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Gebrauchte Software entlastet IT-Budgets

Die Mittelverwendung für Informati-
onstechnologie ist in Unternehmen 
alles andere als optimal organisiert. 

Allein bei deutschen Unternehmen liegen 
Marktstudien zufolge rund 6,1 Milliarden 
Euro in Form von ungenutzten Software-
Lizenzen brach. Diese Lizenzen stellen ei-
nen Anlagewert (Asset) dar, der in der Regel 
bereits abgeschrieben wurde. Eine Auflö-
sung dieser Reserven führt direkt zu finan-
ziellen Rückflüssen. Ermöglicht werden 
diese Rückflüsse durch Software Remarke-
ting und Lizenzoptimierung. Unternehmen 
erhalten durch diese strategischen Instru-
mente die Möglichkeit, ihre IT-Kosten deut-
lich zu senken und die Softwarekosten im 
Idealfall sogar zu halbieren.

Einer der marktführenden Experten für 
Software Remarketing und den Handel mit 
Gebrauchtsoftware, die preo Software AG, 
wird konkret: Bereits ein mittelständisches 
Unternehmen kann rund 350.000 Euro ein-
sparen. Pro PC-Arbeitsplatz sind 700 Euro 
realistisch. So reduziert eine Standardisie-

rung der Software-Infrastruktur über den 
Ansatz gebrauchte Software die Kosten um 
30 bis 50 Prozent. 

Die Zweit- beziehungsweise Wiederverwen-
dung von Lizenzen trägt entscheidend zu 
einer effektiven Verwendung von Software 
bei. Durch einen so verlängerten Produktle-
benszyklus, beziehungsweise durch eine 
solche strategische Verwertung von nicht 
benötigten Lizenzen (Exit Management), 
lassen sich zum einen die Gesamtkosten 
(Total Cost of Ownership) einer Software 
nachhaltig reduzieren. Zum anderen ent-
steht zum Ende der Nutzungszeit im Unter-
nehmen ein monetärer Rückfluss. Dieser 
Prozess wird als Software Remarketing be-
schrieben. 

Organisatorisch gesehen findet beim Soft-
ware-Remarketing-Prozess eine Umschich-
tung immaterieller Vermögenswerte in li-
quide Mittel statt. Da Software keinerlei 
Abnutzung unterliegt, sich nicht ver-
schleißt oder verbraucht, kann der Handel

nach einfachen, stan-
dardisierten Pro-

zessen erfolgen. 
Eine individu-
elle Begutach-
tung einzelner 
Produkte wie 

Baumaschinen 
oder Hardware ist 

durch die Kon-
gruenz der 
Sof tware -
L i zenzen 
nicht nötig.

Vergleichbare Vorteile ergeben sich auch 
bei der Beschaffung von gebrauchten Li-
zenzen. Die Deckung der Bedarfe erfolgt 
über definierte und anerkannte Ansätze.

Analyse und Beschaffung über etablierte 
Modelle 
Eine gezielte Analyse des Lizenzierungs-
standes zeigt, welche Produkte benötigt 
werden. Nach dieser Analyse ist zu ent-
scheiden, wo Bedarfe günstig durch ge-
brauchte Software befriedigt werden kön-
nen. Auch die Art der Lizenzierungsform 
und die Thematisierung des Verkaufs von 
nicht benötigten Lizenzen (Lizenzüberhän-
ge) gehören zu diesem Prozess. Bei der Wei-
terveräußerung – respektive bei der Be-
schaffung – von Gebrauchtsoftware stellen 
der Verkäufer, der Käufer und der Händler 
die ordnungsgemäße Übertragung und den 
erlaubten Einsatz der Software-Lizenzen si-
cher. Abgerundet wird dieses Parteienver-
hältnis durch die Softwarehersteller. Bei 
diesem Vorgehen profitieren die Anwender 
von den günstigen Konditionen beim Er-
werb gebrauchter Software-Lizenzen sowie 
der Methodenkompetenz des Händlers 
beim Kauf- und Verkaufsprozess.

Sie erhalten alle Lizenzen in einem ein-
wandfreien und vollständigen Zustand mit 
Nachweis über ihre Herkunft. Ein Weiter-
veräußern der erworbenen Lizenzen zu ei-
nem späteren Zeitpunkt ist dadurch mög-
lich.

