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Zusammenfassung

Die Nachfrage nach Managed Services steigt weiter an,
daimmer mehr Unternehmen die Vorteile der Ubernahme
des IT-Betriebs durch externe Spezialisten erkennen.
Value Added Reseller (VARs) sehen sich daher ermutigt,
sich in das Gebiet der Managed Service Provider (MSPs)
vorzuwagen. In diesem Whitepaper behandeln wir die
wichtigsten Unterschiede zwischen einem VAR und einem
MSP und die Schritte, die beim Ubergang in den Bereich
Managed Services unternommen werden sollten. Zudem

beschdftigen wir uns mit der Frage, wie ein Lésungs-

und Service-Provider davon profitieren kann, Parallels®
Remote Application Server (RAS) in sein Angebot
aufzunehmen.

SaaSvs. DaaS

Viele der oben genannten Lésungen werden als On-
Demand-Software-Services oder als Software-as-
a-Service (SaaS) angeboten. SaaS ist ein Software-
Bereitstellungsmodell, bei dem ein Cloud-Anbieter die
Anwendung hostet und sie dem Benutzer auf Abonne-
mentbasis zur Verfigung stellt. Diese Anwendungen
wurden entwickelt, um die IT-Ausgaben zu reduzieren,
die Cybersicherheit zu starken, einen einfachen Zugriff
auf die neuesten Technologien zu erméglichen und
Unternehmen die Flexibilitdt zu geben, sich an die
Anforderungen des Markts anzupassen.

Wdhrend Software-as-a-Service (SaaS)-Modelle am
weitesten verbreitet sind, hat Desktop-as-a-Service
(DaaS) im letzten Jahr ebenfalls stark an Bedeutung
gewonnen und setzt sich weiter durch, daimmer mehr
Unternehmen einen Remote-Arbeitsansatz implemen-
tieren. Wie SaaS werden diese servicebasierten Losungen
Uber ein monatliches oder jGhrliches Abonnement statt
eines einmaligen Kaufs angeboten.

Der Hauptunterschied zwischen den beiden besteht
darin, dass es sich bei SaaS-Angeboten in der Regel um
»Born-in-the-Cloud«-Anwendungen handelt, wdhrend
es sich bei DaaS-Angeboten in der Regel um die Ublichen
Betriebssysteme (auch bekannt als »Desktops«) und
Anwendungen handelt.

Einfihrung

Die letzten Jahre haben deutliche Verdnderungenin der
Unternehmenslandschaft mit sich gebracht. Unterneh-
men erweitern ihre Anforderungen und beziehen jetzt
auch Lésungen fir Datensicherheit, Disaster Recovery,
Cloud-Services, Mobilitdt oder Virtualisierung ein. Die
COVID-19-Pandemie im Jahr 2020 hat auch die Einfihrung
der Remote-Arbeit beschleunigt — eine Praxis, die wahr-
scheinlich auch in der Post-COVID-Ara bestehen bleiben
wird. Technologien fiir die Remote-Arbeit, die die Pro-
duktivitdt steigern und verschiedene Betriebssysteme
und Gerdte unterstitzen, sind daher ebenfalls auf dem
Vormarsch.

Zum Beispiel werden Canva, HubSpot, Facebook und
Twitter (die letzten beiden werden allerdings kostenlos
angeboten) als SaaS betrachtet, wdhrend Windows- und
MS Office-Anwendungen, die Uber das Internet bereit-
gestellt werden, als DaaS gelten. Wenn Anwendungen
wie Word, Excel usw. von sich aus (d. h. ohne Anzeige des
Desktops) bereitgestellt werden, wird der Dienst als
Application as a Service bezeichnet.

Die wachsende Komplexitdt der Anwendungs- und
Desktopverwaltung, die mittlerweile SaaS-Apps und
DaaSAnwendungen/ Desktops umfasst, die in einem
Rechenzentrum oder einer 6ffentlichen Cloud gehostet
werden, sowie die Verlagerung zu Cloud-basierten
Abonnementdiensten haben dazu gefiihrt, dass Unter-
nehmen eine kontinuierliche Unterstlitzung beider
Verwaltungihrer IT-Lésungen bendtigen. Esist daher
keine Uberraschung, dass der Markt fiir Managed
Services von 223 Milliarden US-Dollar im Jahr 2020 auf
329 Milliarden US-Dollar im Jahr 2025 wachsen soll.

