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Navigeren door leveranciersconsolidatie, hevige
concurrentie en de uitdaging van de klantervaring




Inleiding

In het steeds evoluerende technologielandschap blijven
Managed Service Providers (MSP’s) een cruciale rol spelen bij de
ondersteuning van bedrijven over de hele wereld. In 2023 begon
Datto aan een reis om het ingewikkelde verhaal van MSP's te
doorgronden door wereldwijd 1.575 van deze technologiehelden
te ondervragen. Deze enquéte was bedoeld om meer over hun
verhalen te weten te komen, hun uitdagingen te begrijpen en
hun voorspellingen voor het komende jaar te onthullen.

Uit de onderzoeksresultaten kwamen een aantal belangrijke
bevindingen naar voren. Voor het tweede jaar op rij benadrukt het
onderzoek de rol die concurrentie speelt voor MSP's. In dit hevig
competitieve landschap overleven MSP’s niet alleen, ze floreren.
Terwijl de sector getuige is van een toestroom van nieuwe spelers
en kansen, benutten MSP's deze dynamiek om in een ongekend
tempo te innoveren en te groeien. Nu de concurrentie toeneemt,
heeft er een opmerkelijke verschuiving plaatsgevonden in de
MSP-prioriteiten. Het leveren van een gedenkwaardige en
positieve klantervaring staat nu schouder aan schouder met
inkomstengroei als de belangrijkste strategische prioriteit.

Daarnaast zijn MSP's steeds meer op zoek naar consolidatie
van hun technologieleveranciers, vooral in Europa en APAC.
Deze strategische zet gaat niet alleen over vereenvoudiging.
Het is eerder een goed getimede stap in de richting van
efficiéntie, kosteneffectiviteit en het voorkomen van vendor
fatigue, staat gelijk aan “te veel leveranciers”.

De gegevens vertellen het verhaal van MSP's die hun
activiteiten stroomlijnen, en weerspiegelen de essentie van
Datto's visie: de complexiteit vereenvoudigen ten voordele van
iedereen.

Binnen het dynamische IT- en MSP-landschap is er een
opwindend segment om te verkennen: het groeiende domein
van gezamenlijk beheerde relaties. Volgens dit model werken
technici van interne IT-teams samen met MSP's om hun
rollen en verantwoordelijkheden te verdelen op basis van
technologie, een gebrek aan vaardigheden of expertise. Deze
uitbreiding stelt MSP's in staat grotere organisaties te betreden
en tegelijkertijd bedrijven te voorzien van budgetvriendelijke
managed IT-services. De strategische uitbreiding van Datto
naar gezamenlijke managed services biedt niet alleen nieuwe
kansen voor MSP's, maar markeert ook onze stap naar

een nieuw domein dat verder gaat dan traditionele MSP-
partnerschappen alleen.

Samen geven we vorm aan de toekomst van IT-diensten,
waarbij we innovatie en aanpassingsvermogen omarmen.

We hopen dat dit rapport licht zal werpen op deze bloeiende
industrie, die momenteel meer groeipotentieel ervaart dan
ooit tevoren.




Belangrijkste bevindingen

Leveranciersrelaties en de zoektocht
naar consolidatie

Een duidelijk thema dat terugkwam in de onderzoeksresultaten
was de consolidatie van leveranciers. MSP's zijn steeds

meer op zoek naar het stroomlijnen van hun relaties met
leveranciers; een trend die niet alleen belooft hun activiteiten
efficiénter te maken, maar ook bijdraagt aan aanzienlijke tijd- en
kostenbesparingen en tegelijkertijd vendor fatiguel voorkomt.
Door gebruik te maken van één oplossing die een uitgebreid
pakket aan tools en diensten biedt die een breed scala aan
IT-behoeften dekken, kunnen MSP's de noodzaak verminderen
om met meerdere leveranciers in zee te gaan en kunnen ze

het beheer van IT-middelen stroomlijnen. Het vereenvoudigen
en verenigen van IT-oplossingen maakt het leven van IT-
professionals eenvoudiger en efficiénter.

Stijgende inkomsten

In de hele sector zien we een bemoedigende trend van
toenemende inkomsten. Sterker nog: de meeste MSP’s hebben
hun jaaromzet jaar na jaar met meer dan 10% zien stijgen.

In Noord-Amerika zag 68% van de MSP's hun omzet stijgen, en
van hen zag 38% hun omzet met meer dan 10% toenemen. Ook
in Europa was de omzetstijging aanzienlijk. Bijna twee derde
(64%) van de MSP's in Europa zagen hun inkomsten van jaar tot
jaar groeien, en 37% van hen zagen hun inkomsten met meer
dan 10% stijgen.

Bovendien zijn MSP’s nu meer tevreden met de omvang van hun
bedrijf dan in 2021.
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MSP's in alle regio's die tevreden zijn met
de huidige omvang van hun bedrijf

2023 2022
Zeer mee eens / Zeer mee eens /
Mee eens ’ ' Mee eens
21% 17*

!
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2021

Zeer mee eens /
Mee eens

Zich aanpassen aan een concurrerende
markt

De concurrentie is onmiskenbaar hevig, en MSP's over de hele
linie noemen dit voor het derde achtereenvolgende jaar hun
grootste uitdaging. De positieve kant van deze toegenomen
concurrentie is echter dat het niet alleen een hindernis is, maar
ook een katalysator voor groei en innovatie. MSP's benutten deze
concurrentie om innovatie te stimuleren en bieden oplossingen
om beter aan de behoeften van hun klanten te voldoen.

