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Kolumne

Geben Sie sich einen Ruck, tun Sie 

sich mit den Grossen zusammen
Können Sie sie auch schon bald nicht 
mehr hören, die Frage nach der Zu-
kunft des IT-Channels? Wie soll der 
IT-Dienstleister in Zukunft noch sein 
Geld verdienen? Stirbt der Channel 
nicht aus in Zeiten der Cloud? Wo-
für braucht es die Reseller eigentlich 
noch? Und dann die immer selben 
Antworten der selbsternannten Markt-
kenner, dass der Channel vor grossen 
Herausforderungen stehe. Wer sich 
dem digitalen Wandel nicht stelle, 
werde nicht überleben. Aussagen wie 
«Reseller sollen nicht mehr Produk-
te verkaufen, sondern Lösungen an-
bieten» oder «Reseller müssen sich 
spezialisieren und sich branchenspe-
]L¿VFKHV�XQG�EHWULHEVZLUWVFKDIWOLFKHV�
Wissen aneignen» sind doch nichts 
Neues. Das ist ja nicht erst seit dem 
aktuellen  Hype um Cloud Computing 
so: Seit Jahrzehnten hat doch kein 
IT-Wiederverkäufer in der Schweiz 
mehr sein Geld mit Boxmoving und 
Softwarelizenzen verdient. Die nied-
rigen Margen liessen und lassen dies 
gar nicht zu. Der eine Microsoft-Part-
ner konzentriert sich auf den Bau von 
XQWHUQHKPHQVVSH]L¿VFKHQ� =XVDPPHQDUEHLWVO|-
sungen, die auf Standard-Software wie Share-
point aufsetzen. Ein anderer versucht vielleicht 
mit zusätzlichen Angeboten rund um individuelle 
Lösungen, welche die Plattformen veredeln, neue 
Wachstumsfelder zu erschliessen. Bei dem einen 
ist der Schritt vielleicht von Erfolg gekrönt, wäh-
rend bei wieder einem anderen der Versuch miss-
lingt. Das kann zum Beispiel der Fall sein, weil 
er dafür (noch) nicht die kritische Grösse hat und 
deshalb Arbeitskräfte beschäftigt, die nicht aus-
gelastet sind. Dann macht er wieder einen Schritt 
zurück und justiert sein Geschäft – beispielswei-
se indem er sich mit einem Partner zusammentut, 
statt ein neues Team aufzubauen. 

Grosskunden vermissen Flexibilität

All die schulterklopfenden Empfehlungen in den 
Medien haben doch vor allem zum Zweck, dass die 
Grossen ungehindert ihre von der Konzernzent-

UDOH�GH¿QLHUWHQ�0DUNHWLQJERWVFKDIWHQ�
loswerden können. Für die konkrete 
Situation, in der sich der Reseller be-
¿QGHW��VLQG�VLH�DEHU�VFKOLFKW�]X�REHU-
ÀlFKOLFK�JHKDOWHQ�� ,FK�ZLOO�DQ�GLHVHU�
Stelle aber einen Hinweis weiterge-
ben, den ich kürzlich von jemandem 
bekommen habe, der seit Jahrzehnten 
mit CIOs von Grossunternehmen ver-
handelt. Diese wollen bekanntlich  ja 
möglichst nur einen Lieferanten, al-
so einen der grossen Player als An-
sprechpartner. Sie würden sich aber 
zunehmend an der fehlenden Flexibi-
lität der Grossen stören, beispielswei-
se wenn für Software-Projekte mit 
2൵VKRUH��$EWHLOXQJHQ� ]XVDPPHQJH-
arbeitet werden muss. Sie wünsch-
ten sich deshalb, dass ihre Lieferan-
ten mit kleinen lokalen Dienstleistern 
zusammenarbeiteten, weil diese agil 
XQG�ÀH[LEHO�VHLHQ�XQG��EHU�NXU]H�(QW-
scheidungswege verfügten.

Warum nicht Subunternehmer 

eines Big Players?

Für mich heisst das übersetzt: Value 
Added Reseller, Systemintegratoren 

oder Software-Entwickler sollten vielleicht – am 
besten im Verbund mit anderen Kleineren – ei-
nen Schritt auf die ganz Grossen zugehen und mit 
ihnen Partnerschaften eingehen. Sie helfen ihnen 
damit, die Wünsche ihrer Kunden zu erfüllen, 
kommen zu Aufträgen, die sie sonst nie erhielten 
und werden damit für Fachkräfte dank Projek-
ten bei Grossunternehmen ein interessanterer Ar-
beitgeber. Dazu müssten sie sich aber vielleicht 
erst einen Ruck geben, ohne aber um Himmels 
Willen anzustreben, sich von einem der Grossen 
aufkaufen lassen. Das geht selten gut, der gute 
Name der Firma versinkt hinter der Konzern-
marke, die Mitarbeiter fühlen sich in der neuen 
Struktur nicht mehr wohl und suchen das Weite. 
Und schon ist es vorbei mit der Flexibilität, die 
sich die Grossunternehmen von seinen Anbietern  
wünschen.

Markus Häfliger
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