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1. Indledning  

Software as a Service (SaaS) dukkede som begreb op første gang omkring år 2001. SaaS spås af mange 

at få stigende betydning for den måde software udvikles, sælges, købes og anvendes, i forretnings-

mæssig sammenhæng. Samtidig taler mange om, at det SaaS vil få konsekvenser for virksomheders 

kommercielle brug af IT. Med SaaS tilgås såvel software som data af virksomheden gennem en web-

baseret applikation og SaaS betragtes derfor som en billigere software-model for virksomheder til at få 

dækket visse IT-behov, uden selv at skulle allokere ressourcer til drift og vedligehold af systemer og 

services. Med løfter om øget produktivitet og mere luft  i IT-budgettet, spås SaaS at få markant indfly-

delse på IT-indkøb i de kommende år. For at opnå indsigt i disse påstande og hvilken betydning det 

kan have, må det defineres hvad SaaS er, hvor det kan benyttes samt hvor stor indflydelse vil det få på 

virksomheders anvendelse af IT. 

1.1 Problemformulering  

Dette projekt  er første del af en større undersøgelse om Software as a Service. Den samlede undersø-

gelse består af dette projekt og en efterfølgende specialeafhandling. I nærværende projekt ligger fokus 

på at få overblik over hvad Software as a Service er og hvilken betydning det har for forretnings-IT på 

kundesiden. Projektet er af eksplorativ karakter, hvor det primære formål er dels at sætte SaaS-

begrebet ind i en større kontekst, dels at opstille hypoteser og problemstillinger, som kan være til gen-

stand for en dybere undersøgelse. I første del af projektet  ønskes at finde svar på følgende spørgsmål:  

¶ Hvordan påvirkes forretnings-IT af SaaS set i et kundeperspektiv? 

¶ Hvad motiverer indførelse af SaaS i virksomheders tekniske og forretningsmæssige strategi? 

¶ Hvad er de største udfordringer i forbindelse med indførelse af SaaS1? 

Besvarelse af disse spørgsmål, skal give en dybere forståelse af hvilken betydning SaaS har for forret-

nings-IT, samt hvilken betydning indførelse af SaaS har for såvel forretningsmæssige og tekniske 

aspekter. 

 Anden del af projektet  har til formål at motivere og uddybe hvilke aspekter der bør undersøges nær-

mere i specialeafhandlingen. Anden del skal derfor samle op på de hypoteser som er opstillet under-

                                                             

1 Denne problemformulering er ændret i forhold til den oprindelige, se bilag 1.  
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vejs i projektet. Definitionen af den overordnede problemstilling, som behandles i anden del af projek-

tet er derfor at: 

¶ Motivere og behandle hvilke områder inden for SaaS der bør undersøges nærmere i en specia-

leafhandling, samt at behandle hvordan de opstillede hypoteser kan undersøges nærmere.  

 

1.2 Afgrænsning  

Projektet er afgrænset til primært at behandle aspekter med betydning for kundesiden. Dette betyder 

at aspekter vedrørende udbydersiden har mindre prioritet.  

Desuden behandles tekniske aspekter i forbindelse med SaaS kun i begrænset omfang. Især på udby-

dersiden ligger mange tekniske aspekter, hvilket begrunder denne afgrænsning. Udgangspunktet i 

nærværende projekt er de forretningsmæssige aspekter, hvorfor det findes naturligt at de mere tekni-

ske aspekter får mindre prioritet. I nogle afsnit, kan det dog, for at uddybe argumenter og eksemplifi-

ceringer, være nødvendigt at inddrage mere tekniske forklaringer. 

Projektets art lægger desuden op til at være mere problemsøgende en at komme med endelige konklu-

sioner. Derfor er det bevidst, at der løbende i projektet  opstilles flere spørgsmål end der bliver besva-

ret. Det er formålet hermed, at kunne definere nærmere problemstillinger, som kan være genstand for 

nærmere undersøgelse i en specialeafhandling.  
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2. Metode  

Der er overordnet valgt en hermeneutisk tilgang til projektet. Det skyldes at problemformulering en 

lægger op til at opnå forståelse af hvilken betydning SaaS-begrebet har for forretnings-IT. Hermeneu-

tikken har samtidig det til fælles med naturvidenskaben, at den søger at opstille hypoteser om det fo-

religgende materiale. Dette er særdeles relevant for projektet, som et specialeforberedende projekt, da 

det giver mulighed for at opstille hypoteser og problemstillinger, som kan være genstand for nærmere 

undersøgelse. Samtidig er det grundlæggende i hermeneutik, at menneskelige aktiviteter og resulta-

terne af disse er meningsfulde. Fælles for de meningsfulde fænomener er, at de skal fortolkes for at 

kunne forstås. At kunne fortolk e kræver at der er en forforståelse for det, man skal undersøge. Denne 

forforståelse opnås i forbindelse med projektet gennem et litteraturstudie. For at kunne fortolke et 

begreb, er man nødt til præcist at vide, hvad det er, man ønsker at undersøge. Det er netop det, for-

forståelsen bidrager med.  

At opnå forforståelse, sætte SaaS-begrebet i kontekst og fortolk e på andres udsagn og teorier inden for 

emnet, er de primære aktivitet er i projektudarbejdelsen. Processen med at opnå forståelsen for emnet 

er derfor ikke trinvis og fastlagt fra start til slut. Heri ligger den eksplorative tilgang til projektet. I takt 

med at der er opnået ny viden om emnet, har det fortløbende været med til at udvikle en nærmere 

forståelse. Dette er også hvad man inden for hermeneutikken kalder den hermeneutiske cirkel.  

Der er formentlig mange måder at tilgå et eksplorativt projekt på. Tilgangen til dette projekt  er bl.a. 

inspireret af en artikel vi læste i efteråret 2007. Artiklen hedder ȱValue creation in E-businessȱ ÏÇ ÅÒ 

skrevet af Raphael Amit og Christoph Zott i 2001. Artiklen omhandler værdiskabelse inden for e-

business. Det er ikke selve emnet, men derimod opbygningen af denne artikel, som blandt andet har 

inspireret til opbygningen af projektet . På baggrund af et litteraturstudie, opstiller Amit og Zott i artik-

len det de kalder en integrational model. Dette betyder at de, ved at bygge modellen på de mest aner-

kendte og anvendte teorier inden for strategi og innovation, ender med en model med stor anvende-

lighed og explanatory power, selv over for begreber, der ikke eksisterede på det tidspunkt, hvor arti k-

len blev udgivet. På samme måde findes det relevant i forhold til dette eksplorative projekt, så vidt 

muligt , at basere erkendelsen og den tilegnede viden på netop de velfunderede teorier, som finder 

størst anvendelse og som har mest explanatory power i forhold til aspekter vedrørende Software as a 

Service. De udvalgte teorier og aspekter kan anskues som dele, der sættes ind i en kontekst for at få 

større forståelse og et helhedsbillede. Men samtidig må der dog være plads til at ændre dette billede, 

udvide det og ikke mindst plads til at zoome ind på delelementer i forbindelse med en dybere under-

søgelse. For at tilgodese dette bedst muligt, er netop valgt den hermeneutiske tilgang.  
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Software as a service (SaaS) er et blandt mange buzz-words, som nævnes i flæng på blogs, wikis og i 

mere eller mindre videnskabelige artikler på internettet. I forbindelse med litteraturstudiet, er det 

valgt at supplere udvalgte teorier med artikler fra internettet, særligt fordi der herigennem optræder 

mange interessante og brugbare perspektiver på emnet. Derudover er der generelt fundet god inspira-

tion til at udvælge teorier, ved at søge information på internettet. Kilder fra internettet anses ikke for 

at have mindre værdi end den øvrige litteratur som inddrages i projektet . Derimod kan litterære kilder 

fra internettet inddrages for at skabe et overblik, et udvidet perspektiv og begreb om, hvad SaaS er og 

hvordan det kan anskues i forskellige kontekster og i forhold til forskellige teorier. Netop fordi SaaS er 

et buzz-word, der vækker stor interesse på internettet, er der, i forbindelse med opstart af projektet, 

oprettet  en blog på WordPress.com (saasninjas.wordpress.com). Bloggen bruges dels til at samle og 

dele tanker og interessante emner. Samtidig vil bloggen forhåbentlig tiltrække andre med interesse for 

SaaS, som måske endda vil kommentere på bloggens indlæg. Forhåbentlig vil bloggen også bibringe 

nogle kontakter til erhvervslivet, som eventuelt kan bruges i en senere undersøgelse. 

  

2.1 Teori  

Man kan argumentere for, at et teoriafsnit i et eksplorativt projekt ikke bør skrives og fastlægges på 

forhånd. Et eksplorativt projekt bliver til i takt med at der opnås større erkendelse inden for et eller 

flere områder og derfor bør det ikke på forhånd fastlægges inden for hvilke rammer projektet kan be-

væge sig. I stedet bør projektet afspejle den proces man som forfatter har været igennem, hvilket det 

derfor er intentionen af få til at skinne igennem i projektet. Til trods herfor, ønskes det at give læseren 

et forudgående indblik i hvilke elementer projektbesvarelsen består af. Som nævnt, ønskes at inddrage 

teorier med høj anerkendelse og explanatory power i forhold til emnet. I det følgende omtales kort de 

overordnede teorier , som inddrages i projektets første del. Desuden begrundes teoriernes relevans og 

anvendelse i forhold til emnet.  

En vigtig aktør i forhold til besvarelse af første del af opgaveformuleringen er Nicholas Carr. Carr har 

arbejdet med IT-strategiske teorier de sidste 10 år. Hans teorier er blandt andet præsenteret i bogen 

ȱ$ÏÅÓ )4 -ÁÔÔÅÒȩȱ (Carr, 2004) ÏÇ ÁÒÔÉËÌÅÎ ȱ)4 DÏÅÓÎȭÔ MÁÔÔÅÒȱ (Carr, 2003), som er nogle af de mest 

omdiskuterede inden for IT-strategi. Carrs teorier er senest viderebragt i ȱ4ÈÅ "ÉÇ 3×ÉÔÃÈȱ #ÁÒÒ, 

2008), hvor emnet er overgangen fra corporate computing til  det Carr kalder the world wide compu-

ter. I bogen drager Carr paralleller mellem (overgangen til ) utility computing  samt SaaS, og hvad der 

skete for ca. 100 år siden, hvor el-værker erstattede de mange små generatorer, hvormed folk hidtil 

havde skaffet sig elektricitet . Ideen til bogen er sandsynligvis opstået allerede i 2005, hvor Carrs art i-

ËÅÌ ȱThe end of Corporate Computingȱ ÅÒ ÆÒÁ #ÁÒÒȟ ςππυ Ȣ Carrs teorier herom forventes således at 
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kunne bruges til at forklare og anskueliggøre hvilken påvirkning utility computing  og SaaS har på for-

retnings-IT.  

Ved søgninger efter relevant litteratur  om SaaS, har vist sig nogle overordnede aspekter omkring hvad 

der motiverer indførelse af SaaS. Et af dem indeholder forretningsmæssige og strategiske fordele, som 

gør SaaS til en attraktiv løsning for virksomheder. Dette aspekt er i vid udstrækning behandlet i arti k-

ler og på internetsider. Som eksempler på inspiration skilder kan nævnes en artikelserie af Frederick 

Chong og Gianpaolo Carraro (Chong & Carraro, 2006a, 2006b, 2006c), Nicholas Carr ȱ4ÈÅ ÅÎÄ ÏÆ ÃÏr-

ÐÏÒÁÔÅ ÃÏÍÐÕÔÉÎÇȱ (Carr, 2005) samt Greschler og Mangans artikelserie ȱ.ÅÔ×ÏÒËÉÎÇ ÌÅÓÓÏÎÓ ÉÎ ÄÅÌi-

ÖÅÒÉÎÇ ȭ3ÏÆÔ×ÁÒÅ ÁÓ Á 3ÅÒÖÉÃÅȭ (Greschler & Mangan, 2002).   

