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Swiss IT Reseller – Die führende Fachzeitschrift für die Schweizer IT-Industrie

Swiss IT Reseller

Erscheinungsweise monatlich, 10 Ausgaben pro Jahr

Erscheinungstag Montag

Jahrgang 21. Jahrgang

Sprache Deutsch

Verbreitung ganze Schweiz

Auflage 
 

2500 Exemplare persönlich adressiert an leitende 
Mitarbeiter von Firmen der  Schweizer IT- und 
CE-Branche (Controlled Circulation)

Konzept

Swiss IT Reseller ist die führende Fachzeitschrift für die Schweizer IT- und 
CE-Branche. Im Jahr 1998 als erstes Channel-Magazin der Schweiz lanciert, 
gilt Swiss IT Reseller mit seiner umfassenden und kompetenten Berichterstat-
tung bis heute als unverzichtbare Lektüre und Entscheidungshilfe für Verant-
wortliche und Mitarbeitende im Schweizer IT- und CE-Channel. 

Swiss IT Reseller adressiert inhaltlich alle relevanten Themen, die den Schwei-
zer Markt bewegen, und liefert damit elementare Entscheidungshilfen für 
Verantwortungsträger. Dazu zählen strategische Entwicklungen im Markt
geschehen ebenso wie kritische Analysen aktueller Herausforderungen, 
Interviews oder Streitgespräche. Grosse Beachtung findet zudem der all-
jährlich durchgeführte Disti Award, die grosse Auszeichnung der besten 
Schweizer IT- und CE-Distributoren. 

Mit seiner inhaltlichen Ausrichtung und der breiten Akzeptanz in der 
Schweizer Channel-Landschaft bietet Swiss IT Reseller das ideale Umfeld für 
Werbebotschaften im Schweizer IT- und CE-Handel. Dazu offeriert Swiss IT 
Reseller mit seinen vielfältigen Werbemöglichkeiten ein unerreichtes Preis/
Leistungsverhältnis im Markt für Schweizer Business-IT-Titel.                         

Partnerschaften

SWICO – Der Wirtschaftsverband für die digitale Schweiz 
www.swico.ch

CONTEXT – Marktforschung in der IT Supply Chain 
www.contextworld.com
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Leserschaft

Zielgruppe

Swiss IT Reseller wird per Controlled Circulation ver-
trieben und gelangt an Empfänger, die sich als Mit-
arbeiter einer Firma im IT- oder CE-Markt qualifiziert 
haben

➤➤ VARs

➤➤ System- und Fachhändler

➤➤ Softwarehersteller

➤➤ Integratoren

➤➤ OEMs

➤➤ Consultants

➤➤ Internet-Spezialisten

➤➤ Distributoren

➤➤ Retailer

Walter Borgia, CEO,
LAKE Solutions AG

«Swiss IT Reseller ist für mich eine der wichtigsten Informa-
tionsquellen in der Schweizer ICT-Branche und überzeugt 
durch die unabhängige und kompetente Berichterstattung.»

Gian-Piero Furioso, Managing Director Schweiz, 
Littlebit Technology AG

«Der Newsletter von Swiss IT Reseller bietet mir täglich einen 
guten Überblick über aktuelle Geschehnisse in der Schweizer 
IT-Branche. Auch das monatlich erscheinende Magazin ge-
hört zu meinen regelmässigen Lektüren. Besonders schätze 
ich die Marktreports und die gut recherchierten Fachartikel.»

Christophe Beaud, CEO,  
Peoplefone Gruppe

«Als Spezialist im Bereich VoIP arbeiten wir sehr eng 
mit unseren Installationspartnern in der Schweiz, 
Deutschland und Österreich zusammen. Mit dem 
Swiss IT Reseller können wir unsere Partner effektiv 
erreichen: Die Wahl war einfach, da wir feststellen 
konnten, dass Swiss IT Reseller bei allen aufliegt.»

Christian Köck, Geschäftsführer,  
Oridis AG

«Seit Jahren bietet mir Swiss IT Reseller einen umfas-
senden und unabhängigen Überblick über alle Aktua-
litäten in der Schweizer IT-Szene. Ein Must für alle, die 
im Schweizer IT-Channel tätig sind.»
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«Wir können nicht  
mehr wachsen, als wir 
Waren bekommen» 
Littlebit Technology hat für dieses Jahr als Umsatzziel eine halbe Milliarde Franken ausgerufen. 
Im Interview erklärt CEO Patrick Matzinger, wie das rasante Wachstum zustande kommt.  

Interview: Marcel Wüthrich

«Swiss IT Reseller»: Littlebit Techno-
logy hat für dieses Jahr das Ziel aus-
gegeben, eine halbe Milliarde Umsatz 
machen zu wollen. Sind Sie 
auf Kurs?
Patrick Matzinger: Ja, 
das sind wir. 

Wie gross wird der 
Anteil des Schweizer 
Geschäfts an dieser 
halben Milliarde sein?
Wir machen fast 40 Pro-
zent unseres Umsatzes 
in der Schweiz.

