic	[208]	 ✔	 3scale,	
Apigee	

Orderful	 ✔	 ✔		 ✘	 Hybrid	

Red	Hat	[190],	
[191],	[209],	[210]	

✔	 3scale	 Trace		 ✔	 JBoss	
Data	Grid	

✔	 Hybrid	

Alfresco	[200]	 ✔	 ✔	 ✘	 ✘	 ✘	 ✔	 Hybrid	

Zapier	[211],	[212]	 ✔	 ✘	 ✘	 ✘	 ✘	 ✘	 Public	
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Anbieter	 Kleinst-	

unternehmen	

Kleine		

Unternehmen	

Mittlere		

Unternehmen	

Große		

Unternehmen	

Informatica	 	 ✘	 ✘	 ✘	

Dell	Boomi	 	 ✘	 ✘	 ✘	

Jitterbit	 ✘	 ✘	 ✘	 	

Microsoft	 	 ✘	 ✘	 ✘	

Workato	 ✘	 ✘	 ✘	 ✘	

Oracle	 	 ✘	 ✘	 ✘	
SnapLogic	 	 ✘	 ✘	 ✘	

Zapier	 ✘	 ✘	 	 	

Red	Hat		 	 ✘	 ✘	 ✘	

Alfresco	 	 ✘	 ✘	 	

Tabelle	10:	Kundensegmente	der	analysierten	IPaaS-Anbieter	

Kanäle	
Ein	wichtiger	Kanal,	um	Kunden	anzusprechen	und	zu	gewinnen	besteht	aus	Vertriebspartner,	
wie	 Systemintegratoren	 und	 Reseller	 (Informatica,	 Dell	 Boomi,	 Jitterbit,	 Microsoft,	Workato,	
Oracle,	SnapLogic,	Red	Hat	Fuse,	Alfresco).	Stark	vertreten	sind	zudem	Performance	Marketing	
und	Veranstaltungen,	wie	z.B. Messen,	Konferenzen	und	Workshops	(Informatica,	Dell	Boomi,	
Jitterbit,	Microsoft,	Workato,	Oracle,	SnapLogic,	Red	Hat	Fuse,	Alfresco).	Weniger	häufig	werden	
Kunden	durch	regionale	Vertriebsteams	angesprochen	(Dell	Boomi,	Red	Hat).	Sofern	die	Anbie-
ter	ein	breites	Produktportfolio	mit	Unternehmenskunden	aus	anderen	Sparten	besitzen,	kön-
nen	diese	über	das	bestehende	Unternehmensnetzwerk	angesprochen	und	gewonnen	werden	
(Red	Hat,	Oracle,	Informatica).	Informatica,	SnapLogic	und	Alfresco	vertreiben	ihr	IPaaS-Ange-
bot	zudem	auf	dem	AWS	Marketplace	[176].	
Kundenbeziehung	
Um	die	Beziehung	mit	den	bestehenden	Kunden	zu	pflegen,	greifen	die	analysierten	Unterneh-
men	auf	vielfältige	Methoden	zurück.	Obwohl	IPaaS-Lösungen	vorwiegend	über	Self-Service	be-
trieben	werden	können	und	so	die	Integration	eigenständig	erfolgen	kann,	werden	insbesondere	
Unternehmenskunden	durch	das	Integrationsprojekt	begleitet	und	beraten.	Diese	enge	Zusam-
menarbeit	mit	den	Mitarbeitern	der	Kunden	stellt	einen	Beitrag	zur	Beziehungspflege	dar.	Die	
Beziehung	zum	Kunden	wird	im	Laufe	der	Zeit	weiterhin	durch	den	abrufbaren	Support,	Diskus-
sionen	 in	Kundenforen,	Live-Chat-Funktionen	und	der	Entwickler-Community	 (Open	Source)	
vertieft.	Zudem	werden	Schulungen	und	Zertifizierungen	angeboten	(z.B. Red	Hat	Fuse	Open	In-
novation	Lab,	Alfresco	University),	welche	die	Kundenbindung	verstärken.	Customer	Success	
Stories	ermöglichen	dem	Kunden	mit	seinem	Integrationserfolg	zu	werben,	wovon	beide	Par-
teien	profitieren	und	somit	die	Beziehung	auch	durch	die	äußere	Wahrnehmung	gefestigt	wird	
(Informatica,	Dell	Boomi,	Jitterbit,	Alfresco).	Schließlich	werden	auch	klassische	Veranstaltun-
gen	in	Form	von	Konferenzen	und	Workshops	genutzt,	um	die	Kundenbeziehung	zu	pflegen	(In-
formatica,	Dell	Boomi,	Jitterbit,	Microsoft,	Workato,	Oracle,	SnapLogic,	Red	Hat	Fuse,	Alfresco).	
Schlüsselaktivitäten	
Zu	den	Schlüsselaktivitäten	zählt	die	Entwicklung	der	Integrationsplattform.	Dies	umfasst	die	
Wartung,	die	Entwicklung	weiterer	Konnektoren,	die	Weiterentwicklung	künstlicher	Intelligenz	
und	innovative	Funktionen,	wie	IoT	zu	etablieren.	Zudem	zählt	das	Partnermanagement,	wie	die	
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Akquise	neuer	Partner	und	die	Pflege	der	Partnerschaften,	zu	einer	Schlüsselaktivität.	Die	Ver-
triebstätigkeit	 beinhaltet	 die	 Durchführung	 von	 Veranstaltungen	 (Workshops,	 Konferenzen,	
Schulungen,	Teilnahme	an	Messen),	den	Direktvertrieb	und	die	Online-Marketingaktivitäten.	O-
pen	Source-Anbieter	betreiben	das	Management	und	die	Moderation	der	Entwickler-Commu-
nity.	Der	technische	Support,	die	Kundenbetreuung	und	die	-beratung	sind	weitere	Schlüsselak-
tivitäten.	

Schlüsselressourcen	
Um	die	Aktivitäten	ausführen	zu	können,	wird	auf	eine	Vielzahl	an	Ressourcen	zurückgegriffen.	
Zu	diesen	zählen	bei	proprietären	Anbietern	das	geistige	Eigentum	(Patente).	Dem	gegenüber-
gestellt	greifen	die	Open	Source-Anbieter	auf	die	Community	zurück,	welche	dynamisch	gemein-
sam	die	Plattform	weiterentwickelt.	Zudem	sind	das	Unternehmens-	und	Partnernetzwerk	ent-
scheidende	 Ressourcen,	 welche	 für	 die	 Verbesserung	 der	 Plattform	 durch	 erhöhte	
Funktionalität	und	der	Erschließung	von	Vertriebskanälen	bedeutend	sind.	Die	personelle	Ex-
pertise	 und	 die	 Infrastruktur	 für	 IT-	 und	 Kommunikationstechnologie	werden	 ebenfalls	 den	
Schlüsselressourcen	zugerechnet.	
Schlüsselpartner	
Ein	entscheidender	Faktor	stellt	die	Beziehung	zu	relevanten	Partnern	dar,	weil	hierdurch	nicht	
nur	Kunden	gewonnen,	sondern	auch	die	Vielfalt	der	Integrationsmöglichkeiten	sichergestellt	
wird.	Vier	Kategorien	von	Partnern	konnten	identifiziert	werden.	Die	wichtigsten	sind	die	Sys-
temintegratoren,	welche	den	Kunden	beraten,	die	Integration	begleiten	und	somit	die	eigene	I-
PaaS-Lösung	vertreiben	(Dell	Boomi,	Informatica,	Red	Hat	Fuse,	Alfresco)	und	die	Independent	
Software	Vendors	(ISV),	wie	Cloudera,	SAP,	IBM	und	Salesforce,	die	auf	der	Plattform	eingebun-
den	werden,	um	die	Konnektivität	zu	erhöhen	(Dell	Boomi,	Informatica,	Red	Hat	Fuse,	Alfresco).	
Insbesondere	bei	marktmächtigen	ISV,	welche	von	einem	hohen	Vendor	Lock-In	profitieren,	ist	
die	Zusammenarbeit	sehr	relevant,	da	viele	Unternehmenskunden	auf	die	Einbindung	eben	die-
ser	Softwarelösungen	angewiesen	sind.	Cloud	Platform	Provider	(auch	Technologiepartner	ge-
nannt)	und	weitere	Vertriebspartner	bzw.	Reseller	zählen	auch	zu	den	Schlüsselpartnern.	
Einnahmestruktur	
Die	Integrationssoftware	wird	in	einem	Subscription	Modell	mit	Add-On	Optionen	Vertrieben.	
Somit	werden	stündlich,	monatlich	oder	jährliche	Einnahmen	generiert.	Eine	Vielzahl	an	ange-
botenen	 Editionen	 schöpft	 die	 individuelle	 Zahlungsbereitschaft	 des	 Zielsegments	 ab.	 Neben	
dem	Umsatz	aus	Subscriptions,	werden	Schulungs-	und	Beratungsdienstleistungen	angeboten,	
die	vom	Unternehmenskunden	in	Anspruch	genommen	werden,	um	die	Plattform	zielgerichtet	
bedienen	zu	können.	Im	Folgenden	wird	zunächst	anhand	der	vorhandenen	Preise	und	Gewinn-	
und	Verlustrechnungen	die	Produkteditionen	kategorisiert	und	auf	das	Segment	der	KMU	über-
tragen.	Im	zweiten	Schritt	wird	hieraus	abgeleitet,	wie	hoch	der	geschätzte	relative	Umsatz	pro	
Kundensegment	ist.	Das	Verhältnis	von	Subscriptions	zu	sonstigen	Einnahmen	wird	anschlie-
ßend	anhand	veröffentlichter	Gewinn-	und	Verlustrechnungen	von	Red	Hat	ermittelt.	Es	sei	an-
gemerkt,	dass	die	geringfügige	Datenlage	nur	Schätzwerte	zulassen	und	keine	valide	quantita-
tive	Auswertung	ermöglichen.	

