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Mehr als nur billige Restposten

Used-IT als margenstarke
Alternative fiir den Handel

Noch immer befiirchten viele Nutzer zu Unrecht, dass sie fiir den deutlich giinstigeren
Preis beim Kauf gebrauchter IT-Produkte automatisch auch Abstriche bei Qualitdt und
Service machen miissen. Fiir Reseller bedeutet das meist einen erhéhten Beratungsauf-
wand, der allerdings mit guten Margen und zusétzlichen Absatzchancen belohnt wird.

Lars Bube

Wihrend gebrauchte Angebote in den
meisten Produktbereichen des alltigli-
chen Lebens vollig selbstverstindlich sind,
haben sie in der IT-Welt fiir viele noch
immer den zweifelhaften Ruf als Ramsch-
ware. Zwar zigert kaum ein Nutzer auch
nur einen Augenblick, sein Leben einem
Auto aus zweiter oder dritter Hand anzu-
vertrauen, gleichzeitig jedoch schrecken
nach wie vor zahlreiche Privatkunden,

Unternehmen und auch Behérden vor

dem Einsatz gebrauchter Biirogerite, PCs
und Software zuriick. Dabei ist diese Ein-
stellung langst tiberholt und schadet un-
serer Umwelt.

Eine der Hauptursachen fiir die weit
verbreitete Skepsis gegeniiber gebrauch-
ter IT ist die Qiber Jahrzehnte gelernte Er-
fahrung der schnellen technologischen
Weiterentwicklungen. Bis vor wenigen

Jahren bedeuteten die gestiegenen Hard-
wareanforderungen neuer Software und
insbesondere Betriebssysteme fast auto-
matisch auch einen Austausch der vorhan-
denen Hardware. Das fiihrte dazu, dass
im Zuge jeder neuen Windows-Version
eine grofle Austauschwelle durch die Un-
ternehmen und Behorden rollte. Wer die
grofien Vorteile der neuesten Soft-
ware nutzen und produktiv mit ihr arbei-

.

ten wollte, hatte daher oft keine andere
Wahl, als sich damit einhergehend auch
gleich die entsprechende Hardware zuzu-
legen.

Seit einigen Jahren ist dieses einstige
Ur-Gesetz der IT-Welt jedoch nicht mehr
glltig. Einerseits ist die Hardware inzwi-
schen so leistungsfithig, dass sie fiir viele
aktuelle Anwendungen eigentlich als zu
stark eingestuft werden kann. Somit sind
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die Geriite problemlos auch fiir zukiinfti-
ge Herausforderungen geriistet. Gleich-
zeitig wird Software immer effizienter
programmiert und bringt kaum mehr so
gravierende Neuerungen wie einst Multi-
tasking, die einen enormen Zuwachs der
Rechenleistung erfordern wiirden. So ha-
ben sich die Hardwarevoraussetzungen
von Windows 7 {iber Windows 8 zu Win-
dows 10 nur marginal verschoben und
viele der alten Geriite kénnen problemlos
upgegraded werden. Damit einhergehend
haben sich auch die Austauschzyklen ent-
sprechend verlingert. War es frither im
Business-Umfeld gang und gdbe, dass
Rechner nach drei Jahren abgeschrieben
waren und ausgetauscht wurden, so sind
heute schon fast filnf Jahre die Regel. Die-
ser grundlegende Wandel verindert ins-
besondere das Hardwaregeschift nachhal-
tig und ist einer der Griinde, warum der
PC-Markt seit Jahren mit riicklaufigen
Verkaufszahlen zu kimpfen hat,

