
Действительно, если в активе компа­
нии имеются корпоративные, OEM- 
или «коробочные» лицензии, даже 
частичный перенос IТ в облако может 
выглядеть как неоправданное дубли­
рование расходов. Сервис-провайдер, 
развертывающий облака и предла­
гающий сервисы на базе продуктов 
Microsoft по программе лицензирова­
ния SPLA, может помочь компании- 
клиенту сохранить приобретенные 
ранее лицензии и перейти в облако 
без излишних затрат.

В данной статье мы кратко рассмо­
трим, как могут совмещаться традици­
онные лицензии Microsoft и облачные 
услуги от сервис-провайдера, выделив 
несколько вариантов включения обла­
ка в инфраструктуру компании: 

•	 расширение возможностей IТ за 
счет услуг из облака сервис-провай­
дера с сохранением существующей 
IT-инфраструктуры компании;

•	 перенос части (возможно, значи­
тельной) IT-инфраструктуры под 
управление сервис-провайдера и 
создание частного облака;

•	 переход к модели «IT как услуга»: 
получение основных сервисов из 
публичного облака сервис-провай­
дера.

Прежде чем перейти к рассмотрению 
перечисленных вариантов, хотелось 
бы подчеркнуть, что в данной статье 
все примеры являются условными: для 
получения подробной информации о 
возможностях облачного лицензиро­
вания SPLA Microsoft и совмещении 
различных программ лицензирования 
рекомендуем обратиться за консульта­
цией к сотрудникам Softline. 

Смешанная модель: 
дополнительные услуги 
из облака сервис-провайдера
Начнем рассмотрение с варианта, 
когда компания сохраняет имеющи­
еся IT-мощности и получает новые 

дополнительные услуги из облака 
сервис-провайдера. В этом варианте, 
с одной стороны, имеется ПО, приоб­
ретенное в собственность по одной 
из программ корпоративного лицен­
зирования и установленное на обо­
рудовании компании, и есть инфра­
структура сервис-провайдера, доступ 
к которой компания-клиент получает 
на основе регулярных платежей.

Такая гибридная модель может быть 
актуальна, в частности, для компа­
ний, желающих попробовать рабо­
ту с облачными решениями, но пока 
не готовых к полному переносу IТ в 
облако. Кроме того, данная модель 
позволяет компании решить «сезон­
ные» задачи — воспользоваться ПО, 
которое требуется для решения кон­
кретных текущих задач, но в целом 
не является необходимым для ее биз­
неса. 

К примеру, если компания владеет 
рабочими станциями с приобретен­
ными лицензиями на операционную 
систему и офисные приложения, то 
она может без каких-либо ограни­
чений использовать серверные про­
дукты, развернутые в облаке и пред­
лагаемые сервис-провайдером как 
SaaS, например, Exchange Server или 
SharePoint Server.

Возможна и такая ситуация: у ком­
пании уже имеются определенные 
серверные мощности, и дополнитель­
но к ним требуется использование 
еще каких-либо серверных продук­
тов Microsoft. Например, компании 
необходимо вывести взаимодействие 
сотрудников на качественно новый 
уровень. Продукт SharePoint, позво­
ляющий создать корпоративный пор­
тал, обеспечить совместную работу 
сотрудников, получить функционал 
для бизнес-анализа, документообо­
рота и управления рабочими про­
цессами и т. д., прекрасно подходит 
для решения этой задачи. Для того 
чтобы оптимизировать затраты на 

новое ПО, компания может не приоб­
ретать лицензии на SharePoint в соб­
ственность, а получить этот продукт 
у сервис-провайдера в качестве услу­
ги. SharePoint, развернутый в облаке 
сервис-провайдером, использующим 
для лицензирования ПО программу 
SPLA1, без каких-либо ограничений 
будет интегрироваться с уже име­
ющимися у компании продуктами 
Microsoft (например, офисными при­
ложениями Microsoft и почтой на базе 
Exchange Server2). Тем самым ком­
пания оптимизирует свои расходы 
на IТ за счет того, что будет опла­
чивать только фактически использо­
ванные услуги доступа к SharePoint, 
не переплачивая за те месяцы, когда 
SharePoint не использовался, или за 
тех сотрудников, которые не работа­
ли с продуктом в отчетный период 
(например, по причине отпуска). 

Корпоративные лицензии 
и частное облако
Теперь рассмотрим ситуацию, когда 
компания намерена воспользоваться 
всеми преимуществами облаков: не 
только оптимизировать расходы, но 
и получить возможность сосредото­
читься на бизнесе, не отвлекаясь на 
поддержание инфраструктуры, изуче­
ние постоянно обновляющихся про­
дуктов и обучение своего персонала. 
Иными словами, поговорим о созда­
нии частного облака и переносе части 
IT-инфраструктуры к сервис-провай­
деру.