Hinzu kommen der Mangel an qualifizierten IT-Fachkraf-
ten und ein deutlicher Rickgang der IT-Ausgaben auf-
grund der Pandemie — und schon hat man einen Markt,
in dem es von Méglichkeiten fir MSPs nur so wimmelt.
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VAR vs. MSP:

Value Added Reseller und Managed Services Provider sind zwei wichtige Klassen
von Wiederverkdufernim IT-Channel. Schauen wir uns diese einmal genauer an.

Value Added Reseller (VAR)

Ein VAR ist die traditionellere Vertriebseinheit, die norma-
lerweise Software oder Hardware von Drittanbietern mit
einem Aufschlag an den Endanwender weiterverkauft.
VARs arbeiten eng mit Original Equipment Manufacturers
(OEMs) wie IBM, HP usw. zusammen und sind im Wesent-
lichen ein Teil der Vertriebsmannschaft des OEMs. Der
Mehrwert, den sie bieten, liegtin der Anpassung des
bestehenden Produkts, indem sie zusdtzliche Funktionen
in das Produkt integrieren, sodass es den Anforderungen
des Kaufers entspricht. Das Endprodukt, das dem Kunden-
unternehmen prdsentiert wird, ist oft eine »schlissel-
fertige« Losung.

Selbst bei der Installation, Konfiguration und Anpassung,
die VARs durchflihren, sind ihre Dienstleistungen groBten-
teils transaktional und das Engagement ist endlich. Die
Einnahmen stammen aus einer pauschalen Lizenzgebihr
und abrechenbaren Stunden fir die zus&tzlichen Dienste.
Zusd@tzlich zum Verkauf schlisselfertiger Lésungen kdnnen
VARs auch Break / Fix-1T-Services anbieten, bei denen sie
gerufen werden kénnen, um Probleme zu beheben, wenn
sie auftreten.

Anbieter verwalteter Dienste (MSP)

Ein MSP hingegen ist ein externer Dienstleister, der sich
auf die Uberwachung und Unterstiitzung bestimmter
Aspekte der IT-Infrastruktur des Kundenunternehmens
konzentriert. Die Beschaffung von Software kann Teil

Was kommt als Ndchstes auf VARs und MSPs zu?

Die Grenzen zwischen VARs und MSPs beginnen zu ver-
schwimmen, da sich ihre Rollen und die von ihnen fir Un-
ternehmen angebotenen Dienstleistungen in den letzten
Jahren allmdhlich Gberschneiden. Mit dem Aufkommen
der Cloud-Technologie und dem Wachstum der Abonne-
mentdienste suchen VARs nach Wegen, wie sie ein Stlick
vom Kuchen der wiederkehrenden Umsdtze abbekommen
kénnen, indem sie Dienstleistungen Uber die Bereitstellung
und Implementierung hinaus anbieten.

des Vertrags sein, ist aber keine Voraussetzung. MSPs
bieten Dienstleistungen wie Netzwerkwartung, Hard-
warereparatur, Sicherheitsadministration, Helpdesk,
Verwaltung mobiler Gerdte, E-Mail-Verwaltung und
eine Vielzahl anderer Aufgaben an, fir die sonst ein
eigener IT-Administrator erforderlich wdre.

MSP-Firmen vermarkten sich in der Regel an kleine und
mittelstdndische Unternehmen (KMU) als komplett aus-
gelagertes IT-Support-Team. Einige von ihnen bieten aber
ihre Services auch fir GroBunternehmen an. Managed

IT unterscheidet sich vom traditionellen Break / Fix-Modell
flar IT-Services, bei dem der IT-Dienstleister nur dann ein-
springt, wenn ein Problem auftritt. Bei einem Managed

IT Service Uberwacht der MSP aktiv die IT-Infrastruktur
und handelt proaktiv, um das Auftreten von Problemen

zu verhindern.

MSP-Services werden in der Regel per Fernzugriff er-
bracht. MSPs kdnnen ihr eigenes Rechenzentrum, kunden-
eigene Rechenzentren oder ein Rechenzentrum eines
Drittanbieters betreiben, mit dem sie eine Partnerschaft
eingegangen sind. MSPs verwalten Prozesse und Daten

in den Rechenzentren der Kunden. MSPs haben dafir zu
sorgen, dass diese Prozesse immer reibungslos ablaufen.
Wiederkehrende Umsdtze werden durch eine monatliche
Servicegebihr beilangfristigen Vertrdgen erzielt.

