Hur hybridlicensiering med Microsott
CSP skapar nya affarsmaijligheter f6r

tjidnsteleverantorer med Azure

Programvarulicensiering har aldrig varit ett enkelt omrade. Varje leverantor och

varje program har sina egna villkor f6r hur aterférsaljare och kunder kan koépa
och anvanda IT-tjanster. Licensiering var ett jobb f6r experter redan pa den tid
da tjanster endast fanns internt pa plats och kraver annu mer djupgaende insikt
nu nar manga tjanster ocksa erbjuds som molnbaserade abonnemang.

Kombinationen av interna lésningar och molnlésningar
oppnar upp for en ny era av affarsmojligheter for
tjansteleverantorer. Det gor det mojligt for dem att
differentiera sig pa marknaden, ge kunderna mervarde

och hitta nya affarsmgjligheter. Adekvata och smarta
programvarulicenser ar en forutsattning for att kunna halla
ett kritiskt 6ga pa kostnaderna och ta vara pa de basta
mojligheterna, med ett dkat fokus pa hybridlicensiering.

| denna oversiktsartikel kan tjansteleverantorer hitta svaren pa

foljande fragor:

- Vad ar hybridlicensiering?

- Hur relaterar hybridlicensiering till Microsoft CSP-
programmet?

- Vilka fordelar kan tjansteleverantorer vinna genom
hybridlicensiering i CSP?

- Varfor ar Azure i CSP sa intressant for l[6sningar for
vardtjanster och hanterade tjanster?

- Vilka mdjliga scenarier finns for tjansteleverantorer att
utoka sin verksamhet?

- Hur kan jag komma igang?

Vad ar hybridlicensiering?

De flesta organisationerna kor idag IT-applikationer bade internt
i privata moln och i det offentliga molnet. Férvantningarna ar att
hybridmolnmiljon kommer att bli den mest anvanda miljon: det
kommer knappast att finnas nagra verksamheter som antingen
ar 100 % interna eller 100 % molnbaserade. Hybridmoln kraver
ett annorlunda satt att licensiera: Hybridlicensiering, en modell

dar bade permanenta licenser och abonnemangsmodeller tas
med i berakningen och anvands pa det mest kostnadseffektiva
och ldnsamma sattet. Microsoft definierar hybridlicensiering som
licensiering av Microsoft-teknologi i volymlicensieringsprogram
for ett erbjuda programvarutjanster till dina kunder. Ar du

redo att ta en djupdykning in i hybridlicensieringens varld?

Om du ar en expert ar svaret kanske ja, men i de flesta fall: nej.
Hybridlicensiering kraver en grundlig inblick i villkoren for alla
inblandade licenser och kontrakt. Hybridlicensiering gar till och
med ett steg langre eftersom det ar en fantastisk mojlighet att
omdefiniera verksamheten betraffande kostnadseffektivitet och
nya prospekt.

Hybridlicensiering och Microsoft CSP

CSP star for Cloud Solution Provider, ett Microsoft-program
som later tjansteleverantorer salja Microsoft-molntjanster
tillsammans med sina egna erbjudanden och tjanster.
CSP ger tjansteleverantorer nya majligheter att erbjuda
mervardestjanster baserade pa Microsoft-molnet och att
starka kundrelationerna.

Vad galler licensiering ar CSP ett alternativ for att erbjuda
Microsoft-tjanster i molnet. Manga tjansteleverantorer och
deras kunder kommer emellertid redan att ha olika licenser
till och/eller abonnemang pa Microsoft-tjanster. Sa istallet for
att bara starta ett nytt abonnemang eller ta ut en ny licens
pa CSP hjalper hybridlicensiering tjansteleverantoren att hitta
den mest praktiska I6sningen bland alla licensmojligheter,
med en kombination av de basta madjliga losningarna.
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Vilka férdelar medfér hybridlicensiering i CSP for
tjansteleverantdrer?

Den storsta fordelen med Microsoft CSP ar att den gor det
mojligt for tjansteleverantorer att bunta ihop befintliga
tjanster och skapa nya erbjudanden och integrera dem i MS-
moln. Aterigen, genom att granska befintliga licensmodeller
och abonnemang innebar hybridlicensiering ett satt att fa ut
mesta maojliga av denna nya utveckling.