Zwei Welten

Gleichzeitig befeuert diese Entwicklung
aber auch einen villig neuen Markt, eben
jenen fiir gebrauchte Hardware. Wiahrend
die Verkaufszahlen von neuen PCs und
Notebooks schrumpfen, ist bei gebrauch-
ten Geriten schon seit einigen Jahren ein
konstant zweistelliges Wachstum zu be-
obachten. Fiir deutlich weniger Geld sind
hier Geriite zu bekommen, deren minima-
les Leistungsdefizit im Vergleich zu Neu-
ware im Biiro-Alltag meist nicht spiirbar
ist. Zahlreiche Anbieter haben sich des-
halb inzwischen in diesem lohenden Um-
feld etabliert und entsprechende Angebo-
te filr die Kunden in Petto. Wichtig ist
dabei der grundsatzliche Unterschied
gwischen den beiden grofen Bereichen
Recommerce und Refurbishment. lm erst-
genannten Segment werden die Gerate
meist von Privatnutzern zu Festpreisen
ungekauft und nach einer meist nur sehr
pberflichlichen Sicht- und Funktionsprii-
fung sowie Reinigung dirckr wieder wei-
terverkauft. Ihre Kunden sind dement-
fprechend vor allem wieder im Privatseg-
ment zu finden.

Ganz anders ist jedoch die Herange-
hensweise bei professionellen Refurbis-
hern, die sich vorwiegend im anspruchs-
vollen B2B-Umfeld bewegen und somit
entsprechende Qualitit liefern und Com-
pliance-Kriterien erfiillen miissen. »Ge-
brauchte Hardware muss genauso gut
pder sogar besser funktionieren als neue.
Girund hierfiir ist, dass der Kunde nahezu
daraufwartet. dass etwas schiefgeht«, be-
pchreibt Adam Tschinski, Country Sales
Manager DACH Office Tech bei DLL, die
besonderen Herausforderungen im Ge-
schift mit gebrauchter Hardware. Schon
pein duBerlich miissen die Gerite deshalb
gine neuwertige Anmutung haben, wie
I'schinski weiter ausfihrt. Die diesen
Anforderungen angepasste Herangehens-
weise der Profis beginnt schon beim Ein-
kaufund der Abholung. Im Regelfall wer-
flen ganze Chargen von auszumusternden

Geriten bei Unternehmen und Behorden
zunichst in einem individuellen Audit
begutachtet und ihr Restwert berechnet.
Je nach den Anforderungen des Besitzers
konnen die Daten und Datentriger noch
vor Ort oder erst nach der Abholung vom
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ness-Kunden neben gebrauchten Geriten
oder einer Aufriistung ihres Bestandes
unabhingig davon auch Dienstleistun-
gen wie Demontage und Abholung, si-
chere Loschung und falls nétig Entsor-
gung rund um die Altbestinde anbieten

Business-Qualitdt zum Consumer-Preis

Refurbisher sicher geldoscht oder auf
Wunsch auch physisch zerstort werden.
AnschlieRend durchlaufen die gebrauch-
ten Gerite eine ganze Reihe arbeitsinten-
siver Aufarbeitungsschritte von der Funk-

und diese auf Wunsch selbst verrechnen.
Obwohl die Verkaufspreise fiir wieder-
aufbereitete Gerite bis zu 70 Prozent
unter dem Neuwert liegen, kann der
Fachhandel sehr attraktive Margen er-

»Das Systemhaus hat mit
einem professionellen
Aufbereiter nicht nur einen
Zulieferer fiir giinstige
Hardware, sondern auch
einen Ansprechpartner fiir
den Riickkauf und die
fachgerechte Handhabung
ausgemusterter IT.«

Marco Kuhn, Leiter Vertrieb &
Marketing bei BB-Net

tionspriffung und Einordnung in eine
Kategorie {iber die komplette innere und
duRere Reinigung bis hin zu Upgrades mit
neuen Komponenten wie zusatzlichem
Arbeitsspeicher oder schnellen SSDs, fir
welche die Anbieter ganze Fertigungsstra-
Ben betreiben.

