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Boom bei gebrauchter Hard- und Software

Satte Margen im zweiten

Lebenszyklus

Das starke Wachstum der Maérkte fiir gebrauchte Hard- und Software
lockt immer mehr Anbieter an. Insbesondere im Softwarebereich
sind unter ihnen jedoch auch viele schwarze Schafe. Mit kluger
Auswahl ihrer Lieferanten und guter Beratung konnen Reseller das

aber sogar fiir sich nutzen.

Lars Bube | Der Markt fiir Used-
IT ist erwachsen geworden. Wa-
ren die Angebote gebrauchter
Produkte lange Nischen, die nur

wenigen bekannt waren und ins- Zusatzgeschift
besondere im Business-Umfeld mit hoher Gewinn-
nur selten in Betracht gezogen spanne

wurden, hat sich das inzwischen
grundlegend geidndert. Immer
mehr Unternehmen und auch
Privatkunden priifen bei der An-
schaffung von Hard- und Soft-
ware, ob es nicht giinstigere Al-
ternativen fiir sie gibt. Im Behor-

denumfeld muss gebrauchte
Software nach mehreren Urtei-
len bei Ausschreibungen sogar
explizit mit beachtet werden,
Dementsprechend wachsen die
Absatz- und Umsatzzahlen ge-
brauchter Hard- und Software
schon seit mehreren Jahren kon-
stant zweistellig.

Dadurch werden entsprechen-
de Angebote fiir Kunden auch
fiir den Handel immer interessan-
ter. Wihrend etwa der Absatz
neuer PCs stagniert, lassen sich

mit gebrauchten Geriten neue
Kundenkreise erschlieRen und
zogernden Bestandskunden gute
Moglichkeiten aufzeigen, mit
deutlich geringeren Investitionen
eine Modernisierung ihrer IT-
Landschaft zu erreichen. Zumal
das Angebot der Refurbisher ne-
ben PCs und Peripheriegeriten
wie Monitoren auch groRere Ge-
rite wie Server und Storage-Sys-
teme sowie neuere Geriatekatego-
rien fiir den mobilen Arbeitsein-
satz wie Smartphones, Tablets,
Ultrabooks und Hybridgerite
umfasst.

Hinzu kommen aullerdem wei-
tere Vorteile fiir den Hindler und
seine Kunden, die in der allgemei-
nen Fokussierung auf den giinsti-
geren Einkaufspreis noch immer
unterschétzt werden, Insbesonde-
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re ist hier ein Rollback und mog-
licher Verkauf der auszutau-
schenden Assets zu nennen, der
gerade fiir Systemhduser im Pro-
jektgeschaft ein wichtiger Trumpf
sein kann. Indem die noch
brauchbaren tiberschiissigen Li-
zenzen und Gerite versilbert wer-
den, kann der Gesamtpreis weiter
gesenkt und somit zusitzliches
Budget fiir die anstehenden Inves-
titionen freigeschaufelt werden.
Gleichzeitig kénnen Kunden hier-
mit die Kosten fiir teils aufwendi-
ge Schritte wie die Demontage,
sichere Loschung und Entsorgung
von ausgedienten Altgerdten er-
spart werden.

»Sicherlich gibt es den ein oder
anderen, der das Thema gezielter
vorantreibt. Aber man kommt
heute an dem Thema nicht mehr
vorbei, da Themen wie Datenlo-
schung im Hinblick auf DSGVO
bei dem Tausch von Hardware
grundlegend geklart werden mius-
sen«, erklirt Ralf Schweitzer, Ge-
schéftsfithrer und Griinder des
Refurbishers GSD. Dabei ist sein
seit iiber 25 Jahren am Markt ak-
tives Unternehmen ein gutes Bei-
spiel fiir die starke Entwicklung
des Marktes. Letztes Jahr hat GSD
ein neues Hauptquartier mit
hochmodernen Produktionsstra-
Ren bezogen, um sowohl der
wachsenden Nachfrage als auch
den hohen Anspriichen der Kun-
den weiterhin gerecht werden zu
kénnen.

Beratung ist Trumpf

Wichtigste Aufgabe des Handels
bei Geschiften mit gebrauchter
Hard- und Software ist und bleibt
eine gute Beratung. Trotz des
wachsenden Bekanntheitsgrades
miissen noch immer viele Kunden
zunichst auf diese Alternativen
und mdogliche Vorteile fiir ihre
speziellen Anforderungen und
Méoglichkeiten hingewiesen wer-
den. Anschliefend gilt es meist,
eventuelle Zweifel auszurdumen
und passende Angebote von ein-
zelnen Geriten oder Lizenzen bis
hin zu Rundum-Sorglos-Komplett-
paketen fiir den Kunden zusam-
menzustellen.