In een sector die wordt gekenmerkt door hevige concurrentie,
richten MSP's zich op het verbeteren van de klantervaring.

Deze hernieuwde nadruk op klantervaring wordt gedreven door
de wens om op te vallen in een verzadigde markt. Het is geen
verrassing dat het verbeteren van de klantervaring nu samen
met omzetgroei de hoogste strategische prioriteit is voor MSP's.
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Wie zijn de klanten van de MSP’s:
Algemene demografische gegevens

MSP's bedienen een breed scala aan bedrijven. In 2023 meldde
de meerderheid van de MSP-respondenten dat ze bedrijven

met 26-50 werknemers (23%) bedienden, een verschuiving ten
opzichte van 2022, waar de meest populaire werknemersgrootte
50-100 werknemers was (20%).

Aantal medewerkers van bedrijven die
door MSP's worden bediend

18%

20 - 25 medewerkers

!

26 - 50 medewerkers

l

51 - 99 medewerkers

Het MSP-klantenlandschap varieert per regio. MSP-klanten

in Noord-Amerika besteden gemiddeld bijna het dubbele aan
managed services in vergelijking met andere regio's, waarbij de
meeste tussen de $100.000 en $ 500.000 uitgeven aan managed
services. Bovendien is het gemiddelde bedrag dat klanten in
Noord-Amerika uitgeven aan managed services $ 110.800,
vergeleken met $ 66.800 in Europa en $ 67.300 in APAC.
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I Gemiddelde klantuitgaven aan managed services

APAC
$ 67.300

Noord-Amerika Europa

$ 66.800

$110.800

In alle regio's is technologie de belangrijkste sector die door
MSP's wordt bediend, gevolgd door telecom en gezondheidszorg.
Van de ondervraagde respondenten heeft 56% klanten in de
technologie, 50% in de telecom, 45% in de productie en 40% in
de professionele dienstverlening.

I Topsectoren die door MSP’s worden bediend

o 56” . 50* ¢ 45%

() [ )
0.. O.. ...
Technologie Telecom Gezondheidszorg
40% 40”
[ ) o
%ee %0
Productie Professionele diensten



Omzet in cijfers

De meerderheid van de respondenten heeft het afgelopen jaar
een omzetstijging ervaren, waarbij Noord-Amerika voorop liep
wat betreft de omzetgroei. Een aanzienlijk percentage van de
MSP's wereldwijd verhoogde hun omzet met meer dan 10%, wat
duidt op robuuste financiéle vooruitzichten voor de sector. Deze
trend zal zich naar verwachting voortzetten, waarbij de meeste
MSP's voor de komende drie jaar een omzetgroei verwachten.
Noord-Amerika verwacht de grootste stijging ten opzichte van
andere regio's.

MSP's over de hele wereld zien mogelijk hun omzet stijgen
omdat kleine tot middelgrote bedrijven (MKB's) het cruciale
belang van IT hebben onderkend en zich tot MSP's wenden
om belangrijke IT- en beveiligingsdiensten te leveren.

I Wijziging in omzetin 2023

Noord-Amerika Europa
Verhoogd met ruim 10%: 38% Verhoogd met ruim 10%: 18%
Verhoogd met 6% tot 10%: 26% Verhoogd met 6% tot 10%: 24%

Verhoogd met 5% of minder: 36% Verhoogd met 5% of minder: 59%
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APAC

l

Verhoogd met ruim 10%: 26%

!

Verhoogd met 6% tot 10%: 24%

|

Verhoogd met 5% of minder: 50%



Omzetverwachtingen voor de komende drie jaar

Noord-Amerika Europa APAC

Verwacht te stijgen: 84% Verwacht te stijgen: 78% Verwacht te stijgen: 82%
?jkblijven: 15% Gelijk blijven: 20% %ﬁjven: 17%
Afname: 0% g\ame: 1% game: 1%

Weet ik niet: 1%

=

eet ik niet: 1%

Geografische trend: De omzetveranderingen in 2023
zijn binnen de regio's vergelijkbaar. In Groot-Brittannié
en lerland stegen de budgetten echter sterker dan

in andere Europese markten. Ook kenden de VS een
grotere omzetstijging dan Canada.
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Waar liggen MSP's 's nachts
wakker van?
De concurrentie blijft groeien

Concurrentie blijft een groot probleem voor MSP's, vooral omdat
steeds meer spelers het veld betreden. Voor het derde jaar op

rij zeggen MSP’s in alle regio’s dat concurrentie hun grootste
uitdaging is: 35%, tegenover 29% in 2022.

35%

29%
2022

Het voordeel van deze toegenomen concurrentie is dat het MSP’s
ertoe aanzet te innoveren en zich te onderscheiden om te kunnen
concurreren. Op de vraag naar hun grootste drijfveren voor groei
werden zorgen over cyberbeveiliging en bewustzijn genoemd als
de belangrijkste drijvende krachten achter nieuwe bedrijven (54%).