Umsatz	nach	Kundensegment	
Das	Minimalangebot	wird	öffentlich	einsehbar	bei	vielen	Anbietern	beworben	(z.B. Dell	Boomi,	
Informatica,	Red	Hat	Fuse,	Zapier),	wobei	weiterführende	Preise	 individuell	mit	dem	Kunden	
verhandelt	werden	und	somit	keine	Listenpreise	für	die	Analyse	verwendet	werden	können.	Le-
diglich	Workato	veröffentlicht	die	Preise	aller	erhältlichen	Editionen.	Diese	können	monatlich	
oder	jährlich	abgerechnet	werden,	wobei	sich	der	Liquiditätsvorteil	für	den	Kunden	bei	monat-
licher	Abrechnung	in	einem	erhöhten	Preis	niederschlägt.	In	der	folgenden	Tabelle	sind	alle	zu-
gänglichen	Mindestpreise	für	Subscriptions	ohne	Wahl	eines	Add-Ons	aufgelistet.	
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Anbieter		

(Quelle)	

Produkt	 Abrechnungs-
art	

Preis	pro	
Monat	[in	
USD]	

Preis	pro	
Jahr	[in	USD]	

Zapier	[188]	 For	Work	 monatlich	 20	 240	

Zapier	[188]	 For	Teams	 monatlich	 250	 3.000	

Workato	[181]	 Base	 monatlich	und	

jährlich	

299		

(*249)	

3.588		

(*2.988)	

Dell	Boomi	[178]	 Base	Edition	 monatlich	 549	 6.588	

Red	Hat	Fuse	Online	
[147]	

Small	Tier	 monatlich	 650	 7.800	

Workato	[181]	 Pro	 monatlich	und	

jährlich	

749		

(*599)	

8.988		

(*7.188)	

Workato	[181]	 Business	 monatlich	 und	
jährlich	

1.799		

(*1.499)	

21.588	
(*17.988)	

Red	Hat	Fuse	[202]	 Standard	Subscription	 mährlich	 1.980	 23.760	

Informatica	[175]	 Intelligent	Cloud	Services	
Base	

monatlich	 2.000	 24.000	

Workato	[181]	 Business	Plus	 monatlich	 und	
jährlich	

2.999		

(*2.499)	

35.988	
(*29.988)	

Workato	[181]	 Enterprise	 jährlich	 5.999	 *71.988	

Tabelle	11:	Produktpreise	der	analysierten	IPaaS-Anbieter;	 *Bei	jährlicher	Abrechnung	

Wie	in	Tabelle	9	ersichtlich	wird,	können	Preisspannen	für	Editionskategorien	gefunden	wer-
den,	welche	sich	auf	das	KMU	Segment	übertragen	lassen.	Kleinstunternehmen,	welche	in	klei-
nen	Gruppen	arbeiten,	können	die	Produkte	For	Teams	(Zapier)	oder	Base	 (Workato)	 in	der	
Preisspanne	zwischen	3.000	und	3.600	USD	pro	Jahr	verwenden.	Kleine	Unternehmen,	mit	ei-
nem	höheren	Integrationsaufwand	und	größeren	Gruppen,	sind	Zielsegment	der	Produkte	Base	
Edition	(Dell	Boomi),	Small	Tier	(Red	Hat	Fuse	Online),	und	Pro	(Workato)	mit	einer	Preisspanne	
zwischen	rd.	6.600	und	9.000	USD	pro	Jahr.	Schließlich	werden	für	mittlere	Unternehmen	die	
Produkte	Basisprodukte	Business	(Workato),	Fuse	(Red	Hat)	und	Intelligent	Cloud	Services	Base	
(Informatica)	bzw.	das	vielfältigere	Produkt	Business	Plus	(Workato)	mit	einer	Preisspanne	zwi-
schen	21.600	und	36.000	USD	pro	Jahr	angeboten.	Großunternehmen	können	ab	rd.	72.000	USD	
pro	Jahr	das	Produkt	Enterprise	(Workato)	beziehen.	Alle	Preisangaben	beschränken	sich	hier-
bei	auf	den	niedrigsten	Tarif,	der	verfügbar	ist	und	ist	nicht	mit	dem	durchschnittlichen	Preis	
pro	Kundensegment	gleichzusetzen,	da	je	nach	Kundenbedürfnis	diverse	Add-Ons	hinzugebucht	
werden	müssen.	Zudem	beschränken	sich	die	Preise	ausschließlich	auf	die	Subscription	und	be-
inhalten	 weder	 Schulungen	 noch	 Beratungsdienstleistungen.	 Die	 Preisspannen	 werden	 als	
Richtwert	für	die	Umsatzaufteilung	innerhalb	des	KMU	Segments	verwendet,	um	so	die	Einnah-
mestruktur	näher	beleuchten	zu	können.	
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Kundensegment	 Anzahl	der	Mitar-
beiter	

Preisspanne	Mindestpreis	pro	Sub-
scription	[in	USD	pro	Jahr]	

Kleinstunternehmen	 <	10	 3.000	–	3.600	

Kleine	Unternehmen	 <	50	 6.600	–	9.000	

Mittlere	Unternehmen	 <	250	 21.600	–	36.000	

Tabelle	12:	Preisspanne	der	Subscriptions	für	KMU	

Bei	Übertragung	der	Umsatzverhältnisse	mit	Hilfe	der	 zugrundeliegenden	Preisspannen	zwi-
schen	den	einzelnen	Segmenten,	kann	im	nächsten	Schritt	anhand	der	Mittelwertbildung	dieser	
und	dem	Anteil	des	jeweiligen	Segments	am	Gesamtsegment	der	KMU	ein	relativer	Umsatz	der	
Subscription	pro	Segment	ermittelt	werden	(siehe	Tabelle	13).	
Kundensegment	 Anteil	an	

KMU	in	
Deutschl.	
2015	

Preisspanne	
Mindestpreis	
pro	Jahr	in	
USD	

Durchschnitt-
licher	Min-
destpreis	pro	
Jahr	in	USD	

Durchschnitt-
licher	Min-
destpreis	pro	
Jahr	in	Euro9	

Relativer	
Umsatz	pro	
Kundenseg-
ment	

Kleinstunternehmen	 81,5 %	 3.000	–	3.600	 3.300	 2.821	 56,7 %	

Kleine	Unternehmen	 15,6 %	 6.600	–	9.000	 7.800	 6.667	 25,6 %	

Mittlere	Unternehmen	 2,9 %	 21.600	–	
36.000	

27.000	 24.615	 17,7 %	

Tabelle	13:	Relative	Einnahmen	durch	Subscriptions	nach	Kundensegment	

Neben	der	Subscriptions	werden	Umsätze	mit	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	er-
zielt.	Beispielsweise	bietet	Alfresco	einen	University	Passport	mit	Schulungsflatrate	für	3.450	
USD	pro	Passport	pro	Jahr	an.	Anhand	der	veröffentlichten	Gewinn-	und	Verlustrechnungen	von	
der	Red	Hat	Inc.	kann	eine	Abschätzung	getroffen	werden,	in	welcher	Größenordnung	sich	der	
Umsatz	 zwischen	Subscriptions	und	 sonstigen	Dienstleistungen	aufteilt.	Die	 folgende	Tabelle	
zeigt	die	Umsatzaufteilung	und	die	direkten	Umsatzkosten	der	Jahre	2016,	2017	und	2018,	so-
wie	das	Dreijahresmittel	[217].	
Geschäftsjahr	 2018	 2017	 2016	 Mittelw.	

Umsatz	Subscriptions	 2.574,18	 	2.135,78	 	1.803,45	 2.171,14	

Umsatz	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	 	346,28	 	276,02	 	248,78	 	290,36	

Umsatz	 2.920,46	 	2.411,80	 	2.052,23	 	2.461,50	

Umsatzkosten	Subscriptions	 	185,34	 	158,98	 	126,66	 	156,99	

Umsatzkosten	Schulungen	und	Beratungsdienstleisung	 	246,46	 	195,40	 	182,97	 	208,28	

Summe	Umsatzkosten		 	431,80	 	354,38	 	309,63	 	365,27	

Bruttogewinn	 2.488,66	 	2.057,43	 	1.742,60	 	2.096,23	

Tabelle	14:	Absolute	Einnahmestruktur	der	Red	Hat	Inc.	[in	Mio.	USD]	(vgl. [217])	

Bezieht	man	die	Teilumsätze	und	die	dazugehörigen	Umsatzkosten	auf	den	Gesamtumsatz,	er-
hält	man	die	relative	Einnahmestruktur	nach	Einnahmekategorie	(siehe	Tabelle	15).	

