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Ulaz u novu zgradu tvrtke max com-
munication. Uredi se nalaze na lije-
voj strani, a skladi$ta na desnoj.

Ambicije u
Hamburgu

HamburzZani su poznati po trezvenosti i kon-
zervativnom nacinu razmisljanja. To bi neke
neupuc¢ene moglo navesti da pomisle da nisu
ambiciozni. Tako se mogu prevariti i oni koji
pomisle na tvrtku max communication. Nara-
vno, dobro su poznati kao distributer satelit-
ske opreme, ali iza njihove kapije krije se jos
mnogo toga!

Tvrtku je osnovao Thomas Guhlich 1990.
godine. Njegov je brat posjedovao uspjesnu
tvrtku za prodaju racunala i opreme i potaknuo
je Thomasa da zapocne vlastiti biznis vezan za
prodaju uredaja i opreme za satelitski prijem.
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max communication GmbH

L

seit 1990:
Qualitatsprodukte von namhaften Herstellern

zu fairen Preisen!

platinum

Product manager Frank Zimnik ima se razloga radovati. On
predvida da ¢e ,,2008. godine HDTV dobiti krila: za to ¢e se
pobrinuti Olimpijske igre i Europsko prvenstvo u nogometu.
Naravno, max communication ¢e pod brendom Chess ponu-
diti HDTV prijemnik, mozda ve¢ ove jeseni.”

Dvojica vlasnika max communicationa: Generalni direktor Dirk Wittenborg (lijevo) i osnivaé
i tehnicki direktor Thomas Guhlich (desno).

Jens Kortekamp, direktor za kljuéne kupce (lijevo spreda) sa Jornom Dreyerom, menadze- Poslovne partnere koji kontaktiraju max communication
rom za klju¢ne kupce. docekat ¢e prijatan glas Sonje Scherdin.
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Malim kamionom odvezao se u Italiju i tamo
kupio satelitske antene.

Od ovog skromnog pocetka sa svega neko-
liko zaposlenih tvrtka je rasla izuzetnim
tempom, tako da je 2004. bilo neophodno
ojacati njeno upravljanje. Thomas Gubhlich je
traZio strateskog partnera i uspio pronaci Dirka
Wittenborga s iskustvom u oblastima bankar-
stva i konzaltinga. U travnju 2006. on je postao
vlasnik 50% max communicationa. Od tada se
Thomas Guhlich bavi svim poslovima u svezi s
kupnjom, logistikom i skladistenjem, dok zadu-
zenja Dirka Wittenborga obuhvacaju financije,
prodaju i strateski aspekt poslovanja.

max communication opsluzuje prodavaonice
satelitske opreme. Jens Kortekamp, direktor za
kljuéne kupce, smislio je sljede¢i moto: ,One
face to the customer™ - ,Jedno lice okrenuto
kupcu®. To zapravo znaci da prodavaci ne tre-
baju imati druge dobavljace, jer je max com-
munication sposoban isporuditi im sve $to im je
potreban za uspjesno poslovanje: standardne
proizvode, poput antena, LNB-a i prijemnika;
ali i sitne dijelove poput obujmice za antenske
stupove i koaksijalnog kabela. Jens Kortekamp
objasnjava: ,Danas mnogi prodavaci opreme
ne Zele praviti vlastita skladista, jer su za to
potrebna ulaganja i jer postojece zalihe lako
mogu brzo zastarjeti." Princip ,just-in-time"
(taman na vrijeme) takoder je pronasao put
do oblasti satelitske maloprodaje: prodavaci
opreme moraju se osloniti na prakti¢no trenu-
tacne isporuke dobavljata poput tvrtke max
communication, $to znaci da ne mogu svaki
proizvod kod sebe drzati u vecoj kolicini.

Kako bi uspio osigurati ovo, max communi-
cation se u studenom 2006. preselio u novu
zgradu. Pored poslovnog prostora od 1000
Cetvornih metara u industrijskoj zoni u Rel-
lingenu, mjestu na autocesti A23 sjeveroisto-
¢no od Hamburga, koji je dovoljan i za bududi
rast, tu je i skladiSte od 3000 m2. Marketinski
menadzer Michael Sierakowitz objasnjava:
,Danas za max communication radi 36 zapo-
slenih, od kojih 10 u prodaji, 4 u tehnickim
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Tehnicari koji rade u servisu uvijek su zauzeti odgovaranjem na pitanja kupaca putem
telefona i opravkom pokvarenih prijemnika i multiprekidac¢a. Slijeva nadesno: Saim

Taskiran, Rainer Flemming i Manfred Schmidt.

uslugama, te product manager i direktor za
klju¢ne kupce."