Interessant is dat, zelfs als de concurrentie gestaag toeneemt,
de inkomsten ook toenemen. Het is duidelijk dat dit geen race
naar de bodem is.

Gezamenlijk spreekt dit van een groeiend begrip van de cruciale
rol die technologie speelt in een duurzaam bedrijf en van een
besef dat deze behoefte niet kan worden vervuld met interne
bronnen.

Respondenten in Noord-Amerika noemden de toenemende
zorgen over de cyberbeveiligingsrisico’s en de behoefte aan
meer expertise dan ze intern hebben als de belangrijkste
redenen om zich tot een MSP te wenden.
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Belangrijkste redenen waarom hun klanten
op zoek waren naar een MSP (aangehaald door
MSP-respondenten in Noord-Amerika)

1 Toenemende zorgen over cyberbeveiligingsrisico’s
2 Eris meer expertise nodig dan wat ze intern hebben

3 Hulp nodig bij het beheren van een hybride of extern
personeelsbestand

Zijn zich over het algemeen meer bewust van cyberbeveiliging

5 Besloten om uit te besteden in plaats van te beheren met
interne middelen

6 Niet tevreden met hun vorige MSP
50%
42%
34%
2 4 5 6
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Strategische prioriteiten
Nieuwe focus op klantervaring

MSP's jongleren met een groot aantal strategische prioriteiten,
met een sterke focus op het verbeteren van de klantervaring en
het verhogen van de omzet, wat op de eerste plaats staat als de
belangrijkste strategische prioriteiten onder de respondenten in
Noord-Amerika. Het concurrentielandschap heeft het belang van
het bieden van uitzonderlijke service aan klanten vergroot als een

manier om op te vallen in een verzadigde sector.

Top strategische MSP-prioriteiten in
Noord-Amerika

Verbeteren van de klantervaring: 47%

Omzetgroei: 47%

Nieuwe klanten toevoegen: 43%

Technologische oplossingen verbeteren: 42%

Verbeteren van de winstgevendheid: 42%

Bouwen van cyberweerbaarheid voor klanten: 35%

Verbeteren van de activiteiten: 35%

Kosten beheersen: 33%
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In ons onderzoek hebben we ons verdiept in het concept van
klantervaring binnen het MSP-landschap. We probeerden te
begrijpen wat “klantervaring” werkelijk betekent voor MSP’s en
waarom dit moet worden verbeterd. Voor 44% van de respondenten
kwam het verbeteren van de klantervaring naar voren als de
topprioriteit, wat aangeeft dat dit een cruciale rol speelt. Nog eens
47% beschouwde het als een inspanning met hoge prioriteit. Geen
enkele door ons ondervraagde MSP gaf aan dat het verbeteren van
de klantervaring helemaal geen prioriteit was.

Toen we verder keken naar de redenen achter deze intense focus,
ontdekten we dat verschillende onderling verbonden factoren
een rol speelden. MSP's beseffen dat het moderne IT-landschap
hevig concurrerend is en dat het leveren van een uitmuntende
klantervaring hun manier is om zich te onderscheiden. Het risico
op klantverloop ligt op de loer, waardoor het essentieel is om
niet alleen huidige klanten te behouden, maar ook nieuwe aan te
trekken. Het is duidelijk dat het verbeteren van de klantervaring
voor MSP's niet slechts een kwestie is van afvinken; het is een
strategisch initiatief dat voortkomt uit de behoefte om te gedijen
in een veeleisende markt.

I Het belang van het verbeteren van de klantervaring

Top prioriteit _ 44%
Hoge prioriteit _ 47%

Een beetje een prioriteit . 8%

Niet echt een prioriteit I 1%
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Top MSP-aanbod

Actueel topaanbod

Cloud gebaseerde infrastructuurontwerp en -beheer, samen
met softwarediensten voor kantoorproductiviteit, blijven
domineren als de topdiensten die door respondenten worden
aangeboden.

Topoplossingen aangeboden door MSP's in
alle regio's

83%

Cloudgebaseerd Softwarediensten voor Netwerken

ontwerp en beheer kantoorproductiviteit
van infrastructuur

69* 69*

Technische Business continuity
ondersteuning and disaster recovery
of helpdesk (BCDR)
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Oplossingen die groeikansen
vertegenwoordigen

Samenwerkingssoftware, zelfbedieningsmogelijkheden
en storage design en -implementatie vertegenwoordigen
opmerkelijke groeimogelijkheden voor MSP's nu we 2024

tegemoet gaan.

Samenwerkings Storage designen  Mogelijkheden voor
software implementatie zelf-service

Geografische trend: Hoewel de aangeboden oplossingen
relatief consistent zijn in alle regio's, komen sommige
vaker voor in Europa dan in Noord-Amerika. VolP-telefonie,
incidentrespons en forensisch onderzoek, beheer van
mobiele telefoons, zelfbedieningsmogelijkheden en
krachtige apps zijn populairder in Europa.

