Ljubljana, oktober 1990

6. zasedanje skupscine

Casopis poslovnega sistema Mercator

Dividende, kartica, zavarovalnica

Vesna Bleiweis

Ljubljana, 29. oktobra: devetmeseéni rezultati krovnega podjetja,
I\flercatorjeva kreditna kartica, lastna zavarovalna druZba in franchi-
sing so bili jedro skup3tinskega zasedanja. Prav hudo Zivahne razpra-
ve o zadevah med ¢lani skupscine ni bilo. Bo morda te veé ob letnem
porodilu ali pa, ko bodo ostali projekti meso postali.

Pomembna divi-
denda - ostalo pa...

Poslovanje oziroma poslovni
rezultat krovnega podjetja je
pod vplivom revalorizacije - z
zakonom o ra¢unovodstvu dolo-
Cene kategorije, ki nalaga vsem
podjetjem, da doloéajo vrednost
oziroma usklajujejo vrednost
materialnih in nematerialnih
vlaganj ter njihovo amortizacijo
Vv skladu z rastjo proizvajalskih
¢en. Ker smo v Poslovnem siste-
Mmu vzpostavili medsebojne ka-
Pitalske odnose na podlagi vla-
€anja trajnega kapitala in smo
del kapitala vlozili tudi v druge
Pravne subjekte izven poslovne-
84 sistema, bi se morala stopnja
Tevalorizacije tega dela trajnega

- . PREKLIC IN OPRAVI-
CiLo
_V 9, Stevilki naSega ¢aso-
Pisa smo na 6. strani v pol-
krepkem tisku objavili, da
bo interne obveznice, ki jih
delavci dobijo kot del oseb-
nega dohodka, odkupovala
finanéna sluzba v Poslovnem
Sistemu.

Po zakonu o vrednostnih
Papirjih interna obveznica ni
Vrednostni papir in zato njen
odkup na naéin, kot ga je
Opisala avtorica, ni moZen. S
tem je spravila v zmoto pre-
CejSen del bralcev Mercator-
12 in povzrotila precej hude

- Xrvi. Vsem, ki jih je vest o
odkupu internih obveznic za-
vedla, se opraviujemo in
Obenem vest preklicujemo.

Pamo pa, da bo tudi vir, iz

aterega je vest izsla, v pri-
hodnje v svojih razmisljanjih
olj precizen.

Urednica Vesna Bleiweis
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kapitala odraziti tudi v rezultatu
krovnega podjetja. Poslovni si-
stem od tega vloZenega kapitala
Se ni prejel nikakrnih prihod-
kov in jih v postovni rezultat tu-
di ni vra¢unal. S tem bo treba
pocakati do konca leta, e prej
domisliti in urediti tehniko med-
sebojnih obvestil (obvestil part-
nerjev v poslovnem sistemu in
izven njega) o tem podatku. Ta-
krat bo namre¢ jasno, da je fi-
nanéni rezultat krovnega podje-
tja v velikem delu oziroma pre-
teznem delu, odvisen od finan-
Cnega rezultata podjetij, ki sesta-
vljajo Mercator, natanéneje: v
katerih ima Poslovni sistem
Mercator vloZen svoj kapital.
eprav je poslovodstvo ob pr-

vem izplacilu akontacij na divi-
dende ob polletju sklenilo, da to
ne bo ponavljajota praksa (v
svetu tega obicaja ni), je skup-
i¢ina sprejela sklep, da se akon-
tacija na ugotovljeno donosnost
kapitala izplaga tudi ob devet-
meseénem poslovanju. Ugoto-
vljena stopnja donosnosti je
enaka obrestni meri za kratkoro-
¢ne likvidnostne kredite, pove-
¢ani za eno odstotkovno tocko, v
Poslovnem sistemu Mercator. V
dinarjih to pomeni med delni-
Carje razdeliti 5,7 milijona di-
narjev, v obrestni meri pa to po-
meni 26,59 % letno obrestno me-
ro. "Opravi¢ljivo z vidika pro-
gnoze, koristno z vidika likvid-
nostnih in drugih problemoy
podjetij v poslovnem sistemu”,
je zadevo lakoni¢no zakljuéil
predsednik skup$¢ine Miran
Goslar.

Nadzorni odbor je o poslova-
nju tudi izrekel svoje mnenje, ki
ga lahko strnemo : vse je O.K.

Kupujem sproti -
placam enkrat me-
secno

Od 1. decembra letos - kredit-
na kartica Mercator. Njen na-
men je jasen: ob za delavce
ugodnih pogojih, doseéi vedjo
prodajo v Mercatorjevi malo-

prodaji. V prvi fazi bodo s kre-
ditno kartico lahko kupvali sa-
mo delavci v Poslovnem sistemu
Mercator, ki prejemajo osebne
dohodke na Mercatorjevo hra-
nilno knjiZzico. Ob odlogitvi za
kreditno kartico bodo placali
pristopnino v visini 200 dinar-
jev, s katero bodo pokrili stro-
Ske izdaje kartice. Potem bodo s
kartico lahko kupovali v vseh
Mercatorjevih trgovinah, ki bo-
do tehnolosko opremljene. Ku-
povali bodo lahko do vigine kri-
tja, ki ga zagotavlja najmanj
osebni dohodek. Ob obratunu
osebnih dohodkov bodo “zapit-
ki” - torej enkrat meseéno - av-
tomatiéno popladani. Prednost
torej je: kupujem sproti, platam
enkrat na mesec. Za zadetek naj
bi bil najnizji znesek za nakup s
kartico
3.000 din (pri nakupu é&lez ta
znesek pa se bo preverjala sol-
ventnost kupca). V strokovni
sluzbi krovnega podjetja - v fi-
nanénem sektorju menijo, da bo
dc.::i omenjenega datuma vse na-
red.

Koliko je vreden
”imid M” ?

Franchising je tujka, katere
razlago boste zaman iskali v slo-
varju tujk. V posebnem é&lanku
se ukvarjamo s tem pravnim in
poslovnim pojmom. Za omejeno
rabo je dovolj, &e pojasnimo, da
gre za obliko sodelovanja eko-
nomsko moénejiega in Sibkejse-
ga partnerja, pri ¢emer vsak od
njiju ohrani svojo samostojnost
v okviru pogodbeno dogovorje-
nega razmerja. Predmet franchi-
singa je celoten paket pravic, ki
Jih daje dajalec, prevzemnik pa
pladuje nadomestilo v obliki za-
cetne pristopnine in kontinuira-
nega nadomestila (licenénine).

Tudi-v: Mercatorju smo ugoto-
vili, da so okolis¢ine zrele za to-
vrstno dejavnost, kar pomeni,
da je treba prenehati s'stihijskim
oddajanjem trgovin ali drugih
objektov v najem” z odkrito fi-
lozofijo, da se oddajajo "social-
ne trgovine”. Skups¢ini je bil
predloZzen koncept, kako po
zgledih v tujini, to zadevo posta-
viti na noge pri nas.

Koncept temelji na opredeli-
tvi vloge krovnega podjetja, gro-

sista in detajlista na stani Mer-
catorja kot dajalca franchisinga,
kategorizaciji objektov, primer-
nih za tovrstno dejavnost ter na
ugodnostih, ki jih v zvezi z od-
stopom paketa pravic jemalcu
franchisinga daje njegov daja-
lec.

Vsekakor gre za sodoben kon-
cept, koliko pa bomo iz njega iztr-
zili, se bo pokazalo, ko bo de-
klarirana znamka kakovosti
”"M”, s katero mora jemalec
franchize obvezno poslovati, pr-
vi¢ ponudena ”v najem”. Pri
tem ne bo odve¢ - skupiéina se s
tem ni ukvarajala - temeljito raz-
misliti o promociji oziroma
predstavitvi projekta zainteresi-
rani javnosti.

Rumeno zelena lu¢
Za zavarovalnico

Skupséina je na prejinjem za-
sedanju zadolZila odbor ustano-
viteljev zavarovalniSke delniske
druzbe Mercator, da temeljito
proudi in pretehta razloge "za”
in "proti” ustanovitvi lastne za-
varovalne druzbe. Najve¢ argu-
mentov za predloZitev svojega
stali§¢a skupiéini, so ¢lani odbo-
ra na$li v ponudbi Zavarovalni-
ce Triglav, ki je v ustnih pogovo-
rih obetala tolikSne bonitete v
zavarovalnih poslih za ¢lane si-
stema Mercator, da bi bila usta-
novitev lastne zavarovalnice ne-
smiselna. Obljube v pisni obliki
niso bile potrjene in tako je
predsednik odbora Janez Obre-
za predlagal skups¢ini, da priZzge
zeleno lu¢ za pripravljalna dela
za ustanovitev Mercatorjeve za-
varovalnice. Ustanovni kapital
oziroma po zakonu najnizji rizi-
¢ni sklad - 15 milijonov dinarjev
bodo prispevali: krovno podje-
tje 51 %, 49 % pa é&lanice glede
na svojo odloéitev. Sprva bodo

‘zavarovalni posli oziroma vrste

zavarovanja omejene, &lanstvo
vseh ¢lanic poslovnega sistema
je zazeleno, odlogitev pa prosto-
voljna.

Skupscina je soglasala z usta-
novitvijo zavarovalne druzZbe
Mercator. Pred nosilci zamisli je
cela vrsta strokovnih in organi-
zacijsko operativnih nalog. Bilo
bi malo neprijetno, &e bi si ob

Nadaljevanje na 2. strani

Ne prezrite

Do nove zadruge
- z vpladilom ¢lanskih
delerev
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Lojze Sterk

Proizvodnja pitane Zivine v
lastnih hlevih do 500 komadov
in $e za nekajkrat toliko mest v
kooperaciji, v&asih osnovna
usmeritev, ni ve¢ donosna. Pri-
dela se 5 - 7 din &iste izgube pri
kilogramu zive teZe. Proizvod-
nja vrtnin, kot so kumarice, ze-
lje, rdeca pesa itd. ni doZivela
razmaha, kljub blizini predelo-
valnih zmogljivosti v tovarni
Belsad. Se ve¢, proizvodnjo v
kooperaciji so kmetje zmanjsali
za ve¢ kot 50%, s ceno niso za-
dovoljni. Takim proizvodnim re-
zultatom in dejstvom so ustrezni
tudi osebni dohodki zaposlenih v
zadrugi, ki zaostajajo za republi-
Skim povpredjem kar 30%.

Vodstvo in kolektiv sta bila v
dilemi: ali po¢asno umiranje ali
razvoj, tudi z Zrtvami. Prevlada-
lo je drugo, nacrti postajajo real-
nost.

Preko sto kmetij se bo s po-
modjo tudi republikih nepovra-
tnih sredstev usposobilo za eko-
nomsko upraviéeno gospodarje-
nje, vkljucujo¢ tudi dopolnilne
dejavnosti kot so predelava,
kmecki turizem, domaca obrt in
podobno. Prispevek k mozZnosti
za vedjo proizvodnjo v koopera-

cijska dela na 2.000 ha in tekode
melioracije, ki jih izvajajo na
kraskem svetu v Semicu in Ne-
rajcu. Ce k temu dodamo $e bolj
organiziran odkup in rednej$o
preskrbo s kmetijskimi reproma-
teriali, so dani boljsi temelji za
donosnejie gospodarjenje v za-
drugo vkljuc¢enih kmetov. Da bo
interes Se vedji, pa tudi raduni
bolj ¢isti, nameravamo v kratkem
oblikovati novo zadrugo s
¢lani, ki bodo vpladali ¢&lanski
delez (4.000 din) in tako dobili
pravico sami upravljati pa tudi
odgovarjati za stanje. Tudi to
naj bi bil prispevek cenejsi pro-

Crnomaljska zadruga na razpotju

Crnomaljska kmetijska zadruga bo krenila po novih potih. Z drui-
benimi sredstvi naj bi se okrepila in razvila donosna kmetijska proiz-
vodnja, organizacijsko pa naj bi zadruga postala prava zadruga na os-
novi ¢lanskih vloZkov. S Siritvijo sedanjih in nastajanjem novih progra-
mov, naj bi se resil problem presezka zaposlenih.

izvodnji, vedji vkljudenosti kme-
tov pa tudi medsebojnemu zau-
panju.

Zaposlenih v zadrugi je okrog
20 % preveg, za te bo treba najti
delo v novih programih. Siria

Do nove zadruge z vplacilom ¢lanskih delezev

ponudba in primernejsi delovni

_Cas v 21 trgovinah, Siritev dejav-

nosti na servisiranje in komisij-
sko prodajo kmetijske mehani-
zacije in rezervnih delov, pripra-
va programov za saditev vrtnin,
proizvodnjo semen in Siritev pi-
tanja pis€ancev, ki jih Ze sedaj
vzgojijo okrog 300.000 kom. let-
no ter obnova klavnice, so moz-
nosti za resitev problema preve-
likega Stevila zaposlenih. Svojim

- delavcem pomaga zadruga tudi

pri iskanju moZznosti za lastno
proizvodno dejavnost, tako z
oddajanji zemljis¢ v najem, ena-
ko ravna z odroénej$imi trgovi-
nami, transportnimi sredstvi, ne-
kaj delavcem pa pomaga tudi
pri dokupu let za upokojitev.