Aufgrund dieser notwendigen Be-
ratungsleistungen ist der lokale
Partner vor Ort in diesem Bereich
klar im Vorteil gegeniiber Etai-
lern. Dafiir muss er sich zunachst
selbst eine gewisse Grundlage
schaffen. Dabei helfen ihm zahl-
reiche professionelle Anbieter, die
schon seit vielen Jahren im Han-

del mit gebrauchter IT titig sind
und meist sogar eigene Partner-
programme mit speziellen Kondi-
tionen und Unterstiitzungsange-
boten vorhalten. Zudem haben
selbst Distributoren und Koope-
rationen diese Themen inzwi-
schen fiir sich entdeckt und
konnen, entweder selbst oder
iber die Anbieter im Hinter-
grund, entsprechende Produkte
und Hilfestellung anbieten.

Hardware

Bei gebrauchter Hardware muss
der Fachhandel noch Aufkli-
rungsarbeit beim Kunden leisten,
der sich um die Qualitit ge-

brauchter PCs sogt. Hier muss
zundchst auf den grundsatzlichen
Unterschied zwischen Recommer-
ce und Refurbishment samt Re-
marketing hingewiesen werden.
Recommerce-Anbieter kaufen die
Gerite meist online von Privat-
nutzern zu Festpreisen an und
verkaufen sie nach einer meist
nur sehr oberflich-
lichen Sicht- und
Funktionspriifung
sowie Reinigung di-
rekt wieder weiter.
IThre Kunden sind
dementsprechend
vor allem wieder im
Privatsegment zu
finden.

Im Gegensatz
dazu fokussieren
sich die professionel-
len Refurbisher zum
GroRteil dediziert
auf das anspruchs-
volle B2B-Umfeld.
Dementsprechend
miissen sie deutlich
hoéhere Qualitits-
anforderungen und
Compliance-Vorga-
ben erfiillen und die
Gerite so aufarbei-
ten, dass sie nahe
am Auslieferungszu-
stand sind, oder mit
zusdtzlichen Aufriis-
tungen versehen so-
gar dariiber. Das be-
ginnt bereits beim
Sortiment, das aus-
schlieRlich aus hochwertigen
Business-Geriten besteht. Diese
werden zunichst komplett von
etwaigen Datenresten befreit,
ausgiebig getestet und dann ei-
nem aufwendigen Wiederaufbe-
reitungsprozesses zugefiihrt.
Hier werden sie unter anderem
innen wie auflen griindlich gerei-
nigt, eventuelle Defekte behoben
und oft noch zusitzlich durch
eine Aufriistung, etwa mit SSDs
und RAM, aufgewertet.

Bei Arbeitsplatz-PCs wird
zudem gleich die notwendi-
ge Software direkt aufgespielt,
sodass die Gerdte nach dem
Auspacken direkt einsatzbereit
sind.
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Dafiir konnen die Refurbisher
ihre Gerite dank der ausgiebigen
Uberarbeitung anschlieRend
auch mit einer Garantie verse-
hen, die meist sogar durch Leis-
tungen wie einen schnellen Aus-
tauschservice im seltenen Falle
eines Problems abgesichert wird.
Die preisliche Bewertung erfolgt
dann anhand zahlreicher Fakto-
ren wie Modell, Ausstattung, ver-
bleibender Akkuleistung, Abnut-
zung, Displayschiden und der
optischen Qualitit. Dieser auf-
wendige Prozess lohnt sich nur
bei hochwertigen Geriten, damit
diese anschlieRend dennoch
deutlich giinstiger sind, als ent-
sprechende Neuware.

»Fachhidndler berichten uns
immer wieder von Endkunden,
die auf der einen Seite Losungen
und Beratung wiinschen, gleich-
zeitig den Hédndler mit Preisen
aus der Google-Suche konfrontie-
ren. Ohne Zweifel ein nicht trag-
barer Vergleich und dennoch die
Realitit im Tagesgeschift. Mit
junger, wiederaufbereiteter IT
und Vorfithrgeriten koénnen
Handler mit ihrem Service punk-
ten und gleichzeitig ein, im Ver-
gleich, giinstiges Produkt anbie-
ten«, beschreibt Svent Bent, Ge-
schiftsfithrer der Unterneh-
mensgruppe CDS, ein typisches
Szenario. Sein Unternehmen ko-
operiert neben dem Fachhandel
zudem eng mit Herstellern und
bietet diesen unter anderem auch
Losungen zur Verwaltung von De-
mogeriten sowie diverse Services
rund um Remarketing, Reparatu-
ren und Logistik.