Littlebit ist in den letzten Jahren 
schon beachtlich gewachsen. Von 285 
Millionen im Jahr 2015 auf 353 Milli-

onen 2016 und 395 Millionen 2017. 
Mit dem Sprung auf 500 Milli-

onen fällt der Sprung nun so-
gar noch grös ser aus. Woher 
kommt das?
2017 ist das Wachstum etwas 
unter den Erwartungen ge-
legen. Das hängt zum einen 

damit zusammen, dass wir im 
letzten Jahr viel Basisarbeit ge-

leistet haben. So haben wir die 
Benelux-Präsenz ausge-

baut, in Deutschland mit ActionIT ei-
ne zusätzliche Firma integriert und die 
 Logistik in Deutschland einen Schritt 
nach vorne gebracht. Zum anderen ha-
ben wir die Engpässe im Bereich Gra-
fikkarten und Power Supplies sowie 
rund ums Thema Flash-Speicher ge-
spürt. Das hat Umsatz gekostet, denn 
letztlich können wir nicht mehr wach-
sen, als wir Waren bekommen. Dieser 
Umsatzstau sowie die strukturelle Ar-
beit und die neuen Länder spüren wir in 
diesem Jahr, darum der Umsatzschub. 

Sie sind 2017 über 10 Prozent ge-
wachsen und wirken fast ein wenig 
enttäuscht.
Das letzte Jahr war eine kleine Enttäu-
schung, das ist so. 

Allerdings können Sie ja nicht ewig in 
dem Masse weiterwachsen.
Das ist natürlich richtig. Das Portfolio, 
das wir führen, hat seine Limiten. Ge-
wisse Produktbereiche, auch solche, in 
denen wir führend sind, wachsen schon 

«Die Schweiz  
wird unser  

Hauptstandort  
bleiben.»

Patrick Matzinger, CEO, 
Littlebit  Technology Group
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Trend gerade bei kleinen und mittelständischen 
Unternehmen ganz klar dahin gehe, dass diese 
ihre IT-Sicherheit auslagern würden: «Weil sie 
inhouse kein ganzes Team an Sicherheitsspezia-
listen haben können oder wollen, gehen sie künf-
tig zu einem MSSP. Damit kaufen sie selbst nicht 
mehr die klassische Security-Lösung, dafür benö-
tigt der MSSP die entsprechenden Produkte – das 
heisst, für uns verschiebt sich der Vertriebsweg. 
Durch die Zusammenarbeit mit den MSSPs ha-
ben wir die Möglichkeit, mit unseren Produkten 
in diesem zukunftsträchtigen Marktsegment ver-
treten zu sein. Durch die intensive Begleitung des 
Resellers bei der Umstellung zum MSSP und dem 

regelmässigen Austausch im Tagesgeschäft bin-
den wir unsere Partner langfristig an uns.» Es sei 
aber nicht damit getan, die passenden Produkte im 
Portfolio zu haben, weshalb Avast die Mitarbeiter 
beim Reseller durch persönliche Online-Trainings 
und Webinare schule, ausserdem biete das Part-
ner-Portal auch eine detaillierte Schulungsreihe 
zum Thema «Wie werde ich Service Provider?». 
Ergänzend dazu stelle man Whitepaper zur Verfü-
gung und teile Best-Practice-Konzepte.

In dieselbe Kerbe schlägt Lukas Fischer, Sales 
Manager Channel bei Check Point Software Tech-
nologies: «Unsere Kunden haben weder die Zeit 
noch die Ressourcen, die Entscheidung bezüg-
lich der ‹richtigen› Security-Lösung selbst fällen 
zu können und zu wollen. Oft suchen sie gezielt 

nach Beratung und Unterstützung eines externen 
Spezialisten. Die Bedrohungslage ändert sich so 
rasant und Hacker gehen dermassen gezielt vor, 
dass viele das Thema Security lieber ausser Haus 
geben – sie sehen dies in der Zwischenzeit als we-
niger risikoreich an.» Check 
Point unterstütze die Resel-
ler auf ihrem Weg zum MS-
SP sehr individuell, da die 
Anforderungen und die zu-
sätzlichen Services teils sehr 
unterschiedlich seien, so Fi-
scher: «Zum Beispiel bun-
deln wir in manchen Fällen 
die Produkte anders, versu-
chen, uns sehr flexibel beim 
kommerziellen Teil aufzu-
stellen. Schlagwörter sind 
hier ‹pay as you grow› und 
‹pay as you go›. Ausserdem 
entwickeln wir gegebenen-
falls sogar neue Services 
oder Lösungen für unsere 
Provider. Nachdem sich der 
gesamte Markt in dem Be-
reich im Umbruch befindet, 
versuchen wir uns entspre-
chend flexibel aufzustellen, 
um kein Marktsegment un-
beachtet zu lassen.»