Tjansteleverantorer kan kombinera eller lagga till tjanster till
Microsoft-tjanster online som Office 365, Exchange Online,
Sharepoint Online (CRM Online ar nara forestaende) och
Azure. Varfor skulle tjdnsteleverantorer vilja ga med i CSP? Det
finns tre viktiga anledningar:

1) CSP gor det mojligt for tjansteleverantorer att bli palitliga
radgivare till sina kunder och hjalpa dem bli redo for
molnet. Kunderna kommer att upptacka att deras egen
tjansteleverantor erbjuder bade tjanster via partnervard
och hybrid-IT-tjanster vilket sanker troskeln for att
anvanda molntjanster.

2) CSP gor det mojligt for tjansteleverantorer att bunta
ihop produkter i molnet. Dessa produkter kan vara
vilken relevant tjanst som helst, bara den forbattrar
slutkundens affarsvarde. Den stora fragan ar: Vilken
produkt behover ett litet eller medelstort foretag for att fa
verksamheten att fungera? Det ar just den produkten som
en tjansteleverantor skulle vilja utveckla.

3) CSP gor det mojligt for tjansteleverantorer att integrera
med vad som redan finns dar. Med CSP kan de ¢ka
vardet pa sin egen produkt i kombination med Microsoft-
molnprodukter och, aterigen, ge kunden mervarde.

En ndrmare titt pa Azure i CSP {6r 16sningar f6r
vardtjanster och hanterade tjanster

Azure ar, tillsammans med Office365, Intune, Enterprise
Mobility Suite och CRM Onling, en av de produkter och
tjanster som erbjuds i CSP. Fram till for nagra ar sedan var
Azure en Microsoft-tjanst som konkurrerade med tjanster
som tjansteleverantorer erbjod sina kunder. Den situationen
har helt andrats: Azure har blivit en stor majlighet for
tjansteleverantorer att utdka sin portfolj av tjanster till sina
kunder.

Tva moijligheter till att bygga vardtjanster och

hanterade tjanster pa Azure

Hur manga tjansteleverantorer ar medvetna om det

faktum att de kan anvanda Azure som plattform for sina

tjansteerbjudanden till kunder? Inte manga har vi upptackt,

och det ar en missad mojlighet. Vanligen kops Azure genom

ett 1a volymlicensavtal (Party Volume License Agreement, VL),

ett enskilt avtal som faststaller att Azure inte kan anvandas i

en delad miljé. Microsofts villkor for Onlinetjanster (OST) har

emellertid tva undantag:

- Vardundantag

- Undantag for hanterade tjanster (tills 1 oktober 2015,
darefter en del av CSP)

Services Provider-licensavtalet (SPLA) fastslar att
tjansteleverantoren inte ar skyldig att erbjuda programvaran
fran sitt eget datacenter. Vissa produkter, inklusive Azure, kan
ocksa erbjudas av andra datacenterleverantorer. Detta kan
vara ett datacenter hos en partner, konkurrent eller Microsoft
sjalv. Oppnar det for nya mojligheter? Absolut, eftersom det
innebar att tjansteleverantorer kan borja bygga sina egna
produkter baserade pa Azure och komma ut pa marknaden
med den mest [6nsamma hybridlicensieringsmodellen.
Anvandningsrattigheterna for tjansteleverantorer (Service
Provider Usage Rights, SPUR) namner vilka produkter som kan
anvandas for programvarutjanster pa datacenterleverantorers
servrar.

Tre (av manga) méijliga scenarier vid
hybridlicensiering

Tjansteleverantorer fragar ofta vilka majliga scenarier Insight
kan rekommendera for deras verksamhet. En intressant
fraga eftersom det finns manga scenarier som alla beror pa
vad tjansteleverantorerna vill. Vilken typ av verksamhet har
de? Vilka tjanster erbjuder de redan? Hur vill de utvecklas?
Tjansteleverantorer ar nar som helst valkomna att diskutera
olika fragor med oss. Har ska vi emellertid beskriva tre
mojliga scenarier for hybridlicensiering, av alla olika scenarier
som vi kan komma pa. Dessa scenarier ar:

- Scenario 1: baserat pa vardundantaget
- Scenario 2: baserat pa undantaget for hanterade tjanster
- Scenario 3: baserat pa en DaaS-l6sning

Hur kan du komma igang?

