Gebrauchter BMW statt neuer Fiat
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Starke Margen im

zweiten Lebenszyklus

Schon seit mehreren Jahren kennt der Markt fiir gebrauchte IT nur eine Richtung:
aufwdérts. Neben dem stetigen Wachstum, das vor allem im Hardwarebereich gegen
den Trend geht, zeichnet er sich durch gute Margen und neue Geschéftschancen aus.
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Das iiberzeugt immer mehr Reseller, in das Geschéft mit Secondhand-IT einzusteigen.

Lars Bube

Wer sich ein Auto kaufen will, fiir den ist
es meist selbstverstandlich, sich auch
nach gebrauchten Fahrzeugen umzuse-
hen. Aufgrund des Wertverfalls wird den
Kunden hier fiir deutlich weniger Geld
mehr geboten. In besonderem MaRe gilt
dies fiir relativ junge Gebrauchtwagen, die
in Ausstattung und Technik voll auf der
Hohe der Zeit sind und zumeist top gewar-
tet und gepflegt wurden.

Was bei der Deutschen liebstem Kind
also vollig selbstverstandlich ist, bleibt im
ITK-Bereich hingegen bislang die Ausnah-
me. Zwar wachst die Nachfrage stindig,
aber noch immer wird nur ein kleiner
Bruchteil der neu verkauften Gerdte und
Software nach ihrer Ausmusterung, die

im Business-Bereich recht festen Zyklen
folgt, einem zweiten Lebenszyklus zuge-
fithrt. Dabei sind die Vorteile hier ganz
dhnlich gelagert wie beim Automobil. Im
Gegensatz zu gebrauchten Fahrzeugen
sind die Abnutzungserscheinungen und
der Verschlei bei Hardware sogar nur
minimal und bei Software sogar — abgese-
hen vielleicht vom Auslaufen des Supports
— iitberhaupt nicht gegeben.

Dennoch sind weiterhin viele Unter-
nehmen skeptisch, sich gebrauchte IT zu
kaufen. Gleichzeitig haben sie oft keine
Ahnung, welchen Wert ihre tiberschiissi-
gen Assets noch haben. Wihrend kein
Unternehmen auf die Idee kommen wiir-
de, einen drei Jahre alten Geschiftswagen

einfach zu verschrotten, ist dies bei der
IT-Infrastruktur Alltag. Genau hier liegt
eine grofe Chance fiir den Fachhandel,
sich das enorme noch ungenutzte Poten-
zial in diesem schnell wachsenden Markt
zu erschliefen. Professionelle Partner, die
sich auf gebrauchte IT spezialisiert haben,
machen ihnen den Einstieg in dieses Ge-
schiftsfeld leicht.

Starke Hardware

Im Hardwarebereich wird die wachsende
Nachfrage nach gebrauchten Geriten vor
allem durch die heute erreichte hohe Leis-
tungsstdrke und Ausstattungsqualitit be-

feuert. Die Zeiten, in denen die Einfithrung
eines neuen leistungsstirkeren Betriebssys-
tems oder anderer Softwarelésungen auto-
matisch auch die Anschaffung stirkerer
Hardware erforderte, sind lingst vorbei.
Dieser grundlegende Wandel verindert
das Hardwaregeschaft nachhaltig und ist
einer der Griinde, warum der PC-Markt seit
Jahren mit stagnierenden Verkaufszahlen
zu kidmpfen hat. Wiahrend er im Neuge-
schift als Dimpfer ankommt, befeuert er
jedoch gleichzeitig den Markt fiir gebrauch-
te Hardware, in dem die Absatzzahlen seit
Jahren bestidndig im zweistelligen Bereich
steigen. »2017 haben wir erneut ein sehr
solides Wachstum verzeichnet und auch
2018 hat fiir uns direkt wieder sehr gut an-
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gefangene, bestétigt Ralf Schweitzer vom
seit iiber 25 Jahren aktiven Refurbisher GSD
gegeniiber CRN. Fiir dieses Jahr rechnen die
Refurbisher mit dem groRen Scheitelpunkt
der Austauschwelle im Zuge der Windows-
10-Einfithrung in deutschen Unternehmen.
Davon kann auch der Channel profitie-
ren. Denn fiir den Zugang zu den Business-
Kunden setzen beide groen Refurbisher
voll auf den Fachhandel, der mit eigenen
Produktlinien und Marken samt umfassen-
der Unterstiitzung im Rahmen entspre-
chender Partnerprogramme bedient wird.
»Der Reseller kann auf einen groRRen Lager-
bestand von rund 4.000 Artikeln zuriick-
greifen, die fertig verpackt sind und noch
am Bestelltag versendet werden kénneng,
beschreibt BB-Net-Vertriebsleiter Marco
Kuhn das unter der Marke »tecXL« laufende
Angebot fiir die iiber 500 Fachhandelspart-
ner. Neben PCs und Notebooks zdhlen zum
Angebot der Refurbisher auch Peripherie-
produkte wie Monitore und sogar Spezial-
gerite bis hin zu digitalen Infosdulen.

