Gebrauchtsoftware
hilft Unternehmen

Mit Gebrauchtsoftware lassen sich Kosten einsparen und zudem geféhrlichen
Abhéngigkeitsverhéltnissen zu US-Cloud-Anbietern vorbeugen.

ie Corona-Pandemie mit all

ihren Folgen stellt Unterneh-

men vor neue Herausforde-

rungen. Um Mitarbeitern die
Arbeit aus dem Home Office zu ermdgli-
chen und Geschiiftsprozesse auch unter
erschwerten Bedingungen sicher und rei-
bungslos aufrechtzuerhalten, investieren
Organisationen nun mehr denn je in Digi-
talisierungsprojekte. IT-Verantwortlichen
obliegt es dabei, die schwierige Gratwan-
derung zwischen notwendigen IT-Investi-
tionen einerseits und Kostendruck durch
wirtschaftliche Einbussen andererseits zu
meistern. Die Cloud erfreut sich daher
besonderer Beliebtheit, denn sie ver-
spricht (vermeintlich) maximale Flexibi-
litit und Skalierbarkeit bei minimalen
Kosten. Doch der Wechsel in die Cloud
bringt nicht nur Vorteile, sondern auch er-
hebliche Risiken mit sich und will auch
im Hinblick auf versteckte Kosten wohl
iiberlegt sein.

Die Tiicken der Cloud

Ein schneller Wechsel in die Cloud
scheint auf den ersten Blick ein Retter in
der Pandemie zu sein. Doch der Markt ist
stark von US-Software-Giganten domi-
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niert. Vergleichbare europiische Losun-
gen, die hier Schritt halten kénnen, gibt
es kaum. Daher gilt es, den Datenschutz
im Blick zu behalten — vor allem da der
EuGH das transatlantische Datenschutz-
abkommen «EU-US-PrivacyShield» be-
reits fiir unzureichend erklirt hat. Ob sen-
sible Unternehmensdaten in amerikani-
schen Clouds also sicher vor Zugriffen
Dritter sind, bleibt ungewiss.

Zudem verstiirkt der Gang in die Wolke
die Abhidngigkeit vom jeweiligen
US-Hersteller um ein Vielfaches («Lock-
In-Effekt»). Aus Mangel an Alternativen
muss der Kunde dann unter Umstiinden
siimtliche Vorgaben und Anderungen wie
Preiserhdhungen des Anbieters hinneh-
men. Dies zeigt sich exemplarisch in der
Anderung der Microsoft-Lizenzbestim-
mungen «fromSA» im vergangenen Jahr,
Die Regelung untersagt Kunden fortan,
withrend der Nutzung einer bestimmten
rabattierten Cloud-Version, ihre dadurch
nicht mehr benétigten Softwarelizenzen
weiterzuverkaufen — obwohl diese be-
reits in vollem Umfang bezahlt wurden!
Dies widerspricht nicht nur den Grund-
sitzen des Europidischen Gerichtshofs
(EuGH), sondern gibt auch einen Vorge-
schmack darauf, was in der Cloud droht:
Nichts weniger als die digitale Souveri-
nitit Europas steht hier auf dem Spiel!
Denn neben kostenintensiven Preisinde-
rungen konnten die amerikanischen Her-
steller europiischen Unternehmen von
heute auf morgen den Zugriff auf ihre
Dienste verweigern — und sie damit
handlungsunfihig machen, bis eine Al-
ternative gefunden ist.

Hinzu kommt ausserdem, dass Kunden
oft die Folgekosten bei der Migration in
die Cloud ausser Acht lassen. Wihrend
man fiir On-Premises-Lizenzen nur einma-

lig bezahlt, fallen in der Cloud fortlaufende
monatliche Gebiihren an. Ausserdem
kommt oft zusiitzlicher IT-Aufwand hinzu,
da sich Cloud Services immer weiterent-
wickeln. IT-Verantwortliche miissen dann
unter Umsténden kontinuierlich Anpassun-
gen vornehmen, um die nahtlose Zusam-
menarbeit mit anderen Systemen in der ei-
genen IT-Landschaft zu gewihrleisten.

Es gilt also, vor dem Wechsel in die
Cloud Kosten, Nutzen und mégliche
Nachteile abzuwigen und nicht {iberstiirzt
auf das zunidchst so schillernd erschei-
nende Angebot zuriickzugreifen. Mit ver-
giinstigten Umstiegs-Angeboten versucht
Microsoft, seine Kunden in die Cloud zu
locken — und das europarechtlich veran-
kerte Recht zum Software-Weiterverkauf
durch die besagten Anderungen beim An-
gebot «fromSA» auszuhebeln. Ge-
brauchtsoftware kann hier mogliche Risi-
ken minimieren beziehungsweise streuen
(Redundanz, Mixed-Landscape), breitere
Handlungsspielrdume wahren und zusitz-
liche Bedenkzeit erméglichen.

