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Kapitel 1

Som molnpartner ér du férmodligen van vid volymféllan vid férsalining av licenser.
Aven om produkfer som Microsoft 365 ar vasentliga, har de ofta sm& marginaler
vilket innebar att det kravs enorma volymer for att generera betydande vinster.

Managed Azure Essentials (MAE|] vander upp och ner p& den ekvationen. Genom
automatiserade tjanster med héga marginaler i dina Azure-milider kan du generera
samma vinst med en brakdel av intdkterna utan att behéva anstélla ytterligare

personal.

Lonsamhetsekvationen

For att generera 60 000 kr i arlig vinst fran M365-licenser méste man vanligt-
vis sdlja till ett vérde av cirka 2 miljoner kr. Def innebdr att man méste hantera
hundratals anvéndare och betydande administrativa kostnader.

Jamfér med Managed Azure Essentials: du ticnar exakt samma vinst (60 00O kr)
p& ett MAE-kontrakt p& 200 000 kr som du skulle gora pd en forsdlining pd 2
miljoner kr i M365. Det @r 6.5x to10x mer vinst per omsatt krona.

Aterférsélining av Managed Azure

M365-abonnemang Essentials

60 000 kr/ar

Ar|ig vinst 60 000 kr/ar

Kontraktsvarde 2 miljoner kr/é&r 200 000 kr/ar

 Hantering av hundratals Inga

anvéndare
® Betydande administrativ
arbetsbérda

Operativa krav
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Multiplikatoreffekten

Om du salier Managed Azure Essentials till 10 kunder med 50 virtuella maskiner
vardera genererar du 900 000 kr i arlig aterkommande vinst, vilket motsvarar
forsdljningen av standardlicenser for M365 till ett virde av 20 miljoner kr.

Och eftersom MAE ar automatiserat behdver du inte anstdlla fler tekniker for att
generera dessa infakter.

Manads- Vinst per Vinst per

Scenario ekt Arlig intakt kond 10 kunder

En kund med 6 000 72 000 21 000 210 000
10 VM:s kr/man kr/ar kr/ar kr/ar
En kund med 50 000 600 000 1 80 000 1 800 000

100 VM:s kr/mén kr/ar kr/ar kr/ar
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Vad ér Managed Azure Essentials?

MAE ér en heltéckande 16sning till fast pris for att hantera komplexiteten i Azure.
Det ar en automatiserad tjanst som drivs av bade Al och ménniskor och som hanterar
hela din kunds Azure-milié — applikationer, virtuella maskiner, containrar, data och
sakerhet — som en enda samlad tj@nst.

| stcllet for att lappa ihop olika verktyg, anstalla en massa personal fér att skéta driften
eller lagga ner fakiurerbara timmar p& rutinunderhdll, erbjuder MAE en komplett
driftsplatiform.

”SleepWell”-standarden

Vi kallar vart SLA for “SleepVVell SLA”, eftersom det garanterar bade dig och dina

kunder trygghet i att miljon évervakas noggrant.

MAE omfattar de centrala tjcinster som krévs for att hélla en Azure-milj6 scker och
optimerad, till en férutséigbar fast manadskostnad:

e  Proaktiv 6vervakning 24x7:
Kontinuerlig évervakning av miljén for aft upptacka awvikelser innan de
leder fill driftstopp.

e  Patch Management:
Automatiserad hantering av viktiga uppdateringar for aft sékerstalla saker
het och efferlevnad.

* Incidenthantering (12x5):
Profesionell hantering av problem nar de uppstar bé&de i infrastrukturs- och
applikationslagret.

*  Single Point of Contact (SPOC):

Enkel och smidig kommunikation fér alla operativa behov.
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Losningen pé kompetensbristen

[Tbranschen stér idag infér en enorm brist p& kvalificerad personal, med uppskat-
iningsvis éver 5 miljoner lediga tjianster varlden dver. For en Microsoft-partner ér det
bade kostsamt och svart att hitta och behdlla Azure-experter.

MAE l6ser detta genom att utnyttia automatisering och Idenxts eget team av erfarna

och hogt kvalificerade Azuretekniker. Du behdver infe rekrytera, anstalla eller utbilda
ny personal for att salja MAE. Du bestéller helt enkelt tiansten, och Idenxt skoter det

tunga operativa arbetet, vilket bade optimerar kundens investering och minskar dina
egna driftskostnader.

MAE gor det méjligt for dig att erbLuda palitlig, skyddad och siker Azure-drift

utan aft dka din personalkostnad, vilket férvandlar det som tidigare var

en kostnadspost till en vinstpost med hog marginal.
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Nu vet du vad Managed Azure Essentials ar och hur lonsamt det ar att salja. Den
sista pusselbiten ar hur man sélier det. Hemligheten ar aft du inte behdver sélja
det alls, du behover bara inkludera det.

Att standardisera proaktiv férsdlining

Erfarna MSP:er vet att kunder ofta inte vet vad de behdver férran man berattar det
for dem. Med tanke p& komplexiteten och riskerna som @r férknippade med driften
av moderna Azure-milider behaver varje kund driftsckerhet.

Anvand darfér en proaktiv férsaliningsstrategi. Utgd helt enkelt fran att kunden
behdver drift och skydd tillsammans med sitt Azure-abonnemang.

* Fraga inte: Presentera infe MAE som en valfri fianst som de kan stryka for aff
spara pengar.