Mittlerweile sind MSPs nicht mehr nur ein One-Stop-Shop
fir alle IT-Wartungsbedurfnisse, sondern nutzen auch
Technologielésungen von Drittanbietern, um die idealen
Optionen zu bieten, die am besten zu den Bedirfnissen
und Ressourcen ihres Kundenunternehmens passen. Fir
die neue Normalitdt der Remote-Arbeit kdnnen MSPs
beispielsweise Lésungen empfehlen (z. B. virtuelle Desk-
top-Infrastruktur (VDI), Remote-Monitoring- und -Ma-
nagement-Tools (RMM) usw.), die es den Mitarbeitern
ermoglichen, auch im Home-Office ihre Produktivitdt zu
maximieren und die Datensicherheit zu gewdhrleisten.
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Entwicklung des

Geringere Einnahmen aus einmaligen IT-Verkdufen
machen das VAR-dhnliche Modell im Vergleich zu den
garantierten und stabilen Umsatzstréomen in der Mana-
ged-Services-Branche derzeit weniger attraktiv. VARs,
die eine bessere Einkommensstabilitdt und langfristige
Nachhaltigkeit anstreben, sollten einen Wechsel in den
MSP-Bereich in Erwdgung ziehen.

Mehr denn je bieten sich fir MSPs zahlreiche Méglichkei-
ten fir geschdaftliches Wachstum. Sie profitieren nicht
nur von vorhersehbaren Einnahmen aus laufenden mehr-
jdhrigen Vertrdgen, sondern kénnen auch von einem
schnell wachsenden Markt profitieren, daimmer mehr
KMU den praktischen und finanziellen Wert des Outsour-
cings kritischer IT-Administrationsaufgaben an speziali-
sierte Drittanbieter-Teams erkennen. Dartber hinaus
gibt es zahlreiche Organisationen, die professionelle
Dienstleistungen bendtigen, um die Nutzung neu
erworbener Anwendungen zu maximieren oder die
richtigen Technologien fir ihre Bedlrfnisse zu finden.

Wenn VARs in die MSP-Arena wechseln, missen sie
zundchst eine neue Denkweise entwickeln. Sie missen
sich darauf konzentrieren, Kunden zu betreuen, anstatt
einfach nur einen Verkauf abzuschlieBen. Natdrlich sind

das Wissen um die relevanten Technologien und die F&hig-
keit, diese zu verwalten, ein wesentlicher Bestandteil der

Leistungen des MSP. Genauso wichtig ist aber auch die
Fahigkeit, die IT-Umgebung des Kunden proaktiv zu

Uberwachen, zu erkennen, wie Unternehmen ihre Infra-
struktur weiter optimieren kénnen, und unvoreingenom-
mene Ratschldge zu geben, wie dies geschehen kann.

Der kundenzentrierte Ansatzist ein Grundsatz, der

von MSPs gelebt wird, aber fir VARs kann es einige Zeit
dauern, ihninihre Prozesse zu integrieren undin ihre
Denkweise einzubauen. Und das ist auch verstdndlich.
Beim VAR-Geschdaftsmodell liegt der Schwerpunkt auf
dem Verkauf und der Implementierung der Technologie.
Sobald das erledigtist, geht es darum, den ndchsten
Kunden zu finden; den ndchsten Verkauf. Aber das reicht
im Bereich der Managed Services nicht aus. Diese Branche
erfordert Geduld im Umgang mit Kundenanforderungen,
Bestdndigkeit bei der Erbringung von Dienstleistungen
und das Engagement, Erwartungen zu erflllen oder zu
Ubertreffen. So kénnen Sie Vertrauen gewinnen und

den Weg fiur eine langfristige Partnerschaft mit diesem
Kunden ebnen.

So gelingt
der Wechsel
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Vom VAR zum MSP:

Jeder VAR, der hofft, im Bereich der Managed Services erfolgreich zu sein, hat viel Arbeit vor sich. Und obwohl nicht
alle den Ubergang erfolgreich bewdltigen kénnen, gibt es einige, die in ihren neuen Rollen gut zurechtkommen. Es ist
eine groBe Herausforderung fiir aufstrebende Dienstleister, aber nicht uniiberwindbar fiir diejenigen, die wissen,
was sie erwartet, und darauf vorbereitet sind. Hier sind einige wichtige Schritte, die Sie fiir eine reibungslosere

Entwicklung zum MSP unternehmen kénnen.