В таком варианте компания может 
отдать ПО на аутсорсинг, т.е. передать 
свои лицензии (приобретенные по 
корпоративным программам лицен­
зирования) сервис-провайдеру, кото­
рый развернет для нее частное обла­
ко — выделит инфраструктуру под 
данного конкретного клиента. Если 
выбранный сервис-провайдер рабо­
тает по программе SPLA, то при жела­
нии компании получить интеграцию 

Лицензирование SPLA
Как помочь клиентам сохранить лицензии при переходе в облако?

Развитие облачных технологий предлагает бизнесу целый спектр вариантов стратегического развития IТ. В настоящее 
время большинство компаний предпочитает смешанные варианты, когда возможности традиционной IT-инфраструктуры 
сочетаются с услугами, получаемыми из частного и/или публичного облака. При интеграции сервисов в частном и публич-
ном облаке принято говорить о гибридном облаке. При этом при переходе к смешанным вариантам IТ важным вопросом 
является эффективное использование уже имеющейся в компании инфраструктуры. С точки зрения лицензирования ПО 
многие компании, желающие задействовать облако, сталкиваются с вопросом: как использовать уже приобретенные лицен-
зии? 

1 С точки зрения сервис-провайдера, в рассматриваемом примере предлагаемый компании-клиенту сервис выглядит следующим образом. Провай-
дер создает сервис с условным названием «Доступный SharePoint». В стоимость этого сервиса входит цена лицензий на Windows Server, обеспечи-
вающих работу физического и виртуальных серверов, и цена лицензий на SharePoint Server. Соответственно, компания-клиент ежемесячно оплачи-
вает стоимость сервиса «Доступный SharePoint», а сервис-провайдер в свою очередь ежемесячно отчитывается только за те лицензии Windows 
Server и SharePoint Server, которые по факту использовались для предоставления сервиса клиенту. 
2 В рассматриваемом примере в активе компании имеются физический сервер с Windows Server и Exchange Server и персональные компьютеры с 
операционной системой и офисными приложениями Microsoft. Все эти продукты были приобретены по корпоративным программам лицензирования 
либо в качестве OEM- или «коробочных» версий. 
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отданного на аутсоринг ПО с други­
ми продуктами Microsoft (например, 
SharePoint), такой сервис-провайдер 
сможет оперативно развернуть необ­
ходимый продукт в облаке и предло­
жить его как сервис. Иными слова­
ми, компании не придется покупать 
новые лицензии и вновь передавать 
их на аутсорсинг — необходимое ПО 
будет доступно в развернутом облаке 
по модели SaaS. Также при увеличе­
нии числа сотрудников у компании 
не будет необходимости приобретать 
корпоративные лицензии, поскольку 
сервис-провайдер сможет предоста­
вить недостающие подключения из 
созданного частного облака, лицен­
зированного по SPLA. Тем самым ком­
пания, во-первых, перейдет от капи­
тальных затрат к операционным, т.к. 
будет освобождена от необходимо­
сти делать значительные финансо­
вые вложения в оборудование, ПО 
и собственных IT-специалистов; 
а во-вторых, сможет сохранить те 
лицензии, которые уже имелись в ее 
активе, будучи приобретенными по 
корпоративным программам лицен­
зирования Microsoft3.

Корпоративные лицензии 
и публичное облако
Если же компания не заинтересо­
вана в оплате выделенного обору­
дования, но тем не менее стремит­
ся оптимизировать затраты на ПО, 
инфраструктуру и собственных 
IT-специалистов, а также хочет опе­
ративно получать необходимые биз­
несу IT-решения и мощности, в том 
числе те IT-инструменты, которые 
прежде были недоступны из-за высо­
кой стоимости, то может работать с 
решениями, развернутыми в публич­
ном облаке. В этом случае сохра­
нение ранее приобретенных лицен­
зий также возможно, однако это 
потребует соблюдения двух условий. 
Во-первых, приобретенные ранее 
лицензии должны быть с Software 
Assurance. Во-вторых, на эти лицен­
зии должно распространяться право 
License Мobility. 

Допустим, компания передает на аут­
сорсинг лицензии (например, лицен­
зии Exchange Server4), приобретен­
ные по корпоративным программам 
лицензирования и соответствующие 
двум вышеприведенным условиям. 
При необходимости увеличения 
числа лицензий Exchange Server ком­

пания может либо вновь приобре­
тать лицензии с Software Assurance 
и отдавать их на аутсорсинг, либо 
получить доступ к требуемому числу 
лицензий Exchange Server, разверну­
тых в публичном облаке по SPLA. С 
точки зрения самой компании, вто­
рой вариант будет предпочтитель­
ней: во-первых, он избавит компа­
нию от необходимости отслеживать 
срок окончания действия Software 
Assurance (у приобретенных изна­
чально и докупленных позднее 
лицензий эти сроки будут разнить­
ся); во-вторых, отдавая лицензии в 
публичное облако, компания уже 
оплачивает сервис-провайдеру опре­
деленные услуги по сопровождению 
ее IT-среды — а значит, и задачу обе­
спечения бизнеса дополнительными 
необходимыми лицензиями логично 
поручить сервис-провайдеру.

