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Rechtsanwalte

Die Boutique-Kanzlei fiir

die cligita|e N

IT-Recht und Datenschutz
Geistiges Eigentum und Medien
Arbeits- und Wirtschaftsrecht



v—p — Die Boutique-Kanzlei fiir die digitale Ara

05.03.26

3 Standorte: Stuttgart, Karlsruhe und das v—p Legal Lab in Konstanz
Wir sind spezialisiert, reaktionsschnell, flexibel und kostenbewusst.

Wir beraten in allen Fragen des IT- und Datenschutzrechts, mit internen

Subspezialisierungen zu bestimmten Themen.
Schnittstellen vom IT-Recht zu IP- und Arbeitsrecht.
Unser Ansatz ist wissenschaftlich fundiert, aber pragmatisch in der Umsetzung.

Wir sind innovativ und techno|ogieorientiert, d.h. wir verstehen die Technik und die

Amcorderungen hinter den Prozessen.
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Manuel Treiterer, LL.M.
mt(@vogel-partner.eu

Wirtschaftsjurist, Counsel

2012 - 2018: Studium Wirtschaftsrecht (LL.B.) und Legal
Management (LL.M.) an der HTWG Konstanz sowie

Finanzmanagement an der Harvard University, Boston, USA.

Seit 2017: Mitarbeiter bei Voge| & Partner Rechtsanwilte,
Practice Area Leader ERP (Legal Lab Konstanz)

Seit 2022: Lehrbeauftragter fur IT-Recht an der HTWG

Konstanz

Seit 2026: Lehrbeauftragter fur Lega| Tech an der HTWG

Konstanz
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O1_Vertrage dienen dem Business Case
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A

,»Wir sind uns ja einig. Jetzt
braucht es nur noch c’as
Worc’ing. Das miissen die

Juristen machen.”

Reality Check

Konflikte werden durch

vermeintliche Einigungen
vermieden. Erst klare
Vertragssprache macht den

..Scheinwerfer an”.

»»Der Vertrag wird einmal

gemacht und dann

in die Schublade gelegt.*

Reality Check

Ein guter Vertrag sorgt fur
Klarheit auf beiden Seiten und
vermeidet Konflikte, bevor sie
entstehen, und gibt Leitplanken

vor, um Konflikte zu |8sen.



O1_Vertrage dienen dem Business Case

Fachliche Zusagen Kfm. Konditionen

A
L n
Powerpoint 9 Word é Excel

Funktionen, Prozesse, Der Vertrag muss die Lizenz-Sizing, Preise,
Roadmaps auf Investitionsannahmen des User-Anzahlen &
Vertriebsfolien Kunden abbilden: Mengengeriiste

80% fachliche und kfm.
Punkte

20% Rechtliches ieS

05.03.26



Business Case: CIOUd (Beispiel/ nicht abschliesend)

Amortisation

Cashflow

Funktionalititen

Innovation

Stabilitat & Sicherheit

Der Vertrag muss die Laufzeit, Preise und weitere kfm.
Konditionen so sichern, wie im Vorfeld gerechnet wurde.
Falligkeit

Preisstabilitat

Konditionen im Renewal-Prozess

v vy b

Passt der Standard zum Unternehmen oder das Unternehmen
zum Standard?
= Umfang mit Fit-to-Standard vs. Fit-Gap muss vertraglich

abgebildet sein (insbesondere im Zusammenhang mit CRs).

Zugriff auf neueste Features (Al, Analytics); Sicherstellen, dass

Innovationen ohne Mehrkosten inkludiert sind; Release-Roadmap.

Verlassliche SLAs und Compliance. Was passiert bei Ausfsllen?
Haftung und Service Credits vertraglich regeln.
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O2_Vertrage und Leistungen

,,Eigenheim“ ,,Mietwolmung“

Implementierung  Klassischer Projektvertrag (Werk- oder Dienstvertrag). Fokus auf Installation und Customizing.

Lizenzen/ = Kauflizenzen.
Softwarebereit- = Ausnahmsweise auch Miete > Cloud-Vertrag (= Miet- und Dienstvertrag).
stellung denkbar (,,Subscription®).

—> Betrieb und Pﬂege in C|ouo|-Leistung enthalten.
—> Application-Management (AMS)-Vertrag fiir
alles, was tber Betrieb und Pﬂege hinausgeht

—> Opt. Hosting-Vertrag
—> Pflege (inkl. Upgrade und ggf.

Releasewechsel-Leistungen)

Betrieb und
Pflege

(bspw. Erweiterungen/ Modifikation nach Projekt.
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O3_Weichenstellung: Vertragsprozess

SZENARIO: ASYNCHRON

Cloud Order Form » Projekt-Vertrag
Verhandlungsposition: Iy

Risiko: Lock-In Effekt

SZENARIO: SYNCHRON Sofern kommerzielle
oder fachliche

Vorteile eines

Cloud + Projektvertrag para||e| verhandeln
vorgezogenen

Verhandlungsposition: I starker Lizenzerwerbs oder
Projektbeginns nicht
Best Practice tiberwiegen.
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O3_Weichenstellung: Delivery-Modell

h

Projekt und SW-Bezug

tiber Hersteller

Kunde € Hersteller (Cloud + Projekt)

Q Nur ein Ansprechpartner und
Anspruchsgegner.

0 Integrierte Projektverantwortung:

Implementierung + Standardsoftware

0 Risiko des Vendor-Lock-ins.

05.03.26

hh

Projekt und SW-Bezug

Uiber Implementierer

Kunde € Implementierer € Hersteller

Q Nur ein Ansprechpartner und
Anspruchsgegner.

