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T-REMARKETING

Gebrauchte und wiederaufbereitete IT-Produkte schonen den Geld-
beutel und die Umwelt. Zudem locken durchaus attraktive Margen fiir
Reseller. Beim Remarketing miissen allerdings einige Punkte beachtet
werden. ab Seite 8

Bewegung im Ranking der Mit dem Ready-Programm Sophos gibt On-Premises-
groRten Systemhduser in offnet Igel sein Betriebssys- Geschadft auf — das spielt
Deutschland - es gibt eine tem fiir zusdtzliche Techno- Managed-Service-Providern
neue Nummer Drei. S. 22 logiepartner. S. 28 in die Karten. S. 36
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Mehr als Resellers

Resterampe

Hersteller stellen sich gern als griine, umweltfreundliche
Unternehmen dar. Das kommt gut an bei der Kund-
schaft. Wie es aber wirklich um Umweltfreundlichkeit
bestellt ist, kénnen Kunden und Reseller nur schwer
nachpriifen.

Gerade bei der Hardware gibt es hdaufig Defizite: Die
Produktionsprozesse lassen sich weiter optimieren, da-
mit weniger Rohstoffe und Energie verbraucht werden
und weniger schadliche Stoffe in die Umwelt gelangen.
Das Design kann verbessert werden, damit Gerdte ins-
gesamt langer leben, im Schadensfall repariert und
nach dem Produktleben besser wiederverwertet werden
konnen. Aktuelle Treiber kénnen bereitgestellt werden,
damit ein noch funktionsfihiges Gerdt auch mit der
neuesten Version eines Betriebssystems lauft. Doch
Hersteller leben vom Verkauf neuer Produkte und ha-
ben wenig Interesse daran, dass Altgerdte maoglichst
lange genutzt werden. So geht es unter dem griinen
Deckmantel mitunter immer noch recht schmutzig zu.

Doch nicht nur der Umweltaspekt spielt betim Le-
benszyklus der Produkte eine Rolle. An Fachhcdndler
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und Systemhduser wird immer éfter auch die Anforde-
rung gestellt, dass Altgerdte zuriickgenommen und die
Daten zertifiziert geloscht werden. Workplace-as-a-
Service-Konzepte verstdrken diesen Trend.

Neben Verbesserungsmdoglichkeiten auf Hersteller-
seite konnen Refurbishment und Remarketing ge-
brauchter IT-Produkte einen wesentlichen Beitrag zum
Umweltschutz leisten. Die von Experten aufbereiteten
Produkte geniigen immer noch den Anspriichen vieler
Kunden. Zudem bieten die Spezialisten wertvolle Hilfe-
stellung beim Lifecycle-Management. So ist gebrauchte
IT langst mehr als nur Resellers Resterampe, sondern
ein ernstzunehmender Vertriebsweg. Weitere Informa-
tionen dazu finden Sie ab Seite 8.

Viel Spafé beim Lesen wiinscht
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Umwelt und Geldbeutel
schonen

Gebrauchte IT-Produkte sind meist viel zu schade zum
Wegwerfen. Wieder in den Verkehr gebracht, vermin-
dern sie den Ressourcenverbrauch. Zudem bieten sie
Kunden kostenguinstige Alternativen zu Neugeréiten.
Selbst Software lasst sich unter Beachtung der recht-
lichen Rahmenbedingungen wiedervermarkten.

Kunden, die gebrauchte Ware beim Fachhandler oder
Systemhaus ihrer Wahl beziehen wollen, erwarten je-
doch Qualitét, Service, Rechtssicherheit und Garantie-
leistungen, die denen neuer Produkte gleichkommen.
Dies kann der einzelne Reseller hiufig gar nicht ge-
wahrleisten. Es gibt jedoch Spezialisten, die sich auf Re-
furbishing & Remarketing spezialisiert haben. ,Damit
sich der Reseller voll auf sein Kerngeschift konzentrie-
ren kann, iibernehmen wir als professioneller ITAD-
Dienstleister den kompletten Prozess, von der Logistik
uber die Datenbeseitigung und den Wiederverkauf bis
zum Recycling der IT-Hardware am Ende des Lebens-
zyklus®, erlautert Eric Rositzki, Executive Director Life-
cycle Services bei Ingram Micro. ITAD steht dabei fiir
»IT Asset Disposition®

