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Interview

,Wir schenken Software

ein zweites Leben”

Im Interview erklart Bjorn Orth, Geschaftsfuihrer der Vendosoft GmbH,
warum Unternehmen gebrauchte Software ka ie di

Seit einem Urteil des Europdischen Ge-
richtshofs (EuGH) aus dem Jahr 2012 darf
gebrauchte Software weiterverkauft wer-
den - auch dann, wenn der Hersteller die-
se nur per Download vertreibt. Als einer
der Ersten hat Bjorn Orth damals das
Marktpotenzial erkannt und 2014 ein
Unternehmen gegriindet, das Microsoft-
Produkte second-hand handelt. Mehr als
8.000 Kunden aus dem Mittelstand bezie-
hen mittlerweile gebrauchte Lizenzen bei
Vendosoft - von Office, iiber Betriebssys-
teme bis zum Server. Aus gutem Grund:
Denn die Software konnte wesentlich
langer zum Einsatz kommen, als es in der
Praxis meist der Fall ist.
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Herr Orth, wie kommt man eigentlich auf
die Idee, ein Unternehmen zu griinden,
das gebrauchte Software vertreibt?

Ich war zwolf Jahre in der Automobilbran-
che tdtig — unter anderem als Geschafts-
fiihrer eines Aston-Martin-Hdndlers. In ei-
nem Autohaus gibt es vier Bereiche, in de-
nen man Geld verdient: Werkstatt,
Neuwagen, Ersatzteile und Gebrauchtwa-
gen. Am ertragreichsten sind die Ge-
brauchtwagen. Der Handel mit gebrauch-
ten Produkten hatte fiir mich also schon
immer ein gewisses Selbstverstindnis.
Dartiber unterhielt ich mich mit einem Be-
kannten von Microsoft und erfuhr, dass es
im Grunde kein Unternehmen gab, das

Software gebraucht verkaufte. Das war
aufgrund der damals geltenden Lizenzbe-
stimmungen noch schwierig. Erst mit dem
EuGH-Urteil 2012 ging dieses Geschaft so
langsam los. Und ich war neugierig, ob es
funktionieren wiirde.

Wie schwierig war der Anfang?

Nun ja, bevor man Software-Lizenzen ver-
kaufen kann, muss man ja erst einmal wel-
che haben. Ich ging das ganz pragmatisch
an, habe 500 Firmenadressen erworben
und diese Unternehmen postalisch ange-
schrieben, ob sie Software, die sie nicht
mehr einsetzten, an Vendosoft verkaufen
wirden. Das lief erstaunlich gut und wir
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Alter: 45 Jahre
Familienstand: verheiratet, zwei Kinder

Derzeitige Position: Geschaftsfiihrer der Vendosoft GmbH
Interessen/Hobbys: Skifahren, Uhren, Architektur

© Claus Uhlendorf

IT-Director 612025



Titelthema | Bjorn Orth

konnten mit dem Verkauf starten. Fiir den
brauchten wir allerdings lizenzrechtliches
Wissen. Das habe ich mir durch Schulun-
gen angeeignet - und wurde zu einem von
Microsoft zertifizierten Microsoft Licen-
sing Professional. Diese Zertifizierung
durchlaufen heute, zehn Jahre spater, noch
immer alle beratenden Mitarbeiter bei Ven-
dosoft. Und zwar jdhrlich.

dem Jahr, in dem unser Unternehmen
existierte, wurde es allerdings einfacher.
Und heute miissen wir die Kunden nicht
mehr iberzeugen. Mittlerweile ist das
Thema ,,Gebraucht-Software“ etabliert.

Wie haben Sie das geschafft?
Wir haben hier viel Aufkldarungsarbeit
geleistet, auch medial. Und wir haben

+Egal mit welcher On-Premises-Software man
handeln mochte - die gebrauchten Lizenzen
mussen im groBen Stil im Markt verfligbar sein.
Zudem muss auch der Bedarf vorhanden sein.”