Et vigtigt og markant område inden for forretningsstrategi er outsourcing. Da der umiddelbart eksiste-

rer fællestræk mellem SaaS og teori om outsourcing, ønskes at behandle dette område nærmere. Dette 

skal give et indblik i hvorvidt de to ting kan sammenlignes, eller om der er områder hvor SaaS skiller 

sig ud. I denne forbindelse inddrages teori om traditionel outsourcing af IT, for at få forståelse af hvilke 

overvejelser der ligger til grund for valg af sourcing-model. Til at belyse dette, er blandt andet udvalgt 

kapitler fra ȱ#ÏÒÐÏÒÁÔÅ )ÎÆÏÒÍÁÔÉÏÎ 3ÔÒÁÔÅÇÙ ÁÎÄ -ÁÎÁÇÅÍÅÎÔȱ (Applegate et. al., 2007). Applegate 

repræsenterer en klassisk forretningsstrategisk tilgang til outsourcing af IT, hvilket danner et godt 

grundlag for problemstillingen i projektet. Applegate suppleres med ȱLiving on the Fault Line, Revised 

Editionȱ (Moore, 2002), af Geoffrey Moore, som også har opstillet teorier inden for strategisk outsour-

cing. Ved først at opnå forståelse af tankerne bag traditionel outsourcing, er det tanken at kunne se 

nogle forskelle og ligheder, der eventuelt giver anledning til videre undersøgelse.    

Teorien om ȱThe Long Tailȱ omtales i flere forskellige kilder , herunder i Chong og Carraros artikelse-

rie. Oftest anvendes teorien på udbyder-siden, hvor skalerbarhed er et centralt begreb (Anderson, 

2004). Men samtidig kan teorien bruges til at forklare aspekter på kundesiden, for eksempel hvorfor 

SaaS kan være et attraktivt alternativ  på kundesiden, samt uddybe det potentielle skifte i måden soft-

ware købes og sælges på. Der inddrages eksempler med inspiration fra Chris Andersons artikel ȱThe 

,ÏÎÇ 4ÁÉÌȱ (Anderson, 2004) til at forklare teorien, hvor det findes nødvendigt.   

The long Tailȟ ÓÏÍ ÅÒ ÅÎ ÔÅÏÒÅÔÉÓË ÍÏÄÒÅÁËÔÉÏÎ Ðâ ÈÖÁÄ !ÎÄÅÒÓÏÎ ςππτ  ËÁÌÄÅÒ ȱHit-driven econo-

micsȱ ÌåÇÇÅÒ på mange måder op til at undersøge økonomiske aspekter inden for SaaS. Derfor er der i 

projektet  afsat et afsnit til at behandle økonomien. Afsnittet har mest karakter af at være opklarende, 

det vil sige, at sætte det økonomiske aspekt ind i konteksten og udvide perspektivet. Begrundelsen for 

at medtage et afsnit om økonomien er også, at denne ofte vejer tungt i forhold til virksomheders stra-

tegiske valg, ikke mindst i forhold til IT. Derfor kan økonomien ikke ignoreres, men samtidig vurderes 
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en dybdegående undersøgelse heraf ikke at være påkrævet i nærværende projekt. Begreber som total 

costs of ownership og total benefits of ownership inddrages og uddybes undervejs hvor de anvendes. 

Inspiration og fagligt fundament findes primært i Applegate (2007), et whitepaper fra ȱ4ÈÅ 3ÏÆÔ×ÁÒÅ Ǫ 

)ÎÆÏÒÍÁÔÉÏÎ )ÎÄÕÓÔÒÙ !ÓÓÏÓÉÁÔÉÏÎȱ  (SIIA, 2006) samt i artiklen ȱ3ÏÆÔ×ÁÒÅ ÁÓ Á 3ÅÒÖÉÃÅȡ 6ÁÌÕÅ ÔÏ 'Ïȱ 

(Rosenberg & Wright, 2007). Inden for projektets rammer, er det intentionen at opstille en eller flere 

hypoteser om hvordan det økonomiske aspekt påvirker SaaS-modellen. 
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3. Motivation  

I dette afsnit begrundes motivationen for at behandle den definerede problemstilling.  

3.1 El - analogi  

Det kan ofte være lærerigt at skue tilbage i historien før man kigger frem. Et tilbageblik kan for eksem-

pel give anledning til at drage paralleller mellem historiske og nutidige forandringer og mulige udvik-

linger. Derfor kan et tilbageblik også bruges som analogi til at forklare hvad der sker i vores nutid. 

Før distribution af elektricitet fra centraliserede el-værker blev mulig i slutningen af 1800-tallet, brug-

te virksomheder enten vandkraft og senere damp-kedler til at forsyne deres virksomhed med nok 

elektricitet  til at holde produktionen i gang. På dette tidspunkt var distributionen af elektricitet  stadig 

ustabil og elektriciteten kunne ikke distribueres over længere afstande. Derfor havde større virksom-

heder ikke andet valg end at bygge og opstille deres egne generatorer. Virksomhederne købte sig der-

med til dyr mekanik og udstyr og ansatte ingeniører til  at vedligeholde og udbygge det. Samtidig var 

der en stor overproduktion af energi fra generatorerne, som ingen havde glæde af. Samtidig havde 

mindre virksomheder af økonomiske årsager ikke andet valg end at betro sig til de mindre centralise-

rede el-værker, selvom prisen pr. kilowatt  var høj. Men som teknologien blev moden og distributionen 

fra centrale el-værker blev mere pålidelig, skulle det vise sig, at de små virksomheder blot havde været 

foregangsmænd i en evolution. Snart var der intet økonomisk incitament for større virksomheder til 

selv at producere el og derfor tilsluttede disse sig også at få leveret el fra centrale værker, med prisfald 

på el til følge.  

Det interessante i at bruge dette historiske tilbageblik og analogien til opfindelse af elektriciteten, som 

Nicholas Carr er idemanden bag (Carr, 2005, 2008) er, at det giver mulighed for at forklare, og måske 

endda forudsige, hvad der kommer til at ske med IT, som vel nok er nutidens største kilde til produkti-

on, udvikling  og innovation. Carr drager paralleller mellem overgangen til centraliseret distribution af 

el og nutidens udvikling mod centraliseret distribution af IT, herunder Software as a service og utility 

computing. Analogien er god og tjener som en stærk motivation for at undersøge nærmere, hvilken 

betydning SaaS har for virksomheders anvendelse og udnyttelse af IT. Carrs betragtninger og teorier 

er derfor en vigtig kilde til inspiration i forsøget på at opnå og formidle indsigt i emnet. 



IT-Universitetet ɀ EBUSS ɀ Forretningsteknisk 8-ugers-projekt, Forår 2008 - Vejleder: John Gøtze 
Udarbejdet af Anders Kann & Martin Albertsen 

11 
 

4. Definition af Software as a Service  

4 .1  Fra mainframe  til service  

$Á ÃÏÍÐÕÔÅÒÅÎ ÆÏÒ ÁÌÖÏÒ ÆÉË ÓÉÔ ÉÎÄÔÏÇ É ÖÉÒËÓÏÍÈÅÄÅÒÎÅ É ρωψπȭÅÒÎÅ ÔÁÌÔÅ ÍÁÎ ÏÍ mainframe compu-

ting, en model hvor hver computer/bruger var forbundet til en central computer, hvorpå der var in-

stalleret de programmer, som brugerne havde brug for ɀ on-demand (Greschler & Mangan, 2002: 

317). Med denne model havde man fuldstændig kontrol over hvilke programmer der var tilgængelige 

og hvem der havde adgang til hvad. Softwareleverandørerne solgte deres programmer til IT-

afdelingerne i virksomheder og IT-afdelingerne stod for installation af de indkøbte programmer. Her-

efter fulgte opdatering og vedligehold af det indkøbte. Ikke overraskende havde medarbejdere i IT-

afdelingerne høj status og bestred på mange områder en uundværlig jobfunktion. Da alle i en virksom-

hed havde adgang gennem samme mainframe, var der høj konsistens i data, og brugerne vidste hvem 

de skulle kontakte for at få support. Det største problem, som formentlig er årsagen til at man senere 

gik væk fra denne model, var dårlig performance og adgang. Da mainframen var et knudepunkt i virk-

somhedens data-flow, kunne der let opstå flaskehalsproblemer, hvis mange arbejdede samtidig (Ibid).  

)ÎÔÒÏÄÕËÔÉÏÎÅÎ ÏÇ ÕÄÂÒÅÄÅÌÓÅÎ ÁÆ 0#ȭÅÎ É ρωωπȭÅÒÎÅ ÖÅÎÄÔÅ ÏÐ ÏÇ ÎÅÄ Ðâ ÍÁÉÎÆÒÁÍÅ-modellen og førte 

til en decentraliseret administration af computerbrug. Muligheden for tilpasning af såvel udseende 

som funktionalitet bevirkede, at man gik væk fra at styre system- og programadgang fra centralt hold. 

Brugerne blev deres egne IT-administratorer, hvilket betød mindre effektivitet forbundet med selv at 

fejlsøge og vedligeholde computere. Udbredelsen af internettet gav i denne sammenhæng ikke mindre 

problemer. Her tænkes på vira og ukontrolleret brug af programmer downloadet fra internettet. Ikke 

ÏÖÅÒÒÁÓËÅÎÄÅȟ ÂÌÅÖ ÄÅÎ ÓÔĜÒÓÔÅ ÕÄÇÉÆÔ É ÆÏÒÂÉÎÄÅÌÓÅ ÍÅÄ ÁÎÓËÁÆÆÅÌÓÅ ÁÆ 0#ȭÅÒÅ ÓÅÌÖÅ ÓÕÐÐÏÒÔÅÎ ÏÇ ÖÅÄÌi-

geholdelsen (Greschler & Mangan, 2002: 318). Derfor begyndte man senere at anvende systemadmini-

stration, som kraftigt begrænsede brugernes rettigheder på hver enkelt PC. Med den stigende brug af 

netværk, blev det samtidig muligt at installere programmer på hver computer fra en netværks-

computer2 )ÂÉÄȢ Ȣ $ÅÔÔÅ ÇÊÏÒÄÅ ÉÎÓÔÁÌÌÁÔÉÏÎ ÏÇ ÁÄÍÉÎÉÓÔÒÁÔÉÏÎ ÁÆ ÁÐÐÌÉËÁÔÉÏÎÅÒ Ðâ ÍÁÎÇÅ 0#ȭÅÒÅ ÔÉÌ ÅÎ 

langt mere simpel opgave. Dog var der stadig brug for support og vedligeholdelse af hver enkelt PC 

virksomheden var ejer af, ligesom licensstyring i stigende grad krævede administration. Denne model 

kaldes en client/server -model (herefter: C/S-model) og den anvendes i langt de fleste større virksom-

heder i dag. Ud over at der er sket en vis decentralisering af computeradministrationen, kan man sige 

at mange af den traditionelle mainframe-models problemer med vedligeholdelse og administration 

stadig er relevante i dag. Som Nicholas Carr udtrykker det, har enhver virksomhed af en hvis størrelse, 

uanset branche og fag, været nødsaget til også at beskæftige sig med data processing (Carr, 2008: 12), 

                                                             
2 Electronic Software Distribution (ESD) 
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idet virksomheder har brugt betydelige summer på indkøb af IT og drift af deres eget datacenter. Da-

tacentrene er blevet driftet og vedligeholdt internt og i takt med større krav om IT-understøttelse, er 

udgifterne til IT-personale vokset tilsvarende. Med andre ord, har virksomheder i stigende grad kon-

kurreret på at udnytte IT på den mest sofistikerede måde - en udvikling som, ifølge Carr, er helt eller 

delvist gået i stå (Ibid.). En af forklaringerne findes i artiklen Open Source Paradigm Shift /ȭ2ÅÉÌÌÙȟ 

2004). Her skriver 4ÉÍ /ȭReilly: Ȱȣ3ÏÆÔ×ÁÒÅ ÉÔÓÅÌÆ ÉÓ ÎÏ ÌÏÎÇÅÒ ÔÈe primary locus of value in the com-

ÐÕÔÅÒ ÉÎÄÕÓÔÒÙȢ 4ÈÅ ÃÏÍÍÏÄÉÔÉÚÁÔÉÏÎ ÏÆ ÓÏÆÔ×ÁÒÅ ÄÒÉÖÅÓ ÖÁÌÕÅ ÔÏ ÓÅÒÖÉÃÅÓ ÅÎÁÂÌÅÄ ÂÙ ÔÈÁÔ ÓÏÆÔ×ÁÒÅȱ. 

