Die Herausforderung

Im Rahmen des Ausbaus der
Serverfarm und gleichzeitiger
Migration auf die neueste Citrix
Presentation Server Enterprise
Edition (heute XenApp) suchte
das Unternehmen nach alterna-
tiven Beschaffungsformen.

Die Losung

Neben gebrauchter Software
wurde eine traditionelle Be-
schaffung Uber den Distributor,
als Vollversion und als Upgrade
geprtft. Siegwerk entschied
sich flr den Kauf von 200 ge-
brauchten Lizenzen Uber die
preo Software AG. Nicht mehr
bendtigte Citrix Lizenzen hat
Siegwerk im Rahmen des Soft-
ware Remarketing an preo
verauBern kénnen.

Die Vorteile

Die Kombination von ge-
brauchter Software und Re-
marketing Uberschussiger
Lizenzen brachte Siegwerk
einen Kostenvorteil von fast 30
Prozent. Siegwerk hat in der
Folge die Citrix Farm mehrfach
mit gebrauchten Lizenzen der
preo ausgebaut.

) SIEGWERK

, [rotz unserer bereits sehr guten Einkaufs-
konditionen konnten wir durch den von
preo gewéhlten Ansatz fast 30 Prozent
einspar en.” (Hubert Rausch, Siegwerk)

Konsolidierung und Ausbau der Citrix
Serverfarmen mit gebrauchten Lizenzen

Im Rahmen eines Infrastrukturprojekts fir den Ausbau einer Serverfarm
in Frankreich mit gleichzeitiger Migration von Citrix Presentation Server
(PS) Advanced auf die Enterprise Edition hat Siegwerk unterschiedliche
Beschaffungsszenarien eruiert. Ziel war es, auf Basis der Citrix Losung
die Verwaltung der stetig steigenden Nutzer- und Endgerateanzahl zu
optimieren. Der Citrix PS ist eine Terminalserver-L6sung, mit der An-
wender ihre Windows-Anwendungen von inrem Rechenzentrum aus
verwalten kdnnen. Durch diesen Ansatz, der insbesondere auf eine
erleichterte und zentralisierte Datenhaltung und Datensicherheit ausge-
richtet ist, wird die gesamte Bereitstellung vereinfacht und kostenguinstig
abgebildet.

Folgende Szenarien wurden flr eine maBgeschneiderte Bedarfsdeckung
analysiert:

- Beschaffung von 200 neuen Citrix PS Enterprise Edition.

- Nutzung der Update-Pfade fur die flr das Projekt relevanten 40 Citrix PS
Advanced Edition und Erweiterungsbeschaffung der fehlenden Lizenzen.

- Remarketing der 40 Citrix PS Advanced Edition und Beschaffung der
bendtigten 200 Lizenzen Uber den Erst- oder Zweitmarkt.

Siegwerk hat gemeinsam mit unterschiedlichen Handlern und Dienst-
leistern die Moglichkeiten der Bedarfsdeckung durchgesprochen und
hinsichtlich Kosten und Umsetzungsfahigkeit geprft. ,Unser Ziel war
es, unsere definierten Anforderungen kostengunstig und zeitnah umzu-
setzen. Wir konnten es uns nicht erlauben, zeitliche Verzdgerungen bei
der Beschaffung zu akzeptieren®, beschreibt Hubert Rausch, Manager
Corporate IT Services and EMEA Service Coordination bei der Siegwerk
Druckfarben AG, die damalige Situation.

Bei der Auswahl des Lieferanten wurden die vorgelegten Konzepte
kritisch auf Machbarkeit gepruft. Unter den evaluierten Dienstleistern
befand sich auch die auf den Handel gebrauchter Software-Lizenzen
spezialisierte preo Software AG. ,Das Geschaftsmodell von preo erschien
uns zum einen sehr innovativ, zum anderen bedeutete es flr uns erheb-
liche Einsparmoglichkeiten. Und dies bei sofortiger Verflgbarkeit”, um-
schreibt Rausch das Angebot von preo. ,Im Vorfeld unseres Angebots
hatten wir die unterschiedlichen Méglichkeiten der Lizenzbeschaffung fur




Uber den Kunden

Mit mehr als 4.000 Mitarbei-
tern in Uber 30 Landern und
einem Umsatz in Hohe von 850
Millionen Euro in 2007 gehdrt
die Siegwerk Druckfarben AG
weltweit zu den fUhrenden
Unternehmen ihrer Branche.
Das Unternehmen ist in vielen
Bereichen Marktfiihrer und
zahlt weltweit zu den Top 5
Unternehmen fuir die Herstellung
von Druckfarben. Mit mehr als
180 Jahren Erfahrung verflugt
Siegwerk Uber umfangreiche
Produktkenntnisse und eine
ausgewiesene Expertise in
zahlreichen Druckverfahren.
Das Unternehmen betreibt

in mehreren Landern eigene
Rechenzentren.