Mussten Sie bei ihren ersten Kunden viel
Uberzeugungsarbeit leisten?

In den ersten Jahren ja. Es gab Vorbehal-
te, ob das wirklich herstellerkonform sei -
weil Microsoft eine Menge tat, um Anwen-
der zu verunsichern. Es gab das EuGH-Ur-
teil und damit war ja amtlich, dass die
Nutzung von gebrauchter Software rechts-
konform ist. Trotzdem mussten wir IT-Lei-
tern, Einkdufern oder Unternehmern erst
einmal glaubhaft machen, dass sie damit
auch ein Hersteller-Audit bestehen. Mit je-
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relativ schnell Wirtschaftspriifer mit ins
Boot geholt. Das heifit, wenn wir von ei-
nem Unternehmen Software ankaufen,
lassen wir die Lizenzen und den gesam-
ten Ankaufsprozess mit den dazu not-
wendigen Dokumenten von einem Wirt-
schaftspriifer verifizieren. So kdnnen
sich unsere Kunden nicht nur auf die
Aussage von Vendosoft verlassen, son-
dern auch auf ein unabhédngiges, iiber-
wachendes Organ, was ihnen zusdtz-
liche Sicherheit gibt.

Warum konzentrieren Sie sich beim Handel
mit gebrauchten Lizenzen vor allem auf
Microsoft?

Egal mit welcher On-Premises-Software
man handeln mdéchte - die gebrauchten
Lizenzen miissen im groffen Stil im
Markt verfiigbar sein. Zudem muss auch
der Bedarf vorhanden sein. Man braucht
einfach grofle Volumina. Und dies ist bei
einem Anbieter wie Microsoft der Fall.
Die Software wird in nahezu jedem Un-
ternehmen und in jeder Branche einge-
setzt. Und es gibt sie als Kauflizenzen.

Welche Microsoft-Lizenzen haben Sie im
Angebot?

Das gesamte Microsoft-Portfolio. Das sind
Office- und alle Server-Lizenzen: Structu-
red-Query-Language-Server (SQL), Ex-
change-Server sowie Windows Server
Standard und Data Center. Hinzu kom-
men noch die Zugriffslizenzen (CAL) und
Windows als Betriebssystem. Alles jeweils
in allen Versionen - von den neuesten
2025-Servern beziehungsweise Office
2024 bis hin zu Programmen aus 2008,
sofern diese noch jemand einsetzen méch-
te. Es gibt eigentlich nichts, was wir nicht
irgendwie beschaffen konnen. Wenn be-
stimmte Lizenzen tatsdchlich nicht ge-
braucht verfiigbar sind, liefern wir sie neu.
Und natiirlich handeln wir auch Cloud-
Abonnements.
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Das bedeutet, Sie setzen nicht nur auf On-
Premises-Software?

Wir sind spezialisiert auf die Lizenzie-
rung von Unternehmen mit Microsoft und
auf den Handel mit den entsprechenden
Lizenzen. Das beinhaltet auch Cloud-Ser-
vices und hybride Losungen. Dieser Mix
aus On-Prem und M365 verschafft uns ei-
nen Wettbewerbsvorteil. Wenn Sie heute
zu einem groflen IT-Systemhaus gehen,
dann wird man Ihnen hochstwahrschein-
lich ein Abomodell verkaufen - Was ja li-
zenzrechtlich nicht falsch, aber aus wirt-
schaftlicher Perspektive hdufig nicht sinn-
voll ist. Gebrauchte Software oder die
Kombination aus beidem kommt in der
Regel giinstiger. Deshalb gehort bei uns zu
den eigentlichen Lizenzen immer auch die
Beratung, mit dem Ziel, die giinstigste Lo-
sung fiir den individuellen Bedarf eines
Unternehmens zu finden. Vendosoft ent-
wickelt sich dariiber hinaus zu einem
ganzheitlichen Microsoft-Kompetenzzen-
trum. Mit allen Services, die dazugeho-
ren: Von der Migration bis zur Storage-Lo-
sung. Fiir solche Zusatzleistungen arbei-
ten wir derzeit mit Unternehmen und
Dienstleistern aus unserem Partnernetz-
werk zusammen.