Zaposleni v ¢rnomaljski za-
drugi niso bili nikoli delezni la-
godnega dela, prebrodili so veli-

ke krize; zato so optimisti tudi
sedaj. Pri svojih naértih potre-.
bujejo podporo, ki jih bo zdru-
Zevala in ne, kot poiskusajo ne-
kateri, spolitizirano ocenjevati
stanje in iskati re$itve. Politi¢nih
odloditev so bili delezni veliko-
krat, zato jih ne Zelijo ve¢, am-
pak le ekonomske, ki bodo za-
gotavljale socialno varnost,
kmetu pa vrnile zaupanje in in-
teres za proizvodnjo.

ciji bodo Ze opravljena meliora- |

O kranjski stavki!

Pa smo jo imeli. Stavko.
Milecni kangli je izbilo dno.
Ne maramo direktorja, ne
maramo vodilnih, ne mara-
mo Mercatorja. Ne maramo
nikogar, razen sebe in demo-
kracije po svoji meri in po-
dobi! Milekar si bo pisal
sodbo sam! '

Skoda, utegne si jo tudi
podpisati. Ce velja, da si je
treba natociti Cistega mleka,
potem me malo skrbi, da so
kranjski mlekarji segli po
kupici, v katero je sirilo do-
dajalo ve¢ rok. Od poslovod-
cev do zdruZenih zvez in
zdruZene nove oblasti, do
pregretih in zanesenih delav-
skih in kmeckih glav. Taki
so vtisi po do sedaj zbranih
virih, kako se je sirila kranj-
ska stavka. Avtenticne bomo
sli iskat v Mercator-Mle-
karno Kranj in o preluknjani
mleéni kangli in stavki
kranjskih mlekarjev bomo
pisali v naslednji Stevilki, ko
se bodo duhovi pomirili in
bo zacela prevladovati trez-
nost. Ne bi namreé radi, da
bi spet ponovili napako, ko
smo pisali o stavki v enem od
nasih podjetij, ¢ez mesec dni
pa se je pokazalo, da vse iz-
vira iz svinjskih polovic.

Vesna Bleiweis ;

SKLEPI IN STALISCA, SPRE-
JETI NA 6. ZASEDANJU SKUP-
SCINE POSLOVNEGA SISTEMA
MERCATOR - 29.10.1990

1. Skup3tina je potrdila poslovne rezultate krovnega podjetja
za obdobje januar - september 1990. Sprejela je poroéilo nad-
zornega odbora, ki je ugotovil, da v poslovanju ni bilo nepravil-
nosti ali drugih dejanj, ki bi pomenila kritev zakonov, aktov
poslovnega sistema in sklepov skupstine. NaloZila je krovnemu
podjetju, da do 10.11.1990 izplata vsem podjetjem - &lanicam

Poslovnega sistema Mercator dividende na vloZen kapital.

2. Skup3tina je imenovala podjetja - nosilce za imenovanje
predstavnikov Poslovnega sistema Mercator, d.d. v organih za
reSevanje ugovorov delavcev v podjetjih in opravila tudi njihovo
imenovanje.

3. Skupscina se je seznanila s pripravami na uvedbo Merca-
torjeve kreditne Kartice in pri tem dolo&ila: 2,5% provizijo za
pokritje stroSkov s poslovanjem s kreditno kartico; pristopnino
v visini 200 dinarjev; najniZji znesek nakupa s kartico - 100 di-
narjev in najviSjega 3.000 dinarjev. Okvirni rok za prifetek po-
slovanja je 1.12.1990 (zadetek samo za varéevalce v Poslovnem
sistemu Mercator).

4. Skupstina je sprejela izhodi$ta za uvajanje franchisinga v
Poslovnem sistemu Mercator.

5. Skupscina je sprejela pobudo, da se ustanovi zavarovalni-
8ka druzba Mercator in.v zvezi s tem naloZila odboru ustanovi-
teljev, da pripravi potrebne ustanovitvene akte za sklic ustano-

vne skupi€ine; v zacetni ustanovni sklad - 15 mio dinarjev vpla-.

¢a krovno podjetje 51% deleZ, ostalo pa ¢lanice, katerih druzab-
niStvo v zavarovalni druzbi Mercator je zaZeljeno, vendar teme-
lji na prostovoljni odlo¢itvi. Skupstina je soglasala tudi z opre-
delitvami v zaCetku omejene zavarovalniske dejavnosti in spreje-
la zagotovila avtorjev, da bodo premijske stopnje pri novi zava-
rovalnici niZje, kot pri Zavarovalnici Triglav in da bodo veljali
vsi dosedanji popusti, ki so jih bile &lanice delezne pri sklepanju
poslov z Zavarovalnico Triglav. Skupi¢ina se je nadelno oprede-
lila proti delniSkim vloZkom podjetij v novo Zavarovalnico Tri-
glav in sprejela priporodilo, da se dosedanje dolgoroéne pogod-
be, sklenjene z Zavarovalnico Triglav in se jim rok veljavnosti
izteka, spremenijo v kratkoroéne.

6. Skupstina je sprejela sklep o izstopu Mercator- Kmetijske
zadruge Ljubljana, Mercator-Kmetijske zadruge Medvode in
Kmetijskega zavoda Ljubljana iz ¢lanstva v sistemu.

7. Skupi¢ina je bila seznanjena z nekaterimi poslovnimi de-
javnostmi krovnega podjetja - nakupom nepremiénin.

Dividende, kartica,

zavarovalnica

Nadaljevanje s 1. strani

prvem zdrsu zlomili nogo - po
zavarovalnino pa §li v Zavaro-
valnico Triglav.

“NE” za sindikal-
ne popuste in pro-
daje

Zveza svobodnih sindikatov v
svoji inventivnosti ne pozna me-
ja - ena njenih cvetk je tudi v
pritisku na trgovska podjetja in
zasebnike, da njenim ¢lanom, ki
se izkazejo s ¢élansko izkaznico,

prodajajo s popustom. Popusta
seveda ne zara¢unajo ZSSS-ju,
temveé ga kot znak solidarnosti
z izbranimi sindikalnimi &lani,
nosijo podjetja ali zasebniki.
Nekateri se takim pritiskom ne
znajo upreti, drugi se bojijo
“konkurenéne” poteze soseda,
itd. in popustijo. O tej zadevi je
razpravljal izvrini odbor sekcije
za trgovino pri Gospodarski
zbornici Slovenije in menil: "V
teh primerih gre za prodajo pod
neenakimi pogoji, za nelojalno
konkurenco in zadeva sodi v
pristojnost trzne in3pekcije”. Jaz
pa sem se Ze tako veselila, da bo
moja stranka tudi zahtevala in
izsilila popuste za svoje ¢lane.
Nikoli nisem na pravi strani!

jetij

poslovnem sistemu.

cator.) :

¢ne in odkupljive delnice.

vljalske pravice, itd.)

StalisSCa, sprejeta na predstavitvi
osnutka zakona o privatizaciji pod-

V Ljubljani je bil 17. oktobra direktorjem in strokovnim de-
lavcem podjetij v sestavu Poslovnega sistema Mercator predsta-
vljen osnutek zakona o privatizaciji podjetij. V sklopu tega po-
sveta oziroma predstavitve je tekla beseda tudi o lastninjenju v

Sprejeta so bila naslednja staliS¢a oziroma priporoéila:

1. Vsa temeljna podjetja v sestavu Poslovnega sistema Merca-
-tor (ne velja za kmetijske zadruge in kmetijske kombinate) uvr-
stijo na dnevni red svojih skups¢in obravnavo predloga za doda-
tni prenos druZbenega kapitala na krovno podjetje tako, da bo s
tem prenosom znasala kapitalska udelezba krovnega podjetja
51%. Ta dodaten prenos bo krovno podjetje v istem znesku takoj
vloZilo kot svojo trajno nalozbo nazaj v podjetje. (Uresnicevanje
10. in 17. ¢lena pogodbe o ustanovitvi Poslovnega sistema Mer-

2. V skladu z interesi za interno privatizacijo, se lahko podje-
tja odlodijo, da bodo na krovno podjetje prenesla tudi veéji delez
svojega druzbenega kapitala (nad 51%). Tudi v tem primeru bo
krovno podjetje ta del v enakem znesku vrnilo podjetju v obliki
svoje trajne naloibe. Ta del kapitala se bo tretiral kot preferen-

3. Vsa podjetja naj opravijo tudi preliminarni preizkus zani-
manja delavcev za uresnifevanje modela interne privatizacije. V
ta namen naj bi delavci dali predhodne izjave o pripravljenosti
za nakup delnic svojega podjetja. Ob tem pa jim je poslovodstvo
podjetja dolino zagotoviti vse potrebne informacije o namenu,
pravicah in obveznosti, ki izhajajo iz nakupa internih delnic (po-
pusti, tretmaji internih obveznic ali delnic, prejetih iz naslova
osebnih dohodkov, najniZzja nominalna vrednost delnice, upra-

= Ampak Herbert, jaz svobod? tiska ne razumem tako!

d
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Vesna Bleiweis
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voj trgovine.

Sredi letoSnjega leta se je
spremenila pogodba o ustanovi-
tvi poslovnega sistema. S temi
spremembami smo v poslovod-
nem odboru poslovnega sistema
dobili- tudi dva namestnika
predsednika poslovodnega od-
bora. Za podrocje trgovine je
kot namestnik predsednika od-
govoren magister Alojz Klemen-
¢i¢. Preden je prisel k nam, je bil
Minister za trZidée in splosne go-
spodarske zadeve Republike
Slovenije. Zato se v pogovoru z
njim nismo mogli izogniti tudi
* vprasanju o teh njegovih izku-
Snjah in jih povezati tudi z neka-
terimi aktualnimi spoznanji, po-
trebnimi za oblikovanje poslo-
vne strategije.

Teamsko delo

Vprasanje:

Kot minister ste v prej$nji vladi
odgovarjali za podrodje trga in
splosnih gospodarskih zadev. Ka-
tere izkusnje, spoznanja in tudi

Metode dela boste prenesli v pod-
Jetje?

Odgﬂvou.,..--.h.m R

slabega. Sirie pa lahko redem,
da je bilo moje delovno podrog-
Je v vladi tesno prepleteno s
konkretnim dogajanjem v go-
spodarstvu. Ceprav delo na ne-
katerih podrogjih ni imelo pra-
vih u¢inkov, predvsem pri rese-
vanju zapletenosti administra-
tivnih postopkov pri urejanju
¢en v federaciji, republiki in ob-

'0i, pa lahko re¢em, da se z do-

4)Snjim zadovoljstvom spomi-
Njam dela opravljenega v slo-
Venski vladi. To so predvsem
ukrepi in aktivnosti za preskrbo
Prebivalstva v vseh letih mojega
delovanja v vladi in $e posebej v
letih, ko so bile najve&je motnje
V preskrbi na celotnem jugoslo-

Kratko: vse dobro in ¢im manj

Pogovor z namestnikom predsednika

Pod kozo - veliko dela

Clana poslovodnega odbora Poslovnega sistema Mercator sta tudi
dva namestnika predsednika. Eden je odgovoren za podroéje proizvod-
nje in zadruZniStva, drugi za podrodje trgovine in razvoja. Z namestni-
kom predsednika, odgovornim za trgovino, magistrom Alojzem Kle-
menci¢em smo se pogovarjali o njegovih pogledih na Mercator in raz-

vanskem trgu, razen v Sloveniji.
Z uspesnim sodelovanjem upra-
ve in gospodarstva smo zagoto-
vili teko¢o preskrbo in zgradili
mocan sistem blagovnih rezerv v
Sloveniji. Menim, da je doseze-
no na podrodju blagovnih re-
zerv, tudi v sedanjih razmerah
neprecenljive vrednosti in po-
memben dejavnik politi¢ne sta-
bilnosti.

V zvezi z metodami dela pa
Zelim poudariti, da so me raz-
mere prisilile, da sem razvil delo
v kombiniranih teamih oziroma
v delovnih skupinah. V njih so
sodelovali $tevilni direktorji ozi-
roma strokovni sodelavci iz vseh
slovenskih proizvodnih in trgov-
skih podjetij s podrodja preskr-
be, predstavniki bank, upravnih
organov ter Gospodarske zbor-
nice. Za vsak proizvod smo ime-
li posebno delovno skupino. Ta-
krat se je v jugoslovanskem ti-
sku pogosto pojavljalo vprasa-
nje, pa tudi polemike o tem, ka-
ko da Sloveniji uspe zagotoviti
preskrbo in da slovenska trgovi-
na brez omejitev (bonov in kar-
tic) lahko preskrbuje tudi velik
del kupcev izven nase republike.
Menim, da je bila najveéja skriv-
nost takratnega uspeha v nacinu
dela in v pozrtvovalnem team-
skem delu. Te dragocene izkus-

_|_nje bi Zelel uveljavljati in razvi-

jati tudi pri svojem sedanjem
delu.