® Paketera: Inkludera def som standard i varje offert. Nar du férklarar [ésningen,
presentera driftskomponenten som en ickeforhandlingsbar del av aft halla deras
milic igdng.

Opt-out-avtalet

Om en kund motsatter sig detta eller férsoker spara in pd kostnaderna genom aft
ta bort driften, kan du be att de undertecknar ett optout-dokument.

® Dokumentet bér tydligt ange att du har rekommenderat lamplig driftsakerhet och
att kunden aktivt har awisat detta, samt accepterat fullt ansvar for eventuella
driftstopp eller sckerhetsbrister.

® De flesta chefer kommer aff tveka att underteckna eft dokument som utiryckligen
dokumenterar oaktsamhet. Om de and& undertecknar det, har du ryggen fri vid
eventuella incidenter.
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Paketering férhindrar fonstershopping

Nar du kombinerar MAE med dina évriga tianster och sjglva Azure-abonnemanget,
flyttar du fokus fran pris till varde.

® Sluta lista enskilda gﬁnster: Genom aft infe specificera varje tjanst rad for rad kan
kundema infe j@mféra ditt forslag med konkurrenternas eller ta bort enskilda poster for
aft sanka priset.

* Fokusera ﬁé resultat: At beskriva vardet av en helhefslésning gar mycket

snabbare och &r mer dvertygande an att férsdka motivera en lista med separata
produkter.

Bsria med din befintliga kundbas

Den snabbaste vagen till de intakts- och I6nsamhetsscenarier som beskrivs
i kapitel 1 dr inte att hitta nya kunder, utan att arbeta med dina befintliga.
Det ar fem ganger enklare att sdlja mer till en befintlig kund an att skaffa en ny:
® Dina befintliga kunder litar redan pa dig.

® De har redan Azure-milicer som behdver skyddas.

® Du behover inte dvertyga, du behdver bara visa att du nu erbjuder den
driftsckerhet som de har saknat.
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Fordelen med Managed Azure Essentialssmodellen @r att dina intakter och din vinst
inte stagnerar. De vaxer pd tv& olika satt: genom era kunders organiska fillvaxt och
genom att ni lagger fill era egna tianster.

Organisk tillvéxt: att rida p& végen

MAE:s Frissdﬂning baseras Eé storleken p& kundens milio. | takt med att dina
kunder lyckas och véxer utékas deras Azure-anvandning, och din MRR &kar i
samma takt.

® En kund som bérjar med 10 virtuella maskiner kan idag betala 6 000 kr/manad.

o Ndar de vaxer fill 100 virtuella maskiner under de kommande tv& aren skalar
samma avtal automatiskt upp till 50 000 kr/ménad.

e Du fér 6kade intékter och vinst varje ménad utan att behova salja vidare
kontraktet eller cka dina egna personalkostnader.

Kombinera dina egna tjdnster

Medan MAE tacker den dagliga driften (6vervakning, uppdateringar,
incidenthantering) dppnar det upp majligheter for dig att sdlja tianster som et exira
lager. Eftersom MAE ger dig dafa och insyn i kundens miljo, kan du enkelt
identifiera mojligheter fill:

e Radgivning och design: Anvand prestandadata for aft féresld omstruktureringar
av infrastrukiuren eller projekt for modernisering av applikationer.

e Sdkerhetsbedomningar: Erbjud mer djupgdende sakerhetsrédgivning med data
om den hanterade attackytan som utgangspunkt.

e Avhjapande atgarder: Nar hot upptacks blir det en naturlig majlighet aft salja
&tgarder for att komma &t de bakomliggande orsakerna.
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Skapa éteranvéndbara modeller

Nar du val har implementerat denna |6sning hos en kund har du skapat en
ateranvandbar samarbetsmodell.

® lefa upp andra kunder p& din marknad som liknar ditt case och erbjud exakt
samma l6sning.

® Ju offare du implementerar samma paketlésning, desto snabbare och mer
lonsam blir du.

* Sank infe priserna nar du skalar. Kunderna betalar for varde, inte fér timmar.
Behall den extra marginalen.
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Malet for vara partners @r att maximera de ménatliga intakterna (MRR) och
samtidigt leverera den basta mojliga kundupplevelsen. Managed Azure
Essentials ar verktyget som gor det mojligt for dig att géra det utan att behdva
anstélla mer personal.

Forvandla transaktioner med l&ég marginal till relationer med hog marginal.

Du ger dina kunder den trygghet de behover, samtidigt som du sckerstaller den
férutsagbara vinst du fértianar.

Din handlingsplan
Foli denna checklista for aft bérja realisera intakter med hagre marginal:

1. Identifiera dina 10 viktigaste kunder: Granska din befintliga kundbas.
Identifiera de 10 viktigaste Azure-kunderna som fér narvarande saknar
driftsdvervakning dygnet runt.

2. Berakna intékisékningen: Anvand prismodellen fér att berdkna dkningen
av den manatliga intakten (MRR) om dessa 10 kunder skulle flyttas fill MAE.

3. Kombinera och farnya: Vid varie kommande formyelse eller review, lagg
fill MAE som standardpost med hjclp av den proaktiva férsdliningsmetoden.

4. Utnyttja Idenxt: Vi Gr din partner Lita pd& vart team for att higlpa dig maximera
avkastningen pd varje Azure-projekt.

Lat inte marginalen ga forlorad. Borja tjgna pengar pa din Azure-expertis
idag.

Klicka har fér att boka ett introduktionssamtal och f& mer information
om partnerskapet.


https://calendly.com/idenxt/30min