Auch fur den privaten oder gewerblichen Endkunden
kann sich das lohnen: ,,Refurbished Hardware zeichnet
sich durch die geringen Bezugskosten von bis zu 70 Pro-
zent Rabatt gegeniiber dem Neupreis aus®, weifs Chri-
stian Asemissen, Vorstand bei Webinstore, einer Toch-

Remarketing & Refurbishing von IT-Hardware vermeidet

nicht nur unnotigen Elektroschrott, sondern kann Kunden

enorme Kostenvorteile bringen. Spezialisten sorgen
dafur, dass die Ware qualitativ hochwertig aufbereitet
und wieder in den Verkehr gebracht werden kann.

Text: Armin Weiler, Fotos: Also, BB-Net, GSD, Ingram Micro, Komsa, MRM
[llustration: Kayann Legg/shutterstock.com

ter des Also-Konzerns. ,,Aufgrund von konstanten Sys-
temanforderungen hat aufbereitete Hardware gegen-
tiber Neuware kaum erkennbare LeistungseinbufSen®,
ergianzt Michael Bleicher, Geschéftsfithrer beim Refur-
bishing-Spezialisten BB-Net. Das Unternehmen ver-
marktet aufbereitete IT-Produkte unter dem Marken-
namen TecXL. ,Extrem robust, zertifiziert nach Mili-
tarstandards, Dockinglosungen bei Notebooks und
CPUgs, die selbst nach vier Jahren noch leistungsfahiger
sind als aktuelle Prozessoren der Einstiegsserie — das
alles bieten Gerate der Premium-Business-Serien der
grofden Hersteller®, bestéatigt Ralf Schweitzer, Ge-
schaftsfihrer beim Remarketing-Experten GSD.

Die Umwelt profitiert

Kunden, die gebrauchte Ware abstofsen, kénnen eben-
falls profitieren: ,Der Verkiufer kann im Fall von Neu-
anschaffungen oder Modernisierung von Equipment den
Erlos der gebrauchten Gerate direkt dafir investieren®,
erklart Ingram-Director Rositzki. So sollten Héndler
Kunden bei der Bestellung von Neugeriten aktiv an-
sprechen, ob sie im Gegenzug ihre gebrauchte Hardware
veraufSern mochten. Aber nicht nur gebrauchte IT
kommt zuriick in den Warenkreislauf. Zum Remarke-
ting gehort auch der Vertrieb von Ausstellungs- und De-
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mogeriten, B-Ware oder Ruckldaufern. ,,Fir Unterneh-
men bietet B-Ware einige Vorteile: Der wirtschaftliche
Schaden durch retournierte Ware reduziert sich, und
durch Trade-in-Kampagnen bieten sich attraktive An-
gebote fiir Neuware in Kombination mit einer Riicknah-
me der Altgerite®, betont Steffen Ebner, Vertriebsvor-
stand beim TK-Distributor Komsa.

Zudem spielt der Umweltaspekt eine elementare Rol-
le: ,Die Verldngerung des Produktlebenszyklus ist nahe-
zu immer umweltfreundlicher als eine Neuanschaffung®,
meint BB-Net-Chef Bleicher. Dabei werden nicht nur
wertvolle Rohstoffe eingespart. ,,Eis entsteht lediglich ein
minimaler COgz-Ausstofs bei Transport und Aufberei-
tung®, prazisiert Webinstore-Vorstand Asemissen. ,,Im
Refurbished-Kreislauf geniefst der I'T-Vertriebspartner
eine gesunde Gewinnmarge, wihrend der Endverbrau-
cher erhebliche Ersparnisse beim Kaufpreis hat. So lei-
sten alle Parteien das Beste fiir unseren Planten®, fasst
John Kennedy, Vertriebsleiter bei Flex IT, zusammen.

Korrekte Datenloschung ist elementar

Die Wiederaufbereitung von Hardware ist mitunter sehr
aufwendig. Die Experten miissen in der Lage sein, sich
auf eine Fille von Produkten und Modellen unterschied-
licher Hersteller einzustellen. Das erfordert viel Know-
how und teilweise auch teureres Spezialequipment. ,,Da-
riiber hinaus gehoren die Uberprifung aller eingebauten
Komponenten und der Austausch von defekten Bauteilen
gegen hochwertige langlebige Ersatzteile sowie die ge-
naue optische Bewertung zum Pflichtprogramm, um
dem Kunden einen gleichbleibenden und vertrauens-
vollen Standard anbieten zu kénnen®, beschreibt Chri-
stian Asemissen von Webinstore die Anforderungen.