																																																								
9	Der	angenommene	Wechselkurs	beträgt	1,17	USD	pro	Euro	[216].	
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Geschäftsjahr	 2018	 2017	 2016	 Mittelwert	

Umsatz	Subscriptions	 88,1 %	 88,6 %	 87,9 %	 88,2 %	

Umsatz	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	 11,9 %	 11,4 %	 12,1 %	 11,8 %	

Umsatz	 100,0 %	 100,0 %	 100,0 %	 100,0 %	

Umsatzkosten	Subscriptions	 6,3 %	 6,6 %	 6,2 %	 6,4 %	

Umsatzkosten	Schulungen	und	Beratungsdienstleistung	 8,4 %	 8,1 %	 8,9 %	 8,5 %	

Summe	Umsatzkosten		 14,8 %	 14,7 %	 15,1 %	 14,8 %	

Bruttogewinn	 85,2 %	 85,3 %	 84,9 %	 85,2 %	

Tabelle	15:	Relative	Einnahmestruktur	der	Red	Hat	Inc.	[in %	am	Gesamtumsatz]	(vgl. [217]);	Eigene	
Berechnung	

Zu	erkennen	ist,	dass	die	Red	Hat	Inc.	ihren	Umsatz	im	Dreijahresmittel	zu	88,2 %	mit	Subscrip-
tions	und	zu	11,8 %	mit	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	erwirtschaftet	[217].	
Kostenstruktur	
Aufgrund	der	geringfügigen	Informationslage	bezüglich	der	Kostenstruktur	von	reinen	IPaaS-
Anbietern,	wird	in	diesem	Kapitel	auf	Daten	börsennotierter	IT-Unternehmen	zurückgegriffen,	
um	Größenordnungen	über	die	Struktur	der	Kosten	abschätzen	zu	können.	Die	Gewinn-	und	
Verlustrechnungen	von	Red	Hat	und	Informatica	sind	gemäß	International	Financial	Reporting	
Standards	(IFRS)	in	Umsatzkosten	und	dem	Betriebsaufwand	gegliedert.	Der	Betriebsaufwand	
teilt	sich	in	Vertriebsgemeinkosten	(Vertriebs-	und	Marketingkosten	und	Gemeinkosten),	Kos-
ten	für	Forschung	und	Entwicklung,	Nichtwiederkehrende	Posten	und	sonstige	Posten	auf.	Auf-
grund	des	Vertriebs	 cloud-basierter	Anwendungen,	 sind	keine	nichtwiederkehrenden	Posten	
bei	IPaaS-Anbietern	vorzufinden.	Die	ausführlichen	Angaben	der	Red	Hat	Inc.	in	der	veröffent-
lichten	Gewinn-	und	Verlustrechnung	und	die	Angaben	der	Informatica	Inc.	dienen	als	Grundlage	
für	die	Abschätzung	der	Kostenstruktur	von	IPaaS-Anbietern	[196],	[204],	[205],	[217].	
Unternehmen	 Red	Hat	 Red	Hat	 Red	Hat	 Informatica	 Æ		

Geschäftsjahr	 2018	 2017	 2016	 2017	 		

Umsatzkosten	 17,6 %	 17,0 %	 17,6 %	 18,2 %	 18 %	

Forschung	und	Entwicklung	 23,6 %	 23,1 %	 23,4 %	 23,5 %	 23 %	

Vertrieb,	Marketing	und	Gemein-
kosten		 58,8 %	 59,8 %	 59,0 %	 58,3 %	 59 %	

Vertrieb	und	Marketing	 49,0 %	 49,8 %	 48,1 %	 n.a.	 49 %	

Gemeinkosten	 9,8 %	 10,0 %	 10,9 %	 n.a.	 10 %	

Summe	 100 %	 100 %	 100 %	 100 %	 100 %	

Tabelle	16:	Relative	Kostenstruktur	[in %	an	den	Gesamtkosten]	vgl. [196],	[204],	[205],	[217];	Eigene	
Berechnung		

Wie	Tabelle	16	zu	entnehmen	ist,	teilen	sich	die	Kosten	im	Durchschnitt	in	ca. 49 %	Vertrieb	und	
Marketing,	ca. 23 %	Forschung	und	Entwicklung,	ca. 18 %	Umsatzkosten	und	ca. 10 %	Gemein-
kosten	auf.	Der	Umsatz	abzüglich	aller	Kosten	wird	Betriebsergebnis	genannt.	Für	die	Untersu-
chung	der	Kostenstruktur	ist	die	Betriebsmarge	aufschlussreich,	da	diese	das	Betriebsergebnis	
ins	Verhältnis	 zum	erwirtschafteten	Umsatz	 eines	Unternehmens	 setzt.	 Insbesondere	 für	 die	
Analyse	 internationaler	 Unternehmen	 führt	 diese	 Kennzahl	 nicht	 zu	 Unregelmäßigkeiten	 im	
Hinblick	auf	die	Körperschaftssteuer,	Abschreibungen	sowie	Zinsaufwendungen,	wie	bspw.	die	



Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattformen	–	Seite	64	

 

Nettomarge.	Berechnet	man	die	Kostenpositionen	und	das	Betriebsergebnis	als	Anteil	am	Um-
satz,	erhält	man	eine	Betriebsmarge	von	rd.	15 %.	Im	Verhältnis	zum	Umsatz	betragen	die	Aus-
gaben	für	Vertrieb	und	Marketing	ca. 41 %,	für	Forschung	und	Entwicklung	ca. 20 %,	für	Gemein-
kosten	ca. 9 %	und	die	Umsatzkosten	betragen	ca. 15 %.	

	
Abbildung	11:	Betriebsmarge	und	relative	Kostenstruktur	[in %	am	Gesamtumsatz]	

4. Ergebnisse	

4.1 Kriterienbasierte	Gegenüberstellung	
Während	der	Durchführung	der	Analyse	fallen	einige	Übereinstimmungen	auf.	Daher	wird	eine	
Gegenüberstellung	nach	den	verschiedenen	Kriterien	vorgenommen.	Diese	wird	in	Tabelle	17	
veranschaulicht.	 	

15%

9%

15%

20%

41%

Betriebsmarge Gemeinkosten
Umsatzkosten Forschung und Entwicklung
Vertrieb und Marketing
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Tabelle	17:	Gegenüberstellung	der	Analyseergebnisse	

Bei	der	Analyse	der	Organisationsform	sind	lediglich	elf	der	13	Lösungen	zu	betrachten,	da	O-
penShift	und	JBoss	zu	Red	Hat	gehören	und	somit	keine	eigenständige	rechtliche	Organisations-
form	mehr	darstellen.	Abgesehen	davon	fällt	auf,	dass	der	Großteil	der	Unternehmen	von	der	
Rechtsform	her	amerikanische	Corporations	sind.	Sieben	von	elf	Unternehmen	fallen	in	diese	
Kategorie,	namentlich	Red	Hat,	GitHub,	Alfresco,	Mulesoft,	Jitterbit,	WSO2	und	SnapLogic.	Drei	
weitere	Unternehmen,	Apache,	OpenStack	und	Linux,	sind	Foundations	und	somit	als	einzige	
nicht	profit-	und	kapitalorientiert.	Das	einzige	betrachtete	deutsche	Unternehmen	myopenFac-
tory	hat	die	Rechtsform	GmbH.	Red	Hat	und	MuleSoft	fallen	zusätzlich	in	die	Kategorie	der	Akti-
engesellschaften.	
Jedes	der	analysierten	Unternehmen	sieht	Unternehmenskunden	als	seine	Zielgruppe.	Lediglich	
zwei	Unternehmen	richten	ihr	Angebot	zusätzlich	an	Einzelpersonen.	Diese	Unternehmen	sind	
GitHub	und	The	Linux	Foundation.	Weiterhin	 schätzen	zwölf	 von	13	Unternehmen	 ihre	Ziel-
gruppe	branchenunabhängig	ein,	weshalb	sich	das	Angebot	an	den	Massenmarkt	richtet.	Die	my-
OpenFactory	GmbH	hingegen	richtet	sich	an	ein	Marktsegment,	das	primär	aus	Industriekonzer-
nen	besteht,	welche	EDI-Software	nutzen.	
Im	Zuge	der	Analyse	wurden	13	verschiedene	Value	Propositions	identifiziert.	Acht	davon	wur-
den	einmalig	genannt.	Zu	diesen	gehören	Vorteile	wie	Innovation	(Apache),	ein	weitreichendes	
Partnernetzwerk	(OpenStack),	Universalität	(Linux)	und	Vertrauen	(MuleSoft).	Einfachheit,	Fle-
xibilität	und	Kundenzufriedenheit	wurden	von	jeweils	zwei	Unternehmen	angeführt.	Dabei	wird	
von	OpenShift	und	SnapLogic	Einfachheit,	von	WSO2	und	JBoss	Flexibilität	und	von	Alfresco	und	
Jitterbit	Kundenzufriedenheit	angegeben.	Zwei	Value	Propositions	werden	von	drei	Unterneh-
men	angeführt.	Diese	sind	Support	(WSO2,	myOpenFactory	und	Alfresco)	und	eine	starke	Markt-
position	(Mulesoft,	Linux	und	Red	Hat).	
Die	Kundenbeziehung	basiert,	wie	im	Open	Source-Bereich	üblich,	zu	großen	Teilen	auf	einer	
Community.	Elf	der	analysierten	Unternehmen	treten	hauptsächlich	über	eine	Community	mit	
Kunden	in	Verbindung.	Die	beiden	Unternehmen,	die	Communities	 in	geringerem	Umfang	als	
Kommunikationsmittel	nutzen	sind	myOpenFactory	und	MuleSoft,	diese	nutzen	primär	persön-
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liche	Unterstützung.	Doch	auch	andere	Unternehmen	kommunizieren	über	persönliche	Unter-
stützung	mit	ihren	Kunden,	also	durch	menschliche	Interaktion	zwischen	Angestellten	des	Un-
ternehmens	und	Kunden.	Diese	drei	weiteren	Unternehmen	sind	Alfresco,	WSO2	und	SnapLogic.	
Somit	wird	persönliche	Unterstützung	als	Basis	der	Kundenbeziehung	von	insgesamt	fünf	Un-
ternehmen	zum	Austausch	genutzt.	Allerdings	wird	diese	bei	Alfresco,	WSO2	und	SnapLogic	ne-
ben	einer	Community	eingesetzt.	Die	Kundenbeziehung	der	Unternehmen	WSO2,	GitHub	und	
OpenShift	basiert	zusätzlich	auf	automatisierten	Services.		
Die	meisten	Unternehmen	erzielen	Umsätze	durch	das	Angebot	von	Dienstleistungen	rund	um	
das	angebotene	Produkt.	Dabei	enthalten	diese	Dienstleistungen	oftmals	Support,	Training	und	
Beratungsleistungen.	Häufig	werden	diese	Dienstleistungen	zusammengefasst	in	kostenpflichti-
gen	Plänen	vertrieben.	Neun	der	13	analysierten	Unternehmen	nutzen	dieses	Erlösmodell.	Jedes	
Unternehmen,	das	der	Organisationsform	Foundation	angehört,	finanziert	sich	durch	Sponso-
ring.	Doch	auch	GitHub,	Alfresco,	SnapLogic	und	WSO2	haben	von	anderen	Unternehmen	und	
Kapitalgebern	eine	Finanzierung	erhalten.	Ein	Unternehmen,	die	myOpenFactory	GmbH,	finan-
ziert	sich	durch	transaktionsbasierte	Abrechnung,	die	zwar	im	Cloud	Computing	üblich,	aber	im	
Open	Source-Bereich	eher	unüblich	ist.	
Jedes	der	analysierten	Unternehmen	besitzt	ein	umfangreiches	Netzwerk	an	Geschäftspartnern	
und	Sponsoren.	Unternehmen,	die	dabei	besonders	auffallen,	da	sie	als	Geschäftspartner	mehre-
rer	analysierter	Unternehmen	auftraten,	sind	Accenture	(6),	Amazon	Web	Services	(5),	IBM	(5),	
SAP	(5),	Microsoft	(5),	Salesforce	(4),	Oracle	(4),	Fujitsu	(4)	und	Google	(insbesondere	Google	
Cloud	 Platform;	 4).	 Das	Netzwerk	 eines	 jeden	Unternehmens	 enthält	 strategische	 Geschäfts-
partner.	Da	Microsoft,	 SAP	 und	 IBM	 selbst	 Integrationsplattformen	 anbieten	 und	 oftmals	 als	
Sponsoren	oder	Partner	auftreten,	enthält	das	Netzwerk	von	acht	der	analysierten	Unternehmen	
Wettbewerber.	Zu	den	Geschäftspartnern	der	Alfresco	Inc.	gehören	sogar	die	beiden	ebenfalls	
analysierten	Unternehmen	JBoss	und	Mulesoft.	Dass	Wettbewerber	als	Geschäftspartner	auftre-
ten,	könnte	daran	liegen,	dass	diese	neue	Trends	des	Marktes	schneller	mitbekommen	und	in	ihr	
Angebot	integrieren	können.		

