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UNTERNEHMEN & MARK'T

WIEN Familienunternehmen peilt weitere Marktanteile an

Computerhandler Di-
Tech macht nach einer
Phase fulminanter
Filialexpansion in
nachster Zeit Expan-
sionspause. Dennoch
soll der Umsatz heuer
zweistellig ansteigen.

Wien. DiTech-Geschiftsfith-
rer Damian Izdebski hat die

Zahl der DiTech-Filialen in

den letzten drei Jahren ver-
doppelt. im Vorjahr gab es ein
3¥prozentiges Umsatzwachs-
tum auf 96,2 Millionen €.
Auch ohne neue Filialen hét-
te es ein 16-prozentiges Plus
gegeben. In diesem Wachs-
tumstempo soll es weiterge-
hen. Zwar will Izdebski vor-
erst das Filialwachstum erst
verdauen, gleichzeitig aber
wieder organisch zwischen
zehn und 20 Prozent im

Umsatz wachsen, wie er an- -

kiindigt.

Dies alles in einem gesét-
tigten Markt. Doch DiTech
werde Marktanteile gewin-
nen, sagt Izdebski. Ein Grund
dafiir sei, dass die Konsu-
menten beim Kauf von Com-
putern immer mehr Beratung
in Anspruch nehmen wollen.
Ein zweiter Grund sei die

“enge Vernetzung von statio-

nirem und Internet-Geschiift,
das bei DiTech implementiert
sei.

.. Online-Geschift und sta-

tiondrer Verkauf wiirden sich
bei intelligenter Organisation

NEUES SEGMENT

DiTech steigt in den Verkauf von
Smartphones ein. Seit gestern
will man den Mobilfunkern bei
den Verkaufszahlen dazwischen-
funken. Die vertragsfreien Han-
dys sollen vor allem von jenen
Kunden gekauft werden, die ihr
Smartphone schneller wechseln
wollen, als es der Vertrag mit

iTech wil wieder
zweistellig wachsen

gegenseitig befruchten und
unterstiitzen. Viele Handels-
unternchmen jedoch be-
trachten das Online-Geschift
oft noch einfach als zusitzli-
che Filiale, sagt Izdebski.

Lastiger Konkurrent

Und wenn die einzelnen Fi-
lialen schon in einem gewis-
sen Wettbewerb untereinan-
der stiinden und die Filiallei-
ter noch eine Beteiligung hal-
ten, dann wiirde das Online-
Geschift von diesen Filiallei-
tern cher als Listiger Konkur-

dem Provider vorsieht. 2011 will
man mehrere tausend Gerate ver-
kaufen. Die in der Regel liber zwei
Jahre laufenden Bindungsfristen
der Mobilfunker wiirden der tech-
nischen Entwicklung und den

Kundenwiinschen nicht stand-

halten, sagt DiTech-Chef Damian
1zdebski. (apa)

Die DiTech-Chefs
Aleksandra und
Damian lzdebski
nehmen die 100
Millionen €

beim Umsatz

ins Visier
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rent gesehen denn als Dach
iiber alle Filialen, sagt Izdebski
in Anspielung auf den Com-
puterhandel-Marktfithrer Me-
dia-Saturn.

Generell wiren Handels-
unternehmen mit stationiren
Filialen auch im Online-Ge-
schift im Vorteil, weil sie ei-
nen gewissen Vertrauensvor-
schuss gegeniiber reinen On-
line-Héndlern besitzen, sagt
Izdebski. Viele Handler niit-

zen djesen Vorteil jedoch

nicht: Sie halten ihren Inter-
net-Auftritt nicht auf dem
Laufenden oder verlangen un-
terschiedliche Preise im On-
line- und im stationiren Ver-
kaufskanal. Das funktioniere
nicht mehr. Denn der Infor-
mationsstand der Kunden sei
heute zu gut. Dennoch glau-

ben viele Hindler, ihre Kun- .

den ,.fiir genauso dumm ver-
kaufen zu kénnen wie vor 20
Jahren®, kritisiert Izdebski.
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