Ein wesentlicher Aspekt sind zudem Daten, die sich
noch auf den gebrauchten Geriten befinden kénnen.

»Jeder kann vom zweiten
Lebenszyklus guter
Hardware profitieren.”

Eric Rositzki

Executive Director Lifecycle Services
bei Ingram Micro
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»Second Life IT hat

sich zum Massenthema
und zum absoluten Trend

entwickelt.”

Christian Asemissen
Vorstand bei Webinstore

»Der Umgang mit Daten ist die Achillesferse eines jeden
Unternehmens®, weifs Michael Bleicher. Zu einer ,ver-
nunftigen“ Datenléschung gehéren ihm zufolge ein voll-
standiges Sicherheits- und Software-Konzept. ,,Das koén-
nen bisher nur wenige Refurbisher zuverlissig abde-
cken®, glaubt er. ,Wir konnen beispielsweise direkt vor
Ort im Unternehmen die Daten l6schen und einen si-
cheren Transport in unsere Werkstitten durchfithren®,
beschreibt Ingram-Manager Rositzki ein Szenario.

Software muss legal sein

Nach der rechtskonformen und zertifizierten Léschung
der Daten ist es haufig erforderlich, die Produkte wieder
mit den aktuellsten Versionen von Betriebssystemen,
Firmware oder sonstiger Software auszustatten. ,,Als
Microsoft Authorized Refurbisher liefern wir alle Ge-
riate mit Windows 10 aus und bieten so technisch das
aktuellste Betriebssystem, egal ob das Ger#t vorher auf
friheren Windows-Versionen lief”, betont GSD-Ge-
schaftsfuhrer Schweitzer. Um als Refurbisher Windows-
Lizenzen nutzen zu kénnen und der Software-Piraterie
entgegenzusetzen, wurde von Microsoft das MAR-Part-
nerprogramm mit verschiedenen Partnerstufen entwi-
ckelt. Dieses Programm ermoglicht es, originale und
rechtssichere Lizenzen auf den Geréten zu installieren.
,Der Kauf eines aufbereiteten Gerats bei einem Micro-
soft Authorized Refurbisher garantiert dem Endver-
braucher ein Gerit mit originaler und funktionaler Li-
zenz", erlautert Michael Bleicher von BB-Net.

Eine spezielle Herausforderung ist das Remarketing
von Software. MRM Distribution aus UnterschleifSheim
hat sich auf dieses Geschiftsfeld spezialisiert: ,,Die He-
rausforderung liegt auch nach der seit 2012 durch den
EuGH geklarten Rechtslage noch immer in der Beschaf-
fung, denn die Auflagen des Gesetzgebers fir den lega-
len Handel mit gebrauchter Software sind durchaus
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beachtenswert”, beschreibt Ernesto Schmutter, Ge-
schéaftsfithrer bei MRM Distribution, die Ausgangslage.
Deshalb wurde laut Schmutter die Firma fiir den Han-
del mit gebrauchter Software und als Partner fur den
Channel gegriindet, um I'T-Wiederverkéufern und somit
auch deren Endkunden ein Maximum an Sicherheit in
Bezug auf die Einhaltung von Rechts- und Hersteller-
vorgaben zu bieten. ,,Gebrauchtsoftware-Grofshandel ge-
hort in jeder Region in die Hande einer seritsen Distri-
bution®, bekriftigt er. Mittlerweile bietet MRM auch
Hardware an. Diese wird aber von den Unterschleifshei-
mern nicht selbst aufbereitet. Hier arbeitet der Grossist
mit BB-Net und GSD zusammen.