Ein wichtiger Teil des Geschéfts ist also
auch die Beratung?

Unbedingt! Ich glaube, man kann sagen,
dass wir einen sehr guten Ruf als strategi-
sche Lizenzberater haben. Eben, weil wir
nicht einseitige Cloud-Empfehlungen aus-
sprechen, sondern lizenzrechtlich die
ganze Bandbreite beherrschen. In Ver-
kaufsgesprdchen geht es immer um Fra-
gen wie diese: Wie sieht Thre aktuelle Li-
zenzsituation aus? Was haben Sie im Ein-
satz und wie wird es wirklich genutzt?
Welche Plane muss Ihre IT in den kom-
menden zwei bis fiinf Jahren erfiillen? Wir
haben Kunden, die anrufen und sagen:
,Wir brauchen 500 Office-Lizenzen als
Online-Pldne.“ So etwas hinterfragen un-
sere Lizenzberater immer. Und dann stellt
sich vielleicht heraus: Sie brauchen fiir ih-
ren Zweck etwas komplett Anderes - oder
die Anforderung ldsst sich 30 Prozent
glinstiger realisieren. Wir bekommen sehr
gutes Feedback auf diese umfassende Be-
ratung und Transparenz. Unsere Kunden
vertrauen uns und verlassen sich darauf,
dass wir die Experten im Microsoft-
Lizenzrecht sind.

Und dann gibt es Félle, in denen On-Pre-
mises Sinn ergibt, und solche, in denen die
Cloud geeigneter ist?

Es gibt von Microsoft alles in der Cloud.
Daneben stehen alle klassischen Lizenzen
nach wie vor als On-Premises-Versionen

zur Verfiigung. Und Microsofts Cloud-
Plattform Azure ist bei weitem noch nicht
so stark im deutschen Mittelstand vertre-
ten, wie man es vielleicht erwarten wiir-
de. Die Unternehmen setzen hierzulande
also noch immer auf lokal installierte Soft-
ware. Natiirlich kommt es vor, dass Kun-
den mit Kauflizenzen nicht zurechtkom-
men. Beispielsweise, weil sie Niederlas-
sungen auflerhalb des europdischen
Wirtschaftsraums haben, in denen keine
gebrauchte Software eingesetzt werden
darf. Ein Mix wiirde die Lizenzverwal-
tung sehr komplex machen. Dann empfeh-
len wir, komplett in die Cloud zu gehen.
Unternehmen arbeiten heute aber ver-
stdrkt mit hybriden Umgebungen. Der Ex-

Titelthema | Bjorn Orth

produzierenden Gewerbe kommen unse-
re Lizenzierungen stark zum Einsatz.
Uberall, wo Budget knapp ist, kann man
fast sagen.

Wenn man etwas gebraucht kauft, dann
hauptsachlich deshalb, um dabei Geld zu
sparen. Ist dies auch der Hauptgrund, wes-
halb man gebrauchte Software-Lizenzen
erwirbt?

Ja, der Hauptvorteil ist, dass gebrauchte
Microsoft-Lizenzen sehr giinstig sind. Au-
flerdem schaffen sie im Gegensatz zur
Cloud einen Wert im Unternehmen. Wenn
man bei uns Serverlizenzen fiir sagen wir
500.000 Euro kauft und ein Jahr spéter das
Lizenzmodell wechselt, nehmen wir die

,Microsofts Cloud-Plattform Azure ist bei
weitem noch nicht so stark im deutschen
Mittelstand vertreten, wie man es vielleicht

erwarten wirde.”

change Server etwa kommt dann aus der
Cloud und die Office-Programme werden
lokal betrieben. In den meisten unserer
Angebote bieten wir mittlerweile hybride
Lizenzierungen an, weil wir sehen: In ei-
nem Bereich ergibt On-Premises Sinn und
in einem anderen die Online-Pldne.

