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^ Strategiji i n  taktiki pri  p lan iran ju  

Vizi ja j e  na jpomembnejša  
Sprejem letnega plana (1991 leta) v Alpini  j e  tudi prilika 

| a  kratek pregled stanja n a  področju planiranja v podjetju. 
bolje je, če rečemo, d a  bomo ugotavljali, kako teče proces 

planiranja, sa j  mnogi  planerji  po jmuje jo  planiranje kot ne
prestan (kontinuiran) proces, ali celo krožni proces planira-
Na, izvedbe i n  kontrole. To kontinuiteto pogojuje predvsem 
stalno spreminjanje  okolja i n  podjetja. Prav temu procesu se 
^ ј е  pogosto še večji  pomen kot samemu rezultatu — planu. 
Naloga planerja j e  tako poleg sodelovanja pri  planiranju tu-

vzpodbujanje  i n  učenje planiranja drugih. Za uspešnost 
planiranja j e  potrebno tudi ustrezno zaupanje  v planiranje, 
Kakor tudi ustrezna organizacija, vodenje  i n  kontrola plani-
''^nja. S planom b i  morali predvsem prispevati k izboljšanju 
I^slovanja, tako s kratkoročnim kot dolgoročnim, oz. tak-
ll^nim i n  strateškim, kot j ih  lahko tudi imenujemo. Če se 
kratko zadržimo pri besedah taktično i n  strateško, s tak-
^>^nim planom po jmujemo predvsem kratkoročne (letne) 
plane, k i  so zelo operativnega značaja, s strateškim pa pred-

dolgoročnejše plane. Pomena nadal jn je  povezanosti i n  
^ v i s n o s t i  strategije i n  taktike gotovo n i  treba posebej pou
darjati. 

V Alpini smo plan za leto 
1̂ 991 sprejeli v določeni obli-
W in vsebini. Ni namen, da 

na tem mestu delali anali-
20 tega taktičnega plana, 
Vsekakor pa j o  bo treba na  
° ^ g e m  mestu. Enako ve l ja  
^ za strateško planiranje. 
^cena je, d a  rezultati anali-
2e ne bi  bili najboljši.  

Čeprav j e  ta pre j  omenje-
problematika zelo po-

^Gmbna (za Alpino j e  tudi 
Pereča), še nekaj  misli o spo-
2nanjih poslanstva kulture 
Podjetja i n  ustvarjalnem pla-

niranju. Na prvi pogled mor
da  izgleda to kot nepomemb
no in nepotrebno, zlasti zato, 
ker  j e  to skoraj  nemogoče 
kvantificirano opredeliti. Do 
določene mere pa lahko ta 
spoznanja dobijo kvantifici
rano obliko prav v že prej 
omenjenih planih. 

V zvezi s tem s e  srečujemo 
predvsem z vizijo, ki pomeni 
usmerjenost v prihodnost. 
Vizija j e  najzahtevnejši in 
n a j  žlahtne j ši  del planiranja 
in nastaja  kot rezultat so-
učinka sposobnosti predvi-
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udeležba n a  volitvah i n  prav tako visok odstotek 
У P* bila značilnost tudi n a  volitvah v Žireh. Na sliki z 

lisca nekdanjega naselja Stara vas  — v družbenem d o m u  
*^artizan. 

Tone Eniko vodja  knjigovod
stva 

devanja in upoštevanja oko
lja, v katerem nastaja.  Torej 
vedno nastopata človek in 
okolje. Pri oblikovanju vizije 
pa ne zadostujejo več samo 
racionalne planske metode. 
Ker gre za vizualizacijo, j e  
poleg občutkov, stališč in 
vrednot pomembna še  intui
cija. V zvezi s tem naredimo 
primerjavo s šahovsko igro, 
ki j e  vsem poznana. Znano 
je,  da j e  šah kombinacija 
teoretičnega znanja, izku
šenj,  matematike, kombina
torike, umetnosti, intuicije, 
duhovitosti in še  česa. Tu
di pri t e j  igri j e  za dosego 
končnega racionalnega cilja 
potrebna npr. intuicija. Z vr-
hunskostjo ta pomen samo 
š e  narašča. 

