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NACHFRAGE NACH GEBRAUCHTER SOFTWARE STEIGT

Second-Hand-Software statt Neukauf

ebrauchte, aber unge-

nutzte Software stellt ei-

nen nicht unerheblichen

Wert in so manchem Un-
ternehmen dar. Analysten schét-
zen, dass etwa ein Drittel der einst
beschafften Software in den Rega-
len der Unternehmen verstaubt.
Gartner beispielsweise geht davon
aus, dass rund 42 Prozent der er-
worbenen Lizenzen fiir CRM-Soft-
warelizenzen ungenutzt vor sich
hinschlummern. Die Griinde fiir
dieses brachliegende Kapital sind
Fusionen, Personalabbau oder ei-
ne permanente Uberlizenzierung
der Firmen.

Einsparpotenzial

Diesen Umstand hat die Usedsoft
GmbH aus Miinchen zum Ge-
schéftsfeld ausgebaut. Das Zehn-
Mann-Unternehmen handelt mit
gebrauchter Software. Es sind vor-
nehmlich Kopierlizenz-Rechte von
Standardsoftware, wie Office- oder
CAD-Programme, die {iber Used-
soft einen neuen Besitzer finden.
Dieser kann laut Usedsoft beim Li-
zenzkauf zwischen 20 und 50 Pro-

ZUKUNFT. Lizenz-Wiederverkauf steht vor einem Wachstumssprung. Dies sagt

zumindest die Usedsoft GmbH, ein Anbieter von gebrauchten Software-Lizenzen.

zent sparen. Eine der groten Hiir-
den, die der Handel mit gebrauch-
ten Software-Lizenzen zu {iber-
winden hatte, war die Tatsache,
dass Softwarehersteller

warelizenzen seien unverkduflich,

immer noch in den Képfen der

Menschen verankert sei. Usedsoft
garantiert seinen Kunden die

zuriickverfolgt werden kann®, er-
Klart Huth. Neben den Miinchnern
gibt es in Deutschland noch weite-
re Anbieter von gebrauchter Soft-
ware. Die Firma Se-

den Weiterverkauf be-
schrianken wollten. Seit
dem BGH-Urteil aus dem
Jahre 2000 gibt es jedoch
den so genannten ,Er-
schopfungsgrundsatz®.
Das Urheberrecht eines
Softwareherstellers, so
der BGH, erschopfe sich
in dem Moment, in dem
die Software das erste
Mal ,in Verkehr ge-
bracht®, also verkauft,
wird. ,In den Lizenzbe-
dingungen der Hersteller
stehen viele Dinge, die eher dem
Wunschdenken des Herstellers
entsprechen als geltendem Recht”,
sagt Thomas Huth, Mitgriinder
und CFO von Usedsoft. Das Pro-
blem sei, dass die Annahme, Soft-

DREIERPACK. Thomas Huth, Peter Schneider und Dr. Reiner
Hirschberg (v.l.) griindeten im Jahr 2003 die Usedsoft GmbH

Rechtssicherheit durch ein nota-
rielles Testat.

»Wichtig ist zum Beispiel, dass
die Lizenzkette bis hin zum Her-
steller oder zum autorisierten
Fachhéndler geschlossen ist und

condsoft aus Aachen
hat sich auf Betriebs-
systeme und die Ser-
verpalette von Novell
und Microsoft spe-
zialisiert. Mit SQL7
oder Windows 2000
bietet  Secondsoft
Produkte, die der
Handel nicht mehr
bereithilt.

Als weiterer Anbie-
ter von gebrauchter
Software konzentriert
sich Susensoftware,
ebenfalls mit Hauptsitz in Aachen,
auf den Vertrieb von gebrauchter
SAP- und Microsoft-Software.
Usedsoft-CFO Huth beunruhigt
das nicht sonderlich. ,,Das Markt-
potenzial ist gro3. Im vergangenen

Jahr wurden allein in Deutschland
rund 15,2 Milliarden Euro mit Soft-
ware umgesetzt — Tendenz wach-
send”, erldutert er. Wenn auch nur
ein Bruchteil davon weiter ver-
dullert wiirde, wire dies ein statt-
liches Marktpozential.

Steile Wachstumskurve

Momentan erwirtschaftet Used-
soft ,deutlich siebenstellige, noch
nicht achtstellige“ Umsatzzahlen.
Im Jahr 2005 will das Unterneh-
men seine Umsétze etwa verfiinf-
fachen. Man stehe vor einer stei-
len Wachstumskurve. Nachdem
die Bedenken gegen gebrauchte
Softwarelizenzen besténdig gerin-
ger werden, steigt auch die Nach-
frage von Firmenseite. Die grof3ere
Herausforderung ist, laut Huth,
derzeit die Beschaffung. , Viele Un-
ternehmen wissen ja noch nicht
einmal, dass sie iiberlizenziert
sind, und wenn sie es wissen, er-
kennen sie diese Lizenzbestdnde
nicht als brachliegendes Kapital®,
sagt er. Dies gelte es, den Unter-
nehmen in der ndchsten Zeit
nahezubringen. mgn