Odstraniti notra-
nje zaviralne de-
javnike

Vprasanje:

Vase dosedanje delo vam je omo-
gocilo, da ste dobro spoznali tr-
.govinsko dejavnost. Lahko izpo-
stavite najbolj kriti¢ne tocke nje-
nega dosedanjega razvoja?

QOdgovor:

To vprasanje bi zahtevalo Sirsi
odgovor in tudi pogled v prete-
klost.. Ceprav tezko, bom skusal
odgovoriti kratko. Trgovina v
vsem povojnem obdobju ni ime-
la pravega mesta in je v pretei-
nem delu tega obdobja opravlja-
la le vlogo distributerja blaga.
Leta in leta se ni obravnavala
kot enakovredna gospodarska
dejavnost, ¢ée jo primerjamo s
proizvodnimi sektorji. Veliki za-
stoji v razvoju trgovine so bili
povzroéeni z nekaterimi zakoni
oziroma drugimi predpisi kot na
primer: z zakonom o obveznem
povezovanju trgovine s proiz-
vodnjo, z zakonom o enem po-
sredniku, s predpisi o admini-
strativnem doloéanju marz tudi
za tiste izdelke, za katere so si-
cer veljali svobodni ali svobod-
nejsi nacini oblikovanja proizva-
jaléevih cen. Seveda to ne pome-
ni, da vidim vzroke za probleme
trgovine samo v zunanjih dejav-
nikih. Stevilni programski, orga-
nizacijski in kadrovski razlogi
znotraj trgovine, so bili in so Se
danes prav tako zaviralni dejav-
niki v razvoju posameznih tr-
govskih podjetij. Prav te notra-
nje zaviralne dejavnike bo mo-
rala trgovina hitreje odstranje-
vati. Treba je upostevati, da so
procesi privatizacije najhitrej$i
in "najlazji” prav na podroéju
trgovine, da se pravi spopad
konkurence v druzbenem sek-
torju Sele zacenja, da bodo pro-
izvajalci in kupci iskali nove
prodajne poti in nove prodajne
metode. Nekatere spremembe
so danes Ze evidentne, Ceprav
bolj izsiljene, kot naértno in za-
vestno uveljavljene. Prav od di-
namike sprememb je odvisen
prihodni poloZaj trgovine in
uveljavitev pravega trznega go-
spodarstva.

‘O strategiji razvo-

ja

Vprasanje:

In kaj mislite o strategiji, ki bi
morala biti uporabljena za na-
daljnji-razvoj trgovine?

Odgovor:

Mnenja sem, da je treba temelji-
to razmisliti o razvojni strategiji.
Teoretiéni odgovor je lahko kra-
tek. Razviti bo treba Integralni
Marketing, kar pomeni, da je
treba smiselno, v prostoru in ¢a-
su, kombinirati vse elemente
marketing mixa (kakovost in vr-
sta proizvoda, cena, prodajne
poti in prodajne metode, propa-
ganda, oziroma “public relati-
ons” in optimizacijo fizi¢ne di-
stribucije).Ta odgovor ne velja
samo za trgovska podjetja, tem-
ve¢ za vse , ki proizvajajo ali
prodajajo na domacem ali tujem
trgu. Koncepcija INETEGRAL-
NEGA MARKETINGA pome-
ni spremenjeno filozofijo vode-
nja, kjer se poslovni proces za-
¢enja z ugotavljanjem potreb
kupca in konc¢uje s PROFITOM
, ki je dosezen z ZADOVOLIJIT-
VIJO KUPCA. V tem je razlika
od klasi¢nega proizvodno pro-
dajnega koncepta, pri katerem
se poslovni proces zadenja s
proizvodnjo izdelka in se kon&a
s PROFITOM, dosezenim S
CIM VECJO PRODAJO. Med
obema koncepcijama je velika
razlika pri prvi se uporabljajo
inStrumenti Integralnega Marke-
tinga, pri drugi pa klasi¢ni prlje-

. mi .pospedevanja prodaje. Za

razvito trzno gospodarstvo je
druga koncepcija pretezno ze
zgodovina, v razvitem svetu se
uporablja izkljuéno koncepcija
Integralnega Marketinga. Med
podjetji je razlika le v tem, da so
ena pri njeni aplikaciji boljsa,
druga slabsa. Prakti¢en in mor-
da najbolj razumljiv odgovor pa
je, da je treba zniZati stroske po-
slovanja in dvigniti kakovost iz-
delka oziroma storitve. Najmanj
pa je - ob nespremenjenih stro-

Skih poslovanja dvigniti kako-

vost izdelka oziroma storitve.

Nove metode tudi v
PSM

Vprasanje:

Kako to doseéi v Poslovnem siste-
mu Merctor?

Odgovor:

Spoznanja o nujnosti nekaterih
sprememb so v Poslovnem siste-
mu Mercator in pri $tevilnih nje-
govih ¢lanicah Ze moé¢no prisot-
na. Nadaljnje delovanje pa je
treba usmeriti tako, da bodo ta
spoznanja zazivela v ¢im $irSem
krogu zaposlenih v vseh podjet-
jih Mercatorja. Spremembe so
pomembne v dveh smereh: po
eni strani je treba nadaljevati s
spremembami na podro&ju kapi-
talskih povezav v okviru celot-
nega poslovnega sistema, v dru-
gi smeri pa je treba koncipirati
in razdelati sodobno marketin-
$ko usmeritev ter vztrajati na
uresni¢evanju takega koncepta v
celotnem poslovnem sistemu -
pri vseh ¢lanicah sistema. Obe
smeri sta medsebojno prepleteni
in soodvisni. Mo¢nejse kapital-
ske povezave predstavljajo mo-
¢nejSo integracijsko vez, kar je
pomemben pogoj za uveljavitev
integralnega marketinga. Prav z
uveljavljanjem kapitalskih pove-
zav v okviru poslovnega sistema
ustvarjamo podlago za sodobno
marketinsko usmeritev v poslov-
nem sistemu z zelo razli¢nimi
dejavnostmi. To poudarjam za-
to, ker moramo Ze v samem iz-
hodis¢u koncepta integralnega

marketinga upostevati strukturo
- od kmetijske in industrijske
proizvodnje, zunanje-trgovinsko
usmeritev in trgovinsko, gostin-
sko ter ostale storitvene dejav-
nosti. Tako §iroka paleta razli-
¢nih dejavnosti v okviru Merca-
torja je pri oblikovanju strategi-
je lahko prednost, lahko tudi
slabost. Uveljavitev prednosti je
neposredno povezano tudi. z
odloéno usmeritvijo v Evropo in
svet. To pa tudi pomeni prime-
ren izbor izdelkov oziroma pro-
izvodov, visoko kakovost, veé iz-
voza, ve¢ uvoza, tesnejso pove-
zanost med zunanjo in notranjo
trgovino. Vse to pomeni soocla-
nje s konkurenco doma in v sve-
tu, agresivnejso poslovno politi-
ko, vedjo integriteto pri nastopih
na Ze osvojenih trgih in pri pro-
doru na nova trzis¢a. To so sa-
mo nekateri elementi, ki so
predpogoj za vsako strategijo,
saj strategija sama po sebi, Se ne
zagotavlja uspeha.

Trgovina, veliki si-
stemi - pogojno

YVprasanje:

Po poklicu ste ekonomist, imate
ministrske izkusnje, pa tudi aka-
demski naslov magistra ekonom-
skih ved, torej vam praksa in teo-
rija nista tuji. Ce bi povezali obo-
je - vidite prihodnost razvoja tr-
govine povezane v velike poslovne
sisteme?

Odgovor:

Vidim, vendar pogojno. Ta po-
goj je v tem, da je potrebno raz-
viti prednosti, ki jih nudi poslo-
vanje velikega sistema. Te pred-
nosti v nasem gospodarstvu na-
sploh, predvsem zaradi stevilnih
objektivnih in subjektivnih ra-
zlogov, v glavnem $e niso razvi-
te. Tako oceno lahko potrdimo s
stanjem v razvitem trZnem go-
spodarstvu, kjer je prostor tako
za povezovanje trgovine v velike
sisteme, kot tudi za majhne spe-
cializirane trgovine. Struktura
trga zahteva diferincirano po-
nudbo, ki se zelo pogosto pre-
pleta z razli¢nimi kombinirani-
mi oblikami organiziranosti tr-
govske mreZe. Seveda pa se ve,
kaj je znacilnost trgovine, pove-
zane v velike sisteme in kaj je
znadilnost male trgovine. Ce te
razlike v konceptih ni, potem ni
perspektive v tem, da je velikost
nekega sistema samo v "sesta-
vljanju” malih. Sestavljanje je
lahko uspesna prva faza razvoja,
ki pa mora zaradi konkurenénih
razmer (ekonomske prisile) pra-
vofasno prerasti v novo kako-
vost, ki je prav v razvijanju
prednosti poslovanja velikih si-
stemov, ki jih priznava trg oziro-
ma potrodnik.

Te prednosti so pomembne
tudi za proizvajalce, uvoznike in
celotno mreZzo na domadem tr-
gu, ker lahko vsi, zaradi poslo-
vanja z velikimi koli¢inami in
smiselno organizirano fizi¢no
distribucijo, zniZajo stroske in le
na ta nacin uspe$no konkurira-
jo. Pri majhnih enotah pa je po-
membno, da pride do izraza za-
sebna pobuda. In e se take eko-
nomsko samostojne enote vklju-
¢ijo v velike sisteme po principu
franchisinga, pridobijo poleg Ze
navedene prednosti Se nekatere

Nadaljevanje na 4. strani
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Ujeti ugodni trenutek
Nevenka Nemani¢

Franchising je re-
zultat prakse

V literaturi se navaja, dejstva
pa potrjujejo, da v svetu obstaja
skoraj toliko definicij pogodbe
o franchisingu, kolikor je tistih,
ki so doslej obravnavali to vpra-
Sanje. To je logi¢na posledica
okoli§¢ine, da ta pogodba v na-
cionalnih obligacijskih zakonih
ni opredeljena, zakoni tistih red-
kih drzav, v katerih je franchi-
sing naveden, pa ne urejajo obli-
gacijskih razmerij, temve¢ vse-
bujejo pravna pravila, ki doloéa-
jo nacela svobodnega gospodar-
skega omejevanja poslovnega
partnerja v konkretnih, posa-
meznih poslovnih razmerjih.

Pogodbo o franchisingu zara-
di navedenega priStevamo med
tako imenovane brezimenske
pogodbe, to je tiste pogodbe, ki
niso v zakonu posebej imenova-
ne, pac pa jim je naziv dala po-
slovna praksa, vsebina pa je pre-
pusena avtonomiji volje po-
godbenih strank, ki jo oblikujejo
tako, da ustreza njihovim speci-
fi€nim poslovnim interesom, za-
radi katerih so se odlo¢ili za
sklenitev pogodbe. Pri tem je
znacilno, da se je kljub opisane-
mu stanju tako na trgih posa-
meznih drzav kot v mednarod-
nem poslovanju franchising ze
toliko razvil in uveljavil v vsako-
dnevni poslovni praksi, da je
postal pomemben dejavnik

Nadaljevanje s 3. strani

prednosti poslovanja velikega
sistema. Prav zato menim, da z
razvijanjem franchising sistema
v Poslovnem sistemu Mercator,
ne smemo zamujati. Pri tem gre
za razli¢ne situacije, in sicer od
primerov, ko se obstoje¢e pro-
dajne enote dajo v franchising
ali pa ko gre za nove enote, ki se
vkljuéijo v POoslovni sistem
Mercator po naéelih franchisin-
ga.

Ce vzamemo primer, da se ob-
stoje¢a prodajna enota daje v
franchising  zainteresiranemu
delavcu Mercatorja ali drugi fi-
zi¢ni osebi, bo ta lahko poslova-
la po'naslednjih naéelih: ohrani-
la ime Mercatorja, imela zagoto-
vljene dobave blaga in izdelkov
v sistemu Mercatorja, koristila
vse mozZnosti finanénega sprem-
ljanja, podobno kot ostale ¢lani-
ce sistema. Istocasno pa bo pri-
8la do izraza tudi zasebna pobu-
da, ker bo taka prodajalna po-
slovala kot samostojen ekonom-
ski subjekt.