Neue Wege

Trotz der giinstigen Preise fiir die Kunden
bleibt in diesem Geschift noch eine weit
bessere Marge fiir den Handel {ibrig als im
hart umkidmpften Neugeschift. Erste
Hindler gehen deshalb sogar bereits dazu
iiber, ihr Geschiftsmodell gezielt auf ge-
brauchte Gerite auszurichten. So bietet
etwa Daniel Michel, Geschiftsfiihrer der
G3 Solution GmbH, in seinen vier lokalen
Niederlassungen inzwischen prominent die
gebrauchten Alternativen von tecXL an.
Fiir ihn sind die »Qualitit und Zuverlassig-
keit der deutlich hoherwertigen Business-
gerite« ein optimaler Weg, um der PC-
Krise etwas entgegenzusetzen und neue
Kunden zu gewinnen. Seither verzeichne
sein Geschift »weniger Ausfille, weniger
Garantiefille, weniger Arger und zufriede-
nere Kunden«. Auch wenn das Thema ge-
brauchte Hardware zuerst meist einen
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»Was die aufbereitete Ware
am deutlichsten von der
Neuware unterscheidet,
ist das Preisgefiige und

das damit verbundene
Margenpotenzial fiir den
Handler.«

Marco Kuhn,
Vertriebsleiter und Prokurist bei BB-Net

Dank ihrem aufwendigen Priifungs- und
Wiederaufbereitungsprozess, bei dem ne-
ben defekten auch abgenutzte Teile wie
Keyboards oder Touchpads ausgetauscht
werden, konnen die professionellen Auf-
bereiter auf ihre Ware sogar eine einjih-
rige Garantie geben. Zudem polieren sie
die Ware auch technisch auf und riisten
bei Rechnern beispielsweise SSDs oder
RAM nach. Wihrend GSD hier grundsitz-
lich auf ein Build-to-Order-Modell (BTO)
nach Kundenwunsch setzt, bietet BB-Net
gleich fertige Gerite an. So konnen Resel-
ler und ihre Kunden fiir jeden Bedarf den
richtigen Anbieter mit den passenden Pro-
dukten fiir ihre Anforderungen finden.
Als offizieller MAR-Partner von Microsoft
stellen sie zudem sicher, dass die vorins-
tallierte Software ordentlich lizenziert ist.
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»Mit dem An- und Verkauf
gebrauchter Hardware konnen
Systemhéuser nicht nur direkt

Geschéft machen, sondem

ihren Kunden auch helfen,

Budget freizuschaufeln, das
dann fiir andere wichtige
Projekte genutzt werden kann.«

Ralf Schweitzer, Geschdftsfiihrer der GSD

Business-PCs und —Notebooks verkauft. Da
inzwischen fast jeder Arbeitsplatz compu-
terisiert ist, ist davon auszugehen, dass
ein GroRteil davon vorhandene Altgerite
ersetzt, die ihren Abschreibungszeitrah-
men iiberschritten haben.

