Slučaj : Samsung-ov način

On uspijeva da efektivno i efikasno posluje i uz nisku graničnu stopu porasta broja potrošača potrošačke elektronike. On preferira hardver u odnosu na softver. On je još uvijek konglomerat koji sam proizvodi sve. Da li Samaung može i  dalje prkositi istorijskim finansijskim pokazateljima kroz korištenje mudrosti konvencionalne strategije vertikalne integracije vidjet ćemo u članku koji slijedi.

U crnom dresu Agent Smith trči niz gradsku ulicu. Pošto je oboren akrobatskim kung - fu kik udarcem kamera se pomjera da uhvati i prikaže njegovu akciju na gigantskom zidnom televizoru kompanije Samsung. Ekran se rotira na držaču širokom samo tri inča. Vi ne možete pobjeći od samsungovog 40 inčnog LCD zidnog panel TV-a i bariton glasa glumca Laurence Fishburne. «Dobrodošli u novu dimenziju».

Kao dodatak sada se u mnogim američkim pozorištima prikazuje Matrix Reloaded i unosi elemenat osjećaja stvarnosti za gledatelje prezentiranog filma, pa neovisno od toga da li ste u Americi, Evropi ili Aziji teško je izbjeći da uradite bilo šta a da ne koristite Samsung tehnologiju. Ako uzmemo kao primjer Ameriku, možete pregledati police robne kuće potrošačke elektronike Best Buy Co., koja nudi stilizirane "high-tech" definirane televizore, telefone, plazma displeje i digitalne video i audio plejere.

Samsung je svugdje. Pogledajte USA – Today, CNN, i druge razvijene televizijske stanice kao i veće američke i evropske gradove gradove, i tu je Samsung na prvom mjestu po popularnosti.

Vi vidite njegov plavi eliptični logo na prijenosima olimpijskih igara i prezentaciji rezultata takmičara. Pored svega navedenog Samsung prodaje i bežične telefone koje promovira čuveni Keanu Reeves transmitujući sebe u film na najnovijem reklamnom spotu. Samsung će biti još više prepoznatljiv u ovoj tzv Matrix revoluciji.

Samsungova pozicija Matrixa je posljednji korak  u njegovoj reinkarnaciji na poziciju jedne od svjetski najboljih marki na različitim tržištima. Ovo postignuće je najznačajnije promatrati u periodu od posljednjih šest godina. Prije šest godina Samsung je bio u finansijskom škripcu, njegova marka je bila sinonim za jeftinu proizvodnju TV-a , radio aparata i mikrovalnih pećnica pa i za mene kaže Cliff Edwards koji već duže vremena proučava ovu kompaniju za "Business Week". Čini se da je sada kompanija prešla u drugu dimenziju.

  U zadnje vrijeme kompanija je dobijala različite vrste nagrada za dizajn i tehnologiju i kompanija je brzo došla u poziciju da je svrstana u sam vrh marki po rangiranju potrošača.

Samsung smatra da je vrijeme za brzo kretanje i prilagođavanje i za izbacivanje Sony kompanije iz sedla najbolje marke potrošačke elektronike u svijetu koja oblikuje globalne digitalne trendove. Mi vjerujemo da ćemo biti prvi kaže američki šef Samsunga CEO Oh Dong Jin. Mi smo veliki rivali i mi  ozbiljno prihvatamo ovaj izazov. Mi pratimo šta Samsung radi svake sedmice kaže Predsjednik Sony Co. Kunitake Ando.

  Kroz nekoliko standardni tržišnih mjerenja samsungovog progresa može se primjetiti da je  on postao najveći proizvođač digitalnih mobilnih telefona koristeći (CDMA)- Code Division Multiple Acces - tehnologiju mada zaostaje za Motorolom koja je na drugom mjestu. Motorola inc. je podesila svoju prodaju tako da bi obezbjedila maksimalan prihod na globalnom nivou. Prije samo godinu dana bilo je veoma teško naći visoko definirani TV Samsung u Americi dok je danas Samsung najbolje prodavana marka.

 TV aparata sa cijenama od 3000 $ i više i daleko je ispred Sony i Mitsubishi corp. koje je potpuno zasjenio na tržištu. Na novim tržištima kao što je novi samsungov Yepp digitalni muzički plejer nalazi se na trećem mjestu a ispred njega su samo Sonicblue i Apple computer Inc.

Samsung je također napravio eksploziju u mikroelektronici kao što su Hynix poluprovodnici kao i sistem DRAM - Dynamic Random Acces Memory mikroprocesora koji imaju mogućnost ugradnje u sve vrste personalnih računara, a također je uznapredovao na polju narastajućeg tržišta fleš memorije  koja se pored ostalog koristi u digitalnim kamerama, muzičkim plejerima, i hendijima. U 2002 kroz datu tehniku Samsung je generirao profit od 5,9 miliona $ uz veličinu prodaje od oko 33,8 miliona dolara.

  Može li ovako dobra pozicija Samsunga potrajati? To je jedno veoma ozbiljno pitanje jer Samsung stoji pred dogmom izazova nove ekonomije. U novoj ekonomiji sve su izvjesnije pretpostavke koje će obezbjediti adekvatnu pravnu zaštitu vlasnika softvera, koji će na  sve višem nivou zaračunavati cijenu svoje softverske komponente u sastavu digitalnih proizvoda i na taj način stvarati rivalitet na polju ove industrije. Još uvijek  Samsung definitivno odbija da uđe u softver biznis. 

 On ostaje vezan za hardver biznis bez obzira na deflaciju ovog dijela industrije. Radije nego da prihvati strateško opredjeljenje "outsourcing" proizvodnje kompanija troši milione u otvaranje novih fabrika u vlastitom aranžmanu. Umjesto da se opredjeli za nekoliko "core competences" biznisa Smasung ostaje diverzificiran i vertIkalno integriran  "samsungovi čipovi  i LCD ploče  se kroz sistem asembliranja koriste kao komponente za njegove sopstvene gotove digitalne proizvode". Ako izađemo iz te proizvodnje kaže CEO i Vice pšredsjedavajući  Yun Jong Yong "mi ćemo izgubiti".

 Još uvijek industrijska istorija u zadnje dvije decenije pokazuje da ovakav model ne funkcionira u dugom roku. Kockanje mnogih japanskih američkih i evropskih kompanija daje pouku da u 1980 i 90 - im ovakva strategija nije bila održiva. Naime Samsung mora održati velike investicije da bi razvio sopstvene fabrike za različite proizvodne linije. Samsung je potrošio 19 milijardi $ tokom pet posljednjih godina u nove tvornice i unapređenje mikroprocesora. Ali rivali mogu kupovati istu tehnologiju i od drugih dobavljača bez vezanja kapitala ili potpisivanja dugoročnih ugovora. Nadalje, životni vijek svakog hardvera je veoma kratak i traži stalno unapređenje i prilagođavanje. Prosječni troškovi proizvodnje TV aparata su pali za 30% u posljednjih pet godina ( "praktična primjena i dokaz Moor - ovog zakona" ), a za DVD na manje od četvrtine. Kinezi drže cijene veoma niskima kroz veoma niske nadnice za svoje talentovane inženjere. U međuvremenu Japanci su izgradili vlastite tvornice u Kini da snize troškove. ( "južni dio Kine je poznat po povlasticama za strane investitore" ) Nema sumnje Samsung će imati sve manju graničnu stopu porasta tržišnog ućešća u prodaji TV aparata.

 U skladu sa ranije navedenim opasnostima, Samsung će trebati konstantne impulse dizajnerskih hitova dabi ostao na vrhu. Iako je Sony posrnuo u ovoj utrci: I sada ovisi od podrške i kompatibilnosti potrošačke elektronike sa play station igrama tako da su mu dani slave prošlost. Drugi legendarni proizvođači hardvera Apple, Motorola, Ericson su naučili rizike i opasnosti proizvodnje hardvera. 

Investitori stalno podsjećaju Samsung na rizike kvartalnih finansijskih izvještaja o rezultatima kompanije. U ovako tijesnom okruženju Samsung se muči da postigne što veće tržišno učešće između svih konkurenata u proizvodnji mobitela od 9,3 do 10,5 %. Cijene digitalnih proizvoda i dalje idu na niže a cijene fleš memorije i čipova također bilježe pad tako da se kao rezultat dobije pad profita u zadnjem kvartalu od 41% tj na ukupan iznos od 942 miliona $ uz prodaje od 8 milijardi $. U ovom kvartalu profit će i dalje zasigurno padati, a analitičari kažu da će sirotinjske ekonomije u Koreji, Kini i drugim azijskoim zemljama pogođenih epidemijom SARS-a  i dalje uticati na pad cijena jer će prodaje opadati.  

