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Zum 31. Dezember 2021 beendet Mic-
rosoft die Vertragsform „Open License“. 
Damit stellt der Software-Hersteller seine 
Kunden einmal mehr vor Herausforderun-
gen. Eine offizielle Information darüber, 
was mit bereits eingesetzten Programmen 
geschieht, und welche Alternativen es für 
Unternehmen gibt, blieb der Konzern bis-
her schuldig. 

Dieser Beitrag zeigt die Alternativen auf 
und liefert IT-Managern eine übersichtli-
che Entscheidungshilfe für das richtige 
Lizenzmodell nach Open License.

Akuter Handlungsbedarf:  
Open License mit SA
Ab 1. Januar 2022 sind Buchungen im 
Open-License-Modell von Microsoft nicht 
mehr möglich. Wer vor diesem Termin 
Lizenzen mit Software Assurance (SA) er-
steht, kann diese ab dem Buchungstag 
genau zwei Jahre nutzen. Eine Verlänge-
rung wird nicht möglich sein. Damit wer-
den Funktionen der Software Assurance 
– beispielsweise die Hochverfügbarkeit 
von Servern – nach Ablauf der zwei Jah-
re wertlos. 

„Wer bisher auf Open License mit SA ge-
setzt hat, sollte sich jetzt umorientieren!“ 
Auf diesen Umstand weist das Team vom 
Microsoft Gold Partner Vendosoft aktuell 
Kunden und Interessenten hin. Zur Wahl 
stehen in Zukunft die Lizenzierung über 
einen Cloud Solution Provider oder die 
Open-Value-Pakete von Microsoft.

Cloud Solution Provider:  
Keine SA-Verpflichtung
Manches Unternehmen hat sich in der 
Vergangenheit für Open License entschie-

den, weil es so die Software ohne SA 
nutzen konnte. Wem das weiterhin wich-
tig ist, der kann seine Programme in  
Zukunft via CSP erwerben. Beim Cloud 
Solution Provider sind diese in allen von 
Microsoft bereitgestellten Modellen ver-
fügbar: gekauft als sogenanntes CSP Per-
petual, oder gemietet in Form von CSP 
Subscription. Letzteres wahlweise für ein 
Jahr oder drei Jahre. 

„Nach dem Wegfall von Open License 
stellt CSP die einzige Möglichkeit dar, Mi-
crosoft-Lizenzen ohne Support zu bezie-
hen“, erläutert VENDOSOFT-Geschäfts-
führer Björn Orth. Mit CSP Perpetual kau-
fen Firmen ihre Software ohne weitere 
Verpflichtungen. Wer Support wünscht, 
dem bietet die Subscription-Lösung ähnli-
che Leistungen, wie sie aus der Software 
Assurance bekannt sind. 

Open Value: 
Software Assurance inklusive
Die zweite Alternative zu Open License 
heißt Open Value. Dieses Modell sieht 
eine dreijährige Lizenzierung vor, die 
immer auch Software Assurance enthält. 
Support und Software-Updates sind so-
mit inkludiert. Open Value bedingt eine 
Abnahme von mindestens fünf Lizenzen. 
Während der gesamten Laufzeit können 
flexibel neue Programme hinzugebucht 
werden. 

Ein Name drei Optionen
Open Value gliedert sich in drei Lizenz-
modelle.

Mit Open Value Subscription bietet Mi-
crosoft eine Miet-Variante an, bei der 
Unternehmen ihre Lizenzen jederzeit 
aufstocken oder reduzieren können. 
Nach Ablauf der Vertragsdauer geht 
hier allerdings keinerlei Eigentum auf 
den Kunden über. Das wäre über einen 
Buyout möglich, davon jedoch rät  
VENDOSOFT-Geschäftsführer Orth ab. 
„Wirtschaftlich unrentabel“, kommen-
tiert er. 

Mit der Open Value Non-Company-Wide 
können unterschiedliche Geräte im Unter-
nehmen mit verschiedenen Business-Sui-
tes ausgestattet werden. Dieses Lizenz-
modell ist eine Kauf-Lizenz. 

Die dritte Alternative, Open Value Com-
pany-Wide, ist ebenfalls eine Kauf-Li-
zenz. Ihr Nachteil: Kunden müssen sämt-
liche Geräte unternehmensweit auf einen 
Standard für Core Client Access Licenses, 
Office und/oder Windows lizenzieren. 
Da fehlt es schnell an Flexibilität und ei-
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ner individuellen Gestaltung der System-
landschaft.

Die beiden zuletzt genannten Open-Va-
lue-Szenarien bieten denselben Vorteil 
wie auch CSP Perpetual: Gekaufte Pro-
gramme bleiben als Wirtschaftsgut im 
Unternehmen und können jederzeit an 
Reseller wie VENDOSOFT verkauft und 
somit in bares Geld umgewandelt wer-
den. Orth verweist an dieser Stelle auf 
einen Umstand, den IT-Verantwortliche 
oft übersehen: Mietangebote erschei-
nen aufgrund ihrer geringen monatli-
chen Gebühr finanziell attraktiv. Im 
Mehr-Jahresvergleich schneidet gekauf-
te Software jedoch deutlich günstiger 
ab. Umso mehr, wenn sie gebraucht ge-
kauft wird. 

„Kunden, die gebrauchte Lizenzen bei 
uns erwerben, sparen 80 Prozent gegen-
über der entsprechenden Cloud-Lösung!“ 
Diesen Kostenvergleich zieht VENDO-
SOFT am Beispiel eines Microsoft Ex-

change Servers 2019 Standard versus 
Exchange Online Plan 1 über einen Zeit-
raum von sechs Jahren. Für andere Mic-
rosoft-Produkte sieht es ähnlich aus. 

Fazit
Angesichts der Abschaffung von Micro-
soft Open License zum Jahresende bleibt 
Unternehmen keine Wahl: Sie müssen 
sich neu orientieren. Schon heute macht 

der Kauf neuer Open-License-Programme 
mit Software Assurance keinen Sinn 
mehr. Mit den aufgezeigten Optionen 
bietet der Microsoft Gold Partner VEN-
DOSOFT für jede Herangehensweise – 
kaufen oder mieten, mit oder ohne Soft-
ware Assurance – eine Lösung. Beson-
ders günstig kommen hier gebraucht ge-
kaufte Lizenzen. 

Angelika Mühleck

WERTVOLLE ENTSCHEIDUNGSHILFE

Eine transparente Gegenüberstellung mit allen Vor- und Nachteilen 
der Open-License-Alternativen steht unter www.vendosoft.de/ 
microsoft-open-license zur Verfügung. 
Bei Fragen helfen die Microsoft-Experten von VENDOSOFT unverbind-
lich weiter. Der Reseller führt neben neuen Microsoft-Lizenzen und Miet-
modellen auch gebrauchte Software. Damit sind Unternehmen hier ob-
jektiv beraten, was bekanntlich zu den besten Ergebnissen führt.


