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Readers and content

Swiss IT Reseller – launched in 1998 – addresses all relevant topics of the 
Swiss market and is personally addressed to core decision makers in the 
Swiss IT, Internet and CE industry, carefully selected and qualified by  
controlled circulation subscription. Readers are executives of

➤➤ Computer Dealers
➤➤ Retailers
➤➤ Vars
➤➤ IT Consultancies
➤➤ System Integrators
➤➤ Networking Specialists
➤➤ Web Architects 
➤➤ Software Developers
➤➤ Hardware Resellers
➤➤ OEM
➤➤ Service Providers
➤➤ Vendors and Distributors

Swiss IT Reseller has a highly respected editorial team in the media  
market. They cover all important trade shows and organize highly  
regarded events and round-tables. Editoral sections are:

IT-Szene: The Who-is-Who in the Swiss IT channel

IT-Markt: News, trends and strategies

Fokus: Front topic of each issue (see also editorial calendar)

Roundtable: Channel executives discuss current challenges

Marktreport: Facts and figures on selected market segments, based 
on supply chain analyzes of Context

Channel Insight: Channel managers come to the floor

Produkte-Insider: Recommendations and tips from product managers

Portrait: Insights into career and personal life of channel leaders
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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 
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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



Media Kit Nr. 13 Swiss IT Reseller valid from 1.1.2019

all prices in CHF, excl. VAT, prices subject to change

Editorial calendar

 
No.   

 
Week

Publication 
date

Advert  
deadline*

Advert deadline 
cover flap

 
Focus Market report

1/2

 

06

 

04. 02. 2019

 

25. 01. 2019

 

22. 01. 2019

 

The future of distribution

The best swiss distributors have a look into their crystal ball

Tablets & notebooks

 

3

 

10

 

04. 03. 2019

 

22. 02. 2019

 

19. 02. 2019

 

The business with used hardware and software 

Legal aspects and business models

Displays

 

4

 

14

 

01. 04. 2019

 

22. 03. 2019

 

19. 03. 2019

 

Public procurement

Potential, best practices, recipes for success

Storage

 

5

 

19

 

06. 05. 2019

 

26. 04. 2019

 

23. 04. 2019

 

Smart home & gaming

Business opportunities with promising margins

Server & PCs

 

6

 

24

 

11. 06. 2019

 

29. 05. 2019

 

27. 05. 2019

 

Workplace as a service

How to be successful as a service provider

Printers

 

7/8

 

28

 

08. 07. 2019

 

28. 06. 2019

 

25. 06. 2019

  

Skills shortage in the channel

Stocktaking, solutions, education models

Tablets & notebooks

 

9

 

36

 

02. 09. 2019

 

23. 08. 2019

 

20. 08. 2019

 

Ownership succession in the channel

How Swiss resellers should manage their succession plan

Displays

 

10

 

41

 

07. 10. 2019

 

27. 09. 2019

 

24. 09. 2019

 

On-premise security vs. managed security services

Which model suits which reseller?

Storage

 

11

 

46

 

11. 11. 2019

 

31. 10. 2019

 

28. 10. 2019

 

Disti Award 2019

The results and winners of the big channel survey 2019

Server & PCs

 

12

 

50

 

09. 12. 2019

 

29. 11. 2019

 

26. 11. 2019

 

Channel outlook 2020

Estimations and expectations for the year 2020

Printers

 

Subject to change

We publish all changes in our «Media-Alert». Please register at media-alert@swissitmedia.ch.

*Deadline for advertorials see deadline cover flap
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Print advertisement: sizes and rates

Advertisement Type area w × h in mm Trim size * w × h in mm Price in CHF

2/1 page page spread 385 × 265 420 × 297 6600.–

1/1 page 175 × 265 210 × 297 4000.–

1/2 page horizontal 175 × 130 210 × 145 3000.–

1/2 page vertical  85 × 265 103 × 297 3000.–

1/3 page horizontal 175 × 85 210 × 95 2800.–

1/3 page vertical 55 × 265 67 × 297 2800.–

2. or 4. cover page 175 × 265 210 × 297  4800.–

Advertorial Type area w × h in mm Trim size * w × h in mm Price in CHF

2/1 page 385 × 265 420 × 297 4950.–

1/1 page 175 × 265 210 × 297 3000.–

Special placements: + 10% of gross price; additional options on request. 
* for bleed please add 3 mm all around