Partnervertrieb

Da sich ihre Kompetenzen eher auf diese
aufendige Aufarbeitung konzentrieren,
arbeiten groRe Refurbisher wie BB-Net
oder GSD im Vertrieb eng mit dem Fach-
handel und Systemhiusern zusammen
und bieten den Hindlern sogar eigene
Partnerprogramme mit zahlreichen Vor-
teilen. So kénnen die Partner ihren Busi-

nJa, es gibt noch Vorbehalte.
Diese werden jedoch in der
Regel durch eine professionelle
Aufarbeitung, Services und
Beratung wettgemacht. Spites-
tens wenn ein Kunde den
hervorragenden Zustand der
Gebrauchtgerite hautnah erlebt,
schwindet die Skepsis
vollends.«

Adam Tschinski, Country Sales Manager
DACH Office Tech bei DLL

zielen. Aber nicht fiir alle Kunden ist der
reine Preis das wichtigste Kriterium, ge-
brauchte Geriite anzuschaffen. Denn oft
wiirde er fiir dhnliche Kosten auch neue
Gerite aus dem Einstiegsangebot fiir
Consumer bekommen. Viel wichtiger im
Verkauf ist daher das Argu-
ment, dass man im Ge-
brauchtmarkt zu giinstigen
Preisen hochwertige Busi-
ness-Gerate bekommt, die
mit besserer Verarbeitung
und Komponenten entspre-
chend fiir den tédglichen har-
ten Arbeitseinsatz ausgeriistet sind und
oft auch liber wichtige Zusatzfunktionen
wie Fingerabdruckscanner verfiigen.
Hinzu kommt oft auch die Verbesserung
der eigenen Umweltbilanz durch den
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nachhaltigen Einsatz von gebrauchter
Hardware.

Auch wenn die Verkaufsschlager noch
immer die gleichen sind, weitet sich der
Markt fiir gebrauchte Hardware in den
letzten Jahren auf mehr und mehr Gera-
tekategorien aus. »Nach wie vor machen
die Produktgruppen Notebooks, Desktops
und TFT-Displays 90 Prozent unseres Sor-
timents aus. Allerdings wiichst die Band-
breite von Artikeln innerhalb dieser Kate-
gorien stetig an, da inzwischen auch Con-
vertibles, Ultrabooks und Workstations
immer hiufiger aufbereitet werdene, be-
stitigt Marco Kuhn, Leiter Vertrieb & Mar-
keting bei BB-Net, dessen Unternehmen
seit einiger Zeit beispielsweise auch ge-
brauchten Speicher sowie Smartphones
und Tablet-PCs im Programm hat. Aber
auch andere Office-Gerite wie Drucker
kiinnen immer 6fter noch einem zweiten
oder gar dritten Lebenszyklus zugefiihrt
werden. Selbst im Leasing-Bereich und bei
nutzungsbasierter Hardware als Service-
Modelle ist Used-IT deshalb inzwischen
angekommen und eine feste GroRe. Bei
DLL befinden sich hier im Druck- und Ko-
pierbereich bereits rund 15 Prozent der
Gerite mindestens im zweiten Lebenszy-
klus. »Hochwertige GroRformatdrucker
wie beispielsweise EFI haben zum Teil
Nutzungszeiten von sieben Jahren oder
mehr. Das heit, dass diese nach einer
Leasingzeit von flinf Jahren durchaus
noch ein weiteres Mal verleast werden
konnens, erklirt Tschinski.