Management na

nasih tleh

Vprasanje:

Strokovno ste se izpopolnjevali
tudi v ZDA na podrodju manage-

Ker k nam zanesljivo in vse bolj agresivno prodirajo nadini in oblike
organiziranja prodaje, uveljavljeni v tujini, predvsem v velikih trgov-
skih sistemih, je tudi pri nas dozorelo spoznanje, da je treba te oblike
uvesti. V sestavku vam predstavljamo nekatere znacilnosti franchisin-
ga, kot ene od moZnih oblik sodelovanja.

uspesnosti poslovanja in razvoja
podjetij, ki so se zanj odlodila
(n.pr. Beneton, Spar).

Sporazum strank o
paketu pravic

Znacilno je, da se je franchi-
sing uveljavil skoraj na vseh po-
dro&jih gospodarske dejavnosti
in da je prodrl na vse ravni pro-
izvodnje in prodaje blaga in
opravljanja storitev. V sodelova-
nje na njegovi podlagi se vklju-
¢ujejo proizvajalci, trgovei na
debelo in trgovci na drobno ter
tisti, ki opravljajo storitve. Po-
godbe o franchisingu se sklepa-
jo predvsem zaradi zagotavlja-
nja in pospesevanja prodaje bla-
ga in opravljanja storitev, pa tu-
di zaradi vzpostavljanja sodelo-
vanja v proizvodnji in prodaji
proizvedenega blaga. Na njihovi
podlagi se v praksi prenasa-zna-
nje in izku$nje, tako tehniéno
kot tudi poslovno. Bistvo po-
godbe o franchisingu je v tem,
da dajalec franchise proti denar-
nemu nadomestilu prenese na
prejemnika franchise pravico
razirjenja s pogodbo dolo¢enih
proizvodov ali storitev ob upo-
rabi dajaleve firme, blagovne
ali storitvene znamke, opreme,
recepture, zunanjega videza, ali

Pod kozo — veliko dela

menta (poslovnega vodenja podje-
tja). Ali imamo pri nas ustrezne
pogoje za presaditev tega znanja?

Odgovor:

V ZDA sem imel priloznost do-
bro spoznati sistem izobraZeva-
nja oziroma izpopolnjevanja
vodstvenih kadrov. Znagdilnost
tega je uporaba znanosti pri
konkretnem vodenju podjetij in
odlo¢anje s pomod&jo simulacij.
V stirih semestrih sem se sezna-

nil s podroéjem strateskega pla-

niranja, marketing managemen-
ta, finanénega managementa in
z vlogo managerja, kot vodja in
motivatorja teamskega dela

Vsak dan smo poleg teoreti¢ne-
ga dela v seminarju opravljali

tudi delo v delovnih skupinah. -
_Te so bile oblikovane kot "vod-

stvo podjetja”, oblikovali smo
vse poslovne odloditve kot v
pravem podjetju. Te svoje odlo-
&itve smo dnevno vnasali v radu-
nalnik in naslednje jutro smo
dobili rezultat svojih odloéitev
oziroma posledice svojih odlodi-
tev prikazanih kot stanje podje-
tja.

Jedro usposabljanja ni v si-
muliranju odlo¢itev, temveé v iz-
redno zavzetih in strokovnih
razpravah pri oblikovnju odloéi-
tev in v analiziranju njihovih re-
zultatov. Dinamika dela je taka,
da se hitro vZivi§ v ameriske raz-
mere in kmalu zaéne$ dozivljati

drugih zas¢itenih pravic ter nje-
govega poslovno - organizacij-
skega sistema. Franchising obi-
¢ajno sluzi za ustvarjanje tako
imenovanih “mrez” ali “verig”,
ki naj po eni strani omogoc¢ijo
Siroko disperzijo plasmana po-
godbenega proizvoda ali stori-
tve, po drugi strani pa zagotovi-
jo enotno kvaliteto in enotno
poslovno organizacijo (n.pr. ho-
telske verige Hilton, Holiday
Inn). Iz pravkar navedenega iz-
haja nadaljnja znad¢ilnost, ki je v
tem, da je delavec franchise pra-
viloma ekonomsko moénejsa
stranka, ki s podelitvijo franchi-
se veze nase veclje Stevilo gospo-
darsko  &ibkejsih  subjektov.
‘Kljub sklenitvi pogodbe pa da-
jalec in pridobitelj franchise
ohranita svojo samostojnost in
poslujeta v okviru pogodbenega
razmerja kot pravno samostojna
subjekta.

Poslovno sodelovanje na pod-
lagi pogodbe o franchisingu iz-
haja iz ZDA, prva poslovna raz-
merja za njegovo izvajanje pa so
bila vzpostavljena ob koncu
prejdnjega stoletja. V ZDA je
franchising poslovanje Se danes
bolj razirjeno in se 3e naprej
razvija bolj kot drugje v svetu.
Med primeri podjetij, ki so ga
uvedla v svoje poslovanje, Steje-
Jo po mnogih razvrstitvah indu-
strijo Sivalnih strojev Singer in
avtomobilsko industrijo in pro-
dajo goriv ter naftnih derivatov
General Motors, katerima so
sledila $e druga podjetja na ra-
zli¢nih podrogjih svojih poslov-
nih dejavnosti, kot, na primer
COCA-COLA - industrija bre-
zalkoholnih pija¢, Interconti-
nental - hotelirstvo itd. Podjetja

uspehe in neuspehe vodenje na-
videznega podjetja v razli¢nih
trznih razmerah. Po konéanem
Studiju se pocutis, kot da zapus-
¢a$ podjetje oziroma kot da me-
njas sluzbo. Prednost takega
usposabljanja je v tem, da se
vsak dan udis na svojih napakah
in na napakah drugih, vendar v
centru za usposabljanje in ne na
zivih podjetjih.

In ¢e povem $e mnenje o po-
gojih za prenos takega znanja k
nam, moram reéi, da obstojata
spoznanje in pripravljenost za
njegovo uporabo, tako v druzbi
na sploh kot tudi v konkretnih
podjetjih. Vsepovsod pa je Se
vedno premalo organiziranega
in sistematiénega delo za ustvar-
janje okolja za uporabo sodob-
nih metod vodenja podjetij. Ovi-
re niso materialnega znacaja, v
preteZni meri izhajajo iz tega, da
dosedanji nacdin netrZnega go-
spodarjenja ni dovolj stimuliral
za prenos tovrstnega znanja v
prakso. Toda Ze bliznja prihod-
nost bo tudi na tem podroéju
zahtevala hitre spremembe.

Mercator je izziv

Vprasanje:

Lahko reéemo, da Mercator po-
znate tudi iz prejSnjega sodelova-

V svetu razvit, pri nas na prvi stopnici

Ce hotemo, da bo zadeva
priviana za oblane, ki so
pripravljeni za tovrstno obli-
ko sodelovanja, mora biti
ponudba s strani Mercatorja
atraktivna, pravno zanesljiva
in v zadovoljstvo obeh strani,
mora biti Ze promocijsko
gradivo pripravljeno tako,
da ne bo vzbujalo dvomov.

Treba je ponuditi katalog
Mercatorjevih  prodajalen
oz. lokalov, ki jih Zelimo od-
dati, pogoje pod katerimi jih
oddamo in standard mini-
malnih obveznosti jemalca
franchisinga. Zlasti med po-
goji, ki jih nudi Mercator, je
treba izpostaviti moznost so-
delovanja na podrodju finan-
siranja in pri tem jemalce
franchisinga izenaditi s ¢la-
nicami poslovnega sistema.

Poslovni sistem Mercator
je prav gotovo sistem, ki na
podrodju franchisinga lahko
omogo i in zagotovi kvalitet-
ne odnose. V ta namen bi
morali oblikovati splosne
pogodbene norme, veljavne
za vse dajalce in jemalce

franchisinga, konkretne od-
nose med posameznim dajal-
cem in jemalcem franchisin-
ga pa bi se morale urediti z
individualnimi reSitvami ozi-
roma pogodbami.

Ob uvajanju franchisinga
se bomo nujno srecali z
vprasanjem obstojede delo-
vne sile v enotah, ki jih daje-
mo v najem. Verjetno bo to
precejSen omejevalni dejav-
nik pri Siritvi, vendar pa je
treba tudi v tem delu najti
razumno in pametno resitev
za obe strani. Jemalec franc-
hisinga se bo prav na po-
drocju zaposlenosti hotel ob-
nasati kot podjetnik in bo
prav vprasanje delovne sile
najtr§i pogajalski oreh. Si-
cer naj bi veljalo nacelo, da
jemalec franchisinga prevza-
me vse zaposlene za dolocen
rok, potem pa o njihovi uso-
di odlo¢a sam.

(Ugotovitve posveta o uva-
janju franchisinga v Merca-
torju)

iz ZDA so bila tudi tista, ki so
zlasti v obdobju po koncu druge
svetovne vojne uvajali franchi-
sing v Evropi in na drugi konti-
nenti. Franchising poslovanje se
je zacelo polagoma uvajati tudi
v Jugoslaviji. Iz doslej Ze skle-
njenih pogodb o franchisingu

nje z njim. Zdaj ga gledate od
blizu. Ce ste mu na nekaterih po-
drocjih Ze uspeli pogledati pod
koZo, vas je uspel navdusiti ali
kako drugace presenetiti?

Odgovor:

Seveda se marsikaj vidi bolje od
blizu, kot od dale&. To velja na
splo$no . Tudi moznosti ukrepa-
nja vlade vcasih od zunaj izgle-
dajo drugace, kot od znotraj.
Zato je zelo pomembno, da v
danih pogojih in okolii¢inah
vedno posku$as narediti najved.
Pri tem pa mislim, da ne gre za
navdusenje ali presenecenje.
Vendar ne Zelim biti dvoumen.
Mercator in veliko sodelavcev v
poslovnem sistemu sem tako do-
bro poznal, da sem vedel v kak-
$no okolje in kak3en sistem pri-
hajam. Nobenega dvoma ni, da
je to zahteven poslovni sistem s
Stevilnimi razli€énimi dejavnost-
mi, da je veliko problemov in da
potrebuje dobre zasnove, da se
bo uspesno razvijal tudi v novih
pogojih trznega gospodarstva.
To ni nekaj, kar bi se dalo izra-
ziti z navdudenjem ali presene-
&enjem. To je pravi izziv v naj-
§irSem smislu, s katerim se bom
z veseljem spoprijel. In ée Zelite
Se neposreden odgovor, kaj vi-
dim pod koZo: veliko dela!

pri nas je razvidno, da so jih ju-
goslovanska podjetja sklenila
predvsem s poslovnimi partner-
ji, ki imajo svoj sedez v ZDA
(n.pr. Pepsi-Cola-brezalkoholne
pijate, Mo Donalds - hitra pri-
prava gotove hrane, American
express - kreditne kartice in dru-
ga). Ne glede na to, kako so po-
slovni partnerji sklenjene po-
godbe imenovali, n.pr. licenéne,
pogodba o pridobitvi materialne
pravice do tehnologije, pogodba
o polnjenju ali drugace, je oéit-
no, da gre za poslovno sodelo-
vanje z elementi franchisinga,
saj se vrsta pogodbe ne dolo¢a
po tem, kako so jo poslovni
partnerji imenovali, temve¢ po
njihovih pravicah, obvezno-
stih,dologenih v pogodbi. V zad-
njem ¢asu se pri nas vedno bolj
uveljavlja stalii¢e, da je lahko
franchising naéin za ustanavlja-
nje novih podjetij, zlasti majh-
nih in srednjih, in da ga zato ka-
Ze vkljuéiti v projekt podjetni-
skega prestrukturiranja v Jugo-
slaviji. To naj bi se zacelo s pre-
nosom tujih franchisingov in na-
daljevalo z razvojem domaéih,
ki naj bi nato nastopali tudi na
tujih trgih. Z ozirom na dejstvo,
da imamo veliko velikih podjetij
in manj srednjih in manjsih, ki
zato svojo proizvodnjo lazje
prodajo in je tudi bolj fleksibil-
na in zaradi drugih razlogov, je
navedeno stali§¢e delezno ved-
no vedje podpore.

Cilj - vecji dobicek

Vodilni cilj, ki ga Zelita daja-
lec in pridobitelj franchisinga
dosedi, ko sklepata pogodbo, je
izboljsati mozZnosti prodaje bla-
ga ali storitev in povedati dobi-
¢ek. Ker so pridobitelji franchi-
singa samostojni poslovni sub-
jekti, ki poslujejo obicajno s
svojimi lastnimi sredstvi in za
svoj raéun, si dajalec franchisin-
ga tako razvija svojo prodajno
mrezo, brez angaziranja lastnih
finan&nih sredstev, zaradi Cesar
je tudi njegovo tveganje manjse.
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Temeljni motiv vkljudevanja pri-
dobiteljev franchisinga v poslo-
vni sistem dajalca je njegov eko-
nomski interes. Dejstvo je, da so
dajalci franchisinga obi¢ajno ve-
lika, znana, poslovno ucinkovita
ter ekonomsko mo¢na podjetja,
katerih blago ali storitve so na
trgu dobro poznane in priznane,
zaradi ¢esar se dobro prodajajo.
Z vkljuéitvijo v sistem si prido-
bitelji obetajo dobicek, varnost

in rast prodaje v kratkem &asu,
ker poslujejo z Ze zmarketiranim
blagom in storitvami.