  Mnogi kritičari vjeruju dabi se kompanija Samsung trebala otarasiti tog dijela "outsourcing" biznisa i da za to postoji potpra generalnog direktorija Samsung grupacije. Također generalni menadžment ( eng - guvernment ) Samsung grupacije smatra da je važno da Samsung nastavi trgovati po niskim cijenama tako da neće imati premca na globalnom nivou. Iako kompanija Samsung zauzima važnu poziciju na jednom od najtransparentnijih izranjajućih tržišta (eng. emerging market ), i iako je prepoznata  kao rastuća kompanija svugdje na svijetu, korejanska historija korporacijskih skandala dovodi do zaključka da će većina stranac i dalje sumnjati sumnjati u tu projekciju. Ako zarade nastave lagano padati mnogi investitori širom svijeta će nastaviti da bilježe gubitke. Samsung je svjetski najraširenija kompanija na emerging tržištima sa 41 milijardu dolara vlastitog kapitala, a stranci su vlasnici preko 50% njegovih dionica.

U posljednji pet godina dionice ove kompanije su zabilježile više nego desetorostruk porast sa posljednjom vrijednošću od 273 dolara. Ali ako posmatramo 2003 godinu uz spoznaju da na vrijednost dionica utiču zarade i profitabilnost kompanije visina zarada i u ovoj godini će i njene projekcije će zasigurno odrediti vrijednost dionica ove kompanije. 

  Izazovi nove ekonomije su veliki ali također Samsung svakodnevno jača. On je odlučio da pokrene veliki zamah : "Naime skoro polovina njegovih profita  dolazi od proizvodnje memorijskih komponenti  i čipova, a to predstavlja poznati i ozloglašeni biznis sa cikličnim karakterom. Čak i u posljednjem na izgled slabom kvartalu Samsung je zaradio više nego bilo koja američka kompanija nove ekonomije, više nego Microsoft, IBM ili Cisco. U međuvremenu Sony je izgubio 940 miliona $ u prva tri mjeseca ove godine. Također Samsung je zaradio više nego njegovi rivali u proizvodnji čipova kao što su Micron, Infineon ili Hynix koji su kumulativno izgubili 1,88 milijardi $. Na tržištu celularnih telefona Samsung je održao prosječnu visinu cijena oko 191 $ u komparaciji sa 154 $ Nokia ili 147 $ Motorola prema izvještaju "Technology Business Research" časopisa. Čak šta više njegov ukupan dug prema bankarima i povjeriocima je kontinuirano padao od 1997 godine sa nivoa koji je bio neodrživ u iznosu od 10,80 milijardi $ na 1,4 milijardi $ koliko iznosi danas sa tendencijom umanjenja bez obzira na velike investicije a to ukazuje da Samsung ima veoma zdravu keš poziciju. Također njegova neto profitna granična marža je porasla sa 0,4 na 12 %.

Vodeći kompaniju ka ovom uspjehu CEO Yun, čovjek snažne karijere, čovjek koji je preuzeo  Samsung u vrijeme crnih dana za ovu kompaniju 1997 godine Yun i njegov šef i predsjedavajući upravnog odbora Smasung grupacije Lee Kun Heei su prepoznali da se elektronska industrija prestrojila sa analogne na digitalnu tehnološku logiku, čineći mnoge tehnologije daleko jednostavnijim i pristupačnijim za korisnike, sa ciljem da preuzmu lidersku poziciju u datoj industriji. " U analognoj eri bilo je teško da onaj koji dolazi zadnji u datu industriju preuzme lidersku poziciju u njoj" kaže Yun. Ali u digitalnoj eri " ako zakasnite samo dva mjeseca vi ste mrtvi " bez obzira koliko ste dugo u datom biznisu. Velika brzina i inteligencija su razlog za ovakvu situaciju u ovoj industriji tako da pobjednik još nije određen. 

Strategijsko opredjeljenje Samsung-a

   Strategija pobjednika kompanije Smasung je pametno fundirana, ali njena realizacija je okrutna i teško ukrotiva čak i za tako moćan i široko rasprostranjen konglomerat kao što je Samsung. Strateško opredjeljenje kompanije Samsung se ogleda kroz sljedeće četiri aktivnosti:

1)  Da bi se uobličila ova strategija znači da Yun mora otpustiti 24000 radnika i prodati 2 milijarde $ vrijedne "ne glavne" biznise u odnosu na poziciju kakva je bila kada je Yun preuzeo kompaniju. Samsung - ov menadžer koji je radio za velikog konkurenta kaže da on mora ići kroz nekoliko slojeva birokratije da dobije dozvolu za novo korištenje budžeta i marketing planova u izgradnji novih proizvodnih kapaciteta kako bi obezbjedio njihovu brzu realizaciju da bi uhvatio nove prilike na tržištu.

U zadnjem svom govoru predsjedavajući kompanije Sony Nobuyuki Idei je primjetio samsungovu "agresivnu aktivnost restruktuiranja" i rekao " Da bi opstali kao globalan igrač mi se također moramo promijeniti "  .

2) Druga veoma važna aktivnost Samsunga jeste čest pritisak na njegove sopstvene proizvodne jedinice dobavljače da se takmiče sa eksternim dobavljačima uz izbor povoljnije solucije. U biznisu proizvodnje LCD displeja Samsung kupuje polovinu filtera za boju od Sumitomo Chemical Co. iz Japana a sa drugom polovicom se snabdjeva interno uz interno konkuriranje dva odjela. Oni zaista vrše pritiske na ova dva proizvodna odjela da međusobno konkurišu kaže predsjednik Sumitomo Chemical Co. Hiromasa Yonekura. 

3) Sljedeći korak je maksimalna fleksibilnost i prilagodljivost kupcima. Čak i u memorijskim komponentama i čipovima kao ultimativnim komponentama Smasung komanduje cijene koje su za 17% iznad industrijskog prosjeka. Ključni razlog jeste što više od 60% njegovih memorijskih komponenata su uobičajeno proizvedene za proizvode drugih kompanija kao što su Dell serveri, Microsoft Xbox konzole za  igrice pa čak i za Nokia celularne telefone. "Samsung je jedna od malobrojnih kompanija koja vodi računa o integraciji tehnoloških mogućnosti i zahtjeva potrošača da bi bila uspješnija na tržištu" kaže Will Poole, stariji Vice predsjednik odjela sa kupcima Microsoft's Windows-a koji radi sa Koreancima. 4) Zadnji sastojak ovih napora i aktivnosti jeste brzina. Samsung - ovi menadžeri kažu da se kompanija u prosjeku svakih pet mjeseci setapuje na novi proizvodni koncept, poredeći to sa intervalom od 14 mjeseci koliko mu je bilo potrebno da to učini prije šest godina.

Nakon što je Samsung nagovorio T-Mobile njemačko-američkog proizvođača celularnih telefona da uvedu na tržište novi telefon sa kamerama prošlog aprila, Samsung je brzo sakupio 80 dizajnera i inženjera iz njegovih fabrika čipova, displeja, kompjutera i telekomunikacione opreme da dizajniraju zamišljeni proizvod. Za četiri mjeseca oni su imali prototip  za V 205 mobilni telefon, koji je imao inovirana sočiva koja su se mogla obrtati za 270 stepeni i transmitovati slike bezžično. Onda je Samsung poslao trideset svojih inženjera u Seattle na testno polje telefona na T-Mobile server i mreže. Do novembra telefoni su se već proizvodili u koreanskim fabrikama. Od tada Samsung je prodao 300000 V 205 telefona. Park Sang Jin izvršni Vice predsjednik za mobilne komunikacije, procjenjuje da će doći vremena koja nisu očekivali japanski rivali. "Samsung je uspio da globalno profilira sve svoje važnije "kompanije" i da ih direktno povuče u istom smjeru kao i Toshiba, Motorola i Sony  što je za njega predstavljao veliki izazov" kaže Allen Delattre direktor Accenture Ltd. Kompanije za testno prakticiranje nove tehnologije.

  Smasung također može koristiti Južnu Koreju kao testno tržište, jer 70% domaćinstava u Koreji su uvezani kroz široke frekventne opsege, a 20% populacije kupuju nove celularne telefone svakih sedam mjeseci. Samsung već prodaje telefone u Koreji, koji omogućavaju korisnicima da na njima mogu gledati video do trideset minuta ili gledati TV uz fiksnu mjesečnu pristojbu. Samsung već prodaje 100000 telefona sa mogućnošću gledanja TV-a i video snimaka mjesečno u Koreji po cjeni od 583$ za svaki. Verizon planira da ove uređaje uvede na tržište tri velika američka grada ove jeseni. 