Beratungsbedarf

Zwar sind die Vorbehalte gegeniiber ge-
brauchrer Hardware in den letzten Jahren
schon etwas zuriackgegangen, dennoch
bleibt das Geschift beratungsintensiv. Die
hohe Grundqualitit der Ware, der aufwen-
dige Wiederaufbereitungsprozess sowie
zertifizierte Prozesse und Dienstleistun-
gen im professionellen Refurbishment-
Segment stellen dabei sicher, dass Re-
seller ihren potenziellen Kunden auch
andere, noch immer weit verbreitete
Angste wie vor Verschmutzung, einge-
schriankter Haltbarkeit oder Leistungsde-
fiziten nehmen konnen. Diesen Anspruch
untermauern Anbieter wie BB-Net mit
einer mindestens einjihrigen Garantie
sowie einem Austauschservice innerhalb
von maximal 72 Stunden auf die Gerite
seiner Fachhandelsmarke tecXL. Dass die-
se Angebote allerdings nur selir selten in
Anspruch genommen werden miissen —
BB-Net gibt eine Retourenquote
von unter zwei Prozent an -
zeigt, dass gebrauchte Hard
ware genauso zuverlassig ist wie
Neuware.

Dartiber hinaus unterstiitzen
die Refurbisher ihre Partner mit
entsprechenden Marterialien im
Marketing zur direkten Verkaufsforde-
rung und der ansprechenden Prasentation
am POS und im Internet. Bei BB-Net ge-
hort zum Service fiir die Partner auch der
direkte Zugriff auf die Artikel- und Be-



standsdaten, so dass sie ihren Kun-
den jederzeit das volle Sortiment an-
bieten kénnen. Dank einem speziellen
Endkundenmodus in ihrem eigenen
Hindlershop kénnen Reseller auch ihre

\

»Die Nachfrage nach gebrauchten Windows-
men ist ungebrochen hoch.
Interessant sind Volumenlizenzen im Bereich
der Betriebssysteme fiir Unternehmen, die auf
ein neueres Windows Release migrieren wollen
- hier sind gute Geschiifte fiir Reseller moglich.«

Betri

Boris Voge, Geschdftsfithrer Preo und li-x

eigenen Endpreise inklusive der eige-
nen Rabattstufe sowie der individuell ein-
stellbaren Aufschlige anbieten. Verpackt
und verschickt wird die Ware von BB-Net
noch am selben Tag und auf Wunsch auch
direkt an den Kunden, um so eine mog-
lichst schnelle Lieferung sicherzustellen.
»Fiir das Projektgeschift mit System-
hausern kdnnen wir Demogeriite zur Ver-
fiigung stellen und Lagermengen vor-
halten. Abhingig von GroBe und Dauer
des Projektes bieten wir auferdem ver-
lingerte Zahlungsziele oder Finanzie-
rungslosungen ans, erganzt Kuhn. Abge-
rundet wird das Angebot durch zusiitz-
liche Features wie Security- und Office-
Lizenzen oder Gerite-Versicherungen, die
Resellern zusatzliche Geschaftschancen
bieten.

Die von Resellern und Systemhiusern
hiufig vorgetragene Angst, dass sie mit
dem zusatzlichen Angebot von
gebrauchten Geriten ihr eige-
nes Geschaft mit Neuware kan-
nibalisieren wiirden, halten
Kuhn und auch Tschinski fiir
unbegriindet. Aus ihrer Erfah-
rung ist die Entscheidung zwi-
schen neuer und gebrauchter
Hardware meist keine Entweder-oder-
Frage. Sowohl bei Neuausstattungen als
auch bei Nachkiufen wiirden manche
Kunden inzwischen in Teilen oder auch
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komplett bewusst auf gebrauchte Hard-
ware setzen. Nur wer hier entsprechende
Angebote parat hat, konne sie fiir sich
gewinnen. Somit ist fiir Tschinski »das
Gebrauchtwarengeschift eher ein Vor-

