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Der besondere TIPP

Pionierarbeit im
Secondhand-Software-Handel

Peter Schneider

Minchen (Pm). Die Geschdftsidee des MUnchner Unternehmens usedSoft
entstand bereits Ende 1999. Peter Schneider, damals Geschdéftsfihrer ei-
nes Software-Vertriebsunternehmens, erhielt die Anfrage eines Kunden,
70 ungenutzie Lizenzen zurickzukaufen und an eine dritte Firma zu ver-
mitteln, die Bedarf signalisiert hatte. Das usedSoft-Modell war geboren.
Wie usedSoft sich seitdem zu einem der MarkifGhrer beim Gebraucht-
Software-Handel entwickelte, erléutert Peter Schneider im Interview.

Welches sind die Vorteile von Second-
hand-Lizenzen?

Peter Schneider: In erster Linie na-
turlich der Preis. Praktisch jede Firma
versucht, ihre IT-Kosten zu senken,
deshalb stellen Secondhand-Soft-
ware-Lizenzen die wohl einzige inter-
essante Alternative zum Neukauf dar.
Wer gebraucht kauft, kann im Ver-
gleich zum Listenpreis der Software
zwischen 25 und 50 % sparen. Da zu
unseren Kunden ausschlief3lich gré-
Bere und mittelstdndische Unterneh-
men und Behérden gehéren, liegt das
Sparpotenzial daher auch schon mal
im sechsstelligen Bereich. Hinzu
kommt, dass vielen Unternehmen dl-
tere Software-Versionen geniigen, die
aber oft gar nicht mehr als neue Li-
zenzen zu bekommen sind. Bei einem
unserer Kunden, der Bedarf an zu-
satzlichen Office-Lizenzen hatte, stell-
te sich beispielsweise heraus, dass er
fur sein weiteres Rollout kein Office
2003 bendtigte, sondern mit der Vor-
gdngerversion 2000 auskam. Der
komplette Ausbau auf die teurere
2003er Version hétte die [T-Kosten
also unnétig in die Héhe getrieben.
Da es die dltere Version aber gar
nicht mehr auf dem herkémmlichen
Handlermarkt gab, war der Kauf ge-
brauchter Lizenzen somit die einzige
Méglichkeit, das gewinschte und
gunstigere Produkt zu bekommen.
Unser Kunde, ein namhaftes deut-
sches Handelsunternehmen, konnte
sich in diesem Fall Uber Einsparungen
im sechsstelligen Bereich freuen.

Was bewegt Firmen dazu, ungenutzte
Lizenzen zu verkaufen?

Peter Schneider: Dafir gibt es ver-
schiedene Grinde. Systemwechsel,
Personalabbau, die Aufgabe von Ge-
schéftsbereichen, Fusionen oder In-
solvenzen kénnen dazu fihren, dass

Unternehmen eine grofBe Zahl Gber-
schissiger Lizenzen besitzen — und
damit Kapital brach liegen lassen.
Durch den Verkauf ungenutzter Lizen-
zen kénnen also zusatzliche Mittel ge-
wonnen und sinnvoll in andere Berei-
che investiert werden. Es gibt Schét-
zungen, denen zufolge derzeit in
Deutschland Lizenzen im Wert von
mehreren Milliarden Euro nicht ge-
nutzt werden. Dabei kann es sich ge-
rade heutzutage keine Firma leisten,
Kapital uneffizient zu binden.

Hatten usedSoft-Kunden anféanglich
Bedenken wegen der Rechtslage beim
Kauf von Secondhand-Software-Li-
zenzen?

Peter Schneider: Die Rechtssicherheit
ist fir die meisten K&ufer und auch
Verkéaufer natirlich ein entscheidender
Punkt, wirkliche Bedenken hatten die
Firmen, die auf uns zukamen, aber
nicht. Gerade Entscheider aus dem IT-
Bereich kennen die Rechtsgrundlage
und vor allem das BGH-Urteil aus
dem Sommer 2000 zum so genann-
ten Erschépfungsgrundsatz. Das Ur-
heberrecht eines Software-Herstellers
ist demnach in dem Moment »er-
schépftc, in dem die Software erstma-
lig »in den Verkehr gebracht« wird. So-
bald die Software also einmal gekauft
wurde, kann sie [ederzeit weiterver-
kauft werden. Unseren Kunden bestd-
tigen wir diese eindeutige Rechtslage
auflerdem noch mit einem Notarte-
stat. Damit wird unterstrichen, dass et-
waige Bedenken véllig unnétig sind.
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bisher viel positives Feedback bekom-
men haben. Ich persénlich empfehle
jedem, Software-Lizenzrechte nur mit
einem solchen Testat zu kaufen.

Wie schatzen Sie die weitere Entwick-
lung lhres Unternehmens und der
Branche an sich ein?

Peter Schneider: Der Handel mit ge-
brauchter Software ist gerade erst in
der Startphase und birgt daher meiner
Meinung nach noch ein enormes
Potenzial. Wir konnten seit unserer
Grindung im Dezember 2003 schon
Uber 70 Grofikunden gewinnen, dar-
unter namhafte Handelsunternehmen
wie Dohle, Edeka, Markant oder Rewe
sowie grofle kommunale Rechenzen-
tren. Die Alternative, Software-Lizen-
zen gebraucht zu kaufen, ist aber for
sémtliche Branchen interessant und
die Nachfrage steigt kontinuierlich
weiter. Daher rechnen wir auch damit,
unseren Umsatz in diesem Jahr ver-
fonffachen zu kdnnen. (sm £12505)

GWF MENGELE modernisiert

Tridemanlage

Waldstetten (Pm). Fir die Vorteile
einer Modernisierung mit RETROFIT
entschloss sich der Besitzer — Firma
Klostermann — einer Tridemanlage,
Fabrikat MENGELE. Durch die kom-
plette Sanierung in Verbindung mit
neuer  Automatisierungstechnologie
erreicht die Werkzeugmaschine wie-
der héchste Effizienz. Die ékonomi-
sche Auslastung lasst sich erheblich
steigern, der Bedienkomfort wird er-
héht und der aktuelle Sicherheitsstan-
dard gewdhrleistet.

Das GWF-MENGELE-Team rUstete
die Tridemanlage von herkémmlicher
Spindelverstellung der Oberwange auf
eine moderne Servohydrauliksteuerung
als Y-Achse und neuester Cybelec-
Steuerung aus. Sie besitzt nun als voll-
wertige CNC-Maschine ein gréBeres
Produktionspotenzial und ist schneller,
genauer und sicherer. Gleichzeitig er-
reicht sie so kirzere Zykluszeiten bei
der Bearbeitung komplexer Teile.
Weitere Informationen unter

Tel. +49(0)8223 /4 01-0  (mf2519)