Ove godine sam Smasung će plasirati na tržište 95 novih proizvoda u Americi uključujući i 42 nova tipa televizora. Motorola također planira uvesti desetak novih tipova celularnih telefona kaže analitičar Chris Foster koji radi za Technology Business Research inc., a Samsung će ih također lansirati oko 20 dok eksperti Nokie također oblikuju nove modele. Većina proizvoda kod navedenih kompanija su bazirani na dvije ili tri platforme ili bazična dizajna. 130 modela Samsunga će se uvesti globalno  ove godine kroz 78 platformi. Dok Motorola u kompletu mijenja svoje proizvodne linije svakih 12 do 18 mjeseci Samsung osvježava svoje linije svakih devet mjeseci. Samsung je već prvi uveo telefon koji se aktivira na glas, hendije sa MP3 plejerima i telefone sa digitalnim kamerama koji šalju slike putem globalnog sistema za mobitele ( GSM - Global System Mobitel ) komunikacione mreže. 

   Samsung je također bio tako brz i u uvođenju digitalnih televizora. On je postao prvi proizvođač koji koristi nove čipove Texas Instruments Inc. koji koriste Digital Light Processing  ( DPL ) čipove koji sadrže 1,3 miliona mikroogledala koja veoma brzo prenose i kreiraju veoma oštre slike visoke rezolucije. Texas Instruments Inc. je dao japanskim kompanijama tu tehnologiju početkom 1999 - te, ali je oni nikad nisu mogli ekonomično proizvoditi. Samsung je stupio na scenu 2001 i već ima 7 DLP projekcija počevši sa cijenom od 3400 $, a sada je to cjenovno najtoplije područje u njegovom proizvodnom asortimanu. "Oni su plasirali proizvod na tržište mnogo prije nego su njegovi suparnici " kaže George Danko Vice predsjednik Best Buy robne kuće potrošačke elektronike. 

Samsung se nada da će održati lidersku poziciju u ponudi digitalnih uređaja. Godinama  su Philips, Sony, i Apple  razvijali kućanske uređaje od malih kompjutora do inteligentnih zamrzivača, koji međusobno komuniciraju i prilagođavaju se individualnim poterbama korisnika. Infrastrukturalno usko grlo i nedostatak jedinstvenog standarda je stupio na scenu. 

  Danas mnogi analitičari predviđaju da će digitalni uređaji biti opšteprihvaćeni u sljedećih pet godina. Nadalje 40% domaćinstava u SAD-u su priključeni na internet kroz brzi sistem pristupa, a i digitalni televizori i kućanski uređaji i drugi mrežni uređaji će biti dosta dostupniji. Samsung pokazuje verziju njegove kućne mreže u Seul's Tower Palace kompleksu apartmana gdje 2400 porodica može da operira uređajima od vešne mašine do klima uređaja komunicirajući bežično kroz "web pad" uređaj koji može biti interaktivno konektovan kroz  flat zidni TV uređaj. 

   Ovo je grandiozni san, ali ako digitalni stanovi postanu stvarnost Smasung će imati šansu. "Samsung je pozicionirao svoje digitalne uređaje u proizvode sa globalno rastućom reputacijom uz visoku notu inovaivnosti, a naravno tako su pozicionirane i cijele proizvodne linije " kaže analitičar potrošačke elektronike Cindy Wolf. Sa skoro 7 milijardi $ u gotovini Samsung će mnogo trošiti na nove fabrike i marketing. Samsung-ov napredak i uspon u elektronici je neuobičajena priča . Kompanija je plivala u velikim dugovima tokom 1997 u kojoj se desila i korejska finansijska kriza  uz pad cijene mikroprocesora i memorijskih komponenti a pored toga desilo se i jedno loše planirano preuzimanje kompanije AST Technologies američkog proizvođača PC-a.

Njegove subsidijarne kompanije su bile zabrinute zbog takvih propusta, jer je dobar dio proizvoda ostajao neprodat u policama robnih kuća.

   Sposoban kuhar kao I da menadžer kompanije zna, ako vlasnici žele rezultat, šta tada treba uraditi, tako da je Yun zatvorio nekoliko Samsung fabrika za TV aparate dok se nagomilane zalihe nisu očistile. Yun je ta kođer donio odluku da Samsung prodaje samo najbolje proizvode. Mnogi proizvođači celularnih telefona su pružali otpor. Kupci nisu progutali našu "priču" kaže CEO Telecom-a Park. Oni hoće sve niže i niže cijene kontinuirano. Iz istih razloga i mi smo morali da im kažemo ne.

  "Glavna aktivnost ovog strateškog opredjeljenja jeste bilo jačanje pozicije Samsunga u US gdje smo bili u poziciji očajnika" kaže Američki šef Samsung Co. Oh a to je već podvukao početkom 2001 godine. Mi smo imali zaista mnogo naprava. Ali one nikad nisu išle. Samsung je mamio marketing eksperta Peter Skaryznski iz ATT da pokrene prodaju od vrata do vrata  i Peter Weedfald koji je radio za WiewSonic Corp. putem marketing kampanje kroz časopis Computer World.

  Yun je ubrizgao svježu krv u Seul također. Jedan od regruta je bio i Eric B. Kim (48) koji je preselio iz Koreje u US u 13 - oj godini i radio u različitim tehnološkim kompanijama. Kim je bio imenovan za izvršnog Vice predsjednika globalnog marketinga 1999 godine. Sa njegovim koreanskim nasljeđem, Kim je napravio prvu svoju veliku prezentaciju za 400 menadžera iz Engleske. Sensing Kim bi bio uvrijeđen  tako da je Yun ustvrdio "Neki od vas bi voljeli staviti Kim-a na drvo a onda ga stresti da padne dole. Ako bilo ko pokuša takvo nešto ja ću ga ubiti".

Prvi genijalan potez u US-a je došao već 1997 kada je PC Sprint Group počeo da prodaje Samsung uređaje. Sprint-ove usluge su bile bazirane na CDMA - Code Division Multiple Acces -  tako da je Samsung blago počinjao nametati svoj standard uz suradnju sa Qualcomm Inc liderom na ovom tržištu. Samsungov SCH-3500, srebrni školjkasto oblikovani model interaktivnog multikorisničkog upravljača sa cijenom od 149$ je trenutno postao hit. Uskoro Samsung je postao svjetski lider u CDMA telefonima. Pod tim okolnostima, Samsung je stavio svoje elekrične uređaje i u police Wal-Marta i Target-a, uz pregovaranja za distribuciju kroz druge velike trgovinske lance kao što su Best Buy i Circuit City što je uspješno završeno. 

   Samsungov status u proizvodnji čipova, memorijskih komponenata i displeja, koji predstavljaju 90% troškova većine digitalnih uređaja, mu je davao malo bolju poziciju od ostalih konkurenata na tržištu telefona i nekih drugih digitalnih proizvoda. Pored dominacije u DRAM mikroprocesorima, Samsung je također lider u proizvodnji po modelu SRAM ( Static Rendom Acces Memory ) sa 55%  tržišta vrijednog dvije milijarde dolara koje uključuje i fleš memoriju, tehnologiji koja se zasniva na prenosivoj kartici koja može pohraniti velike muzičke i raznobojne slikovne fajlove. Sa digitalnim portabl uređajima Samsung očekuje također veliki uspjeh, a anlitičari predviđaju da će se tržište fleš memorije vinuti na 7 milijardi dolara do 2005, preuzimajući poziciju već uspostavljenog tržišta ranijeg prevaziđenog modela fleš memorije, koja je ugrađivana u PC-je kroz Intel i Advanced Micro Devices.

Kompanija je proizvodnji displeja pridavala gotovo jednaku važnost kao i mikroprocesorima i novim memorijskim komponentama. Ona je bila lider u proizvodnji tankih LCD filmova, koji su postali najvažnija komponenta PC-a, portabl TV-a i drugih mobilnih uređaja. Samsung je predvidio izgradnju fabrike u Tangjung-u - Koreja, koja će proizvoditi LCD ploče većih dimenzija što će omogućiti umanjenje troškova velikih LCD televizora za 50% do 2005-te godine. Samsung također radi na tome da bude broj jedan na tržištu plazma displeja i LCD projektora.

  Samsungova najveća mana može biti nedostatak softverske komponente. Samsung nema namjeru da se grana u smjeru muzike, filmova i igara kao što su to učinili Sony i Apple. Sony smatra da će pretplatički model softvera obezbjediti veoma unosan izvor prihoda. Samsung i dalje ostaje ubijeđen da je bolje surađivati sa isporučiocima softvera nego ga sam proizvoditi. On kaže da ova strategija nudi kupcima više izbora nego npr. Nokia, koja koristi svoj sopstveni softver.

