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VODJA KOMERCIALE, NE BO ŠLO VEČ PO STAREM
(Pismo direktorja)
Dragi sodelavec, sporočam ti svoj pogled na tvoje delo, da bi lahko razmislil in se ustrezno pripravil na razgovor o tvojem nadaljnjem delu v našem podjetju. Pred petimi leti, ko si prišel v naše trgovsko podjetje, je bilo najpomembneje povečati promet in si pridobiti želen tržni delež. Razmere v gospodarstvu in na trgu so se spremenile, danes star način dela ni več zadosten, pomembno je zagotoviti ustrezno razliko v ceni.

Opažam, da vedno teže prenašaš opozorila vodje finančne službe, da je obračanje zalog trgovskega blaga prepočasno. Pri tem pa je v zalogah vezanega vse več denarja, kar v končni fazi zmanjšuje kapitalsko ustreznost in konkurenčnost podjetja. 
Menim celo, da ti ni popolnoma jasno, kako odločitve v komerciali vplivajo na potrebni obratni kapital in financiranje poslovanja podjetja. Ocenjujem, da je temeljni razlog v tem, da ne poznaš dovolj vsebine posameznih računovodskih in finančnih pojmov. Med drugim tudi zato z vodje finančne službe težko vzpostavita tvorno komunikacijo.
Pri nabavi popuščaš dobaviteljem, kupcem pa odobravaš daljše plačilne roke in previsoke kasaskonte. Prodajna služba zamuja z izdajanjem računov, kar tudi podaljšuje plačilne roke.

Izterjavo terjatev prepuščaš računovodstvu, kot da to ni tvoja naloga. Ne dovoliš obračunati zamudnih obresti kupcem, dobaviteljem pa jih priznavaš.

Analitik ti pošilja bonitetna poročila o kupcih in dobaviteljih, na osnovi katerih še nisi ustrezno ukrepal. Menim, da na osnovi kazalcev in kazalnikov iz izračunov bonitete ne vidiš pravih nevarnosti in priložnosti.

Nisi še izdelal prave analize nabavnega in prodajnega trga. Prodajni rezultati bistveno odstopajo od tvojih načrtov, nimaš pa pravih pojasnil za negativne odmike.

Zaradi nenačrtovanih nabav se mora podjetje dodatno kratkoročno zadolževati.

Zmanjševanje obsega poslovanja ima za posledico negativno delovanje poslovnega vzvoda, stroški prodaje in promocije pa se niso zmanjšali. Menim, da ti ni povsem razumljiva razlika med stalnimi in spremenljivimi stroški ter njen vpliv na dobičkonosnost podjetja.
Z vodjo kadrovske službe se ne moreta dogovoriti o potrebnih strokovnih usposabljanjih delavcev v komerciali in o njihovem nadaljnjem izobraževanju.

Pogosto si v konfliktu tudi z računovodjem, ki zahteva podrobnejše podatke o nabavi in prodaji, zlasti v zvezi s stroški kakovosti, da bi lahko oblikovali ustrezne informacije. Pri tem nisi predlagal, katere računovodske informacije bi ti dodatno koristile pri vodenju komercialne funkcije.
Opazil sem tudi nekaj nezadovoljstva med zaposlenimi v komerciali. Ocenjujem, da so premalo informirani o dogajanjih v podjetju in okolju, kar zmanjšuje tudi njihovo motiviranost. Nezadovoljni so tudi z organiziranostjo, zlasti glede načrtovanja, odgovornosti in nadzora na posameznih točkah nabavno-prodajnega procesa.
Ko sem od vodij poslovnih funkcij zahteval oceno poslovnih tveganj na posameznih področjih poslovanja, nisi ocenil operativnih tveganj v komerciali, čeprav tudi sam ugotavljaš, da je premalo nadzora. To onemogoča kakovostno oceno tveganj v podjetju.

V letnem poročilu si nanizal samo nekaj splošnih podatkov brez vsebinskih poudarkov, kar kaže na informacijski primanjkljaj na področju komercialne funkcije. Zaradi pomanjkljivih podatkov negoduje tudi vodja analitske službe, saj letno poročilo tudi zato ni ustrezno uravnoteženo.

Naša temeljna dejavnost je trgovina. Vizija in strategija, ki smo ju sprejeli pred petimi leti, nista več uporabni, od tebe pa zaman pričakujem ustreznih predlogov za spremembe na komercialnem področju.

Kot direktor podjetja sem odgovoren za tvorno sodelovanje vseh vodij poslovnih funkcij. Ocenjujem, da ovire v pomembni meri niso osebnostnega značaja, pač pa zlasti nezadostno poznavanje računovodskih in finančnih pojmov, ki onemogoča hitro in tvorno komunikacijo.
Razmisli o nadaljnjem strokovnem izpopolnjevanju tudi v smeri računovodsko-finančnih znanj ter znanj v zvezi z ravnanjem s kadri, kajti potrebe podjetja se večajo, gospodarsko okolje pa je vedno bolj zahtevno in tvegano. Med drugim se mi zdi zelo primerna tudi udeležba na konferencah, ki obravnavajo notranje poročanje v podjetjih.
Predlagam, da na osnovi tega pisma pripraviš svoje predloge tako glede strokovnega izpopolnjevanja kot tudi glede izboljšanja delovanja komercialne funkcije. Predloge bova skupaj obravnavala in se dogovorila, kako naprej.
Tvoj direktor
Opomba avtorja:

Vsaka podobnost z našimi podjetniškimi zgodbami je čisto namerna. Verjetno je kar nekaj direktorjev, ki preveč potrpežljivo čakajo, da se bo kaj spremenilo. To pomeni samo še večjo odgovornost komercialistov.
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