4ÉÍ /ȭ2ÅÉÌÌÙ ÏÍÔÁÌÅÒ ÈÅÒ Äet ÓËÉÆÔÅȟ ÓÏÍ #ÁÒÒ ÏÇÓâ ÂÅÈÁÎÄÌÅÒ É ȱ4ÈÅ "ÉÇ 3×ÔÉÃÈȱ #ÁÒÒȟ ςππψ Ȣ #ÁÒÒ Åk-

semplificerer blandt andet skiftet med Bill Gates erkendende udmelding om, at software ikke længere 

er noget der nødvendigvis skal installeres lokalt på en PC.  Gates skulle i 2005 have sagt: ȱ4ÈÅ ÂÒÏÁÄ 

ÁÎÄ ÒÉÃÈ ÆÏÕÎÄÁÔÉÏÎ ÏÆ ÔÈÅ ÉÎÔÅÒÎÅÔ ×ÉÌÌ ÕÎÌÅÁÓÈ Á ȭÓÅÒÖÉÃÅÓ ×ÁÖÅȭ ÏÆ ÁÐÐÌÉÃÁÔÉÏÎÓ ÁÎÄ ÅØÐÅÒÉÅÎÃÅÓ 

available instantly [ȣ] ÔÈÉÓ ÎÅ× ×ÁÖÅ ×ÉÌÌ ÂÅ ÖÅÒÙ ÄÉÓÒÕÐÔÉÖÅȢȱ (Carr, 2008: 63). Denne udmelding viser 

tydeligt at Gatesȭ og Microsofts softwareimperium er truet  ɀ fjenden hedder utility services.  

Med disse to eksempler er vi fremme ved Software as a service, et begreb som har eksisteret siden 

2001, og som ifølge mange er begyndt at få vidtrækkende indflydelse og konsekvenser for såvel soft-

warebranchen som kommerciel IT. ȱ7Å ÂÅÌÉÅÖÅ ÔÈÁÔ 3ÁaS is going to have a major impact on the soft-

ware industry, because software as a service will change the way people build, sell, buy, and use soft-

×ÁÒÅȱ, skriver Chong og Carraro (2006). En ny rapport fra analysefirmaet Forrester konkluderer, at 16 

procent af de store virksomheder i USA og Europa har taget SaaS til sig i 2007, en forøgelse på 12 pro-

cent i forhold til året før. Mens dette stadig er en minoritet, viser samme undersøgelse at ca. 46 pro-

cent tester eller planlægger at teste en eller flere SaaS-produkter (Computerworld, 2008b).  

Til trods for at udbredelsen i større virksomheder endnu ikke er stor, spås Software as a Service af 

både Forrester, IDC og softwarebranchen selv, at få betydelige konsekvenser for anvendelse af forret-

nings-IT. En af årsagerne kan være at SaaS adresserer selve kernen i formålet med et stykke software: 

at løse et problem eller en opgave, ved at benytte sig af en service. Det er uinteressant hvordan ser-

vicen ser ud bag facaden. Det vigtige er, at en service opfylder et eksisterende behov. Services lægger 

op til en ȱpay as you go-modelȱ, hvor kapaciteten til bemanding, servicering og drift af IT er indeholdt i 

selve service-afgiften. Når software kan betragtes som en service i stedet for et produkt, kan man sige 

at selvom det, rent teknisk, er sværere at se hvad der ligger bag en SaaS-applikation, er det lettere, rent 

forrent ningsmæssigt, at gennemskue hvad man får for pengene, nemlig en komplet service fra start til 

slut.  
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4.2 Software leveret som en service  

4.2.1 SaaS-modellen 

 Software as a service-modellen (SaaS) er den direkte modsætning til den traditionelle  måde at anskaf-

fe og benytte software i virksomheder. Med SaaS er det slut med medier, manualer og licenser. Define-

ret på helt enkel vis, er SaaS ȱȣȢÓÏÆÔ×ÁÒÅ ÄÅÐÌÏÙÅÄ ÁÓ Á ÈÏÓÔÅÄ ÓÅÒÖÉÃÅ ÁÎÄ ÁÃcÅÓÓÅÄ ÏÖÅÒ ÔÈÅ ÉÎÔÅÒÎÅÔȱ 

(Carraro & Chong, 2006: 2). I stedet for at købe softwarelicenser til en applikation, fx ERP eller CRM, 

og derefter installere softwaren på en eller flere klienter, abonnerer en SaaS-kunde på en applikation, 

som hostes af en SaaS-udbyder. Som SaaS-kunde behøver man derfor ikke eje software for at kunne 

benytte den. SaaS-modellen er derimod baseret på betaling via et abonnement. Kunden betaler for de 

applikationer der er brug for og der afregnes eventuelt efter forbrug. Dermed slipper kunden for selv 

at vedligeholde, opdatere og drifte såvel selve softwaren, som den hardware, der kræves for at kunne 

køre applikationen. Dette gør det også nemt at vælge applikationer efter behov samt at skifte SaaS-

udbyder uden økonomiske og ressourcemæssige tab (Dubey & Wagle, 2007: 1). Det skyldes at SaaS 

stiller få krav til virksomhedens eksisterende interne arkitektur. Platformen, som virksomheden an-

vender, behøves ikke nødvendigvis afspejle den platform SaaS-applikationen anvender, da SaaS-

applikationer tilgås via en web-browser. SaaS-modellen er derfor velegnet til at levere forretnings-

applikationer hvor som helst, når som helst.  

4.2.2 SaaS-arkitekturen  

Efter at have beskrevet udviklingen fra mainframe til client/ server til software som en service, er det 

relevant at kigge nærmere på hvilken arkitektur der ligger til grund for SaaS-modellen. Arkitekturen 

kan for eksempel skitseres med følgende figur:  

SaaS - Kunde
SaaS - KundeSaaS - Udbyder

SaaS - Udbyder SaaS-kunder
SaaS-udbydere

Webserver

Databases

Backend

Internet

http / https

Users

Fire-

wall Fire-

wall

 

Figur 1: SaaS-arktitektur, egen udarbejdelse. 
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Figuren viser forbindelsen mellem SaaS-kunder og SaaS-udbydere. Lagene under henholdsvis udbyde-

re og kunder visualiserer, at der er flere kunder og flere udbydere. Det vil sige, at en udbyder kan ud-

byde SaaS til flere kunder, ligesom en kunde kan abonnere på applikationer hos forskellige SaaS-

udbydere samtidigt. Derudover viser figuren at kunderne tilgår applikationer via internettet og at ap-

plikationerne kører på udbyderens webserver. Hvad figuren ikke fuldt ud viser er, at kunden ud over 

en eller flere SaaS-applikationer, også kan have interne systemer, som den selv vedligeholder og opda-

terer. Det fremgår også af figuren, at SaaS-modellen åbner op for at flere virksomheder kan abonnere 

på den samme applikation, hos den samme udbyder. Antallet af kunder som kan anvende den samme 

applikation er den vigtigste forskel mellem tidligere software-modeller og SaaS-modellen. Dette kaldes 

i artiklen af Chong og Carraro (2006) for multi-tenancy ɀ i modsætning til single-tenancy som er ka-

rakteristisk for C/S-modellen.  

Single-tenancy 

Den traditionelle C/S-model er en single-tenant model. Det betyder at kunden køber en software ap-

plikation og installerer den på en server. Serveren er typisk konfigureret til kun at køre denne ene 

applikation. Applikationen kan kun tilgås af de medarbejdere, som er forbundet til serveren. I dag er 

langt størstedelen af softwareapplikationer solgt til dette formål. 

Multi -tenancy 

SaaS-modellen er en multi-tenant arkitektur -model. Det betyder at den fysiske back-end hardware og 

infrastruktur deles mellem flere forskellige abonnenter af applikationen, men logisk opfattes infra-

strukturen som unik for hver kunde. En god definition af multi-tenancy lyder således:  ȱ×ÈÅÎ Á ÕÓÅÒ ÁÔ 

one company accesses customer information by using a CRM application service, the application in-

stance that the user connects to may be accommodating users from dozens, or even hundreds, of other 

companiesɂall completely unbeknownst to any of the users. This requires an architecture that max-

imizes the sharing of resources across tenants, but that is still able to differentiate data belonging to 

different customersȱ (Chong & Carraro, 2006b: 6). 

Fordelen ved en multi-tenant arkitektur er blandt andet, at skalerbarheden er rigtig god, idet det ikke 

har særlig betydning for SaaS-udbyderen (bortset fra økonomisk) om der er 1 eller 100 kunder, som 

abonnerer på en given applikation. Skalerbarhed er blot et at tre begreber, som ifølge Chong & Carraro 

(2006b) bruges til at klassificerer en god SaaS-applikation. De to andre er multi -tenant-efficiency og 

configurability , som omtales nærmere i næste afsnit.   



IT-Universitetet ɀ EBUSS ɀ Forretningsteknisk 8-ugers-projekt, Forår 2008 - Vejleder: John Gøtze 
Udarbejdet af Anders Kann & Martin Albertsen 

15 
 

 4.2.3 Krav til applikationer  

Når en virksomhed overvejer hvilke fremtidige applikationer og systemer der skal indkøbes, kan der 

være flere områder inden for hvilke virksomheden kan stille forskellige krav. Her præsenteres nogle af 

disse områder, samt eksempler på krav der kan gøre sig gældende.   

Krav fra slutbrugere 

Som slutbruger vil man oftest primært stille krav i forhold til hvor nem applikationen er at bruge, hvor 

intuitiv den er at arbejde med, samt hvor let det er at udføre specifikke arbejdsgaver. For slutbrugeren 

er det derfor irrelevant hvordan applikationen bliver leveret, så længe den er brugervenlig, stabil og 

altid tilgængelig.  

Krav fra forretningsenheder 

De forretningsmæssige krav vil oftest være centreret om at løse forretningsmæssige opgaver og pro-

blemer. I forhold til en applikation, vil krav derfor være rettet mod i hvilken grad applikationen hjæl-

per forretningsenheder med at løse deres opgaver. Med hertil hører krav til hvor godt applikationen 

passer ind i forretningsenhedens etablerede processer. Som for slutbrugeren, er det for en forret-

ningsenhed irrelevant hvordan en applikation bliver leveret, så længe den kan løse de krævede opga-

ver og understøtter forretningsprocesserne. Desuden må et vigtigt krav være at applikationen mod-

svarer enhedens budget. 

Virksomhedsmæssige krav 

De krav som stilles på virksomhedsniveau vil oftest være drevet af et ønske om at øge indtjeningen 

eller mindske udgifter. Disse krav vil ofte overskygge slutbrugerens og forretningsenhedens krav. Kan 

fortalere for en given applikation derfor ikke fremlægge en business case der favoriserer øget indtje-

ning, vil det sjældent møde medgang og accept fra virksomhedens top. Dog vil virksomhedens top of-

test være uinteresseret i hvordan en applikation leveres, så længe det har positiv indvirkning på bund-

linjen. 