teil fiir Hindler, um neue Kundenschich-

ten anzusprechen und diese nicht an den
Wettbewerb zu verlierena,

Sonderfall Software

Noch einmal etwas anders stellt sich die
Lage im Geschift mit gebrauchter Soft-
ware dar. Da es hier naturgemif keine
physische Abnutzung der Ware gibt, spie-
len Punkte wie die Zuverlissigkeit grund-
satzlich keine Rolle. Die gebrauchte Ver-
sion einer Software ist immer genauso gut
wie die entsprechende Neuware. Und auch
die jahrelang im Raum schwebende Frage
der urheberrechtlichen Erschépfung ist
inzwischen mehr als ausreichend geklart.
Seit dem richtungsweisenden Urteil des
EuGH und der nachgelagerten Prizisie-
rung fiir den deutschen Markt durch den
BGH gibt es seit nunmehr fast
fiinf Jahren keinen rechtlichen
Zweifel mehr daran, dass Soft-
ware gebraucht verkauft, ge-
kauft und in vollem Umfang
genutzt werden darf. Dariiber
hinaus gibt es inzwischen auch
zahlreiche Gerichtsurteile, die
Unternehmen und die 6ffentliche Hand
ausdriicklich dazu auffordern, bei Aus-
schreibungen gebrauchte Softwareange-
bote zu berticksichtigen. Auch wenn eini-

ge noch immer versuchen, diese Vorgabe
mit allerlei Tricks zu umgehen, fithrt das
doch allmihlich zu einem Umdenken.
Immerhin kénnen hier ohne Abstriche
Millionen Euro an Investitionskosten und

»Aktuell liegen grofie Chancen fiir den
Handel darin, Lizenzen von Herstellern

zum Kauf anzubieten, die mittlerweile
dazu iibergegangen sind, Mietmodellen
den Vorzug zu geben. Da wiiren in erster
Linie Adobe und Autodesk zu nennen.«

2ndsoft-Geschaftsfiahrer Dirk Lynen

Steuergeldern eingespart werden. Durch
diese Klarheit wichst der Markt rasant,
nach der tibereinstimmenden Einschit-
zung mehrerer grofer Anbieter wurden
im Jahr 2016 in Deutschland und Europa
iiber 20 Prozent mehr gebrauchte Soft-
warelizenzen verkauft als im Vorjahr. Ins-
besondere diejenigen Anbieter, die seit
vielen Jahren auf dem Markt sind und
sich auch in den schweren Zeiten zahl-
reicher gerichtlicher Auseinandersetzun-
gen mit den Herstellern gehalten haben,
profitieren nun vom mihsam aufgebau-
ten Vertrauen bei den Kunden und konn-
ten ihren Absatz im letzten Jahr um bis

zu 50 Prozent steigern. Dass dieses Wachs-
tum noch einige Zeit ungebremst so wei-
tergehen kann, zeigt ein Vergleich mit
dem Gesamtmarkt. Laut Bitkom wurden
2016 in Deutschland iiber 20 Milliarden
Euro mit Software umgesetzt, mehr als
e¢in Viertel davon mit sogenannter Stan-
dard-Software wie Betriebssystemen und
Office-Lésungen. Im Gebrauchtsoft-
waremarkt wurden in dieser Zeit nach
seriosen Schitzungen nur etwa 50 Millio-
nen Euro umgesetzt. Etablierte Anbieter
sehen hier noch ein um ein Vielfaches
hoheres Potenzial von bis zu 500 Millio-
nen Euro jihrlich.

Typische Kunden

Wichtig fiir dieses stetige Wachstum ist
die Tatsache, dass sich gebrauchte Soft-
ware {iber alle Kundengruppen hinweg als
Alternative etabliert. Neben Privatkunden
sowie Behérden und Bildungseinrichtun-
gen setzen auch immer haufiger mittel-
standische Unternehmen und sogar DAX-
Konzerne in der Beschaffung auf ge-
brauchte Softwarelizenzen. »Es gibt keine
speziellen Branchen oder Kundengruppen:
Von Grafikbiiros {iber mittelstindische
Maschinenbauunternehmen bis hin zu
weltweit agierenden Konzernen haben wir
in unserer Kundenliste alles vertretene,
sagt Boris Voge, der neben dem Anbieter
Preo auch die Gebrauchtsoftwarebérse
»li-x« betreibt, auf der Reseller Lizenzen
direkt an- und verkaufen kénnen. »Mi-
crosoft Office, Betriebssysteme und Server
ebenso wie Adobe Software sind nach wie
vor die Bestsellers, so Voge weiter. Wich-
tigstes Argument fiir gebrauchte Software
ist der enorme Spareffekt. Dieser bezieht
sich nicht nur auf den Einkaufspreis in
der Beschaffung direkt. Indem etwa ein
Umstieg auf eine neue Version mit nicht
bendtigten Features hinausgezigert wird,
konnen zum Beispiel auch Kosten fiir Mit-
arbeiterschulungen oder Wartung effizi-
enter gemanaged werden.

