Szene Schweiz

5000 OEM-Versionen
von Windows XP Pro

gesucht

Know-how Vendosoft verkauft gebrauchte Software und sagt, dass solche On-Premises-
Losungen auch heute noch fur 90 Prozent der Unternehmen passen. Die grosse Herausforde-
rung fur den Handler ist es allerdings, gebrauchte Lizenzen zu finden.

Von Marcel Withrich

ktuell suchen wir gerade

5000 OEM-Versionen von

Windows XP Pro», sagt

Bjorn  Orth, Griinder und
Geschiftsfithrer von Vendosoft, einem
Spezialisten fiir Gebrauchtsoftware.
«Wir wissen, dass in Kellern von
Schweizer Unternehmen noch Tausende
solche Lizenzen liegeny, so Orth weiter.
«Doch wir kommen nicht an diese Li-
zenzen heran, weil viele Verantwortliche
schlicht nicht wissen, dass da bares Geld
herumsteht respektive dass sie unge-
nutzte Lizenzen auch wieder verkaufen
und zu Geld machen kdnnten.»

Verkauf simpel, Ankauf
schwierig

Vendosoft feiert in diesem Herbst sein
10-jdhriges Jubildum und ist seit einigen
Jahren auch in der Schweiz aktiv. Die
Anfange in der Schweiz machte Vendo-
soft weniger mit dem Verkauf von Ge-
brauchtsoftware, sondern mit dem An-
kauf — laut Bjorn Orth dem schwierige-
ren Aspekt des Geschifts. «Der Verkauf
von Gebrauchtsoftware ist relativ sim-
pel» so Orth. «Denn mit Microsoft-Li-
zenzen haben wir ein Produkt, das prak-
tisch jedes Unternehmen in Europa ein-
setzt und das bei uns 30, 40 oder 50
Prozent giinstiger ist. Das macht die Ver-
kaufsthematik einfach. Viel schwieriger
ist es, die Ware zu bekommen. Die
Schweiz hat sich dabei als nahrhafter
Boden erwiesen, weshalb wir uns von ei-
nigen Jahren entschieden haben, den
Schweizer Markt direkt zu bearbeiten.»

Das mangelnde Wissen der Lizenzbe-
sitzer, dass sie ihre Lizenzen zu Geld
machen konnten, macht es fiir Vendosoft
schwierig, an die Ware zu kommen.
«Um eine Vorstellung vom Potenzial zu
bekommen, muss man sich nur mal die
Microsoft-Umsétze  anschauen. Wir
sprechen von Milliarden, die in den letz-
ten Jahren gemacht wurden. Dagegen
steht ein Gebrauchtsoftware-Markt, der
vielleicht ein Volumen von 100 Millio-
nen hat — weil viele IT-Verantwortliche
sich gar nicht bewusst sind, dass ihre Li-
zenzen auch Kapital sind. IT-Verant-
wortliche wissen zwar, dass Software
teuer ist, aber das Bewusstsein dafiir,
dass Softwarelizenzen letztlich bares
Geld sind, und dass es einen Markt gibt,
der diese Lizenzen iibernehmen wiirde,
das fehlt.

Die 5000 XP-Pro-Lizenzen — um beim
gemachten Beispiel zu bleiben — suche
man nicht, weil es noch Kunden gibe,
welche Windows XP in Betrieb nehmen
wollen, fihrt der Vendosoft-Geschéfts-
filhrer aus. «Wir konnten die Lizenzen
allerdings als Update-Grundlage brau-
chen. Denn wenn man heute eine LT-
SC-Version von Windows kauft (Long
Term Servicing Channel), kauft man
sich im Wesentlichen lediglich ein
Upgrade. Lizenzrechtlich fehlt die Basis,
was aber viele Unternehmen nicht wis-
sen, weil sie in Vergangenheit vielleicht
lizenzrechtlich einmal falsch beraten
wurdeny, erklart Bjorn Orth. Und diese
Basis konnte auch eine dltere OEM-Ver-
sion sein, auf die man LTSC obendrauf

packt, um so eine Vollversion zu krie-
gen. «Wenn nun ein Unternehmen 5000
solcher OEM-Boxen im Keller stehen
hat, und wir bezahlen nur schon einen
Euro fiir eine solche alte Lizenz, dann
sind das 5000 Euro, die brachliegen und
einfach verdient sind.» Darum sein Auf-
ruf: «Wer das Gefiihl hat, niitzliche Li-
zenzen herumliegen zu haben, soll sich
bei uns melden, damit wir diese bewer-
ten. Und falls wir sie gebrauchen kon-
nen, iibernehmen wir sogar die Spedi-
tion und holen die Paletten ab, um mit
diesen ungebrauchten Lizenzen einem
anderen Kunden lizenzrechtlich auszu-
helfen.»

Spannend fiir Refinanzierung

Bjorn Orth stammt eigentlich aus der
Automobilbranche, wo er flir Aston
Martin und Porsche titig war. In dieser
Automobilbranche seien Jahres- bezie-
hungsweise Dienstwagen jeweils ein
grosser Hebel fiir Umsatz und Ertrag ge-
wesen. Dieses Modell habe er auf das
Thema Software respektive On-Premi-
ses-Lizenzen adaptieren wollen — einer-
seits dadurch, dass er Unternehmen
Softwarelizenzen abkaufen wollte, wel-
che diese nicht mehr brauchen, um sie
dann weiterzuverkaufen — ein einfaches
Handelsgeschéft also. Andererseits aber
auch mit dem Thema Refinanzierung,
denn: Vendosoft verkauft nicht nur ge-
brauchte Software, sondern ist als Cloud
Solution Provider (CSP) auch im Ge-
schdft mit Microsoft-Cloud-Lizenzen
und in der Lizenzberatung titig. Gerade

