Rasant getaktet

~<Computer gehoren
nicht zwischen
Waschmaschinen

und Staubsauger.”
Damian Izdebski, DiTech

empo ist seine Leidenschaft — und sein Erfolgsrezept.
Von 0 auf 100 in vier Sekunden - und in zwdlf Jahren.
Damian Izdebski ist mit dem 300 PS starken Mitsubishi
Lancer Evolution IX gut unterwegs — und mit den 16 Filialen des
mit seiner Frau Aleksandra gegriindeten Unternehmens DiTech.
Izdebski ist Computerfachhéndler und Rallyefahrer. Das eine ist
sein Beruf, das andere seine Berufung. In beidem ist er schnell. Ge-
rade erst konnte er fir DiTech das beste Jahresergebnis seit der
Griindung bekannt geben: 96 Millionen Euro Nettoumsatz und
31 Prozent Wachstum vor allem dank fiinf neu eréffneter Standorte
allein im Jahr 2010. Und gerade erst gewann das von DiTech vor
einem Jahr gegriindete und gesponserte Racingteam seinen ersten
Lauf der Osterreichischen Rallye-Meisterschaft.
Der gebiirtige Pole Izdebski, der seit seiner Jugend in Wien lebt,
lenkt seinen kleinen Konzern so geschickt wie seine Autos und
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PORTRAT. Die DiTech-Griinder Damian Izdebski
und Aleksandra Izdebska mischen mit

geschickter Taktik und enormem Tempo

den Computerhandel auf.

Von Oliver Judex

sein Rallyeteam. ,,Er hat einen unheimlichen Willen, wenn er sich
was in den Kopf gesetzt hat, beschreibt ihn Rallyepilot Beppo Har-
rach, der fiir Izdebskis Team den erwéhnten Sieg einfuhr, ,er ist
ein sehr ehrgeiziger Mensch, dessen Feuer in seinen Augen zu se-
hen ist.“

Was der heute 34-Jdhrige anfingt, macht er mit Vollgas, das Ziel
dabei stets genau vor Augen. Fiir DiTech ist es klar definiert: der et-
was andere Computerfachhéndler zu sein, der, dem man sich mit
seiner Unwissenheit anvertrauen kann, der einen fachkundig berét
und bei dem das Preis-Leistungs-Verhaltnis stimmt. DiTech ist zwar
nicht immer giinstiger als reine Online-Héndler, liegt aber mit den
Preisen in der Regel unter dem Niveau der grofien Elektroniksuper-
mirkte. Denen macht er inzwischen zu schaffen, alleine im ver-
gangenen Jahr wanderten mehr als 50.000 Computer {iber seinen
Ladentisch (Vergleichszahlen der Mitbewerber existieren keine).

Und auch wenn er seine persénliche ,,Ego-Marke® von 100 Mil-
lionen Euro Umsatz noch nicht erreicht hat, steckt er dies sport-
lich weg und iiberlegt, in den Osten zu expandieren — aber wenn,
dann gleich richtig, mit einem strategischen Handelspartner vor
Ort: ,Wir wiirden nicht wieder langsam beginnen wollen.*

Computer-Wunderwelt. So wie im Jahr 1999, als er aus seiner Leiden-
schaft ein Unternehmen formt. Denn schon kurz nachdem er mit
16 Jahren mit seinen Eltern von Warschau nach Wien gezogen ist,
packt ihn das Computerfieber. Zuerst spielt er noch auf seinem
Atari 800. Spiter kommt ein erster PC hinzu, dessen Funktions-
weise sich ihm schneller erschlief3t als seinen Freunden. Thnen hilft
er beim Reparieren der griin blinkenden Wunderkisten. Bald
tauscht er Grafikkarten und Festplatten schneller als jedes Fach-
geschift, selten ist er ohne Schraubenzieher anzutreffen.