Vi har forsokt visa hur hybridlicensiering kan hjalpa
tjansteleverantorer att anvanda Microsoft-molntjanster, i
synnerhet Azure, kombinerat med anpassade program i en
hybridlicensieringsmodell for att forbattra deras verksambhet.
Det finns som sagt manga majligheter, beroende pa varje
tjansteleverantors specifika situation. Vi har bara namnt tre
scenarier.
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Scenario 1 Vardundantag

Tom ar en tjansteleverantor och

han anvander Azure som sin
infrastrukturplattform. Han har inte ett
eget datacenter. Tom anvander Azure
som sitt primara berakningsskikt (bara
virtuella datorer (VM) och infrastruktur).
For det andamalet ingar han ett
Enterprise-avtal for Azure med Insight
eller gar med i CSP. Han har redan ett
SPLA-kontrakt, sa att han kan vara vard
for kvalificerade produkter som RDS,

P Sue betalar Tom for de virdbaserade skrivbordstjénsterna, Office 365 och Sha repoint. Han bygger en
som <ors ‘pa Azure, som| tlllhandaha Is av Tom . .
e 3 esececcccece [ ndlGsning pa Azure.

Azure SCE é Azure VMs, virdundantag

Contoso HLA* é Contoso (3e part ISV) applikation

-avtal

tjinsteleverantéren)

*HLA="Hosting Licens Agreement”
(avtal fér vérdlicensiering) frén Contoso

Tom betalar Insight och Contoso o] = K.Emden Skl Tom SIS
» =] InS|ght tjanster, Tom har flera licensavtal med
Insight. | detta fall saljer Tom inte bara

Azure som en tjanst utan han forbattrar plattformen med en kundldésning som ar en hybridlosning med tillagt varde som ar tillaten
enligt Microsofts villkor. Som Microsoft sager: “’Kundldésning’ innebar ett program eller en uppsattning av program som lagger till
primar och signifikant funktionalitet till Microsoft Azure-tjansterna och som inte primart ar ett substitut for Microsoft Azure-tjansterna!”
Scenario 2: Undantag av hanterade tjanster
Scenario 2 beskriver en l6sning
baserad pa undantaget for hanterade
tjanster. Samma omstandigheter
galler som for det forsta scenariot.
Tjansteleverantoren Tom har en ny
VM i Azure, inom undantaget for
hanterade tjanster. Kunden Sue vill
att Tom ska vara vard for anpassade
program eller program fran tredje
part i Azure, eftersom han har mer
kunskap och erfarenhet an Sue. Tom

< GB Sue betalar Tom fér de hanterade Azure-tjansterna hanterar de virtuella datorerna at
®

Azure SCE é Azure VMs, Undantag fér hanterade tjanster

uspuny ‘ong

Sues internt utvecklade program

tjinsteleverantéren|

®eccccccccscccccscccssccccsscccccccccccccccccccccccce SiNg kunder och artilldten att gora
det enligt hans kontrakt. Sue ar inte
.T?I.n.b.e.tflffl.n.sfg.h.t......................€3.> A= Insi ht skyldig att képa en licens for Azure
~I g eftersom Tom skoter hanteringen
och supporten at Sue. Eller, som
Microsoft sager: “En ‘Losning for hanterade tjanster’ innebar en hanterad IT-tjanst som tillhandahalls till tredje part av kunden
(=tjansteleverantoren), som administrerar och stoder Microsoft Azure-tjanster” Undantaget for hanterade tjanster ar giltigt
till 1 oktober 2015. Darefter blir detta scenario en del av CSP.