"



Services die naar verwachting de komende
12 maanden worden toegevoegd

MSP’s willen hun dienstenportfolio’s graag verder uitbreiden naarmate we 2024 naderen.
De belangrijkste diensten die respondenten verwachten toe te voegen aan hun portfolio
zijn onder meer samenwerkingssoftware, business intelligence- of analysesoftware,
incidentrespons en forensisch onderzoek.

Topservices die naar verwachting de komende 12 maanden worden toegevoegd in Noord-Amerika

|

Samenwerkingssoftware Storage design en implementatie

!

Bedrijfsinformatie of analysesoftware of -services Fysieke beveiliging of toegangsbeheer

!
l

Incidentrespons en forensisch onderzoek Gegevensback-up en -bescherming

!
!

Threat hunting Mogelijkheden voor zelf-service

Geografische trend: Plannen voor nieuwe services zijn over het algemeen
consistent in alle regio's, hoewel APAC de meeste groei verwacht op het gebied
van endpointdetectie en respons.

ﬂ Datto's rapport over de wereldwijde stand van zaken voor MSP's
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Toenemende vendor
fatigue over de hele linie

Als het gaat om de interactie met leveranciers, geldt voor onze
respondenten: minder is meer. MSP's willen steeds vaker hun
technologieleveranciers consolideren. Onze respondenten
volgden deze trend om de relaties met leveranciers te
vereenvoudigen, de facturering te stroomlijnen en de
tijdverspilling tussen verschillende applicaties te verminderen.
Een verlangen naar lagere kosten, complexiteit en verhoogde
efficiéntie zijn de drijfveren achter deze trend.

Ongeveer 74% van de respondenten

Leveranciersconsolidatie is meer dan alleen het terugdringen zei dat ze liever minder

van leveranciers; het gaat om strategische partnerschappen. leveranciers gebruiken om aan hun
Hoewel het misschien niet praktisch is om slechts één technologiebehoeften te voldoen - een
leverancier te hebben, kunnen sterke relaties met een select stijging ten opzichte van 64% in 2022.

aantal leveranciers de efficiéntie vergroten, de kosten verlagen
en blijvende resultaten opleveren. Minder leveranciers betekent
een gestroomlijnde toeleveringsketen, waardoor de inkoop,
levering, implementatie, activabeheer en diensten worden
verbeterd. De IT-levenscyclus wordt veel eenvoudiger te
beheren en maakt minder SLA's mogelijk.

74*

Interessant is dat we bij het verder analyseren van deze
gegevens ontdekten dat respondenten met een hoger
percentage terugkerende inkomsten meer geinteresseerd zijn
in het consolideren van leveranciers en veel minder tevreden
zijn met hun huidige omvang. Dit ondersteunt het idee dat
bedrijven die leveranciers consolideren op weg zijn naar een
hogere totale omzet.
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Wat gebeurt er met de
hybride werkplek?

Klanten van onze Noord-Amerikaanse respondenten omarmen
het hybride werkplekmodel. Toen hen werd gevraagd naar de
werkopstellingen van hun klanten, was het aantal dat terugging
naar een traditionele werkplek ongeveer gelijk aan het aantal dat
een hybride werkplek bleef onderhouden.

Hoewel de hybride werkplek in 2022 populair was, gaven
verschillende MSP-klanten destijds nog steeds de voorkeur
aan een volledig externe werkplek, als gevolg van COVID-19.
De populariteit van een volledig externe werkplek lijkt af

te nemen naarmate de hybride werkplek en traditionele
kantooromgevingen steeds meer terrein winnen.

Veranderingen op de werkplek van klanten

in Noord-Amerika
1 Alteruggeschakeld naar traditioneel (op kantoor)
2 BIlijft hybride
3 In het proces van terugschakelen naar traditioneel

(op kantoor)
4 Geen consistentie in wat klanten doen
5 Meeste klanten hebben een volledig externe werkplek

32* | 31% 27% 06* | 04*
1 2 3 4 5
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Klanten die een hybride benadering van
werkplekken behouden in verschillende regio's

Noord-
Amerika

317

Geografische trend: In Europa en APAC is de kans groter
dat klanten zijn teruggekeerd naar een kantooromgeving
of bezig zijn dit te doen. Het hybride werkmodel heeft
onder de respondenten in Noord-Amerika meer de
voorkeur dan in andere regio's.
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De belangrijkste zorgen,
problemen en barrieres op het
gebied van cyberbeveliliging

Cyberbeveiliging blijft een topprioriteit voor de respondenten,
waarbij computervirussen het meest voorkomende
cyberbeveiligingsprobleem vormen. Noord-Amerikaanse
respondenten noemen het breedste scala aan uitdagingen

op het gebied van cyberbeveiliging, waarbij computervirussen,
phishing-berichten en endpoint-bedreigingen bovenaan de
lijst staan.

Top 5 cyberbeveiligingsbed-
reigingen in Noord-Amerika

Ondanks het belang van het bieden van cyberbeveiliging,
worden respondenten geconfronteerd met uitdagingen.

De belangrijkste daarvan (in alle regio's) zijn de complexiteit
van cyberbeveiligingsproducten en de uitdaging van het
inhuren van bekwame cyberbeveiligingsprofessionals.