MSSPs hätten sich als 
neuer, moderner Vertriebs-
kanal längst etabliert, erklärt 
Rainer Schwegler, Manager Territory Schweiz bei 
Eset Deutschland. Er adressiere vor allem Unter-
nehmen, die ihre Netzwerkstruktur und deren Be-
treuung höchst variabel den Gegebenheiten an-
passen. Dies passe ideal zum Geschäftsmodell 
von Eset, das auf ein dynamisches Lizenzmodell 
setze. Für alle Partner sei der Einstieg in ein flexi-
bles, wiederkehrendes Servicemodell ein Gewinn, 
da das Einstiegsrisiko minimal bleibe: «An Stelle 
von statischen Volumenlizenzmodellen und Min-
desteinstiegsgrössen zahlen Partner nur tatsäch-
lich genutzte Lizenzen ihrer Kunden. Das bein-
haltet auch die Möglichkeit, Lizenzen pausieren 
zu lassen, wenn sie temporär nicht genutzt wer-
den können. Davon profitieren Unternehmungen 
wie Hotels und Restaurants, die vom saisonalen 
Geschäft abhängig sind.» Laut Schwegler profi-
tierten mit Managed Services die Fachhändler 
und damit auch die Endkunden von tagesgenau-
er Abrechnung, einfacher Lizenzanpassung oder 
gleichen Preisen für Clients, Server und mobile 
Endgeräte. Dank der Preisstaffelung würden die 
Lizenzen pro Gerät günstiger, je mehr Lizenzen 
insgesamt verwaltet würden.

Reseller auf dem 
Weg zum MSSP
Wenn Security-Reseller den Wandel zum Managed Security Services Provider 
in Angriff nehmen wollen, benötigen sie Unterstützung von den Herstellern. 
Die Investitionen lohnen sich für beide Seiten.  

Text: Luca Cannellotto

«Security ist ein hochsensib-
les Thema. Aus unserer Sicht 

muss zwischen MSSP und 
dem Kunden eine partner-
schaftliche, auf Vertrauen 
basierende Beziehung auf 

Augenhöhe bestehen.»
Lukas Fischer, Sales Manager Channel, 

Check Point Software Technologies
«Wer einen so sensiblen  Bereich 
wie die IT-Sicherheit auslagert, 
braucht einen verlässlichen 
Partner – des wegen sollte der 
Security- Reseller bisher im 
Markt absolut vertrauenswürdig 
aufgetreten sein.»
François Tschachtli, Sales Director Central 
Europe, Avast

Dass IT-Sicherheit immer wichtiger 
wird und immer weniger Unterneh-
men in der Lage sind, selbst für die 
eigene Sicherheit zu sorgen, weil die 

Komplexität der Bedrohungen zunimmt und die 
Anforderungen an das Know-how in diesem Be-
reich kontinuierlich steigen, ist mittlerweile eine 
Binsenwahrheit. Ebenso, dass immer mehr Unter-
nehmen ihre IT-Sicherheit Spezialisten anvertrau-
en. Die Nachfrage nach entsprechenden Dienst-
leistungen steigt also, und sowohl Hersteller als 
auch Reseller versuchen, von diesen Trends zu 
profitieren. Die Reseller, indem sie als Managed 
Security Services Provider näher an ihrer Kunden-
basis rücken, und die Hersteller, indem sie über 
die MSSP neue Markt- und Kundensegmente er-

schliessen. Wenn aber ein klassischer Reseller den 
Wandel zum MSSP machen möchte, kann er das in 
der Regel nicht ganz allein. Sechs Hersteller von 
Security-Lösungen standen «Swiss IT Reseller» 
Red und Antwort und erklären im Folgenden, wie 
sie ihre Reseller auf dem Weg zum Managed Se-
curity Services Provider begleiten und unterstüt-
zen. Einig sind sich alle darin, dass sich die Inves-
titionen, die in diesem Bereich getätigt werden, 
lohnen, und dass deshalb die Zusammenarbeit mit 
den Resellern einen grossen Stellenwert hat.

Reger Austausch zwischen Herstellern 
und Resellern
François Tschachtli, Sales Director Central Eu-
rope bei Avast, erklärt dies eben damit, dass der 

38 Swiss IT Reseller  ·  Juni 2018 Swiss IT Reseller  ·  Juni 2018  39MARKTREPORT MARKTREPORT

Context
Mit Hauptsitz in Lon-
don und mehr als 200 
Mitarbeitern in 15 
Ländern hat sich Con-
text auf die Erfassung 
der Abverkäufe und 
Preise im IT-Bereich 

spezia-
lisiert 
und ist 
in den 

meisten Ländern der 
EMEA-Region tätig. 
In der Schweiz neh-
men die wichtigsten 
Distributoren an der 
Erhebung teil, wobei 
diese einen Anteil 
am gesamten Umsatz 
von über 90 Prozent 
repräsentieren. Dis-
tributoren sind zur 

kostenlosen Teilnah-
me an dem Panel ein-
geladen und können 
aufgrund der Daten 
operative und strate-
gische Geschäftsent-
scheidungen auf Basis 
von harten Fakten 
treffen.

