<!doctype html>
<html lang="de">
<head>
<meta charset="utf-8">
<title>, — Azena Perspectives</title>
<style>
@page { size: A4; margin: 22mm 18mm; }
body { font: 11pt/1.55 -apple-system, "Helvetica Neue", sans-serif; color: #lclclc; max-
width: 72@0px; margin: @ auto; }
header { border-bottom: 2px solid #635BFF; padding-bottom: 8mm; margin-bottom: 1@0mm; }
header .brand { font-size: 9pt; letter-spacing: 2px; color: #888; text—transform: uppercase;
font-weight: 600; }
header .pub { font-size: 9pt; color: #888; margin-top: 2mm; }
hl { font-family: "Source Serif Pro", Georgia, serif; font-weight: 300; font-size: 26pt;
line-height: 1.12; letter-spacing: -0.5px; margin: 5mm @ 8mm; color: #111; }
h2 { font-family: "Source Serif Pro", Georgia, serif; font-weight: 300; font-size: 16pt;
margin: 10mm @ 4mm; color: #111; }
p { margin: @ @ 4mm; color: #2a2a2a; }
a { color: #635BFF; text-decoration: none; }
ul { padding-left: 6mm; }
1i { margin-bottom: 2mm; }
footer { margin-top: 14mm; padding-top: 6mm; border-top: 1px solid #ddd; font-size: 9pt;
color: #888; display: flex; justify-content: space-between; }
.lead { font-size: 12pt; color: #444; margin-bottom: 8mm; line-height: 1.5; }
</style>
</head>
<body>
<header>
<div class="brand">azena -+ AI-First Mittelstand</div>
<h1l>,</h1>
<div class="pub'>Baybora Gllec - academy.azena.ai/perspectives/ai-first-saas—
anbieter</div>
</header>
<article>
<p>Die deutsche B2B-Software-Landschaft erlebt 2026 ihren hartesten
Strukturbruch seit dem Cloud-Ubergang Mitte der Zehner-Jahre. Was damals
SAP, Datev und SoftwareAG zur Cloud-Transformation zwang, zwingt heute
jede deutsche SaaS-Bude — vom 12-MA-Vertical-SaaS bis zu Personio und
HelloFresh — zur AI-First-Transformation. Die Spielregeln werden gerade
neu geschrieben, und der Wettbewerb kommt nicht mehr nur aus dem Silicon
Valley.</p>
<p>In Engagements mit B2B-SaaS-Anbietern zwischen 30 und 250 MA sehen
wir denselben Wendepunkt: Wer 2026 keinen klaren AI-First—-Roadmap im
Board hat, verliert in den Discovery-Calls. Nicht weil Kunden besseren
Tech wollen — sondern weil sie sich nicht mehr auf einen Vendor
einlassen, der erkennbar nicht versteht, wohin die Branche fahrt.</p>
<h2 id="was—-ai-first-saas-strukturell-verandert'">Was AI-First-SaaS
strukturell verandert</h2>
<p>Vor zwei Jahren hieB ,KI im SaaS" meist: ein ,Smart
Insights"-Feature, das mit Hilfe eines LLM-Calls ein paar Dashboards
anreicherte. Das war Add-on-Denken. AI-First ist Stack-Denken: KI ist
keine zugekaufte Funktion, sondern eine durchgangige
Architektur-Schicht.</p>
<p>Erste Schicht: KI als Daten-Schicht. Jeder Datenpunkt, den ein
SaaS-Produkt erfasst, wird durch eine Embedding-Pipeline angereichert.
Suche wird semantisch, nicht keyword-basiert. Klassifikation wird
automatisch, nicht regel-basiert. Anomalie-Erkennung wird Standard,
nicht Reporting-Extra.</p>
<p>Zweite Schicht: KI als Workflow-Schicht. Jeder produktive Workflow im
SaaS — Onboarding, Form-Filling, Approval-Chains,
Cross-Module-Daten-Transfers — wird durch eingegrenzte agentische
Workflows automatisiert. Der User klickt nicht durch 14 Screens, sondern
formuliert eine Intent, die Workflow-Schicht erledigt die Klicks.</p>
<p>Dritte Schicht: KI als Interaktions-Schicht. Klassische SaaS-UIs sind



formularzentriert: Felder, Buttons, Tabellen, Reports. AI-First-UIs sind
conversational und multimodal: ein Sales-Manager kann ,zeig mir alle
Deals uUber 100k, die seit zwei Wochen nicht bewegt wurden" sagen — und
das Dashboard antwortet mit der gefilterten Ansicht plus Erklarung,
warum jeder Deal in welcher Phase festhangt.</p>