Mit Gebrauchtsoftware

das IT-Budget aufbessern
Dariiber hinaus lassen sich mit Ge-
brauchtsoftware auch Kosten reduzieren,
Bis zu 50 Prozent kénnen Behdrden und
Unternehmen einsparen, wenn sie aktu-
elle Standard-Software-Versionen nicht
direkt beim Hersteller, sondern auf dem
Gebrauchtmarkt erwerben. Noch gro-
ssere Einsparungen gegeniiber den Prei-
sen fiir die neueste Version sind beim Er-
werb von gebrauchten Vorgéingerversio-
nen drin. Daher ist es empfehlenswert, im
Unternehmen zunichst eine Bedarfsana-
lyse vorzunehmen und zu iiberpriifen,
welchen Funktionsumfang die Beleg-
schaft in ihrem Arbeitsalltag wirklich be-
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notigt — oftmals reicht etwa Office 2016
vollkommen aus. Das auf diese Weise
eingesparte Geld, ldsst sich dann in wich-
tige Digitalisierungsprojekte investieren.
So werden Kosten optimiert, ohne den
Fortschritt zu bremsen.

Eine weitere Moglichkeit das 1T-Bud-
get aufzubessern, ist, zu tiberpriifen, wel-
che Software-Lizenzen im eigenen Unter-
nehmen nicht mehr gebraucht werden. So
kommt es durch etwaige Restrukturierun-
gen, Unternehmenszukdufe oder durch
die Migration in die Cloud zu iiberschiis-
sigen On-Premise-Lizenzen, die sich zum
Weiterverkauf eignen. Dies polstert die
IT-Kasse nochmals erheblich auf.

In beiden Fiillen, ob bei An- oder Ver-
kauf von Gebrauchtsoftware, ist es emp-
fehlenswert, sich an einen erfahrenen und
etablierten Héndler zu wenden, der sich
mit den komplexen Lizenzbestimmungen
der Hersteller auskennt. Mit langjihrig
auf dem Markt titigen Anbietern kénnen
Unternehmen viel Zeit sparen und zu je-
der Zeit sicher sein, dass Transaktionen
rechtssicher abgewickelt werden.

Experten kennen siimtliche
rechtliche Aspekte

Fiir den Handel mit gebrauchten Soft-
warelizenzen gibt es klare, festgelegte
Rahmenbedingungen. Es bedarf beim
Weiterverkauf auch nicht der Zustim-
mung des Herstellers. Er muss weder in-
formiert, noch miteinbezogen werden.
Allerdings ist beim Zusammentragen der
Dokumente und der Priifung auf Rechts-
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missigkeit eine akribische Vorgehens-
weise, umfassendes Wissen und Exper-
tise sowie weitreichende Erfahrung ge-
fragt. Daher sollte erfahrener,
spezialisierter Hindler mit dieser Auf-
gabe betraut werden.

Dieser priift den Ursprung einer jeden
einzelnen Lizenz in der Lieferkette und
bewahrt alle Dokumente vorgangsbezo-
gen, manipulationssicher und insolvenz-
fest in hoch performanten, ISO-zertifi-
zierten ERP-Systemen sowie redundant
bei Wirtschaftspriifern auf. Zu jedem
Zeitpunkt garantiert der Hindler dem
Kiufer einen rechts- und lizenzkonfor-
men Erwerb und Gebrauch. So wird der
Kunde iiber alle massgeblichen Lizenzbe-
stimmungen informiert und ihm dadurch
eine rechtmissige Nutzung ermdglicht.
Dariiber hinaus ist die Rechtmissigkeit
der Verdusserung in Ubereinstimmung
mit den von der Rechtsprechung aufge-
stellten Voraussetzungen explizit und ver-
schuldensunabhiingig garantiert.

Folglich muss sich der Kunde selbst
nicht mehr um die Priifung von Vertrags-
werken kiimmern. Selbst fiir den un-
wahrscheinlichen Fall einer gerichtli-
chen Inanspruchnahme entlasten seridse
Hindler ihre Kunden durch eine Frei-
stellung gegeniiber Anspriichen des
Software-Herstellers, so dass kein wirt-
schaftliches Prozess-Risiko fiir den Er-
werber entsteht. Bei LizenzDirekt er-
folgt zudem noch eine Absicherung des
Kunden iiber eine Vermdgensschadens-
haftpflichtversicherung.
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SOFTWARE FOR YOUR BUSINESS

Digitalisierung mit Bedacht
vorantreiben

Auch wenn — oder gerade weil — die Not-
wendigkeit zur Digitalisierung heute gro-
sser denn je ist, miissen Entscheider um-
sichtig vorgehen. Wer vorschnell in die
Cloud migriert, riskiert unter Umsténden
die Sicherheit sensibler Daten, versteckte
Kosten und mit der Abhingigkeit zu
US-Cloud-Providern seine digitale Sou-
veriinitit. Es lohnt sich daher, bei Stan-
dardsoftware in Gebrauchtsoftware zu in-
vestieren. Diese ist auf dem Gebraucht-
markt vollkommen legal sowie um
einiges kostengiinstiger erhiltlich und re-
duziert das Risiko gefihrlicher Abhin-
gigkeiten erheblich. Wer bei An- als auch
Verkauf auf erfahrene Hindler vertraut,
kann sich ausserdem der Rechtssicherheit
seiner Transaktionen sicher sein. Auf
diese Weise konnen Unternehmen in der
Krise mehr Budget fiir wichtige Digitali-
sierungsprojekte freilegen und sich ein
Stiick Unabhiingigkeit bewahren.
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