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DARAUF REAGIEREN

ass Microsoft auch 2026 an der

Preisschraube dreht, tberrascht

eigentlich niemanden. Zwischen

funf und 20 Prozent sind fir den

Sommer angekiindigt und erneut
trifft es zentrale M365-Plane. Steigende
Subscription-Kosten treffen aber nicht die
Kunden allein. Sie beeinflussen die
gesamte IT-Strategie. Geld, das dauerhaft in
Microsoft-Abos flieBt, fehlt an anderer
Stelle: bei Modernisierungsprojekten,
Security-Initiativen, KI-Rollouts — also genau
dort, wo Systemhauser Wertschépfung
generieren. Entscheidend wird daher sein,
wie der Channel jetzt reagiert.

PREISERHOHUNGEN ALS
BERATUNGSANLASS NUTZEN

Viele Kunden realisieren erst bei der
nachsten Vertragsverlangerung, wie sehr
sie die diesjahrigen Preisdnderungen
treffen. ,Wenn das Thema erst dann auf den
Tisch kommt, ist Verhandlungsspielraum
verschenkt“, weiB Fabian Gerum, lizenzstra-
tegischer Berater beim Microsoft Solutions
Partner VENDOSOFT. ,Dann kénnen die
neuen Konditionen nur noch akzeptiert
werden, statt sie aktiv zu gestalten.” Das
muss nicht sein, schlieBlich gibt es wirksa-
me Stellschrauben! VENDOSOFT analysiert
die Microsoft-Umgebungen der System-
hauskunden auf genau diese Stellschrau-
ben. ,Wir rechnen die Preiserhéhungen
durch und zeigen konkrete Handlungsoptio-
nen auf, erklart Fabian Gerum.

MASSNAHMEN, DIE DIE PREISERHOHUNG

ABMILDERN, KONNEN SEIN:

e Renewals friihzeitig prifen und ggf.
vorziehen

e Laufzeiten bewusst anpassen

® Lizenzmodelle neu bewerten

e alternative oder hybride Szenarien
kalkulieren

e Add-Ons sinnvoll biindeln

Wer friihzeitig agiert, verschafft seinen
Kunden echte Vorteile — und starkt die
eigene Position als strategischer Berater.
Mit VENDOSOFT als erfahrenem Lizenz-
partner im Hintergrund entsteht dieser
Mehrwert ohne operativen Aufwand im
Systemhaus.

LIZENZIERUNG IST KEIN

STATISCHES PRODUKT

Mit der Preiserh6hung nicht genug, entsteht
2026 zuséatzliche Dynamik durch struktu-
relle Anderungen im Microsoft-Portfolio:
M365-Plane werden umbenannt und neu
zugeschnitten. Leistungsbestandteile
werden neu geblndelt, einzelne Funktionen
wechseln in andere Pakete oder sind nur
noch als Add-On verfiligbar. ,Damit veran-
dern sich nicht nur die Gebuhren, sondern
auch die Inhalte“, bemerkt Fabian Gerum.
,Was bisher direkt vergleichbar war, lasst
sich nicht mehr eins zu eins gegeniber-
stellen. Gerade bei groBeren M365-Umge-
bungen wird es dadurch schwieriger,
Kosten, Nutzen und Funktionsumfang
sauber zu bewerten.”

Fur Dienstleister bedeutet das: Die Komple-
xitat steigt. Wer nicht tief im Regelwerk
steckt, verliert schnell den Uberblick tber
Kostenstrukturen und Kompatibilitaten.
Auch hier sind die Lizenzspezialisten
gefragt, um Cloud-Strategien richtig
einzuordnen - im Sinne des Kunden und im
Sinne des Partners. VENDOSOFT begleitet
durch die Neuerungen. Das gibt Sicher-
heit in der Argumentation und Kunden-
kommunikation.

JETZT AKTIV WERDEN

Die von Microsoft angekiindigten Preisan-
passungen sind ein Anlass, bestehende
Vertrage zu Uberprufen. Systemh&auser, die
ihre Kunden jetzt proaktiv ansprechen und
Cloud-Plane optimieren, positionieren sich
als strategischer Berater statt als reiner

BILD: © CORONA BOREALIS - STOCK.ADOBE.COM

Fabian Gerum
unterstutzt IT-Dienstleister und
Systemhduser bei der

Microsoft-Lizenzierung ihrer Kunden

~Wer jetzt auf die

Preissteigerung von
Microsoft reagiert,
verschafft
seinen Kunden

Kostenvorteile.”

Das VENDOSOFT-Portfolio
filr den Channel

Lizenzstrategie & Wirtschaftlichkeitsanalysen

Individuelle M365-Planung, Re-Sizing, Hybrid-Konzepte

Cloud-Migration & Implementierung
Begleitung beim Umzug und bei der sauberen
Konfiguration

Microsoft Copilot

Lizenzierung, Integration & Schulung

Cyber Security

365 Total Protection von Hornetsecurity inkl. Betreuung

Adobe-Lizenzierung
Komplettes Adobe-Portfolio aus einer Hand

Lizenzlieferant. VENDOSOFT unterstttzt dabei
mit umfassendem Microsoft-Lizenzwissen,
konkreten Handlungsempfehlungen und
Cloud-Einsparungen bis 40 Prozent — gute

Argumente, die das eigentliche Projektgeschéft

der Channel-Partner starken!

Mehr erfahren unter
www.vendosoft.de/lizenzberatung
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