 IT- og driftsmæssige krav 

I forbindelse med indkøb af softwareapplikationer, vil virksomheder normalt engagere IT-afdelingen, 

med hensyn til support og vedligeholdelse. Derfor vil IT-afdelingen traditionelt set have opfattelse af, 

at den skal have mest mulig kontrol med leverance af en applikation. Et resultat heraf er, at IT-

afdelinger gerne har en forudindtaget holdning til hvordan applikationer udrulles. Med ønsket om at 

bibeholde mest mulig kontrol med en applikation, vil et krav fra IT-afdelingen derfor oftest være, at 

kunne udrulle applikationen efter C/S-modellen.   
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Der eksisterer altså en lang række krav som internt i virksomheden kan fremstå modsatrettede, men 

som også eksternt kan være en udfordring for en SaaS-udbyder. De mest markante udfordringer for en 

SaaS-udbyder er derfor at levere:  

¶ Brugervenlige, stabile og effektive applikationer (multi -tenant efficiency) 

¶ Applikationer tilpasset specifikke forretningsprocesser 

¶ Applikationer som er økonomisk attraktive, alt efter kunde-segment 

Men det faktum at SaaS-applikationer i kraft af deres multi-tenant arkitektur, udvikles til at flere 

hundrede kunder kan benytte dem samtidig, må give udfordringer i forhold til at understøtte kunders 

individuelle ønsker om tilpasning til forretningsprocesser (configurability) . Dette bør give nogle be-

grænsninger for kunderne og samtidig gøre SaaS til en uattraktiv software-model for virksomheder 

med store tilpasningsbehov.  Siden brug af mainframe-modellen, har det været almindeligt at virk-

somheder har tilpasset funktionaliteten i deres applikationer, så den understøtter netop de forret-

ningsbehov virksomheden besidder. Tilpasning kan enten adresseres ved at tilkøbe færdige moduler 

og udvidelser til virksomhedens etablerede systemer, eller ved selv at ændre og tilpasse programko-

den og dermed funktionaliteten. En vigtig faktor i virksomheders overvejelser om at benytte SaaS-

modellen, må derfor være denne mulighed for til stadighed at kunne tilpasse den enkelte applikations 

funktionalitet.  Der må derfor også være en grænse for hvornår SaaS-modellen er attraktiv for vir k-

somheder. Mindre virksomheder vil  ofte stå i situationer, hvor de bliver nødt til at købe et stort licens-

baseret system, hvoraf de måske kun har brug for 10 procent af dets funktionalitet. SaaS-modellen må 

derfor særligt være attraktiv f or små og mellemstore virksomheder. Det skyldes også at SaaS-

applikationer generelt stadig har mindre funktionalitet end tilsvarende licens-baserede applikationer.     

Da man som SaaS-kunde har mulighed for at vælge applikationer efter behov, giver det samtidig mu-

lighed for at ændre (begrænse) behovet for infrastruktur, så systemer og applikationer som sjældent 

eller kun i begrænset omfang benyttes, kan erstattes af SaaS-applikationer. Da SaaS-applikationer ikke 

stiller krav til infrastruktur, drift af servere og andet hardware, giver SaaS-modellen desuden mulig-

hed for at købe et SaaS-produkt i en begrænset periode, uden at virksomheden lider større tab ved 

eventuel opsigelse af abonnement eller skift af leverandør. En forudsætning herfor må dog være, at 

virksomheden har en migrationsplan, da det som primært binder SaaS-kunden til udbyderen, er virk-

somhedens data.    

4.2.4 Kategorisering af SaaS-modeller  

Som nævnt, har SaaS-modellen betydning for, hvor data fysisk er placeret og hvordan data tilgås. Her 

adskiller SaaS-modellen sig markant fra mainframe-modellen og C/S-modellen. SaaS-modellen er, som 
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omtalt tidligere, ikke ny i teknologisk forstand. For at sætte SaaS-modellen i perspektiv, trækkes der-

for to eksempler frem, som viser at SaaS i teknologisk forstand ikke er et nyt begreb.   

Hotmail 

Et af de første eksempler på SaaS er Microsofts Hotmail. Som en af de ældste gratis webmail-services, 

blev Hotmail ifølge wikipedia-arkitlen  (Wikipedia, 2008a) lanceret i 1996 og købt af Microsoft i 1997, 

efter på kort tid at have fået 8,5 mio. brugere. To år senere havde hotmail-tjenesten 30 millioner akti-

ve brugere. Siden lanceringen har servicen fungeret som en browserbaseret tjeneste der ikke kræver 

installation af nogen art. Hotmail stiller i dag 5 GB til rådighed for hver bruger og servicen indeholder 

sikkerhedsforanstaltninger såsom virusscanning af e-mails. Hotmail hoster al kode og data (applika-

tion+e -mails) og tilbyder adgang til servicen over internettet gennem en web-baseret brugergrænse-

flade.    

Salesforce 

Et andet tidligt eksempel på SaaS er Salesforce.com. Salesforce.com er i dag kendt for at være en af de 

første udbydere af SaaS til B2B-markedet. Faktisk udbød Salesforce SaaS så tidligt, at begrebet SaaS 

endnu ikke var opstået. CRM-software havde på daværende tidspunkt godt fodfæste i mange virk-

somheder, og blev benyttet i mange virksomheders salgs- og marketingafdelinger. I 1999 begyndte 

Salesforce at udbyde deres CRM-system som SaaS. Prisen var 50$ pr. bruger pr. måned hvilket  vendte 

op og ned på hvad det kostede at benytte et CRM-system, og dermed hvem der potentielt fik adgang 

til et så avanceret system. Der var intet krav til server-licenser, klienter og installation, da al data og 

ËÏÄÅ ÂÅÆÁÎÄÔ ÓÉÇ Ðâ ÓÁÌÅÓÆÏÒÃÅÓȭÓ ÓÅÒÖÅÒÅȢ /ÖÅÒÖÅÊÅÌÓÅÒ ÏÍ 2ÅÔÕÒÎ /Î )ÎÖÅÓÔÍÅÎÔ 2/)  ÆÉË ÌÁÎÇÔ ÍÉn-

dre betydning, da kunder ikke behøvede at binde sig til mere end den måned, der var betalt for. Til 

trods for kundernes skepsis med hensyn til sikkerhed, brugertilpasning og stabilitet, formåede Sales-

force alligevel at imødekomme brugernes behov og krav (Carr, 2008: 70). At Salesforce var de første 

og samtidig blandt de bedste på daværende tidspunkt, er formentlig årsag til, at det er netop Salesfor-

ce, der konsekvent refereres til i litteraturen (Applegate, 2007, Carr, 2005, 2008, McKinsey 2007). 

 

På baggrund af de to eksempler på SaaS, er der anledning til at opdele SaaS i to kategorier. Som det 

fremgår, er der forskel på de segmenter og markeder som henholdsvis Hotmail og Salesforce henven-

der sig til. Chong & Carraro (2006) har også valgt at opdele SaaS i to overordnede kategorier: 

1. Line of business services, som tilbydes virksomheder af alle størrelser. LOB-services er ofte større 

services, som er tilpasningsvenlige løsninger med det formål at servicere virksomheders forret-

ningsprocesser, eksempelvis inden for CRM og ERP.   
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2. Costomer-oriented services, henvender sig til offentligheden og er ofte gratis at anvende. Derfor er 

sådanne services oftest reklamefinansierede eller non-profit.  

I forhold til denne opdeling, er Salesforce-CRM (jf. eksemplet ovenfor) et godt eksempel på en LOB-

service. En Customer-oriented service er ovenfor eksemplificeret med Hotmail. Man kunne også bruge 

betegnelserne, Business-to-Business-SaaS (B2B-SaaS) og Business-to-Consumer-SaaS (B2C-SaaS) for 

de to kategorier. Denne opdeling giver kun mening i det omfang der tales om markedet SaaS-

applikationer henvender sig til, i modsætning til hvad de rent teknologisk bygger på. Den tekniske 

arkitektur  og leverancemodel er den samme uanset om der er tale om B2B-SaaS eller B2C-SaaS. Kri-

tik ken af Chong og Carraros opdeling bunder i, at der i mange sammenhænge kan udpeges hybrider 

mellem LOB-services og Customer-oriented services. Et eksempel er SaaS-applikationer som Hotmail 

og Hosted Exchange, som teknisk set har store ligheder, men anvendes, sælges og markedsføres for-

skelligt og på forskellige markeder. Andre eksempler på hybrider, er Google-apps og Office-pakken, 

som Microsoft netop har annonceret tilgængelig som SaaS i løbet af 2008. I stedet for Chong og Carra-

ros opdeling, ønskes i stedet at skelne mellem B2B-SaaS og B2C-SaaS. Dermed ikke sagt, at der ikke 

eksisterer hybrider i denne opdeling, men det understreger, at én og samme service kan henvende sig 

til mere end ét marked ɀ et aspekt som Chong og Carraros opdeling ikke tilgodeser. Det vil utvivlsomt 

være et ønske fra de fleste SaaS-udbydere, hvad end det er Microsoft (Office-pakken), Google (Gmail) 

eller en helt tredje, at deres applikation kan henvende sig til mere end et marked, hvorfor det vil være 

en fordel at kunne levere SaaS som en hybrid mellem B2B og B2C.     

At få software leveret som en service i B2B-sammenhæng, stiller naturligt større  krav til SaaS-

modellen end i B2C-sammenhæng. Her kunne en opdeling i eksempelvis krav og ændringer i forhold 

til 1. forretningsmodeller, 2. arkitektur/infrastruktur og 3. operati onel struktur, være en måde at ad-

skille de områder SaaS-modellen har betydning indenfor B2B-SaaS (forretnings-IT). Fra kundens 

synspunkt, ligger de største ændringer inden for forretningsmodellen og arkitektur/infrastruktur , 

hvorimod den operationelle del af SaaS-modellen i højere grad beror på SaaS-udbyderen. Dette er også 

begrundet i opdelingen af applikationskrav, som blev præsenteret i afsnit 4.2.3.   

Afsnit 4 har anskueliggjort at B2B-SaaS åbner op for en række ændringer i forhold til virksomhedens 

forretningsmodel samt i forhold til spørgsmålet om virksomhedens infrastruktur. Samtidigt er der i 

forbindelse med definitionen af hvad SaaS er, opstået nogle spørgsmål og tanker, som det ønskes at gå 

yderligere i dybden med: 

¶ At købe sig til applikationer som en services fører til et skifte i forhold til ejerskab og ansvar 

med hensyn til IT. Men dette beskriver vel blot hvad man længe har anskuet som outsourcing ɀ 

eller gør det?  
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¶ Når SaaS-applikationer ikke længere er afhængige af kundens infrastruktur, må der opstå nye 

brugsscenarier hos virksomheder der før ikke havde muligheden for at benytte softwaren af 

økonomiske og IT-ressourcemæssige årsager. Kan det tænkes at SaaS giver mulighed for at til-

gængeliggøre software til et bredere kundesegment, da det stiller mindre krav til størrelse og 

økonomi? 

¶ Med SaaS lægges ejerskabet over på udbyderen og juridisk set, abonnerer SaaS-kunden kun på 

rettigheden til at benytte en given applikation. Men når SaaS-kunden overdrager ansvaret for 

vedligeholdelse og opdatering af såvel software som hardware, må det frigøre økonomiske og 

personelle ressourcer så virksomheden får mulighed for at allokere sine ressourcer anderle-

des. Så hvorfor er SaaS ikke mere udbredt når de økonomiske og ressourcemæssige fordele er 

så åbenlyse? 