Uit de onderzoeksresultaten blijkt dat een cruciaal punt

van zorg (28% van de respondenten noemde een groot
cyberbeveiligingsuitdaging) het gebrek zich zorgen maken is
van hun klanten over cyberrisico's. Deze statistiek is niet alleen
een datapunt; het is een tikkende tijdbom. Het onderstreept
de dringende behoefte aan MSP's om te worden uitgerust
met de tools en kennis om hun klanten effectief voor te
lichten. De 28% van de klanten die geen prioriteit geven aan
cyberbeveiliging vormen een enorme kwetsbaarheid, die
directe gevolgen heeft voor MSP's die de verantwoordelijkheid
dragen voor de veiligheid van hun klanten.
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Grootste barriéres voor cyberbeveiligingsoplossingen
in verschillende regio’s

)

Complexiteit van cyberbeveiligingsproducten

)

Het inhuren van deskundige cyberbeveiligingsprofessionals

m——)

Beheer van te veel verschillende cyberbeveiligingsproducten

)

Ontoereikende training van huidig personeel

De kosten van het hebben van te veel verschillende
cyberbeveiligingsproducten

Reageren op te veel waarschuwingen

Klanten maken zich geen zorgen over cyberrisico's

u Datto's rapport over de wereldwijde stand van zaken voor MSP’s

In Noord-Amerika vormt
het inhuren van deskundige
cyberbeveiligingsprofessionals
een grotere barriére danin
andere regio’s.




I Grootste barriéres voor cyberbeveiligingsoplossingen in elke regio’s

G 51%
G 46%
G 47%

G 47%
G 42%
G 4.0%

Beheer van te G 40%
veel verschillende G 35%
cyberbeveiligingsproducten NS 37%

G  32%
G 36%
G  32%

De kostenvan hethebben  CEEIEEEEEEEEEEEEEEEED 5%
van te veel verschillende D 2
cyberbeveiliging producten QUGS 30

G  279%
G  34%
G 34%

G  28%
G  26%
G 329

Complexiteit van
cyberbeveiliging producten

Het inhuren van deskundige
cyberbeveiligingsprofessionals

Ontoereikende training
van huidig personeel

Reageren op te veel
waarschuwingen

Klanten maken zich geen
zorgen over cyberrisico's
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[ Noord-Amerika
B Europa

B APAC

Het op de hoogte blijven van
nalevingsregelgeving is van cruciaal
belang voor MSP's om hun klanten
effectief te ondersteunen, omdat
dit helpt bij het garanderen van
gegevensbeveiliging en naleving
van de wetgeving in een steeds
veranderend zakelijk landschap.
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I Security frameworks waaraan MSP’s in alle regio’s moeten voldoen

Security frameworks en naleving

G 55%

G 42%
G 4.6%

CIS (Center for Internet Security Controls)

G  39%
G 28%
G  31%

CMMC (Cybersecurity Maturity Model Certification)

G 31%
G  26%
G  30%

COBIT (Control Objectives for Information Technology)

G 38%
G 3%
G  26%

SocC Il

B Noord-Amerika [l Europa [ APAC

In alle regio's is CIS (Center for Internet Security Controls)
het belangrijkste cyberbeveiligingframework voor MSP's.
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Managed security services

Managed security services zijn voornamelijk afhankelijk van
maandelijks terugkerende inkomsten (Monthly Recurring
Revenue, MRR) in alle regio's, waardoor een consistente en

en voorspelbare inkomstenstroom voor zowel providers als
klanten wordt gegarandeerd. Hoewel kleinere MSP's af en toe
gebruik kunnen maken van break-fix- of projectvergoedingen,
blijft MRR het heersende model voor volwassen en grotere MSP's.

Belangrijkste inkomstenbronnen voor managed
security services in verschillende regio's

08*

® Overige

e 59%
o

® @ Maandelijks
terugkerende
servicekosten

33%

o
® @ Break-fix of
projectbasis

Managed security services zijn in alle regio’s in opkomst

en steeds meer MSP’s bieden deze aan. Van de MSP’s die
momenteel geen storage design aanbieden, is ruim de helft
van plan deze in 2024 aan te bieden.

E-mailbeveiliging, twee-factor authenticatie, beheer van
wachtwoordbeleid, security framework en nalevingscontrole
behoren tot de topdiensten die in alle regio’s worden
aangeboden.
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Top beheerde beveiligingsdiensten
aangebodenin alle regio's

E-mailbeveiliging: 75%

Tweeledige verificatie: 66%

Security framework en compliance auditing: 65%
Firewall: 64%

Beheer van wachtwoordbeleid: 63%

De inkomsten uit managed security services zijn
in alle regio’s gestegen, na een daling in 2022.

Jaar-op-jaar stijging van de omzet uit
managed security services per regio

Noord-Amerika:
53% - Stijging van 563% in 2022 naar
59%in 2023

Europa:
Stijging van 58% in 2022 naar
64% in 2023

58% - 64%

APAC:
Stijging van 58% in 2022 naar
62%in 2023

58% - 62%
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Waar bevinden de MKB-werklasten zich?