Package of 3  Price in CHF   

3 × 1/1 page 6000.–

3 × 1/2 horizontal 4500.–

3 × 1/2 vertical 4500.–

Conditions for 3er- und 1-year-subscription

➤➤ price for 3 respectively 10 ads in consecutive issues
➤➤ advance payment
➤➤ no further discounts or agency commissions
➤➤ without text connection
➤➤ fix booking, start-issue selectable, no preferred positions
➤➤ delivery of new print material until advert deadline, if we do not receive new  
matrial, existing sujet will be used

Annual subscription Price in CHF

10 × 1/1 page 12’000.–

10 × 1/2 horizontal 9000.–

10 × 1/2 vertical 9000.–
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Cover flap

The special cover flaps feature ad placements for extra attention. By booking the 
4th cover page, the backside cover flap can be used as an advertising medium at no 
extra charge.

Offerings Price in CHF

Cover flap frontside 5400.–

Cover flap frontside 5× subscription 4100.– 

Cover flap backside incl. 4th cover page 4800.–

Format

Frontside flap outside Frontside flap inside Backside outside/inside

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

➤➤ for bleed please add 3 mm all around
➤➤ no further discounts than agency commission
➤➤ for cover flap: advert deadline three days earlier

     
Nr.

Advert deadline 
Cover flap

1/2 22. 01. 19 

3 19. 02. 19 

4 19. 03. 19 

5 23. 04. 19 

6 27. 05. 19 

7/8 25. 06. 19 

9 20. 08. 19 

10 24. 09. 19 

11 28. 10. 19 

12 26. 11. 19 
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Supplements, insertions

Loose insertions

Size: min. 105 × 148 mm, max. 220 × 290 mm; max. 8 mm thickness
Paper weight: min. 80 g/m², max. 200 g/m²

Weight Ad costs Techn. costs Price in CHF

up to 25 g 1800.– 400.– 2200.–

up to 50 g 2400.– 400.– 2800.–

Prices for loose inserts with special format or over 50 g on request

Insertions

Size: min. 120 × 105 mm, max. 210 × 297 mm, plus trim  
(head trim 4 mm, other pages each 3 mm; overhang: 10 mm)

Weight Ad costs Techn. costs Price in CHF

up to 25 g 2000.– 200.– 2200.–

up to 50 g 2600.– 200.– 2800.–

Prices for inserts with special format or over 50 g on request

Discounts

Applicable on all bookings and titles (print and online) of our 
publishing house; 1-year subscriptions excluded

from CHF Discount

10‘000.– 10%

20‘000.– 15%

30‘000.– 20%

40‘000.– 25%

Conditions

➤➤ Advertisement costs are subject to consultant commission and final agreement.
➤➤ Price alterations resulting from postal costs or printrun adjustments are subject  

	 to change.
➤➤ Insertions with advert from other company than advertiser: price on request.

Delivery of supplements/insertions

5 working days before publication and specifying publication title and edition to:  
AVD Goldach, Sulzstrasse10, CH-9403 Goldach, Switzerland 

Agency commission

On net price (only for ASW and BSW approved agencies)

Print 10 %

Online 5 %
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Online

Advertising on www.itreseller.ch

Swiss IT Reseller Online, like the print edition, was launched in 1998. The website is one of the most important  
information sources for the Swiss IT and CE channel and is particularly popular in management levels. 

The highly regarded daily and weekly newsletters of Swiss IT Reseller, currently sent to more than 5000 recipients  
subscribers, offer additional ad and promo opportunies. 