1. Kommunizieren Sie die wichtigsten Vorteile fiir Kunden
Die Ausweitung lhres Serviceangebots fir bestehende
VAR-Kunden auf Managed Services wird aus verschie-
denen Griinden einige Uberzeugungsarbeit erfordern.
Erstens wissen einige Ihrer Kunden vielleicht gar nicht,
welche Art von Dienstleistungen MSPs anbieten. Zweitens
denken einige lhrer Kunden vielleicht, dass das Produkt

und die zusd&tzlichen Dienstleistungen, die sie von Ihnen
als VAR erhalten (d. h. Anpassung, Implementierung),
ausreichend sind. |hre erste Hirde besteht also darin,

den Kunden das Konzept der Managed Services ndher zu
bringen und zu zeigen, welche Vorteile sie aus finanzieller
und betrieblicher Sicht haben. Zu den wichtigsten Vortei-
len, die MSPs bieten kénnen, gehoren:

Vereinfachtes Lieferantenmanage-
ment und Softwareintegration

Die Beauftragung eines MSP mit der
Abwicklung der Softwarebeschaf-
fung und des Anbietermanagements
erspartdem Unternehmen den
Aufwand, sich mit verschiedenen
Anbietern auseinandersetzen zu
mussen. Ein guter MSP stellt sicher,
dass jede neu erworbene Technologie
effizientin die bestehende Infra-
struktur integriert wird, sodass

sich die Unternehmen auf ihr Kern-

Umfassende technische Ressourcen
und Unterstiitzung

Wenn ein Unternehmen wachst,
steigen auch die Anforderungen an
die Technologie. In einem kleinen
oder mittelgroBen Unternehmen
kann ein einzelner IT-Manager leicht
mit Supportanfragen Gberfordert
sein. MSPs kénnen den Support und
die Services bereitstellen, die erfor-
derlich sind, um technologisches
Wachstum und alle damit verbunde-
nen IT-Probleme zu bewdltigen.

Verbesserte Kosteneffizienz

Durch die Inanspruchnahme der
Dienste eines MSP schlieBen Unter-
nehmen nicht nur eine bestehende
Qualifikationsllcke in ihrem internen
Team, sondern tun dies auch zu
einem monatlichen Festpreis, der
niedriger sein kann als die Einstellung
von zusdtzlichem oder dediziertem
IT-Personal. MSPs prifen auch die
bestehende Infrastruktur und emp-
fehlen Méglichkeiten, den Betrieb

zu rationalisieren und Kosten zu

geschdaft konzentrieren kdnnen.

sparen.

2. Wdhlen Sie die richtigen Technologien fiir die Bereitstellung lhrer Dienste

Die Wahl der richtigen Technologien fir Ihr MSP-Toolkit
trdgt wesentlich dazu bei, dass Sie gut geristet sind,

um IT-Managed Services profitabel zu erbringen. Die
grundlegendsten Tools, die im MSP-Bereich hdufig ein-
gesetzt werden, sind Losungen fir Remote Monitoring
und Management (RMM) und Professional Services Auto-
mation (PSA). Mit RMM-Tools kann der Service Provider
die ITInfrastruktur des Kunden aus der Ferne Uberwachen
und den Provider auf offene Probleme aufmerksam ma-
chen, wie z. B. Patching, Software-Updates usw. PSA-
Anwendungen werden von MSPs eingesetzt, um die
Rationalisierung von Abldufen und die Automatisierung
von Geschdftsprozessen zu erleichtern.

Cloud-Dienste, Netzwerksicherheitstools, Virtualisie-
rungstechnologien sowie Backup- und Recovery-
Lésungen sind ebenfalls wichtige Tools, die VARs bei
der Auswahlihres MSP-Toolkits berticksichtigen sollten.

Die Auswahl derjenigen, die Sie in Ihr Angebot an Tools
aufnehmen, hdngt jedoch weitgehend von dem Bereich
ab, auf den Sie sich bei der Empfehlung von Software-
[6sungen spezialisieren méchten. Im Allgemeinenist es
am besten, nicht zu versuchen, ein Experte fir zu viele
Dinge zu sein und stattdessen Ihr Serviceangebot knapp
und Uberschaubar zu halten.

