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Introduction 

In this document, you will find information to help you increase revenues by leveraging Managed Services to become a 
Trusted Advisor to your prospects and clients. 
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Why clients seek out Trusted Advisors 

Some clients seek out Trusted Advisors because they simply do not want to think about technology and need an 
experienced resource to guide them. Others view technology spending as strategic investments in their organizations 
that provide them a competitive advantage in their markets, and require an experienced advisor to help them make the 
right decisions. All clients appreciate being introduced to solutions that will improve their bottom line, and view their 
Trusted Advisor as a business partner with whom they seek to build a long‐lasting relationship with, and be there with 
them as they grow. 

Leveraging Managed Services to become the Trusted Advisor 

In a reactive, transaction, or project‐based service delivery model, the client bears all of the risk in the relationship, so 
that if for instance, their server fails and it takes their reactive provider 12 hours to recover it, the client is billed for 12 
hours of labor. On the other hand, if they are a Managed Services client, the provider is billing them on a flat‐fee basis; so 
now if it takes them 12 hours to remediate the problem, not only does it hurt the client from an availability perspective, 
but it also hurts the provider as well from a profitability perspective. As an MSP, the quicker the provider can resolve 
their clients’ issues, the more profitable they are. In this relationship the provider can impress upon their clients the 
reality that the better they care for their client’s networks, and continue to introduce them to solutions that improve 
their efficiencies, save them money and mitigate their business pain and risk, the more profitable they become – as well 
as the provider. This now allows the provider and their client to categorize their association as a “business partnership” 
instead of “service relationship” or “vendor relationship”, as the provider now shares in their client’s IT risks and has “skin 
in the game”. 
 
Once the provider has “quieted the noise” in their client’s network by bringing it up to a minimum standard for service, 
and is proactively managing and maintaining it by leveraging tools and technology, processes and procedures, they now 
have the ability to show real value as the Trusted Advisor. The provider can now begin evaluating their client’s network 
more thoroughly over time to improve business processes and business outcomes, and conduct Quarterly Business 
Reviews to develop a technology roadmap for their clients to help them achieve business goals and objectives through 
technology. The provider will also marshal the resources necessary to address all of their client’s needs as the Trusted 
Advisor, and seek out vendors and fulfillment partners as needed to aid in their objectives. 
 
A true Trusted Advisor will exhibit not only technical acumen, but business acumen as well, and fulfill their role by 
understanding 4 important things  about their client’s businesses – their business operations, their target markets, their 
competitive challenges and their business priorities. This insight helps the Trusted Advisor fulfill their duties and 
responsibilities to their clients. 
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Conclusion 

Becoming a Trusted Advisor to their clients will help the provider: 
 

• Build trust and loyalty among their clients 

• Increase client satisfaction 

• Improve efficiencies, productivity and profitability for their clients 

• Provide additional solution and service sale opportunities 

• Shorten sales cycles 

• Increase revenues 
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