Hochwertige Produkte sind gefragt

Nicht alle IT-Produkte eignen sich fir die Wiederauf-
bereitung. ,,Aktuell versprechen vor allem aufbereitete
Laptops und PCs, Tablets und Smartphones ein loh-
nenswertes Geschift. Aber auch Server und Worksta-
tions sind im Gebrauchtmarkt sehr beliebt®, erklart Eric
Rositzki von Ingram Micro. Man kaufe séamtliche IT-
Hardware an, um die Moglichkeiten eines zweiten
Lebenszyklus voll auszuschopfen. ,,Dabei ist es nicht re-
levant, ob die Hardware aus dem Office, dem Rechen-
zentrum oder vom Arbeitsplatz stammt®, so Rositzki.
Fiur GSD-Geschiftsfithrer Schweitzer gibt es fir alle
Produkte einen Zweitmarkt, auch wenn dieser in den
Absatzmoglichkeiten beschrinkt sein kann.

~Wichtig ist, dass man fur die eigenen Produktgrup-
pen die entsprechenden Experten hat und sich die Auf-
bereitungsprozesse stetig an die Innovationen der Pro-
dukte anpassen, um die Erwartung unserer Kunden an
Qualitét und Optik zu erfillen”, sagt Schweitzer. ,,Fur
den zweiten Lebenszyklus eignen sich am besten Gerite
aus den Business-Linien der A-Brand Hersteller wie HP,

»Gebrauchtsoftware-Grofi-
handel gehért in jeder Region
in die Hande einer serigsen
Distribution.”

: Ernesto Schmutter
. Geschaftsfiihrer bei MRM Distribution
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Der Riickhol- und Wieder-
aufbereitungsprozess muss
in einem wirtschaftlichen
Verhdltnis zum Restwert
der Gerdite stehen.”

Ralf Schweitzer
Geschéftsfiihrer bei GSD

Lenovo, Fujitsu oder Dell. Diese vereinen hochwertige
Materialien und eine erstklassige Verarbeitung und sind
zudem auf einen intensiven, langfristigen Einsatz ausge-
richtet, schrinkt BB-Net-Experte Bleicher ein.

So sind nicht alle Geréte gleichermaflen fiir ein
zweites Leben bestimmt. ,,Drucker und TK-Anlagen loh-
nen sich eher weniger, da Drucker sehr aufwendig in der
Aufbereitung inklusive hoher Versandkosten sind. Bei
TK-Anlagen tendiert der Restwert nach drei bis fiunf
Jahren zu null Euro, gibt Webinstore-Manager Asemis-
sen zu bedenken. Refurbisher haben sich daher oft auf
spezielle Produktgruppen oder gar Marken spezialisiert.
TK-Distributor Komsa beispielsweise gehort zu den
grofiten Reparatur- und Wiederaufbereitungsdienstlei-
stern fiir Smartphones in Europa. ,,Gerate mit hohem
Nutzwert und sehr werthaltige Geréte eignen sich be-
sonders gut fiur die Wiederaufbereitung®, betont Ver-
triebsvorstand Ebner. Ungeeignet seien hingegen Pro-
dukte mit niedrigem Neupreis, hohem Wertverfall und
geringem Nachfrageeffekt im Markt.

Bei Smartphones kann sich laut Ebner bereits ein
Einzelstiick lohnen, sofern der Gesamtprozess einmal
etabliert ist. Andere Produktgruppen erfordern mitun-
ter hohere Stiuickzahlen, damit sich der Aufwand rech-
net. ,Der Riickhol- und Wiederaufbereitungsprozess
muss in einem wirtschaftlichen Verhéltnis zum Rest-
wert des oder der Gerite stehen”, erklart GSD-Ge-
schaftsfuihrer Schweitzer. So konne es sein, dass ein
Notebook abgeholt wird, der Ankauf von 100 PCs aber
aufgrund einer bereits sehr langen Nutzung abgelehnt
wird. ,,Als Faustformel gilt: Ab 50 Geréten wird es inte-
ressant”, meint Michael Bleicher von BB-Net. Bei hoch-
wertigeren Geriten lohne sich aber auch eine geringere
Stiickzahl.

8-9/20 ChannelPartner
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Fiur Ingram-Lifecycle-Experte Eric Rositzki steht eher
die dauerhafte Partnerschaft im Rahmen von ITAD-
Projekten im Vordergrund. ,,Daher kann es sich manch-
mal nur um einige wenige Geréte handeln, und ein an-
deres Mal bereiten wir eine grofSe Stiickzahl auf”, be-
richtet er. Bei einmaligen Auftridgen lohne sich die Er-
stellung eines individuellen ITAD-Konzepts aber oft
schon bei 15 bis 20 Geriten.