Zum jungen Twen herangewachsen, programmiert, bastelt und
verkauft er in seiner Wohnung bereits Tag und Nacht. Die grauen
Rechenmaschinen, die inzwischen nicht mehr ausschliefSlich von
IBM stammen und von Izdebski nach Maf} fiir die immer gréfiere
Kundenschar zusammengeschraubt werden, stapeln sich vom Vor-
bis ins Schlafzimmer. Bis es seiner Aleksandra — ebenfalls in jun-
gen Jahren aus Polen nach Wien immigriert, wo'sich die beiden
tiberhaupt erst kennen lernten - zu viel wird. Die Losung des
schwelenden Konflikts ist rasch gefunden: Sie griinden mit finan-
zieller Unterstiitzung eines befreundeten Arztes die DiTech GmbH,
kaufen ein Geschéftslokal in der Nordwestbahnstrafle, stellen die
ersten zwei Techniker ein - und heiraten.

Fortan ist DiTech ihr gemeinsames Baby - zu dem sich im Ub-
rigen auch bald noch zwei richtige Kinder gesellten, die heute fiinf
und neun Jahre alt sind. Die Arbeitsaufteilung ist klar: Sie ist fiir
die Menschen zustindig, er fiir die Computer. Sie stellt die >
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Die Technik von DiTech

Mit welchem Konzept es DiTech schaffte, zum
anerkannten Computerspezialisten zu avancieren.

Es ist die raffinierte Kombination von Beratung und Verkauf {iber
den Ladentisch, Online-Handel, Reparaturservice und Firmen-
kundengeschaft, die dazu fiihrt, dass DiTech im vergangenen
Geschiftsjahr einen Nettoumsatz von 96,2 Millionen Euro erwirt- -
schaftete. Das entspricht einer Steigerung von 31 Prozent im Ver-
gleich zu 2009 - dem starksten Wachstum seit der Griindung im
Marz 1999. Ein GroBteil des Zuwachses basiert auf der Erdffnung
von fiinf neuen Filialen im Jahr 2010, doch auch flachenbereinigt
betrug das Wachstum 16,7 Prozent.

48,5 Prozent wurden dabei von 91.000 gewerblichen Kunden
erwirtschaftet, zu denen bekannte Firmen wie Siemens, Magna,
BB oder der TV-Sender ATV zihlen; 38,3 Prozent wurden iiber
den Online-Shop abgewickelt.

Als eine der Sdulen des Erfolgs bezeichnet DiTech-Griinder
Damian Izdebski die Online-Darstellung des Lagerbestands fiir
jede Filiale: ,,Der Schritt zu dieser vdlligen Transparenz war schon
eine groRe Uberwindung, aber sie hilft dem Kunden zu dispo-
nieren."” Das groBte Unterscheidungsmerkmal zu den Elektronik-
groBmarkten ist aber die intensive Beratung der Kunden vor Ort.
Jede der inzwischen 16 Filialen ist nur 300 bis 500 Quadratmeter
groB, das Kernstiick sind die Beratungspulte mit speziellen Info-
Displays fiir die Prasentation der infrage kommenden Produkte.
So kdnne auf jeden Wunsch der Kunden individuell eingegangen
werden, sagt lzdebski. ,Es reicht heute nicht mehr, PCs oder Lap-
tops zwischen Waschmaschinen und Staubsaugern auszustellen.”
Dazu seien die Gerdte zu komplex geworden. ,,Ein 30 Jahre altes
Selbstbedienungskonzept, wie viele unserer Mitbewerber im
Elektro-Gemischtwarenhandel es anbieten, hat da ausgedient."
Auch der Service nach dem Kauf gehort dazu: Reparaturen wer-
den vor Ort durchgefiihrt, die Gerate miissen nicht fiir Wochen
eingeschickt werden.

Insgesamt verkaufte DiTech 2010 zwei Millionen Einzelprodukte,
neben Zubehor waren dies 51.000 Computer, darunter 34.500
Stiick der Eigenmarke dimotion. Der Vorteil: Die Kunden kénnen
sich ihren PC von einem Fachberater maBschneidern lassen -
vom Biiro-Desktop bis zum High-End-Gaming-Boliden.
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