 

4. 3 Delkonklusion  

Afsnit 4 har behandlet hvad SaaS-begrebet dækker over. For at kunne påpege hvor SaaS adskiller sig 

fra mere traditionelle måder at anvende software i forretningsmæssig sammenhæng, blev det under-

søgt hvad der kendetegner henholdsvis mainframe-modellen og C/S-modellen. Problemerne med dis-

se software-modeller er primært besværlig og tidskrævende vedligeholdelse, opdatering og admini-

stration. Med figur 1 blev det skitseret hvordan SaaS-modellens arkitektur ser ud. I denne forbindelse 

fremhævedes forskellen mellem single-tenant og multi-tenant arkitektur, som et væsentligt element i 

adskillelsen af C/S-modellen og SaaS-modellen. Desuden blev det undersøgt hvilke krav de forskellige 

aktører i en virksomhed kan tænkes at stille til applikationer, samt hvilken betydning dette har for en 

SaaS-udbyder. Hotmail og Salesforce.com blev brugt som eksempler på tidlige SaaS-applikationer for 

at anskueliggøre at SaaS teknisk set ikke er revolutionerende og nyt. Endelig gav undersøgelsen af 

SaaS som begreb anledning til at klassificere SaaS i henholdsvis B2B-SaaS og B2C-SaaS, for i højere 

grad at kunne afgrænse det område som behandles nærmere i de næste afsnit. Afsnittet sluttede af 

med at nævne eksempler på forretningsmæssige aspekter, som berøres af B2B-SaaS, samt at motivere 

den videre undersøgelse af hvilken betydning SaaS har for forretnings-IT.  
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5. Analyse  

Med afsnit 4 er behandlet en række aspekter, som tilsammen definerer hvad SaaS-begrebet dækker 

over.  Samtidig har afsnittet kun behandlet visse aspekter meget perifert. Derfor giver det anledning til 

at undersøge disse aspekter nærmere. Analysen består af fire afsnit, som hver behandler et aspekt af 

SaaS-begrebet ved enten at forholde sig til SaaS i et teoretisk perspektiv, eller ved at bringe begrebet 

ind i en mere fremadrettet kontekst. Dette skulle gerne give en balance mellem fremad- og tilbagesku-

ende perspektiver, som fører til en bredere forståelse af SaaS. Afsnit 5 er inddelt i følgende fire afsnit:   

¶ Outsourcing 

¶ The Long Tail 

¶ Økonomi 

¶ Udfordringer for SaaS 

5.1 Outsourcing  

Begrundelsen for at afsætte et afsnit til outsourcing er blandt andet, at Nicholas Carr (2005, 2008) i 

forbindelse med SaaS ÔÁÌÅÒ ÏÍ ȱutility servicesȱȟ ȱutility computingȱ ÏÇ ȱthe end of corporate compu-

tingȱȢ $ÅÒ ÌÉÇÇÅÒ i disse begreber nogle tanker og argumenter vedrørende fordelene ved at købe sig til 

IT som en service. I forlængelse heraf, kan man stille spørgsmålstegn ved, om det ikke blot er outsour-

cing Carr taler om, når han bruger disse begreber. I dette afsnit ønskes derfor at behandle hvad out-

sourcing af IT vil sige, samt undersøge hvad incitamenterne for at outsource IT reelt er. Ved at inddra-

ge karakteristika ved outsourcing, kan der eventuelt udpeges nogle ligheder eller forskelle mellem 

outsourcing, utility -begrebet og Software as a Service.  

5.1.1 Stigende tendens til outsourcing af IT  

$ÅÒ ÈÁÒ ÓÉÄÅÎ ρωωπȭÅÒÎÅ været en stigende tendens til at outsource håndtering af IT (Applegate 2007: 

437). Applegate nævner blandt andet bekymringer vedrørende pri s, kvalitet, performance, samt pres 

fra leverandører og manglende tekniske færdigheder, som de væsentligste årsager til denne stigende 

tendens. Tendensen viser også, at flere og flere større virksomheder har opdaget at der er væsentlige 

fordele, økonomiske, ressourcemæssige og konkurrencemæssige, ved ikke selv at håndtere og drive et 

datacenter, men i stedet outsource hele eller dele af sin IT. IT kan for eksempel være med til at afvikle 

virksomhedens uhåndgribelige IT-aktiver så virksomheden undgår fremtidig investering i usikker og 

foranderlig teknologi. Samtidig kan det hjælpe virksomheder til bedre at fokusere på deres kerneakti-

viteter. 
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Men der er også udfordringer forbundet med at outsource IT. Succesfuld outsourcing kræver indsats 

fra begge parter, kunden og leverandøren. Outsourcing har derfor også i stigende grad været en del af 

det at vedligeholde et strategisk netværk af partnerskaber (Gulati et. Al., 2000: 11).  Applegate kalder 

ÄÅÔ ȱmanagement of a strategic allianceȱ (Applegate et. al., 2007: 440). Der er i følge Applegate to stør-

re faktorer som er årsagen til den stigende tendens til at virksomheder outsourcer stadig større dele af 

deres IT:  

Accept of strategic alliances 

Partnerskaber mellem virksomheder har i lyset af globaliseringen og et voksende marked som følge 

heraf, fået større betydning for den enkelte virksomhed. Et partnerskab kan udfylde en manglende 

kompetence hos en virksomhed og dermed skabe stabilitet og øge konkurrenceevnen. Et partnerskab 

kan også give adgang til ressourcer af højere kvalitet, nye markeder og hjælpe virksomheden til at for-

bedre processer vedrørende de vigtigste dele af dens værdikæde. 

)4ȭÓ ÃÈÁÎÇÉÎÇ ÅÎÖÉÒÏÎÍÅÎÔ 

Der er en stigende tendens til at virksomheder integrerer deres interne systemer med kunders og le-

verandørers IT-systemer. Dermed ændrer virksomheder også deres organisationsstruktur  således, at 

de i højere grad kan konkurrere på et globalt marked. Tendensen gør det derfor også sværere for virk-

somheder at bevare gamle IT-systemer samtidig med at skulle tilpasse sig et globalt marked. Derfor 

har outsourcing været en attraktiv måde ɀ eller måske den eneste mulighed for - at kunne følge med 

udviklingen. Applegate (2007) forudser at trenden, der også har betydet stadig mindre udvikl ing af 

kode internt i virksomheden, kun vil øges. Trenden opstod som følge af  scale economies ɀ stordrift s-

fordele - og mangel på kompetente programmører. Derfor er Microsoft, Oracle, IBM og SAP blevet så 

store leverandører af licens-baseret software som de er i dag (Applegate et. al., 2007: 440).  

Incitamenterne for at outsource IT kan altså opsummeres med:  

¶ Konkurrencemæssige fordele 

¶ Strategisk netværk/værdikæde tilpasset globalisering og partnerskaber 

¶ Økonomiske og kompetencemæssige fordele 

Disse faktorer må samtidig føre til, at virksomheders eksisterende IT-afdeling, eller den del af IT-

håndteringen som ikke er outsourcet, primært har opgaver inden for udvælgelse af syste-

mer/applikationer samt opgaver med at integrere disse i virksomheden3. Her synes at være et væsent-

ligt lighedstræk mellem outsourcing og SaaS, da succes med SaaS-applikation i mindst lige så høj grad 

som med outsourcing afhænger af, at man vælger det rigtige produkt og den rigtige leverandør.   

                                                             
3 Alene dette vil være en udfordring i virksomheder med en etableret IT-afdeling, grundet IT-afdelingens ønske 
om at bevare kontrollen med applikationer (se afsnit 4.4.3). 
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5.1.2 Udfordringer ved outsourcing af IT  

Outsourcing af større IT-opgaver bygger ofte på længerevarende kontrakter mellem kunde og leve-

randør. Derfor kan det være svært for kunden at ændre noget, hvis det viser sig at være uattraktivt 

eller ikke økonomisk bæredygtigt at outsource. For kunden ligger gevinsten oftest i løbet af det første 

år. For leverandøren derimod, ligger de største udgifter i starten og leverandøren høster først udbyt-

tet, når der er etableret et godt samarbejde og gode processer. Ønsker kunden pludselig nye applikati-

oner eller services, kan det blive et vanskeligt forhold, da leverandøren netop er begyndt at tjene pen-

ge på de eksisterende opgaver og processer.  

Et andet aspekt, som skaber udfordringer i forbindelse med outsourcing er, at leverandører ofte, grun-

den begrænset adgang til markeder og kritisk masse, specialiserer sig i at servicere en niche inden for 

en given branche, hvilket kan skabe uoverensstemmelser mellem kundens behov og leverandørens 

kompetencer.  

Man kan sige at der både er gode incitamenter og væsentlige fordele ved at outsource IT, men samtidig 

er der udfordringer og modstridende interesser. Den teknologiske udvikling medfører, at den strategi-

ske relevans af IT ændrer sig for virksomheder, som ikke har drift af IT som deres kernekompetence 

(Carr, 2003). Derfor vil det ofte være attraktivt for en kunde at outsource en ȱcommodity assetȱȟ ÅÎ 

forbrugsvare som er allemandseje, til en leverandør, hvis prisen er rigtig. På den måde kan virksom-

heder ved at outsource IT, opnå en bedre service, eventuelt til færre penge. Særligt når IT ikke er et 

område der styrker virksomheden konkurrencemæssigt, men nærmere er en nødvendighed for at 

optimere processer. Det kan dog være en udfordring i sig selv at klarlægge og begrunde hvad der 

skal/kan outsources.  

En udfordring, som bør få stadig mere opmærksomhed, er udfordringen i at finde en leverandør, som 

er fleksibel og omstillingsparat, da det netop er en forudsætning for at kunne konkurrere på et globalt 

marked.     

Udfordringerne ved outsourcing af IT er derfor:  

¶ Ufleksible kontrakter 

¶ Modstridende interesser mellem kunde og leverandør 

¶ Vurdering af hvad der kan/skal outsources 
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5.1.3 Strategisk outsourcing  

Det er en klassisk problemstilling inden for outsourcing hvad der strategisk set bør outsources og 

hvad der skal insources. I forhold til denne problemstilling  er udvalgt to teorier. Den ene er competiti-

ve advantage (Applegate et. al. 2007) og den anden er Context vs. Core. (Moore 2002).  

 

Competitive advantage 

Ifølge Applegate et. al. (2007), er det afgørende for valg af sourcing-model hvorvidt en service eller 

funktio n, som er relateret til IT, udgør en konkurrencemæssig fordel. Derfor er udgangspunktet og det 

centrale begreb i teorien competitive advantage. Teorien ligger i forlængelse at teorier om core com-

petency (Barney, 1997). Core competency er her defineret som et forretningsområde, hvor virksom-

heden besidder specialiseret viden og kompetencer til at kunne adskille sig markant fra konkurren-

terne. Derfor er tanken inden for denne teori, tilsvarende Applegate (2007), at virksomheden skal 

fokusere sin interne IT-understøttelse på kerneaktiviteter og outsource øvrige IT-funktioner. Teorien 

er desuden uddybet af Hamel og Prahalad i "The Core Competence of the Corporationȱȟ ÈÖÏÒ core com-

petencies defineres således: ȰA core competency is an area of specialized expertise that is the result of 

harmonizing complex streams of technology and work activityȢȱ (Hamel & Prahalad, 1990: 79-91). 

 Applegates teori  er skitseret med følgende model:  

 

Figur 2 ɀ Internal versus external service delivery. (Applegate et. al., 2007: 339) 

Som det fremgår af figuren, bør en service, som ikke udgør en konkurrencemæssig fordel, outsources, 

såfremt det skønnes at samme service kan leveres pålideligt og billigere af en ekstern leverandør. 

Virksomhedens kerneaktiviteter, som skaber competitive advantage og derfor skal insources, er skit-

ÓÅÒÅÔ ÍÅÄ ÅÎ ȱ+ÅÅÐ ÉÎÔÅÒÎÁÌȱ-boks. Kerneaktiviteterne defineres som de kompetencer, der er kritiske 

for virksomhedens produkt(er) og som er sjældne eller svære at imitere. 

På baggrund af denne figur, kan der formentlig udpeges et betydeligt antal af services og IT-baserede 

funktioner  og processer, som ikke i sig selv styrker virksomhedens konkurrencemæssige position, 
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men derimod blot er nødvendige for virksomhedens øvrige aktiver. Da IT understøtter stadig flere 

processer i moderne virksomheder, kan dette forklare den stigende tendens til at outsource IT.  

 

Core Vs. Context 

Et andet bud på en teori om valg af sourcing-model findes i ȱLiving on the Fault Line, Revised Editionȱ 

(Moore, 2002), af Geoffrey Moore. Heri argumenteres for, at virksomheder kun bør fokusere på kerne-

aktiviteter ( core activities) og outsource alle øvrige aktiviteter. Moores teori har derfor mange lighe-

der med både Applegate (2007) og Hamel & Prahalad (1990). Moore skiller sig ud ved også at sætte et 

begreb på de aktiviteter virksomheder bør outsource. Han bruger begrebet, context. Moore skriver 

blandt andet: ȰFor core activities, the goal is to differentiate as much as possible on any variable that 

ÉÍÐÁÃÔÓ ÃÕÓÔÏÍÅÒÓȭ ÐÕÒÃÈÁÓÅ ÄÅÃÉÓÉÏÎÓ ÁÎÄ ÔÏ ÁÓÓÉÇÎ ÏÎÅȭÓ ÂÅÓÔ Òesources to that challenge. By con-

trast, every other activity in the corporation is not core, it is context. And the winning approach to con-

text tasks is not to differentiate but rather to execute them effectively and efficiently in as standardized 

a manneÒ ÁÓ ÐÏÓÓÉÂÌÅȢȱ  (Moore, 2002: 26) Desuden fastslår Moore at der ikke findes den context task, 

som ikke kan adopteres eller kopieres og blive en andens core task. Forklaringen på hvorfor en virk-

somheds context task kan løses bedre af en tredjepart lyder: ȱthis i where they are putting their A 

team. )ÔȭÓ ÃÏÎÔÅØÔ ÔÏ ÙÏÕ ÂÕÔ ÉÓ ÃÏÒÅ ÔÏ ÔÈÅÍȢȱ (Moore, 2002: 31).  