Nr. 10 | Oktober 2024  Swiss IT Magazine



Szene Schweiz

bei Cloud-Migrationsprojekten konne
man Kunden nicht selten ein Refinanzie-
rungsmodell bieten, indem man ihnen
die nicht mehr benétigten On-Premi-
ses-Lizenzen abkaufe. Damit wiirden
dann die ersten Monate oder das erste
Jahr Cloud refinanziert. «Es ist dhnlich
wie mit Gebrauchtwagen», so Bjorn
Orth. «kMan mdchte sich ein neues Auto
fir 50’000 Euro kaufen, gibt sein altes
Auto in Zahlung, kriegt dafiir 20°000
Euro und bezahlt fiir das neue Auto noch
30’000 Euro — um es etwas plakativ aus-
zudriicken.»

Es mache beziiglich Ankaufspreis ge-
brauchter Lizenzen allerdings keinen
Unterschied, ob das Unternehmen, das
die Lizenzen in Zahlung gibt, sein
Cloud-Projekt auch mit Vendosoft um-
setzt. «Wir bezahlen immer denselben
Preis fuir identische Software, denn der
Wert dieser Software ist auch identisch.»
Eine fixe Preisliste, was man fiir seine
gebrauchte Software bekommt, gibt es
nicht, denn die Ausgangslage sei immer
etwas anders. «Wir geben aber Richt-
werte heraus, was die Preise angeht, so
dass der Kunde ungefdahr weiss, was Sa-
che ist», sagt Orth. Und man richte sich
nach den Bediirfnissen der Kunden. So
gibe es Kunden, die moglichst viel fiir
ihre alte Software bekommen mdochten,
wihrend andere moglichst wenig fiir
ihre neuen Lizenzen bezahlen wollen.

On-Premises und gebraucht
passt
Ganz grundsitzlich konzentriert sich
Vendosoft aber ausschliesslich aufs Ge-
schéft mit Microsoft-Lizenzen — sei es
gebraucht oder in der Cloud. «In den An-
fangsjahren haben wir auch mit Ado-
be-Lizenzen Geschéfte gemacht.» Aller-
dings habe Adobe sein Geschift bereits
2012 in einem harten Schnitt auf die
Cloud umgestellt —und nach einiger Zeit
habe man die alten On-Premises-Lizen-
zen nicht mehr guten Gewissens verkau-
fen konnen. «Irgendwann geniigte eine
Creative-Suite-6-Version schlicht den
Anforderungen nicht mehr, sowohl
funktional als auch was die Kompatibili-
tat angeht. Selbst wenn wir noch Lizen-
zen hatten, mussten wir den Kunden ans
Herz legen, in die Cloud zu wechseln.»
Bjorn Orth ist sich selbstredend be-
wusst, dass sich auch Microsoft auf die-
sem Weg befindet, dass auch Microsoft
moglichst alle Kunden in der Cloud se-

Swiss IT Magazing  Nr. 10 | Oktober 2024

Bjorn Orth, Griinder und Geschaftsfiihrer, Vendosoft: «Viele Verantwortliche wissen schlicht nicht, dass sie
ungenutzte Lizenzen auch wieder verkaufen und zu Geld machen kénnten.

hen mdchte, schliesslich sei der Ertrag
fiir den Hersteller deutlich hoher und das
Unternechmen habe die volle Kontrolle
iiber den Kunden. «Allerdings gab es
diese Tendenzen bereits vor zehn Jahren,
und trotzdem spielt On-Premises bei
Microsoft-Software nach wie vor eine
grosse Rolle. Das wird auch die kom-
menden Jahre so bleiben, denn Micro-
soft kann seine Kunden nicht in die
Cloud zwingen, so wie Adobe das
konntey, weiss Bjorn Orth. Die Griinde
dafiir seien vielféltig. So seien mittel-
standische europdische Unternehmen
nicht bereit, in aller Konsequenz in die
Cloud zu wechseln. Das wisse Microsoft
und das sei auch der Grund, warum auch
Office 2024 oder Windows Server 2025
wieder als Kaufversionen verdffentlicht
wurden. «Kommt hinzu, dass wir auch
heute noch Kunden haben, die Office
2016 oder Windows Server 2012 kaufen,
etwa aus Griinden der Kompatibilitit.
Oder dass Kunden Vorgaben beziiglich
Datenhaltung erfiillen miissen und nicht

in die Cloud gehen diirfen. Das gilt ge-
rade auch fiir die Schweiz.»

Aus diesem Grund habe man die Ent-
wicklung von Gebrauchtsoftware im
Auge, gehe aber nicht davon aus, dass
das Geschift in naher Zukunft wegbre-
chen wird. Gleichzeitig baue man mit
Blick auf diese Zukunft das Geschéft mit
Beratung und Cloud-Lizenzen aus, das
sich im Wachstum befinde. «Ich blicke
optimistisch auf die kommenden Jahre,
denn wir konnen auch  Micro-
soft-Cloud-Produkte verkaufen, und das
Volumen wichst. Doch wir miissen im
Gegensatz zu anderen Resellern keine
Cloud-Produkte verkaufen. Wir kénnen
unseren Kunden tatsdchlich aufzeigen,
wo ein Cloud-Produkt Sinn macht und
wo sie mit einem gebrauchten On-Premi-
ses-Produkte besser fahren. Und Fakt ist,
dass Gebrauchtsoftware On-Premises bei
90 Prozent der Kunden auch heute noch
in vielen Bereichen die passende, die
richtige und letztlich vor allem die kos-
tengiinstigere Losung ist.» m



