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Arger im Gebrauchtsoftwaremarkt

Gefahrliche Office-Schnéppchen

Der Verkauf von rund 30.000 gebrauchten Lizenzen fiir Microsoft Office Pro Plus
entzweit derzeit den Markt. Wihrend einige Handler ein gutes Geschift wittern,
befiirchten andere erhebliche Risiken fiir sich und die Kaiufer.

Lars Bube

Was bei Hardwareprodukten
vom Auto tiber Smartphones bis
hin zu Servern alltiglich ist,
sorgt bei Software noch immer
regelmiRig fiir einigen Arger.
Wer als Handler oder Unterneh-
men gebrauchte Lizenzen ein-
oder verkaufen will, muss dabei
peinlich genau auf jedes Detail
achten, um sich vor moglichen

— W iRty Vendutoft

Vendosoft-Griinder Bjérn Orth

Fallstricken zu schiitzen. So wie
in einem von der CRN aufgedeck-
ten aktuellen Fall von etwa
30.000 gebrauchten Microsoft-
Office-Lizenzen, die in den letz-
ten Wochen in Deutschland bei
Hindlern und Kunden aufge-
taucht sind.

Da die Lizenzen urspriinglich
aullerhalb der EU verkauft wur-
den, halten sowohl Microsoft als
auch Rechtsexperten und einige
Gebrauchtsoftwarehiindler ihren
Weiterverkauf und die anschlie-
Rende Nutzung fiir illegal. Doch
diese Meinung teilen offenbar
nicht alle.

Kompliziert wird der Fall vor
allem dadurch, dass die Lizenzen
vor dem Weiterverkauf vom ur-
spriinglichen Besitzer auf seine
britische Tochter tiibertragen
worden waren. Der Vermittler,
bei dem es sich nach mehreren
Aussagen zudem um einen offi-

ziellen Microsoft-LSP handeln
soll, argumentierte gegeniiber
einigen skeptischen Hindlern,
dass damit die fiir einen legalen
Gebrauchtverkauf notwendige
Erschépfung innerhalb der EU
gegeben sei.

Dieser Sichtweise folgen wohl
auch jene Hindler, welche die
Lizenzen letztlich erworben und
teilweise bereits weiterverkauft
haben. »Mir wurde von verschie-
denen Stellen zugetragen, dass
ein siiddeutscher Gebrauchtsoft-
ware-Héndler die Lizenzen auf-
gekauft hat — ausgerechnet einer,
der lautstark mit der Offenle-
gung der Lieferketten wirbtg,
bestitigt Bjorn Orth, Geschifts-
fithrer des Gebrauchtsoftware-
Hindlers Vendosoft. Orth hatte
wegen der moglichen Risiken fiir
das Unternehmen und seine Kun-
den vom Ankauf der Lizenzen
abgesehen. StTe 10

Anspruch und Wirklichkeit
Apple vergrault
seine Nutzer

(pt) Apple war lange dafiir be-
kannt, zwar viel Geld fiir seine
Produkte zu verlangen, dafiir
aber auch tiberragende Qualitit
abzuliefern. Nicht nur bei der
Verarbeitung von Macbooks,
iPhones und iPads, sondern auch
bei der Software setzte Apple
MaRstibe. Wiahrend Windows

‘mit Sicherheitsliicken und Bugs

kiampfte, konnte man sich als
Apple-Nutzer auf die Stabilitit
und Produktivitit von iOS und
OSX (jetzt macOS) verlassen.
Wenn man heute aber von Soft-
ware-Fehlern liest, sind fast im-
mer Apple-Nutzer betroffen. Bei
der Hardware herrscht ein dhn-
liches Bild. Und: Apple macht
den Verzicht auf Anschliisse zum
Zusatzgeschift. Als Kunde fiihlt
man sich geschropft. Seite 15

Wenn Orwells »1984«
Realitat wird

Die chinesische Regierung wird bis 2020 ein »Social Credit
Systemw« einfiihren. Biirger werden dann aufgrund ihres
gesellschaftlichen Verhaltens bewertet und werden danach
belohnt oder bestraft.

Peter Tischer

Allen, die sich gerne diisteren

Dystopien und méglichen negati-
ven Folgen der Digitalisierung
hingeben, sei die BBC-Produktion
»Black Mirror« ans Herz gelegt.
Hier wird eine technikbezogene
Paranoia ins Extreme getrieben.
In der ersten Folge der dritten
Staffel steht eine ins Auge inte-
grierte »App« im Fokus, die es
dem Nutzer erméglicht, Interak-
tionen mit anderen zu bewerten
und Status-Updates zu verdffent-
lichen. Im Prinzip eine Kombina-
tion aus Facebook, Instagram und
Yelp — mit hanebiichenen Aus-
wirkungen.