Prav v povezavi s tem s e  
obdelujejo neverjetne količi
ne informacij, ki so po
membne tudi za planiranje. 
Naslonitev na to množico in
formacij pa j e  pri nas zelo 
boječa. To izhaja tudi iz te
ga, da j e  človek preveč opre
deljen kot zgolj racionalno 
bit je in ne kot celovito bitje, 
ki obenem misli, občuti in tu
di sanja.  

Pri tem lahko poiščemo 
primero z izdelkom, ki nam 
j e  najbližji, torej s čevljem. 
S strani potrošnika (zanj 
proizvajamo) nakup čevlja 
ni samo razumsko dejanje, 
ampak tudi emocionalno de
janje,  torej čustveno. 

nadaljevanje na str. 2 

»Saj človek n e  ve, kako 
se ravnati,« pogosto sliši
mo.  Na eni  strani n a m  
delovanje predpisuje 
zvezna država, n a  drugi 
strani omeju je  zakonoda
j a  osamosvajajoče Repu
bl ike Slovenije. »Najbolje 
j e  čakati,« j e  naslednja tr
ditev, k i  iz tega izvira. 

Toda, ali n i  naše ravna
n j e  predvsem rezultat 
lastnega tehtnega premi
sleka o nas samih, o pod
jetju, kakršnega želimo 
imeti. Torej, k a j  delati, 
k a j  i n  k o m u  prodajati, d a  
b o m o  poslovali z dobič
kom. Priznajte, d a  tako 
ravnamo že danes, l e  d a  
j e  končni izkupiček bo l j  
pičel. Morda p a  le  nismo 
odkrili  vseh možnosti, ali 
p a  v bistvu še delamo po 
ustaljenih navadah. Vozi
m o  kot smo  se naučili, le 
d a  j e  »cesta sedaj  b o l j  va
lovita i n  ovinkasta.« 

Vsak dan  smo odvisni 
n e  le  od omenjene  zako
nodaje, temveč od  zahtev
nega tržišča, k i  postaja 
vedno  b o l j  neusmiljeno. 
Pa še te z ime i n  vse  že 
znane  posledice. 

Prestrukturiranje j e  
resda proces, k i  za jema 
korenite spremembe v 
vsem:  kadrovski politiki, 
lastninjenju s prizadeva
n j e m  za pridobivanje sve
žega denarja, organizaci 
ji, tehnolog i j i . . .  Pa n e  
pozabimo — v razvojni 
strategiji. 

Pa sa j  veste, kar  naprej  
j e  treba neka j  reševati, 
nikoli  n i  časa za  temeljit 
premislek; ž e  ukrepi  
katerimi se rešujemo, so 
velikanski i n  utrujajoči, 
celo revolucionarni — kot 
d a  se prestrukturira
m o  . . .  

Nejko Podobnik 
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Ob rob sklepom delavskega sveta 
Glavne značilnosti plana za 

prihodnje leto j e  pojasnil direk
tor Bojan Starman. 

V letu 1991 uvajamo načrtova
nje  in spremljanje poslovnega 
procesa po profitnih enotah — 
modni program, športni pro
gram, maloprodajna mreža; v 
okviru zakonskih možnosti pa bi 
se  podjetje v letu 1991 preobrazi
lo v delniško družbo. 

Za leto 1991 se načrtuje proiz
vodnja 2.200.000 parov obutve, 
od tega 70 % modnega i 30 % 
športnega programa. Od skupne 
proizvedene količine naj  bi izvo
zili 69 %, od tega 53 % na Z^hod 
in 16 % na Vzhod, 31 % pa proda
li na domačem trgu. 