Gerätesegmente bemerkbar, mit einer Ausnahme: 
Laser-gestützte Multifunktionsdrucker verkauften 
sich im dritten Quartal überdurchschnittlich gut 
und im Vorjahresvergleich konnte mit 18’000 ver-
kauften Geräten gar ein Absatzplus von 14 Pro-
zent im Vergleich zu Vorjahresperiode erzielt wer-
den. Auf der Einnahmenseite resultierte in dieser 
Geräteklasse immerhin ein Umsatzzuwachs von 
3 Prozent. 

Generell macht sich die Marktschwäche bei 
Multifunktionsdruckern, auf die rund 85 Prozent 
des Schweizer Marktvolumens entfallen, weit we-
niger stark bemerkbar als bei Single-Function-Ge-
räten. So stieg der Absatz im Q3 bei den MFPs 
insgesamt um 2 Prozentpunkte, während bei den 
reinen Druckern ein markantes Minus von über 16 
Prozent resultierte. Wie eine Aufschlüsselung der 
verkauften Geräte nach Drucktechnologie zeigt, 
erwies sich der Bereich der Laserprinter als sta-
bil und die Zahl der zwischen Juli und September 
abgesetzten Geräte konnte sogar leicht gesteigert 
werden. Umgekehrt gaben die Verkaufszahlen der 
Tintenstrahldrucker, auf die immerhin rund zwei 
Drittel der hierzulande verkauften Drucker entfal-
len, um rund 2 Prozentpunkte nach. 

Consumer-Markt läuft besser
Wie ausserdem die Aufteilung nach Consu-
mer- und Business-Geräten zeigt, macht sich die 
Marktschwäche in erster Linie bei den für den 
Unternehmenseinsatz konzipierten Druckern be-
merkbar. Hier gaben die Einnahmen im dritten 

Quartal um über 10 Prozent auf gut 2,8 Millio-
nen Franken nach. Deutlich weniger dramatisch 
präsentiert sich derweil der Rückgang bei den auf 
den Privatgebrauch ausgelegten Printern, wo der 
Umsatz innert Jahresfrist um 2,5 Prozent von 15,3 
auf 14,9 Millionen Franken zurückging. 

Ebenfalls interessant: Im Vergleich zum voran-
gegangenen zweiten Quartal stiegen die Umsätze 
mit Business-Geräten deutlich an und konnten um 
12 Prozent gesteigert werden, während die Ein-
nahmen mit Consumer-Printern stagnierten be-
ziehungsweise ein marginale Minus aufwiesen. 
Wie Detailzahlen für die einzelnen Gerätetypen 
zeigen, waren es vor allem Multifunktionsdrucker 
auf Inket-Basis, die für den Umsatzanstieg verant-
wortlich zeichneten. Hier stiegen die Einnahmen 
vom zweiten aufs dritten Quartal von 2,2 auf 2,5 
Millionen Franken. ■

Insgesamt gab der Druckerabsatz im ersten Quartal um fast 9 Prozentpunkte nach. Am meisten fielen die Verkaufszahlen in der mit Abstand gröss-
ten Geräteklasse der Tintenstrahl-gestützten Multifunktionsgeräte, wo ein Absatzminus von 15 Prozent registriert wurde.    Quelle: Context 
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Absatzenwicklung im Schweizer Druckermarkt 2016–2018

Q1 2018

84’019
50’507

2799
20’044

10’669

Q4 2017

94’109
60’637

2608
17’762

13’102

Inkjets MFPStückzahl Inkjets SFP

Laser MFP Laser SFP

Q3 2017

80’933
50’230

2560
18’382

9761

Q1 2017

92’217
59’747

2594
18’570

11’306

Q4 2016

99’424
65’459

3232
18’034

12’699

Q3 2016

81’055
50’959

2822
15’785

11’489

Q2 2017

81’927
52’522

2595
15’484

11’326

Durchzogener 
Druckermarkt
Im ersten Quartal litt der Schweizer Druckermarkt primär im Consumer-Bereich,  
während sich das Segment der Unternehmensgeräte zusehends stabilisiert.  

Text: René Dubach

Marktreport
Im Gefäss Marktreport beleuchtet 
«Swiss IT  Reseller» in jeder  Ausgabe 
ausgesuchte Markt segmente. 

Marktreports der  kommenden 
Ausgaben: 
07–08/2018: Tablets & Notebooks
09/2018:  Displays
10/2018:  Storage

IDC hat unlängst die Entwicklung im westeuropä-
ischen Druckermarkt unter die Lupe genommen 
und festgestellt, dass der Absatz mit einem Minus 
von 3,2 Prozent zwischen Juli und September wei-
ter zurückgegangen ist. Bei den Einnahmen wurde 

gar ein Rückgang von 11 Pro-
zent gegenüber dem Vergleichs-
quartal des Vorjahres registriert. 