Interagieren Menschen nett mit-
einander, konnen sie fiinf Sterne
pro Bewertung erhalten. Hinter-
lassen sie einen negativen Ein-
druck, drohen Ein-Stern-Rezensi-
onen. Fillt man im sozialen Ran-
king zu sehr ab, droht eine Art
Burgerschaft zweiter Klasse. Be-
troffene werden sozial ausge-
grenzt, haben Schwierigkeiten
bei der Jobsuche und werden
stigmatisiert. Das Problem dabei:
Die Szenarien erscheinen in Zei-
ten der Digitalisierung nicht als
Fiktion, sondern als Vorgriff auf
eine nahe Zukunft. Auch das So-
cial Rating kénnte frither real
werden, als uns lieb ist, Skrte 3
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Die besten Channel-Events des Jahres - Seite 16

IoT Central von Microsoft

M2M-Vernetzung
ohne Hiirden

Microsoft hat seine auf Azur
basierende Plattform loT Central
als Public Preview gestartet.
Industrieunternehmen sollen laut
Microsoft die komplette Daten-
kontrolle behalten.

Martin Fryba

Mit der SaaS-Losung IoT Central
von Microsoft konnen Industrie-
und Fertigungsunternehmen ver-
netzte Produkte, Systeme und
Maschinen entwickeln, bereit-
stellen und verwalten. Besondere
Kenntnisse seien dafiir nicht er-
forderlich, sagt Microsoft. Nutzer
wiirden »die volle Kontrolle {iber
ihre Daten erhalten«, heiRRt es
ferner. In vorhandene Active-Di-
rectory-Berechtigungen seien
Datenschutzfunktionen wie rol-
lenbasierte Zugriffsrechte integ-
riert. Zukiinftig soll IoT Central
Anwendungen wie Dynamics
365, SAP oder Salesforce unter-
stiitzen. Somit lieBen sich auch
mit vorhandenen Daten Analys-

.

ten fiir Vertrieb, Service und Mar-
keting ermdoglichen.

Die neue SaaS-Losung [oT Cen-
tral wurde erstmals 2017 auf der
Hannover Messe gezeigt. Der
Dienst vereinfache Unternehmen
den Einstieg in das Internet der
Dinge, indem die Komplexitit
der Initialisierungsphase redu-
ziert werde. In kiirzester Zeit
lasse sich so die Grundlage fiir
intelligent vernetzte Produkte
schaffen.

CRN-Spezial

Neue Windows-
............. SEITE 32

Wahrend selbst Microsoft
Windows 10 Mobile weitgehend
abgeschrieben hat und keine
neuen Gerate mehr bringt,
versuchen nun zwei Hersteller
einen neuen Anlauf mit
Windows-Smartphones fiir
Business-Kunden.
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Lars Bube

Nach den hochstrichterlichen Ur-
teilen des EuGH und BGH sollte die
Gebrauchtsoftwarebranche nach
Jahren voller Streitigkeiten nun
eigentlich die Sonnenseiten ihres
Geschifts genieRen konnen. Die
zentralen Punkte wie die Rechtma-
Bigkeit des Wiederverkaufs ge-
brauchter Software an sich und
auch Details wie ihre Beriicksich-
tigung bei Ausschreibungen sind
eindeutig bestitigt. Selbst die Her-
steller haben die damit geschaffe-
nen Realitdten inzwischen akzep-
tiert. Das sorgt auch fiir ein wach-
sendes Vertrauen bei den Kunden
und damit fiir steigende Umsitze.
Der Fachhandel und Systemhauser
kénnen davon gleich doppelt pro-
fitieren. Sie kénnen ihren Kunden
die gebrauchten Lizenzen sowohl
als kostengiinstige Alternative
zu Neuanschaffungen anbieten,
gleichzeitig aber auch gebrauchte
Lizenzen von Kunden in die Wie-
derverwertung bringen und somit
die Preise fiir Angebote und Pro-
jekte driicken.

Doch ganz so einfach ist die
Lage leider nicht — we-
der fiir die Hindler,
noch weniger fiir ihre
Kunden. Zum einen
gibt es noch immer
sehr viele schwarze
Schafe, die insbesonde-
re im Internet illegale
Keys zu Schleuderpreisen verkau-
fen. Selbst die grofen Online-Han-
delsplattformen werden diesem
Problem ganz offensichtlich nicht
Herr und regelmifig tauchen
neue solcher Angebote auf.

