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tion immer grössere Rabatte
bei Microsoft bescherte.
Die Zusammenarbeit zwischen
Diraction und der SFIB basierte
auf einer gelebten Praxis ohne
vertragliche Regelung. Eine
Praxis, die Markus Willi, der
aktuelle Co-Leiter der SFIB,
nicht mehr fortsetzen will und
kann. «Wir werden künftig mit
mehreren Softwareverkäufern
zusammenarbeiten und diese
Kooperationen vertraglich re-
geln. Mittelfristig wird educa.
ch die Vertriebsaktivitäten im
Rahmen von educa.Shop ein-
stellen und sich ausschliesslich
auf Informations- und Bera-
tungsdienstleistungen konzen-
trieren», sagt Willi und stellt
klar: «Nach unserem aktuellen
Kenntnisstand haben die Schu-
len zu keinem Zeitpunkt zu
viel bezahlt. Im Gegenteil, Di-
raction bot preislich immer at-
traktive Konditionen.»

Microsoft Schweiz und die
SFIB führen seit April Verhand-
lungen über die neuen Rah-
menvereinbarungen für den
Bezug von Miet- und Kaufli-
zenzen. Deren Abschluss war
auf Ende August geplant. Für
Schulen ist der Ausgang dieser
Verhandlungen essenziell, es
handelt sich um ein millionen-
schweres Geschäft: Zwischen
2500 und 3000 Software-Lizenz-
verträge werden jährlich abge-
schlossen oder erneuert. Da
die Mehrheit der Schulen auf
Mietlizenzen setzt, wirken sich
die neuen Verträge direkt auf
die Budgets in den Schulen
aus.
In den Schulen und Kantonen
wartet man deshalb gespannt
den Ausgang der Verhandlun-
gen ab. «Plant eine Schule,
Miet- oder Kauflizenzen von
Microsoft-Produkten zu be-
schaffen oder zu erneuern, so
raten wir, zuzuwarten und ver-
weisen auf die Empfehlungen
der SFIB», erklärt Beatrice
Straub Haaf von der Fachstelle
ICT und Medien des St.Galler
Amts für Volksschule. Zudem
sei es Usus, dass kleine Schu-

Mit Schul-
lizenzen im
grossen Stil
betrogen
Ein Verkaufsleiter von
Microsoft Schweiz soll
sich jahrelang am Ver-
kauf von Schullizenzen
bereichert haben. Wur-
den Schulen finanziell
geprellt?

Schulen Software zu verkau-
fen, ist ein umkämpftes Ge-
schäft. Wer sich hier etabliert,
schlägt zwei Fliegen mit einer
Klappe: Es winken hohe Ab-
satzzahlen und die Marken-
präsenz bei einer gefragten
Zielgruppe: den Kindern und
Jugendlichen. Über 80% der
Computer an Schweizer Schu-
len sind mit Software von
Microsoft ausgerüstet. Auf der
Ebene des Betriebssystems wie
bei der Anwendersoftware hat
der amerikanische Branchen-
primus die Nase vorn. Neben
der starken Verbreitung ist Mi-
crosoft für Schulen auch des-

halb attraktiv, weil spezielle
Rabatte für Bildungsinstitutio-
nen bestehen. Diese Rabatte
handelt die Schweizer Fach-
stelle für Informationstechno-
logien im Bildungswesen SFIB
im Auftrag von Bund und Kan-
tonen regelmässig mit Mi-
crosoft in so genannten Rah-
menvereinbarungen aus.
Anfang August deckte die NZZ
auf, dass der für die Schulen
zuständige Verkaufsleiter von
Microsoft Schweiz im Spät-
herbst 2012 angeklagt wurde
und seit Mai 2013 in Untersu-
chungshaft sitzt. Microsoft
wirft dem Mitarbeiter unge-
treue Geschäftsbesorgung und
Urkundenfälschung vor. Eine
zentrale Rolle scheint dabei die
Firma Diraction, die den Soft-
wareverkauf im Schweizer Bil-
dungswesen bis vor kurzem
dominierte, zu spielen. Bereits
als Microsoft im Februar 2013
Diraction den Status eines ak-
kreditierten Wiederverkäufers
entzog, kursierten erste Ge-
rüchte über Ungereimtheiten.
Im April stellte Diraction die
Geschäftstätigkeit ein.
Die Ermittlungen der Zürcher
Staatsanwaltschaft dürften sich
darauf konzentrieren, dem be-
schuldigten Verkaufsleiter eine
Beteiligung an Diraction nach-
zuweisen. Auch könnte dieser
Bestellungen von Schulen zu
grösseren Gesamtbestellungen
zusammengefasst und den so
entstandenen Rabatt selber
eingestrichen haben. Fraglich
ist, ob der Chef von Diraction
in diese Machenschaften ver-
wickelt war. Er wurde nach
kurzer U-Haft im April wieder
auf freien Fuss gesetzt.

Diraction war Marktführer
im Vertrieb von Software für
die Volksschule. educa.Shop,
der Vertriebskanal für ICT-Pro-
dukte von educa.ch, wickelte
Bestellungen von Microsoft-
Produkten seit rund zehn Jah-
ren über Diraction ab. Was
2003 mit kleinen Bestellvolu-
men begonnen hatte, wuchs
über die Jahre zu einem um-
fassenden Geschäft, das Dirac-

len ihre Software bei lokalen
Händlern beziehen würden
und dabei auf Kauflizenzen
setzten. Klar aber ist für Beat-
rice Straub Haaf: «Primarschu-
len haben von den extrem
günstigen Mietlizenzen des
Partners-in-Learning-Vertrags
profitiert, für diese werden mit
den neuen Rahmenvereinba-
rungen wohl Mehrkosten ent-
stehen.»

Auch Kurt Reber, wissen-
schaftlicher Mitarbeiter der
Schulinformatik der PHBern,
empfiehlt, die Verhandlungen
abzuwarten. «Schulen, welche
mit Microsoft-Produkten arbei-
ten, wissen erst dann, welche
neuen Rabatte für Miet- und
Kauflizenzen gelten. Im Sinne
einer unabhängigen ICT-Infra-
struktur liegt es aber auch im
Ermessen der Schulen, Alterna-
tiven zu proprietären Systemen
zu prüfen und beispielsweise
cloudbasierte Anwendungen
zu nutzen.»
Von den aktuellen Ereignissen
rund um die Microsoft-Lizen-
zen nicht betroffen ist der Kan-
ton Genf: Das Genfer Bildungs-
departement migriert derzeit
Tausende Schularbeitsplätze
von Windows auf das Linux-
Betriebssystem Ubuntu und
setzt anstelle von Microsoft Of-
fice auf das kostenlose Libre-
Office.

Adrian Albisser

«Microsoft Schweiz
und die SFIB führen
seit April Verhand-
lungen über die
neuen Rahmenver-
einbarungen für den
Bezug von Miet- und
Kauflizenzen. Für
Schulen ist der Aus-
gang dieser Verhand-
lungen essenziell, es
handelt sich um ein
millionenschweres
Geschäft: Zwischen
2500 und 3000 Soft-
ware-Lizenzverträge
werden jährlich
abgeschlossen oder
erneuert.»