Fir den Anfang sollten sich VARs, die zu MSPs werden,
auf nur ein oder zwei Softwarelésungen von etablierten
Technologieanbietern konzentrieren. Lernen Sie so viel
wie moglich Uber diese Technologien, bewerten Sie die
Zuverldssigkeit und Leistung der Produkte und erkennen
Sie, welche geschdftlichen Anforderungen durch diese
Loésungen erflllt werden. Auf diese Weise kénnen Sie
leicht erkennen, an wen Sie verkaufen, was lhre Kunden
von den in Anspruch genommenen Diensten halten und
wie |lhre empfohlenen Lésungen ihre IT-Umgebung und
ihr Geschaftim Allgemeinen verbessern konnen.
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3. Entscheiden Sie sich fiir eine Preisstrategie

Die Entwicklung einer Preisstrategie kann fir VARs,

die gerade erstin das Gebiet der MSP einsteigen, ein
kniffliger Prozess sein, daihnen die Erfahrung mit lang-
fristigen Betriebskosten und erwarteten Gewinnmargen
fehlt. Sie kdnnen hingegen die Kosten sofort erkennen
und bewerten. Die meisten aufstrebenden MSPs werden
in neue Technologie und/oder Infrastruktur und zusatz-
liches Personal investieren missen, um vollstandig ver-
waltete Services in ihr Portfolio aufnehmen zu kénnen.
Sobald diese Kosten bericksichtigt wurden, kdnnen Sie
anfangen, dariber nachzudenken, welche Preisspannen
einen akzeptablen Gewinn abwerfen werden.

Sie missen auch abwdgen, wie Sie |hre Dienstleistungen
am besten blindeln kénnen, bevor Sie ein Preisschild
abringen. In der Managed-Services-Branche sind ver-
schiedene Preismodelle gebrduchlich:

Pro Benutzer: Die Preisgestaltung basiert auf der
Anzahl der Mitarbeiter des Kunden.

Pro Gerat: Die Preisgestaltung basiert auf der
Anzahl der verwalteten Gerdte.
SLA-basiert: Die Preisgestaltung basiert auf

verschiedenen Leistungsstufen
(z. B. Basisplan, Pro, Premium usw.).

4. Erfullen Sie Ihr Service Level Agreement (SLA)

Sobald Sie einen Kunden unter Vertrag genommen

haben, beginnt die harte Arbeit: Sie miUssen lhren Teil

der Abmachung erfillen, indem Sie die Verpflichtungen
inlhrem SLA einhalten. Richtig gemacht, kann ein SLA
eine solide und fir beide Seiten vorteilhafte Partnerschaft
zwischen dem Kunden und dem Service Provider ermog-
lichen.

Die Nichteinhaltung kénnte jedoch Ihr Verhdngnis sein.
Einer der groBBten Fehler von Dienstleisternist es, zu viel
zu versprechen und zu wenig zu liefern. Es ist eine Sache,
den Wert Ihres MSP-Geschdfts mit einem gut ausge-
arbeiteten SLA zu bewerben, aber esist eine ganz andere
Sache, Verpflichtungen einzugehen, die Sie nur schwer
einhalten kdnnen. Schlagen Sie Bedingungen vor, die fir
den Kunden vorteilhaft sind und gleichzeitig sicherstellen,
dass sie fur Sie machbar sind.

Eine schnelle Suche nach etablierten MSPs in lhrem
Fachgebiet undin lhrer Region kann Ihnen helfen, eine
Vorstellung von den Preisen fir diese Dienstleistungen

zu bekommen. Allerdings ist eine Warnung angebracht:
Esist nie klug, allein Uber den Preis zu konkurrieren.
Konzentrieren Sie sich auf hochwertigen Service, und

die Unternehmen werden sich nicht daran stéren, dass
Sie nicht der billigste Anbieter da drauBen sind. Vor allem
bei Kunden, mit denen Sie zuvor als VAR gearbeitet haben,
kénnen Sie die Strategie anwenden, ihnen fir einen an-
fanglichen Zeitraum (z. B. 30, 60, 90 Tage) einen niedrigen
EinfGhrungspreis anzubieten und innerhalb dieses Zeit-
raums einen Kundennutzen zu liefern, sodass sie in den
Folgemonaten gerne den hdheren Preis zahlen.