Fazit
Das Bereitstellen von IT-Kapazitäten zählt 
zu den erfolgskritischen Faktoren eines 
Unternehmens. Gerade in einer strategi-
schen Herangehensweise an das Thema 
Software-Lizenzmanagement liegt ein 
enormes Potenzial zur Optimierung der 
Kostenstrukturen. Durch den Einsatz von 
gebrauchter Software werden hohe Einspa-
rungen erzielt. 

IT-Verantwortliche, die den Wert der eige-
nen Software durch den Weiterverkauf ih-
rer gebrauchten Lizenzen verlängern und 
kostengünstig gebrauchte Software einkau-
fen, bleiben auch in wirtschaftlich schwie-
rigem Gewässer manövrierfähig. {

{Ein gutes Geschäft
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6 Punkte für ein funktionierendes Lizenzmanagement

1. Bestimmen Sie einen 
Kompetenz- und 
Verantwortungsträger.

Ein zentraler Verantwortungsträger im 
Bereich des Lizenzmanagements hat die 
Aufgabe, Prozesse und Aktivitäten ein-
zelner Fachabteilungen zu orchestrie-
ren. Gleichzeitig ist er Ansprechpartner 
für alle Fragen hinsichtlich Software 
und Softwarebeschaffung. Er prüft per-
manent neue Konzepte und integriert 
diese laufend in bestehende Prozesse.

2.Definieren Sie Prozesse und 
machen Sie Vorgaben zu einer 
regelmäßigen Überprüfung.

Standardisierte Prozesse und dezidierte 
Vorgaben im Lizenzmanagement redu-
zieren nachhaltig Fehlerquellen und die 
Komplexität. Parallel dazu werden Ver-
waltungskosten genauso reduziert wie 
Projektlaufzeiten. 

3.Führen Sie ein regelmäßiges 
Reporting ein.

Etablieren Sie ein Reporting über die Li-
zenzsituation im Unternehmen. Adressa-
ten sind das IT-Management, kaufmänni-
sche Fachabteilungen und in kleinen und 
mittelständischen Unternehmen die Unter-
nehmensführung. Ein Reporting beinhal-
tet eine Aufstellung der vorhandenen Li-
zenzen, ihren aktuellen Status im 
Produktlebenszyklus sowie mögliche Be-
schaffungs- und Verwertungsoptionen.

4. Organisieren Sie Ihr Lizenzma-
nagement in Dienstleistungen 
(Services).

Ziel ist es, alle Abteilungen im Unterneh-
men effizient und effektiv mit Software zu 
versorgen. Somit ist das Lizenzmanage-
ment Teil eines Services, welchen Sie Ihren 
internen Kunden (Kollegen!) anbieten.

5. Lizenzmanagement ist
ein unternehmensweites 
Unterfangen.

Beziehen Sie neben der IT-Abteilung 
auch kaufmännische Bereiche mit ein. 
Stellen Sie zu jeder Zeit die Kollaboration 
der einzelnen Leistungsbereiche sicher 
und sorgen Sie dafür, dass alle relevan-
ten Daten konsolidiert und strukturiert 
vorliegen.

6. Stellen Sie einen Zusammen-
hang zwischen Unternehmens-
strategie und IT-Strukturen her. 

Auswirkungen von neuen oder veränder-
ten Unternehmenszielen sollten bereits 
in einer frühen Phase mit den IT-Struk-
turen verglichen werden. Stellen Sie 
rechtzeitig durch eine Kombination von 
Asset Management und Software Remar-
keting die Weichen für eine optimierte 
Lizenzversorgung.
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{Plötzlich gibt es ein lebhaftes 

Interesse an gebrauchter 

Software. Warum?

W issensstand um und Verständnis 
für das Thema sind in den Unter-
nehmen mehr und mehr gewach-

sen. Viele IT-Entscheider agieren heute als 
selbstbewusste Kunden – sie wissen um den 
Wert von gebrauchter Software. Software 
Remarketing bietet zwei wirtschaftlich in-
teressante Vorteile. Zum einen können 
nicht genutzte Lizenzen von Unternehmen 
schnell in liquide Mittel umgewandelt wer-
den. Und zum anderen locken beim Kauf 
von gebrauchter Software Preisvorteile von 
bis zu 50 Prozent gegenüber Neuware. 