Gefragt sind topaktuelle
Gerite

Die Leistungsfihigkeit spielt bei
gebrauchter Hardware indes fiir
die meisten Kunden nur eine un-
tergeordnete Rolle. Schlieflich
sind die Zeiten lingst vorbei, in
denen ein neues Betriebssystem
oder andere Softwarelésungen
fast automatisch auch neue
Hardware erforderten. Heutzu-
tage sind die meisten Arbeits-
platz-PCs und auch anderen Ge-
riate so stark und gut ausgestat-

dem der mmda immer auf
dem | neuesten Stand in der

Transparenz ist
bei Used IT
oberstes Gebot

tet, dass sie selbst
nach mehreren Jah-
ren Lebenszeit fiir die
iiblichen Einsatzzwe-
cke im Biro eher
tiberdimensioniert
sind. Wichtiger ist
hier schon die Frage
nach modernen
Formfaktoren oder
Geritekategorien, die
sich beispielswei-
se auch fiir den mo-
bilen Arbeitseinsatz
eignen. Auch hier ist
das Angebot der Re-
furbisher mannigfal-
tig.

Unter anderem
dank der schnelleren
Abschreibungszyklen
schaffen selbst relativ
neue Formfaktoren
und Modelle schnell

den Einzug ins Seg-
ment der gebrauch-

ten Hardware. So sind
bei den Refurbishern
etwa auch topaktu-
elle Mini-PCs, Ultra-
books, Business-
Smartphones, Tablets und Hyb-
ridgerite vorritig und gefragt.
»Mini PCs haben wir bereits 2018
sehr erfolgreich vermarktet und
die Mengen, die wir erhalten, stei-
gen kontinuierlich. Curved Moni-
tore sind noch nicht in der grofen
Masse bei Riicknahmen vertre-
ten, sind aber eine typische Gerd-
teveranderung, auf die wir wie
in den letzten Jahren reagieren
und schon im Vorfeld eigene Ver-
packungslésungen entwickelne,
bestatigt Marco Kuhn, Prokurist
beim Refurbisher bb-net, der den
Fachhandel mit der eigenen Toch-
termarke tecXL versorgt. Auch
sein Unternehmen konnte auf-
grund der grofen Nachfrage
jungst neue Raumlichkeiten be-
ziehen.

Zudem kann der Fachhandel
seinen Kunden neben zuverlissi-
ger Qualitat zum Sparpreis auch
noch weitere Mehrwerte bieten,
Dazu gehoren je nach Anbieter
beispielsweise die Unterstiitzung
bei Rollouts und der individuellen
Konfiguration der Gerite-Setups,

Riickkdufe und Rollbacks samt
Datenléschung und Entsorgung.
bis hin zu kurzfristigen Mietlo-
sungen oder giinstige Hardware-
as-a-Service-Losungen auf Basis
gebrauchter Gerdte. Last but not
least schont der zweite Lebens-
zyklus in erheblichem Mafe die
Umwelt und verbessert so nach-
haltig den okologischen FuRab-
druck der Unternehmen, die ihn
nutzen. In der Summe dieser
Moglichkeiten wird das Konzept
gebrauchter Hardware sowohl fur
die Kunden als auch Reseller zu
einem echten Wettbewerbsvor-
teil.

Software

Ahnlich wie auch bei der Hard-
ware, lassen sich mit gebrauchter
Software erhebliche Einsparpo-
tenziale heben. Neben dem Preis-
vorteil gibt es fiir die Kunden auf
diesem Weg zudem Lizenzen zu
kaufen, die sonst nicht mehr ver-
fiigbar sind, beispielsweise weil
der Hersteller auf eine neuere
Version oder ein Abomodell um-
gestellt hat. Fiir Reseller kann es
sehr lohnenswert sein, diesen
stark wachsenden Bedarf der Kun-
den zu decken, ohne dabei eine
Kannibalisierung des Neuge-
schifts befiirchten zu miissen.
»lch sehe vielmehr die groRartige
Chance fiir unsere Reseller-Part-
ner, ihren Kunden mit gebrauch-
ter Software attraktive Angebote
bei gleichzeitig sehr guten Mar-
gen zu machen und wieder rich-
tig Geld zu verdienen«, betont
Boris Voge, Geschiftsfithrer des
Anbieters Preo und der Ge-
brauchtsoftwarebdrse li-x.

Sein Unternehmen konnte den
Umsatz 2018 erneut tiber 50 Pro-
zent steigern und auch in den
nichsten Jahren erwartet Voge
dhnliche Wachstumsraten: »Eine
Marktsittigung sehe ich nicht in
den ndchsten Jahren, vielmehr
kommen erste Kunden von Office
365 und den E-Plinen zuriick.«
Dieser Boom lockt jedoch auch
eine Menge schwarzer Schafe an.
Fast wochentlich tauchen neue
Anbieter auf, die in ihren Shops
oder auf Handelsplattformen au-
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Rerst fragwiirdige oder eindeutig
illegale Angebote lancieren. Die
Palette reicht hier von vergiins-
tigten Lizenzen, die eigentlich fiir
den Bildungsbereich oder Non-
profit-Organisationen gedacht
sind, {iber nicht aus Europa stam-
mende und mehrfach verkaufte
Volumenkeys bis hin zu Raub-
kopien.