Aber auch die Moglichkeit, Lizenzen zu
erwerben, die es sonst gar nicht mehr gibt,
treibt das Geschift an. Sei es, weil der Ver-
kauf eingestellt wurde wie im Falle von
Windows 7, oder weil der Hersteller auf
ein Mietmodell umschwenkt wie beispiels-
weise Adobe. So fiihrt etwa das Ende fur

Gebrauchte Software verkaufen

Gebrauchte und ungenutzte Software zu verkaufen ist recht einfach, wenn sich der
Verkéufer an den rechtlichen Rahmenbedingungen orientiert. Dabei gilt die Grundre-
gel: Die Anzahl der Nutzungsrechte darf sich insgesamt nicht erhéhen, also keine
unzulédssige Vervielfaltigung stattfinden. Lizenzen aus Volumenvertrigen dirfen
jedoch auch einzeln wiederverkauft werden. Dabei gelten folgende Bedingungen:

* Die Lizenzen miissen zeitlich unbefristet, also Kaufversionen sein (ob per CD oder

Download ausgeliefert, ist unbedeutend)

» Der Verk&ufer muss die Lizenzen unbrauchbar machen (etwa durch Léschung)
= Die Lizenzen miissen in der EU oder dem EWR in Verkehr gebracht worden sein
= Es diirfen keine Rechte Dritter an der Software bestehen (beispielsweise geleaste

Lizenzen)
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die OEM-Lizenzierung von Windows 7
Professional aktuell zu steigender Nach-
frage, die auch die Preise nach oben treibt.
Gleichzeitig erwarten die Anbieter jedoch
fiir das Jahr 2017 eine Umstiegswelle auf
Windows 10 in Unternehmen, mit der
auch wieder zahlreiche Lizenzen des Vor-
gingers verfiigbar werden. Ahnlich ist die
Lage bei Office-Paketen.

Grundsitzlich halten sich im Einkaufs-
verhalten der Kunden gebrauchte Soft-
ware, Nachlizenzierung und Vollausstat-
tung beim Volumen in etwa die Waage.
Wihrend einige Unternehmen vorwie-
gend einzelne Lizenzen nachkaufen, um
beispielsweise neue Arbeitsplitze auszu-
statten oder technische Voraussetzungen
wie die Kompatibilitit mit bereits einge-
setzten Losungen und Systemen aufrecht
erhalten wollen, rollen andere auch neue
Versionen bei sich komplett aus dem Ge-
brauchtmarkt aus.

Cloud-Angst

Ausgerechnet in der zunehmenden Ver-
breitung von Mietmodellen sehen die
Anbieter von Gebrauchtsoftware zumin-
dest mittelfristig keine Gefahr fiir ihr
Geschdft, sondern sogar einen positiven
Impuls. sMomentan spielt uns damit der
Wunsch der Hersteller nach mehr Miete
in die Karten: wir kdnnen nicht Gber man-
gelnde Nachfrage nach Kaufversionen
klagene, bestitigt etwa Dirk Lynen, Ge-
schiftsfuhrer von 2ndsoft diesen Trend.
Sein Unternchmen bietet den Kunden
momentan unter anderem AutoCAD LT
2017 zum Kauf statt zur Miete an und
berichtet von einer starken Nachfrage.
Die Griinde fiir den Wunsch nach Kauf-
lizenzen sind dabei vielfiltig. Wihrend
einige Unternchmenskunden schlichtweg
weitere Lizenzen fur ihre bereits genurz-
ten Kaufversionen benétigen, wollen sich
andere weiterhin ganz bewusst aus der
Cloud fernhalten. Sei es, um sich vor den
laufenden Kosten samt Unsicherheiten
bei der Preisgestaltung zu schitzen oder
auch aus Sicherheitsbedenken.

halten, gehoren deshalb zu den besten
Kunden der Gebrauchtsoftwareanbieter.