Einige der wichtigsten Komponenten eines SLAs sind:

e Zahlungsbedingungen und Preise fir Dienstleistungen

e Bedingungen fiir den Support und ob ein Notfallsupport
abgedecktist

e Umfang der durchgefihrten Mitarbeiterschulungen

e Leistungsstandards, wie z. B. Antwortzeiten und
Betriebszeit / Verfligbarkeit

e Die Metriken, die Sie zur Messung der von lhnen
erbrachten Leistungen verwenden

Es empfiehlt sich, bei der Ausarbeitung lhres SLAs einen
Anwalt einzuschalten, um sicherzustellen, dass alles
rechtlich einwandfreiist und es keine moglichen Schlupf-
|6cher gibt, die spater zu unangenehmen Uberraschungen
fihren kénnen. Stellen Sie auBerdem sicher, dass Sie eine
einfache, prdgnante Sprache verwenden, die die richti-
gen Erwartungen setzt. Und natirlich missen Sie dafiir
sorgen, dass alle relevanten Mitarbeiter ordnungsgemdBi
eingearbeitet und geschult sind, damit sie die SLAs
einhalten kdnnen.
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Parallels RAS:

Jetzt
Parallels

RAS-Partner
werden

VDIl ist eine leistungsstarke Technologie, die es Unternehmen
ermdglicht, schnell zu skalieren, die Workload-Mobilitat zu
steigern und gleichzeitig die IT-Kosten zu senken. VDI hat sich
als ein unschdtzbares Werkzeug in der heutigen Zeit erwiesen, in
der das Arbeiten aus der Ferne mehr zu einem Dauerzustand als zu
einer voriibergehenden Geschdftsstrategie gewordeniist.

Wenn Sie ein VAR oder MSP sind und VDI-L&ésungen integrieren mochten,
die langfristige Remote-Arbeitsstrategienin die von Ihnen abgedeckten
Technologien unterstitzen, dannist Parallels® Remote Application Server
(RAS) eine Uberlegung wert. Parallels RAS ist eine All-in-One-Lésung fir
die Anwendungsbereitstellung und VDI, die Services fir On-Premises-,
Hybrid- und Public Cloud-L&sungen liefert. Mit Parallels RAS haben
Unternehmen einfachen Zugang zu:

e Anwendung as a Service (Aaa$)

e Software as a Service (SaaS)

e Windows Virtual Desktop

e Virtual Desktop Infrastructure (VDI)
e Desktop as a Service (DaaS)

Fir Ihre Kunden bieten Sie damit Vielseitigkeit und hohe Leistung,
wdhrend sie sich an die neue Normalitdt der Remote-Arbeit anpassen
und zunehmend in die Cloud verlagern. Parallels RAS bietet Ihnen auch
die Moglichkeit, als Reseller oder Service-Provider tUber das Parallels
Service- Provider-Programm den Erfolg mitzugestalten.

Hier sind vier wichtige Méglichkeiten, wie Parallels RAS Ihre Technologieangebote verbessern kann:

Esist einfach zuimplementieren, zu verwalten und zu Esist eine umfassende L6sung ohne Einstiegshiirde. Der
warten. Die Verwaltung mehrerer Kunden erfordert keine Einstieg erfordert keine Geblhren, Mindestbetrdge oder
kostspieligen IT-Ressourcen und das Onboarding neuer Vorabkosten.

Kunden dauert nur Stunden, nicht Tage.
Es bietet hochwertige Unterstiitzung. Sie kdnnen kosten-

Es bietet ein kostenglinstiges Lizenzierungsmodell. lose Online-Schulungen und Zertifizierungskurse in An-
Parallels RAS bietet ein Pay-as-you-go-Abrechnungs- spruch nehmen. Sobald Sie zertifiziert sind, stehen lhnen
modell, sodass Sie fir neue Kunden nur zahlen, wenn Sie unschdtzbare Ressourcen zur Verfiigung, die Sie bei der
diese hinzufiigen missen. AuBerdem erleichtert Ihnen das Entwicklung und Bereitstellung hochprofitabler Lésungen
automatisierte und vereinfachte Abrechnungssystem die unterstitzen.