Wie jetzt die Zahlen der 
Marktforscher von Context zei-
gen, die direkt bei den grossen 
Schweizer Distributoren erho-
ben werden, sieht die Situation 
nur unwesentlich besser aus. 
Auch hierzulande gingen die 
Verkaufszahlen im Q3 zurück, 
wenn das Minus mit «nur» 1,2 

Prozent auf rund 80’100 Printer auch deutlich 
moderater ausgefallen ist. Auch auf der Einnah-
menseite ist der Rückgang weit weniger drama-
tisch ausgefallen als im westeuropäischen Durch-
schnitt. Der Umsatz lag mit 17,8 Millionen Fran-
ken in der Untersuchungsperiode lediglich knapp 
4 Prozent unter dem Vorjahresergebnis. Vergleicht 
man das Druckergeschäft im Q3 zudem mit dem 
Ergebnis vom zweiten Quartal, macht sich auf der 
Einnahmenseite sogar ein bescheidenes Plus von 
einem Prozent bemerkbar. Der Absatz ging in der-
selben Vergleichsperiode derweil um 694 Einhei-
ten zurück.

Laser-MFPs legen zu
Wie ein Blick auf die einzelnen Druckerklassen 
zeigt, macht sich der Absatzschwund durch alle 

Im ersten Quartal gaben die Druckerumsätze in der Schweiz insgesamt um 11 Prozent nach. Leicht zulegen konnte einzig die Klasse der Laser-
drucker, wobei hier das Plus ausnahmslos den Verkäufen von Multifunktionsgeräten geschuldet ist.    Quelle: Context 
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Umsatzentwicklung im Schweizer Druckermarkt 2016–2018

Umsatz in Mio. CHF

Q3 2016

5,9

12,6

3,2

15,3

18,5

Q1 2018

6,1

13,2

3,4

15,8

19,3

Q3 2017

5,6

12,8

2,9

15,6

18,5

Q2 2017

5,6

12,7

3,3

15,1

18,4

Q1 2017

6,8

13,0

3,8

16,1

19,9

Q4 2016

7,2

14,7

3,9

18,0

21,9

Q4 2017

7,0

15,9

4,1

18,8

22,9
Inkjet Consumer

Laser Business
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Die E-Commerce- Experten 
von Carpathia haben die 
neueste Erhebung der um-
satzstärksten Online-Shops 

in der Schweiz veröffent-
licht. An der Spitze der 
stärksten B2C-Online-
shops steht einmal mehr 

Digitec.ch – auch wenn der 
Vorsprung nur noch mi-
nimal ist. Digitec machte 
laut Carpathia 2017 einen 
Umsatz von 690 Millio-
nen Franken – 88 Millio-
nen mehr als 2016. Deut-
lich stärker zulegen konn-
te Zalando auf Platz zwei 
– von 534 Millionen 2016 
auf 685 Millionen Franken 
2017. Amazon.de auf Platz 
3 konnte den Umsatz um 
100 auf 575 Millionen stei-
gern. Knapp vor den Chine-
sen von Aliexpress (Umsatz 
2017: 280 Millionen Fran-
ken) auf Platz fünf behaup-
ten kann sich Brack.ch mit 
283 Millionen – ein Plus 
von 35,5 Millionen. Um 31 
Millionen zulegen konnte 
Microspot.ch auf Rang 7, 

leicht verloren hat Leshop 
auf Platz 8, während Ga-
laxus.ch auf dem neunten 
Rang um 42 Millionen auf 
144 Millionen wuchs. 

Carpathia hat zudem 
auch Zahlen zu den um-
satzstärksten B2B-Shops 
veröffentlich. Hier liegt 
Alltron.ch mit einem 
Umsatz von 220 Millio-
nen Franken (2016: 195 
Mio.) auf Platz 2 – hinter 
Elektro-Material.ch mit 
298 Millionen. Und bei den 
Reise-, Ticket- und hori-
zontalen Plattformen macht 
Swiss mit 1,25 Milliarden 
klar am meisten Umsatz. 
Auf Platz 4 ist hier Ricardo 
mit 625 Millionen Franken 
– ein Minus von 25 Millio-
nen gegenüber 2016. 

 Die zehn umsatzstärksten B2C-Onlineshops  
in der Schweiz
Rang Onlineshop Umsatz 2017 1) Umsatz 2016 1)

1 Digitec.ch 690 602
2 Zalando.ch 685 534
3 Amzaon.de 575 475
4 Nespresso.com/ch 350 325
5 Brack.ch 283 247,5
6 Aliexpress.com 280 130
7 Microspot.ch 212 181
8 Leshop.ch 181 182,1
9 Galaxus.ch 144 102
10 Coopathome.ch 142 129

1) In Mio. Schweizer Franken; Angaben entweder Unternehmens-
informationen,  öffentliche Angaben oder Schätzungen.  Quelle: Carpathia

Digitec (noch knapp) 
umsatzstärkster Online-Shop
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Redaktionelle Inhalte

Die unabhängige Swiss-IT-Reseller-Redaktion pflegt direkte Kontakte 
zu den führenden Köpfen der Schweizer IT- und CE-Szene, deckt alle 
wichtigen Events ab und ist Veranstalter eigener Branchentermine 
und diverser Roundtables. 
 