Ongeveer de helft van de respondenten meldt dat 50% of meer van hun klanten hun werklast naar de cloud verschuift. MSP's
in Noord-Amerika anticiperen op de belangrijkste verschuiving in cloud migratie in de komende drie jaar, gedreven door
klanten die Infrastructure as a Service (laaS) adopteren en database- en e-mailservers naar de cloud migreren. Bijna de helft
van de respondenten (47%) voorspelt dat 75% tot 99% van hun klantenbestand de komende drie jaar werklasten naar de cloud
zal verplaatsen.

Deze verschuiving onderstreept de cruciale behoefte aan flexibiliteit in back-up oplossingen. Terwijl MSP's overstappen van
on-premise naar cloudgebaseerde werklasten, worden ze geconfronteerd met nieuwe uitdagingen, waaronder het garanderen
van de continuiteit van gegevensbescherming en investeringsbeveiliging. Om deze zorgen weg te nemen, moeten MSP's
oplossingen onderzoeken die de mogelijkheid bieden om naadloos over te schakelen tussen back-up oplossingen zonder
angst voor verzonken kosten. Dit zorgt ervoor dat MSP's zich effectief kunnen aanpassen aan de veranderende klantvereisten,
hun investeringen veilig kunnen stellen en met vertrouwen hun bedrijfsgroei kunnen stimuleren binnen de context van het
moderne, cloud gerichte IT-landschap.

I Waar MSP's verwachten dat de werklast van klanten in Noord-Amerika de komende twaalf

maanden zal veranderen
aWs A A P
Zure (= o]
= - =

Amazon AWS: 63% Microsoft Azure: 52% Google Cloud: 52% Ons datacenter: 38%

Virtuele Privé Servers (VPS) Datacenter Overige: 4%
van externe partijen: 25% van de klant: 18%

ﬂ Datto's rapport over de wereldwijde stand van zaken voor MSP’s

21



Gebruiksscenario's blijven bestaan voor

on-premise werklasten

Hoewel de cloud een aantrekkelijke optie is, zijn er nog steeds
dwingende redenen voor klanten om hun werklasten op locatie
te handhaven, vooral in Noord-Amerika, waar 18% van de
MSP-respondenten verwacht dat de werklasten het komende
jaar naar het datacenter van de klant zullen verschuiven. Het
evoluerende landschap onderstreept het belang van flexibele,
hybride werklasten.

MSP's zijn steeds vaker bezig met de transitie van omgevingen
op iteratieve wijze van op locatie naar de cloud.met het besef
dat deze verschuiving niet in één keer zal plaatsvinden en dat
het onwaarschijnlijk is dat deze in de nabije toekomst de 100%
zal bereiken. Klanten onderhouden hun werklasten op locatie
vanwege verschillende factoren, waaronder zorgen over het
vertrouwen en de beveiliging in de publieke cloud, de noodzaak
van operationele transformatie en nalevingseisen. Deze
strategische hybride aanpak stelt MSP's in staat om tegemoet te
komen aan de onmiddellijke behoeften van klanten, terwijl ze de
flexibiliteit behouden om zich aan te passen naarmate hun reis
naar de cloud vordert.

De meerderheid van de respondenten verwacht dat het gebruik
van bedrijfskritische apps of servers door hun klanten de
komende drie jaar zal afnemen, hoewel Noord-Amerika meer
stijgingen verwacht vergeleken met andere regio's.

u r MSP's

Redenen om de werklasten op locatie te houden in
Noord-Amerika

Gebrek aan vertrouwen of
veiligheidsproblemen met de
publieke cloud

27%

Het vereist een niveau van technische
26 en operationele transformatie dat onze
organisatie niet wil ondernemen

Compliance-gedreven vereisten die
de publieke cloud onpraktisch maken

SaaS-applicaties van externe partijen
zijn niet geschikt om gehoste line-of-
business-applicaties te vervangen

Op locatie werkt goed, en de overstap
naar de publieke cloud heeft
beperkte financiéle waarde
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Verwachte verandering (toename,
afname of ongeveer hetzelfde blijven)
in op locatie apps en serversinde
komende drie jaar voor elke regio

Noord-Amerika

12%
Aanzienlijke stijging (+16% of meer)

25%

Matige stijging (+5% tot 15%)

18%
Blijft ongeveer hetzelfde (+/- 4%)

Matige daling (-5% tot 15%)

11%
Aanzienlijke daling (-16% of meer)
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Europa

06*
Aanzienlijke stijging (+16% of meer)

17%
Matige stijging (+5% tot 15%)

13%
Blijft ongeveer hetzelfde (+/- 4%)

47*

‘

Matige daling (-5% tot 15%)

17%
Aanzienlijke daling (-16% of meer)

|

'%
>
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07*
Aanzienlijke stijging (+16% of meer)

20%
Matige stijging (+5% tot 15%)

10*%
Blijft ongeveer hetzelfde (+/- 4%)

47*
Matige daling (-5% tot 15%)

17%
Aanzienlijke daling (-16% of meer)



Belangrijkste punten

Jouw MSP voorbereiden op succes in 2024

Als we vooruitkijken naar 2024, bieden verschillende belangrijke trends en bevindingen uit ons rapport waardevolle inzichten voor
MSP’s die willen gedijen in een evoluerend landschap. Hier volgen enkele uitvoerbare stappen en strategieén die u kunt overwegen.