Berechnung und Verwaltung der Kosten.
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So werden Sie ein

Das Parallels RAS-Partnerprogramm beschleunigt Ihr
Unternehmenswachstum, indem es Sie mit dem Wissen,
den Fdhigkeiten und den Tools ausstattet, die Sie bendti-
gen, um die Anforderungen lhrer Kunden in diesem
wettbewerbsintensiven VDI-Markt schnell und kosten-
effizient zu erfillen.

Wenn Sie bereit sind, von den vielen Vorteilen zu profi-
tieren, die Ihnen als Parallels RAS-Partner zur Verfligung
stehen, folgen Sie diesen Schritten:

1. Erfahren Sie alles (iber das Parallels Service Provider
(PSP)-Programm.
Diese Seite bietet einen klaren Uberblick tiber das
Programm und den Wert, den es fir Unternehmen
wie das lhre bietet.

2. Registrieren Sie sich, um Parallels PSP-Reseller zu
werden.
Im Anmeldeformular missen Sie einige grundlegende
Informationen Uber Ihr Unternehmen und lhre Dienst-
leistungen angeben, damit wir Sie mit der richtigen
Personin unserem Team in Kontakt bringen konnen.

3. Lassen Sie sich zertifizieren.
Das 3-stiindige Parallels RAS Technical-Professional
(RAS-TP)-Training vermittelt Ihnen das grundlegende
Wissen, das Sie bendtigen, um die innovative Techno-
logie von Parallels RAS zu nutzen. Folgende Themen
werden behandelt:
e Wie man eine Parallels-Farm einsetzt, konfiguriert

und wartet

e Wie Sie Parallels RAS-Komponenten implementieren
e Wie Sie das RAS-TP-Abzeichen erhalten

Schlussforgerung

Um in der lukrativen MSP-Branche erfolgreich zu

sein, missen VARs bereit sein, Anderungen anihrem
Geschdaftsmodell zu implementieren und anzunehmen,
indem sie einen kundenorientierten Ansatz verfolgen
und darauf abzielen, Kundenvertrauen aufzubauen.

Ihr ADN Ansprechpartner

Michael Broos | T +49 2327 9912-465 | E parallels@adn.de

Der Erwerb des Parallels RAS-TP-Abzeichens bescheinigt
lhnen, dass Sie die technischen Fahigkeiten fir VDI,
Anwendungsbereitstellung und Cloud-Einsatz erworben
haben. Sobald Sie es erhalten haben, kénnen Sie sofort
digital verifizierte Nachweise Uber lhre Fdhigkeiten
weitergeben, die den Standard-Jobanforderungen fir
IT-Manager, Architekten und Systemadministratoren
entsprechen. Dies hilft, lhre Glaubwiirdigkeit zu erhéhen
und lhr berufliches Profil zu verbessern.

Sobald Sie zertifiziert sind, kdnnen Sie lhren Kunden

den Wert der Parallels RAS-Cloud-ready-Anwendungen
und Desktop-Bereitstellung anbieten, indem Sie ihnen
die virtuelle Umgebung zur Verfligung stellen, die sie
bendtigen.

Als Parallels RAS-Partner haben Sie folgende

Moglichkeiten:

e Machen Sie lhr Unternehmen einfach einsetzbar
und unendlich skalierbar.

e Schaffen Sie neue, monatlich wiederkehrende
Umsatzstrome.

e Vereinfachen Sie die Kosten mit Umlageverfahren.

e Maximieren Sie lhre Margen mit den niedrigsten
Wertschépfungskosten pro Benutzer.

e Helfen Sie Ihren Kunden, BYOD zu ermdéglichen,
ihre Belegschaft zu mobilisieren und die Geschdfts-
kontinuitdt sicherzustellen.

e Bieten Sie Endanwendern einen sicheren, verein-
fachten Zugriff auf Apps und Daten Uber jedes
Gerdt, jede Plattform oder die Cloud.

Aber es geht nicht nur um ein Umdenken, sondern auch
darum, die richtigen Technologien zu finden, die Ihren
Kunden den groBtmaglichen Nutzen fir ihr Geschaft
bringen. Egal ob Sie ein VAR oder MSP sind, Parallels RAS
ist eine Losung, die sowohl Ihr Geschdaft als auch das |hrer
Kunden ankurbeln kann.
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