שיחה עם ליפא בענייני שיווק

עלי מיברג - ינואר 1982
ש. איך אתה משקיף על 1981?

ליפא: צריך להשוות את 1981 ביחס ל-1980. באותה שנה היו בעיות כתוצאה מהיבוא המאסיבי מכל הסוגים, שפגע בנו קשות. בשנת 1981 נקטנו במדיניות מחירים זהירה וממתנת. המגמה הייתה – חסימת היבוא, ובסופו של דבר הצלחנו במדיניות זו. 
בסוף שנת 1980 התחיל כבר להסתמן פער בין ההזמנות לבין יכולת ההספקה שלנו. ב-1981 העמיק הפער משמעותית כתוצאה מהפסקת היבוא. אין היום ברגי פח מיובאים בשוק המקומי. בשנת 1981 לא גדלנו בשיווק ריאלית. יכולנו למכור, להערכתי, יותר ב-30-20%, אילו הברגים היו על האצטבאות. חלקנו בשוק המקומי קטן, גם בגלל היצוא שלנו.
ש. אם יש מחסור בברגים בשוק המקומי, מי ממלא את החלל, האם יש שוב סכנה לפריצת היבוא?

ליפא: ראשית, יש דרישה במיוחד למוצרים שלנו. החלל מתמלא על ידי יצרנים אחרים. יכולת התגובה של המפעלים הפרטיים יותר מהירה משלנו. הם, למשל, יכולים להגיד לפועלים שלהם – לעבוד שעות נוספות, לא כן אנחנו. יצרן כלשהו שצריך ברגים פונה אלינו ישירות או על ידי סיטונאי. אם הוא לא נענה, הוא פונה ליצרן ברגים אחר וכן נענה.

אתן דוגמה: יצרן בפלסטיקה פנה אלינו בהזמנה ל-50,000 ברגי מתכת. החלטנו לקבל את ההזמנה ובסוף, תוך חודש לא יכולנו למלאה. כדי לעמוד בהזמנה החלטנו למסור את ההזמנה הזו ליצרן ברגים אחר שיעשה בשבילנו את המסמרות בלבד – בפחות משבוע המסמרות היו בידינו. זו נקראת תגובה מהירה.

ש. מה יקרה עם היבוא ב-1982?

ליפא: לדעתי, עמדתנו חזקה. אנו כתובת, ואולי הכתובת בהא הידיעה בשבילם, אולם אלה יודעים לבדוק מחירים בשוק המקומי וגם בחו"ל. אם המחיר שלנו לא נראה להם – נגמרים הסנטימנטים והם מייבאים. אנו צריכים לעמוד במחירי התחרות, אחרת לא נמכור.
חוץ מזה, יצרני הברגים האחרים בארץ מוכרים בהנחות יותר גדולות מאשר אנו מוכנים לתת. משמע, לא הכול בידינו. מדיניות מחירים זו הליכה על חבל דק.

ש. ההרגשה שרווחיות המפעל בירידה ומיברג הוא לא כתמול-שלום. האם למדיניות המחירים אין חלק בתהליך זה?

ליפא: הרווחיות איננה מותנית במחירי המוצרים בלבד. לדעתי הכלב קבור בחוסר ניצול הציוד המשוכלל שבידינו. ההוצאות הקבועות אוכלות בשולי הרווחיות. אם נעלה מחירים, הם יהיו אמנם גבוהים, אולם המכירה תהיה נמוכה.

ש. האם לתנאי האשראי אין חלק בתהליך ירידת הרווחיות?

ליפא: קודם כל ב-1981 שיפרנו את תנאי האשראי. מ-70 יום מעשית ירדנו ל-50 יום מעשית, משמע הפרש של 20 יום אשראי. הדבר לא היה קל. לכל לקוח שלנו יש לקוחות הרבה, יש ללקוחות שלנו בעיות אשראי, גביה, פשיטות רגל וסירובי תשלום למיניהם. טוב היה בכלל לא לתת אשראי ולעבוד במזומן, אולם דבר זה בלתי אפשרי. לדעתי אי אפשר יהיה לרדת בימי אשראי. אגב, לפי מיטב ידיעתי מי שמייבא ברגים, מקבל מהספק בחו"ל אשראי ל-90 יום.
ש. בכל זאת, במצב של מחסור בברגים, למה אי אפשר לעלות מחירים?

ליפא: פונים אלינו – אנו לא מספקים, פונים למקורות הספקה אחרים, בארץ או בחו"ל וכל זאת בסופו של דבר מתמלא. אולי זה לוקח יותר זמן אך ברגים משיגים. אני, קטגורית, בדעה שלא צריך להעלות מחירים מעל לעליית מדד המחירים לצרכן. ב-1981 עמדנו בהתחרות עם המדד הכללי ואפילו עברנו אותו במקצת.

ש. מהי מערכת היחסים בינינו לבין הסיטונאים והמפעלים?

ליפא: לדעתי מערכת יחסי המסחר היא מצוינת, יחסי אמון והידברות. הקשיים שנוצרים בהספקה אינם מעיבים על היחסים. העובדה שאיננו עומדים בלוח זמנים לא מנתקת את יחסי המסחר שנבנו בעמל של שנים. אולם יש גבול שאסור לעבור אותו, כי סוף-סוף במילים אי אפשר לסתום פרצות. הלקוח רוצה בסחורה ויש לספקה.

ש. מה הקושי בבית?

ליפא: יש שיפור משמעותי בסיוע שנותן המשרד למשווק. יש יותר תיאום והכוונת הזמנות. אולם עודנו רחוקים משביעות רצון. עדיין הננו חסרים אינפורמציה שוטפת, מה יש במלאי, מה מתקדם בייצור, מתי יהיה מוכן המוצר. השוק תובע תשובות ברורות – יש או אין, ואם אין – מתי יהיה. לצערי עד היום לא נותנים תשובות חד-משמעיות.

ש. האם עודך מחזיק בדעה שהייצוא מפריע לשוק המקומי?

ליפא: פרט למוצרי הדורודיין וחלקית מוצרי הבולטמייקר, לכל יתר המוצרים יש חלק משמעותי בפיגור ההספקה לשוק המקומי. אמנם היצוא תופש חלק קטן של המחזור, אולם חלקו בעומס על המערכת, בגלל קווי הברגים, גורם לפיגור בשוק המקומי. מבלי להיכנס לחישובים כלליים אני בדעה שיכולנו גם תמורת ברגים אלה לקבל תמורה יותר גדולה בשוק המקומי. השיירים שנשארים מהייצוא בברגים כמעט שאינם הולכים בשוק המקומי.
בפירוש אני יכול לקבוע כי כל הזמנה שאנו מעמיסים על מערכת 3/8 והמכבשים הקטנים, באה על חשבון ההספקה לשוק המקומי.