   Yun osluškuje guru-e budućih tehnoloških trendova kako kroz promocije upućuju stavove da se treba napustiti model vertikalne integracije koju koristi Samsung. Njegov odgovor je "Samsungu je sve to potrebno". "Danas svi mogu dobiti identičnu tehnologiu " kaže on. "Ali to ne znači da oni mogu proizvoditi i usmjeravati performanse budućih proizvoda". Održati najistaknutiji položaj u core - tehnologijama i prvo mjesto u proizvodnji baziranoj na njima obezbjeđuje vam da vjerujete i kontrolirate svoju budućnost. Mnoge kompanije su pokušale ovakvu strategiju i nisu uspjele. Samsung je zaradio milijarde kroz ovu vrstu nadmoći.

Dizajneri sa kosom obojenom u ružičasto i celularni telefoni

  Bacimo pogled na posljednje proizvode Samsung Electronics Co., možda budete iznenađeni. Postoje ruby-red A220 celularni telefoni od 440 $ koji se mogu uporediti sa malim kozmetičkim i dizajnerskim savjetima o tome kako da se obučete za danas, a također postoje i displeji kao ogledalo toga. Naime, Vi možete izgledati kao 17 inčni SyncMaster flat - panel kompjutorski displej od 549 $ koji se može sklopiti ili okačiti na zid ili kao sa leđa zaobljeni displej koji ga čini da izgleda dosta tanji od rivalskih modela po cijeni od 1200 $ sa ukupnom dubinom od 2,4 inča. 

  Isto je bilo i sa Samsung - om u nekoliko godina unazad kada je bio bolje poznat kao prodavač proizvoda čija je osnovna dimenzija atraktivnosti bila niska cijena. Yep je očekivao mnogo svježiju posadu generiranu iz Koreje. Samsung je prošao dugi put u zadnjih nekoliko godina i danas nudi proizvode na kojima mu zavide druge tech kompanije uz trend promjene stava potrošača od San Francisca  do Schtokholma. Zadnju godinu dana Samsung je pobijedio na pet takmičenja za nagradu najboljeg industrijskog dizajnera u proizvodnji digitalnih uređaja, uz jednog jedinog premca Apple Computer Inc. Samsung danas zapošljava oko 350 dizajnera, dvostruko više nego 5 godina ranije. Za razliku od njegovog korporativnog bratstva što ga čini veoma konzervativnom Korejskom kompanijom dizajneri prave dar-mar  za svojim radnim stolovima uz zabavu i igru, često obučeni u džins i sportske patike sa kosom obojenom u ružičasto ili plavo.

Uprkos prosjeku njihovih godina od oko 33 oni predstavljaju predvodnicu (avangardu) u Samsung-u, tako da Samsung proizvodi prikladne proizvode za mlade širom svijeta. "Mi smo radili kao inženjeri ili planeri proizvoda, ali sada smo mi ključni igrači u kreiranju vrijednosti za potrošača ( EVA koncept kao teorijski aspekt navedenog, )" kaže An Yong (34) šef samsung - ovog odjela za istraživanje korisnika.

  Ključ njihove vrijednosti jeste proširenje njihove suradnje sa ostatkom kompanije. Dizajnerski stručnjaci blisko surađuju sa nebesko plavim marketing istraživačima, ekspertima za proizvodnju i inženjerima, tako da Samsung kreira takve proizvode koji prisiljavaju kompaniju da diše onako kako to potrošači žele. Ako jedan tim sinhronizira odnose sa CNB grupom, uz nastojanje da kreira novi biznis konstantno istražujući kroz fokus grupe želje korisnika kako bi prepoznali potrošački ukus za barem pet godina unaprijed, Samsung tada anticipira budućnost i nastoji kreirati globalne dizajnerske trendove budućnosti. 

"Mi imamo za cilj podsjetiti Vas da su dizajneri ikone naših proizvoda" kaže Koo Ki Seol koji vodi samsung - ov istraživački institut.

  Fokusiranje na dizajn se isplati kroz konstantno prispjevanje novih modela što omogućuje Samsung - u da se razlikuje od konkurenata kroz obezbjeđenje sklada između promijenjivog ukusa potrošača i brzih tehnoloških unapređenja. Ključna stvar za 29-togodišnjeg dizajnera Kim Eui Seok jeste LCD monitor koji se može okačiti.

 Uz mogućnost redizajniranja četverouglog stalka tako da displej može stojati i na ravnoj podlozi Kim je postavio i zakačku na poleđini displeja tako da korisnici mogu podesiti visinu i nagib displeja uz blago guranje. Dizajn je omogućio da monitor odgovara i za dosta manji prostor uz umanjenje troškova otpreme za 50%.  "Kako naša dizajnerska škola nije ostala na samo jednom dizajnerskom poduhvatu koji smo naveli, danas mi kreiramo divljenje na marketinškim prezentacijama elektroničkih uređaja" kaže Kim. Sa ovim resursima ćemo i dalje proizvoditi privrženost kupaca našim proizvodima kroz njihovdobar izgled uz očekivanje mnogo više divljenja u budućnosti.
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1.1 Pitanja za raspravu

1. Šta je osnovni strategijski koncept kompanije Samsung?

2. Kako bi ukratko objasnili koncept strategije diverzifikacije?

3. Kakav je odnos menadžmenta kompanije Samsung prema strategijskom konceptu organizacionog izdvajanja?

1.2 Vježbe

1. Kakav je odnos menadžmenta kompanije Samsung prema zaposlenima?

2. Koji su osnovni ciljevi kompanije Samsung?

3. Kako vidite kompaniju Samsung u kontekstu SWOT matrice?
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Za Jeffreya R. Immelta, posljednja kriza je došla kao i sve druge u kratkom periodu od kada je postao predsjedavajući i generalni direktor General Electric Co. - bez upozorenja. Ovaj put, to je bio izvještaj o tromjesečnoj zaradi. Usprkos ekonomiji koju Immelt opisuje kao najtežu koju je on vidio u posljednjih dvadeset godina, on je donosio povećanje zarade od 17 procenata prije promjene u računovodstvu. I baš kao što su investitori i zahtijevali, on je nudio više detalja. Prvo je za General Electric glavni računovođa Keith S Sherin primao pitanja od analitičara. Ali je trenutak trijumfa, baš kao i mnogo puta u proteklih sedam mjeseci, izmakao. Umjesto odgovora u obliku aplauza i skoka vrijednosti dionica, 11 aprila (2002 godine) investitori su se povukli zbog manjka profita i opreznih prognoza General Electrica. Do kraja dana, vrijednost dionica je pala za 9.3 procenta, i predsjedavajući Immelt je u najmanju ruku bio iznerviran. “Minimum je da mi ispunjavamo planove. Mi apsolutno pozitivno ispunjavamo naše planove,” kaže on. Da podigne moral, Immelt je telefonirao glavnim šefovima i poslije poslao email svim uposlenicima podsjećajući ih na jaku poziciju koju zauzima General Electric na tržištu. Zamislite nekadašnjeg šefa Jacka Welcha da mora da uradi ovo. 

Immeltov ritual prolaska kao generalnog direktora je bio precizno planiran; to je trebalo da bude Welchovo zadnje zavještanje svom nasljedniku. Umjesto toga, postalo je najburnije što je i jedan novi direktor osjetio u posljednje vrijeme. Kriza je počela drugog dana njegovog mandata na čelu kompanije kada su teroristi napali Svjetski Trgovački Centar. Događaji od 11. septembra su ga ostavili sa dva ubijena uposlenika, udarom od 600 miliona dolara na General Electricov posao sa osiguranjem, trenutan zastoj u njihovom poslu sa avionskim motorima, i veoma nesigurnu budućnost u ionako slaboj ekonomiji. 

Ova kriza je bila popraćena sa napadima antraksom na General Electricov NBC, implozijom Enron korporacije, i računovodstvenim skandalima u Tyco International Ltd., koji sui dramatično uzdrmali povjerenje investitora u američke korporacije.  Oni koji su nekada prihvatali rezultate General Electrica sa zahvalnošću i bez pitanja, preko noći su postali teški skeptici koji su izgledali da vide najgore u svakoj najavi. 

Immelt je proveo skoro dvije decenije na obuci za posao predsjedavajućeg i generalnog direktora. Ali mnoga od iskušenja sa kojima se suočava nisu ono za šta se on pripremao. Njegov najteži posao je trebao da bude raspolaganje sa redovnom zaradom. Do sada, uspio je da ispuni planirano, ali teži dio je natjerati investitore da budu ushićeni rezultatima. U skoro svakom kvartalu u proteklih deset godina, General Electric je obećao – i ispunio obećanje – rast profita od više od 10 procenata, i svake godine cijena dionica je rasla. Ova konzistentnost je razlog zašto je ova kompanija bila jedna od najpoštovanijih u Americi i Welch najslavljeniji generalni diurektor njegove generacije. 