Der	Großteil	der	analysierten	Unternehmen	betreibt	entweder	einen	eigenen	Marketplace	oder	
nutzt	den	Marketplace	eines	anderen	Unternehmens.	Die	drei	Unternehmen	MuleSoft,	JBoss	und	
WSO2	sind	sowohl	auf	eigenen,	als	auch	auf	externen	Marketplaces	vertreten.	Nur	ein	Unterneh-
men	–	die	myOpenFactory	GmbH	–	bietet	keinen	Marketplace	an	und	ist	ebenfalls	auf	keinem	
Marketplace	eines	anderen	Unternehmens	enthalten.	Eigene	Marketplaces	bieten,	zusätzlich	zu	
den	bereits	genannten,	die	Unternehmen	GitHub,	OpenStack	und	Red	Hat	an.	Alfresco,	Apache,	
Jitterbit,	Linux,	OpenShift	und	SnapLogic	sind	neben	den	ebenfalls	schon	genannten	Unterneh-
men	MuleSoft,	JBoss	und	WSO2	im	Angebot	von	externen	Marketplaces	beinhaltet.		

Neun	der	13	Unternehmen	veröffentlichen	ihren	Quellcode	unter	Open	Source-Lizenzen	ohne	
Copyleft.	Die	häufigste	Lizenz	ist	dabei	die	Apache	License	2.0,	die	von	sieben	Unternehmen	ge-
nutzt	wird.	Weiterhin	nutzt	SnapLogic	die	Non-Copyleft	Lizenz	BSD-License	und	GitHub	nutzt	
die	MIT	License,	die	ebenfalls	ohne	Copyleft	auskommt.	Die	anderen	Unternehmen	nutzen	Co-
pyleft-Lizenzen,	insbesondere	die	GNU	General	Public	License	mit	starkem	Copyleft	(The	Linux	
Foundation),	die	GNU	Lesser	General	Public	License	mit	beschränktem	Copyleft	(Alfresco)	und	
die	CPAL	mit	ebenfalls	beschränktem	Copyleft	(Mulesoft).	Jitterbit	veröffentlicht	seine	Software	
unter	der	eigenentwickelten	Jitterbit	Public	License,	die	ebenfalls	zu	den	Copyleft-Lizenzen	ge-
zählt	werden	kann.	
Die	durch	 ihre	Relevanz	 im	Open	Source-Bereich	analysierten	Unternehmen	GitHub	und	The	
Linux	Foundation,	werden	in	Bezug	auf	Integrationsplattformen	nicht	berücksichtigt.	Red	Hat	
bietet	selber	keine	IPaaS-Lösungen	an,	sondern	stellt	solche	durch	die	zugehörigen	Unterneh-
men	JBoss	und	OpenShift	zur	Verfügung.	Somit	wurden	insgesamt	zehn	Integrationsplattformen	



Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattformen	–	Seite	70	

 

analysiert.	Die	angebotenen	Integrationsplattformen	erlauben	in	jedem	Fall	die	Nutzung	als	In-
dividualsoftware	und	in	vier	Fällen	zusätzlich	die	Nutzung	als	Standardsoftware.	Dementspre-
chend	ermöglichen	die	vier	Unternehmen	myOpenFactory,	JBoss,	Jitterbit	und	WSO2	beide	Stan-
dardisierungsformen.	 Durch	 das	 Angebot	 als	 Open	 Source-Anwendung	 ist	 die	 Nutzung	 als	
Individualsoftware	üblich.	
Die	Bereitstellung	kann	in	neun	von	zehn	Fällen	dediziert	in	einer	Public	Cloud	erfolgen.	Nur	das	
Unternehmen	MuleSoft	bietet	ausschließlich	das	Bereitstellungsmodell	Hybrid	Cloud	an.	Insge-
samt	 acht	 Unternehmen	 erlauben	 die	 Bereitstellung	 in	 einer	 hybriden	 Umgebung,	 während	
sechs	Anbieter	eine	Private	Cloud	ermöglichen.	Die	Ausnahmen	Hosted	Private	Cloud	und	Vir-
tual	Private	Cloud	werden	von	 jeweils	 einem	Unternehmen	angeboten.	Die	VPC	wird	von	O-
penShift	bereitgestellt,	während	OpenStack	die	Bereitstellung	auf	einer	Hosted	Private	Cloud	er-
laubt.		
Die	Entwicklung	und	Konfiguration	der	Integration	erfolgt	in	acht	Fällen	On-Premise	und	ledig-
lich	in	fünf	Fällen	in	der	Cloud.	Im	Gegensatz	dazu	erfolgt	die	Ausführung	zum	Großteil	in	der	
Cloud,	wobei	 jedes	Unternehmen	die	Cloud-Ausführung	ermöglicht.	Lediglich	drei	analysierte	
Anbieter	einer	Integrationsplattform	erlauben	die	Ausführung	On-Premise.	Diese	drei	Anbieter	
sind	WSO2,	MuleSoft	und	Apache.	
Bei	der	Analyse	der	Sicherheitsaspekte	liegt	das	aktuelle	Thema	der	DSGVO	im	Fokus,	fünf	Un-
ternehmen	weisen	explizit	in	Bezug	auf	Sicherheitsmaßnahmen	darauf	hin,	dass	die	Anwendun-
gen	im	Einklang	mit	der	europäischen	Richtlinie	sind.	Unabhängig	davon	sollten	durch	in	das	
Inkrafttreten	 der	 Richtlinie	 alle	 angebotenen	 Cloud-	 und	 Open	 Source-basierte	 Integrations-
plattformen	DSGVO-konform	sein.	Des	Weiteren	verweisen	zwei	Unternehmen	auf	die	hohe	Si-
cherheit	der	unterliegenden	Amazon	Web	Services-Infrastruktur.	Weiterhin	werden	Best	Prac-
tices	und	Sicherheitsteams	zur	Sicherstellung	der	Datensicherheit	eingesetzt	