Eigentlich misste also alljahrlich eine
dhnlich hohe Anzahl an Geriten ausge-
mustert werden und kdme somit theore-
tisch fiir einen zweiten Lebensweg infra-
ge. Die Realitdt sieht jedoch ganz anders
aus. Nur ein winziger Bruchteil der Gera-
te wird einer Weiterverwendung zuge-
fihrt. Immer wieder stellen die Refurbis-
her fest, dass Firmen ihre Altgerite wie
noch vor zehn Jahren nach der Abschrei-
bung fiir wertlos halten und verschrotten,
obwohl es dafiir eine Nachfrage géibe. Das
fiihrt einerseits zu einer erheblichen Res-

Millionen wertvolle Altgerdte landen auf dem Schrottplatz

erhohten Beratungsaufwand bedeute, kon-
ne sein Team damit letztlich die meisten
Interessenten iiberzeugen und sie so als
dauerhafte Kundschaft gewinnen, erklart
Michel weiter.

Hier hilft es, dass die Vorteile von Ge-
brauchtkiufen fiir die Kunden auf der
Hand liegen. Sie bekommen hier gebrauch-
te aber fast neuwertige Business-Gerite zu
einem Preis, fiir den es neu allenfalls fiir
Endkunden gedachte Einstiegsgerdte gibt.
Dabei ist die Profi-Hardware wesentlich
besser ausgestattet, langlebiger und auch
Service-freundlicher. Und auch bei der Leis-
tung kann sich ein wenige Jahre alter
Profi-Prozessor noch locker mit den deut-
lich schwicheren CPUs der heutigen Ein-
steigerklasse messen. »Ein drei Jahre alter,
top gepflegter und vom Héandler tiberpriif-
ter Ser-BMW ist noch immer eine andere
Hausnummer als ein neuer Fiat 500«, zieht
Schweitzer den Vergleich zum Automobil-
bereich.

Mit der zunehmenden Nachfrage durch
Reseller und Kunden wird das Geschift
sogar fiir die Distribution interessant. Die
Angst einiger Handler, sich mit gebrauch-
ter Ware das Neugeschift kaputt zu ma-
chen, halt Christoph Runge, Geschiftsfiih-
rer der Api-Tochter COS Computer, dabei
fir unbegriindet: »Die aufbereiteten Gera-
te sprechen beim Endverbraucher eine
andere Klientel an, die preis-, aber auch
umweltbewusster einkauft. Fiir unsere
Héndler ist es also eine sinnvolle Sorti-
mentserweiterung statt Alternative.«

Flaschenhals Einkauf

Nach der iibereinstimmenden Erfahrung
der Refurbisher spielt neben dem Preis das
Argument der Nachhaltigkeit bei den Kun-
den eine immer grofere Rolle. Jahrlich
werden in Deutschland laut Analysten wie
IDC und Gartner mehr als vier Millionen

sourcenverschwendung und Belastung der
Umwelt. Laut einer Studie des Resource
Lab der Universitdt Augsburg werden al-
leine in Bayern jedes Jahr 33.000 Tonnen
funktionsfahige Gerate als Elektroschrott
entsorgt. Andererseits werfen die Firmen
damit bares Geld weg.

Hier liegt eine weitere groRRe Geschifts-
chance fiir die Refurbisher und ihre Part-
ner. Neben einer Vergiitung fiir den Rest-
wert iibernehmen sie auch Leistungen wie
den Abbau, die Abholung und nicht zu-
letzt das sichere Loschen der Daten. Da-
durch wird bei den Unternehmen Budget
fiir andere Anschaffungen und Projekte
frei, von dem die Partner zusitzlich zu
ihrer Provision profitieren kénnen.

Neue Modelle wie Workplace-as-a-Ser-
vice (WaaS) versprechen, dem Markt fiir
gebrauchte Hardware in den nichsten
Jahren weiteren Auftrieb zu verleihen. Die
Refurbisher kénnen tiiber feste Kontrakte
den Wareneingang sichern und mit ihren

»In den letzten Jahren
spielt aufbereitete Technik in
den Kopfen der Verbraucher eine
immer wichtigere Rolle.
Diese gestiegene Nachfrage
kommt iiber die Héndler auch
bei uns an.«