V zvezi z izvajanjem določil 
kolektivne pogodbe j e  delavski 
svet sprejel naslednje sklepe; 

— Pri kriterijih za izredno 
plačan dopust se upošteva dolo
čila kolektivne pogodbe, razen v 
primerih, če so naša sedanja do
ločila ugodnejša. Za krvodajal
sko akcijo se odobri 1 dan plača
nega dopusta. 

— Odsotnosti brez nadome
stila OD odobrava vodja kadrov
ske službe na predlog pristojne
ga člana kolegija 

— Pri izračunu letnega dopu
sta se kot minimalno osnovo 
upošteva 18 dni. Proste sobote 
s e  ne štejejo v letni dopust. 

— Izhodiščni osebni dohodki 
se  lahko znižajo za 20 %, če bi v 
nasprotnem primeru ogrozili po

slovanje podjetja. Če se to zgodi 
ustrezen sklep o tem sprejme 
delavski svet. 

— Razporeditev po tarifnih 
razredih se sprejme in začne ve
ljati s 1.1.1991, da ne bi med le
tom spreminjali celotnega siste
ma grup. 

— Pri izračunu dodatkov se 
upoštevajo tista določila, ki so 
viš ja (po pravilniku ali kolekti
vni pogodbi). 

— Pri dodatku na delovno do
bo se upošteva določila kolektiv
ne pogodbe. Samo pri delavcih z 
več kot 20 let delovne dobe se 
dodatno upošteva dodatek za 
stalnost in sicer nad 20 let + 3 %, 
nad 25 let + 4 %, nad 30 let 
+ 5%. 

— Pri izračunu bolniške se za 
vse dneve bolniške odsotnosti 
upošteva nadomestilo v višini 
80 % OD delavca iz preteklega 
meseca. Delavec pa ne sme pre
jeti nižji OD od zajamčenega, 
tudi če j e  na bolniški ves mesec. 

— Glede na določilo kolektiv
ne pogodbe uvajamo v Alpini ju
bilejne nagrade tudi za 10 let de
lovne dobe. 

— Odpravnina ob upokojitvi 
znaša 3 povprečne OD v gospo
darstvu republike v zadnjih treh 
mesecih. Znaša lahko tudi 3 pov
prečne OD delavca v zadnjih 
treh mesecih, če j e  to zanj ugod
neje. 

— v cilju ohranitve dobrih 
malic prispevajo delavci še na
prej 6 din prispevka za 1 obrok. 

— 10 % cene super bencina za 
prevožen km se obračuna delav
cem, ki so oddaljeni od podjetja 
več kot 3 km. Zgornja meja na
domestila j e  vozna karta. 

— Socialne pomoči v primeru 
smrti delavca znašajo: 3 povpre
čne OD in še 50 % za vsakega ne
preskrbljenega otroka. 

— Kolektivna pogodba velja 
za vse delavce zaposlene v Alpi
ni. 

Sprejet j e  bil še sklep, da se 
na javni dražbi proda prazno 
dvosobno stanovanje na Triglav
ski ulici 12, Žiri, 

KRITERIJI ZA DOLOČITEV 
DOPUSTA V SKLADU Z 
ZAKONOM O DELOVNIH 
RAZMERJIH 

Zakon določa, da se proste so
bote ne štejejo v letni dopust. To 
bi pomenilo v povprečju okrog 
3 % povečan porast odsotnosti z 
dela, zato j e  bilo potrebno spre
meniti kriterij glede na delovno 
dobo, vsi ostali kriteriji pa so 
ostali nespremenjeni. 

Kriteriji za določitev dolžine 
letnega dopusta so: delovna do
ba, delovni pogoji, posebne soci
alne razmere, starost in doseže
na stopnja strokovne izobrazbe. 