Rechtliche
Grauzonen

Zum anderen gibt es trotz aller
Urteile auch noch immer einige
Grauzonen, in denen gehérige Fall-
stricke lauern. Angesicht des
rechtlichen Grundsatzes, dass es
beim Gebrauchtsoftwarekauf kei-
ne Gutgldubigkeit gibt, trdgt das
Risiko dafiir auch hier im Zweifels-
fall am Ende der Kunde. Ein ein-
driickliches Beispiel dafiir liefert
ein aktueller Fall, den Recherchen
der CRN aufgedeckt haben. Diesen
Herbst sind auf dem deutschen
Gebrauchtsoftwaremarkt rund

Unternehmen
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30.000 fragwiirdige Office-Lizenzen

Eine Frage der Transparenz

Im Herbst sind rund 30.000 gebrauchte Microsoft-Office-Lizenzen im deutschen Gebraucht-
softwaremarkt aufgetaucht, deren RechtmaBigkeit laut Hersteller und Experten zumindest
zweifelhaft ist. Fiir manche Héndler ist dies offenbar dennoch kein Hindernis, sie an ihre
Kunden weiterzugeben. Die miissen nun eventuell mit Problemen rechnen.

30.000 Lizenzen fiir Microsoft Of-
fice Pro Plus aufgetaucht, die ver-
schiedenen Hindlern zu einem
sehr guten Preis angeboten wur-
den. Laut mehreren
Héndlern trat als An-
bieter dabei zunichst
ein offizieller Licen-
sing Solution Partner
(LSP) von Microsoft
auf, was allerdings we-
der Microsoft noch die
entsprechenden LSPs gegeniiber
CRN bestitigen wollten.

Dennoch fiihrte der damit er-
zeugte Eindruck der Seriositit
wohl einige potenzielle Kaufer
aufs Glatteis. Auf den ersten Blick
schienen die Lizenzen von der bri-
tischen Tochter eines internatio-
nalen Konzerns zu stammen. Da-
mit wiren sie im europiischen
Wirtschaftsraum erschopft und
somit eindeutig handelbar. Bei ge-
nauerem Hinsehen, etwa durch
Nachfragen bei Microsoft oder
auch durch die intensive Durch-
forstung der zahlreichen zugeho-
rigen Dokumente, stellte sich je-
doch heraus, dass die Office-Lizen-
zen urspriinglich aus anderen
Niederlassungen des Unterneh-
mens, etwa in Kanada und Austra-
lien, stammen und der britischen
Tochter nur tiberschrieben wur-
den. Ob dies tatsichlich zur Nut-
zung geschah oder nur fiir den

Zweck des Weiterverkaufs, ist
nicht eindeutig ersichtlich.

»Im Raum stand der Ankauf
von Microsoft-Office-Pro-Plus-Li-
zenzen zu einem extrem giinsti-
gen Preis. Das machte mich stutzig
und so priiften wir das Angebot
auf Herz und Nieren«, beschreibt
Bjorn Orth, Grinder und Ge-
schiftsfithrer des Gebrauchtsoft-
ware-Handlers Vendosoft, dem
rund 6.000 Lizenzen aus dem zu
diesem Zeitpunkt bereits aufge-
spalteten Paket angeboten wur-
den, den Vorgang dhnlich wie ei-
nige andere Hindler. Nach einer
ersten Prifung der Rechtekette

Fota? Egor | Fotolia

rechtmifRige Erschépfung der Li-
zenzen in der EU betreffen. So-
wohl die von der CRN dazu befrag-
ten Rechtsexperten als auch Mi-
crosoft und einige Handler gehen
davon aus, dass diese nur dann
eintritt, wenn, wie vom EuGH for-
muliert, der »Erstverkauf einer
Programmbkopie in der Gemein-
schaft durch den Rechtsinhaber«
erfolgt ist. Darauf von einigen
Hindlern angesprochen, argumen-
tierte der Verkdufer laut diesen
jedoch, dass hier der weitere Text
der richterlichen Begriindung
mafgebend sei, wonach auch die
Zustimmung des Rechteinhabers

Vertrauen ist gut — Kontrolle ist besser

und einer zusitzlich eingeforder-
ten Wirtschaftsauskunft iiber Cre-
ditreform schien das Geschift
zunichst sauber zu sein. »Bis un-
sere Recherchen ergaben, dass die
Software erstmals in Kanada in
Umlauf gebracht wurde und die
Lizenzen spiter einer britischen
Niederlassung desselben Unter-
nehmens iibertragen wurdeng, so
Orth weiter.