Nicht immer sind diese Ange-
bote und die in ihnen schlum-
mernden Risiken sofort zu erken-
nen. So geben einige erst gar nicht
an, um welche Art von Lizenzen
es sich handelt und ob es sich da-

bei um Wiederverkiaufe handelt.
Manche der dubiosen Anbieter
erhohen inzwischen sogar ab-
sichtlich die Preise, um seridser
zu wirken.

Fallen Unternehmen auf sol-
che Maschen herein und handeln
sich dadurch Arger ein, schadet
das nicht nur ihnen selbst, son-
dern auch dem gesamten Markt

fiir gebrauchte Software und den
sauber arbeitenden Anbietern er-
heblich.

Risiken vermeiden

Dementsprechend liegt hier der
Beratungsbedarf der Kunden
auch an ganz anderer Stelle als
bei gebrauchter Hardware, Wih-
rend die grundsatzliche Frage
der RechtmiRigkeit des ge-
brauchten Softwarehandels in-
zwischen hinreichend durch
héchstrichterliche Urteile ge-
klart ist, steckt der Teufel oft im
Detail. Hier geht es
beispielsweise um
Fragen wie den ur-
spriinglichen Ver-
kaufsort und welche
Dokumente im Falle
eines Audits den le-
galen Transfer bestd-
tigen konnen. »Ge-
nau deshalb ist es so
wichtig, bei einem
Hindler zu kaufen,
der Verkaufsprozesse
transparent macht
und auch die Nut-
zungsrechte der Soft-
ware zur Verfiigung
stellt«, empfiehlt
Ronny Drexel, Leiter
Marketing und Kom-
munikation beim
Gebrauchtsoftware-
distributor MRM den
Resellern und ihren
Kunden.

Vorsicht ist auch
bei Blockchain-L6-
sungen geboten, die
in jlingster Zeit von
einigen Anbietern als
vermeintlich untriig-
liche Absicherung
angepriesen werden.
Denn letztendlich va-
lidieren diese nur die Ubertra-
gung, nicht aber automatisch
auch die Lizenz selbst. »Im Falle
eines Audits reicht ein Block-
chain-Hash nicht als Nachweis
der rechtmaRigen Lizenzierung.
Genau aus diesem Grund ist die
Offenlegung der Herkunft von
Softwarelizenzen so wichtige,
warnt deshalb Voge, der seinen
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Kunden selbst eine Blockchain
als zusatzliche Hilfestellung an-
bietet. »Auch bei dieser Hoch-
technologie gilt: Das was raus-
kommt ist nur so gut, wie das,
was man rein tute.

Chancen nutzen

Bei den Gesprichen mit Unter-
nehmenskunden zeigt sich mmer
wieder, dass sie sich iiber die Jah-
re oft im Gerdte- und Lizenz-
dschungel verirren und den Uber-
blick iiber ihre Bestinde verlie-
ren. Dadurch haben sie jedoch oft
entweder totes Kapital in ihren
Biichern liegen, oder aber sie ris-
kieren bei Audits Probleme wegen
einer falschen oder Unterlizenzie-
rung. Insofern konnen Angebote
aus dem Gebraucht-Bereich von
Resellern auch direkt als Tiiroff-
ner fiir weitergehende An- und
Verkdufe sowie Dienstleistungen
wie ein Asset-Management bei
den Kunden genutzt werden. So
werden die sowieso schon loh-
nenswerten Margen bei gebrauch-
ter IT, die meist im zweistelligen
Bereich und oft sogar iiber dem
Verkauf von Neuware liegen,
durch Upselling-Chancen noch
weiter aufgebessert.

Deshalb ist es eine Grundvor-
aussetzung, immer auch einen
Blick und ein offenes Ohr fiir die
individuellen Fragen, Bediirfnisse
und Anforderungen der Kunden
zu haben und sie kompetent zu
beraten. Mindestens ebenso wich-
tig ist fiir den langfristigen Erfolg
aber auch die Wahl eines zuver-
lassigen und professionell arbei-
tenden Anbieters, dessen Ware
man seinen Kunden bedenkenlos
an die Hand geben kann. ®

www.bb-net.de
www.cds-service.com
www.gsd.eu
www.li-x.com/de
www.mrm-distribution.de
wWww.preg-ag.com
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