DIE DREI MICROSOFT-BEZUGSWEGE IM VERGLEICH

DATAC!DERS

ZIELGRUPPE

VERTRAGSBASIS

VERTRAGSBEZIEHUNG

LAUFZEITEN

FLEXIBILITAT

LIZENZBERATUNG

SUPPORT

VERWALTUNGSAUFWAND

KOSTENOPTIMIERUNG

COPILOT, SECURITY &
GOVERNANCE

TYPISCHER VORTEIL

TYPISCHER NACHTEIL

CSsP

Cloud Solution Provider

Kleine bis groBe Unternehmen
mit Beratungs- und
Steuerungsbedarf

Microsoft Customer
Agreement (MCA) plus CSP-
Partnerbeziehung

Uber CSP-Partner, Microsoft
bleibt Hersteller und

Leistungserbringer

Monatlich, jahrlich oder fur
ausgewahlte Produkte 3 Jahre

HOCH

Durch CSP-Partner integrierbar

Partner-Support mit
Eskalationsmaoglichkeit

Eher gering (Unterstutzung
durch CSP-Partner)

Laufend durch Partner moglich

Sehr gut, wenn Beratung und
Betrieb kombiniert werden

Steuerbarkeit, Flexibilitat,
personliche Betreuung

Abhangigkeit von der Qualitat
des Partners

ENTERPRISE AGREEMENT
EA/MCA-E

GroBe Unternehmen und
Konzerne mit stabilem
Lizenzbedarf

Enterprise Agreement bzw.
Microsoft Customer

Agreement Enterprise

Direkt mit Microsoft

Typischerweise mehrjahrig,
h&ufig 3 Jahre

EHER GERING

Anlassbezogen oder Uber

separate Beratung

Erweiterte Microsoft-
Supportleistungen (Uber
separaten kostenpflichtigen
Support-Vertrag)

Mittel bis hoch

Teilweise im Rahmen von

Renewal- und

Vertragsverhandlungen

Gut bei zentralen Rollouts

Standardisierung,

Planungssicherheit,

Konzernfahigkeit

Weniger flexibel, komplexere
Vertragsstruktur

DIREKTBEZUG

bei Microsoft

Unternehmen mit eigener
Microsoft-Lizenzexpertise ohne
Beratungs- oder Supportbedarf

Web Direct / MCA; bei
Bestandskunden teilweise
MOSA

Direkt mit Microsoft

Produktabhangig, haufig
monatlich oder jahrlich

MITTEL

Nicht enthalten

Microsoft Standard Support
bzw. gebuchter Supportplan

Mittel bis hoch

Eigenverantwortlich

Abhéangig vom internen Know-
how

Direkte Vertragsbeziehung,
Eigenstandigkeit

Hohes internes Lizenz- und
Governance-Know-how
erforderlich