TKP-bookings Placement Price 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

Fixed placement Placement Price in CHF/week Format (max. 50 kB)*

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

 Front page 600.– 994 × 118 pixel

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

 Front page 600.– 728 × 90 pixel

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

 Front page 600.– 160 × 600 pixel

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

 Front page 600.– 300 × 600 pixel

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

 Front page 600.– 300 × 250 pixel

* Dataformate: JPG, GIF, Animated GIF, JavaScript: deliver Failure-GIF; define ClickTag ; requency capping and  
targeting plus 10%
Deadline for creatives: 2 working days prior to campaigne-start
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Newsletter, Online advertorial

Online advertorial

Teaser published on front page and sent with newsletter at publication day; advertorial
will be stored in the archive of Swiss IT Reseller Online and can be retrieved for years.

up to 3000 characters, 3 pictures, links CHF 600.–

Premium button & Sponsored button

Premium or sponsored button (run-of-site) provides more than 70‘000 backlinks; principle 
of rotation in case of several buttons

Premium button 1 month, Run-of-Site CHF 1200.–

(90 × 160 px) 1 year, Run-of-Site CHF 6000.–

Sponsored button 1 month, Run-of-Site CHF 900.–

(60 × 160 px) 1 year, Run-of-Site CHF 4000.–

Newsletter advertisments starting from 1 Swiss franc

Online direct booking of newsletter ads (incl. payment and text input by advertiser);
prices decrease hourly until purchase has been effected.

Advertising materials Prices in CHF / week Format

Text ad 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)

Advertising Materials delivery at least two working days before campaigns start

Newsletter

Online-Advertorial
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Front page branding, conditions

Front page branding

Style the front page of Swiss IT Reseller according to the design of your campaign! 

➤➤ Selectable background color
➤➤ Selectable color of the article titles
➤➤ Maxiboard with fixed position on front page
➤➤ Skyscraper with fixed position on front page
➤➤ Rectangle on mobile devices

1st week CHF 4000.–

2nd week CHF 2400.–

Conditions

➤➤ Deadline for creatives: 2 working days prior to campaigne-start 

➤➤ If an electronic advertisement is delivered in the «TAG in TAG» 
procedure max. 5% free space will be supplied to cover any count 
differences.  

➤➤ Further discrepancies must be substantiated by the customer.  

➤➤ The publisher measures according to the recommendations of the 
Interactive Advertising Bureau.  

➤➤ If a campaign does not provide the forecasted results the lack will 
be supplied as soon as possible.  

➤➤ Newsletter: no tracking

Monthly use*

Unique Clients 30‘000
Visits 55‘000

Page Impressions 125‘000

* Netmetrix, September 2018
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Contacts, technical specifications

Printing

AVD Goldach, Sulzstr. 10, CH-9403 Goldach
Prepress contacts
Marco Heuberger, Head of IT 
Phone	 +41 71 844 94 36 
ddv-support@avd.ch 

Stefan Fankhauser, Head of media production 
Phone	 +41 71 844 94 41 
stefan.fankhauser@avd.ch 

Print process
Web offset printing, screen b/w 70, CMYK 70

Colour scale
Europe normal  
(special colours are converted to scale colours)

Electronic submission print documents
per e-mail (max. 20 MB) to Swiss IT Media GmbH  
dispo@swissitmedia.ch 

Sales manager

Dominik Graf
Phone	 +41 44 723 50 05 
Mobil	 +41 79 682 11 45 
dgraf@swissitmedia.ch

Editor-in-Chief

Marcel Wüthrich
mwuethrich@swissitmedia.ch 

Editors

Alina Brack
Luca Cannellotto
Simon Wegmüller
Matthias Wintsch
Urs Binder

Layout

Markus Ernst
mernst@swissitmedia.ch

Publisher

Dr. René Dubach
rdubach@swissitmedia.ch

Managing director

Ursula Bettio
ubettio@swissitmedia.ch

Administration 

Irene Dubach-Abend
idubach@swissitmedia.ch

Publishing house 
 
Swiss IT Media GmbH 
Seestrasse 95 
CH-8800 Thalwil 

Phone	 +41 44 723 50 00 
Fax	 +41 44 723 50 10
www.swissitmedia.ch
 
Contact to editors: redaktion@swissitmedia.ch 
Questions on subscription: abo@swissitmedia.ch
General information: info@swissitmedia.ch

Swiss IT Magazine  
The IT magazine for Switzerland

Swiss IT Reseller 
The business magazine of the IT and CE industry


