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Artikelflache 30158 mm?

Artikelwerbewert Euro nicht beauftragt Auflage 77.661

IM BLICKPUNKT

,Bei 400 Euro klickt man nicht mehr locker”

Computerhandler lzdebski: Kombination aus Filialgeschaft und Onlinehandel als einzige Uberlebenschance

GERALD STOIBER

SALZBURG (SN). Er zihlt zu den
Vorzeigebeispielen fiir Zuwande-
rer in Osterreich und ist mit sei-
nem Computerfachhandel DiTech
auf Erfolgskurs: Damian Izdebski,

der 1992 als 16-Jihriger mit seinen

Eltern aus Polen nach Wien kam,
dirigiert knapp 20 Jahre spiiter ein
Unternehmen mit 19 Filialen, das
heuer die Umsatzmarke von 100
Mill. Euro knacken wird, die Half-
te davon mit gewerblichen Kun-
den. 2010 betrug das Wachstum 31
Prozent, heuer und niichstes Jahr
werden jeweils zehn Prozent er-
wartet. Den riicklidufigen Progno-
sen zum Trotz sagte Izdebski bei
einem Besuch in der Salzburger
Filiale, die 2010 in der Neuen Mit-
te Lehen startete: ,,Vor 2012 fiirch-
te ich mich nicht.”

Als sein Erfolgsgeheimnis sieht
Izdebski, dass er sich von Beginn
an aul Computer konzentriert hat.
Dazu habe das Unternehmen, das
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er im 1999 mit seiner Frau Alek-
sandra — sie ist Personalchefin —
gegriindet hat, frithzeitig auf die
Kombination aus Fachgeschift
und Onlinehandel gesetzt. ,Wir
haben 2001 mit dem Onlinege-
schift begonnen. Wir hatten von
Beginn an einheitliche Preise und
ein einheitliches Sortiment“, be-
tont Izedebski. Anderes akzep-
tierten die Kunden nicht oder sie
wiirden unnétig verwirrt. Was
man im Fachjargon Multichannel-
vertrieb nenne, sei ,die einzige
Uberlebenschance®, sagt der Di-
Tech-Chef, und werde auch in an-
deren Handelssparten wichtiger.
Andere Anbieter wie ecotec-
Dataworld aus Timelkam (00)
verfolgen ein dhnliches Konzept,
doch Izdebski setzt stark auf Bera-
tung in der Filiale. ,,Hier werden
oft letzte Unklarheiten beseitigt.
Der Kunde kann sich zuvor online
informieren. Oft werden zwei
dhnliche Produkte reserviert, die
Entscheidung fillt dann in der Fi-

Zum eigenen Gebrauch nach §42a UrhG.

,Onlinehandel ist keine
weitere Filiale, sondern ein
Dach tber allen Filialen.”

Damian lzdebski, Computerhandler

liale“, schildert der Unternehmer.
Im Unterschied zum Buchversand
gehe es bei Computern um un-
gleich hohere Betrige. ,Bei 200
oder 400 Euro klicke ich nicht
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fonen gibt es keine Vertriige, dafiir
entsperrte Geriite. Viele Kunden
wollten nicht die zweijihrige Bin-
dung bei einem Mobilfunkvertrag
abwarten, ehe sie ein neues
Smartphone nutzen kénnten.
Izdebski setzt auf Transparenz.
Der Kunde kann wie bei Tkea ab-
rufen, wie viel Stiick eines Arti-
kels in einer Filiale lagernd sind.
Von den 8000 Produkten seien et-
wa 3000 in Filialen vorhanden.
Reparaturservice gibt es auch fiir
Geriite, die nicht bei DiTech ge-
kauft wurden. Izdebski: ,Man
kann den Kunden an sich binden,

* wenn etwas in die Hose geht.”

mehr so locker®, sagt Izdebski.

Erst seit Mai 2011 verkauft er
Smartphones, seit August auch
Apple-Geriite. Bei den Mobiltele-

Anfragen zu weiteren Nutzungsrechten an den Verlag oder Ihren Medienbeobachter

Im Weihnachtsgeschift erwar-
tet der DiTech-Chef weiterhin .
Tabletcomputer als Renner. Es
wiirden bereits gleich viele mit
dem Google-Betriebssystem And-
roid verkauft wie iPads von
Apple. Fiir Biirolésungen und den
Spielebereich wiirden weiterhin
PC wichtig bleiben, auch wenn sie
seit Jahren totgesagt wiirden.
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