S pogodbo o franchisingu se
dajalec franchisinga obi¢ajno
zavezuje, da bo pridobitelju
franchisinga:

-priznal pravico
prodaje blaga, opravljanja stori-
tev ali proizvodnje,

- priznal pravico uporabe naziva
firme, znanja in izkuSenj, tako

poslovnega kot tehni¢nega, pra-
vic industrijske lastnine, zlasti
blagovne in storitvene znamke,
- pomagal pri izbiri opreme po-
slovnega objekta,

- dajal finanéno pomo¢, pred-
vsem kot posojilo,

- zagotavljal usposabljanje za-
poslenih,

- dajal nasveta in pomagal pri
razre$evanju morebitnih proble-
mov v zvezi s prodajo, opravlja-

njem storitev, proizvodnjo, or-
ganiziranostjo.

Pogodba o franchisingu obi-
¢ajno doloc¢a sledede obveznosti
pridobitelja franchisinga: - da
zagotovi optimalno prodajo bla-
ga ali storitev ali opravlja proiz-
vodnje, predvsem pa v skladu z
metodami in standardi kvalitete
dajalca franchisinga,

-da uporablja naziv firme, bla-
govno ali storitveno znamko,
znanje in izkusnje dajalca franc-
hisinga,

- da se optimalno prilagaja spre-
minjajoéim se razmeram na tr-
gu,

- da zagotovi zunanji izgled in
notranjo opremljenost poslovne-
ga objekta v skladu z navodili
dajalca franchisinga,

- da ohranja minimalni obseg
prodaje,

- da pospesuje prodajo, uposte-
vajo¢ marketinsko strategijo,
taktiko, metode in organizacijo,
ki jo dolo¢i dajalec franchisin-
ea,

- da nabavlja blago izkljuéno pri
dajalcu franchisinga ali pri ose-
bi, ki jo on doloéi,

- da s prodajo blaga ali opravlja-
njem storitev ne konkurira da-
jalcu franchisinga,

- da izvaja poslovno politiko, ki
jo dolo¢i dajalec franchisinga,

- da obvesca dajalca franchisin-
ga o svojem poslovanju,

- da pladuje dajalcu franchisin-
ga nadomestilo za uporabo pri-
znanih pravic,

-~da varuje svoj in poslovni
ugled dajalca franchisinga.

Pomemben element pogodbe
o franchisingu so tudi restiktri-
vine klavzule oziroma dolocbe
izkljuénosti. Obiéajno je izklju-
¢nost obojestranska. Dajalec
franchisinga dolo¢i krajevno ob-
modje, za katero ima izkljuéno
pravico prodaje, opravljanja sto-
ritev ali porizvodnje, pridobitelj
pa se zaveze, da ne bo opravljal
prodaje blaga, storitev ali proiz-
vodnje drugih oseb, da bo naba-
vljal blago le pri dajalcu in po-
dobno. Ce ob navedenem pri-
‘meru upoStevamo jugoslovan-
sko zakonodajo, potem moramo
ugotoviti, da Ustava SFRJ ne
dovoljuje omejevanja trga.

Kot povsod - tudi
tu Yugo verzija

Ceprav tudi v Jugoslaviji kot
drugje po svetu pogodba o
franchisingu ni zakonsko ureje-
na, Ceprav za pojem franchisin-
ga ni ustreznega prevoda in ra-
zlage niti v leksikonu, ne v slo-
varju tujk, ne v slovarju sloven-
skega jezika, ¢eprav zaradi jugo-
slovanske zakonodaje ne more-
mo uveljavljati nekaterih restri-
ktivnih klavzul, ki so se uveljavi-
le v dosedanji praksi tujih dajal-
cev franchise, éeprav sta tuji da-
jalec franchisinga in domadi pri-
dobitelj pri sklepanju pogodbe
omejena z  jugoslovanskimi
predpisi s podro¢ja varstva izu-
mov, tehni¢nih izbolj$av in zna-
kov razlikovanja in predpisi, ki
urejajo njihov prenos, to je za-
konom o obligacijskih razmerjih
in zakonom o zunanjetrgovin-
skem poslovanju, bi z vidika
uvajanja trznega poslovanja, ne
oziraje se na prej navedeno, lah-
ko postal franchising tudi pri
nas pomemben dejavnik razvoja
proizvodov trZenja in prodaje
blaga in storitev.

Z uveljavitvijo Zakona o pod-
jetjih in pluralizma lastninskih
odnosov se tudi pri nas na §iro-

ko odpirajo vrata za takSne od-
nose, ki jih v Poslovnem sistemu
Mercator vidimo zlasti kot obli-
ko sodelovanja med druzbenimi
in zasebnim sektorjem, zlasti na
podrodju trgovine na drobno,
gostinstva, opravljanja uslug
(n.pr.prevoza) in kmetijstvo
(n.pr. mlekarstvo, drevesnicar-
stvo, ribogojnistvo). Nekatere
elemente franchisinga v tem
smislu Ze lahko najdemo v sode-
lovanju nekaterih ¢lanic Poslov-
nega sistema Mercator (n.pr.
Mercator-Sadje zelenjava, Mer-
cator-Pekarna Grosuplje).

e pogledamo trenutno stanje
v trgovini, lahko ugotovimo, da
druzbeni sektor hira in vegetira,
na drugi strani pa rastejo male
trgovine, ki jih vodijo sposobni
podjetniki z znatnim kadrov-
skim, kapitalskim in material-
nim potencialom, ki pa nimajo
znanja, tehnologije in zas¢itnega
znaka, kot ga imajo nekatera tr-
govska podjetja. Zakaj ne bi tr-
govska podjetja druzbenega sek-
torja povecala razvoj prodaje na
drobno brez dodatnih investicij
v opremo in zidove ter dodatnih
vlaganj, z razvijanjem svojih
franchising sistemov in mrez?

Kot pri vsaki novosti in pre-
malo raziskanem institutu pa bo
verjetno pri konkretizaciji vsa-
kega novega pogodbenega raz-
merja Se veliko odprtih vpra-
Sanj, ki so posledica razkoraka
‘med stvarnostjo, obstojeo za-
konodajo in vedenem o franchi-
singu pri nas.

Na na$ naslov je prislo
prijazno pismo.

Spostovani,

Prosim, da objavite te vr-
stice v naSem ¢asopisu.

Zahvaljujem se podjetju
Mercator-Izbira  Panonija
Ptuj za izkazano pozornost
do vseh njegovih nekdanjih
usluzbencev. Delovna orga-
nizacija Ze vrsto let organizi-
ra skupen izlet in druzabna
srecanja upokojencev. Tak
izlet smo imeli letos pri
"Treh kraljih” na Pohorju,
kjer smo preZiveli prijetne
urice. |

Kolektivu Mercator-Izbi-
re Panonija Ptuj Zelim veli-
ko uspehov.

Pavla JerSi¢, upokojenka
iz Pragerskega
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Vesna Bleiweis

Revitalizacija -
spopad z zaprtost-
jo

Mercator-Kmetijsko  gospo-
darstvo Kocevje je eno izmed ti-
stih kmetijskih gospodarstev, ki
je s svojim delovanjem in
usmerjenostjo zajedlo v ¢&love-
§ko, politiéno in gospodarsko
najbolj ob&utljive razmere v svo-
jem okolju.

Z nasilno izselitvijo krajine je
ostalo tisode hektarov kmetij-
skih povriin brez skrbnika, brez
zivljenja. Gozd jih je v nekaj
manj kot petdesetih letih uspel
temeljito zarasti. Pred letom
1945 je bilo na Kodevskem
43.732 hektarov kmetijskih po-
vrdin in 31.584 hektarov gozda.
Najnovejsi podatek : na Kocev-
skem je ostalo le e 8.517 hekta-
rov obdelovalnih kmetijskih po-

Znanost - stroka in prak-
.sa gresta v M-Kmetijskem
gospodarstvu z roko v roki.
Ob minimanli porabi moéne
krme in bistveno manjsi po-
rabi umetnih gnojil, dajejo
krave na farmah preko 6000
litrov mleka izkljuéno prve-
ga kakovostnega razreda.
Tekoce poteka reja trajnih
krizancev krav dojilj in rej-
nic ter pitanje volov in bikov
na celodnevni pasi. To je no-
va tehnologija prireje mesa
na pasi iz mle¢nih ¢red. Na
obrobnih obmocjih tak nacin
reje lahko bistveno prispeva
k ohranitvi poseljenosti. Na
podlagi sodelovanja z znan-
stvenimi institucijami, pred-
vsem Biotehnisko fakulteto,
uspes$no koncali program za
proizvodnjo kakovostne os-
novne krme. Danes v Kmetij-
skem gospodarstvu pridelajo
4.000 litrov mleka po kravi
zgolj iz domace krme.

Odprtost za vse vrste razi-
skav je v Kolevju bila in bo
Se naprej, saj so usmerjene v
prakti¢éno uporabo rezulta-
tov na farmah pa tudi SirSe.

vriin, gozd pa se je razrasel na
ved kot 66.000 hektarih.

Zaradi iz politi¢nih razlogov
zapovedane mol&eénosti, se o
ogromni kmetijski in krajinski
§kodi ni govorilo. Bolj ali manj
se je skrivala za pravimi ali navi-
deznimi uspehi industrijskih
podjetij in tudi podruZbljenega
kmetijstva in gozdarstva. Sled-
njima dvema ne gre oditati, da
sta delala brez stroke in zanese-
nih ljudi, toda oéitno je bilo tre-
ba pocakati tudi na zorenje dru-
gih okolis¢in, da sta lahko poka-
zala na kocevskemu kmetijstvu
storjeno $kodo. To velja zlasti za
kmetijce. :

V Mercator-Kmetijskem go-
spodarstvu Kocevje je rojena za-
misel o revitalizaciji kmetijstva
na Koéevskem in skupaj z mno-
gimi strokovnimi institucijami je
bil pripravljen razvojni pro-
gram, ki se uresniuje od leta
1982. Jedro programa je postavi-
tev verige druzinskih kmetij na

Novo Zivljenje sredi kocevskih host

Staro Brezje na Kocevskem - 28. septembra: v program revitalizaci-
je kocevskega kmetijstva Mercator-Kmetijsko gospodarstvo Kocevje
vlaga ogromna druzbena sredstva, energije ter strokovnih in ¢loveskih
potencialov. Prav to je ob konéanih gradbenih delih na druZinski kme-
tiji v Starem Brezju poudaril njen ”lastnik” Gregor Gomol.

druzbeni zemlji, cilj pa ponovna
poselitev krajine, njena kultiva-
cija ter gospodarsko trdne kme-
tije.

Od leta 1982 pa do konca le-
toSnjega leta stoji ali bo stalo tri-
deset taksnih kmetij, ki zmorejo:

- 213 stojis¢ za krave s proiz-
vodnjo 852.000 litrov mleka;

- 1139 stojis¢ za mlado Zivino
s proizvodnjo 270.000 kilogra-
mov prirasta;

- 1750 stojis¢ za ovce s proiz-
vodnjo 105.000 kilogramov ja-
gnjetine;

- 80 stojis¢ za plemenske svi-
nje s proizvodnjo 1.500 koma-
dov odojkov;

Gregor je v sredini, v értastem puloverju.

Novo Zivijenje v Starem Brezju.
. .
s

O ois

2 pmerere
i

»Prevet sem vloZil, da bi odnehal,« je dejal Gregor

Nov clen v verigi druzinskih kmetij

- 8000 stojis¢ za kure nesnice s
proizvodnjo 1,5 milijona jajc.

Kmetovanje na druZinskih
kmetijah se odvija na priblizno
1.432 hektarih druzbenih zem-
ljis¢. M-Kmetijsko gospodarstvo
ima z vsemi druZzinskimi kmeti-
jami sklenjene pogodbe o skup-
nih nalozbah in skupni proiz-
vodnji, v katerih sta opredeljena
namen in smotrna raba zemlji%¢.
Vecina teh kmetij je na obmodju
zapuifene Kodcevske. In ena teh
kmetij je kmetija ing. Gregorja
Gomola v Starem Brezju.