Unklare Rechtslage

Genau hier beginnen die Probleme
erst richtig, die vor allem die

hierfiir ausreiche. Nach Informa-
tionen der CRN hat Microsoft eine
angefragte Zustimmung fiir die
fraglichen Lizenzen jedoch abge-
lehnt. Diesem Argument wieder-
um soll der Anbieter mit den Li-
zenzbestimmungen von Microsoft
begegnet sein, die eine Ubertagung
innerhalb eines Unternehmens
ohne weitere Schritte automatisch
erlauben.

Microsoft will dieser Ansicht
nicht folgen. »Das Computerpro-
gramm muss urspriinglich mit
Zustimmung des Rechteinhabers
im Gebiet der EU oder eines an-
deren Vertragsstaates des EWR

im Wege der VerduRerung in den
Verkehr gebracht worden seing,
erklart Thomas Mickeleit, Mit-
glied der Geschiftsleitung und
Director of Communications bei
Microsoft Deutschland, die Sicht-
weise seines Unternehmens ge-
geniiber CRN. Dem pflichten
auch Juristen wie die IT-Recht-
Kanzlei sowie einige Gebraucht-
softwarehindler bei. Allein schon
aufgrund dieser Diskrepanz war
es fiir sie damit klar, den Ankauf
der Lizenzen abzulehnen, um je-
des rechtliche Risiko fiir ihre
Kunden auszuschlieRen.

Dass dieses Risiko ganz real ist,
zeigen die Beispiele einiger der
CRN bekannten Unternehmen wie
etwa einer Klinikgruppe, die auf-
grund der Argumentation des An-
bieters letztlich einige dieser Li-
zenzen erworben und nun Proble-
me mit ihrer Nutzung haben. Im
Zweifelsfall miissten sie sich nun
bei einem Audit einer rechtlichen
Auseinandersetzung stellen, die
den Sachverhalt der Erschépfung
eindeutig klirt. Microsoft priift
den genauen Verbleib der 30.000
Lizenzen derzeit intern und kann
deshalb noch keine weiteren An-
gaben dazu machen. Es ist jedoch
unwahrscheinlich, dass der Her-
steller ihren Weiterverkauf und
vor allem ihre Nutzung véllig un-
widersprochen hinnehmen wird.

Nach unseren Recherchen wei-
sen mehrere Spuren darauf hin,
dass ein erheblicher Teil der ange-
botenen Lizenzen beim Anbieter
Relicense gelandet ist. Von der
CRN darauf angesprochen, teilt
das Unternehmen mit: »Zu einzel-
nen An- und Verkidufen nehmen
wir grundsitzlich keine Stellung.«
Zudem verweist es auf die umfang-
reichen eigenen MaRnahmen zur
rechtlichen Uberpriifung und Of-
fenlegung der Rechtekette. Somit
ist nicht klar, ob diese Hinweise
belastbar sind. Ein klares Dementi
klingt dennoch anders.

Tiickische
Offenlegung

Fiir Hindler, die gebrauchte Soft-
ware anbieten wollen, und inter-
essierte Kunden bleibt eigentlich
nur eine Méglichkeit, solchen Fal-
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len aus dem Weg zu gehen. Sie
miissen die eigene rechtliche Ver-
antwortung annehmen und sich
selbst einen klaren Eindruck iiber
die jeweiligen Lizenzen verschaf-
fen. Dazu gehort es unter anderem,
sich liickenlose Informationen wie
die urspriinglichen Form und Er-
schépfung der Lizenzen sowie die
Vernichtungserklarung bis hin
zum Erstbesitzer zu besorgen und
zu priifen. Einige Handler bieten
genau das an und ermutigen ihre
Kunden sogar explizit, bei Zweifeln
mit dem Vorbesitzer Kontakt auf-
zunehmen, um diese auszurdumen
und sich so von der Seriositit des
Angebots zu liberzeugen.