Christoph Runge, Geschdftsfiihrer der
Api-Tochter COS Computer

Partnern zugleich Restwerte garantieren,
die diese in ihr Preismodell einkalkulieren
kénnen. Zudem kommen vor allem aus
dem mobilen Arbeitsbereich neue Pro-
duktgruppen wie Smartphones, Ultra-
books und Hybridgerite wie Microsofts
Surface-Familie hinzu, die bei Unterneh-
men besonders gefragt sind. Aber auch der
klassische Desktop verkauft sich ge-
braucht nach wie vor hervorragend und
macht fast 50 Prozent des B2B-Geschifts
aus. Ein Grund dafiir diirfte der besonders
grofle Preisvorteil in dieser Geratekatego-
rie sein. »Bei Preisen von rund 250 Euro
fiir einen Desktop mit Monitor sind wir
preislich so unschlagbar giinstig, da kann
kein Anbieter neu mithalten«, erklart
GSD-Chef Schweitzer.

Softwaregeschdft brummt

Ahnlich positiv wie der Markt fiir wieder-
aufbereitete Hardware entwickelt sich
auch die Nachfrage nach gebrauchter Soft-
ware. Das Geschift brummt und lockt im-
mer neue Anbieter an, darunter gerade im
B2C-Geschift auch manch hochst zweifel-
haften Gliicksritter und dreisten Betriiger.
»Unterm Strich bleibt festzuhalten, dass
unseriése Anbieter mit Resellern ein
schnelles Geschift wittern. Ein Bedarf soll
schnell und preiswert befriedigt werden,
und wichtige rechtliche Voraussetzungen
bleiben bei solchen Deals auf der Strecke«,
warnt Boris Voge, Geschiftsfithrer von Li-x.
Fiir Handler und Kunden gilt es damit
umso mehr, sich einen verldsslichen An-
bieter zu suchen, was auch hier durch die
professionalisierten Strukturen verein-
facht wird. Seit Kurzem gibt es neben
speziellen Partnermodellen von Handlern
wie U-S-C und dem Handelsportal Li-x mit
der MRM Distribution nun sogar einen
reinen Distributor fiir Lizenzen im Zweit-
markt.



»Die Erspamis bei den Ein-
kaufspreisen fiir Reseller liegt
zwischen 50 und 80 Prozent
zum Neupreis, je nach Release
und Produkt. Diese Preise
beziehen sich wohlgemerkt auf
kommerzielle Versionen, die
sich in der EU erschopft haben,
keine Education- oder akade-
mischen Softwarelizenzen.«

Boris Vige, Geschiftsfiithrer Li-x

Immerhin ist das Geschéft duerst lukra-
tiv. Neben den deutlich giinstigeren Prei-
sen kann der Fachhandel-damit Kunden
ansprechen, die, wie etwa im Fall von
Adobe, nicht in die Cloud wechseln wol-
len oder Produkte nachlizenzieren wollen,
die es nicht mehr neu gibt. Hier sind die
gebrauchten Lizenzen deutlich giinstiger
als der Weg tiber ein Downgrade von der
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»Wenn Sie ein Auto kaufen,
miissen Sie auch anhand des
Kfz-Scheins und dem
Originalschliissel priifen, ob es
nicht etwa gestohlen ist, gerade
wenn es 70 Prozent billiger ist
als Vergleichsangebote.«

Peter Reiner,
Geschdftsfiihrer U-S-C

raum erfolgt ist, die zwingende Voraus-
setzung fiir einen legalen Weiterverkauf
ist. Wahrend der Anbieter und einige
Héndler dies bejahen, sehen das Fachan-
wilte wie Arndt Joachim Nagel von der
IT-Recht Kanzlei aus Miinchen und auch
der Hersteller Microsoft anders. Mit Bezug
auf die Urteile des EuGH und BGH argu-
mentieren sie, dass die Software dafiir

Sichere Lizenzierung nach Herstellervorgaben

aktuellen Version. Zudem liegt auch hier
im Einkauf eine oft noch unterschitzte
Geschiftschance. Denn genau wie bei der
Hardware landen noch immer viele Lizen-
zen auf dem Miill oder verschwinden in-
tern in der Versenkung, weil den Unter-
nehmen der Uberblick iiber ihre Assets
und das Bewusstsein fiir deren Restwert
fehlt. Deshalb sind die Partner gefragt zu
helfen, diesen'Schatz im Sinne aller Betei-
ligten zu bergen.