<h2
id="was-der-markt-fordert-—und-was—lokale-anbieter—-daraus—-machen-kénnen">Was
der Markt fordert — und was lokale Anbieter daraus machen kénnen</h2>
<p>DATEV, Personio, Lexware, GetMyInvoices, Pleo — und hunderte kleinere
Anbieter — bauen gerade ihre AI-First-Schichten. Der Markt erwartet drei
Eigenschaften, die in den ndchsten 18 Monaten Standard werden:</p>
<p>Erstens: natlrlichsprachliche Workflows in der Software. Wenn ein
User in Personio formuliert ,erstelle einen neuen Vertrag flr Maria
Schmidt mit denselben Konditionen wie bei Tom Miller, aber ab 1. April
und mit 32 Stunden", erwartet er, dass das funktioniert. Anbieter, die
das nicht liefern, verlieren gegen Wettbewerber, die liefern.</p>
<p>Zweitens: integrierte Datenanreicherung. Wer einen Lead erfasst,
erwartet, dass der Anbieter Branche, GrdoRe, letzte Pressemitteilung und
Tech-Stack automatisch erganzt — bevor der User den ersten Anruf macht.
Reine Datenpflege wird obsolet.</p>

<p>Drittens: Audit-fahige Erklarungs-Schicht. Jede KI-Aktion in einem
regulierten Sektor (Finanz, Personal, Gesundheit) muss erklarbar und
revisionssicher protokolliert sein. Anbieter, die das nicht von Tag eins
richtig bauen, scheitern an den ersten DSGVO- oder AuditOR-Prifungen
ihrer GroBkunden.</p>

<h2 id="was—-dach-saas-anbieter-strukturell-besser-machen-kdnnen">Was
DACH-SaaS—-Anbieter strukturell besser machen kénnen</h2>

<p>Drei Vorteile haben deutsche und 6sterreichische SaaS-Anbieter
strukturell — wenn sie sie spielen.</p>

<p>Erster Vorteil: EU-Daten-Souveranitat als Verkaufsargument. Jeder
mittelstandische Kunde in DACH stellt heute spatestens im zweiten
Sales—-Call die Frage: ,Wo werden die Daten verarbeitet?".
US-SaaS—-Anbieter mit US-Hyperscaler-Inferenz haben hier eine echte
Hirde. Lokale Anbieter, die EU-souverane Inferenz (Mistral, Aleph Alpha,
lokale Llama-Deployments) als Default haben, gewinnen Deals, die ihr
US-Wettbewerb gar nicht ernsthaft pitchen kann.</p>

<p>Zweiter Vorteil: branchen-spezifisches Domain-Wissen. Ein
DATEV-Wettbewerber, der das deutsche Steuer- und Kanzlei-Recht in seiner
KI-Schicht modelliert, schlagt jeden US-Anbieter — egal wie gross.
Vertical-SaaS—-Anbieter im Maschinenbau, im Handwerk, im MedTech-Sektor
haben durch ihr akkumuliertes Domain-Wissen einen Moat, den ein
generalistischer US-Anbieter nicht Uberschreiten kann. Aber: das
Domain-Wissen muss explizit in die KI-Schicht — als RAG-Knowledge-Base,
als Domain-Tuning-Set, als Validation-Layer.</p>

<p>Dritter Vorteil: kanalspezifische Mittelstands-Beziehungen. Deutsche
SaaS—-Anbieter haben oft tiefe direkte Beziehungen zu ihren 500 bis 5.000
Bestandskunden. Ein US-Anbieter muss durch Reseller, Partner,
Marketplaces. Wer eine produktive AI-First-Schicht baut und sie in
direkten Kunden-Workshops aktiviert, dreht den Adoptions—-Rate-Vorsprung
um — gegeniber Wettbewerbern, die per Onboarding-Email versuchen.</p>
<h2 id="was—-ein-anonymisierter—-dach-case-zeigt'">Was ein anonymisierter
DACH-Case zeigt</h2>