Omarm leveranciersconsolidatie: Het opbouwen van

sterke strategische partnerschappen met een select aantal
technologieleveranciers kan leiden tot efficiéntiewinst,
kosteneffectiviteit en verbeterde servicekwaliteit. Hoewel

het misschien niet praktisch is om op slechts één leverancier
te vertrouwen, kan het focussen op minder leveranciers uw
toeleveringsketen stroomlijnen, de inkoop optimaliseren en het
leveranciersbeheer vereenvoudigen.

Benut de kracht van terugkerende inkomsten: De
meerderheid van de MSP's ervaart een omzetgroei, voornamelijk
gedreven door maandelijks terugkerende omzet (Monthly
Recurring Revenue, MRR). Overweeg om uw MRR-model

te versterken, omdat dit een consistente en voorspelbare
inkomstenstroom garandeert. Hoewel kleinere MSP's af en toe
gebruik kunnen maken van break-fix- of projectvergoedingen,

blijft MRR het heersende model voor volwassen en grotere MSP's.

Verbeter de klantervaring: Nu de concurrentie toeneemt, is
het leveren van een uitzonderlijke klantervaring van cruciaal
belang. Focus op het bieden van uitstekende service om op te
vallen in een verzadigde markt. Het is nu net zo belangrijk als
omzetgroei en zou een strategische topprioriteit moeten zijn.

Breid uw dienstenportfolio uit: Overweeg het toevoegen
van nieuwe services, zoals samenwerkingssoftware, zelf-
servicemogelijkheden en storage design en -implementatie.
Deze vertegenwoordigen aanzienlijke groeimogelijkheden voor
MSP’s in 2024.
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Blijf aan de regelgeving voldoen: In een steeds veranderend
zakelijk landschap is het van cruciaal belang om op de hoogte
te blijven van nalevingsregelgeving. Zorg ervoor dat uw MSP
de nalevingsvereisten goed naleeft om uw klanten effectief te
ondersteunen.

Omarm cloudmigratie: Wees voorbereid op de voortdurende
verschuiving van de werklasten van klanten naar de cloud.
Investeer in vaardigheden en middelen om clouddiensten
effectief te beheren. Anticipeer op de behoeften van uw klanten
aan clouddiensten zoals Amazon AWS, Microsoft Azure en
Google Cloud.

Pak problemen op het gebied van cyberbeveiliging aan:

Nu cyberbeveiliging nog steeds een topprioriteit is, is het

van cruciaal belang om te investeren in oplossingen ter
bescherming tegen computervirussen, phishing, endpoint-
bedreigingen en wachtwoordcompromissen. Het inhuren van
bekwame cyberbeveiligingsprofessionals en het beheren van de
complexiteit van cyberbeveiligingsproducten is ook essentieel.

Pas je aan de hybride werkplek aan: Erken het voortdurende
belang van het ondersteunen van hybride werkmodellen.

Bied oplossingen en diensten aan die tegemoetkomen aan de
veranderende werkplekbehoeften van klanten.

Innoveer continu: Blijf continu innoveren om u te
onderscheiden in een competitief landschap. Houd opkomende
technologieén en trends in de gaten waar uw klanten en uw

bedrijf profijt van kunnen hebben.
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Klaar om te ontdekken hoe de oplossingen van Datto u kunnen
helpen deze strategieén te implementeren en het succes van uw
MSP in 2024 te vergroten? Plan vandaag nog een demo met ons
om onze tools in actie te zien en te ontdekken hoe ze uw bedrijf
kunnen versterken.

Plan een demo

Door deze stappen te nemen en op één lijn te blijven met de
belangrijkste trends die in dit rapport worden geidentificeerd,
kan jouuw MSP zichzelf positioneren voor succes in 2024 en
daarna. Het dynamische karakter van de technologie-industrie
biedt kansen voor groei en innovatie, waardoor het een
spannende tijd is om MSP te zijn.



https://www.datto.com/request/demo/

Onderzoeksaanpak

Dit rapport is gebaseerd op een onderzoek onder meer dan 1.500
MSP's wereldwijd. Het werd uitgevoerd door Strategy Analytics,
een onafhankelijke onderzoeksfirma gevestigd in Boston,
Massachusetts.

Methodologie

» Online onderzoek van 15 minuten

Respondenten
» Moet van een managed serviceprovider (MSP) zijn

» Moet een besluitvormer of beinvloeder zijn voor oplossingen
van hun bedrijf

Regio’s

n = 465 Noord-Amerika
» n=310V.S.

» n =155 Canada

n =728 Europa
» n =164 VK en lerland

» n =154 Benelux (Belgié, Nederland, Luxemburg)

» n =155 DACH (Duitsland, Oostenrijk, Zwitserland)

» n =104 ROE (Frankrijk, Itali€)

» n =151 Nordics (Denemarken, Noorwegen, Zweden)

n=382APAC
» n =142 Australié en Nieuw-Zeeland

» n = 82 Singapore
» n =80 Indonesié
» n =78 Filipijnen
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Verklarende woordenlijst
met belangrijkste termen

MSP: Managed service provider. Technologie service providers
die de IT-behoeften van bedrijven beheren en ondersteunen.