4.2 Geschäftsmodell	
Das	abgeleitete	Geschäftsmodell	 eines	 IPaaS-Anbieters	 in	Kombination	mit	der	Open	Source-
Umgebung	des	Open	Integration	Hubs	basiert	auf	die	Analyse	der	beschriebenen	Anbieter.	Die	
Elemente	des	Geschäftsmodells	sind	von	den	ermittelten	Best	Practices	abgeleitet	und	in	Form	
eines	Business	Model	Canvas	nach	Osterwalder	&	Pigneur	 [8]	gegliedert.	Der	beispielhafte	 I-
PaaS-Anbieter	betreibt	eine	cloud-basierte	Integrationsplattform	basierend	auf	den	Funktionen	
und	Konnektoren	des	Open	Integration	Hubs.	Der	Anbieter	vertreibt	die	grafische	Oberfläche	
zum	Erstellen	von	Integrationsflüssen	in	einer	Low-Code-Umgebung.	Die	geringe	Verfügbarkeit	
von	Daten	bezüglich	der	Einnahmen-	und	Kostenstruktur	von	IPaaS-Anbietern	 führt	zu	einer	
qualitativen	Ableitung	des	Geschäftsmodells.	Nichtsdestotrotz	wurden	die	 Strukturen	der	Fi-
nanzdimension	mit	Hilfe	von	Annahmen	abgeschätzt,	um	einen	Überblick	über	die	Verhältnis-
mäßigkeit	in	der	Kosten-	sowie	Einnahmestruktur	zu	erhalten.	Der	Abschätzung	liegen	folgende	
Annahmen	zu	Grunde:	
• Die	Einnahmestruktur	lässt	sich	in	Subscriptions	und	Schulungen	&	Beratungsdienstleistun-

gen	einteilen	und	besitzt	die	gleiche	Verteilung,	wie	das	Dreijahresmittel	der	Red	Hat	Inc.		
• Das	Zielkundensegment	sind	kleine	und	mittelständische	Unternehmen	(KMU)	in	Deutsch-

land.	Der	Umsatz,	welche	aus	den	einzelnen	Segmenten	(Kleinstunternehmen,	kleine	Unter-
nehmen	und	mittlere	Unternehmen)	erzielt	wird,	teilt	sich	wie	folgt	auf:	relativer	Anteil	des	
Subsegmentes	in	Deutschland	multipliziert	mit	dem	relativen	Umsatz	der	Subscriptions	des	
Subsegments.		

• Die	relativen	Einnahmen	aus	Subscriptions	pro	Segment	spiegeln	die	relativen	Gesamtein-
nahmen	aus	allen	Produkten	wider.	

• Der	 IPaaS-Anbieter	besitzt	eine	ähnliche	Kostenstruktur	und	Betriebsmarge,	wie	die	Red	
Hat	Inc.	im	Dreijahresmittel	und	die	Informatica	Inc.		
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• Zinsaufwand,	Abschreibungen	und	Steueraufwand	finden	aufgrund	der	geringen	Übertrag-
barkeit	keine	Anwendung	in	dem	Modell.	

• Skaleneffekte	werden	nicht	berücksichtigt.	
• Länderspezifische	Faktoren,	wie	Lohnniveau,	Sozialabgaben	etc.	werden	nicht	berücksich-

tigt.	
• Marktplatz	Provisionen	für	SaaS-Anbieter	werden	nur	qualitativ	berücksichtigt.	

Allgemeines	Business	Model	Canvas	
Das	 zentrale	 Element	 des	Wertangebots	 besteht	 aus	 dem	 angebotenen	 Leistungsumfang	 der	
Plattform,	der	Bereitstellungsvielfalt,	der	Einfachheit	und	Nutzerfreundlichkeit,	Reputation	und	
der	Datensicherheit.	Dies	sind	die	zentralen	mehrwertstiftenden	Funktionen	der	IPaaS-Lösung.	
Das	Kundensegment	sind	KMU,	die	sich	in	82 %	Kleinstunternehmen,	16 %	Kleine	Unternehmen	
und	3 %	mittlere	Unternehmen	unterteilen.	Angesprochen	werden	diese	Segmente	durch	Sys-
tem	 Integratoren,	 Reseller,	 Performance	Marketing,	 Veranstaltungen	 und	Direktvertrieb.	 Die	
Kundenbeziehung	wird	im	nächsten	Schritt	durch	die,	in	enger	Zusammenarbeit	stattfindende,	
Beratungs-,	Schulungs-	und	Supportdienstleistung	gepflegt.	Zudem	können	Customer	Success	
Programme,	Live-Chat-Funktionen	und	schließlich	der	Austausch	innerhalb	der	Open	Integra-
tion	Hub	Community	die	Beziehung	vertiefen.	Zu	den	Schlüsselaktivitäten	des	IPaaS-Anbieters	
zählen	die	Entwicklung	der	Plattform	(Funktionalität,	grafischen	Oberfläche,	künstliche	Intelli-
genz,	Nutzerfreundlichkeit	etc.),	die	Vertriebsaktivitäten	(Veranstaltungen,	Direktvertrieb	etc.),	
der	technische	Support,	die	Kundenbetreuung,	das	Partnermanagement	und	das	Management	
der	Community.	Insbesondere	die	proaktive	Teilnahme	und	Förderung	der	Open	Source-Com-
munity	ist	ausschlaggebend	für	die	funktionale	Breite	des	Open	Integration	Hubs	und	dement-
sprechend	für	das	IPaaS-Angebot,	weswegen	die	Community	zu	den	Schlüsselressourcen	zählt.	
Außerdem	sind	das	Partner-	und	Unternehmensnetzwerk,	die	 IT-	und	Kommunikationsinfra-
struktur	 sowie	 die	 personelle	 Expertise	 entscheidende	 Ressourcen	 für	 das	 Geschäftsmodell.	
Schlüsselpartnerschaften	 werden	 mit	 Systemintegratoren,	 Independent	 Software	 Vendors,	
Cloud	Platform	Provider	und	Vertriebspartnern	geschlossen.	Die	Einnahmestruktur	gliedert	sich	
in	 Einnahmen	 aus	 Subscriptions	mit	 Add-On	Option	 (88 %)	 und	 Schulungen	 und	Beratungs-
dienstleistungen	(12 %).	Zudem	können	bei	Angebot	eines	Marktplatzes	für	Softwarelösungen,	
welche	mit	dem	OIH	verbunden	sind	hierdurch	auf	Provisionsbasis	Einnahmen	generiert	wer-
den.	Die	Kosten	teilen	sich	in	Betriebsaufwand	(82 %)	und	Umsatzkosten	(18 %),	wobei	sich	der	
Betriebsaufwand	in	Marketing	und	Vertrieb	(49 %),	Forschung	und	Entwicklung	(23 %)	und	Ge-
meinkosten	(10 %)	aufteilt.	Die	folgende	Abbildung	12:	Abgeleitetes	Business	Model	Canvas	ei-
nes	IPaaS-Anbieters	fasst	das	Business	Model	Canvas	eines	IPaaS-Anbieters	in	Kooperation	mit	
dem	Open	Integration	Hub	zusammen.	 	
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Abbildung	12:	Abgeleitetes	Business	Model	Canvas	eines	IPaaS-Anbieters	 	
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Business	Model	Blueprints	spezieller	Dimensionen	
Für	die	übersichtliche	Beschreibung	einzelner	Elemente	des	Geschäftsmodells,	werden	in	die-
sem	Kapitel	Business	Model	Blueprints	dargestellt	und	erläutert.	

Einnahme-	und	Kostenstruktur	
Der	IPaaS-Anbieter	erwirtschaftet	mit	drei	Produkteditionen	für	drei	Kundensegmente	Klein-
stunternehmen,	 kleine	 Unternehmen	 und	mittlere	 Unternehmen	 Umsätze	 aus	 Subscriptions,	
Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen.	
Hierbei	werden	57 %	des	Umsatzes	von	Kleinstunternehmen,	26 %	von	kleinen	Unternehmen	
und	17 %	von	mittleren	Unternehmen	eingenommen.	Der	Umsatz	wird	zu	88 %	aus	Subscripti-
ons	und	zu	12 %	aus	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	gewonnen.	Zudem	können	Ein-
nahmen	über	Provisionen	eines	SaaS-Marktplatzes	generiert	werden.	Die	Anbieter	von	Software	
Lösungen	bezahlen	einmalig	oder	für	die	Dauer	des	Bezugs	durch	den	Kunden	eine	Provision	an	
den	Marktplatzbetreiber.		

Die	Umsatzkosten	betragen	15 %	des	Umsatzes,	was	zu	einer	Bruttomarge	von	85 %	führt.	Nach	
Umsatzkomponente	gliedern	sich	die	Umsatzkosten	in	7 %	am	Umsatz	der	Subscriptions	und	
72 %	am	Umsatz	der	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen.	Die	Bruttomarge	der	Subscrip-
tions	liegt	demnach	bei	93 %,	wobei	die	Bruttomarge	der	Schulungen	und	Beratungsdienstleis-
tungen	lediglich	28 %	beträgt,	was	durch	einen	hohen	Personalaufwand	für	diese	Produktkate-
gorien	erklärt	werden	kann.		
Die	Betriebsausgaben	haben	einen	Anteil	von	rd.	70 %	am	Umsatz	(ca. 20 %	Forschung	&	Ent-
wicklung,	ca. 41 %	Vertrieb	und	Marketing	und	ca. 9 %	Gemeinkosten).	Folglich	beläuft	sich	die	
Betriebsmarge	auf	rd.	15 %.	Anders	gesprochen	kann	von	einem	Euro	erwirtschafteten	Umsatz	
15	Cent	als	Betriebsergebnis	gewonnen	werden.		
Bezieht	man	die	betrachteten	Größen	auf	die	Gesamtkosten,	teilen	sich	diese	in	49 %	Kosten	für	
Marketing	und	Vertrieb,	23 %	Kosten	für	Forschung	und	Entwicklung,	18 %	Umsatzkosten	und	
10 %	Gemeinkosten	auf.	
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Abbildung	13:	Business	Model	Blueprint	–	Einnahme-	und	Kostenstruktur	 	



Cloud-	und	Open	Source-basierte	Integrationsplattformen	–	Seite	75	

 

Kundengewinnung	
Das	Kundensegment	umfasst	kleine	und	mittelständische	Unternehmen	in	Deutschland,	welche	
durch	diverse	Kanäle	angesprochen	werden.	Die	zentrale	Herausforderung	der	Unternehmen	im	
Zuge	der	Digitalisierung	ist,	die	heterogene	IT-Struktur	mit	Datensilos	und	IT-Inseln.	Die	ver-
wendeten	Softwarelösungen	werden	teilweise	On-Premise	und	teilweise	in	der	Cloud	bereitge-
stellt,	was	eine	Datenintegration	und	-harmonisierung	in	Form	einer	IPaaS-Lösung	sehr	attraktiv	
werden	lässt.	Die	Folge	sind	Effizienzsteigerung,	Kosteneinsparung,	finanzielle	Flexibilität	und	
vollständige	Datenhoheit	des	Kunden.		
Diese	Vorteile	werden	von	einem	IPaaS-Anbieter	mit	aussagekräftigen	Differenzierungskrite-
rien,	 wie	 der	 Höhe	 des	 Leistungsumfangs,	 Implementierungsgeschwindigkeit	 und	 Benutzer-
freundlichkeit,	sowie	hochwertigen	Support	und	Beratung,	ermöglicht.	Zudem	kann	der	IPaaS-
Anbieter	durch	eine	Editionsvielfalt	mit	mehreren	Add-On	Optionen	individuellen	Kundenbe-
dürfnissen	und	Zahlungsbereitschaften	entgegenkommen.		