”Pionirstvo” v Sta-

rem Brezju

Staro Brezje je vas, ki je pred
zadnjo vojno stela 17 hi§, v kate-

RN 3
Gomol zbranimn pred novimi hlevi.

rih so Ziveli sami Koéevarji. Nji-
hova usoda je znana in po vojni
se v opusceno vas ni naselil nih-
¢e. Do 16 kilometrov oddaljene-
ga Kocevja vodi makadamska
cesta. Na vrhu brega, ki se pre-
vesa v kotlino, je za novo Zivlje-

Divjad postaja za kodev-
ske kmete prava mora. Za-
radi Skode, ki jo povzroéa,
marsikateri *druzinski
kmet” obupuje in se vdaja
érnim mislim. ”Kocevska je
po zaslugi politike eno samo
lovisce,” je pred Gomolovo
kmetijo dejal kolevski Zu-
pan dr. Miha Petrovié. Na
okrogli mizi, ki so jo na te-
mo divjadi in gospodarjenja
z zemljiS¢i organizirali kme-
tijci, lovci in gozdarji kmalu
po nasem obisku, je bila div-
jad osrednja tema. Toda za-
radi tega ni padel niti en
sam rog vel, kve¢jemu kak
macek si Se naprej umiva
tacke.

govore s hvalo, obljubami in pi-
kra zbadanja na raéun obravna-
vanja kolevskega kmetijstva v
pretekli in sedanji politiki.
Osrednja osebnost pa je bil ple-
¢at svetlolasec Gregor Gomol,
Zivinorejec z diplomo Biotehni-
ke fakultete.

Do te slavnostne predstavitve
svojih naértov in Zuljev, je po-
znal vse drugaéen vrveZ. Brneli
so gradbeni stroji, delavci so hi-
teli postavljati hleve za 150 glav
goveje Zivine, ov¢arnik za 200
ovac. Na gradbiscu je bilo treba

V kocevski obéini je le
18,6 % povrSin v zasebni la-
sti, takega primera ni nikjer
v Sloveniji in tudi ne v Jugo-
slaviji. :

V kocevski ob¢ini je le Se
11 % kmetijskih obdeloval-
nih povrsin in na njih gospo-
darijo: M-Kmetijsko gospo-
darstvo Kocevje na 4.286 ha,
zasebniki 3.231 ha ter Pose-
stvo SneZnik na 1.000 ha.

nje zasadil lopato tridesetletni
Zivinorejec.

Na kmetiji, ki je bila prej ne
samo od ljudi, temve¢ tudi od
Boga pozabljen druzbeni obrat,
je bilo do konca leto3njega sep-
tembra postorjeno toliko, da so
si jo lahko ogledali tudi 3tevilni
gostje. Med njimi so bili ugenci
grmske Kmetijske 3ole, univerzi-
tetni uditelji, strokovnjaki Kme-
tijskega inStituta, vrsta kocev-
skih in ljubljanskih politikov,
poslovnih partnerjev Kmetijske-
ga gospodarstva. PriloZnost za

g

je bilo treba poskrbeti za elektri-
ko, vodo, telefon. Vodnjak in te-
lefon sta zadela “delati” nekaj
dni pred na%im obiskom. Orga-
nizacijskega dela je bilo ¢ez gla-
vo, finanénih skrbi pa Se dolgo
ne bo konec. Junija se je zacelo,
septembra je bilo na grobo po-
stavljeno. No¢ pred nasim obi-
skom je bila prva, ki jo je zane-
senjak Gregor Gomol preZivel
na svojem 210 hektarov velikem
posestvu, sam. V leseni koéi, na
samoti na priblizno 800 metrih
nadmorske visine, med hribi,
kjer se jesen zaéne zgodaj in so
zime dolge. 1
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"Rad ima svoj poklic. Ze pred
to farmo si je omislil kmetova-
nje, vendar na kmetiji, ki je Ze
stala in je bila blizu Ljubljane.
Ker za gospodarjenje na njej ni
bilo pravne varnosti, se je odlo-
Cil za izziv, ki ga ponuja Kodev-
ska. Razumeva ga in mu skusa-
va po najboljiih moéeh pomaga-
ti,” sta dejala Gregorjeva starsa.
Vse, kar je od Sestletnega dela v
tujini ostalo, sta vlozila v sinovo
farmo. Brez velikega deleza last-
nega - denarja, bi bili trma, po-
gum in znanje za odziv na ko-
Cevski izziv odloéno premalo.

Kooperacijska dejavnost:
organizirana kmetijska pro-
izvodnja pri avtohtonih kme-
tih in na novih druZinskih
kmetijah.

Kmetov s svojo zemljo je
156 - majhne, razparcelirane
kmetije z eno ali dvema kra-
vama ali dva do tremi mladi-
mi pitanci. Skupna znadil-
nost: ostarele in vecji del sa-
mooskrbne kmetije. Tudi
meSane kmetije ne ustvarja-
jo dovolj dohodka, zato se
ukvarjajo z dopolnilnimi de-
javnostmi. Vse vrste kmetij
Pa so pomebne predvsem za
ohranjanje Zivljenja v hribo-
Vitem svetu, zato jim je treba
Z druzbenimi sredstvi omo-
goliti, da ostanejo jedro in
bogastvo slovenskega pode-
Zelja.

e

Star§a nad sinovo odloéitvijo,
4 zafne znova v odmaknjeni
oCevski, nista zmajevala z gla-

¥0, nasprotno tudi sama sta

sprejela izziv in videti sta bila
hkrati ganjena in ponosna ob
prvih trdnih zidovih in ogla3a-
nju prvih ovc in telet.

"Kmetija je velika 210 hekta-
rov, od tega jih bo treba skoraj
polovico se meliorirati, da bodo
povriine uporabne za paso in
kosnjo. Prvi poseg v “divjino”
bodo opravile ovce, potem pa,
kolikor bom zmogel. Sam ne
bom popustil, $e zlasti ne, &e
bom $e naprej delezen tako fina-
¢nega kot organizacijskega razu-
mevanja v M-Kmetijskem go-
spodarstvu Kocevje. Sam tega,
kar vidite, ne bi zmogel. Vlozil
sem 350.000 nemskih mark, ve-
lik delez druzbenih sredstev,
vloZenih v sedanje objekte je

Za 6000 litrov mleka.

Delavei M-KG Kocevje, farme Livold, pred otvoritvijo.

pritekel s pomodjo angaZiranega
sodelovanja Kmetijskega gospo-
darstva. Na kmetiji je praktiéno
Ze vsa potrebna mehanizacija,
vendar pa bo pot do ureditve, ki
je nadrtovana, e dolga. Najprej
mora steci proizvodnja, vse osta-
lo Se lahko poéaka,” in Gregorju
uide pogled na pano z naértom
konéne ureditve kmetije. Za go-

-spodarskimi objekti je nekoliko

dvignjeno poboéje in na njem
naj bi stala stanovanjska hisa,
nedale¢ stran pa $e turisti¢ni ob-
jekt. V primerjavi s tem, kar sto-
ji, pravi paradiz.

”"Dokonéna ureditev kmetije
in tudi sam zagon normalne pro-
izvodnje bo terjal Se veliko de-
narja in ne bi bilo prav, da bi ti-

i

Farma . prasSiev z letno
proizvodnjo 30.000 prasicev
je v letu 1990 zadovoljivo re-
Sila ekoloski problem. Ure-
jeni sta dve laguni za gnojev-
ko in njen odvoz na kmetij-
ske povrsine.

Posodobljena je mesalni-
ca mo¢nih krmil, pripravija
se gradbeno projektna doku-
mentacija pa prenovo mesar-
skega oziroma predelovalne-
ga obrata.

sti, ki se odlo¢amo sprejeti ko-
Cevski izziv, klecnili in zaceli
dvomiti Ze na zaletku ali pa
nekje na sredi. Vsa proizvodnja
mora biti v zatetku spremljana z
dovolj velikimi sredstvi. Samo
Kmetijsko gospodarstvo tega ne
zmore, zato bi morala obstojati
intervencijska sredstva  za
spremljanje proizvodnje in tudi
za nadaljevanje zacetih vlaganj.
S Kmetijskim gospodarstvom
sklenjena pogodba mi zagota-
vlja vso pravno varnost za ob-
stoj in razvoj, tako, da s te strani
nimam nobenih pomislekov - od
tod me lahko prezene samo in le
divjad. Ta bo, ¢e ne bo pametne-
ga posega, zanesljivo zadela ko-
pati grob tudi moji kmetiji. Sr-
njad in jelenjad &ez no& "obrije”
travnik. Takih gostij si tu ne mo-

Na novih druzinskih kme-
tijah se Ze ustvarjata dve
tretjini trZme proizvodnje.
Ob polni izkoriscenosti vseh
njihovih zmogljivosti se bo
ta deleZ povzpel na najmanj
85 odstotkov. Z organizira-
njem novih druZinskih kme-
tij se vrata v zapusceni ko-
Cevski prostor novo Zivljenje.

Te kmetije gospodarijo na
veC¢inoma zaokroZenih pose-
stvih v velikosti od 20 do 200
hektarov, v opuscenih druz-
benih objektih in v novih,
zgrajenih s sredstvi republi-
Skega programa za pospeSe-
vanje razvoja kmetijstva,
sklada mesta Ljubljana, s
sredstvi sklada za nerazvita
obmodja v Sloveniji in s
sredstvi M-Kmetijskega go-
spodarstva. Ogromna sred-
stva prispevajo tudi kmetje
sami.

rem privosciti”, je dejal nas so-
govornik.

Casa za novinarski pogovor
Gregor ni imel. V hlevu je med
mukanjem telet razlagal svoje:
nacrte o reji, prehrani, razplodu,
ureditvi hlevov, dopolnilnih de-
javnostih na kmetiji. Brez evfo-
rije, kratko in suho. Le sem in
tja mu je usel nasmesek, ko je v
oteh svojega univerzitetnega
ucditelja zasledil pritrjevanje.

Pravzaprav je Kodevska, ki
sem jo ob tem obisku spoznala,
kombinacija Zalostne in sre¢ne
dezele. Zaznamovana z najbolj
perfidnim reZimskim gospo-
stvom nad krajino in Ijudmi,
obenem pa se k njej obracajo in
vrafajo pogumni in z znanjem
oboroZeni mladi ljudje, da bi
dosegli povsem drugaéno spra-
vo. Nasilno pretrgano spravo,
spravo med ¢lovekom in zemljo.
Zato moramo kot slovenska dr-
Zava storiti vse, da ti ljudje ne
bodo le "pionirji”, ki so sodelo-
vali v prvem in zadnjem posku-
su poselitve Kocevske. Brez
odlo¢ne politike, usmerjene v
podporo njim, bo poskus prav
gotovo prvi in zadnji. Omogoca-
nje spreminjanja “pionirskega”
zZivljenja preko znosnega do bo-
gatega, bo prav gotovo najbolj
veliastno spravno dejanje slo-
venske politike v 3e pustih ko-
&evskih hribih.
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Vesna Bleiweis

"Vsem iskrena dobrodoslica,
z Zeljo, da se v nasi sredini po-
Cutite tako, kakor se na veliki

Farme v Livoldu, Cvisler-
jih in Mlaki gospodarijo na
2.185 ha, druzinske kmetije
na 1.432 ha, povrSine za po-
sebne namene znasajo 589
ha, vrtickarjem pa je name-
njenih 80 ha.

Na farmah redijo 1230
krav, vsaka da 6.047 litrov
mleka, vse skupaj pa
7.400.000 litrov mleka na le-
to. Na farmah se vzreja tudi
mlada plemenska Zivina, pi-
tano govedo in sesna teleta.
Za vso Zivino sami pripravijo
dovolj dokaj kakovostne os-
novne krme.

kmetiji spodobi,” je udelezence
predstavitve obnovljene mleéne
farme v Livoldu, pozdravil di-

rektor  Mercator-Kmetijskega
%ospodastva Kocdevje, Janez
lindra.

V sonénem dopoldnevu, zad-
nje dni letoSnjega septembra, so

Projekte za prenovo far-
me v Livoldu so izdelali:

- Mercator-Investa inZeni-
ring

- Tecnozoo Zelo buon
Persico Milano (tehnologija
molzisc¢a)

- Dolenjski projektivni bi-
ro Novo mesto (molzisce,
kanalizacija, gnojisce)

- EKO PROJEKT, Novo
mesto (laguna).

Izvajalci del:

- Gramiz, Kocevje

- SGP Primorje, Ajdovsci-
na

- Elektro Kocevje

- Elektromontaza Ljublja-
na

- Transport-gradnje-vzdr-
Zevanje Kocevje

- EKO Kemenovi¢, Za-
greb

- Kovinar
Oprema:

- Tecnozzoo, Milano

= Gorenje-Fecro, Slovenj
Gradec

Kodevje

Vrednost vseh obnovitvenih
del, preracunana na danas-
nje stanje: 15 milijonov di-
narjev.

v Mercator-Kmetijskem gospo-
darstvu Kodevje, natanéneje na
njegovi mlecni farmi v Livoldu
pri Kocevju, kondali z obnovo.
Novi objekti: molziice, silosi, la-
gune, gnojis¢e se funkcionalno

Konc¢ana prenova mleéne farme

Livold pri Kocevju - 28.septembra: z manj3o slovesnostjo so v Mer-
cator-Kmetijskem gospodarstvu Ko&evje javnosti predstavili prenovlje-
no mle¢no farmo. Obenem je bila to tudi priloZnost za predstavitev or-
ganizacijskih, gospodarskih in razvojnih znaéilnosti podjetja.

povezujejo s starimi objekti v or-
ganizacijsko zakljugeno celoto.