Særligt Moores teori har stor forklaringsmæssig værdi i forhold til forskellen mellem traditionel le 

softwaremodeller og SaaS. Moore har selv opstillet sin teori i en model, som viser teoriens anvendelse 

på software og applikationer. Som det også blev påpeget i forbindelse med Applegates model, er langt 

de fleste softwareapplikationer context for virksomheder. Det skyldes at applikationerne i sig selv ikke 

bidrager til virksomhedens markedsdifferentiering. For at uddybe dette, bør nævnes at Moore også 

bruger begrebet Mission critical  til at skelne mellem core- og context-applikationer. Moore har skitse-

ret sin teori med følgende model:   
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Figur 3 ɀ Core vs. Context grid adopted for the software industry (Moore, 2002) 

 

Applikationer  som understøtter virksomhedens kerneaktiviteter, og som samtidig kan vurderes at 

være mission critical for virksomheden, bør insources og altså understøttes af traditionel applikati-

onssoftware (f.eks. licens-baseret). Hvad der er lige så interessant er, at alle applikationer, som er con-

text, og som ikke i sig selv er kritiske for virksomhedens mission, bør outsources. Ifølge Moores teori, 

er det her SaaS-udbyderne kommer ind i billedet. For de aktiviteter som er context for én virksomhed, 

kan være core for en anden, for eksempel en SaaS-udbyder. Allerede nævnte eksempler på SaaS-

udbyderes kerneaktiviteter, hvor de kan differentiere sig fra konkurrenterne er data processing, multi -

tenant efficiency og skalerbarhed. Moores teori er fra 2002 og meget er sket med hensyn til applikati-

onssoftware, sikkerhed og ikke mindst priserne på teknologi og hardware. Derfor kan man stille 

spørgsmålstegn ved om Moores teori ɀ og til dels også Applegates - om at kerneaktiviteter og missi-

onskritiske applikationer til stadighed bør insources, holder stik. I så fald må det kunne påvises at 

SaaS-applikationer begrænser virksomheder i deres forsøg på at differentiere sig på markedet inden 

for deres kerneaktivitet ɀ eller ɀ at virksomheder ikke kan bibeholde competitive advantage ved at 

bruge SaaS-applikationer. Et argument for at Moores teori er forældet er, at SaaS-applikationer i høje-

re grad kan udvælges efter specifikke forretningsbehov ɀ herunder også kerneaktiviteter. Men når 

SaaS-applikationer samtidig understøtter multi -tenancy, vil disse applikationer dermed ikke gå hen og 

blive commodities og dermed minimere differentieringsmulighederne? Det som er påpeget her, er et 

yderst relevant skisma, som på den ene side har traditionelle outsourcing teorier og på den anden side 

SaaS-applikationer, som udfordrer de traditionelle teoriers argumenter. Formuleret på en anden måde 

er problemstillingen hvorvidt SaaS-applikationer, der understøtter kerneaktiviteter i  en virksomhed, 
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giver færre differenteringsmuligheder - og om det i forlængelse heraf stadig er relevant at følge tradi-

tionelle teorier , når man overvejer at købe SaaS.  

5.1.4 New service models  

I takt med at IT modnes, bliver lettere tilgængeligt, falder i pris og virksomheder lærer at anvende og 

dele best practice, må det forventes, at IT på et tidspunkt vil neutralisere sin evne til at skabe konkur-

rencemæssige fordele. Dette må være et incitament for virksomheder til i højere grad at anskue deres 

IT-aktiver som en nødvendig infrastruktur, der blot skal fungere så effektivt som muligt (jf. context-

begrebet). Denne tankegang kan, ligesom strategisk outsourcing, ligge til grund for den øgede outsour-

cing-tendens, men kommer i endnu højere grad til udtryk gennem det Applegate kalder new service 

models (Applegate et. al., 2007: 333-338) og i særdeleshed gennem det Nicholas Carr kalder utility 

services (Carr, 2008: 59-61).  

ȱWhy has computing progressed in such a seemingly dysfunctional way?ȱ, spørger Carr (2008). Lad os 

gemme svaret lidt og i stedet først kigge på hvorfor Carr stiller spørgsmålet. Siden man begyndte at 

anvende C/S-modellen, har software været designet til at køre lokalt på computere og servere (Carr, 

2008: 57-58). Med andre ord, har softwaren passet ind i virksomhedernes infrastruktur, bestående af 

servere og klienter, og især virksomheder som Microsoft, har i denne periode haft en ikke ubetydelig 

markedsandel hvad angår server- og klientsoftware. Men det stemmer på den anden side ikke overens 

med den øgede tendens til at outsource IT, da outsourcing er en form for opdeling og spredning af 

virksomheders IT-aktiver. At Carr stiller ovenstående spørgsmål, synes derfor særdeles relevant. Der-

for kunne man uddybe Carrs spørgsmål og yderligere ÓÐĜÒÇÅȡ ȱHvorfor er man ikke gået fra mainfra-

me-modellen til SaaS?ȱȢ 3ÖÁÒÅÔ ÅÒ -ÏÏÒÅȭÓ ÌÏÖ ÏÇ 'ÒÏÖÅȭÓ ÌÏÖȢ Gordon -ÏÏÒÅȭÓ lov siger at processor-

kraften fra mikroprocessorer fordobles hvert eller hvert andet år. 'ÒÏÖÅȭÓ ÌÏÖ ÓÉÇÅÒ ÁÔȡ 

ȰȣÔÅÌÅÃÏÍÍÕÎÉÃÁÔÉÏÎÓ ÂÁÎÄ×ÉÄÔÈ ÄÏÕÂÌÅÓ ÏÎÌÙ ÅÖÅÒÙ ÃÅÎÔÕÒÙȱ. (Carr, 2008: 58). I følge Carr er denne 

ȰÌÏÖȱ primært udtryk for computerbranchens daværende kritik af telekommunikationsudbydernes 

manglende vilje til at anvende ny teknologi og dermed imødekomme computerbranchens behov. At 

båndbredden kun fordobles hvert 100 år er selvsagt ikke et faktum længere. Alligevel kan det konklu-

deres, at den teknologiske udvikling af processorkraft langt overgår den inden for kommunikations-

netværk. Som Carr (2008) udtrykker det, har det hidtil betydet, at virksomheder som ønskede at ud-

nytte avanceret computerkraft, var tvunget til selv at huse den nødvendige computer-teknologi. El-

analogien tjener hér sit formål, idet problematikken var den samme før elektricitet blev udbredt - der 

manglede en praktisk mulig måde at transportere elektricitet  over længere afstande. Og denne pro-

ÂÌÅÍÁÔÉË ÅÒ ÐÒåÃÉÓ ÈÖÁÄ -ÏÏÒÅȭÓ ÏÇ 'ÒÏÖÅȭÓ ÅÒ ÕÄÔÒÙË ÆÏÒ. Derfor virker svaret på hvorfor man ikke er 

gået fra mainframe-modellen til SaaS-modellen indlysende. Men i takt med udbredelsen af og udvidel-

sen af kapaciteten på bredbåndsnetværk, er det blevet muligt at distribuere computerkraft og store 
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mængder data til enhver location. Udviklingen har åbnet op for nye måder at tilgå anvendelse af IT ɀ 

new service models. Med udbredelse af bredbånds-netværk, er lokal-installeret software måske ikke 

længere det bedste alternativ eller den bedste løsning, set fra virksomheders synspunkt. I takt med at 

virksomheder fokuserer på færre interne applikationer, designes software i højere grad til at køre på 

ȱfjern-systemerȱ, der kan distribuere  den samme software til mange kunder samtidig. Dermed kan 

man sige, at den tilgængelige båndbredde er begyndt at understøtte og måske endda fremme strate-

gisk outsourcing, da det giver anledning til at fokusere på stadig færre interne applikationer og aktivi-

teter. Spørgsmålet er hvorvidt det er attraktivt at outsource enhver It-understøttet funktion uanset 

strategisk betydning.  

 

ASP vs. SaaS 

Applegate et. al. ςππχ  ÎåÖÎÅÒ ȱservice delivery for a monthly feeȱȟ men nævner ikke Software as a 

service. Der synes alligevel at være signifikante ligheder mellem ȰThe application service provider-

model !30 ȱȟ ÓÏÍ !ÐÐÌÅÇÁÔÅ ÏÍÔÁÌÅÒ ÏÇ 3ÁÁ3, som tidligere er defineret. ASP-modellen defineres af 

!ÐÐÌÅÇÁÔÅ ÓâÌÅÄÅÓȡ ȱRenting software functionality from a vendor for a monthly fee and accessing the 

ÆÕÎÃÔÉÏÎÁÌÉÔÙ ÖÉÁ Á 7ÅÂ "ÒÏ×ÓÅÒȠ ÄÁÔÁ ÉÓ ÓÔÏÒÅÄ ÓÅÃÕÒÅÌÙ ÉÎ Á ÃÅÎÔÒÁÌ ÌÏÃÁÔÉÏÎ ÍÁÎÁÇÅÄ ÂÙ ÔÈÅ !30ȱ. 

Modellen giver øget effektivitet og fleksibilitet i modsætning til hvis virksomheder opbygger deres 

egne interne datacentre (Applegate et. al., 2007: 335). Applegate bruger også begreberne ȱIncremental 

outsourcingȱ ÏÇ ȱOver-the-Net service delieveryȱ. Der synes umiddelbart ikke at være anledning til at 

skelne mellem Applegates begreber og det som tidligere er defineret som Software as a Service.  Men 

ifølge Chong & Carraro (2006b) samt Gruman (2007) bør der tydeligt skelnes mellem ASP-modellen 

og SaaS. Om ASP-modellen siger Chong & Carraro (2006b ȟ ȱȣÅÁÃÈ ÃÕÓÔÏÍÅÒ ÈÁÓ ÉÔÓ Ï×Î ÃÕÓÔÏÍÉÚÅÄ 

ÖÅÒÓÉÏÎ ÏÆ ÔÈÅ ÈÏÓÔÅÄ ÁÐÐÌÉÃÁÔÉÏÎȟ ÁÎÄ ÒÕÎÓ ÉÔÓ Ï×Î ÉÎÓÔÁÎÃÅ ÏÆ ÔÈÅ ÁÐÐÌÉÃÁÔÉÏÎ ÏÎ ÔÈÅ ÈÏÓÔȭÓ ÓÅÒÖÅÒÓȱ. 

$ÅÔ ÖÉÌ ÓÉÇÅ ÁÔ !30ȭÅÎ ÈÏÓÔÅÒ ÅÎ ÓÐÅÃÉÆÉk og tilpasset version af en given applikation for hver kunde ɀ 

single-tenant. Det som adskiller SaaS-modellen i forhold hertil , udtrykkes af Chong & Carraro (2006b) 

ÓâÌÅÄÅÓ ȱȣÔÈÅ ÖÅÎÄÏÒ ÈÏÓÔÓ ÍÕÌÔÉÐÌÅ  ÃÕÓÔÏÍÅÒÓ ÏÎ Á ÌÏÁÄ-ÂÁÌÁÎÃÅÓ ÆÁÒÍ ÏÆ ÉÄÅÎÔÉÃÁÌ ÉÎÓÔÁÎÃÅÓȱ. Der 

ligger i denne formulering det, som tidligere er beskrevet som multi-tenant architecture, hvilket be-

kræftes af Gruman: ȱ7ÉÔÈ 3ÁÁ3ȟ ÔÈÅÒÅȭÓ ÊÕÓÔ ÏÎÅ ÃÏÄÅ ÂÁÓÅ ÆÏÒ ÔÈÅ ÓÏÆÔ×ÁÒÅȟ ÕÓÅd by all customers, in 

×ÈÁÔȭÓ ÃÁÌÌÅÄ Á ÍÕÌÔÉÔÅÎÁÎÔ ÁÒÃÈÉÔÅÃÔÕÒÅȱ (Gruman, 2007). Det er derfor væsentligt at skelne mellem 

ASP-modellen og SaaS-modellen.  