То, что публичное облако позволя­
ет воспользоваться всеми облач­
ными преимуществами, а работа с 
ним обходится дешевле, нежели с 
частным, в сочетании с возможно­
стью сохранить, благодаря програм­
ме SPLA, часть имеющихся в активе 
компании лицензий, делает публич­
ное облако привлекательным спосо­
бом оптимизировать расходы на IТ 
для многих организаций.

Преимущества SPLA с точки зрения 
сервис-провайдера
Программа SPLA имеет ряд важных 
преимуществ не только для компа­
нии-клиента, но и для сервис-про­
вайдера.

•	 Разнообразие возможностей орга­
низации бизнеса: частные, 
публичные и гибридные облака, 
предоставление в аренду рабочих 
станций и серверов с ПО Microsoft, 
услуги доступа к собственным 
IT-решениям, работающим на базе 
ПО Microsoft и т.д.

•	 Отсутствие начальных вложений в 
ПО: не требуются первоначальные 
вложения в программное обеспе­
чение или авансовые платежи.

•	 Гибкая структура затрат: плата 
только за лицензии, фактически 
использованные для оказания 
услуг в предыдущем месяце.

•	 Стабильные цены: могут изме­
няться в сторону увеличения толь­
ко 1 раз в год, что позволяет четко 
планировать бюджет.

•	 Самые последние версии ПО: воз­
можность предлагать клиентам 
самые актуальные версии реше­
ний Microsoft.

•	 Продажи по всему миру: можно 
предоставлять услуги на основе 
ПО Microsoft по всему миру вне 
зависимости от местонахождения 
клиента.

•	 Бесплатные лицензии для демон­
страций, пробного доступа и адми­
нистрирования.

•	 Лицензии для внутреннего исполь­
зования: внутри компании можно 
использовать до 50% от числа 
лицензий, задействованных для 
оказания услуг клиентам; отчет за 
эти лицензии происходит по тем 
же ценам Microsoft.

Шаг к облакам вместе с Softline
Компания Softline является реселле­
ром программы SPLA c 2010 года и уже 
в четвертый раз успешно проходит 
ежегодную процедуру подтвержде­
ния этого статуса. За это время наши­
ми SPLA-партнерами стали более 220 
компаний: от ведущих представите­
лей телеком-сектора до торговых хол­
дингов и независимых разработчиков 
IT-решений. Все компании, присое­
диняющиеся к SPLA при поддержке 
Softline, получают высококвалифи­
цированные лицензионные и юриди­
ческие консультации, а также опе­
ративную техническую поддержку. 
Собственный учебный центр Softline 
позволяет сотрудникам компании 
— партнера по SPLA пройти необхо­
димую подготовку и сертификацию. 
Кроме того, Softline предлагает уни­
кальную на российском рынке воз­
можность развертывать комплексные 
облачные решения, включающие не 
только продукты Microsoft, но и реше­
ния Citrix и VMware5.

Контакты
Получить дополнительную информа­
цию о программе SPLA и принять 
в ней участие вам поможет Игорь 
Балашов, директор по развитию биз­
неса Softline.

Звоните: +7 (495) 232-00-23, доб. 2500

Пишите: spla@softline.ru

Наш сайт: http://softline.ru/spla/

3 В данном примере компания обладает физическим сервером с корпоративными лицензиями Windows Server и Exchange Server, а также ПК с опе-
рационной системой и офисными приложениями Microsoft. Соответственно, компания отдает на аутсорсинг физический сервер с Windows Server и 
Exchange Server и получает доступ к SharePoint, развернутому сервис-провайдером в частном облаке по программе SPLA. Об особенностях перено-
са в облако продуктов рабочих станций можно узнать у консультантов Softline.
4 В этом примере компания владеет лицензиями Exchange Server и лицензиями Windows Server — и те, и другие были приобретены по корпоратив-
ным программам лицензирования. Поскольку лицензии Exchange Server были приобретены с Software Assurance и на них распространяется право 
License Мobility (в отличие от лицензий Windows Server), компания может передать их на аутсорсинг сервис-провайдеру, который развернет эти 
лицензии в публичном облаке. 
5 Softline является единственной российской компанией, обладающей всеми тремя статусами: Microsoft Services Provider License Agreement Reseller, 
Citrix Service Provider Distributor и VMware Service Provider Program Aggregator.
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