In Zeiten, in denen das Thema Kostenein-
sparung in Unternehmen zunehmend an 
Bedeutung gewinnt, zwei überzeugende 
Argumente.

:: Welche Lizenzen können eigentlich ver-
kauft werden?
Boris Vöge: Das lässt sich nicht allgemein-
gültig beantworten. Zu prüfen sind jeweils 
die einzelnen Lizenz- und Kaufbedingun-
gen. Grundsätzlich gilt jedoch, wenn Unter-
nehmen ein zeitlich uneingeschränktes 
Nutzungsrecht an einer Software-Lizenz er-
worben haben, dürfen Unternehmen dieses 
an einen Dritten wieder verkaufen. Übri-
gens können sowohl aktuelle als auch älte-
re Versionen verkauft werden. Das Angebot 
an gebrauchten aktuellen Versionen ist je-
doch geringer als das älterer Versionen.

:: Wie sieht die aktuelle Rechtsprechung 
zu dem Thema aus?
Boris Vöge: Bei der Weiterveräußerung von 
Gebrauchtsoftware müssen der Verkäufer, 
der Käufer und der Händler die ordnungsge-
mäße Übertragung und den erlaubten Ein-
satz der Software-Lizenzen sicherstellen. 

Im Grunde also ganz einfach: Basis für die 
Übertragungen bilden jeweils die bestehen-
den Lizenzverträge mit den Software-Her-
stellern. Wird zusätzlich der Hersteller in 
den Übertragungsprozess eingebunden, 
steht An- und Verkauf nichts im Wege.

Der Sprecher des Vorstandes:
Vor seinem Eintritt bei der preo Software AG 
2005 hatte Boris Vöge in verschiedenen Soft-
ware-Unternehmen Geschäftsführungspositi-
onen inne. Hierzu gehörten Marketic SA, 
Frankreich, und eudaptics software GmbH, 
Österreich. Boris Vöge hat an der Universität 
Hamburg Betriebswirtschaftslehre studiert und 
arbeitete nach dem Studium für unterschiedli-
che Managementberatungen.

Die rechtliche Zulässigkeit der Weiterver-
äußerung gebrauchter Software-Lizenzen 
ohne Einverständnis des Herstellers ist al-
lerdings geprägt von widersprüchlichen ge-
richtlichen Entscheidungen. Eine bindende 
Vorhersage dahingehend, wie Gerichte zu-
künftig vergleichbare Fälle bewerten wer-
den, ist derzeit nicht möglich.

:: Welche Probleme gibt es für Unterneh-
men bei unsachgemäßer Lizenzübertra-
gung?
Boris Vöge: Sind die Lizenzen nicht ein-
wandfrei übertragen, so begehen Unter-
nehmen eine Urheberrechtsverletzung. 

Bestenfalls müssen diese Unternehmen 
nachlizensieren, schlimmstenfalls werden 
sie schadenersatzpflichtig gemacht.

:: Wie stehen Sie zu Notartestaten, um 
Rechtssicherheit beim Lizenztransfer zu 
gewährleisten?
Boris Vöge: Aus unserer Sicht können Notar-
testate keine Grundlage für einen sicheren 
Übertragungsprozess bilden. Im Zweifels-
fall müssen die Nutzer der Software bewei-
sen, dass sie eine rechtmäßige Lizenz besit-
zen. Die Testate sorgen für unnötige 
Intransparenz und unterbrechen die Wert-
schöpfungskette, wenn der Käufer beim 
nächsten Weiterverkauf der Software 

Basis für die Über-
tragungen bilden 
jeweils die bestehen-
den Lizenzverträge 
mit den Software-
Herstellern. Wird 
zusätzlich der Her-
steller in den Über-
tragungsprozess 
eingebunden, steht 
An- und Verkauf 
nichts im Wege. 

f
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Lizenzübertragung sein. Zusätzlich sollen 
die erworbenen Lizenzbestände im Rah-
men des Vertrags- und Lizenzmanagements 
umfänglich dokumentiert und möglichst 
dem unternehmensweiten Lizenzmanage-
ment zugeführt werden.