Auch hier gibt es allerdings in-
nerhalb der Branche teils heftigen
Streit, ob und inwieweit einschli-
gige Urteile den Kunden eventuell
das Recht einrdumen, die Hindler
zur Herausgabe der Rechtekette
zu zwingen. Manche Hindler ver-
weigern sich mit Argumenten wie
dem Verweis auf den Datenschutz
und Geschiftsgeheimnisse weiter-
hin strikt, die dazu benétigten
Informationen offenzulegen. Da-
fiir gibt es durchaus teilweise
nachvollziehbare Argumente. »Sie
miissen sich vorstellen, dass wir
gebrauchte Softwarelizenzen oft
im drei- oder vierstelligen Bereich
einkaufen und diese an viele ver-
schiedene Kaufer verduflern.
Schon aus Datenschutzgriinden
kénnen wir die sensiblen Daten
des Erstbesitzers nicht 20, 30 oder
mehr Kiufern offenlegenc, erklart
etwa Orth seine Griinde gegen
eine komplette Offenlegung. Man-
che Unternehmen wiirden daher
ihre Altlizenzen nur unter der

»Der Kunde ist ja grundsétzlich
selbst in der Haftung. Wenn Sie
ein Auto kaufen, muss man
auch anhand des KFZ-Scheins
und dem Originalschliissel
priifen, ob es nicht etwa ge-
stohlen ist, gerade wenn es
70 Prozent billiger ist als Ver-

gleichsangebote.«

Peter Reiner, Geschdftsfiihrer
der U-S-C GmbH

»Da die Kunden im
Verhiltnis zu Microsoft ihrer-
seits in der Lage sein miissen,

nachzuweisen, dass sie zur
Nutzung einer Installation
berechtigt sind, konnen
wir nicht dazu raten,
gleichsam die »Katze im Sack:
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zu kaufen.«

Thomas Mickeleit, Director

of Communications bei Microsoft Deutschland

Unternehmen

»Damit sich die Kunden im B2B-Be-
reich weiterhin sicher fithlen konnen,
miissen knifflige Vorkommnisse, wie

der aktuelle Fall vermeintlich un-
rechtméfig in Verkehr gebrachter
Microsoft Lizenzen, sehr kritisch und
umfassend untersucht werden. Daher
begriifen wir eine transparente

Aufklarung:«

Andreas E. Thyen, Prisident des Verwaltungsrates

der Lizenz Direkt AG

expliziten Vorgabe verkaufen,
dass ihre Daten nicht weiterege-
geben werden. Angesichts der oft
schwierigen Beschaffungslage im
Gebrauchtsoftwaremarkt eine
schwierige Situation fiir die Resel-
ler.

Doch selbst im Falle einer Offen-
legung ist unter Umstinden noch
immer Vorsicht geboten: Denn
selbst manche Hindler, die Trans-
parenz geloben, speisen ihre Kun-
den hier teilweise mit zweitklassi-
gen Losungen ab. »Viele Handler

geben dem Kunden lediglich eine
»Bestitigungs, dass eine solche Zu-
sage vom Kunden vorliege oder
unterschreiben diese Vernich-
tungserklirung selbst im »Auftrag
des Verkaufers«. Der Kiufer hat
dann lediglich eine »unterzeichne-
te Behauptung« des Handlers, kei-
ne direkt vom Erstbesitzer unter-
zeichnete Vernichtungserkla-
rung«, mahnt etwa Peter Reiner,
Geschiftsfithrer von USC.
Unabhingig davon, ob Hindler
die Rechtekette herausriicken wol-

len oder gar miissten, bleibt es frei-
lich den Kdufern unbenommen, ob
sie sich aufsolche Lésungen verlas-
sen wollen oder sich einen Hiandler
suchen, der ihm die entsprechen-
den Informationen mitgibt oder
zumindest offenlegt. Alleine schon
eine ausfiihrliche Vernichtungs- be-
ziehungsweise Léschungserkli-
rung vom Erstbesitzer inklusive
der Vertragsnummer bietet hier
meist alle wichtigen Informationen
auf einen Blick. Zudem dient sie
gleichzeitig als rechtliche Absiche-

rung in Form einer eidesstattlichen
Versicherung.

