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Als Drehscheibe 
zwischen 1300 Her-

stellern, 60 Distribu-
toren, über 30 Part-
nern und 700 ange-
schlossenen Resel-
lern kann Proseller 

auf ein grosses 
Netzwerk zurück-
greifen. Mit dem 

ICT-Reseller-Index 
gibt Proseller einen 

Einblick in das echte 
Verhalten der Fach-
einkäufer-Commu-
nity im Schweizer 

ICT-Beschaffungs-
umfeld. Im kurzlebi-
gen ICT-Markt wer-
den so Trends sicht-

bar und schnelles 
Reagieren möglich. 

Der Index wurde zu-
sammen mit der 
Fachhochschule 

Nordwestschweiz 
(FHNW) entwickelt.

So funktioniert digitale 
Transformation
Die Auswirkungen von Corona sind durch Anpassungen der Arbeitsinfrastrukturen und 
Prozessoptimierungen spürbar. Zudem scheint sich Corona positiv auf das Geschäft der 
ICT-Reseller auszuwirken, liegt 2020 doch stabil um 1 Prozent über dem Vorjahr.

Text: Thomas Czekala und Alfred Rossi, Proseller

Bei IT-Resellern ist der seit Jahren zu beobacht-
ende Rückgang im Handelsgeschäft einem 
Wachstum gewichen. Lagen die Vorjahre oft pro-
zentual zweistellig unter ihren Vorperioden, so 
liegt das laufende Jahr kumuliert mit einem Plus 
von 1 Prozent über 2019. Mit einem Index-Wert 
von 65 im Oktober liegt der Monat mit 20 Prozent 
über dem Vergleichsmonat aus 2019 und 13 Pro-
zent Prozent über dem Vormonat September.

Referenzmodell digitale Transformation
Neben all den negativen Aspekten von Corona ha-
ben die verordneten Massnahmen zu einer bislang 
nicht vorstellbaren digitalen Transformation in 
der Gesellschaft geführt. In nicht einmal einem 
halben Jahr wurden bis im Herbst 2020 die 
Systeminfrastruktur, die Arbeitsprozesse und das 
Verhalten der Mitarbeiter umgestellt. Theoretisch 
war schon vorher allen Change-Managern klar, 
wie eine solche Umstellung abzulaufen hat. In 
grossen und langlaufenden Projekten wurden 
Transformationen bereits früher erfolgreich 
durchgeführt. Nun hat sich gezeigt: Wenn man 
muss, kann die Transformation sehr schnell und  
erfolgreich umgesetzt werden. 

Mit der zweiten Welle von Corona wird auch 
dem Letzten nun deutlich, dass kein Geschäfts-
modell per se si-
cher ist. Piloten 
werden zu Lo-
komotivführern 
u m g e s c h u l t . 
Eventagenturen, 
Hotels und Rei-
severanstalter 
suchen grund-
sätzlich nach 
neuen Ansätzen. 
Früher sichere, 
lukrative Ziel-
gruppen wie 
beispielsweise 

Business-Reisende haben sich mehr oder weniger 
in Luft aufgelöst. Mit Home Office und E-Com-
merce erübrigen sich grosse Büro- und Ladenflä-
chen in Innenstädten. Grundsätzlich müssen da-
her die Werthaltigkeit dieser Gebäude neu be-
stimmt und bei den Banken beziehungsweise 
Versicherungen die eigenen sowie die Portfolios 
der Kunden neu bewertet werden. Es dürfte dem-
nächst also zu grösseren Abschreibungen in den 
Bilanzen der Finanzindustrie kommen. Wenn man 
sich früher mehr zu Trainingszwecken aus der 
Komfortzone hinausbegeben hat, ist diese Fähig-
keit heute und zukünftig existenziell. Wer weiter 
an alten, immer weniger wirksamen Konzepten 
kleben bleibt, der wird vom Management über 
kurz oder lang als Risiko identifiziert.

Change Management unabdingbar
Die digitale Transformation hat gerade erst ange-
fangen und wird sich weiter beschleunigen, auch 
weil die Firmen immer weniger Puffer haben und 
digitale Inkompetenz immer weniger vom Markt 
akzeptiert wird. Managern bleibt ständig weniger 
Zeit, die nötigen Veränderungen anzustossen und 
umzusetzen. Dies fängt im Vertrieb an, geht im 
Einkauf weiter, setzt sich fort in der Buchhaltung 
und geht sogar bis in die Personalabteilung. ■

Mit einem Index-Wert von 65 liegt der Oktober 2020 ganze 20 Prozent über dem Vergleichsmonat 
aus dem letzten Jahr.� Quelle: Proseller 
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