<p>Ein vertikaler B2B-SaaS-Anbieter im Bauwesen-Sektor, etwa 85
Mitarbeiter, etwa 18 Millionen ARR, hat in zw6lf Monaten folgende Punkte
umgesetzt:</p>

<p>— eine durchgangige semantische Suchschicht Uber alle
Kunden-Workspaces, die Inhalts—-Findung von durchschnittlich 3,2 Klicks
auf 1,1 Klicks reduziert hat. Effekt: Net-Promoter-Score von 38 auf
54.</p>

<p>— ein agentischer Workflow fir Bau-Tagebuch-Erfassung, der aus
30-Sekunden-Voice-Notizen strukturierte Eintrage erzeugt — inklusive
Bautagebuch-Kategorien, betroffenen Gewerken und Hochrechnung der
Zeit-Wirkung auf Bauleiter-Termine. Die Bau-Tagebuch-Erfassungs—Quote
ist von 41 auf 88 Prozent gestiegen.</p>

<p>— ein EU-souveraner Inferenz-Stack auf Aleph-Alpha-Basis, der in 9



von 12 letzten Procurement-Reviews als ,kritisches
Differenzierungs—-Merkmal" gegen US-Wettbewerber vermerkt wurde.</p>
<p>Die ARR-Wachstumsrate ist von 26 auf 47 Prozent gestiegen, die
Customer—-Churn ist von 9,2 auf 4,1 Prozent gefallen. Der Anbieter hat
dafir rund 1,1 Millionen Euro investiert — bei einem internen Pay-back
von 11 Monaten.</p>
<h2 id="warum-klassische-saas—roadmaps—scheitern">Warum klassische
SaaS-Roadmaps scheitern</h2>
<p>Drei Muster sehen wir wiederholt. Erstens: KI als Feature, nicht als
Schicht. Ein ,Smart Summary"-Button am Ende einer Tabelle ist Add-on.
Eine durchgangige Embedding-Pipeline (ber alle Tabellen ist Schicht. Wer
Add-ons baut, optimiert ein Quartal — wer Schichten baut, optimiert das
Produkt.</p>
<p>Zweitens: Engineering ohne Produkt-Discipline. ,Wir basteln mit
GPT-4" ist keine Roadmap. AI-First braucht Product-Manager mit
AI-Literacy — nicht KI-Experten ohne Produkt-Sicht. Die Roadmap muss am
User-Qutcome hangen, nicht am Modell-Hype.</p>
<p>Drittens: fehlende Plattform-Investition. Eine produktive AI-Schicht
braucht Plattform-Komponenten: Embedding-Store, Prompt-Versionierung,
Eval-Suite, A/B-Test-Pipeline, Cost-Monitoring. Wer diese Plattform
nicht baut, ist nach drei Quartalen technisch verschuldet — und 16st
nicht mehr aus dem Code-Berg.</p>
<h2 id="wie-der-einstieg-konkret-aussieht'">Wie der Einstieg konkret
aussieht</h2>
<p>Drei Schritte, klare Reihenfolge. Schritt eins: ein
AI-First-Architecture-Sprint von vier Wochen, der die drei Schichten
(Daten, Workflow, Interaktion) auf das konkrete Produkt mappt und
priorisierte Use-Cases mit ROI-Schatzung liefert. Schritt zwei: ein 12-
bis 24-wdchiges Build der ersten Schicht — typischerweise semantische
Suche plus ein erster agentischer Workflow. Schritt drei: schrittweise
Erweiterung Uber die folgenden 18 bis 24 Monate.</p>
<p>Investment-Range: 400.000 bis 1,8 Millionen Euro Uber die ersten 18
Monate. <a href="/anfrage?context=foerderung">Uber FZulG sind 25 Prozent
steuerliche Ko-Finanzierung</a> erreichbar, wenn der Engineering-Anteil
sauber dokumentiert ist.</p>
<p>Wenn Sie wissen wollen, welche der drei Schichten in Ihrem Produkt
den schnellsten User-Outcome bringt: <a
href="/anfrage?context=perspectives—ai-first-saas—anbieter">30 Minuten
Erstgesprach</a> reichen, um eine erste Architektur-Skizze zu zeichnen.
Mit konkretem Pay-back-Modell und EU-souveranem Stack-Vorschlag.</p>
</article>
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