Ali Welchova era je istorija, glamurozni produkt korporativnog svijeta koji više ne postoji. Niko nikada nije tražio od poznato bombastičnog predsjedavajućeg da objašnjava svoje poteze. Vjerovatno da ni on ne bi bio ništa ubjedljiviji. Kao što je Immelt nedavno rekao grupi mušterija, “čak ni Jackova strategija ne bi uspjela u ovoj sredini.” Predviđeni rast zarade jednostavno više nije dovoljan. Ovih dana sve se vrti oko kvaliteta. Čak i same prognoze su sumnjive. Odjednom, Immelt se brani od pitanja poput koliko General Electric ovisi o akvizicijama i takvim prihodima, a da ne spominjemo probleme oko računovodstva. Dok niko ne sumnja u integritet ili vještinu menadžmenta General Electrica, investitori su odjednom obeshrabreni njegovom veličinom, kompleksnošću i mješavinom poslova. Investitori su ih 11. aprila vidjeli kao običnu kompaniju koja se suočava sa teškim vremenima i tako si ih i tretirali - prodali su dionice. 

To bi bilo poražavajuće za bilo kojeg novog generalnog direktora. Ali je posebno teško za Immelta, koji se nikada nije suoči sa toliko skeptika. Do decembra, bivši predsjednik bratstva i fudbaler Ivy lige je izgledao malčice iskrzan po rubovima, umoran i teži nego obično. Prijatelji kažu da je 46-godišnji Immelt, koji je započeo karijeru kao prodavač i koji je poznat po svom oštrom umu, obazriviji, čak i zreliji. Govoreći o iskustvu, “Jeff sada ima pedeset i kusur godina,” šali se potpredsjednik Robert C. Wright, glavni u NBC-ju. U trenucima odmora, sipajući dijetnu Coca Colu koju se čini uvijek ima pri ruci, Immelt priznaje da je kriticizam bio intenzivniji nego je on zamišljao – i njegova sposobnost da se suprotstavi tome manje efektivna nego se nadao. I upravo tako, proveo je dva puta više vremena komunicirajući sa Wall Streetom nego je očekivao. “Mrzim kriticizam, ali tu nema ništa lično,” kaže on. “Ustanem se slijedeći dan i kažem, ovi ljudi to ne shvataju.” On je još dodao: “Lagao bih kada ne bih rekao da sam osjetio stres. Ali to nije nikada zbog ove kompanije. To je zbog želje svijeta da vidi, dotakne, i osjeti koliko smo različiti”. 

Ne čini se da će pritisak popustiti u skorije vrijeme. Dionice General Electrica su se skoro prepolovile od oktobra 2000. i samo u proteklih šest sedmica kompanija je izgubila skoro 100 milijardi dolara u tržišnoj vrijednosti. Immelt zna koliko to pogađa 40.000 General Electricovih uposlenika koji posjeduju dionice. David L. Calhoun, generalni direktor General Electricove proizvodnje aivonskih motora Aircraft Engines i dugogodišnji Immeltov prijatelj, kaže da ono što posebno čini njegovog šefa ogorčenim  je to da “on ne može da zadovolji svoje prijatelje i saradnike. On to ne može popraviti za njih.” Vanjski investitori nisu ništa sretniji. Onda nije ni čudo da General Electric očekuje veliki preokret na godišnjem sastanku dioničara 24. aprila, iako je sastanak u Waukesha, Wiskonsin, gdje se nalazi i General Electricov odjel Medical Systems. 

Immelt je pokušao da brzo odgovori novom okruženju. Kada su investitori počeli da zahtijevaju više informacija o General Electricovim operacijama, Immelt je obećao da će, ako treba, godišnji izvještaj sredinom marta biti veličine telefonskog imenika na Manhattanu. Nije bio toliko veliki, ali jeste otvorio kompaniju za inspekciju bez presedana. Ali su se onda neki pobunili da se Immelt prelako pokorava. On jednostavno ne može da pobijedi. “Naravno da reagujemo,” galami General Electricov direktor Kenneth G. Langone, suosnivač Home Depot Inc.-a. “Da nismo reagovali bilo bi gore.”

Problem je, nakon dobivanja više informacija od 126 milijardi dolara teškog mamuta, mnogi investitori ne vole ono što vide. Pitaju se kako General Electric može održavati dvocifrenu zaradu usprkos nedostatku rasta prodaje i puno oslanjanja na nekoliko odjela. Čak i ako snaga i poslovna mješavina menadžmenta General Electrica im i dozvoli rast od 15 procenata godišnje, koliko dugo bi prošlo prije nego Immelt bude morao da bar razmisli o cijepanju kompanije? Za petnaest godina, General Electric bi mogao imati godišnje prihode od više od jednog triliona dolara. 

U trenutnoj sredini, General Electric je možda osjetljiv na kriticizam o svojim finansijama još dugo vremena. Ali Immelt ima bar jednu simpatetičnu podršku, koji razumije vatreno krštenje. Kada je Welch započeo svoj posao 1981. suočio se sa svirepom konkurencijom Japanaca, teškom situacijom u ekonomiji, i sumnjičavcima koji su mislili da će i on morati da razdvoji kompaniju. “Postoje razni teški periodi,” kaže Welch. “On je postigao bolje rezultate nego ja.” Iskušenje za Immelta, kao što je bilo i za Welcha je voditi General Electric kroz oluju i pronaći nove načine da se započne rast – u prodaji, zaradi, i vrijednosti dionica. Immelt je znao da će se morati braniti. Ali nikada nije znao da će morati braniti General Electric. Odjednom, njegov uspjeh će biti mjeren na načine na koje on nije mislio da će ikada. Pravo školovanje je počelo. 

Na dan kada su su se tornjevi blizanci u New Yorku srušili, novi predsjedavajući General Electrica, onaj koji samo što je obećao da će načiniti General Electric liderom u tehnologiji, bio je zaglavljen u Seattleu sa laptopom koji nije mogao da prođe kroz kompanijine firewalle. To ga nije zaustavilo ni za minut. Nakon par telefonskih razgovora, otišao je u obližnji odjel prodaje General Electrica da se konektuje na kompanijinu mrežu. Calhoun iz General Electricovog Aircraft Engines sjeća se događaja kao “malenog poslovnog prostora sa još manjim prostorom sa krofnama i dijetnom Coca Colom.” Dok su možda prodavači bili iznenađeni da vide njihovog novog predsjedavajućeg kako pokušava da se posluđi fax aparatom, Immelt je bio u svom elementu. Počeo je da procjenjuje štete, i u potencijalno riskantnom potezu, odlučio je da odgodi sastanak investitora koji je bio zakazan za 16. septembar za samo dva dana. “Znali smo na čemu stojimo,” kaže Immelt. “Osjetio sam da je za nas važno da se izvučemo i damo izjavu.”

Usprkos njegovim naporima da smiri investitore, General Electricove dionice su bile pogođene.  Kada se New Yorška berza otvorila šest dana nakon terorističkih napada, vrijednost dionica General Electrica je pala za skoro 11 procenata, na 35.15 dolara. U jednom trenutku, cijena je pala na čak 29 dolara. Bez obzira kako samouvjeren je Immelt izgledao, nije bilo sakrivanja činjenice da će General Electricova zarada biti također pogođena. Bilo kakvo povećanje u prodaji vojne opreme ne bi neutralizovalo utjecaj potraživanja osiguranja, povlačenja reklama, prizemljenih aviona, ili otegnute recesije. 

I kako je jesen tekla, dogodio se Enron. U početku, Immelt i njegova ekipa su bili fokusirani na finansijsko izlaganje General Electrica – koje se pokazalo kao minorno, 80 miliona dolara. Ali investitori, ošamućeni računovodstvenom šikanerijom, su uskoro preusmjerili svoju pažnju na druge velike firme sa skrivenim finansijama. General Electric je bio očigledna meta. Gdje je Welch možda pokušao da ignoriše kritike, Immelt je odlučio da im popusti. Nakon konsultiranja sa Sherinom i drugim kolegama, progurao je plan da otkrije više podataka investitorima. 

U međuvremenu, veći problem je dozrijevao. Tyco, raznoliki konglomerat ekpresno modeliran po uzoru na General Electric, imao je svojih nevolja. Nako dugo vremena punog glasina da se oslanjaju na računovodstvene smicalice da učvrste svoj zadivljući izvještaj zarade, vrijednost dionica im je počela padati u novoj godini. Samo par mjeseci nakon što je njihov generalni direktor Dennis Kozlowski rekao da bi njegova kompanija jedan dan mogla da premaši General Electric, on je predložio razdvajanje kompanije kako bi “oslobodio” vrijednost dionica. Investitori nisu pali na to i prodali su svoje dionice. Immelt se činio uvrijeđen sa neizbježnim poređenjem. “Mrzim čak i kada me spomenu u istoj rečenici sa Enronom i Tycoom,” rekao je grupi kupaca u Atlanti – ali se osjetio i prinuđen da objasni zašto je General Electric bio fundamentalno čvrst. Potpredsjednik Wright kaže da je želio da vrišti: “Stanite, vi niste članovi naše porodice. Prestanite dolaziti na Dan Zahvalnosti!”