Wer sind denn die typischen Kunden?
Diese Frage ist relativ schwierig zu beant-
worten. Was ich sagen kann: Wir bewegen
uns im B2B-Geschaft und unsere Zielgrup-
pe sind Organisationen mit 50 bis circa
5.000 Arbeitspldtzen. Aber grundsatzlich
sprechen wir jedes Unternehmen, jede
Stadt, jede Gemeinde, jede Klinik, jeden
Verein in Europa an, der Microsoft-Lizen-
zen im Einsatz hat. Das Feld ist grof}, weil
fast alle mit Microsoft arbeiten.

Gibt es bestimmte Branchen, auf die sich
lhr Geschift fokussiert?

Auch hinsichtlich der Branchen gibt es
keine Einschrankungen. Wir stellen fest,
dass wir unter anderem bei Kliniken sehr
stark vertreten sind. Moglicherweise weil
dort knapper kalkuliert werden muss. Un-
ter unseren Kunden sind viele Autohduser
und Speditionen. Das liegt vielleicht dar-
an, dass dort das Verstdndnis fiir den Han-
del mit gebrauchten Produkten besonders
stark ausgeprdagt ist. IT-Dienstleister und
Systemhduser beziehen im grofien Stil ge-
brauchte Software bei uns - die sie ihren
Firmenkunden empfehlen. Und auch im

erworbenen Lizenzen in Zahlung. Das
Unternehmen erhalt dafiir vielleicht noch
300.000 oder 250.000 Euro. Das ist wirt-
schaftlich natiirlich interessanter, als Jahr
fiir Jahr in Abomodelle einzuzahlen, die
keinerlei Gegenwert schaffen.

Wie groB ist denn der Preisvorteil? Kann
man eine Hausnummer nennen, wie viel
glinstiger gebrauchte Software im Ver-
gleich zum neuen Produkt ist?

Das hdngt davon ab, von welchen Pro-
grammen und Servern wir sprechen und
von welchen Versionen. Grob gesagt reicht
der Preisvorteil von 30 bis 90 Prozent. Das
neueste Office-Paket - also Office 2024 Pro
Plus - kostet neu etwa 600 Euro. Bei uns
erhalten Sie es fiir 300 Euro. Eine friihere
Version liegt gebraucht bei etwa 50 Euro.
Entscheidend ist aufferdem das Volumen.
Bei groffen Abnahmevolumina reduziert
sich nattirlich der Preis. Sie sehen also, da
ist viel Musik drin, was das Einsparpoten-
zial betrifft. Es gibt aber noch weitere
Griinde, gebrauchte Software zu kaufen.

Welche Griinde sind das?

In der Praxis ist es so, dass Server, Com-
puter und andere Hardware nach drei bis
vier Jahren ausgetauscht werden. Oftmals
liegt das an der Software. Ein grofieres Up-
date erhoht die Anforderungen, etwa an
Prozessoren und Arbeitsspeicher. Wir
erleben das aktuell bei Windows 11. Und
sehen in den Medien, wie die gigantischen
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Miilldeponien mit Elektroschrott immer
grofier werden. Software kann laut Bun-
desumweltamt das Leben der Hardware
verldngern. Ein Unternehmen muss zum
Beispiel Server, die noch voll funktions-
tlichtig sind, aber mit der neuesten Soft-
ware-Version nicht mehr betrieben wer-
den konnen, nicht austauschen, wenn es
dltere Lizenzen verwendet. Die bekommt
man bei Vendosoft gebraucht.

