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Microsoft-Lizenzen im Einzelhandel

Von der VDI-Sackgasse zur
hybriden Strategie

Die Regionalgesellschaft einer der flihrenden deutschen Supermarktketten stand lizenzrechtlich
vor einem vertrackten Virtual Desktop-Problem. Erst die Begegnung mit VENDOSOFT

auf einem Fachkongress brachte die Losung - kostenlos!

chloss Bensberg, IT-Strategietage. Zwischen

Fachvortriagen und Kaffeepause kommen

der IT-Regionalleiter und der Lizenz-
manager eines groffen Handelsunternehmens
ins Gesprach mit Joyce Studier von VENDO-
SOFT. Der erste Satz féllt augenzwinkernd: »Ihr
seid also Lizenz-Dandler.« Eine Anspielung
darauf, dass am Stand gebrauchte Software
beworben wird. Die SAM-Expertin kontert: »Ne,
wir sind Microsoft Solutions Provider. Sagen Sie
mir ein Lizenzproblem - ich bin sicher, wir
kennen die Antwort!« Eine Aussage, die sich
bewahrheiten soll.

Aha-Erlebnis fiir die Handelskette. Die Super-
marktkette kimpfte seit geraumer Zeit mit einer
Herausforderung, die selbst erfahrene Lizenz-
manager an ihre Grenzen bringt: Virtual-
Desktop-Strukturen. Rechtlich komplex, wirt-
schaftlich teuer - bislang fand sich keine
tragfahige Losung. Der Rat von Joyce Studier:
»Nutzt anstelle einer kostenintensiven VDI-
Umgebung die bereits vorhandenen Terminal-
server!« Auch die CALs waren vorhanden. Das
hiefl: keine Zusatzlizenzen nétig, kein teurer
Umbau... Ein erstes Aha-Erlebnis fur die Ver-
antwortlichen.

Bei hoher Komplexitit lohnen sich Lizenzexperten doppelt. weil
die Beratung auch noch kostenlos erfolgte und VENDOSOFT
dabei nicht auf Umsatz zielte, blieb es nicht bei diesem einen
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Wir sind
Microsoft Solutions
Provider. Sagen
Sie mir ein Lizenz-
problem - ich bin
sicher, wir kennen
die Antwort!

Joyce Studier ist

seit 10 Jahren
Microsoft-Consultant
bei VENDOSOFT

und TOV-gepriifte
SAM-Professional.

Gesprach. Bald ging es um die geplante Einfiih-
rung von Microsoft 365 im Unternehmen. Wieder
punktete VENDOSOFT - nicht nur mit dem giins-
tigeren Angebot, sondern erneut mit umfas-
sender Beratung. Die machte nicht zuletzt den
Transfer vom bisherigen Provider vollkommen
unkompliziert: ein Partner-Link, wenige Klicks
durch den Global Admin - schon war der Distri-
butor eingebunden.

Mittlerweile verwaltet das IT-Team fur die
700 Mitarbeitenden seiner Filialen mehr als 1.300
Lizenzen in unterschiedlichen M365-Modellen:
von Business Premium (das durch Microsoft auf
300 User begrenzt ist) Uber Enterprise-El-
Lizenzen bis zu E3-Paketen fur spezialisierte
Arbeitskréfte. Fur sie wird Copilot aus Kosten-
grunden separat gebucht. Virtuelle Meeting-
raume laufen tiber Teams Rooms, die Telefonan-
lage Uber Teams-Lizenzen. Bei so viel Komplexitéat
zahlt sich Lizenzexpertise doppelt aus: Dank Joyce
Studier konnte die Handelsgruppe gunstige
Online-Plane vollstdndig ausschdpfen, bevor teu-
rere Lizenzstufen notwendig wurden.

Wenn der Microsoft-Provider umfassend denkt.
Je tiefer die Zusammenarbeit bei der Microsoft-
Lizenzierung reicht, desto starker zeigt sich der
Vorteil eines Partners, der nicht nur einzelne Pro-

dukte liefert, sondern das gesamte Lizenzumfeld im Blick hat.
Gerade im Einzelhandel mit seiner Mischung aus Filial-IT und
zentralen Verwaltungssystemen ist die Balance zwischen
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Ein Modell fiir den Handel. Aus einem
zufdlligen Messegesprdch mit dem
»Lizenz-Dandler« VENDOSOFT wurde
eine Partnerschaft, von der die Super-
marktkette seit nunmehr funf Jahren
profitiert: mit einer Lizenzstrategie, die
technisch anspruchsvoll, wirtschaftlich

nachhaltig und 100 Prozent audit-sicher / » Unsere Microsoft-Lizenzierung ist

56 = ’ komplex. Losungen zu Virtual Desktop-
Strukturen, die uns zuvor niemand aufzeigen
konnte, haben den Ausschlag gegeben. Seitdem
Angelika Mihleck, ist VENDOSOFT unser Microsoft-Provider -
s von On-Premises bis M365. e f

P
IT-Leitung einer deutschen Supermarktkette
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