 

Incremental outsourcing 

Det af Applegates begreber som skiller sig ud, er begrebet incremental outsourcing, som betegner out-

sourcing af mindre dele af IT-funktioner . Begrebet bruges primært til at foretage en skelnen mellem 
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traditionel outsourcing og anvendelse af ASP-modellen. Forskellen ligger primært i, at incremental 

outsourcing minimerer de risici, som tidligere var forbundet med outsourcing af IT.  Applegate nævner 

eksempelvis at de økonomiske risici udgør en langt mindre faktor, da incremental outsourcing oftest 

kun berører én applikation. Da der samtidig er tale om en pr. måned-betalingsmodel og et minimum af 

investering, vil det naturligt minimere potentielle risici  i forhold til resten af virksomheden. Hvor stra-

tegisk outsourcing beskæftiger sig med forretningsstrategiske områder som konkurrenceevne og dif-

ferentiering, er incremental outsourcing mere rettet mod risikominimering og økonomiske betragt-

ninger. Incremental outsourcing er med andre ord den gyldne middelvej for virksomheder, der tidl i-

gere havde to diamentrale valg: ȱ ρ  ÄÏ ÎÏÔÈÉÎÇ and risk slipping behind competitors, or (2) wholesale 

replacement of major components of computing infrastructure, which risks huge cost overruns and 

ÐÏÔÅÎÔÉÁÌ ÂÕÓÉÎÅÓÓ ÄÉÓÒÕÐÔÉÏÎ ÁÓ ÃÏÎÓÅÑÕÅÎÃÅÓ ÏÆ ÁÎ ÉÍÐÌÅÍÅÎÔÁÔÉÏÎ ÆÁÉÌÕÒÅȱ (Applegate et. al., 2007: 

340). Derfor lægger incremental outsourcing op til at at der ikke længere er tale om alt eller intet, når 

virksomheder skal fastlægge deres IT-strategi.        

Som det er kommet til udtryk, er der væsentlige ligheder mellem det Applegate et. al. (2007) kalder 

incremental outsourcing og det der i projektet  er defineret som SaaS. Dog er der teknologiske forskel-

ÌÅȟ ÓÏÍȟ ÍÅÄ ÒÅÆÅÒÅÎÃÅ ÔÉÌÂÁÇÅ ÔÉÌ -ÏÏÒÅȭÓ ÏÇ 'ÒÏÖÅȭÓ ÌÏÖÅȟ ÅÒ ÅÔ ÒÅÓÕÌÔÁÔ ÁÆ ÅÎ ÕÄÖÉËÌÉÎÇ ÆÒÁ C/S-

modellen til ASP-modellen og endelig til SaaS-modellen. SaaS er altså et skridt videre i forhold til at 

distribuere computerkraft og software/data over kommunikationsnetværk og derfor kan der argu-

menteres for at SaaS nærmere er en ny service model, end en evolution af ASP-modellen. Det kan der-

for også konkluderes, at SaaS ikke bør betragtes som traditionel outsourcing af IT. Derimod er SaaS en 

ny form for outsourcing, som særligt skiller sig ud ved at understøtte strategisk outsourcing i langt 

højere grad, samt at der er langt mindre risici forbundet end ved traditionel outsourcing. At SaaS-

modellen kan minimere risici og samtidig tilføre virksomheden nye IT-kompetencer, uden samtidig at 

skulle foretage nye IT-investeringer, må betegnes som værende et væsentligt incitament for virksom-

heder til at indføre SaaS i deres tekniske- og forretningsmæssige strategi, så de fortsat kan konkurrere 

på et globalt marked.      

5.1.5 Utility computing  

Som tidligere omtalt, arvede C/S-modellen mange af de effektivitets og ressourcemæssige problemer 

som mainframe-modellen gav anledning til. Carr (2008) nævner ligefrem at de to modeller er hinan-

dens spejlbillede. Det skyldes ikke mindst, at der gennem tiden har manglet standarder inden for både 

hardware og software og at softwaregiganter har tjent godt på at sælge produkter , som ikke er kompa-

tible med konkurrenternes produkter , og som samtidig er udviklet til installation på single-purpose 

machines (Carr, 2008: 55). Effektiviteten og udnyttelsen af systemressourcer har derfor været meget 
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lav med et stort overforbrug af både software, hardware og elektricitet til følge. En undersøgelse af 

datacentrene i seks større virksomheder viser, at deres tilsammen 1000 servere kun udnytter en fjer-

dedel af deres tilgængelige processorkraft (Carr, 2008: 56). Anskues den overskydende kapacitet i 

forhold til en hel industri, som stort set driver identiske datacentre, er der tale om et kolossalt over-

forbrug af både ressourcemæssig og økonomisk karakter. Outsourcing kan for den enkelte virksomhed 

være et middel til at mindske denne overkapacitet, selvom det ikke traditionelt set har været hoved-

formålet. Men det som for alvor danner grobund for en effektivisering og optimering af forretnings-IT, 

er faldende priser og drastisk øgede hastigheder på bredbånd. -ÁÎ ËÁÎ ÓÉÇÅ ÁÔ 'ÒÏÖÅȭÓ ÌÏÖ er ophævet, 

så den fulde kapacitet og computerkraft kan udnyttes uanset hvorfra den tilgås. Derfor er virksomhe-

der ikke længere tvunget til at beskæftige sig med data processing og drift af egne datacentre. Carr 

kalder dette for utility computing , som udnytter at den fysiske placering af både hardware og software 

er ubetydelig for brugeren. Hvad virksomheder før investerede i egne datacentre, kan de nu købe som 

en service. Det gælder altså ikke kun software leveret som en service, men i lige så høj grad hardware 

leveret som en service. Der er i følge Carr tre byggesten, som foranlediger utility computing :       

¶ Virtualisering  - udligner forskellene mellem proprietære platforme, således at applikationer 

designet til at køre på bestemte operativsystemer kan afvikles uanset platform.  

¶ Grid computing  - giver mulighed for at lade fysisk adskilte hardware-enheder (servere og 

harddiske) agere som én samlet enhed.  

¶ Web services - kan standardisere grænseflader mellem applikationer ved at omdanne dem til 

moduler der kan sammensættes og adskilles efter behov.    

Disse teknologier er interessante og anvendelige hver for sig, men det er kombinationen af dem som 

en ressource der, ifølge Carr (2005), er ved at revolutionere virksomheders anvendelse og udnyttelse 

af både hardware og software. Det er disse teknologier som muliggør multi-tenancy, men i sidste ende 

er det internettet der, som et universelt medie, danner grobund for denne udvikling ɀ ȰAnd as the 

number of users served by a system goes up, its demand load becomes balanced, its capacity utiliza-

ÔÉÏÎ ÒÁÔÅ ÒÉÓÅÓ ÁÎÄ ÉÔÓ ÅÃÏÎÏÍÉÅÓ ÏÆ ÓÃÁÌÅ ÅØÐÁÎÄȱ (Carr, 2005: 71). Dette citat begrunder alene hvorfor 

computerkraft og software, som det også var tilfældet med elektricitet, er særdeles velegnet til distri-

bution fra centrale værker, utilities . Men med relation til el-analogien, må det forventes at større virk-

ÓÏÍÈÅÄÅÒ ÆĜÒÓÔ ÔÁÇÅÒ ÓÐÒÉÎÇÅÔ ÏÇ ÌÕËËÅÒ ÄÅÒÅÓ ÅÇÎÅ ȱÄÉÇÉÔÁÌ ÍÉÌÌ×ÏÒËÓȱ ÎÅÄȟ ÎâÒ )4-utilities har påvist 

at være pålidelige, stabile og ikke mindst sikre hvad angår data. Ikke før vil IT-utilities udgøre et egent-

ligt alternativ. Carr foregriber dog heller ikke begejstringen og analogiens påfaldende gode anvende-

lighed idet han skriver: ȱTrue utility computing will have arrived only when an outside supplier takes 

responsibÉÌÉÔÙ ÆÏÒ ÄÅÌÉÖÅÒÉÎÇ ÁÌÌ ÏÆ Á ÃÏÍÐÁÎÙȭÓ )4 ÒÅÑÕÉÒÅÍÅÎÔÓȟ ÆÒÏÍ ÄÁÔÁ ÐÒÏÃÅÓÓÉÎÇ ÔÏ ÓÔÏÒÁÇÅ ÔÏ 

applications. The utility model requires that ownership of the assets that have traditionally resided 
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inside widely dispersed data centers be consolidated and transÆÅÒÒÅÄ ÔÏ ÕÔÉÌÉÔÉÅÓȱ (Carr, 2005: 70). Der 

ligger altså ifølge Carr en udfordring i forhold til  virksomheders betragtninger om ejerskab over egne 

IT-aktiver. Dels kan det være en begrænsning for både SaaS og utility computing  at virksomheder er 

nervøse for at miste ejerskabet over deres data, dels er utility computing  det stik modsatte af måden 

virksomheder traditionelt set har kontrolleret egne IT-aktiver. Men kombinationen af SaaS og utility 

computing er måske slet ikke så fremmed for moderne virksomheder, som Carr forsøger at skitsere. 

For de fleste virksomheder har i dag back-up af egne data liggende hos en ekstern leverandør. Dette er 

netop en kombination af SaaS og utility computing . Forskellen er hvordan dataene bruges. Som tidlige-

re omtalt skaber kapaciteten på bredbåndsnetværk ikke længere begrænsninger for hvortil  og hvornår 

data kan distribueres. Det er derfor nok mest af sikkerhedspolitiske grunde, at særligt større virksom-

heder ikke til fulde vil kunne udnytte utility -modellen. Men byggeklodserne eksisterer allerede til at 

kunne realisere utility -modellenȟ ÈÖÏÒÆÏÒ #ÁÒÒ ÐÒÏËÌÁÍÅÒÅÒȡ ȱThe PC age is giving way to a new era: the 

ÕÔÉÌÉÔÙ ÁÇÅȱ (Carr, 2008: 61).  

Der må på baggrund af ovenstående være belæg for at sige, at outsourcing i traditionel forstand vil 

blive erstattet af nye modeller, eksempelvis utility -modellen, herunder SaaS. Det skyldes at eksempel-

vis SaaS-modellen i højere grad understøtter strategisk outsourcing med fokus på context-

applikationer og IT-funktioner, som ikke har betydning for virksomheders konkurrencemæssige situa-

tion. Utility -modellen er samtidig en forstærkning af virksomhedernes mulighed for at give komplet 

afkald på IT-aktiver, som ikke er core og mission-critical .  