MKB: Midden- en kleinbedrijf. Volgens Gartner, “kleine bedrijven
worden meestal gedefinieerd als organisaties met minder

dan 100 werknemers; middelgrote ondernemingen zijn die
organisaties met 100 tot 999 werknemers.”

Vendorr fatigue: te veel leverancires Een situatie waarin
bedrijven overweldigd of

gefrustreerd raken door de omgang met te veel verschillende
technologieleveranciers.

Leveranciersconsolidatie: Het proces waarbij het aantal
technologieleveranciers waarmee een bedrijf samenwerkt,
wordt verminderd, vaak om de efficiéntie en kosteneffectiviteit
te verhogen en de relaties met leveranciers te vereenvoudigen.

MRR: Monthly recurring revenue (maandelijks terugkerende
inkomsten). Een verdienmodel waarbij klanten een consistent
maandelijks bedrag voor diensten wordt gefactureerd, wat een
voorspelbare inkomstenstroom oplevert.

Hybride werkplek: Een werkomgeving die werk op kantoor en
op afstand combineert.

Cloudmigratie: Het proces waarbij digitale assets en services

worden verplaatst van lokale servers naar cloudgebaseerde
platforms.
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Samenwerkingssoftware: Tools waarmee individuen of teams
kunnen samenwerken aan projecten en taken.

Storage design en implementatie: Plannen en opzetten van
oplossingen voor gegevensopslag, inclusief hardware- en
softwareconfiguraties.

Break-fix: Een servicemodel waarbij IT-problemen worden
aangepakt wanneer dat nodig is, vaak gefactureerd per incident.

Incidentrespons en forensisch onderzoek: Maatregelen
die zijn genomen om beveiligingsincidenten en inbreuken te
beheren en te onderzoeken.

Endpoint-bedreigingen: Beveiligingsrisico's die zich richten
op individuele apparaten, zoals computers en mobiele telefoons,
binnen een netwerk.

Managed security services: Uitbestede
beveiligingsoplossingen van MSP's ter bescherming tegen
cyberdreigingen.

laaS: Infrastructure-as-a-Service (infrastructuur als een
service). Een cloud computing-service die gevirtualiseerde
computerbronnen via internet levert.

CX: Customer experience. (klantervaring) De algehele

tevredenheid en kwaliteit van interactie die klanten hebben
met een MSP, die alle contactpunten en diensten omvat.
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Over het rapport

Datto's MSP-vooruitzicht voor 2024: Wereldwijde trends en
voorspellingen zijn gebaseerd op statistieken uit een onderzoek
onder ongeveer 1.600 MSP's wereldwijd. Het onderzoek is
uitgevoerd door Strategy Analytics namens Datto.

Naamsvermeldingen

Dit rapport is gemaakt door (a-z): Elizabeth Fichtner, Amy
Newman, Holly Pateman, Elise Rodriguez en Eileen Weinberg
van Datto, Inc. Onderzoek werd uitgevoerd door Strategy
Analytics. lllustraties zijn gemaakt door Ismail K I.
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We moedigen het hergebruik aan van data en tekst die in dit
rapport zijn gepubliceerd onder de voorwaarden van deze
internationale Creative Commons Attribution 4.0-licentie.

U bent vrij om dit werk te delen en commercieel te gebruiken,
zolang u de bron van Datto's MSP-vooruitzicht voor 2024
Wereldwijde trends en voorspellingen vermeldt zoals bepaald
in de licentievoorwaarden.

datto

A Kaseya COMPANY

Over Datto

Als 's werelds toonaangevende leverancier van beveiligings-

en cloudgebaseerde softwareoplossingen, speciaal gebouwd
voor Managed Serviceproviders (Managed Service Providers,
MSP's), heeft Datto, een Kaseya bedrijf, de overtuiging dat er
geen grenzen zijn aan wat midden- en kleinbedrijven (MKB's)
kunnen bereiken met de juiste technologie. Datto’s bewezen
Unified Continuity, Networking, Endpoint-beheer en Business
Management-oplossingen stimuleren cyberweerbaarheid,
efficiéntie en groei voor MSP’s. De oplossingen van Datto
worden geleverd via een geintegreerd platform en helpen

het wereldwijde ecosysteem van MSP-partners om meer

dan een miljoen bedrijven over de hele wereld te bedienen.

Van proactieve dynamische detectie en preventie tot snel,
flexibel herstel van cyberincidenten: de oplossingen van Datto
beschermen tegen kostbare downtime en gegevensverlies

op servers, virtuele machines, cloudapplicaties of elke andere
plek waar gegevens zich bevinden. Sinds de oprichting in 2007
heeft Datto talloze prijzen gewonnen voor zijn productkwaliteit,
superieure technische ondersteuning en snelle groei, en voor
het bevorderen van een uitstekende werkplek. Het hoofdkantoor
ligt in Miami (Florida, VS), maar Datto heeft wereldwijde kantoren
in Norwalk, Connecticut (V.S), Australié, Canada, Denemarken,
Duitsland, Nederland en het Verenigd Koninkrijk.

Lees meer op www.datto.com.
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