Ali šteta je načinjena. Strah i skepticizam su dominirali. Čak i sa General Electricovim proširenim godišnjim izvještajem i prvim pozivom na konferenciju, investitori se bune da još uvijek nemaju dovoljno informacija da dešifriruju General Electric. Šta oni traže? Prvo, investitori su rastrojeni sumornim kratkoročnim prognozama. Power Systems, veliki vođa rasta, suočava se sa padom slijedeće godine i prijavio je 476 miliona dolara u otkaznim troškovima u prvom kvartalu  za otkazane narudžbe. Ovo, plus teška vremena u ekonomski osjetljivim odjelima poput Plastics, Aircraft Engines i Industrial Systems ostavljaju mnoge da se pitaju kako će General Electric rasti u nadolazećim godinama. Mimo toga, njihovo oslanjanje na rast kroz akvizicije postalo je kontroverzno, baš kao i povećanja kroz penzioni fond. A postoji i određena zabrinutost o nivou duga General Electricovog Capitala. Immelt je iznova odgovarao na ovu zabrinutost, i zasigurno malo bi ljudi uporedilo General Electricovu kolekciju firmu kao kulu od karata. Ipak, kompleksnost General Electrica jednostavno ne leži nervoznim investitorima. 

Ako ništa drugo, posljednjih nekoliko mjeseci izgleda da su ohrabrili Immelta. Kao predsjednik General Electricovog nadzornog odbora Scott G. McNealy, predsjedavajući i generalni direktor Sun Microsystems Inc.-a, veli “imate osjećaj da bi mogli na njega krenete bagerom i sve što bi uspjeli da uradite je da iskrivite kašiku.” Immelt čak izgleda ne popustljiviji i jači. Postao je borbeniji, manje sklon vraćanju prodavačkoj želji da se prilagodi. Uzmite u obzir Immeltovu reakciju na Billa Grossa, menadžera Pacific Investment Management Co.-a, koji upravlja najvećim svjetskim fondom vrijednosnih papira. Gross je srezao za 6 procenata vrijednost dionica General Electrica kada je izdao surov izvještaj 20. marta koji je pogrešno optužio kompaniju za korištenje jeftinih komercijalnih papira i dionica za kupovanje svog rasta – ali je podigao ispravnu zabrinutost u vezi otkrivanja i General Electricove sposobnosti da omogući budući profit. Immelt je zatražio od Sherina da izda saopštenje za javnost u kojem će iznijeti činjenice i zatražio je od potpredsjednika Dennisa D Dammermana, šefa General Electricovog Capitala, da pozove menadžera fonda. Dammerman je donio odgovor – žestoko odbijanje. “Bili smo odbijeni sa izgovorom da je izvještaj bio pun pogrešnih činjenica,” kaže on. Gross odgovara da su razlozi njegove zabrinutosti mrtvi, da je General Electric više “finansijska kompanija nego industrijska sila.”

Samo što je ta kriza prošla, nove nevolje su se pojavile. Potpredsjednik personalnog odjela William J Conaty kaže kada njegov novi šef proključa, on “stavi onaj fudbalski izraz na lice.” Immelt je imao fudbalski izraz na licu kada se pojavio na CNBC 15. aprila s namjerom da se bori sa člankom objavljenim u New York Timesu, koji je ponudio štetan – a Immelt kaže i netačan – izvještaj o General Electricovom računovodstvu. Članak je objavljen u nedjelju, a već u ponedjeljak, General Electric je postavio na svoju web stranicu detaljno opovrgnuće. U njegovom pojavljivanju na TV, genijalni Immelt se nije mogao nigdje vidjeti. Izgledao je isfrustriran, sit svega, i s jasnom namjerom da izvede stvari na čistac. Poslije emisije je rekao: “Bilo bi drugačije da su cijene dionica pale zato što nismo ispunili očekivanja. Sranje. Mrzim kada pada cijena dionica. Dionice su moj posao. Ali mi radimo ono što smo rekli da ćemo raditi.”

Za Immelta, baraž kriticizma mora da je bio zbunjujući, u najmanju ruku. On je većinom znao samo za uspjehe. Rođen u Cincinnatiju 1956. kao mlađi od dvojice braće, Immelt je obožavao svoje roditelje, veterane General Electricove Aircraft Engines. Kaže da je zahvalan njima za usađivanje jakog samopouzdanja; običavali su mu govoriti: “Možeš uraditi sve na šta pripremiš svoj um.” Bavio se također i sportovima: bio je među najboljim fudbalskim i košarkaškim igračima u srednjoj školi i napadač na Dartmouth koledžu gdje je diplomirao matematiku. Veliki čovjek iz kampusa je onda došao u Procter&Gamble Co. 1978. gdje je djelio ured sa kolegom Stevenom A Ballmerom, sada generalnim direktorom Microsofta. Nakon što je magistrirao na Harvard Business School, 1982., Immelt je otišao u sjedište General Electrica kao šef marketinga.

Immelt je izdvojen od samog pošetka. Dammerman je poslao njegove zabilješke pravo menadžerima kako se Immeltova aplikacija ne bi zagubila. Naposljetku Dammerman kaže, “bio je najbolji momak kojeg sam ja vidio taj dan.” Susan Peters, koja sada vodi izvršni razvoj za Immelta prisjeća se ljudi koji u ga isticali kao slijedećeg generalnog direktora još sredinom osamdesetih zbog njegovog samopouzdanja i sposobnosti da izvršava poslove. 

Nakon pomaganja da se organizuje masovni opoziv u General Electricovom odjelu Kućanskih Uredjaja (Appliances) 1989., skoro je dobio otkaz nekoliko godina poslije sa pozicije šefa Plastics Americas. Immelt nije mogao da podigne cijene, a Welch ga je gnjavio da popravi situaciju. Pritisak je bio tako jak da je Immelt skoro napao jednog od šefova General Motors Corp.-a, jednog od najvažnijih mušterija. Na kraju, nakon pregledavanja Immeltovog plana da poboljšaju General Motorsovu produktivnost, ovaj prozivođač automobil se složio sa rastom cijena. “Bilo je mnogo povrijeđenih osjećaja,” kaže potpredsjednik Gary L Rogers, njegov tadašnji šef. “Jeff je naučio da iako je važno biti uslužan sa mušterijama, nekad situacija zahtijeva od vas da uradite stvari koje ih neće obradovati.” Immelt priznaje da ga je cijela godina osnažila. Njegova sposobnost da preokrene stvari je bila ono što je privuklo Welchovu pažnju. 

Immelt je odlučan da reorganizuje General Electric za slijedeću generaciju. Između borbe sa krizama, on je već pokrenuo nekoliko inicijativa. Njegov prvi potez je da smanji broj uposlenika u administraciji i podršci koji sada broje 40 procenata svih uposlenika, dok će radnici sa prve linije biti opsjednuti da usluže kupce. Upravo tako – opsjednuti. Immelt želi da General Electric preuzme Six Sigma program kvalitete i druge inovacije i da ih uvedu i operacije njihovih klijenata. Dodajte ovome još globalizacije, poslova preko Interneta, i raznolikije menadžersko osoblje. Ukratko rečeno, moderniji General Electric. 

General Electric izgleda drugačije u najmanje jednom pogledu: otkako je Immelt imenovan predsjedavajućim krajem 1999., 50 procenata svih važnijih šefova i 54 procenta novih službenika su žene, manjine i strani uposlenici. Uzeo je pod svoje programe mentorisanja i postavio ljude poput Calhouna direktno odgovornim sa forum raznolikosti. Također je dao više novca za istraživanja i razvoj. 

Immelt nije proveo u sjedištu kompanije u Fairfieldu, Connecticut, ni dana više nego je bilo potrebno. Prioritet su mu globalna putovanja, posjećivanje mušterija i uposlenika; čak je posvetio 21 dan za godišnji skup talenata “Session C” koji završava sredinom maja. Van svoje kancelarije je 70 procenata vremena, zovući svoju suprugu Andy, i petnaestogodišnju kćerku Sarah, svake noći sa drugog kraja svijeta. 