Na farmi 35 delavcev skrbi za
okrog 350 glav govedi (krave in
mlada Zivina), za 291 hektrov
njiv, pasnikov in travnikov. Let-
no namolzejo 1.670.000 litrov
mleka.

Za toliko mleka mora biti
molzis¢e kot osrednji objekt
mleéne farme, urejeno na podla-
gi najnovejSih tehnoloskih in
spoznanj. V Livoldu lahko naen-
krat pomolzejo 20 krav, mleko
se zbira v 6.000 litrski cisterni.
Zagotovljeni so vsi higienski po-
goji, obenem pa je tudi racioni-
rana poraba vode.

Funkcionalno zaokrozena gospodarska celota

Tako velike farme redno | ka. Nekaj izkudenj z ekologkimi

sanacijami v Koéevju Ze imajo

N

spremlja ekoloska problemati-

Prikaz molZe v najsodobnejsem molziséu na livoldski farmi.

Dr. Miha Petrovi¢, ko¢evski Zupan: »Po zaslugi politike je Ko¢evska eno samo loviste.« Levo Janez Zlindra, direktor M-KG Kodevje,’
v sredini dr. Miha Petrovi¢ in desno Ivan Ilc, direktor M-KZ Velike Lasce.

Farma v Livoldu, ob cesti Kocevje — Brod na Kolpi.

.farma ali pa kmetija - kakor ho-

in pri obnovi farme v Livoldu so
resitve gospodarsko, ekoloko in
eticno sprejemljive.

”Na Zalost nam tehnolo-
Ska, ekoloSka in estetska
prenova ob dosezenih odli- *
¢nih strokovnih rezultatih
premalo pomeni, &e vse to ni
povezano z  ekonomsko
uspesnostjo. Kdo izmed nas,
kmetov, je lahko zadovoljen,
e ima pokritih le 60 % stro-
S$kov pri prireji mesa in le 80
% pri pridelavi mleka?”, se
je vprasal Janez Zlindra.

Farmo vodi Marko Kocijani¢,
mladi, komaj dobro diplomirani
inZenir kmetijstva, ki si je prve
izkusnje nabiral na podobnem
obratu na Mlaki. Zadovoljstva
ob koncanih prenovitvenih de-
lih ni skrival, dejal pa je :"Taka

Cete, recite - zahteva v prvi vrsti
dobro organiziran delovni pro-
ces in veliko znanja. Stroke pri
tem delu ni nikoli preveé. Trije
inZenirji agronomije in veterinar
so dovolj, toda znanje morajo
imeti tudi in predvsem tisti, ki
opravljajo delo na delovnih me-
stih molzacev, hlevarjev, trakto-
ristov...Vsi bi morali imeti pokli-
cno kmetijsko Solo. Sprasujete
me po optimalnem 3tevilu delav-
cev, ki lahko upravljajo s tako
veliko farmo. Delo na tako veli-
ki farmi mora te¢i kontinuirano,
trenutno to lahko zagotovimo le
z obstoje¢im Stevilom delavcev,
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menim pa, da je optimizacija
mozna in bo slej ko prej nujna.
Vendar pa bo treba ljudem, ki
S0 pripravljeni delati v kmetij-
Stvu (s tem tudi na takih farmah
kot je na3a), priznati tudi druga-

ne pogoje dela in jih ustrezno
placati. Na tej farmi me ¢aka ve-
liko dela, najveé z ljudmi. Posto-
poma bo treba tehnoloski in teh-
ni¢ni prenovi dodati “tisto nekaj
vec,

Iz kocevskih lovis¢

Vse, v okvirih navedene
podatke ali dejstva, smo pov-
zeli iz govora direktorja
Mercator-Kmetijskega go-
spodarstva Kocevje ob otvo-
ritvi prenovljene mleéne far-
me v Livoldu.

—

Za grafi¢no stroko
Vesna Bleiweis

Nova trgovina je konkurencna

Ljubljana, 29. oktobra - nova trgovina s potrebs¢inami za grafike je
odprta. Mercator-Mednarodna trgovina - trZenje neprehrane - sektor
grafika, je na podlagi analize trga ugotovila njeno potrebnost in zago-

tavlja njeno uspesno poslovanje.

Po prelevitvi v delnisko druz-
bo je v Mercator-Mednarodni
trgovini nekdanji TOZD Con-
tal-Steklo pokril podroé&je trze-
nja neprehrane. V okviru tega
podrodja dela sektor Grafika, ki
se ukvarja z zastopstvom ve¢ kot
10 tujih firm za izdelavo grafi-
¢ne opreme in repromaterialov.
V tem sektorju se je rodila in tu-
di uresnicila zamisel o odprtju
specializirane prodajalne s temi
izdelki. Trgovino so odprli v
Ljubljani v atriju Poslovnega
centra Mercator. Namenjena je
predvsem malim podjetnikom in
obrtnikom grafi¢ne stroke.

V razgovoru sta nam DuSan
Paravinja in Marjan Zapusek,
odgovorna za novo trgovino po-

Pogovor na hitro
Vesna Bleiweis

vedala, da je odloéitev temeljila
na trzni analizi, predvsem pa na
Sirokem potro$niskem zaledju.
Na SirSem ljubljanskem obmoé-
ju deluje skoraj 700 grafiénih
obratovalnic, specializirane tr-
govine z najbolj kakovostnim
materialom, pa ni. Velik del na-
kupov so morali obrtniki opravi-
ti v tujini, saj so le s takim naku-
pom lahko zagotavljali svojo
konkurenénost, ki v pretezni
meri izhaja iz kakovosti storitev,
odvisnih od kakovostnih repro-
materialov.

Sogovornika sta zatrdila, da
so cene v trgovini konkurenéne
tako tistim v tujini kot tudi v
ostalih trgovinah, kjer se dobi za
grafi¢no dejavnost potreben ma-

Matjaz je doma

Zadnje dni oktobra se je iz Nepala in iz pod vrhov Himalaje vrnil
nas sodelavec MatjaZ Kandus. Ni se $e dobro oddahnil od naporne poti
in ni Se uspel urediti vtisov, Ze se je oglasil v naSem urednistvu in bese-
da je dala besedo. Vse kar je dozivel pa bo popisal sam.

»Ze kot $tudenta Fakultete za
telesno kulturo, tam v davnih 75
letih, me je mamila Himalaja.
Na fakulteti je potekal del pri-
prav za nase odprave na Makalu
in Everest. Gore so me od ne-
kdaj izzivale, no in prav pripra-
ve nasih alpinistov, so $e pove-
Cale moje zanimanje zanje. Po-
skusal sem se v domacih hribih,
potem pa je pri§la druzina in
plezanje sem moral za nekaj &a-
sa opustiti. Sedaj pa so moji tri-
je otroci Ze kar samostojni, skri-
ta zelja po visokih vrhovih pa je
spet zazivela. Tako sem se zacel
intenzivno pripravljati na izpol-
nitev svojega véasih bolj, véasih
manj izraZzenega hrepenenja,” je
pripovedoval Matjaz. '

”Vse priprave za odpravo so
odvisne od cilja. Nepalske doli-
ne od koder vodijo poti pod Hi-
malajo in na njene vrhove so po-
stale zanimive za tiste, ki se

Himalajski vrhovi v Nepalu.

ukvarjajo z trakingom. To je ne-
ke vrste popotnistvo, za kar po-
trebujes le dovolj telesne vzdr-
zljivosti, seveda pa tudi odreka-
nja. Res sem se na pot podal s
tako skupino zaradi cenejsega
aranZmaja, toda pripravljal sem
se na vzpon za vrh visok nekaj
pod 6.000 metrov. Potrebna je bi-
la posebna oprema. Skupina, ki
se je povzpela na vrh je Stela 8
ljudi in moram reéi, da je bila iz-
vrstno uigrana. Najveé ¢asa smo
porabili za aklimatizacijo, saj
smo opravili pet vzponov do vi-
§ine 5.000 metrov. Bilo je hudo,
vendar se je organizem razmero-
ma hitro pripravil na spremenje-
ne razmere. Sam VZpon na goro
je trajal nekaj ¢ez 12 ur in 1zér-
panost je bila ob povratku huda.
Moram pa ti povedati, da vtisov
sploh $e nisem uredil, vem le, da
me vlece nazaj in da bom zanes-
ljivo, ¢e bo le mogoce spet od-

terial. To so potrdili tudi prvi
kupci. Trgovina je zaloZena z vr-
sto izdelkov znanih inozemskih
izdelovalcev, ki pomenijo te-
meljni program, ob njih pa je v
trgovini mo¢ dobiti e celo vrsto
drobnih in dopolnilnih stvari.
Prodajni program se bo obliko-
val predvsem na podlagi pov-
prasevanja, saj je prva usmeritev
nove trgovine poslovati z dobié-
kom. Prodajalci v trgovini vedo
kaj prodajajo. Zahtevnejsim
kupcem, ki bodo potrebovali tu-
di strokoven nasvet pa bodo pri-
skotili na pomo¢ delavci s spe-
cializiranim grafiénim znanjem
iz sektorja grafike.

Trgovina se imenuje M-GRA-
FIKA, odprta pa je vsak dan od
7,30 do 16,00 ure, ob sobotah pa
Je zaprta, ¢e pa se bo pokazalo,
da bo promet tudi ob sobotah,
bo odprta tudi ta dan.

potoval v to nenavadno dezelo
in plezal. Svojih obéutij ob po-
vratku ali pa ko sem stal na vrhu
ti ne znam popisati. To bom sto-
ril laZje, ko se bom spet vZivel v
svoje pravo okolje. Ze samo sre-
¢anje s Katmandujem, glavnim
mestom Nepala, je pustilo toli-
ko vtisov in toliko custvenega
vzburjenja, da bi podrobnosti o
dozZivetem bile preve¢ za en sam
zapis. Na eni strani beda, na
drugi strani bogastvo. Popotova-
nja od lo¢a do loda, kakor se
imenujejo postajanke ob dolin-
skih poteh, prehranjevanje, no-
sali - Serpe, vse to so dozivetja,
ki jih je za najin pogovor pre-
ved.” .

Matjaz je nizal vtis za vtisom,
dogodek za dogodkom in mo-
ram priznati, da je bilo za zapis
nanizanih preve¢ misli. Najbolje
bo vse zvenelo, ko bo o tem pi-
sal MatjaZ sam. Prepri¢ana sem,
da bo tudi za vas tako branje
najbolj zanimivo. Za enkrat pa
Jje Matjaz sre¢no doma.
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Mercator je prvi
Vesna Bleiweis

Sevnica - 19. oktobra: sredi Sevnice se gradi hotelsko trgovski cen-
ter, v njem je prva zablestela Mercatorjeva specializirana prodajalna -
Sevni¢anka. Investitor Mercator-Sevnica je bil na startu deleZzen mno-
gih oéitkov, saj ni ugriznil v ponujeni velik zalogaj. Ceprav z enoletno
zamudo pa je objekt prvi v celotnem kompleksu, v katerega so Sevni-

¢ani lahko stopili.

Z nemalo pritiska na potenci-
alne investitorje se je v Sevnici
zacel graditi hotelsko trgovski
center. Med investitorji, ki niso
kazali pretiranega navdu$enja
nad gradnjo novega objekta je
bil tudi Mercator. Sredi Sevnice
stoji napol dograjen objekt in
med investitorji, ki so najmanj
obljubljali, je prvi odprl lokal
prav Mercator, natan¢neje Mer-
cator-Sevnica.

Nova trgovina v sredii¢u Sev-
nice je dobila ime na predlog
krajevne skupnosti. Sevni¢anka,
tako so novo trgovino krstili, se
je rodila z enoletno zamudo.

Ob otvoritvi je predsednik Iz-
vrinega sveta skupicine obdine
Sevnica Marjan Kunej poudaril,
da nova trgovina potrjuje poslo-
vno strategijo Mercator-Sevnice

Trgovino je uredil arhitekt Peter Skerlavaj iz M-Investe. Iz zgormjega je pogled na spodnje nadstropje videti taksenle.

. %

in njeno filozofijo vpetosti v raz-
vojne naérte Sevnice.

