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VODJA TRŽENJA, POTREBNE SO SPREMEMBE
(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. Ko si prišel v podjetje, je bilo najpomembneje zagotoviti pravočasno dostavo izdelkov, za katere je bilo veliko povpraševanje. Razmere v gospodarstvu in na trgu so se spremenile, danes star način dela ni več ustrezen. To se kaže tudi v naših poslovnih rezultatih. Prihodki od prodaje v zadnjih treh letih padajo, prav tako pa tudi naš tržni delež. 

Opažam, da vedno teže prenašaš opozorila vodje finančne službe, da je obračanje zalog nekaterih skupin gotovih izdelkov prepočasno. Menim celo, da ti ni popolnoma jasno, kakšno povezavo ima obratni kapital podjetja (kaj to sploh je?) s tržno oziroma prodajno funkcijo. Ocenjujem, da je temeljni razlog v tem, da ne ločiš prejemkov od prihodkov in ne razumeš nekaterih osnovnih bilančnih pojmov. Kupcem v pogodbi odobravaš kasaskonto, ki pomeni nesprejemljivo obrestno mero na letni ravni. Med drugim tudi zato s finančnikom težko vzpostavita ustrezno komunikacijo.
Prav tako menim, da ne razumeš prav dobro pripomb računovodje o nizkem prispevku za kritje pri nekaterih skupinah gotovih izdelkov ter vloge poslovnega vzvoda pri poslovanju podjetja. Ni jasno, kje zaslužimo in kje izgubljamo. Iz tega sledijo tudi težave pri oblikovanju cen posameznih vrst izdelkov.
Splošni stroški prodaje rastejo kljub zmanjšanemu obsegu prihodkov, stroški ekonomske propagande ne dosegajo predvidenih učinkov. Prav tako pada učinkovitost prodaje v primerjavi z angažiranimi sredstvi. Analitska služba ti očita previsoke stroške prodaje v primerjavi s konkurenčnimi podjetji.

V letnem poročilu si nanizal samo nekaj splošnih podatkov brez vsebinskih poudarkov, kar kaže na informacijski primanjkljaj na področju trženjske funkcije. Zaradi pomanjkljivih podatkov o trženju negoduje tudi vodja analitske službe, saj letno poročilo tudi zato ni ustrezno uravnoteženo. Brez tvojega sodelovanja ni mogoče ustrezno razmejiti stroškov plasmaja, logistike in distribucije, tržnih komunikacij, zalog, angažiranega kapitala, prav tako pa tudi ne posrednih in neposrednih stroškov.

Z vodjo kadrovske službe se težko dogovarjata o potrebnih strokovnih usposabljanjih delavcev v trženju in o njihovem nadaljnjem izobraževanju. Opazil sem tudi nekaj nezadovoljstva med zaposlenimi v prodaji. Ocenjujem, da so premalo informirani o dogajanjih v podjetju in okolju, kar zmanjšuje njihovo motiviranost. Nezadovoljni so tudi z organiziranostjo trženjskega procesa, zlasti glede načrtovanja, odgovornosti in nadzora.

Že dve leti imamo pretežno iste kupce, cilji nastopa na novih trgih niso doseženi. Povprečni rok plačila kupcev se daljša, analitska služba pa opozarja na poslabšanje njihove bonitete, ki je pri sklepanju pogodb ne preverjaš. Ne uporabljaš ustreznih finančnih instrumentov pri zagotavljanju plačil, zato naše terjatve niso dovolj zavarovane.
Načrtovane prodaje ne dosegamo, zaradi neusklajenosti s proizvodnjo pa se zaloge izdelkov povečujejo. To povzroča konflikte tudi s finančno službo, zlasti pri predračunu izdatkov za potrebe prodajne funkcije. 
Vodja razvoja in proizvodnje se pritožujeta, da nimata dovolj povratnih informacij od trženjske funkcije glede interesov in morebitnih problemov kupcev ter o kakovosti izdelkov..
Kljub dogovoru še nisi predlagal ustrezne trženjske strategije in poslovne politike do posameznih večjih kupcev. Prav tako nimamo ustrezne politike blagovnih znamk. Kljub obljubi, še nisi predlagal, katere informacije bi ti dodatno koristile pri vodenju trženjske funkcije. Tudi za ta namen smo nabavili programsko opremo, ki pa jo je treba prilagoditi našim potrebam. Brez tvojega sodelovanja ne bo ustreznega učinka. Tako še danes nimam ustreznih informacij o učinkovitosti posameznih prodajnih mest in prodajnih poti.
Ukvarjaš se predvsem z zaposlenci v tržnem sektorju in pozabljaš, da se tržna funkcija razteza čez vse organizacijske enote v podjetju, saj je vsak po svoje udeležen v trženju in promociji podjetja.
Ko sem od vodij poslovnih funkcij zahteval oceno poslovnih tveganj na posameznih področjih poslovanja, nisi ocenil operativnih tveganj v trženju. To onemogoča kakovostno oceno tveganj v podjetju.

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. Tudi sam bom našel čas za to.
Predlagam, da se poglobiš in pripraviš svoje predloge tako glede strokovnega izpopolnjevanja kot tudi glede izboljšanja delovanja trženjske funkcije. Predloge bova skupaj obravnavala in se dogovorila, kako naprej.
Tvoj direktor
Opomba avtorja:

Vsaka podobnost z našimi podjetniškimi zgodbami je čisto namerna, je morda težko najti tako potrpežljivega direktorja. To pomeni samo še težjo nalogo vodij trženja, ki pa mora razumeti računovodstvo kot jezik poslovnežev.
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