Zbog sve zahtjevnije sredine, Immelt se često obraća za savjet grupi rukovodećih menadžera, posebice trojici svojih potpredsjednika. Oni raspravljaju o svemu, od ugleda kompanije do finansijskih detalja – a Immelt pažljivo sluša. On se također oslanjao na njegov već aktivan nadzorni odbor, tražeći od njih da prisustvuju sastancima kontrolora, posjećuju odjele General Electrica, i budu još više predani dobrom upravljanju.  Direktor Shelly Lazarus, predsjedavajući i generalni direktor Ogilvy & Mather Worldwide, prisjeća se jednog sastanka tokom olimpijskih igara u Salt Lake City-ju koji je trajao nekoliko sati. Raspravljali su koliko je transparentnost korisna bez dodatnih troškova i konfuzije ili odavanja tajni konkurenciji. “Jeff je rekao, 'Sada vidite ko sam i šta sam, i sada od vas tražim stoprocentnu predanost i stoprocentno prisustvo,'“ kaže Lazarus. “Učinio je da smo svi sjedili uspravno. 

U martovskom istraživanju 75.000 uposlenika – prošireno sa 15.000 prošle godine – više od 80 procenata je izrazilo povjerenje u menadžment. Oni vole njegov entizijazam, njegovu viziju, i njegov pristup. Poslije svega, godinama je izvanredna ličnost (Jack Welch) bila za upravljačem. U isto vrijeme, uposlenici na svim nivoima primjećuju da šefov naglasak na radikalno uvećanu interakciju sa mušterijama i smanjena pozadina već imaju dobar utjecaj na način na koji oni obavljaju posao. Uposlenici u administraciji se bore da izađu na “prve linije”, dok ljudi iz prodaje rade na tome da uvjere mušterije da provedu više vremena u General Electricovim inicijativama. I opet, približavanje mušterijama nije tako lako kao što zvuči. Jedan distributor kućanskih aparata kaže: “Već mi ih je dosta.” I David P Mayer, predsjedavajući radiologije na Mercy Health Systemu iz Darbyja, Pennsylvania, misli da je General Electricova Six Sigma preuveličavanje . Ali on nije bio pridobijen Immeltovim šarmom. Nakon što ga je čuo u Philadelphiji, Mayer kaže: “Voli da radi tu narodnjačku rutinu, ali je vjerovatno u sebi veoma jako osjećajan.” Zasigurno jeste. Ali Immelt nije siledžija kao što je Welch bio. On je tako prijateljski nastrojen, tako fin, i tako fokusiran na druge da mu je Dartmouth dao nagradu za karakter. A ipak je svakim svojim dijelom šef. “Ovo nije samo posao,” kaže on. “Ovo je strast. Ovo je moj život.” Kao i kod Welcha, ništa nije tako bitno kao rezultati. Immelt će dati otkaz prijatelju, ali će to uraditi na najbolji mogući način – i čak zvati nakon što ode da provjeri kako mu ide. On već daje odobrenja za masovne otkaze kako bi pozadinsko osoblje sveo na prihvatljivu mjeru. 

Immelt zna da bi on, osim u slučaju skandala ili velikog propusta sa njegove strane, mogao da vodi General Electric u slijedećih dvadeset godina. “Kada ja budem oboren od strane nekog od ovih ljudi, ja ne idem kući da sisam svoj palac,” kaže on. “Umjesto toga ja kažem, 'Vidite, mi ćemo biti bolji. Mi ćemo im pokazati da su bili u krivu.'“ Ali on nikada nije očekivao da će se svijet preokrenuti tako dramatično – da će se divljenje pretvoriti u skepticizam a poštovanje ustupiti mjesto nepovjerenju. On možda vodi uglednu kompaniju staru 120 godina, ali investitori ne uzimaju ništa što on kaže za sigurno. Dobiti njih na svoju stranu bi mogao biti najteži posao u Immeltovoj karijeri. 

1.3 Vježbe

1. Kakva je komunikacija između kompanije GE i njenih kupaca?

2. Kakva je komunikacija između kompanije GE i njenih dobavljača?

3. Kako komunikacija može uticati na poslovanje kompanije?
4. Koji su osnovni elementi procesa komuniciranja?

Slučaj : On je načinio boljeg miša

  «Nikad ne zaboravite da je sve počelo sa jednim mišem,» Walt Disney je volio reći, i s jedne strane to je bila istina: Kompanija koja i danas nosi to ime je izrasla na današnju prominenciju sa Mickey Mouse likom, koji je putujući umjetnik prvi put skicirao jednog dana 1928. godine na njegovom putovanju vozom od New York – a do Los Angeles – a. Uskoro, Mickey Mouse je postao superzvijezda od celuloida. Njegov treći film «Parobrod Willie», koji je Walt plasirao, sa piskavim glasom glodara, je bio prvi crtani film gdje je postojala sinhronizacija slike i zvuka. Tri godine kasnije, Disney je dodao boje svom već sada čitavom arsenalu likova, koji je uključivao Minnie, Goofy i Donald Duck - a. 1937 godine, on je napravio prvi Hollywoodski dugometražni animirani film, «Snjeguljica i sedam patuljaka», sa milion dolara troškova produkcije što je kompaniju, koju su on i njegov brat Roy osnovali još 1923. godine, dovelo skoro do bankrota. 

  U filmskoj industriji, koja se plašila nove tehnologije kao što je razvoj televizora npr., jer bi nova tehnologija mogla zadržati ljubitelje filmova kod kuće, Disney je ipak prihvatao razvoj nove tehnologije kao novi izazov. Kroz ovaj proces on je inovirao prvi svjetski medijski konglomerat, pretvarajući svoju kolekciju likova u igračke, paradirajući sa tim likovima kroz parkove, snimao ih je na ploče, puštao snimke na radiju i organizovao skečeve. «On je kreirao brend koji je ostao tako jasan – zabava za cijelu obitelj – koristeći sinergiju kao niko do tada prije nego je ta riječ sa današnjim značenjem i bila kreirana,» kaže profesor Peter Sealey sa Stanford University Graduate School of Business Marketing, inače bivši izvršni menadžer za Columbia Pictures. 

  Čovjek čije ime predstavlja ikonu Amerike je rođen 1901. godine u Chicagu kao sin jednog farmera. Disney – ev prvi posao jeste bilo pravljenje komičnih crtanih filmova u Kansas City – ju gdje je doživio neuspjeh i onda su se on i njegov brat Roy sa 500 dolara, koje su dobili od jednog ujaka, uputili ka Hollywood – u gdje su otpočeli posao u jednom malom studiju. Kada je Universal Studious Inc. iznajmio posadu ovog malog studija, a zajedno sa njom i Walt – ov popularni lik «Oswald – a sretnog zeku», dva brata su se zavjetovala da više nikad neće raditi za drugog.

  Walt Disney Studio je dobijao energiju kroz Walt – ovu imaginaciju, inspirisani sjećanjima Mark Twain – a vezanim za zamkove koje je vidio u Francuskoj tokom I Svjetskog rata obilazeći taj teren kao vozač ambulantnih kola. Poslovna zamisao se rodila i Roy je našao način da finansira Walt – ove kreacije. Jedan novi metod je promjenio poslovnu istoriju; Roy – ov tim je definirao prvi licencni aranžman sa Hollywood – om, prodajući prava za stavljanje sličice sa likom Mickey-a na pisaći stol za 300 dolara. Uskoro, Ingersoll – Waterbury Co. je prodala milione satova sa Mickey Mouse – om. 

  Disney je zauvjek izmjenio svijet zabave sa razvojem Disneylend – a, koji je izgrađen 1955 – te godine na 182 jutra zemlje zasađene citrusovim voćem u Anaheim – u, Calif. Da bi finansirao izgradnju 17 miliona dolara vrijednog zabavnog parka, Disney je prodao 34,5 % udjela u prava prenosa poletarca ABC TV mreži uz sporazum za proizvodnju sedmičnog šoua sa parkom u njegovoj pozadini. Ne dugo iza toga, Mickey Mouse klub je bio rođen, tako da je snaga kompanije bila promovirana širom svijeta ovom uzajmnom promotivnom aktivnošću. Disneyland zemlja na granici stvarnosti je dala razvojni impuls seriji Davy Crockett – a čime je kreirana nacionalna pomama za kapama od rakunovog krzna licencirana od strane Disney – a. 

  Ekspanzija je naravno nastavljena i nakon smrti Walt Disney – a 1966 – te godine u 64 – oj godini života. 28000 jutara zemlje na Florida – i Disney je platio 5 miliona dolara otvarajući Walt Disney svjetsko čarobno kraljevstvo 6 godina poslije. Kompanija je patila od jednog lakšeg udara razočarana sa pokušajem preuzimanja 1984 godine a dioničari su se pobunili protiv tadašnjeg CEO – a Michael D. Eisner – a. Ali, njegov rani zagrljaj sa novom tehnologijom je pomogao da kompanija opstane. Veliki broj djece naviru u Disney park od Pariza do Tokyo – a i danas kupuju Mickey DVD – je na njihovom izlasku iz parka. 

By Ronald Grover,

BusinessWeek 17. maj. 2004.  