Anders als im Hardwaregeschift geht
es dabei jedoch nicht darum, die optische
und technologische Qualitit sicherzustel-
len, sondern vor allem um juristische Fra-
gestellungen. Und gerade hier trennt sich
fiir den Fachhandel und Business-Kunden
die Spreu vom Weizen. Ein gutes Beispiel
dafiir liefert der von der CRN jiingst auf-
gedeckte Fall von tiber 30.000 Office-Li-
zenzen, die in den deutschen Gebraucht-
markt gelangt sind. Sie stammen ur-
spriinglich von einem internationalen
Unternehmen, das sie iiberwiegend in Ka-
nada eingesetzt und dann auf seine briti-
sche Niederlassung iiberschrieben hatte.
Hier stellt sich schon die Frage, inwieweit
mit der laut Lizenzvertrag rechtmaRigen
Ubertragung auch gleichzeitig eine Er-
schopfung im européischen Wirtschafts-

schon urspriinglich hier in den Verkehr
hitte gebracht werden miissen.

Fiir Kunden, die solche Software einset-
zen, ergibt sich daraus das Risiko, bei der
Aktivierung oder einem Audit Probleme
zu bekommen und anschliefend einen
Rechtsstreit ausfechten zu miissen. Selbst
wenn Hindler immer wieder versichern,
ihren Kunden in so einem Fall beizuste-
hen, keine angenehme Aussicht. Immer-
hin ist bei professionellen Softwarekiufen
juristisch ein gutglaubiger Erwerb ausge-
schlossen, womit letztlich immer der Kiu-
fer selbst in der Nachweis-Pflicht ist.

Audit-Sicherheit

Ahnliches gilt fiir die immer wieder bewor-
bene Aussage, bisher habe noch kein Kunde
juristische Probleme nach einem Audit ge-
habt. Dabei gibt es durchaus entsprechende
Fille. Allerdings kaufen die Kunden dann
in der Praxis lieber neue Lizenzen, als sich
auf einen Rechtsstreit mit dem Hersteller
einzulassen, der zudem ihr Image ankrat-
zen konnte. »Der Hindler wiirde ja erst
dann Probleme bekommen, wenn Microsoft
einen Kunden wegen illegaler Software-
nutzung verklagt und den Prozess gewinnt.
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»Die Riickfiihrung nicht genutz-

ter, ausgedienter Lizenzen bringt

ausschlieflich Vorteile. Der
Ankauf nicht mehr benétigter
Software setzt auf Kundenseite
reinvestierbares Kapital frei,
das ihr Budget fiir Neubeschaf-
fungen und Modernisierung
aufstockt.«

Ronny Drexel, Leiter Marketing &
Kommunikation bei MRM Distribution

Aber: Der Kunde ldsst es ja nicht zum Pro-
zess kommen. Da beift er lieber in den
sauren Apfel und kauft die Lizenzen noch
einmal nachg, bestétigt Walter Lang, einer
der Geschiftsfithrer von U-S-C, das neben
gebrauchter Software auch neue und SAM-
Leistungen anbietet, diese Beobachtung.

Kommt es zu solchen Schwierigkeiten
bei einem Audit, muss der Nutzer die
RechtmiRigkeit nachweisen. Das kann er
allerdings nur dann sicher, wenn er iiber
die entsprechenden Dokumente verfiigt.
Hier findet sich die nachste Krux. Zwar
wurde gerichtlich (BGH, 1 ZR 129/08) be-
reits bestatigt, dass Hindler ihren Kunden
schon vor dem Verkauf ausreichende In-
formationen tiber die Lizenzen zur Verfii-
gung stellen miissen. Was dazu allerdings
genau gehort und ob sie ihm dann auch
alle Dokumente der Rechtekette iiberge-
ben miissen, ist nicht eindeutig geklirt.
Es obliegt somit den Unternehmen, ob sie
sich einen Hindler suchen, der ihnen die
gesamte Rechtekette offenlegt, oder ob sie
sich dabej auf Versprechen und Erklirun-
gen verlassen, dass alles ordnungsgemaf
sei. In der Branche fiihrt das regelmiRig
zu Streit und auch gegenseitigen Abmah-
nungen.