:: Wie arbeitet preo?
Boris Vöge: Wir treten als Händler zwischen 
Käufer und Verkäufer auf, das heißt wir er-
werben Lizenzen und verkaufen diese wie-
der an zukünftige Nutzer. 

Die preo Software AG bildet die Schnittstel-
le zwischen Verkäufer beziehungsweise 
Käufer und Software-Hersteller (siehe Gra-
fik). Dieses Vorgehen hat sich als „Best 
Practice“ herauskristallisiert, da wir als 
Händler über die für die Kommunikation 
mit den Software-Herstellern notwendige 
Expertise verfügen. Auf diese Weise wird 
der ordnungsgemäße Ablauf des Lizenz-
übergangs sichergestellt. Wir informieren 
den Software-Hersteller über den Lizenz-
übergang und pflegen eine offene Kommu-
nikation.

:: Wie sieht Ihr Kundenportfolio aus?
Boris Vöge: Unsere Kunden kommen aus 
sämtlichen Branchen, es sind sowohl Groß-
unternehmen als auch mittelständische 

auf einen Händler wie uns stößt, der diese 
Testate nicht anerkennt. Warum also einen 
Umweg nehmen, wenn zum Beispiel Her-
steller wie Microsoft, laut eigenen Anga-
ben, in 99 Prozent der Fälle den Übertra-
gungen zustimmen? Microsoft behält sich 
lediglich bei bekannten Software-Piraten 
das Recht vor, eine Lizenzübertragung zu 
verweigern.

:: Wie können Unternehmen also rechtssi-
cher an- und verkaufen?
Boris Vöge: Bei der Weiterveräußerung von 
Software-Lizenzen über Händler von Ge-
brauchtsoftware sollten grundsätzlich drei 
Parteien beteiligt sein, die für den ord-
nungsgemäßen Lizenzübertrag verant-
wortlich sind: der Verkäufer, der Händler 
sowie der Käufer. Abgerundet wird dieses 
Parteienverhältnis durch die Software-Her-
steller. Der Verkäufer der Lizenzen muss 
die Herkunft der zu übertragenden Lizen-
zen lückenlos nachweisen können. Als 
Nachweis dienen hierfür exemplarisch Ver-
tragsdaten, Rechnungsnachweise, Lizenz-
scheine und bei Einzellizenzen Datenträ-
ger. Der Käufer ist für die Vollständigkeit 
der übergebenen Lizenznachweise verant-
wortlich. Eine Bescheinigung des Verkäu-
fers über die Rechtmäßigkeit der überlasse-
nen Lizenzen soll immer Bestandteil der 

Firmen, öffentliche Institutionen und Be-
hörden. Wer einmal gekauft hat, kommt 
schnell auf die Idee, das eigene Lizenzma-
nagement zu überprüfen und refinanziert 
so mit uns gemeinsam zukünftige Soft-
wareprojekte. Unsere Kunden kommen re-
gelmäßig zufrieden wieder. {

Das Unternehmen

Die preo Software AG mit Sitz in Ham-
burg ist einer der führenden Anbieter 
für die Zweitvermarktung von Soft-
ware-Lizenzen (Software Remarke-
ting). Das Unternehmen wurde 2005 
gegründet. ISO-Zertifizierung und 
Einbeziehung der Software-Hersteller 
machen preo-Übertragungsprozesse 
zu den derzeit transparentesten am 
Markt für gebrauchte Software. Zum 
Kundenportfolio gehören internatio-
nale Konzerne, Unternehmen des Mit-
telstandes sowie der öffentliche Sek-
tor und Kommunen. 
www.preo-ag.com 

Sichere und transparente Übertragung gebrauchter Software-Lizenzen
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Mit einem „Best-Price Concept“ beteiligt 
die ergoTrade AG ihre Kunden am Erlös

Wenn Autos im Zweitmarkt ver-
kauft werden, ist dies für jeder-
mann ein ganz bekanntes und 

über Jahrzehnte hinweg bewährtes Fak-
tum. Mit dem Internet entstanden in allen 
Bereichen Plattformen, um Ware aus erster 
Hand weiterzuveräußern. 