Odlo¢itev za nalozbo v ogro-
men kompleks hotelsko poslov-
nega centra je komentiral tudi
predsednik poslovodnega odbo-
ra Poslovnega sistema Mercator
Miran Goslar z besedami: "Ma-
lo obljubi, toda stori. In prav s
tem, kar je Mercator oziroma
Mercator-Sevnica storila in prva
odprla svojo trgovino, je doka-
zala ne samo svojo ambicioz-
nost, temveé¢ tudi predvsem po-
trdila prvo izreceno misel. Vsa-
kokrat, ko odpiramo nov objekt
delimo svoje veselje skupaj s
krajani in ni¢ drugace ni to pot
tudi v Sevnici. Predvsem pa smo
v Mercatorju veseli, da sodi
Mercator-Sevnica, ki je objekt
postavila, med nasa najbolj am-

Direktor mnh;prodaje v M-Sevnici Joie Imperl je pospravil govor v Zep in pozel aplavz. Z leve: direktor M-Sevnice Albin Jeselnik,
predsednik sevniske vlade Marjan Kunej, predsednik poslovodnega odbora Mercatorja Miran Goslar in kolektiv Sevnitanke.

Sevnicanka je zablestela

biciozna podjetja in prav zato
smo prepri¢ani, da bo znala po-
se¢i v konkurenden boj. Meni-
mo namre¢, da je vsaka konku-
renca, tudi zasebna, dobrodosla
in da bomo le zaradi nje tudi v
Mercatorju postajali boljsi in tu-
di najboljsi.”

Posebej sta nam trgovino Sev-
ni¢anko predstavila Joze Imperl
direktor maloprodaje v Merca-
tor-Sevnici in Janez Nepuzlan
poslovodja. 3

”Ob otvoritvah naj bi se zgo-
dovina ne omenjala. Toda prav
v zvezi z gradnjo hotelsko turi-
sti¢nega centra v Sevnici, smo
bili v Mercator-Sevnici pa tudi
Poslovni sistem Mercator taréa
mnogih ocitkov, ker se nismo na
vrat na nos odloéili za investira-
nje v velik del centra. Mnogi, ki
so obljubljali Ze kar fantasti¢ne
nalozbe, nimajo $e niesar poka-
zati. Nasa 1.100 kvadratnih me-
trov velika Sevnianka je odpr-
ta, o njej bodo sodili obé&ani in
potrodniki in za nas bo tudi to
edino merilo njene uspesnosti. S

7

prodajnim programom bomo
sledili njihovim Zeljam, potre-
bam in zahtevam, predvsem pa
tudi Zepom. S tem hoc¢em redi,
da bo v njej kakovostno blago,
vendar po kupcem primernih ce-

Poslovodja Janez Nepuilan je prerezal vrvico.

Po stopnicah do izbrane mode.

S z
\\\\\\\\\\ g

nah. Trgovina bo odprta za vse
proizvajalce, ki bodo tema dve-
ma meriloma ustrezali. Ob tej
priliki bi rad poudaril $e nekaj:
brez tako reko¢ prijateljskega
sodelovanja s proizvajalci in ne-




oktober’90

stran 11

katerimi grosisti, ki so z ugodni-
mi plaéilnimi roki pravzaprav
omogodili, da smo trgovino v
tem trenutku odprli, bi §lo pre-
cej tezje. Zato bi se jim rad za-
hvalil.”

Ko je razmisljal o uspeSnosti
poslovanja nove trgovine, je Jo-
ze Imperl omenil geografske
-prednosti Sevnice, kot sredis¢a
oziroma naravnega sti¢iéa poti
iz §tirih dolin. Ze v preteklosti je
bila Sevnica posavski trgovski
center in nekdanje trgovanje bo
treba spet postaviti na noge. ”
Tezko bo,” se Imperl dobro za-

Dobra volja na obeh straneh
Vesna Bleiweis

Dolgo je zorela zamisel o us-
klajevanju razvoja mesnopred-
lovalnih obratov na ozjem lju-
bljanskem obmodgju. Izdelan je
bil projekt za delitev dela in spe-
Cilaizacijo med Emonsko mesno
Industrijo iz Zaloga in Merca-
forjevo Mesno industrijo iz Lju-
bljane.-Reajekt-ni-uresnidkjivy-je
bila temeljna ugotovitev. Iskati
Je treba resitve v okviru Merca-
torja, je bila naslednja.

Mercator-Mesna industrija v
Ljubljani in Mercator-Mesoiz-

veda socialnega okolja - osla-
bljene tekstilne in lesne industri-
je,” toda, ¢e se nisi pripravljen
spopasti s tezavami, tudi ni¢esar
ne zafenjaj.”

Trgovino je notranje uredil
arhitekt Peter Skerlavaj iz Mer-
cator-Investe. Spodnja etaza je
namenjena prodaji kozmetike,
galanterije, zlatnine in nakita,
posteljnega perila, igra¢ in dru-
gih drobnih stvari. V zgornji eta-
zi pa bodo kupci segli po kon-
fekcijskih in drugih tekstilnih iz-
delkih. Trgovina je izredno pre-
gledno urejena, svetla in ele-

Skofja Loka - 24. oktobra: za skupno mizo so sedli predstavniki
Mercator-Mesne industrije Ljubljana in Mercator-Mesoizdelkov

kofja Loka ter se dogovorili o pripravah temeljev za naértovanje
skupnega in usklajenega razvoja.

delki iz Skofje Loke morata v
razvojnih programih najti skup-
ne to¢ke in in na tej podlagi pri-
spevati k racionalizaciji nalozZb,
organiziranosti proizvodnje in
storitev, specializaciji obratov,
skratka poceniti proizvodnjo in
si tako zagotoviti izhodisca za
konkurenénost.-Prve-temelje za
doogovarjanje o usklajevanju
razvoja naj bi postavila analiza
obstojecega stanja, ki jo bo pri-
pravila posebna skupina, sesta-
vljena iz strokovnjakov obeh
podjetij.

gantna. "Kako voditi tako trgo-

vino, da bo njen zunanji blis¢ v_

skladu s tem, kar ponuja?”, smo
vprasali njenega poslovodjo Ja-
neza Nepuzlana. MoZ ima kar
40 let trgovskih oziroma poslo-
vodskih izkuSenj in zato mu ni
bilo tezko pripraviti nekak3nega
delovnega programa ali pa kar
minimalnih standardov za po-
slovanje tovrstne trgovine. Ta
njegov kodeks temelji predvsem
na odnosu poslovodja - prodaja-
lec in odnosu prodajalec - ku-
pec. Izhaja iz spostljivosti do
kupca, ki ima po njegovem mne-

Analiza bo zajela prostorske,
strojne in druge zmogljivosti,
tehni¢no tehnolosko opremlje-
nost ter proizvodne programe.
Sestavni del analize so tudi viri
oskrbe s surovinami (Zivino) in
drugimi repromateriali ter pro-
dajne zmogljivosti obeh podje-
tij. Skratka gre za celovito anali-
zo surovinskega, proizvodnega
in trznega kompleksa.

Direktorja obeh podjetij Ivan
Majerle in Miro Dui¢ sta na pr-
vem pripravljalnem sestanku iz-
razila absolutno pripravljenost,
da na podlagi skupnih potencia-
lov obe podjetji iSCeta prostor
na trgu.Obenem pa sta poudari-
la, da tudi v dosedanjem poslo-
vanju ni bilo medsebojnih pro-

nju vedno prav. Eventuelni ne-
sporazumi med kupcem in pro-
dajalcem so mozni, vendar pa je
v trgovini poslovodja tudi zato,
da te nesporazume primerno re-
Suje. Prodajni program je v veli-
ki meri odvisen od poslovodje,
sama prodaja pa v najvedji meri
od vodij etaz in prodajalcev.
Vsa njihova opazanja mora po-
slovodja spremljati in se s pravi-
mi ukrepi nanje odzivati. ”Po-
vsem jasno pa je, da v nobeno
trgovino ne sodijo neurejeni
prodajalci, zlasti ne v trgovino,
ki mora kupcu pokazati in pro-

Skupen razvoj za vecjo konkurencénost

blemov, kar je v prid izhodis¢em
za poglobljeno sodelovanje v
nadaljnjem razvoju.
Mercator-Mesoizdelki kot tu-
di Mercator-Mesna industrija
Ljubljana imata za seboj razli¢ni
razvojni poti, v pogovorih pa je
prevladovalo mnenje, da mora
ne glede na organizacijsko obli-

" ko,vsako od podjetij stremeti za

dobi¢kanosnim programom. Ta-
ko naj bi analiza celovito zajela
tudi poslovanje obeh podjetij v
reproverigi, prostoru in na vse-
zadnje tudi v Poslovnem siste-
mu Mercator.

Prav od tega, kako bo v po-
slovnem sistemu zagotovljena
podpora usklajevanju razvoja
obeh mesnopredelovalnih pod-

Y
‘ﬂ

— Zapomaite si! Samo po eno vsake tiri ure!

dati modne trende. V taki trgovi-
ni mora biti sestavni del njene
celotne podobe tudi prodajalec
s svojo kulturo v obna3anju in
oblacenju”, nam je dejal poslo-
vodja. Ce bi sodili po urejenosti
prodajalcev na otvoritveni dan,
potem se za Sevnic¢anko ni bati.
Nad besedami trgovskega ma-
¢ka, pa bi se lahko zamislila
marsikatera Mercatorjeva trgo-
vina.

Jetij, je v veliki meri odvisno na-
daljnje povezovanje. Gre za dol-
goro¢no zadevo, ki bo potrebo-
vala tudi materialno podporo.
Postati konkurenénen pomeni
prilagajati se trgu in postati pen-
dant konkurenci. Nekateri skup-
ni podatki obeh podjetij kazejo,
da to brez vegjih tezav lahko po-
staneta takoj, z usklajenim raz-
vojem, pa sta lahko precej pred
njo.

Obe strani sta v prvih pogovo-
rih menili, da mora v nadaljeva-
nju razgovorov in vrednotenju
rezultatov analize prevladovati
odprtost in odkritost, predvsem
zato, da bo realno ugotovljeno,
da skupen in usklajen razvoj
obema partnerjema daje ved. Za
zaCetek bo taka ugotovitev ved
kot dobrodosla, saj bodo le na
njeni osnovi “mesarji” lahko
zahtevali tudi odgovor na vpra-
$anje o svojem statusu v Poslov-
nem sistemu Mercator.

2% sistema Mercutor.

asopis pasl

Casopis poslovnega sistema Mer-
cator, d.d., Ljubljana, Titova 137.
Izdaja Center za obves¢anje PSM.
® Urednidtvo: Titova 137, 61113
Ljubljana. &,061/373-047. @ Ure-
ja urednidki odbor: Franc Bozic,
Franci Dov¢, Ivan Drozdek, Mari-
ja Fajfar, Alenka Por, Nada Rih-
tar, Lojze Sterk, Matija Trstenjak
in Franc Zadravec. @ Glavna in
odgovorna urednica: Vesna Ble-
iweis. @  Tehniéni urednik:
Matjaz Marincek. @ Tiska DP De-
lo — Tiska €asopisov in revij, p. o.
@ Glasilo prejemajo delavci, zdru-
Zeni kmetje, uéenci in-upokojenci
PSM @ Izhaja zadnjo sredo v me-
secu. Naklada 16.500 izvodov. Po
mnenju pristojnega republiskega
organa je Casopis opraviten te-
meljnega davka od prometa proiz-
vodov.
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OBUTEV Z LESENIM PODPLATOM JE NOVOST NA DOMACEM TRZISCU IN JE IZDELANA 1Z
: NARAVNIH MATERIALOV (LESA IN USNJA) TER ANATOMSKO OBLIKOVANEGA LEZISCA ZA STOPALO. §
S'ro Rl '|'E PREGIBOM SMO DOSEGLI, DA JE DOTIK NOGE S PODPLATOM NARAVEN, 0DPRAVLIENA JE NJEGOVA TOGOST
IN'S TEM POSTANE HOJA LAHKOTNA IN UDOBNA.
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OBUTEV FLEX ; A
[ZDELANA JE 1Z NARAVNIH MATERIALOV: ANATOMSKO OBLIKOVANEGA VLOZKA, PREOBLECENEGA Z NARAVNIM NAPA
N E KAJ USNJEM NA ZGORNJEM PODPLATNEM DELU, LAHKE MIKROPOROZNE GUME NA SPODNJEM PODPLATNEM DELU IN
GORNJEGA DELA 17 NARAVNEGA USNJA.
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ZASE.

OBUTEV ZVLOZKOM ZA MASAZO NOG g
VLOZEK S CEPI IZ TERMOPLASTICNEGA MATERIALA NA LAHKEM LESENEM PODPLATU UGODNO VPLIVA NA ZIVCNI

SISTEM IN DOBRO POCUTIE CELEGA ORGANIZMA.

ZAKORAKAJTE
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UDOBJU

OBUTEV ZA PROSTI CAS
ZIDRAVA, ANATOMSKO OBLIKOVANA.

OBLIKOVANOST IN PROSTORNOST VLOZKA IZ PLUTE, KI JE OBLOZEN Z NARAVNIM GOVEJIM VELURJEM, OMOGOCA
VASIM NOGAM SPROSCENOST, UDOBNOST IN PRAVILEN RAZVOJ STOPALA.
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