Das ist dann doch auch mit Blick auf das
Thema ,Nachhaltigkeit” interessant?
Richtig. Hinter dem Handel mit gebrauch-
ter Software steht grundsatzlich auch der
Nachhaltigkeitsgedanke. Ein Produkt wird
nicht weggeschmissen, sondern weiterver-
wendet. Wir schenken Software quasi ein
zweites Leben. Schoner Nebeneffekt: Wer
durch gebrauchte Lizenzen 20.000, 50.000
oder 500.000 Euro spart, hat plotzlich Bud-
gets frei, die in sinnvolle Nachhaltigkeits-
projekte investiert werden konnen, etwa in
energetische Sanierung, Green-IT oder
Ahnliches.

Gibt es Einschrankungen bei der Nutzung
von gebrauchter Software?

Es gibt ein paar Einschrankungen. Dazu
zdhlt, dass die Anwendung innerhalb der
EU erfolgen muss. Der Handel und die Nut-
zung von gebrauchten Software-Lizenzen
sind nur innerhalb des europdischen Wirt-
schaftsraums erlaubt. Eine weitere: Ein Mi-
crosoft-Vertrag kann eine Software Assu-
rance (SA) beinhalten. Damit erwirbt ein
Unternehmen das Recht, immer auf die neu-
este Version zu wechseln, sobald diese ver-
flighar ist. Dieses Recht gibt es bei Ge-
braucht-Software nicht. Wer Office 2021
kauft, bleibt bei Office 2021. Zumindest gibt
es fiir den Wechsel auf eine neue Version
kein automatisiertes Verfahren wie beim
SA-Vertrag. Aber natiirlich nehmen wir die
Lizenz in Zahlung und Sie bekommen Of-
fice 2024 dann entsprechend giinstiger bei
uns. Nach fiinf Jahren endet heute iiblicher-
weise der Support fiir On-Premises-Soft-
ware. In diesem Jahr etwa erhalten Office
2019, Exchange Server 2016 und 2019 sowie
Windows 10 ab Oktober keine Sicherheits-
Updates mehr. Diese Einschrankung hat
man jedoch auch, wenn man die Software
neu erworben hat.

Aber Einschrankungen beim Thema ,Se-
curity” sind fiir Unternehmen natiirlich
schon relevant.

Das stimmt. Man konnte die Software noch
wunderbar weiter nutzen, weil sich die
Funktionen ja nicht verdndern. Software
verschleifit nicht, lediglich ihr Support-En-
de zwingt zum Upgrade. Davor haben Un-
ternehmen wie Banken grofie Sorge. Weil
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zum Beispiel bei einer Server-Umstellung
eingespielte Prozesse oft nicht mehr rund
laufen oder Systeme ldanger ausfallen. Rein
funktional wdren sie mit dem Betrieb ihrer
aktuellen Server sehr zufrieden. Aber es
fehlen eben die Security-Patches. Es gibt je-
doch Moglichkeiten, dies zu ldsen: Mi-
crosoft gewdhrleistet - natiirlich gegen Be-
zahlung - den Support auch {iber das Sup-
port-Ende hinaus. Eine andere Moglichkeit

Welchen Einfluss hat die zunehmende
Digitalisierung auf lhr Geschaft?

Wir stellen fest, dass wir seit ungefdahr
einem Jahr deutlich mehr Anfragen erhal-
ten. Das liegt meiner Meinung nach dar-
an, dass die Digitalisierung eben das alles
beherrschende Thema ist. Daran kommt
man als Unternehmen nicht vorbei. Hin-
zu kommt der Einsatz von Kiinstlicher In-
telligenz (KI). Die Unternehmen fragen

,Es ist noch langst nicht allen Firmen bewusst,
dass sie mit gebrauchten Lizenzen sehr viel
Geld sparen kénnen - und die Software
spater auch wieder verkaufen konnen.”

ist es, die fehlenden Security-Funktionen
durch die eigene IT oder iiber Dienstleister
programmieren zu lassen. Bei Vendosoft
beraten wir hierzu umfassend, weil wir ge-
nau auf solche Fragestellungen speziali-
siert sind. Und wir kdnnen eben auch die
entsprechenden 4lteren Lizenzversionen
noch iiber Jahre als Gebraucht-Software lie-
fern. Die sind dann besonders giinstig.