Uber preo

Die preo Software AG ist ei-
ner der flihrenden Handler ge-
brauchter Software-Lizenzen

in Europa. Das Unternehmen
wurde 2005 gegriindet. Die
ISO-zertifizierten Ubertragungs-
prozesse der preo gehdren

zu den transparentesten am
Markt flr gebrauchte Software.
Die Herkunft aller verauBerten
Lizenzen wird im preo-Ubertra-
gungsmodell mit der Offenle-
gung der ,Rechtekette” nach-
gewiesen. Zudem wird der
Softwarehersteller in den Uber-
tragungsprozess eingebunden.
So kann sowohl Verkaufern
von nicht mehr bendtigten
Lizenzen als auch Kaufern der
»gebrauchten Software die
gréBtmogliche Sicherheit gebo-
ten werden. Zum Kundenport-
folio der preo gehodren internati-
onale Konzerne, Unternehmen
des Mittelstandes, sowie der
offentliche Sektor und Behor-
den.

,Die neuen Lizenzen wurden auf unser
Lizenzkonto im Portal registriert. Die
nicht mehr bendtigten Lizenzen wurden
an preo L"/bertragen. * (Hubert Rausch, Siegwerk)

Siegwerk intern durchgespielt”, erklart Chris Schlensog, verantwortlich fur
Citrix-Lésungen bei der preo Software AG. ,Eine Option ware die Nutzung
von Update-Pfaden gewesen. Jedoch hat sich bei genauerer Betrachtung
herausgestellt, dass es sich bei dieser Variante nicht um die flr Siegwerk
gUnstigste Beschaffungsform handeln wiirde. Siegwerk hétte bei dieser
Variante gut 10 Prozent mehr fUr die Lizenzen ausgeben mussen. Durch
unser Know-how im Citrix-Bereich und ein geschicktes Variantenmanage-
ment kamen wir zu einem Uberaus attraktiven Vorschlag®, so Citrix-Ex-
perte Schlensog.

FUr die kostengUnstigste Losung wurde eine Kombination von Software
Remarketing und gebrauchten Lizenzen gewahlt. Bei diesem Ansatz
kaufte preo Siegwerk die 40 nicht mehr bendtigten Citrix-Lizenzen ab. Die
Ubertragung erfolgte aus dem Citrix-Lizenz-Portal. Im Gegenzug erwarb
Siegwerk die 200 bendtigten Lizenzen bei preo als gebrauchte Software.

Die Ubertragung der Lizenzen erfolgte direkt unter Einbindung
von Citrix

,Wir haben die Lizenzen inklusive der bendtigten Wartungsvertréage von
preo bezogen. Die Umschreibung der Lizenzen erfolgte direkt durch Citrix
und wir konnten unmittelbar mit dem Einsatz in unserem Rechenzentrum
beginnen. Aus unserer Sicht verlief alles reibungslos®, beschreibt Sieg-
werk-Manager Hubert Rausch seine Erfahrungen.

Die preo Software AG trat bei der Ubertragung als Intermediar zwischen
Verkaufer, Kaufer und Hersteller der Software auf. Als Bindeglied aller
Beteiligten orchestrierte der Handler der gebrauchten Software die
Prozesse.

Quintessenz

Das Beispiel Siegwerk zeigt, dass die Kombination von gebrauchter
Software und Software Remarketing das IT-Budget in Anwenderunter-
nehmen nachhaltig entlasten kann. Durch eine genaue Analyse der orga-
nisatorischen Rahmenbedingungen in Verbindung mit einer Bewertung
unterschiedlicher Produkt- und Prozesseigenschaften — wie die Validie-
rung von Update oder Upgrade Optionen — lassen sich sinkende Kosten
bei gleichbleibender Versorgung fur den Anwender erzielen. Durch die
Zusammenarbeit mit preo konnte die Siegwerk Druckfarben AG die
Gesamtkosten ihrer Softwarel®sung nachhaltig reduzieren.