Der	Kunde	wird	durch	fünf	wesentliche	Kanäle	kontaktiert.	Diese	umfassen	Systemintegratoren	
und	 Reseller,	 die	 als	 Vertriebspartner	 den	 Kunden	 gewinnen,	 Veranstaltungen,	 Performance	
Marketing	und	schließlich	Direktvertrieb.		
Wurde	der	Kunde	gewonnen,	gilt	es	durch	eine	aktive	Kundenbeziehung	die	Kundenbindung	zu	
stärken.	Hierdurch	können	eigene	Prozesse	verbessert	werden	und	Cross	Selling	Potenziale	aus-
geschöpft	werden.	Die	Kundenbeziehung	wird	 durch	 Schulungen,	 aktiver	Beratung	 und	dem	
Support	 in	enger	Zusammenarbeit	mit	dem	Kunden	gepflegt.	Zudem	können	sich	die	Kunden	
untereinander	und	unter	Moderation	 in	einem	Forum	austauschen.	Customer	Success	Stories	
helfen	der	Kundenbeziehung	durch	ein	nach	außen	gerichtetes	Marketing,	den	Kunden	und	dem	
IPaaS-Anbieter	gleichermaßen.	
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Abbildung	14:	Business	Model	Blueprint	–	Kundengewinnung	 	
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Community	Management	
Die	 Entwicklercommunity	 stellt	 das	Herzstück	 des	 Open	 Integration	Hubs	 dar,	weil	 hier	 die	
Plattform	entwickelt	und	optimiert	wird.	Eine	aktive	Teilnahme	an	der	Community	ist		
Von	erfolgskritischer	Bedeutung	für	den	Erfolg	des	Open	Integration	Hubs	ebenso	wie	für	die	
darauf	aufbauenden	Geschäftsmodelle,	wie	das	eines	IPaaS-Anbieters.	Der	Cloud	Ecosystem	e.V.	
[172]	beschreibt	vier	Mitgliedsgruppen,	welche	verschiedene	Rollen	für	den	OIH	haben	und	un-
terschiedlich	viel	an	Ressourcen	in	die	Community	einspeisen	und	hierfür	im	Gegenzug	unter-
schiedlich	hohe	Teilhabevorteile	genießen.	Im	Vorfeld	sei	hier	angemerkt,	dass	die	Open	Source-
Lizenz	(Apache	License	2.0)	es	den	Nutzern	der	Software	erlaubt,	Produkte	zu	erstellen,	die	auf	
diese	Software	aufbauen	und	unter	anderen	Lizenzen	vertrieben	werden	können,	wie	beispiels-
weise	IPaaS-Produkte	und	Marktplätze	(s.o.).	Zum	wichtigsten	Bestandteil	der	Community	zäh-
len	die	Strategic	Member,	welche	ihr	gesamtes	Geschäftsmodell	auf	den	Open	Integration	Hub	
aufbauen.	Hierzu	zählen	IPaaS-Anbieter,	die	eine	grafische	Oberfläche	zur	Self-Service	Integra-
tion	mit	 einer	 Produktvielfalt	 anbieten,	welche	 auf	 dem	OIH	 aufbauen.	 Zudem	 zählen	hierzu	
Cloud	Marktplatz	Provider,	die	die	verbundenen	Softwarelösungen	anbieten.	Für	die	strategi-
schen	Mitglieder	der	Community	ist	ein	funktionieren	dieser	mit	einem	hohen	Maß	an	Aktivität	
überlebensnotwendig,	weshalb	eine	hochaktive	Partizipation	aus	dieser	Mitgliedsgruppe	statt-
findet.	Die	so	genannte	Enterprise	Member	bestehen	aus	großen	Unternehmen,	welche	den	
OIH	für	mehrere	Projekte	verwenden;	Internet	Provider,	welche	auch	SaaS-Lösungen	anbieten	
und	System	Integratoren.	Für	diese	Gruppe	ist	entscheidend	eigene	Standards	zu	entwickeln	und	
in	der	Community	zu	etablieren.	Für	System	Integratoren	können	so	Integrationsdienstleistun-
gen	vertrieben	werden,	die	auf	dem	OIH	beruhen	und	von	einer	verbesserten	Plattform	profitie-
ren.	Konzerne	steuern	neue	Funktionalitäten	aus	ihrem	Projektmanagement	bei	und	profitieren	
von	der	sicheren	Plattform	aus	Deutschland.	Als	dritte	Gruppe	entwickeln	die	Connected	Mem-
ber	 Konnektoren	 für	 die	 Plattform,	 um	 so	 ihre	 Anwendungen	 einbinden	 zu	 können.	 Zu	 der	
Gruppe	zählen	Cloud	Service	Provider,	SaaS-Anbieter,	Software-Anbieter	(ISV)	und	Partner,	wel-
che	für	Marktführer	Konnektoren	entwickeln.	Von	der	Entwicklung	der	Konnektoren	profitiert	
die	Plattform	und	Community	durch	erhöhte	Integrationsmacht.	Im	Gegenzug	können	die	Teil-
nehmer	 dieser	 Mitgliedsgruppe	 neue	 Kanäle	 erfassen	 und	 Business-Potenziale	 verbessern.	
Schließlich	gehören	zur	Gruppe	der	Integration	Member	die	direkten	Nutzer	der	Plattform	für	
ihr	Projekt.	Hierzu	zählen	System	Integratoren,	welche	den	OIH	verwenden;	Die	IT-Abteilung	
von	mittelständischen	Unternehmen	und	IT-Professionals,	welche	anspruchsvolle	Integrations-
projekte	 bearbeiten.	 Diese	 Gruppe	 steuert	 im	Wesentlichen	 die	 Kundenperspektive	 bei	 und	
passt	den	Code	an	ihre	individuellen	Bedürfnisse	an.	Hiervon	profitieren	alle	Community	Teil-
nehmer,	da	wichtige	Informationen	über	die	Bedürfnislage	von	perspektivischen	Kunden	von	
bspw.	IPaaS-Anbietern	erschlossen	werden	kann.	Zudem	gewinnt	die	Plattform	an	Vielfalt	und	
Funktionalität,	da	vielfältige	Anpassungen	erfolgen.	Die	Gruppe	der	Integration	Member	profi-
tiert	schließlich	von	der	erweiterten	Funktionalität	der	Plattform,	so	dass	ihre	individuellen	Be-
dürfnisse	befriedigt	werden	können.	 	
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Abbildung	15:	Business	Model	Blueprint	–	Community	 	
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4.3 Kritische	Würdigung	
Im	 Allgemeinen	 handelt	 sich	 die	 vorliegende	 Geschäftsmodellanalyse,	 um	 eine	 überwiegend	
qualitative	Analyse	der	einzelnen	Komponenten	des	Business	Model	Canvas.	Die	Zugrundelie-
genden	Quellen	sind	Unternehmenswebsites,	Vergleichsportale	[211]	und	Marktstudien	[3].	Die	
betrachteten	Unternehmen	 agieren	mit	 dem	 IPaaS-Geschäft	weltweit	 und	 sind	 nicht	 auf	 den	
deutschen	 Markt	 spezialisiert,	 weshalb	 länderspezifische	 Faktoren,	 wie	 bspw.	 Lohnunter-
schiede	und	rechtliche	Faktoren,	nicht	berücksichtig	werden	konnten.	Zudem	werden	von	den	
Anbietern	nur	geringfügige	Informationen	über	die	tatsächlichen	Preise	veröffentlicht,	da	Ver-
träge	mit	den	Kunden	häufig	individuell	verhandelt	werden	und	öffentlich	nur	Mindestangebote	
vorzufinden	sind.	Insbesondere	die	quantitativen	Komponenten	des	Geschäftsmodells	beruhen	
dementsprechend	auf	 Schätzungen.	Hierzu	wurden	Gewinn-	und	Verlustrechnungen	der	Red	
Hat	Inc.	und	der	Informatica	Inc.	verwendet.	Diese	Unternehmen	bieten	neben	ihren	IPaaS-An-
geboten	weitere	Produkte	an,	weshalb	die	Finanzdimension	nicht	eins	zu	eins	auf	einen	reinen	
IPaaS-Anbieter	übertragen	werden	kann.	Um	eine	vollständige	Analyse	zu	gewährleisten,	wurde	
trotzdem	auf	die	Zahlen	dieser	Anbieter	zurückgegriffen,	da	keine	anderen	Vergleichswerte	zu-
gängig	waren.	Da	der	Open	Integration	Hub	noch	nicht	fertiggestellt	wurde	und	erst	im	Sommer	
2019	an	den	Markt	kommt,	basiert	die	Übertragung	des	Geschäftsmodells	auf	der	Annahme,	das	
weitreichende	Funktionen	der	beschriebenen	Marktführer	auch	auf	den	OIH	zutreffen.	Ob	die	
Funktionalitäten	und	Vielfältigkeit	der	Plattform	wirklich	denen	eines	 internationalen	Markt-
führers	entsprechen	kann,	ist	nicht	sicher.	Die	Nutzerfreundlichkeit	und	Einfachheit	der	Integ-
rationsflusserstellung	hängt	von	intelligenten	Vorschlägen	ab,	die	auf	historische	Integrations-
daten	basieren,	welche	bei	Neugründung	nicht	zur	Verfügung	stehen	können.	Zudem	hängt	die	
Attraktivität	 der	 Plattform	von	dessen	Konnektivität	 zu	Anwendungen	und	Datenbanken	 ab,	
welche	wiederum	stark	von	der	Anzahl	teilnehmender	Anwendungsanbieter	der	OIH-Commu-
nity	abhängt.	Dass	die	Community	erfolgreich	und	aktiv	betrieben	wird,	ist	eine	der	Grundan-
nahmen	der	Geschäftsmodellableitung.	Schließlich	ist	es	zudem	fraglich	wie	viel	Vertrauen	KMU	
in	 eine	 cloud-basierte	 Integrationslösung	 haben	werden.	 Abschließend	 kann	 gesagt	werden,	
dass	die	Analyse	der	Geschäftsmodelle	auf	Basis	der	verfügbaren	Daten	und	getroffenen	Annah-
men	eine	relative	Übertragung	auf	das	deutsche	Segment	kleiner	und	mittelständischer	Unter-
nehmen	zulässt.	
Die	vorliegende	qualitative	Arbeit	kann	in	Zukunft	durch	quantitative	Forschung	im	Bereich	von	
IPaaS-Geschäftsmodellen	ergänzt	werden,	um	so	einen	detaillierteren	Einblick	in	die	Funktions-
weise	und	Profitabilität	dieses	Geschäftszweiges	zu	erhalten.	Beispielsweise	können	die	Kosten	
je	Konnektor	oder	akquirierten	Kunden	erfasst	und	Optimierungspotenziale	ermittelt	werden.	
Zudem	können	Synergieeffekte	mit	dem	Angebot	von	IaaS-,	PaaS-	und	SaaS-Lösungen	erforscht	
werden,	wie	sie	bei	Microsoft,	Oracle	und	SAP	vorzufinden	sind.	Kundenseitig	können	durch	Um-
fragen	von	kleinen	und	mittelständischen	Unternehmen	die	jeweiligen	Zahlungsbereitschaften	
und	Integrationsbedürfnisse	ermittelt	werden,	um	diese	Informationen	in	die	Produkteditionen	
zu	übernehmen	und	eine	gezielte	Marketingstrategie	zu	erarbeiten.	Nach	Fertigstellung	des	O-
pen	Integration	Hubs	können	zudem	die	Aktivitäten	der	einzelnen	Mitgliedergruppen	innerhalb	
der	Community	untersucht	werden,	um	weitere	Anreizmechanismen	zu	etablieren.	Außerdem	
können	Geschäftsmodelle	von	Marktplätzen	für	SaaS-Produkte	untersucht	und	verglichen	wer-
den,	um	Best	Practices	abzuleiten.	 	
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5. Fazit	