Stellen Sie eigentlich aktuell eine erh6h-
te Nachfrage nach gebrauchten Lizenzen
fest? Momentan haben ja einige Unter-
nehmen mit wirtschaftlichen Problemen
zu kampfen. Da kdnnte giinstigere Soft-
ware besonders interessant sein.

Die Unternehmen werden spiirbar sensib-
ler, was den Preis betrifft. Ich vermute,
dass dies auch an den eklatant wachsen-
den Kosten fiir die Microsoft Cloud liegt.
Bei Microsoft 365 etwa reden wir nicht
von Preissteigerungen im einstelligen,
sondern im zweistelligen Bereich. Das ist
fiir ein Unternehmen eine grofle Heraus-
forderung, wenn es pro Jahr vielleicht fiir
500.000 oder eine Million Euro budgetiert
hat und dann reicht diese Million nicht.
Dann beschdftigen sich Chief Informati-
on Officer (CIOs) mit der Frage, ob es
nicht glinstigere Alternativen bei der
Software-Beschaffung gibt. Deshalb ist
es fiir uns wichtig, die Personen zu errei-
chen, welche die wirtschaftlichen Ent-
scheidungen treffen. Denn auch wenn
Gebraucht-Software sich nicht mehr in
dieser Nische befindet wie vor zehn Jah-
ren, miissen wir immer noch Missionsar-
beit leisten. Es ist noch langst nicht allen
Firmen bewusst, dass sie mit gebrauch-
ten Lizenzen sehr viel Geld sparen kon-
nen - und die Software spater auch wie-
der verkaufen konnen.
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sich, wie sie die neuen Moglichkeiten, die
Digitalisierung und KI ihnen bieten, fiir
sich nutzen konnen. Auch die Corona-
Pandemie hat eine riesige Welle ausgeldst.
In dieser Zeit waren viele Kunden regel-
recht verzweifelt und haben bei uns ange-
rufen, weil sie viel mehr IT-Unterstiitzung
brauchten - zum Beispiel um das Arbeiten
im Homeoffice zu ermoglichen.

Das heiB3t, der Beratungsbedarf ist mit der
Zeit auch gewachsen?

Ganz eindeutig! Weil mit den Lizenzie-
rungsmoglichkeiten - von On-Premises
iiber hybrid bis hin zu Cloud-only - die
Komplexitat steigt.

Bei der Digitalisierung setzen die Unter-
nehmen verstarkt auf Cloud Computing.
Vendosoft lebt aber von On-Premises-
Lizenzen. Wie lange wird es diese Art der
Nutzung von Software liberhaupt noch
geben?

Diese Frage wird mir hdufig gestellt. Ab
jetzt noch fiinf Jahre - so lange wird es
On-Premises-Software gesichert noch ge-
ben. Schliefflich kamen gerade Office
2024, Windows Server 2025 neu raus und
der Exchange Server ist fiir Juli diesen
Jahres angekiindigt. Und dann gibt es ja
aktuell sogar den Trend der Cloud Repat-
riation - immer hdufiger ziehen Unterneh-
men ihre Infrastruktur wieder aus der
Cloud zurtick.

Woran liegt das?