Scenario 3: DaaS — Azure-vardtjanster och CSP

| scenario 3 erbjuder tjansteleverantor

Tom infrastruktur pa Azure och

har ett CSP-kontrakt. Kunden Sue

har ett abonnemang hos Tom for

Office 365 ProPlus via CSP och aven
fiarrskrivbordstjanster (Remote

(ﬁlgfggeggﬁgrazlif&:izgag‘ggg Desktop Services, RDS) fran Toms

SPLA. Hon har atkomst till Office fran

valfri enhet via aktivering av delade

datorer pa Azure. Tom hanterar alla

kontrakt (Azure, SPLA och CSP), Sue
< Sue betalar Tom f6r O365-abonnemangslicenser och vardbaserade skrivbordstjanster
-«

Azure CSP é Azure VMs, virdundantag

tjinsteleverantsren|

(levererade genom Azure) borjar arbeta direkt.

ree Q) % Insight.

Insight#‘ m= Microsoft



Ett scenario bestar vanligen av tva eller flera licenskontrakt Nar du har undertecknat ett CSP Reseller Agreement-avtal

i en hybridmiljo. Pa Insight har vi manga ars erfarenhet med oss kan vi hjalpa dig att valja de abonnemang som du
av och kunskap om licensiering. Vi finns har for att hjalpa behover. Darefter kommer vi att tillhandahalla den hjalp
tjansteleverantorer att hitta sina egna satt att anvanda och support som kommer att framja din verksamhet. Detta
hybridmiljon pa basta majliga vis. Det slutliga malet? innefattar:

Att hjalpa dem differentiera sig pa marknaden och fa en

konkurrensfordel, inte bara genom att definiera ett [ampligt = Verktyg och hantering (t.ex. CSP Dashboard)

erbjudande utan ocksa genom att formulera den basta « Traning och utbildning (t.ex. CSP Boot Camp)

mojliga hybridlicensieringsmodellen for att hantera kostnader.  « Differentiering av tillaggslésningar till 3e part (t.ex. Lync
Enterprise Voice)

Vart rad ar att ta det steg for steg. Borja med att kontakta « Teknisk support

Insight. Vi har ett team av erfarna konsulter som garna « (omarkta) Cloud-aktiveringstjanster

vill diskutera vilka alternativ som finns for ditt foretag. « Vagledning genom hybridlicensiering

Tillsammans gar vi igenom alla relevanta punkter for att

formulera dina behov och 6nskemal, som: Om du ar intresserad av att fa ditt foretag att vaxa eller vill ha mer

« Scenarier som galler din verksamhet information om CSP-programmet och hybridlicensiering kan du

- Mojligheter att differentiera och bygga ditt kontakta din account manager hos Insight. Han eller hon kommer
"paketerbjudande” att ge dig rdd och hjalpa dig ge dina slutkunder mervarde.

« Hybridlicensiering for din miljo
« Programdetaljer och prissattning

Ttaly hostingitaly@insight.com = + 39 (0) 2 21080210 « it.insight.com/buy/hosting

Netherlands nlsupport.hosting@insight.com « Phone: +31 (0) 555 382 50 « nl.insight.com/buy/hosting
Belgium hosting.belgium@insight.com = +32 (0)2 263 60 20 « be.insight.com/buy/hosting

France hosting.fr@insight.com = +33 (0) 810 606 305 - fr.insight.com/buy/hosting

Spain hosting.spain@insight.com = +34 (0) 91 384 0790 - es.insight.com/buy/hosting

Austria hosting.austria@insight.com = +43 (0) 171 728 302 « at.insight.com/buy/hosting

Switzerland hosting.switzerland@insight.com = +41 (0) 44 878 7608 - ch.insight.com/buy/hosting
Germany hostinggermany@insight.com « +49 (0) 89 94580 316 - www.insight.de/buy/hosting
Sweden hosting.nordics@insight.com = +46 (0) 70 773 53 96 - se.insight.com/buy/hosting

United Kingdom HostedSolutions@Insight.com = +44 (0) 844 692 5454 « uk.insight.com/buy/hosting

Russia hosting.russia@insight.com = +7 (0) 495 653 8222 - ru.insight.com/hosting
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