Eine Art Mittelweg geht der recht neue
Anbieter Vendosoft. Geschiftsfiihrer
Bjorn Orth, der dem deutschen Markt fiir
Gebrauchtsoftware ein Potenzial von bis
zu 400 Millionen Euro prognostiziert,
spricht sich zwar grundsatzlich fiir eine
moglichst weitgehende Offenlegung
schon beim Angebot aus, sieht dadurch
aber die Risiken fiir die Kunden nicht aus-
reichend gebannt und argumentiert:
»Dem Zweiterwerber fehlen in der Regel
das Fachwissen und die Méglichkeiten,
diesen komplexen Priifprozess durchzu-
fiihren.« Deshalb iibergibt er die Doku-

mente und ihre Priiffung dhnlich wie Her-
steller im Fall eines Audits einem Wirt-
schaftspriifer, der ihre RechtmiRigkeit
verifiziert und bei Bedarf direkt dem
Hersteller oder Gericht offenlegt.

Klare Vorgaben

Auch wenn die eingehende Priifung fir
Héndler, die nur gelegentlich gebrauchte
Lizenzen verkaufen, und ihre Kunden si-
cherlich eine Herausforderung sein kann,
gibt es jedoch einige klare Anhaltspunkte,
die auch von Herstellern wie Microsoft
genannt werden. Der wichtigste ist dabei
die rechtlich wie eine eidesstattliche Ver-
sicherung zu betrachtende originale Ver-
nichtungs- oder Léschungserklirung des
Erstbesitzers, samt der originalen Ver-
trags- und Lizenznummern, der Lizenzart
und einem Transferformular an den
Héndler. Diese Angaben lassen sich beim
urspriinglichen Besitzer sowie den Her-
stellern wie Microsoft leicht tiberpriifen.
Noch einfacher und sicherer wire das Ge-
schift fur alle Beteiligten, wenn die Her-
steller mehr Kooperationsbereitschaft
zeigen wiirden. Das konnte helfen, kriti-
sche und illegale Angebote wie die kana-
dischen Office-Pakete oder mehrfach ge-
handelte Volumenlizenzen schnell zu
identifizieren.

Schon seit Jahren gab es seitens des
Gebrauchtsoftwarehandels immer wieder
entsprechende VorstoRe. »Auf der deut-
schen Microsoft-Partnerkonferenz im Ok-
tober 2017 in Leipzig wurde die Idee all-
gemein begriift, den Zweitmarkt fiir
Software zu professionalisieren. Schlief-
lich litt in der Vergangenheit auch der Ruf
der Hersteller und ihrer Produkte unter
einem uniibersichtlichen Graumarkt mit
gefdlschter oder illegal weiterverkaufter
Software«, berichtet Ronny Drexel von
MRM. Leider hat das bisher jedoch nicht
zu konkreten Ergebnissen gefiihrt. »Die
MRM ldsst aktuell auf Basis der Block-
chain-Technologie ein System entwickeln,
um Lizenzen jeder Art sicher, nicht mani-
pulierbar und dezentral zu speicherng,
kiindigt Drexel gegeniiber CRN eine eige-
ne Losung dafiir an.

Transparenz

Fiir Handler, die sich das lukrative Geschaft
mit dem Ein- und Verkauf gebrauchter IT
erschliefen wollen, ist die Wahl des richti-
gen Partners damit der Schliisselfaktor. Sie
brauchen professionelle Lieferanten, die im
Hardwarebereich eine verldsslich hohe
Qualitit bieten und sich bei Software neben
den rechtlichen auch an die Vorgaben des
Herstellers halten und groftmogliche
Transparenz bieten. Auch die Handler
selbst sollten diese Vorgaben wiederum ge-
gentiber ihren Kunden beriicksichtigen.
Nur so kénnen Probleme weitestgehend
ausgeschlossen werden. Denn bei allem
Sparen gibt es fiir den Handel letztlich
nichts Wertvolleres als die gute und lang-
fristige Beziehung zu seinen zufriedenen
Kunden. &