Diese Tatsache macht sich auch die ergo-
Trade AG zunutze und hat ein Unterneh-
menskonzept entwickelt, das vom Kauf 
und Verkauf von „Used IT“ bis hin zu inte-
grierten Rollout- und Rollback-Dienstleis-
tungen reicht. 

„Wir unterstützen Unternehmen bei der 
Ausmusterung der alten EDV-Hardware 
und übernehmen sämtliche Dienstleistun-
gen wie zum Beispiel Abbau, Logistik, pro-
fessionelle Datenlöschung mit Zertifikat, 
Vermarktung in Kommission sowie die Or-
ganisation von Mitarbeiterverkäufen oder, 
wenn nötig, wickeln wir die fachgerechte 
Entsorgung ab“, wie Maximilian Winter, 
Vorstand der ergoTrade AG, die wesentli-
chen Leistungen in Kürze beschreibt. 

Vielen Unternehmen ist es nicht bekannt, 
dass die „alten Computer“ sich noch aus-
zahlen. Der Wert dieser Geräte ist für Laien 
nicht so einfach zu bestimmen. In der Au-
tomobilbranche hat sich die „Schwacke-Lis-
te“ als Standard zur Bemessung des Wertes 
durchgesetzt. Vergleichbar dazu hat die er-
goTrade AG den im Markt anerkannten 
„BFL IT Index“ (www.bfl-it-index.de) als 
Preisindikator definiert und mit einem im 
Hause entwickelten Abrechnungsmodell 
kombiniert. Daraus entstand das „Best-Pri-
ce Concept“. 

Das „Best-Price Concept“ basiert auf dem 
Erlösteilungsprinzip. Das heißt, der Kunde, 
der gebrauchte IT-Hardware auswechseln 
möchte, wird mit einem Anteil an dem von 
der ergoTrade AG tatsächlich erzielten Er-
lös beteiligt. „Somit entfallen Risikoab-
schläge und lästige Nachverhandlungen bei 

technischen und/oder optischen 
Mängeln der Geräte“, erklärt Maxi-
milian Winter. Dem Kunden wer-
den regelmäßig die erzielten Er-
löse mitgeteilt, welche als 
Abrechnungsgrundlage dienen. 
Durch dieses transparente Ab-
rechnungsmodell wird si-
chergestellt, dass der Kunde 
den „fair market value“ 
für seine Altgeräte 
bekommt – 

u n ab -
hängig davon, 
wie sich der IT-
Markt entwickelt.

Während des Verkaufsprozesses 
können die Anforderungen und die Ver-
kaufsstrategie zwischen den beiden Ver-
tragspartnern abgeglichen und angepasst 
werden. Dies betrifft zum Beispiel Ver-
kaufsregionen, Kundengruppen, Verkaufs-
zeitraum oder Ähnliches. Der Kunde profi-
tiert bei diesem Abrechnungsmodell neben 
den fundierten Marktkenntnissen auch 
von der ausgereiften und breit aufgestell-
ten Vertriebsstruktur des Unternehmens, 
das in der Nähe des Münchner Flughafens 
beheimatet ist.

Die ergoTrade AG vermarktet die für den 
Wiedereinsatz vorbereiteten und zum Ver-
kauf geeigneten Geräte nach dem „Best-Pri-
ce Concept“. Demnach werden keine „ge-
mischten Lots“ an Broker weitergereicht, 
sondern über die spezialisierten Vertriebs-
abteilungen die Geräte in die jeweils am 
besten geeigneten Kanäle und Märkte ver-
kauft. Zum Beispiel werden Geräte, die jün-
ger als drei Jahre sind, überwiegend in 
Deutschland über Endkundenvertrieb und 
Online-Marktportale abgewickelt, während 

drei bis 
vier Jahre 

alte Geräte 
überwiegend 

in Ladengeschäfte 
und an Händler in 

Deutschland und dem 
EU-Ausland gehen. Geräte, 

die älter als fünf Jahre sind, 
werden in Containern nach Af-

rika und in den Nahen Osten exportiert.