° Integrierte Projektverantwortung:

Implementierung + Standardsoftware

Oft Aufsch/ag wg. Provision, schwer
o verhandelbare Back-to-Back-Konditionen

( +ggf. EULA mit Hersteller).

Getrennte Vertrage

Hersteller 2 Kunde € Implementierer

Q Direkte Vertragsbeziehung zum Cloud-

Hersteller.

Q Implementierer ist ggf. einfacher

austauschbar ohne Lizenzver|ust.

Koordinationsaufwand beim Kunden
0 ("Finger-Pointing")/ verschiedene

Anspruchsgegner; keine einheitliche

Verantwortung fiir Lizenzen und System

im Zielzustand.



O3_Weichenstellung: Public oder Private Cloud

Projekt-Grundsetup

Wie viel Anpassung braucht das Business?

||
‘ Public Cloud

Meist: FIT-TO-STANDARD

= Private Cloud

@D Meijst: FIT-GAP

Scope: Standard-Katalog. Funktionalititen sind fest vorgegeben. Scope: Standard-Katalog, aber Anbindung Custom Code méaglich.
e == Individualanpassungen aufserhalb von Parametrierung oder ",’ Software passt sich dem Kunden an/ kann weitestgehend
® m— : : . I <
® == Komclguratlon kaum bis nicht moghch. angepasst werden.

- . Korsett”

- ,,MaF_I,anzug“

Folgen fir die Vertragsgestaltung insbesondere hinsichtlich:
—> Abgrenzung Leistungsumfang: Standard vs. Anpassung
—> CR-Begriff

—> Scope-Preis-Logik
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C|oudvertrag: Einige Kernthemen
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i

th

Order Form = Business Case?

Spiegelt die Order Form |hre Annahmen wider? Laufzeit des Systems = Lizenzlaufzeit. Cashflow = Konditionen,

Preiserhéhungsk|ause|n, Renewal-Prozess. Stabilitat kommerzieller und fachlicher Konditionen. Etc.

Kopplung Projekt & Cloudvertrag

Haben Sie ein (Sonder)Kiindigungsrecht fiir die Cloud-Lizenzen, wenn das Projekt scheitert?
Alt.: Lizenz-Ramp-up oder Staged-Buying.

Wechselhiirden & EU Data Act

Jederzeitige, vorbehaltlose Datenherausgabe.

Beendigungsrechte wihrend Laufzeit 2 Wechse”oeendigung nach EU Data Act \/orgaben még“ch?

Flexibilitat & Konditionen
Komcigu rationsrecht

Preisstabilitat fir Nach- und Zuksufe
Wechselrecht zwischen Public- und Private-Cloud (schwer durchsetzbar)

Anwendbares Recht

Nicht selten ist bei einem Lizenzbezug direkt Uber den Hersteller auslandisches Recht anwendbar.



- Prg

Steue
.,Pilot

Projektvertrag: Einige Kernthemen

AIRBUS SIDESTICKS
DON’T MOVE TOGETHER

& Abnahme & Qualitat

Wann gilt die Leistung als erbracht?
Abnahmekriterien definieren
(Lastenheft?).

Einheitliche Schlussabnahme oder
Teilabnahmen?

Big-Bang vs. Roll-out-Template

05.03.26

A
°]~° Werk- vs. Dienstvertrag E Scope-Preis-Mechanik

Wie flexibel ist der Preis bei Scope-
Erfolgsschuld (Werkvertrag) vs. Anderungen? CR-Definition und
Tatigkeitsschuld (Dienstvertrag) Preismechanik fiir Mehr- oder

Minder|eistungen.

“ﬁ Mitwirkung c Beendigung & Exit

— Was muss der Kunde liefern? > Beendigungsrechte

= Was passiert bei Verletzung der —> Schicksal Projekt- und Cloud-Vertrag

Mitwirkungspflichten? —> Herausgabe von Ergebnissen,

-2 Behlnderungsanzagenprozess Datenmigration, Transitions|eistungen



Cloud-spezifische Projektthemen

Lizenzsizing & Haftung Scope & Change Request

E = Was ist ein CR in der Cloud (vs. Konfiguration)?

= Fehlerim Sizing (Hersteller/ Implementierer) = Definition von Mehrkosten bei Abweichungen

vs. falsche Annahmen (Kunde/Berater).

Standard.
—> Vertraglich klaren, wer das Risiko von vom Standar

—> Wenn Public Cloud nicht passt und

Lizenzlicken tragt: falsche Produkte, zu viel, zu o ) o ]
8 |no||V|dua|entW|c|<|ung notig wird: Wer zahlt die

wenig.

Integration?

Switching-Recht (schwer durchsetzbar) Phasenansatz: Konzept vs. Implementierung

—

= Flexibilitat von Public zu Private (und
umgekehrt).

Bei hoher Unsicherheit: Auftei|ung in

Konzeptionsvertrag (Scope-Klsrung und Eignung
Public- vs. Private-Cloud) und

|mp|ementierungsvertrag.

- Voralorege|ung zu Preisanpassung,
Funktionsumfang und Zeitplan.

05.03.26



Zusammenfassung

Das Business fiihrt

Der Vertrag muss lhre kommerziellen
und fachlichen Ziele schitzen. Juristen
als Enabler instruieren und nicht das

Ruder (vollstandig) iibergeben.

05.03.26

Einfluss der Weichenstellung
auf den Vertragsprozess kennen/
Weichen stellen

Delivery-Modell, Vertragspartner und
zeitliche Reihenfolge (Lizenzen vs.
Projekt) m6g|ichst fest|egen, bevor Sie

verhande|n.

Kernthemen identifizieren
und in der Verhandlung priorisieren
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