Wiederkehrende Rubriken

IT-Szene
Aufsteiger, Umsteiger und Aussteiger – Das Branchen-Who-is-Who 
des Schweizer IT-Channels

IT-Markt
Was den Channel bewegt: Aktualitäten, Trends und Strategien aus 
dem Schweizer IT-Markt

Fokus
Das Schwerpunkt-Thema jeder Swiss-IT-Reseller-Ausgabe – Analysen 
und Hintergründe zu ausgesuchten Channel-Themen

Roundtable
Channel-Verantwortliche diskutieren aktuelle Branchen-Herausfor-
derungen und -Entwicklungen

Marktreport
Schweizer Zahlen und Fakten zu ausgesuchten Marktsegmenten auf 
Basis der Supply-Chain-Analysen von Context

Channel Insight
Channel-Manager kommen zu Wort: Meinungen und Analysen

Produkte-Insider
Product Manager geben Empfehlungen und Strategie-Tipps aus  
ihrem Verantwortlichkeitsbereich

Portrait
Channel-Persönlichkeiten gewähren Einblicke in ihre Laufbahn und 
in ihr Privatleben
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19. 02. 2019

 

Das Geschäft mit gebrauchter Hard- und Software

Rechtliche Aspekte und Businessmodelle

Displays

 

4
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01. 04. 2019

 

22. 03. 2019

 

19. 03. 2019

 

Öffentliche Beschaffung 

Potentiale, Best Practices, Erfolgsrezepte

Storage
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19

 

06. 05. 2019

 

26. 04. 2019

 

23. 04. 2019

 

Smart Home & Gaming

Vielversprechende Geschäftsfelder mit Margen-Potential

Server & PCs

 

6

 

24

 

11. 06. 2019

 

29. 05. 2019

 

27. 05. 2019

 

Arbeitsplatz als Service 

Voraussetzungen, um als WaaS-Dienstleister erfolgreich zu sein

Drucker

 

7/8

 

28

 

08. 07. 2019

 

28. 06. 2019

 

25. 06. 2019

  

Fachkräftemangel im Channel

Bestandesaufnahme, Lösungsansätze, Ausbildungsmodelle

Tablets & Notebooks

 

9

 

36

 

02. 09. 2019

 

23. 08. 2019

 

20. 08. 2019

 

Nachfolgeregelung im Channel 

Wie Reseller in der Schweiz ihre Nachfolge regeln (sollten)

Displays

 

10

 

41

 

07. 10. 2019

 

27. 09. 2019

 

24. 09. 2019

 

On-Premise-Security vs. Managed Security Services

Welches Modell passt für welchen Reseller?

Storage

 

11

 

46

 

11. 11. 2019

 

31. 10. 2019

 

28. 10. 2019

 

Disti Award 2019

Alle Ergebnisse und Gewinner der grossen Channel-Befragung 2019

Server & PCs

 

12

 

50

 

09. 12. 2019

 

29. 11. 2019

 

26. 11. 2019

 

Ausblick 2020/Rückblick 2019

Was war, was wird: Einschätzungen des Schweizer ICT-Handels

Drucker

 

Änderungen vorbehalten

Allfällige Änderungen publizieren wir in unserem Media-Alert, welchen Sie unter media-alert@swissitmedia.ch abonnieren können.

* Für Advertorials gilt der Abgabeschluss der Coverlasche. 
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Anzeigenformate

Format 1/2 Seite hoch 1/2 Seite quer 1/3 Seite hoch 1/3 Seite quer

Satzspiegel in mm 85 × 265 175 × 130 55 × 265 175 × 85

Randanschnitt in mm 103 × 297 210 × 145 67 × 297 210 × 95

Format 2/1 Panorama 1/1 Seite

Satzspiegel in mm 385 × 265 175 × 265

Randanschnitt in mm 420 × 297 210 × 297 

	

➤➤ Anzeigen mit Randanschnitt
Bei randangeschnittenen Formaten bitte zusätzlich 3 mm Beschnitt pro Aussenrand hinzufügen! 
Formate 1/2 quer und kleiner: Platzierung nur unten möglich.

➤➤ Sonderformate
Sonderformate auf Anfrage.
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Anzeigen Satzspiegel B × H in mm Randanschnitt * B × H in mm Preis in CHF

2/1 Seite Panorama 385 × 265 420 × 297 6600.–

1/1 Seite 175 × 265 210 × 297 4000.–

1/2 Seite quer 175 × 130 210 × 145 3000.–

1/2 Seite hoch  85 × 265 103 × 297 3000.–

1/3 Seite quer 175 × 85 210 × 95 2800.–

1/3 Seite hoch 55 × 265 67 × 297 2800.–

2. oder 4. Umschlagseite 175 × 265 210 × 297  4800.–

Advertorial Satzspiegel B × H in mm Randanschnitt * B × H in mm Preis in CHF

2/1 Seite 385 × 265 420 × 297 4950.–

1/1 Seite 175 × 265 210 × 297 3000.–

Platzierungsvorschriften 10% Zuschlag auf Bruttopreis; weitere Formate auf Anfrage 
* 3 mm Beschnitt bei jedem Aussenrand hinzufügen