1.4 Pitanja za raspravu

1. Prepoznajte analogiju navedenog članka sa informacionim tehnologijama?

2. Kako kreativnost ljudi može utjecati na biznis?

3. Koje odluke su važne prilikom pokretanja vlastitog biznisa?
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		PREGLED STUDENATA KOJI SU ZADOVOLJILI KRITERIJ IZLASKA NA II PARCIJALNI ISPIT IZ PREDMETA MENADŽMENT

		BR		IME		PREZIME		BROJ INDEXA		BROJ BODOVA		OCJENA		GODINA STUDIJA

		1		ADISA		EFENDIĆ		58809-R-01		17				1

		2		ADISA		DŽUHO		58847		17				1

		3		ADISA		KARIĆ		58478-V-01		17				1

		4		ADNAN		HADŽIHASANOVIĆ		58487-V-01		17				1

		5		AIDA		BEGOVIĆ		59197-V-01		17				1

		6		AIDA		HODŽIĆ		58524-V-01		17				1

		7		ALENA		GACKO		58225-R-01		17				1

		8		ALMA		KALAK		58777-V-01		17				1

		9		ASJA		TANOVIĆ		58423-R-01		17				1

		10		AZRA		HAMZABEGOVIĆ		58815-R-01		17				1

		11		AZRA		MEHREMIĆ		58485		17				1

		12		AZUR		HRUSTIĆ		58213-R-01		17				1

		13		BELMA		BIČO		59234-V-01		17				1

		14		BORIS		BILIĆ		58846-R-01		17				1

		15		DAMIR		KRESO		58811-R-01		17				1

		16		ĐENITA		OMEROVIĆ		59254-V-01		17				1

		17		EDISA		ZORLAK		58832-R-01		17				1

		18		ELDIS		SKENDERAGIĆ		58518-R-01		17				1

		19		ELMA		ĆEHOVIĆ		L.K.2604/2002		17				1

		20		ELMA		AVDIĆ		59205-V-01		17				1

		21		ELMA		MEMIĆ		58110-R-01		17				1

		22		ELVIS		HASIĆ		58195-R-01		17				1

		23		EMINA		PORIČANIN		58103-R-01		17				1

		24		ERVIN		SUČESKA		58311-V-01		17				1

		25		FAHIRA		JUNUZOVIĆ		58116		17				1

		26		JOSIP		GRBAVAC		58803-R-01		17				1

		27		KAVAZOVIĆ		VELID		59256-V-01		17				1

		28		KENAN		HADŽIĆ		58522-R-01		17				1

		29		LEJLA		SALKIČEVIĆ		58845-R-01		17				1

		30		MARINA		ŠUTALO		58133-R-01		17				1

		31		MUHADIS		BAŠIĆ		59318-V-01		17				1

		32		NADŽA		KAZIĆ		58143-R-01		17				1

		33		NERMINKA		GRBIĆ		58145-R-01		17				1

		34		NINA		HALEPOVIĆ		58852-R-01		17				1

		35		SEDIN		ĆEMAN		58422-R-01		17				1

		36		SELMA		ALIĆ		58549-R-01		17				1

		37		SENIDA		KARAĐUZ		59600		17				1

		38		SENITA		SMAJKAN		58218-R-01		17				1

		39		SRĐAN		DUNĐEROVIĆ		58801-R-01		17				1

		40		ŠEJLA		GRACIĆ		58586-R-01		17				1

		41		TARIK		RADONJA		58479-V-01		17				1

		42		VEDRAN		GUGAČA		58530-V-01		17				1

		43		VEDRAN		PALEKA		58211-R-01		17				1

		44		VEDRANA		ŠIŠIĆ		58100-R-01		17				1

		45		ZENAIDA		MEHMEDOVIĆ		58098-R-01		17				1

		46		ADI		HASANOVIĆ		58153-R-01		16				1

		47		ADMIR		DIZDAR		58094-R-01		16				1

		48		ALMEDINA		HODŽIĆ		58842-R-01		16				1

		49		AMELA		OMEROVIĆ		58427-R-01		16				1

		50		AMELA		MASLO		58175-R-01		16				1

		51		AMINA		ĐULABIĆ		59223-V-01		16				1

		52		AMIR		KRIVOŠIJA		58214-R-01		16				1

		53		AMRA		IBRAHIMOVIĆ		58515-R-01		16				1

		54		AZRA		BEĆIROVIĆ		58132-R-01		16				1

		55		DAVOR		KNEŽEVIĆ		58101-R-01		16				1

		56		DINO		DELIĆ-IBUKIĆ		59206-V-01		16				1

		57		EDINA		FATIĆ		584494-R-01		16				1

		58		EDINA		HODŽIĆ		58099-R-01		16				1

		59		ELMA		HRUSTEMOVIĆ		58514		16				1

		60		EMINA		MERZIĆ		58517-R-01		16				1

		61		EMIR		KRŠIĆ		57638-R-00		16				1

		62		EMIR		DŽANOVIĆ		58511-R-01		16				1

		63		ENISA		TMUŠIĆ		58855-R-01		16				1

		64		ENVERA		DERVIĆ		58491-R-01		16				1

		65		INELA		DŽINIĆ		59246-V-01		16				1

		66		JASENKA		ORMAN		58180-R-01		16				1

		67		JOSIP		LEVANDA		59202-R-01		16				1

		68		LEJLA		LAČEVIĆ		58539-R-01		16				1

		69		MERIMA		KONJIĆ		58104-R-01		16				1

		70		MERSAD		NIZIĆ		58779		16				1

		71		MIRELA		KARIĆ		58134-R-01		16				1

		72		NEDIM		MILIŠIĆ		58167-R-01		16				1

		73		NEJLA		ALAGIĆ		58839-R-01		16				1

		74		NERMINA		HASANOVIĆ		57034-R-01		16				1

		75		SABINA		BAČINOVIĆ		59245-V-01		16				1

		76		SANITA		ŠURKOVIĆ		59195-R-01		16				1

		77		SENKA		JUKIĆ		58772-R-01		16				1

		78		ŠEJLA		ISLAMOVIĆ		58097-R-01		16				1

		79		TOMISLAVA		ŠIMUNOVIĆ		58835-R-01		16				1

		80		VALJEVČIĆ		SELMA		58434-R-01		16				1

		81		VANJA		ANDŽEČENKO		58375-R-01		16				1

		82		ADINA		AHMIĆ		58122-R-01		15				1

		83		ADIS		BEŽIĆ		56763-R-01		15				1

		84		ADISA		TURKMANOVIĆ		58778-R-01		15				1

		85		ADMIR		KLAPUH		58632		15				1

		86		ADNAN		DIZDAREVIĆ		58853-R-01		15				1

		87		ADNAN		BILAJAC		58532		15				1

		88		ALDIJANA		DURMIĆ		58799-R-01		15				1

		89		ALMA		ZUKIĆ		58472-V-01		15				1

		90		AMELA		BAKAL		59217		15				1

		91		AMILA		SUJOLDŽIĆ		58215-R-01		15				1

		92		AVDO		BEĆAR		58186-R-01		15				1

		93		BELMA		ŠABETA		59216-R-01		15				1

		94		DAMIR		SELERKOVIĆ		57642		15				1

		95		EDINA		PILAVDĐIĆ		58486-R-01		15				1

		96		ELSA		ČATIĆ		58513-R-01		15				1

		97		EMINA		ŠEHOVIĆ		59200-V-01		15				1

		98		ESAD		KANLIĆ		58843-R-01		15				1

		99		FEHIM		HASEČIĆ		58817-R-01		15				1

		100		GORAN		ŠUNJE		58531-R-01		15				1

		101		HALIL		BOROVAC		59250-V-01		15				1

		102		IGOR		ŽOLKEVIĆ		58193-R-01		15				1

		103		JASMINA		KANTIĆ		59221-V-01		15				1

		104		JASMINA		POZDERAC		58111-R-01		15				1

		105		LAMIJA		ZAČIRAGIĆ		59233-V-01		15				1

		106		MAIDA		MULOVIĆ		58804-R-01		15				1

		107		MERSIHA		MACIĆ		59446-V-01		15				1

		108		MINELA		SVRAKA		58182-R-01		15				1

		109		MIRELA		GERSTENHOFER		59300-R-01		15				1

		110		MIRZA		ĆEPALO		58802-R-01		15				1

		111		MUBERA		ŠETIĆ		58372-R-01		15				1

		112		MUSTAFA		SOFTIĆ		58216-R-01		15				1

		113		NEJRA		JAKIĆ		58798-R-01		15				1

		114		SEDIN		PAŠIĆ		58373-R-01		15				1

		115		ŠADI		EL.TAHHAN		56919-R-01		15				1

		116		LEJLA		ĆULOV		59192-V-01		15				1
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