5.1 Zur	Governancestruktur	
Zusammenfassend	wurde	ein	Kriterienkatalog	zur	optimalen	Bewertung	und	Analyse	verschie-
dener	Geschäftsmodelle	bestehender	 IPaaS-Anbieter	entwickelt,	der	aus	den	zuvor	erlangten	
Erkenntnissen	der	theoretischen	Grundlagen	und	Methoden	der	Geschäftsmodellforschung	her-
vorging.	Daher	war	dieser	auf	die	Besonderheiten	der	Cloud-	und	Open	Source-basierten	Integ-
rationsplattformen	 angepasst.	 Folgend	 konnten	 aus	 der	 Analyse	 bestehender	 IPaaS-Anbieter	
verschiedene	Geschäftsmodelle	abgeleitet	werden.	Diese	enthalten	Besonderheiten	sowohl	aus	
dem	Bereich	des	Cloud	Computing	als	auch	aus	dem	Open	Source-Bereich.	Zu	diesen	Besonder-
heiten	gehören	Wettbewerber,	die	als	Geschäftspartner	auftreten,	und	Umsätze,	die	hauptsäch-
lich	auf	dem	Vertrieb	von	Dienstleistungen	rund	um	das	Leistungsangebot	basieren.	Auffallend	
dabei	 ist,	 dass	 dieses	 Erlösmodell	 selten	mit	 typischen	 Cloud-Erlösmodellen	 übereinstimmt,	
sondern	das	der	Open	Source-Geschäftsmodelle	umsetzt.	Weitere	Besonderheiten	stammen	zum	
Großteil	aus	dem	Cloud	Computing.		
Der	Cloud	Computing-Markt	kann	sich	sehr	schnell	verändern	und	gibt	somit	neuen	Unterneh-
men	die	Möglichkeit,	etablierte	Anbieter	im	Markt	in	kurzer	Zeit	zu	übertreffen	und	im	Wettbe-
werb	auszustechen.	Diese	 leichte	Veränderbarkeit	ermöglicht	es	Unternehmen	auch,	Kompo-
nenten	ihres	Geschäftsmodells	nach	Belieben	mit	geringem	Aufwand	zu	verändern.		
Für	 kleine	 und	 mittlere	 Unternehmen	 (KMUs)	 gelten	 im	 Cloud	 Computing	 sowie	 im	 Open	
Source-Bereich	dieselben	Vorteile	wie	für	große	Unternehmen.	Die	genannten	Vorteile	umfas-
sen	beispielsweise	Flexibilität,	Kosteneinsparungen,	verringerte	Technologierisiken	und	Wett-
bewerbsvorteile.	 Integrations-Plattformen	 bieten	 auch	 für	 KMUs	 das	 Potential	 der	 Vereinfa-
chung	 der	 IT-Infrastruktur.	 Dadurch	 können	 die	 Vorteile	 weiter	 verstärkt	 und	 eine	
Konzentration	auf	das	Kerngeschäft	ermöglicht	werden.	Eine	Gefahr	 für	KMUs	besteht	 in	der	
schnellen	Veränderbarkeit	des	Marktes,	denn	kurzfristige	Änderungen	des	Angebotes	können	
für	diese	Unternehmen	umfangreiche	Aufwände	für	Anpassungen	in	Geschäftsprozessen	nach	
sich	ziehen.	Die	analysierten	IPaaS-Lösungen	sind	in	ihrem	Funktionsumfang	generell	sehr	ähn-
lich,	was	der	 relativen	Neuheit	des	Themenkomplexes	geschuldet	 sein	könnte.	Somit	können	
kaum	fehlende	oder	unvollständige	Funktionen	identifiziert	werden.		
Im	Cloud	Computing	und	somit	auch	bei	Cloud-	und	Open	Source-basierten	Integrations-Platt-
formen	gibt	es	noch	große,	unausgefüllte	Potentiale,	die	voraussichtlich	in	den	nächsten	Jahren	
weiter	ausgeschöpft	werden.	Die	damit	zusammenhängenden	Veränderungen	könnten	neue	Ge-
schäftsmodelle	fördern,	die	den	Markt	der	Integrationsplattformen	stark	beeinflussen	könnten.	
Durch	die	Expertenschätzung,	dass	bis	2021	Cloud-basierte	Integrationsplattformen	den	Markt	
für	Integrationsmiddleware	beherrschen	werden,	werden	mit	Sicherheit	noch	weitere	Anbieter	
diesen	Anwendungsbereich	für	sich	entdecken	und	den	Markt	weiter	voranbringen.	