Print-Anzeigenpreise

3er-Kombi  Preis in CHF   

3 × 1/1 Seite 6000.–

3 × 1/2 quer 4500.–

3 × 1/2 hoch 4500.–

Jahresangebote Preis in CHF

10 × 1/1 Seite 12’000.–

10 × 1/2 quer 9000.–

10 × 1/2 hoch 9000.–

Bedingungen für 3er-Kombi und Jahresangebote

➤➤ Fixpreis für 3 resp. 10 aufeinanderfolgende Ausgaben
➤➤ Vorauszahlung
➤➤ nicht Rabatt- oder BK-berechtigt 
➤➤ ohne redaktionellen Anschluss 
➤➤ keine Platzierungswünsche möglich
➤➤ Verwendung des alten Sujets bei Nichtlieferung eines neuen Sujets bis Inserateschluss
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Grösstmögliche Beachtung bringt die exklusive Platzierung auf der innen und aus-
sen bedruckbaren Coverlasche. Mit der Buchung der vierten Umschlagseite kann die 
rückseitige Coverlasche ohne Aufpreis als Werbeträger genutzt werden.

Angebote Preis in CHF

Coverlasche Vorderseite 5400.–

Coverlasche Vorderseite im 5er-Kombi 4100.–

Coverlasche Rückseite mit 4. UG 4800.– 

Coverlasche

Format

Vorderseite aussen Vorderseite innen Rückseite innen/aussen

105 × 229 mm 105 × 297 mm 115 × 297 mm

➤➤ 3 mm Beschnitt pro Aussenrand hinzufügen
➤➤ ausser BK keine weiteren Rabatte anwendbar
➤➤ Für Coverlaschen ist der Anzeigenschluss jeweils drei Tage früher

     
Nr.

Datenanlieferung 
Coverlasche

1/2 22. 01. 2019 

3 19. 02. 2019 

4 19. 03. 2019 

5 23. 04. 2019 

6 27. 05. 2019 

7/8 25. 06. 2019 

9 20. 08. 2019 

10 24. 09. 2019 

11 28. 10. 2019 

12 26. 11. 2019
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Beraterkommission

auf Nettopreis (nur für ASW- und BSW-anerkannte Agenturen)

Print 10 %

Online 5 %

Beilagen

Formate: mind. 105 × 148 mm bis max. 220 × 290 mm; max. 8 mm Produktdicke
Papiergewicht: mind. 80 g/m² bis max. 200 g/m²

Gewicht Werbewert Techn. Kosten Preis in CHF

bis 25 g 1800.– 400.– 2200.–

bis 50 g 2400.– 400.– 2800.–

ab 50 g oder  
Spezialformat

 
auf Anfrage

 
auf Anfrage

 
auf Anfrage

Beilagen, Beihefter

Beihefter

Formate: mind. 120 × 105 mm bis max. 210 × 297 mm, plus Beschnitt  
(Kopfbeschnitt 4 mm, übrige Seiten je 3 mm; Greiffalz hinten: 10 mm)

Gewicht Werbewert Techn. Kosten Preis in CHF

bis 25 g 2000.– 200.– 2200.–

bis 50 g 2600.– 200.– 2800.–

ab 50 g oder  
Spezialformat

 
auf Anfrage

 
auf Anfrage

 
auf Anfrage

Rabatte

anwendbar auf Buchungen über alle Titel des Verlags sowie Print- und Online- 
Buchungen, ausgenommen Jahresangebote

ab CHF Rabatt

10‘000.– 10%

20‘000.– 15%

30‘000.– 20%

40‘000.– 25%

Konditionen

➤➤ Werbewert ist BK-berechtigt
➤➤ Preisänderungen infolge von Posttarif- oder Auflagenänderungen vorbehalten
➤➤ Fremdwerbung auf Beilagen/Beiheftern: Preise auf Anfrage

Anlieferung

5 Arbeitstage vor Erscheinen mit Vermerk des Titels und der Ausgabe an:
AVD Goldach, Sulzstr. 10, CH-9403 Goldach
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Online

Werben auf www.itreseller.ch

Swiss IT Reseller Online zählt zu den wichtigsten Informationsmedien für den Schweizer IT- und CE-Channel und 
findet insbesondere auch in Wirtschaftskreisen grosse Beachtung. Mit täglichen Online-News, einem bis 1999 
zurückreichenden Archiv, einer Neugründungsdatenbank und Event-Kalender bietet Swiss IT Reseller Online einen 
umfassenden Einblick in die ICT-Szene.

Zur festen Grösse im Schweizer IT- und CE-Channel zählen auch die täglichen und wöchentlichen Newsletter von 
Swiss IT Reseller, die aktuell an über 5000 Empfänger versandt werden. 