Wie schon erwdhnt vor allem an den Kos-
ten. Cloud Computing wird jedes Jahr
empfindlich teurer. Es gibt Kunden, die
frither bei uns zunachst gebrauchte On-
Premises-Lizenzen gekauft haben. Dann
haben wir sie in die Cloud migriert - weil
es gewiinscht war und auch Sinn ergeben
hat. Und jetzt wollen diese Kunden wieder
zurilick zum alten Konzept. Zum Teil, weil
sie miissen, weil sie das Budget nicht mehr
in dieser Grofie aufbringen konnen. Teil-
weise aber auch - und das finde ich noch
spannender - aus Prinzip. Sie sagen: ,Wir
sind nicht mehr bereit, so viel Geld zu be-

nach Bedarf skalieren. Monatlich kiindba-
re Abos sind mittlerweile aber gegeniiber
Drei-Jahres-Vertrdgen vollig unwirtschaft-
lich. Ja, man kann die Abrechnung anpas-
sen - nach Monat oder nach Jahr. Aber
diese Flexibilitdt wird vonseiten Micro-
softs immer stdrker eingeschrankt und sie
wird auch immer teurer.

,Fur uns sind hybride Modelle nicht die Zukunft,
sondern tagliche Realitat. Und ich bin mir sicher,
dass es weiter in diese Richtung gehen wird.”

zahlen!“ Diese Kunden fiihren Kalkulati-
onen durch und stellen fest, dass sie bei
einer Cloud-Nutzung auf drei Jahre insge-
samt drei Mal mehr zahlen, als wenn sie
einmalig gebrauchte On-Premises-Lizen-
zen kaufen wiirden. Andere Kunden ar-
gern sich {iber Preiserhdhungen fiir den
Cloud-Service, den sie nutzen. Sie miissen
mehr zahlen, erhalten aber nicht mehr
Leistung. Hinzu kommt die mangelnde
Flexibilitat.

Aber Flexibilitat wird doch immer als das
Argument fiir die Cloud genannt?

Zu Beginn war das auch der Fall. Da hief3
es: Jeder kann die Leistung, die er nutzt,

Sie hatten vorhin bereits hybride Modelle
erwahnt. Glauben Sie, dass diesen die Zu-
kunft gehort?

Fiir uns sind hybride Modelle nicht die
Zukunft, sondern tdgliche Realitdt. Und
ich bin mir sicher, dass es weiter in diese
Richtung gehen wird. Ich glaube auch
nicht, dass es sich Microsoft in absehba-
rer Zeit leisten kann, nur noch auf die
Cloud zu setzen und keine Kaufversionen
mehr anzubieten. Denn schauen Sie sich
doch die aktuelle Situation an: Grofe
Konzerne wie BMW oder Mercedes sind
zwar zu einem grofien Teil in der Cloud.
Aber das sind auch speziell fiir diese Un-
ternehmen kreierte Modelle. Der klassi-
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sche Mittelstand in Deutschland nutzt
nicht primdr die Cloud. Doch wenn ein
solches Unternehmen auf die Microsoft-
Website geht, findet es dort zundchst gar
keine Kauflizenzen. Daher erleben wir
auch gerade so eine grofie Nachfrage
nach gebrauchter On-Premises-Software.
Und diese Nachfrage ist oft grofer als die
Verfiigbarkeit.

Das heif3t, wenn Sie in zehn Jahren wieder
gefragt werden, wie lange es noch On-
Premises geben wird, werden Sie wieder
»noch finf Jahre” antworten?

Es ist stark davon auszugehen, dass
Microsoft sein Angebot irgendwann kom-
plett in die Cloud verlagern wird. Ob das
in zehn, 15 Jahren oder wann auch immer
der Fall sein wird, werden wir sehen. Aber
darauf bereiten wir uns jetzt schon vor.

Wie sieht denn die Roadmap fiir die ndchs-
ten Jahre aus?

Wir werden das Kompetenzzentrum fiir
Microsoft-Lizenzierung bleiben. Zusatz-
lich bauen wir unser Angebot aus und
werden Services anbieten, die direkt mit
einer Lizenz zusammenhdngen und die
bislang von unserem Partnernetzwerk ab-
gedeckt werden. a

Interview: Markus Strehlitz
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