Service on Top

Sowohl aufgrund der preislichen Vortei-
le als auch der flexiblen Verfiigbarkeit
iiber den Verkaufszeitraum hinaus bietet
das Angebot gebrauchter Software auch
dem Fachhandel und Systemhiusern
eine lohnenswerte Erginzung zu ihrem
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Nicht vergessen werden sollte hier auch
die Moglichkeit, nicht mehr bendtigte As-
sets der Kunden wieder an den Ge-
brauchtsoftwareanbieter zuriickverkau-
fen zu konnen und so weitere Kosten zu
sparen. Denn die weit verbreitete Angst
vor den Folgen einer Unterlizenzierung
im Falle eines Audits fithrt in vielen Fillen

auch zum genauen Gegenteil. Immer wie-
der gibt es Firmen und Behorden, die gar
nicht genau wissen, welche Lizenzen sie
iiberhaupt in ihrem Bestand haben und

ler, seriésen Anbieter und Gerichte nicht,
den Sumpf auch nur ansatzweise auszu-
trocknen. So hat beispielsweise im vergan-
genen Herbst das Oberlandesgericht Ham-
burg in einem Beschluss klargestellt, dass
der vielfach praktizierte Handel mit ESD-
Keys ohne Nachweis der Herkunfts-, Ver-
sions- und Nutzungsrechte nicht legal ist.
Dennoch praktizieren zahlreiche Online-
Anbieter dies weiterhin schamlos.
Zudem hat dieser Beschluss zu einem
kurzen aber heftigen Streit ausgerechnet

»Die Nachfrage dhnelt sich bei allen Kunden- »Tendenziell gehen Kunden immer
gruppen stark. Einziger Unterschied ist hiufiger dazu iiber, alle Lizenzen gebraucht
vielleicht, dass kleinere Unternehmen oder zu erwerben, wenn es denn liefer-
Behorden eher eine iltere Version kaufen - technisch moglich ist. Der Beginn der Partner-
zum Beispiel Office 2010 - wiihrend grofiere schaft ist aber hiufig auch die
Unternehmen meist neuere Versionen kaufen, Nachlizenzierung.«
also Office 2013 oder 2016.«
Michael Helms,
Usedsoft-Geschaftsfiihrer Peter Schneider Geschiftsfiihrer der Soft & Cloud AG

Portfolio. sDer Channel-Vertrieb macht
rund 40 Prozent unserer Kunden auss,
bestiatigt Usedsoft-Geschiftsfihrer
Schneider die Wichtigkeit und das stei-
gende Interesse der Reseller, von diesem
Markt mit seinen zusitzlichen Verkaufs-

»Augen auf beim Gebrauchtsoftwarekauf.«

Als ein Paradebeispiel fithrt Usedsoft-
Geschiftsfihrer Peter Schneider die aktu-
elle Einfihrung von Office 365 aus der
Microsoft Cloud Deutschland an. »Der
Grund. den Microsoft dafiir nennt, ist
bezeichnend: Datenschutz!s, so Schneider,
der wie viele seiner Kunden daraus folgert:
»Das kann ja dann wohl nur heiBen, dass
die Daten von Office 365-Nutzern bisher
nicht sicher waren.« Zudem weist er dar-
auf hin, dass noch immer nicht endgultig
geklirt ist, inwieweit das Modell mit dem
Datentreuhiinder T-Systems die Kunden-
daten tatsichlich komplett vor dem Zu-
griff amerikanischer Behdrden und Ge-
heimdienste schiitzen kdnne. Skeptische
Unternehmen, die sich darauf nicht ver-
lassen wollen und die Daten licber weiter-
hin auf der eigenen IT-Infrastruktur be-