Fazit: Durch den neu definierten IT-Stan-
dardindex können sich die Kunden vor Pro-
jektbeginn über die Marktpreise informie-
ren und mit dem „Best-Price Concept“ von 
der ergoTrade AG den bestmöglichen Re-
marketing-Preis für gebrauchte Hardware 
erhalten. {

{So funktioniert 
Hardware Remarketing

Wir beteiligen unsere 
Kunden transparent 
am Erlös.
Maximilian Winter, Vorstand ergoTrade
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{Berliner Volksbank spart mit 
gebrauchten Software-Lizenzen
Die Berliner Volksbank realisierte für 
ihre Mitarbeiter den Kauf von 2.800 ge-
brauchten Microsoft Office XP Lizenzen. 
Die Zweitvermarktung von gebrauchten 
Lizenzen ermöglichte eine Kostenerspar-
nis von 750.000 Euro.

Wie gelingt es Firmen, eine Brücke 
zu schlagen zwischen Budgetvor-
gaben und der optimalen Versor-

gung mit Software, die alle Anforderungen 
an die Geschäftsprozesse erfüllt? Bei der 
Einführung einer zentralen Softwarever-
teilung für die Berliner Volksbank konnten 
hohe Kostenersparnisse erzielt werden. Ba-
sis war der Erwerb verschiedener Microsoft- 
Volumenverträge, darunter auch ein Enter-
prise Agreement mit Microsoft Office XP 
Lizenzen.

„Als bekannt wurde, dass unsere Bank 
2.800 Volumenlizenzen ankaufen will, er-
hielten wir diverse Angebote von Software-
Händlern. Darunter erstmals auch welche 
von so genannten Zweitvermarktern“, er-

tragung der Lizenzen direkt von Microsoft 
voraussetzte. Außerdem überzeugte die be-
achtliche Kosteneinsparung. „Schließlich 
ging es hier um 750.000 Euro Einsparpo-
tenzial. Wenn wir noch einmal vor der 
Entscheidung stünden gebrauchte Soft-
ware zu kaufen, würden wir es wieder 
tun“, bekräftigt der IT-Leiter. „Wir berück-
sichtigen die gültigen Lizenzbestimmun-
gen der Hersteller. Unsere Übertragungen 
bestehen jedes Software-Audit sowie jede 
andere Prüfung“, so ein Sprecher der preo 
Software AG. Durch den Erwerb von ge-
brauchter Software entstehen den Firmen 
keine Nachteile. Wie bei original Software-
Lizenzen auch, kommen die Unternehmen 
sofort in den Genuss der benötigten Funk-
tionalitäten, die schnell zu einer erhöhten 
Produktivität führen. Der große Vorteil 
ist, dass die Anschaffungskosten dabei 
deutlich reduziert werden. Der Markt für 
gebrauchte Software wächst. Derzeit schät-
zen Analysten das theoretische Marktvolu-
men in Deutschland auf circa 500 Millio-
nen Euro. {

klärt IT-Leiter Jörg Bauske von der Berliner 
Volksbank.

Erfahrungsgemäß haben es Anwenderun-
ternehmen anfänglich schwer, die ökono-
mischen und gesetzlichen Facetten von ge-
brauchter Software genau ab- und 
einzuschätzen. Die Beurteilung der Thema-
tik hängt von vielen Faktoren ab, darunter 
diverse Unsicherheitsquellen. „Anfangs wa-
ren einige Hindernisse zu überwinden“, so 
Jörg Bauske. Welche Risiken gibt es, welche 
Haftungsprobleme entstehen und wie er-
folgt die Übertragung der Lizenzen? Hier 
leistete die auf Software Remarketing spe-
zialisierte preo Software AG aus Hamburg 
professionelle Unterstützung.

Laut Bauske überzeugte preo durch ein 
schlüssiges Konzept sowie eine exzellente 
Expertise und die ganzheitliche Beratung 
während des gesamten Transferprozesses. 
Das Unternehmen kooperierte vorbildlich 
im Hinblick auf die vorgegebenen Rahmen-
bedingungen, die insbesondere eine Über-

„Ich schätze, es gibt einen Weltmarkt für 

  vielleicht fünf Computer“

Thomas Watson (1943), Präsident der IBM 

BVMW Nord - Bundesverband mittelständische  
Wirtschaft - Unternehmerverband Deutschlands e.V.

www.bvmw-nord-it.de       
 IT-Service-Line: (040) 46 89 93 86

Wir kennen unsere Kunden besser!
IT-Kommission des BVMW Nord
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