TKP-Buchungen Platzierung Preis in CHF pro 1000 Impressions Format (max. 50 kB)*

Maxiboard Run-of-Site 55.– 994 × 118 Pixel

Leaderboard Run-of-Site 55.– 728 × 90 Pixel

Wideskyscraper Run-of-Site 55.– 160 × 600 Pixel

Rectangle Run-of-Site 55.– 300 × 250 Pixel

Fixplatzierung Platzierung Preis in CHF/ Woche Format (max. 50 kB)*

Maxiboard Run-of-Site 1090.– 994 × 118 Pixel

 Startseite 600.– 994 × 118 Pixel

Leaderboard Run-of-Site 1090.– 728 × 90 Pixel

 Startseite 600.– 728 × 90 Pixel

Wideskyscraper Run-of-Site 1090.– 160 × 600 Pixel

 Startseite 600.– 160 × 600 Pixel

Half Page Run-of-Site 1090.– 300 × 600 Pixel

 Startseite 600.– 300 × 600 Pixel

Rectangle Run-of-Site 1090.– 300 × 250 Pixel

 Startseite 600.– 300 × 250 Pixel

* Datenformate: JPG, GIF, Animated GIF, JavaScript: Ausfall-GIF mitliefern; ClickTag definieren; Frequency Capping  
und Targeting: 10 % Aufschlag
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Newsletter, Online-Advertorial

Newsletter-Anzeigen ab 1 Franken

Werbetreibende haben die Möglichkeit, die Anzeigen im Newsletter direkt auf der Website 
zu buchen, zu bezahlen und auch die Inhalte selber zu erfassen. Die Preise der Anzeigen sin-
ken von Stunde zu Stunde, bis ein Kauf getätigt wurde. Alternativ können alle Newsletter- 
Anzeigen auch zum Fixpreis für ganze Wochen gebucht werden. 

Werbemittel Preis in CHF / Woche Format

Textanzeige 825.– Plain-Text

Full Banner 600.– JPG, 468 × 60 Pixel (max. 50 kB)

Wideskyscraper 600.– JPG,160 × 600 Pixel (max. 50 kB)

Rectangle 825.– JPG, 300 × 250 Pixel (max. 50 kB)

 Werbemittel-Anlieferung mind. zwei Arbeitstage vor Kampagnen-Start

Newsletter

Online-Advertorial

Online-Advertorial

Ein Aufmacher-Text für Ihr Advertorial erscheint auf der Startseite von Swiss IT Reseller 
Online und wird am Erscheinungstag mit dem Newsletter verschickt. Das Advertorial bleibt 
über Jahre im Archiv von Swiss IT Reseller Online abrufbar.

bis 3000 Zeichen, 3 Bilder, Links CHF 600.–

Premium-Button & Sponsor-Button

Ein Premium- oder Sponsor-Button sichert Ihnen eine lückenlose Präsenz auf der gesamten 
Website (Run-of-Site) und liefert über 70‘000 Backlinks. Der Premium-Button ist exklusiv 
und alleine in jeder oberen rechten Ecke platziert. Sponsor-Buttons werden unterhalb des 
Skyscrapers angezeigt; bei mehreren Sponsoren erfolgt die Anzeige rotierend.

Premium-Button 1 Monat, Run-of-Site CHF 1200.–

(90x160 Pixel) 1 Jahr, Run-of-Site CHF 6000.–

Sponsor-Button 1 Monat, Run-of-Site CHF 900.–

(60x160 Pixel) 1 Jahr, Run-of-Site CHF 4000.–
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Frontpage-Branding, Konditionen

Frontpage-Branding

Gestalten Sie die Startseite von Swiss IT Reseller Online im Look Ihrer Kampagne!
➤➤ wählbare Hintergrundfarbe 
➤➤ wählbare Farbe der Artikeltitel
➤➤ Maxiboard mit Fixplatzierung auf Startseite
➤➤ Skyscraper mit Fixplatzierung auf Startseite
➤➤ Rectangle auf Mobilgeräten

1. Woche CHF 4000.–

2. Woche CHF 2400.–

Konditionen

➤➤ Die Anlieferung der Werbemittel muss mindestens zwei Arbeits-
tage vor Kampagnen-Start erfolgen. 

➤➤ Wird eine elektronische Anzeigenschaltung im «TAG in TAG»-Ver-
fahren ausgeliefert, werden zur Deckung allfälliger Zähldifferenzen 
5% Freespace nachgeliefert.  

➤➤ Weitergehende Unterlieferungen werden nicht berücksichtigt oder 
nachgeliefert. Der Kunde hat die Diskrepanzen mit geeigneten Mit-
teln dem Verlag zu belegen.  

➤➤ Der Verlag misst die Einblendungen der Werbemittel nach den 
Trackingverfahren gemäss den Empfehlungen des Interactive Adver-
tising Bureau.  

➤➤ Wenn eine Kampagne die in der Verfügbarkeitsprognose berech-
nete Anzeigeleistung nicht erbringen kann, werden die fehlenden 
Einblendungen schnellstmöglich nachgeliefert.  

➤➤ Hinweis Newsletter: kein Tracking

Monatliche Nutzung*

Unique Clients 30’000
Visits 55’000

Page Impressions 125’000

* Netmetrix, September 2018
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