(Boris Vige, Preo)

chancen und guten Margen zu profitie-
ren. Wie auch bei der Hardware bleibt
aber auch im Gebrauchtsoftware-Handel
die Beratung ein essenzieller Grundstein
fiir den Erfolg. Einerseits ist gerade bei
Neukunden noch immer hiufig eine um-
fassende Aufklirung Giber die Rechtma-
Rigkeit gebrauchter Software notwendig.
Andererseits gilt es den Kunden aber oft
auch im Sinne von Lizenz- und Software-
Asset-Management (SAM) zur Seite zu
stehen. Die entscheidende Leistung er-
folgt somit oft erst nach dem Verkauf
durch Leistungen wie Service, Beratung
und Auditbegleitung, die zusiatzliches
Geschiift mit sich bringen. Zudem kann
der Handel das erweiterte Angebot dazu
nutzen, auch Kunden an sich zu binden,
die Neuware bendtigen.

welche Nutzungsoptionen damit abge-
deckt sind. »Die Lizenzierungsbedingun-
gen von Microsoft sind inzwischen so
kompliziert - denken Sie nur an Core-Li-
zenzierungen in virtuellen Umgebungen
oder OnPremise-Lizenzierungen in der
Cloud - dass wir regelmiRig Lizenzie-
rungskonzepte erstellens, berichtet Mi-
chael Helms, Geschiiftsfiihrer der Soft &
Cloud AG. Solche SAM-Projekte bei Un-
ternehmenskunden miinden fur Reseller
deshalb sehr oft direkt wieder in neue
Ein- und Verkaufsmoglichkeiten.

Gefahrenquellen

Besonders wichtig fur den Handel und
seine Kunden bleibt es allerdings auch
weiterhin, sich den Anbieter gut auszusu-
chen. Denn noch immer tummeln sich
zahlreiche schwarze Schafe im Markt, die
hinter dem schnellen Geld her sind und
sich dabei nicht um die RechtmiRigkeit
und eventuelle Konsequenzen fiir ihre
Kunden kiilmmern. Zwar gibt es immer
wieder Urteile und erfolgreiche Verfahren
gegen solche Betriiger. doch gelingt es bis-
lang trotz aller Bemihungen der Herstel-

zwischen den seridsen Anbietern um die
Frage gefuhrt, welche Informationen den
Kunden {ibergeben werden milssen. Wah-
rend einige der Ansicht sind, den Kunden
seien alle notwendigen Dokumente zum
Nachweis der Rechtekette auszuhlindigen,
befurchten andere durch so viel Transpa-
renz wettbewerbsrechtliche Nachteile
sowie eine mogliche Uberforderung der
Kunden, die im Zweifelsfall nicht ein-
schiitzen konnten, inwieweit der Lizenz-
dibergang nach den Vorgaben des BGH
vollstindig und rechtssicher ist. Insofern
bleibt es das gute Recht der Kunden, die
Aushiindigung aller Dokumente zur Vor-
bedingung fiir einen Kauf zu machen,
oder aber dem Anbieter und seinem Ver-
sicherungsschutz zu vertrauen. Fiir beide
Moglichkeiten finden sich die passenden
Anbieter im Markt.

Egal, ob gebrauchte Hard- oder Soft-
ware: Durch das Sparpotenzial bieten sich
dem Fachhandel in beiden Bereichen sehr
gute Absatzchancen, die in den nichsten
Jahren weiter wachsen werden. Das Wich-
tigste ist und bleibt das Vertrauen in den
Anbieter und dieses {iber eine gute Bera-
tung auch an die cigenen Kunden weiter-
zugeben.m