Akzeptanz gebrauchter IT steigt

Kunden, die sich fiir wiederaufbereitete IT interessie-
ren, kommen aus den unterschiedlichsten Bereichen. So
hat Webinstore-Vorstand Asemissen einen Paradigmen-
wechsel ausgemacht: ,,Genoss das Thema Reburbished
Ware in der Vergangenheit wenig Aufmerksamkeit, hat
sich Second Life IT - angetrieben vom Nachhaltigkeits-
gedanken und dem Ziel der Kreislaufwirtschaft — mitt-
lerweile zum Massenthema und zum absoluten Trend
entwickelt.” Das Interesse ziehe sich so durch alle B2B-
und B2C-Kundengruppen.

Bei GSD gehen ,grofse Stiickzahlen” iiber die Partner
hauptséchlich in den Consumer- und SMB-Markt sowie
in den Bildungssektor, wie Ralf Schweitzer berichtet.
»Gerade in der aktuellen Zeit wurde sowohl durch den
Home-Office-Boom als auch durch den deutlich gestie-
genen Bedarf im Schulsegment die Akzeptanz weiter
ausgebaut”, bestétigt Michael Bleicher von BB-Net. Laut
Ingram-Director Rositzki kann eigentlich jeder vom
zweiten Lebenszyklus guter Hardware profitieren. ,Die
Bandbreite reicht von Unternehmen und Organisationen
bis hin zu Privatpersonen®, sagt er. Seiner Erfahrung
nach greifen kostenbewusste Unternehmen oft auf ge-

~Werthaltige Gerdte. !
mit hohem Nutzwert
etgnen sich beson-
ders gut fur die
Wiederaufberei-
tung.”

Steffen Ebner

Vertriebsvorstand
bei Komsa
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»Professionelle Refurbisher
testen und priifen die Gerdte
auf Herz und Nieren.”

Michael Bleicher
Geschaftsfiihrer bei BB-Net

brauchte IT-Hardware zurtick, ohne dabei auf Lei-
stungsfahigkeit verzichten zu missen.

Beim Vertrieb gebrauchter IT sollten Reseller aller-
dings mehrere Dinge beriicksichtigen: , Es gibt einige
wichtige Elemente, die bei der Zusammenarbeit mit se-
riosen Refurbishern zu beachten sind“, meint Flex-IT-
Vertriebsleiter Kennedy. Er sieht Zertifizierungen und
Dokumentation als ,kritische Aspekte®. So sei das Wort
»Refurbisher” nicht geschiitzt, merkt BB-Net-Chef Blei-
cher an. ,,Professionelle Refurbisher testen und priifen
die Gerite auf Herz und Nieren®, stellt er fest. Quali-
tatsmerkmale sind fiir ihn unter anderem die Teilnah-
me am Microsoft Authorized Refurbisher Programm so-
wie umfangreiche Garantieleistungen.

Vor allem sollte der Handler darauf achten, dass auch
bei wiederaufbereiteter Ware die Qualitat stimmt. ,Ein
sehr gunstiges refurbished IT-Produkt mag kurzfristig
eine hohere Marge generieren. Wenn das Gerit jedoch
minderwertig aufbereitet wurde und nach wenigen Wo-
chen oder Monaten defekt ist, konnen die Folgekosten
fur Reklamationen die hohere Marge beim Verkauf
deutlich iiberwiegen®, warnt Webinstore-Spezialist Ase-
missen. Komsa-Vertriebschef Ebner betont, dass auch
beim Verkauf von gebrauchten Produkten an Endver-
braucher das Gewahrleistungsrecht gilt. ,Man muss
beim Verkauf deutlich darauf hinweisen, dass es sich um
gebrauchte Produkte handelt®, rat er.

Durch die professionelle Wiederaufbereitung ist ge-
brauchte IT langst aus der Schmuddelecke von Floh-
marktware, hoffnungslos veraltetem Elektroschrott
oder dubioser Graumarktprodukte zweifelhafter Her-
kunft herausgekommen. Resellern ersffnet sich hier
nicht nur die Chance, preis- und umweltbewusste Kun-
den anzusprechen, sondern auch die Moglichkeit, das
Dienstleistungsangebot bei der datenkonformen Riick-
nahme von Altgeriten auszubauen.
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