5.2 Zum	Geschäftsmodell	
Die	wesentlichen	Erfolgsfaktoren	für	ein	Geschäftsmodell	eines	IPaaS-Anbieters	sind	der	Leis-
tungsumfang	der	Plattform	(Konnektivität,	Funktionalität	und	Bereitstellungsoptionen),	die	Ein-
fachheit	und	Schnelligkeit	der	Integrationsflusserstellung	mit	Hilfe	künstlicher	Intelligenz	sowie	
die	 gezielte	 Ansprache	 der	 Kundensegmente	 (Kleinstunternehmen,	 kleine	Unternehmen	 und	
mittlere	Unternehmen)	durch	mehrere	Produkteditionen	mit	Add-On	Optionen.	Als	Hauptein-
nahmequelle	wurden	die	vertriebenen	Subscriptions	identifiziert,	gleichwohl	auch	Schulungen	
und	Beratungsdienstleistungen	Umsätze	generieren.	
Durch	das	starke	Wachstum	des	noch	sehr	jungen	IPaaS-Marktes	bietet	es	sich	insbesondere	in	
Deutschland	an,	 in	den	Markt	einzutreten.	Der	OIH	kann,	bei	erfolgreicher	Ausgestaltung	und	
Entwicklung,	eine	sehr	gute	Basis	für	Integration	Service	Provider	bieten,	die	nicht	alle	Teile	der	
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Integrationstechnologie	selber	entwickeln	müssen,	sondern	auf	eine	Community	zurückgreifen	
können.	 Die	 differenzierte	 Einbindung	 der	 Mitglieder	 und	 die	 Einhaltung	 deutscher	 Daten-
schutzbestimmungen	spielen	hierbei	eine	wesentliche	Rolle.	Ein	erfolgreiches	Geschäftsmodell	
von	IPaaS-Anbietern	hängt	von	verschiedenen	Faktoren	ab,	die	in	dieser	Arbeit	identifiziert	wur-
den.	Der	Leistungsumfang	der	Plattform	bestehend	aus	der	Anzahl	von	Konnektoren	und	der	
Bereitstellungsvielfalt	stellen	neben	ihrer	Einfachheit	und	Zuverlässigkeit	das	Hauptkriterium	
für	KMU	dar,	eine	IPaaS-Lösung	zu	beziehen.	Es	wird	empfohlen,	die	Integrationsbemühungen	
des	Kunden	durch	die	Entwicklung	 einer	 künstlichen	 Intelligenz	 zu	 vereinfachen	und	 zu	be-
schleunigen.	 Insbesondere	Anwender	aus	dem	Segment	der	KMU	profitieren	 stark	von	einer	
Low-Code-Umgebung	zur	nutzerfreundlichen	Erstellung	der	 Integrationsflüsse.	Des	Weiteren	
sollten	Datenschutzzertifikate	erworben	und	die	DSGVO-Konformität	der	Plattform	beworben	
werden,	um	Vertrauen	in	die	Plattform	zu	schaffen.	Insbesondere	bei	der	Integration	von	vitalen	
Unternehmensprozessen	und	Daten	ist	die	Datenhoheit	und	-sicherheit	ein	zentraler	Bestandteil	
des	Wertangebots.	Durch	die	aktive	Einbindung	der	OIH-Community	wird	die	funktionale	Tiefe	
und	Vielfalt	der	Plattform	sichergestellt.	Die	beschriebenen	Mitgliedergruppen	steuern	indivi-
duelle	Expertise	bei	und	bereichern	somit	einen	Entwicklungsprozess,	der	schnell	auf	sich	ver-
ändernde	Anforderungen	des	Marktes	reagieren	kann.	Die	Kundensegmentierung	erfolgt	durch	
drei	 Produkteditionen	 für	 Kleinstunternehmen,	 kleine	 Unternehmen	 und	mittlere	 Unterneh-
men,	um	auf	die	Bedürfnisse	jedes	Teilsegments	gezielt	eingehen	zu	können.	Die	Editionen	un-
terscheiden	sich	in	der	Anzahl	der	Integrationsflüsse,	Konnektoren	und	Funktionen	sowie	zu-
sätzlichen	Services,	wie	z.B. die	Kategorie	des	Supports.	Die	meisten	Einnahmen	werden	durch	
Subscriptions	erwirtschaftet,	wobei	auch	Schulungen	und	Beratungsdienstleistungen	angeboten	
werden.	Ein	Schulungsportal	mit	Webinaren	bietet	sich	hierfür	an	und	kann	über	Flatrate-Sub-
scriptions	zusätzlich	angeboten	werden.	 	
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Anhang	
Geschäftsjahr	 2018	 2017	 2016	

Umsatz	 2.920,46	 2.411,80	 2.052,23	

Umsatzkosten	 	431,80	 	354,38	 	309,69	

Bruttogewinn	 2.488,66	 2.057,43	 	1.742,54	
Betriebsaufwand	 	2.016,22	 1.725,18	 	1.454,55	

Forschung	und	Entwicklung	 	578,33	 	480,67	 	413,32	

Vertriebsgemeinkosten	 	1.437,89	 1.244,51	 	1.041,23	
Vertriebs-	und	Marketingkosten	 	1.198,58	 1.036,02	 	848,95	

Gemeinkosten	 	239,31	 	208,49	 	192,28	
Nicht	wiederkehrende	Posten	 	0,00	 	0,00	 	0,00	

Sonstige	Posten	 	0,00	 	0,00	 	0,00	

Operatives	Ergebnis	(EBITDA)	 	472,44	 	332,24	 	287,99	
Zuschreibung/-Abschreibungen	 	26,83	 	11,76	 	9,94	

Gewinn	vor	Zinsen	und	Steuern	(EBIT)	 	499,27	 	344,00	 	297,93	

Zinsaufwand	 	24,57	 	23,82	 	23,12	

Gewinn	vor	Steuern	(EBT)	 	474,70	 	320,18	 	274,80	

Körperschaftssteuerausgaben	 	215,90	 	66,48	 	75,50	

Jahresüberschuss	des	fortgeführten	Geschäfts	 	258,80	 	253,70	 	199,30	

Jahresüberschuss	 	258,80	 	253,70	 	199,30	

Tabelle	18:	Gewinn-	und	Verlustrechnungen	(2016,	2017,	2018)	der	Red	Hat	Inc.	[in	Mio.	USD]	
(vgl. [204],	[205],	[217])		
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Geschäftsjahr	 2018	 2017	 2016	

Bruttomarge	 85,21 %	 85,31 %	 84,91 %	

Betriebsmarge	 16,18 %	 13,78 %	 14,03 %	
Nettomarge	 8,86 %	 10,52 %	 9,71 %	

Umsatzkosten	[Anteil	am	Umsatz]	 14,79 %	 14,69 %	 15,09 %	

Betriebsaufwand	[Anteil	am	Umsatz]	 69,04 %	 71,53 %	 70,88 %	
Forschung	und	Entwicklung	[Anteil	am	Umsatz]	 19,80 %	 19,93 %	 20,14 %	

Vertriebs-	und	Marketingkosten	[Anteil	am	Umsatz]	 41,04 %	 42,96 %	 41,37 %	

Gemeinkosten	[Anteil	am	Umsatz]	 8,19 %	 8,64 %	 9,37 %	

Gesamtkosten	[in	Mio.	USD]	 	2.448,02	 	2.079,56	 	1.764,24	

Umsatzkosten	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 18 %	 17 %	 18 %	

Forschung	und	Entwicklung	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 24 %	 23 %	 23 %	
Vertrieb	und	Marketing	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 49 %	 50 %	 48 %	

Gemeinkosten	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 10 %	 10 %	 11 %	

Tabelle	19:	Relative	Kosten	und	Margen	(2016,	2017,	2018)	der	Red	Hat	Inc.	(vgl. [204],	[205],	[217]);	
Eigene	Berechnung	
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Geschäftsjahr	 2017	

Umsatz	 	1.000,00	

Umsatzkosten	 	149,90	

Bruttogewinn	 	850,10	

Betriebsaufwand	 	680,60	

Forschung	und	Entwicklung	 	193,90	
Vertriebsgemeinkosten	 	479,70	

Vertriebs-	und	Marketingkosten	 n.a.		
Gemeinkosten	 n.a.		

Nicht	wiederkehrende	Posten	 	0,00	

Sonstige	Posten	 	0,00	

Operatives	Ergebnis	(EBITDA)	 	169,50	

Zuschreibung/-Abschreibungen	 	1,30	

Gewinn	vor	Zinsen	und	Steuern	(EBIT)	 	170,80	
Zinsaufwand	 	0,49	

Gewinn	vor	Steuern	(EBT)	 	170,31	

Körperschaftssteuerausgaben	 	56,20	
Jahresüberschuss	des	fortgeführten	Geschäfts	 	114,11	

Jahresüberschuss	 	114,11	

Tabelle	20:	Gewinn-	und	Verlustrechnung	(2017)	der	Informatica	Inc.	[in	Mio.	USD]	(vgl. [196])		

Geschäftsjahr	 2017	

Bruttomarge	 85,01 %	

Betriebsmarge	 16,95 %	

Nettomarge	 11,41 %	

Umsatzkosten	[Anteil	am	Umsatz]	 14,99 %	

Betriebsaufwand	[Anteil	am	Umsatz]	 67,36 %	

Forschung	und	Entwicklung	[Anteil	am	Umsatz]	 19,39 %	
Vertriebs-	und	Marketingkosten	[Anteil	am	Umsatz]	 n.a.	

Gemeinkosten	[Anteil	am	Umsatz]	 n.a.	

Gesamtkosten	[in	Mio.	USD]	 	823,50	

Umsatzkosten	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 18,20 %	

Forschung	und	Entwicklung	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 23,55 %	

Vertrieb	und	Marketing	und	Gemeinkosten	[Anteil	an	den	Gesamtkosten]	 58,25 %	

Tabelle	21:	Relative	Kosten	und	Margen	(2017)	der	Informatica	Inc.	(vgl. [196]);	Eigene	Berechnung	
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Lizenz	 Anteil	[ %]	

MIT	License	 32	

GNU	General	Public	License	(GPL	2.0)	 18	

Apache	License	2.0	 14	

GNU	General	Public	License	(GNU)	3.0	 7	

BSD	License	2.0	(3-clause,	New	or	Revised)	License	 6	

ISC	License	 5	

Artistic	License	(Perl)	 4	

GNU	Lesser	General	Public	License	(LGPL)	2.1	 4	

GNU	Lesser	General	Public	License	(LGPL)	3.0	 2	

Eclipse	Public	License	(EPL)	 1	

Microsoft	Public	License	 1	

Simplified	BSD	License	(BSD)	 1	

Code	Project	Open	License	1.02	 1	

Restliche	Lizenzen	 4	

Tabelle	22:	Anteile	der	Open	Source-Lizenzen	im	Markt	(vgl. [80])	
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