Et sidste og ikke uvæsentligt argument for at outsourcing og utility  computing er vidt forskellige ting, 

kommer til udtryk gennem multi-tenancy. Både utility  computing og outsourcing benytter sig af mu-

ÌÉÇÈÅÄÅÎ ÆÏÒ ÁÔ ÌÅÔÔÅ ÖÉÒËÓÏÍÈÅÄÅÎÓ ȱ)4-ÂÙÒÄÅȱ ÖÅÄ ÁÔ ÌÁÄÅ ÅÎ ÅËÓÔÅÒÎ ÌÅÖÅÒÁÎÄĜÒ ÖÁÒÅÔÁÇÅ ÅÎ ÅÌÌÅÒ 

flere IT-relaterede opgaver. Outsourcing har traditionelt set bestået i at en ekstern leverandør har 

overtaget og serviceret virksomhedens C/S-model. Til trods for de fordele outsourcing byder på, har 

virksomheden derfor til stadighed måtte leve med effektivitets- og ressourcemæssige problemer. Det-

te kan ikke sammenlignes med utility-modellen, som netop, gennem multi -tenant architecture, adres-

serer det overkapacitets- og ressourcemæssige overforbrug som C/S-modellen har genereret. I utility -

modellen ligger væsentlige incitamenter i henhold til  at kunne fokusere på kerneaktiviteter, minimere 

risici, opnå bedre kapacitetsudnyttelse og ikke mindst hurtigere opnåelse af kompetencer. Tilbage står 

spørgsmålet om hvorvidt SaaS-applikationer giver mulighed for differentiering og bibeholdelse af 

competitive advantage.     
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5. 2  The Long Tail  

The Long Tail er udtryk for det uforholdsmæssige store marked uden for den del af markedet der er 

masse-markedet. I artiklen ȱ4ÈÅ ,ÏÎÇ 4ÁÉÌȱ !ÎÄÅÒÓÏÎ ςππ4) beskriver Chris Anderson hvordan e-

handel har kunnet adressere dette marked på en måde, som ikke kunne lade sig gøre i samme omfang 

før internettet s udbredelse. Hvis en fysisk boghandel skal have en given bog på lager, kræves det at der 

er en vis volumen i salget af bogen. Forventes det at der kun sælges en bog om året, vil det ikke kunne 

betale sig at have denne bog på butikkens hylder. Bogen vil dels optage værdifuld plads hvorpå der 

kunne stå andre bedre sælgende bøger, dels fastlåse de penge bogen er værd. I en enkelt bogs tilfælde 

er det af mindre betydning, men er der tale om tusindvis af bøger, som står omkring i en butik , fylder 

de meget og fastlåser samtidig store summer i ikke likvide midler. For en fysisk boghandler, vil der 

ikke være tvivl om prioriteten af bøger der sælges ti eksemplarer af om måneden eller bøger der sæl-

gers et eksemplar af om året. Dette giver et udvalg i boghandlen der udelukkende afspejler hvilke bø-

ger der er høje salgsforventninger til. Men folk er forskellige og har forskellige ønsker. Det vil sige at 

der ikke findes en fysisk boghandel med tilstrækkeligt  opland og antal kunder, hvor man kan regne 

med at finde enhver bog. Anderson (2004) sætter det på en spids og skriver: ȱ&ÏÒ ÔÏÏ ÌÏÎÇ ×ÅȭÖÅ ÂÅÅÎ 

suffering the tyrany of lowest-common-denominator fare, subjected to brain-dead summer blockbus-

ter and manufactured pop. 7ÈÙȩ %ÃÏÎÏÍÉÃÓȱ  (Anderson, 2004: 2).  

Det er her e-handel kommer ind i billedet. En webshops fysiske placering er uden betydning. Dens 

fysiske eksistens kan være et lager i en hangar med plads til flere hundredetusinde bøger. Kunder be-

høver ikke være i nærheden af lageret for at få adgang til udvalget. Derfor er det potentielle opland for 

en webshop en virtuel størrelse, der i højere grad afhænger af det blotte kendskab til webshoppen 

samt de handlendes tillid og sproglige forståelse. Derfor øges det potentielle marked samtidig med at 

hyldepladsen bliver billigere og af mindre betydning. Figuren herunder viser forskellen på det gamle 

og det nye marked, og visualiserer hvordan det nye marked får større ÖÏÌÕÍÅÎ ÄÅÌÓ ÖÅÄ ÁÔ ȱÈÁÌÅÎȱ ÂÌi-

ver tykkere, dels ved at den bliver længere. Heraf The Long Tail.  
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Figur 4 - The Long Tail. Kilde: Wikipedia, 2008c) 

Amazon er nok det største og bedste eksempel Ðâ ÅÎ ÓÕÃÃÅÓÆÕÌÄ ȱÃÌÉÃËȭÓ ÁÎÄ ÍÏÒÔÁÒȱ-butik, med globalt 

fodfæste. Amazon sælger bestsellers, men i lige så høj grad speciallitteratur . Hvor bredt Amazons ud-

valg favner, kommer blandt andet til udtryk således:ȱȣ The average Barnes & Noble carries 130.000 

titles. 9ÅÔ ÍÏÒÅ ÔÈÁÎ ÈÁÌÆ ÏÆ !ÍÁÚÏÎȭÓ ÂÏÏË sales come from ouÔÓÉÄÅ ÉÔÓ ÔÏÐ ρσπȢπππ ÔÉÔÌÅÓȱ (Anderson 

2004). Amazon adresserer derfor den lange hale ved ikke kun at sælge bestsellers, men også bøger, 

som måske kun sælger ét eksemplar om måneden. Dermed er der åbnet op for at sælge til et langt 

større marked.  

5.2.1 SÁÁ3 ÏÇ ȱThe Long TÁÉÌȱ 

I modsætning til Amazons bogsalg, er SaaS ikke et fysisk produkt. Derfor kan man ikke tale om lagre og 

hyldeplads. Det er derfor i en lidt anden kontekst Long Tail-teorien er relevant. The Long Tail finder i 

forhold til SaaS anvendelse, når der kigges på de markeder og segmenter, der kan nås med et enkelt 

SaaS-produkt. Ligesom internet-boghandlere kan henvende sig til et lang bredere marked, kan SaaS 

udbydere langt bedre henvende sig til specielle segmenter af markedet. Det store marked må i denne 

forbindelse være virksomheder, som ikke tidligere havde mulighed for at benytte bestemte typer af 

software på grund af budgetmæssige og ressourcemæssige begrænsninger. Når software ændrer di-

stributions form og bliver solgt som en service, sker der noget med det marked der potentielt ligger for. 

Der er flere måder hvorpå SaaS kan udvide det potentielle marked i et omfang, som traditionel soft-

waredistribution ikke har kunnet matche: 

¶ Lettere adgang til specialsoftware: SaaS skærer hele distributionsleddet fra, og fjerner dermed 

en enorm barriere for at kunne afprøve, erhverve og benytte services. De fleste SaaS-

applikationer kan desuden afprøves i demo-versioner, som svarer nøjagtigt til den fulde appli-

kation. 
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¶ Mindre krav til kundens størrelse: Skalerbarheden for SaaS-applikationer betyder, at services 

og funktionalitet kan leveres og benyttes af kunder, som ikke tidligere havde den nødvendige 

volumen til at benytte software der leverede lignende funktionalitet. 

 

Lettere adgang til specialsoftware 

EÔ ÁÎÄÅÔ ÏÍÒâÄÅ ÈÖÏÒ ȱ4ÈÅ ,ÏÎÇ 4ÁÉÌȱ ÆÉÎÄÅÒ ÁÎÖÅÎÄÅÌÓÅȟ ÅÒ É ÆÏÒÈÏÌÄ ÔÉÌ ÓÐÅÃÉÁÌÓÏÆÔ×ÁÒÅȢ 3ÐÅÃÉÁÌÓÏÆt-

ware kan på mange måder sammenlignes med speciallitteraturen i eksemplet om Amazon. Teoretisk 

set, kunne man derfor forestille sig et eksisterende marked for software der er tilpasset nicher inden 

for en given branche.  

Internettet og den globalisering det har medført, har betydet meget for handel og distribution over 

nettet - også i softwarebranchen. Med SaaS-modellen, kan softwarevirksomheder stille software til 

rådighed i endnu højere grad og samtidig demonstrere hvad softwaren kan.  

Spørgsmålet om hvorvidt SaaS-kunder stadig kan differentiere sig ved at bruge SaaS-applikationer der 

understøtter deres kerneaktiviteter (som omtalt i afsnit 5.1.3), kan muligvis adresseres med The Long 

Tail. Den lange hale danner grundlag for, at SaaS-udbydere ikke kun udbyder applikationer der er po-

pulære og som tiltrækker mange kunder, men i lige så høj grad applikationer, der er tilpasset virksom-

hedernes kerneaktiviteter. Den lange hale kan være argument for, at det er rentabelt at stille specielt 

tilpassede applikationer til rådighed, hvis det samtidig tillader virksomheder at skille sig ud, ved at 

bruge en applikation, som er tilpasset den kerneaktiviteter. Men herved må opstå en ny problemstil-

ling. Når SaaS-applikationen udbydes til én kunde, og når applikationen understøtter netop denne 

kundes kerneaktivitet, vil andre let kunne imitere aktiviteten, ved blot at abonnere på samme applika-

tion. Derfor anses både Moores og Applegates teorier stadig at have en vis relevans og af samme årsag 

er strategisk outsourcing også stadig et relevant begreb. Der må derfor være belæg for at opstille føl-

gende hypotese:  

¶ Markedet for SaaS-applikationer ligger inden for applikationer der understøtter context-

aktiviteter , og det er hér den lange hale for SaaS kan adresseres.  

Før der endeligt kan konkluderes på dette, må det undersøges nærmere hvordan potentielle SaaS-

kunder vurderer strategien omkring kerneaktiviteter understøttet af SaaS-applikationer. Eksempelvis 

kunne det undersøges nærmere, om virksomheder reelt mener at kunne bevare konkurrencemæssige 

fordele, selvom de benytter en SaaS-applikation, eller om det netop er dette, der kan være en be-

grænsning for den lange hale og dermed markedet for specialsoftware. 
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Mindre krav til kundens størrelse 

Hvor større softwareløsninger tidligere af økonomiske og ressourcemæssige årsager har været forbe-

holdt store virksomheder, giver SaaS i større omfang mulighed for at små og mellemstore virksomhe-

der også kan være med. Da der ikke skal investeres i dyre installationer på dedikeret hardware for 

hver enkelt kunde, bliver der plads til en ændret prismodel. I modsætning til den traditionelle soft-

ware-model, er prismodellen for de fleste SaaS-applikationer en månedlig afgift pr. bruger. Denne mo-

del betyder, at det stort set koster det samme at tilføje flere brugere til en eksisterende kunde, som at 

tilføje en helt ny kunde. Det betyder at kunder, for hvem det ikke tidligere var rentabelt at benytte 

større softwareløsninger, med SaaS får muligheden for at benytte en service, der matcher hvad en 

komplet softwareløsning ville have stillet til rådighed. 

Det er utvivlsomt  attraktivt at få en kunde med 1000 brugere, men med SaaS er det lige så attraktivt at 

få 1000 kunder med én bruger hver. Der åbner sig med denne betragtning et langt større marked, når 

alle typer virksomheder, uanset størrelse og IT-kompetencer, kan benytte et produkt. Der kan derfor 

argumenteres for, at SaaS-udbyderne har muligheden for ikke kun at adressere den lange hale af små 

kunder, men også store kunder. For at sætte denne betragtning i perspektiv, er der fra Danmarks Sta-

tistik og US Census Bureau, indhentet information om fordelingen af virksomheder efter størrelse i 

henholdsvis Danmark og USA. 

 

Figur 5 ɀ egen udarbejdelse. 
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Figur 6,- egen udarbejdelse 

Intervalinddelingerne i statistikken for USA og Danmark, er forskellige. Desuden er dataene indhentet 

fra to forskellige kilder, hvorfor der må påregnes en hvis usikkerhed. Det kan dog stadig ses, at over 

9/10 -dele af danske virksomheder har under 10 ansatte. Tilsvarende er andelen i USA lidt mindre, 

med lidt over 3/4 -dele af virksomhederne. Figurerne viser, at markedet for små og mellemstore virk-

somheder er stort . Man må dog samtidig have for øje, at masser af softwarevirksomheder allerede 

henvender sig til disse små virksomheder i forskellige segmenter og nicher. Der hvor det bliver inte-

ressant for SaaS-udbydere, må derfor særligt være områder, hvor den lange hale ikke har været renta-

bel at henvende sig til. For dele af IT-branchen, hvor der tidligere var krævet en større volumen, og en 

tilsvarende større investering i systemet før man overhovedet overvejede at anskaffe softwaren, åbner 

sig nye muligheder med SaaS-modellen. Figurerne herover viser, at kundesegmentet der kan målrettes 

imod, når størrelsen af virksomhederne ikke har betydning, alene bærer et kæmpe potentiale. En hy-

potese kunne derfor være:  

¶ $ÅÒ ÅËÓÉÓÔÅÒÅÒ ÅÎ ȱÌÁÎÇ ÈÁÌÅȱ for SaaS i markedet for små og mellemstore virksomheder. 

Selvom det er attraktivt at have en kunde med 100 licenser, er det mindst lige så attraktivt at have 100 

kunder med én licens hver.  

ȱ4ÈÅ "ÉÇÇÅÓÔ ÍÏÎÅÙ ÉÓ ÉÎ ÔÈÅ ÓÍÁÌÌÅÓÔ ÓÁÌÅÓȱ (Anderson, 2004) 

 