»Sollte der Verkédufer zu der Mit-
teilung dieser Informationen nicht
willens oder in der Lage sein, muss
der Kunde entscheiden, ob er das
Risiko eingehen will, Geld zu be-
zahlen und am Ende doch keine
valide Lizenz zu erhalten«, sagt
dementsprechend Microsoft-Mana-
ger Mickeleit. Im Zweifelsfall hilft
auch der Produkt-Identifikations-
dienst (PID) von Microsoft bei der
Uberpriifung von Lizenzen weiter. m

Distributionsvertrage

Systeam vertieft Partnerschaft mit Kodak Alaris

Schon seit einigen Jahren vertreibt Distributor Systeam die Scanlésungen von Kodak
Alaris. Nun haben die beiden Unternehmen ihre Zusammenarbeit vertieft: Dank einer
engeren Zusammenarbeit mit dem Hersteller im Pre- und After-Sales kann Systeam
seinen Handelspartnern eine professionelle Begleitung bei kleinen und groen Projek-
ten und zuséatzliche Serviceoptionen, Software, Verschleifiteile und Zubehor anbieten.
»Als Distributor fiir Dokumentenscanner von Kosak Alaris kénnen wir die unterschiedli-
chen Anforderungen unserer Kunden im stark wachsenden Markt Archivierung und
Dokumentenmanagement nun noch besser unterstiitzen«, betont Systeam-Einkaufslei-
ter Tobias Witt. Klaus Timm, Channel-Manager bei Kodak Alaris, sagt: »Systeam ist be-
kannt dafiir, weit mehr als gute Logistik zu bieten. Handler benotigen Unterstiitzung,
gerade wenn es um groBere Projekte geht. Hier werden wir unseren Beitrag leisten.«

Www.systeam.de

Tech Data vertreibt Drohnenabsicherungsiosung

Tech Datas VAD-Sparte Advanced Solutions vertreibt ab sofort die »Drone Tracker«-
Plattform von Dedrone. Die Drohnenabsicherungslosung warne automatisch und in
Echtzeit vor unbemannten Flugobjekten und kdnne so Rechenzentren, Stadien, Ge-
fangnisse, Flughafen und andere kritische Infrastrukturen vor Schmuggel, Spionage
und Terrorakten schiitzen, stellt Vertriebspartner Tech Data in Aussicht. Ralf Stadler,
Director der IT-Security-BU bei Tech Data, erklart dazu: »Drohnenangriffe und Drohnen-
attacken nehmen immer mehr zu - vor allem Grof3veranstaltungen, Gebdude und
Produktionsstétten sind davon betroffen. Daher gehért fiir mich die friihzeitige Erken-
nung und Abwehr von Drohnen heute zu einem wichtigen Bestandteil der Sicherheits-
infrastruktur von Unternehmen. Die zukunftssichere Software-Plattform, deren Ent-

wicklung und Produktion sich in Kassel befinden, kann von unseren Vertriebspartnern
in verschiedensten Bereichen eingesetzt werden - bei Energieversorgern, Stadien,
Produktions- und Industrieanlagen, in Gefangnissen, aber auch im Flugverkehr oder im
Personenschutz.« Interessierte Partner erhalten per Email an BU-Security@techdata.
com oder telefonisch unter der Nummer 089 4700-3222mehr Information.

www.techdata.de

Nuvias ist EMEA-Distributor fiir File-Facets

File-Facets hat VAD Nuvias zum alleinigen EMEA-weiten Distributor ernannt. Uber die
Kooperation mochte der Spezialist fiir Datenschutzkonformitat und Unternehmens-
analytik die nach eigenen Angaben wachsende Nachfrage nach seinen Enterprise-1D-
Datenentdeckungsprodukten bedienen. File Facets Enterprise ID ist eine SaaS-Platt-
form, die eine weiterentwickelte Datenentdeckung und Inhaltssuche in strukturierten
und unstrukturierten Daten in Unternehmensnetzwerken, Servern, Content-Manage-
ment-Systemen, E-Mails, PCs und Laptops durchfiihrt. Damit seien die Produkte essen-
ziell fiir die Entdeckung und die Verwaltung personlicher und sensibler Daten, welche
im Mittelpunkt der DSGVO-Konformit&t stehen, hebt der VAD hervor. »Im Prinzip ist
die DSGVO sehr einfach: Es geht um die Entdeckung, den Schutz, die Verwaltung und
die Uberwachung von personenbezogenen Daten. Der Ausgangspunkt ist die schnelle
und kostengiinstige ldentifizierung und Verwaltung relevanter Daten. File-Facets lie-
fert diese Maglichkeiten fiir Kleinbetriebe bis hin zu GroBunternehmenc, erklart lan
Kilpatrick, EVP Cyber Security von Nuvias. File-Facets sei bereits in der gesamten
EMEA-Region verfiigbar, doch Nuvias werde sich in seiner Vertriebsarbeit zundchst auf
Grof3britannien, der DACH-Region, Nordeuropa, Ungarn und Polen konzentrieren.

WWW.NUVias.com