Bas tu skrivene ambicije izbijaju na vidjelo.
Sto je to¢no posao direktora za kljuéne kupce?
Jens Kortekamp nam objasnjava: ,Trenutacno,
70% prodaje max communicationa odvija se na
domacem trzistu, dok se 30% izvozi u ostatak
Europe. No, mi Zelimo to promijeniti.* Njegov je
posao uspostaviti veze s distributerima u europ-
skim drzavama. ,max communication ima jedin-
stven pristup suradnji s prodavacima opreme.
Postojana kvaliteta, brza i pouzdana podrska i
garantirane cijene od presudnog su znacdaja."
max communication ovdje vidi priliku da svoje
iskustvo primijeni na druge zemlje i tako izveze
garanciju kvalitete. ,Ne postoje paneuropski
distributeri satelitske opreme, ve¢ samo nacio-
nalni*, objasnjava nam Jens Kortekamp. Trenu-
ta¢no na trziStu u tom smislu postoji praznina
koju max communication zeli ispuniti.

Ima li i drugih dijelova trziSta koji se mogu
tako popuniti? Ovo pitanje postavili smo Franku
Zimniku, product manageru s dugogodisnjim
iskustvom u satelitskom biznisu. ,max commu-
nication je razvio vlastite brendove: Chess kao
kvalitetni brend i Platinum kao brend ekonom-
ske klase s kojim nastupa koristecéi agresivnu
cjenovnu taktiku", kaze Frank Zimnik, ,ali to
nije sve. Takoder nudimo vrhunske proizvode
poput Topfield PVR uredaja, a sluzbeni smo
partner tvrtki ALPS za njihov program LNB-a
i Vantage za program prijemnika." Kamo sve
to vodi? ,Kao paneuropski distributer, nudimo
proizvode namijenjene odredenoj regiji i/ili
drzavi, poput prijemnika s ugradenim Conax
modulom za skandinavsko trziste ili CI prije-
mnika za grcko trziste." max communication
je s pretezno kineskim proizvodacima sklopio
ugovore kako bi osigurao prilagodbu uredaja
ciljnom trzistu i tako mogao isporucivati proi-
zvode skrojene po potrebama svakog trzista na
kojem posluje.

Dirk Wittenborg je podvukao krajnji cilj
- isporuku Sirom Europe: ,Da bismo uspjeli
ostvariti prosirenje, poceli smo obnavljati nasu

e

antenom.

i, - el <
Mobilno skladiSte automatski se pomjera kako bi se napravilo Sto
viSe mjesta. Upravnik skladista Hiiseyin Kok s jednom satelitskom

Pogled na skladiste: palete sa satelitskim proi-
zvodima

¢itavu racunalnu infrastrukturu nakon Sto smo
se proslog studenog preselili u nov poslovni
prostor. Imamo plan da to uskoro okon¢amo i to
tako Sto ¢emo krajem ozujka ove godine prijeci
na posve integrirani poslovni softver. Nas novi
online shopping sustav poceti ¢e funkcionirati
u tre¢em kvartalu 2007. godine: to znaci da ¢e
biti moguce primiti i obraditi narudzbe direktno
od kupaca, a pocetkom cCetvrtog kvartala pro-
radit ¢e i jezi¢ki moduli, najprije oni za engleski
i francuski, a zatim i za druge jezike."

Vec sada, dok ovo Citate, max communica-
tion ostvarit ¢e jo$ jedan korak koji vodi do
paneuropske distribucije: spajanje s factoring
tvrtkom Coface, kako bi kupcima mogli biti
ponudeni razli¢iti nacini placanja. To znaci da ¢e
kupci iz bilo koje europske zemlje moci kupovati
sve dok imaju pozitivnu kreditnu povijest.

Ovi iznenadujuce

vrlo razgranati planovi

su ambiciozni za tvrtku koja sebe ve¢ smatra
jednim od tri najveca europska distributera
opreme u Njemackoj i uskoro bi mogla postati
prvi pravi paneuropski distributer. Sretno im
bilo!
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