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Service legt weil
Das Segment Computer hat die Reseller hierzulande im Januar 2020 befliigelt,
wdhrend das restliche Sortiment derweil keinen positiven Trend ausweisen kann.
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Als Drehscheibe ~ Der Boom im Computer-Markt vom letzten Som-  Servicegeschiiil macht dem Reseller

zwischen 1300 Her-
stellern, 60 Distribu-
toren, iiber 30 Part-
nern und 700 ange-
schlossenen Resel-
lern kann Proseller
auf ein grosses
Netzwerk zuriick-
greifen. Mit dem
ICT-Reseller-Index
gibt Proseller einen
Einblick in das echte
Verhalten der Fach-
einkdufer-Commu-
nity im Schweizer
ICT-Beschaffungs-
umfeld. Im kurzlebi-
gen ICT-Markt wer-
den so Trends sicht-
bar und schnelles
Reagieren moglich.
Der Index wurde zu-
sammen mit der
Fachhochschule
Nordwestschweiz
(FHNW) entwickelt.

mer setzt sich weiter fort. Im Januar 2020 machte
dieser einen Umsatzanteil beim Reseller von iiber
48 Prozent aus, wihrend der Anteil vor einem
Jahr nur 40 Prozent war. Der ICT-Index fiir den
Sortimentsbereich Computer steigt denn auch auf
Jahressicht um 16 Prozent und zum Vormonat um
13 Prozent. Das restliche Sortiment kann zwar
keinen positiven Trend ausweisen. Das Handels-
geschift unterstiitzt den gut positionierten Resel-
ler jedoch beim Abschluss von lukrativen Ser-
vice-Geschiften.

Das neue Jahrzehnt beginnt beim Reseller mit
einem Monat des Computers. Vom Auslaufen von
Windows 7 scheinen immer noch eine ganze
Reihe von Usern tiberrascht worden zu sein und
haben im Januar neben einem Software-Update
auch gleich die Hardware erneuert.

Diese positive Entwicklung des Sortimentes
«Computer» im Vergleich zum Vorjahr, aber auch
zum Vormonat Dezember, stiitzt den Gesamt-Ab-
satz und -Umsatz beim Reseller deutlich. Das
restliche Sortiment kann keine positiven Trends
vorweisen. So liegt der ICT-Index im Januar mit
einem Wert von 51 zwar um 7 Prozent iiber dem
Dezemberwert aber um 6 Prozent unter dem Ja-
nuar 2018.

Freude

Mit dem Austausch von Computern und dem
Upgrade des Betriebssystems konnte der Reseller
gleichzeitig diverse Service-Leistungen im Rah-
men seiner Kernkompetenz verkaufen. Die Stim-
mung in der Reseller-Community ist deshalb ak-
tuell sehr gut, denn wer das Dreibein-Modell aus
Beratung, Handel und Service gut abdecken kann,
hat eine durchgehend gute Auslastung.

Die Fahigkeit, Hardware bereitstellen zu kon-
nen, ist inzwischen bei einigen Resellern fast
schon zum Vertriebsinstrument geworden. Wer
aber hierbei nicht auf gute Einkaufskonditionen
achtet, mandvriert sich aus interessanten Auftra-
gen heraus. Kunden kénnen zwar Preise fiir Ser-
viceleistungen kaum vergleichen, da diese bei je-
dem Reseller anders heissen und anders struktu-
riert sind. Die im Angebot enthaltene Hardware
ist jedoch Standardware und kann vom Kunden
ohne viel Aufwand und Fachkenntnis gut online
recherchiert werden.

Preis bleibt das Enischeidungskriterium
Kéufer von Produkten im Fachhandel akzeptie-
ren in Grenzen hohere Preise fiir Hardware,
wenn sie am gleichen Ort sichtbare und spiirbare
Serviceleistungen bekommen
konnen.

I(T-Reseller-Index gesami

+5% zum
Vormonat

+7% zum
Vormonat

—6%
zum Monat im Vorjahr

Die alte Regel im Handel «der
Gewinn liegt im Einkaufy ist des-
halb weiter giiltig, gerade bei nur
noch sehr geringen Margen auf Ar-
tikelebene. Auch wenn Reseller
zunchmend vom Service leben,
will doch keiner den Handel quer-
subventionieren.

Die Herausforderung wird damit
auch weiter heissen, die Einkaufs-
kosten weiter zu optimieren. Dabei
zu beriicksichtigen sind neben den
grundsitzlichen Artikelpreisen
auch die Beschaffungsnebenkosten
und die fiir den Einkauf nétigen in-
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Der ICT-Index im Januar liegt mit einem Wert von 51 7 Prozent iiber dem Dezemberwert.
Quelle: Proseller

ternen Aufwénde. Im Einkaufsma-
nagement wird deshalb auch gerne
von «total Cost of Goods» gespro-
chen. m