1. Glede na delovno dobo se bo 
dopust odmeril po naslednji le
stvici: 
do 5 let 
delovne dobe 18 dni 
od 5 do 10 let 
delovne dobe 19 dni 
od 10 do 15 let 
delovne dobe 20 dni 
od 15 do 20 let 
delovne dobe 22 dni 
od 20 do 25 let 

delovne dobe 24 dni 
od 25 do 30 let 
delovne dobe 28 dni 
nad 30 let 
delovne dobe 28 dni 

2. Po delovnih pogojih pripada 
delavcem glede na dela, ki jih 
opravljajo, podaljšan dopust od 
enega do štirih delovnih dni. Po 
tem kriteriju se upoštevajo de
lovna opravila, kjer  so težji po
goji dela in k jer  se zahteva večji 
fizični napor. Dodatni dopust po 
tem kriteriju pripada tudi delav
cem s posebnimi pooblastili in 
delavcem, ki opravljajo delo v 
treh oz. štirih izmenah. 

3. Po kriteriju posebne social
ne namene so odmeri dodatni 
dopust: materam z otroki, samo-
hranilkam-cem, invalidom, de
lavcem, ki negujejo težje telesno 
ali zmerno težje in težko dušev
no prizadeto osebo. 

4. Starost; delavci, ki so stari 
najmanj 50 let 

5. Delavcem pripada glede na 
doseženo stopnjo strokovne izo
brazbe dodatni dopust od 1 do 
3 dni. 

Delavec ima pravico do letne
ga dopusta v minimalnem traja
nju 18 delovnih dni, zgornjo me
jo  smo postavili 30 dni oz. 35 dni 
za delavce, ki so stari nad 50 let, 
ne glede na starost pa delavcem, 
ki jim j e  priznana najmanj 60 % 
telesna okvara, delovnim invali
dom, ki imajo pravico do skraj
šanega delovnega časa ter de
lavcem, ki negujejo in varujejo 
težje telesno ali zmerno težje in 
težko duševno prizadeto osebo. Delavec, ki v tekočem kole
darskem letu zaradi odsotnosti z 
dela zaradi bolezni ali porodni
škega dopusta ter dopusta za ne
go in varstvo otroka n i  mogel iz
rabiti dopusta ali j e  bila izraba 
prekinjena, lahko izrabi celotni 
letni dopust do  30. junija nasled
njega leta. 

Vizi ja  j e  na jpomembnejša  
n a d a l j e v a n j e  s str. 1 

Č e  s e  š e  e n k r a t  postav imo 
v v logo  č loveka  k o t  struktu-
r i rano  o s e b o  v do ločenem 
okol ju ,  l a h k o  ugotovimo, d a  
s e  n a h a j a m o  v okol ju,  k i  j e  
b o l j  n a k l o n j e n o  analitične
m u  k o t  s in te t ičnemu po jmo
v a n j u ,  k a r  zast ira pot  k celo
vitost i  i n  p r a v i  h a r m o n i j i .  
Namesto  d a  b i  i skal i  ravno
t e ž j e  m e d  d iametra lno  na
sprotn imi  lastnostmi,  običaj
n o  e n e  oprede l imo  kot  prave,  
d r u g e  kot  neprave .  Zavedati  
s e  m o r a m o ,  d a  l a h k o  nas
protne  lastnosti  (konvergen
c a  — divergenca) teza — an
titeza, z a v e s t n o  - intuitivno, 
ana l i za  — sinteza itd., če  so  
p r i z n a n e  i n  upoštevane,  de
l u j e j o  e n a k o v r e d n o  n a  skup
n e  ci l je.  

Po dr.  M a y e r j u  j e  proces 
p l a n i r a n j a  celovita aktivaci-
j a  č lovekove  osebnosti,  k i  
p r e n a š a  (transcedira) obsto
j e č e  s t rukture  s t a n j  i n  pove
z a v  v s e b i  al i  v o k o l j u  i n  
u s t v a r j a  n a p o v e d i  n o v i h  ele
m e n t o v  i n  s truktur  v prihod
nosti.  V i z i j a  p a  j e  p r o j e k c i j a  
v pr ihodnost,  k i  dosega  dolo-

č e n  n i v o  s p r e j e m l j i v o s t i  z a  
okol je .  

Proces n a s t a j a n j a  napove
d i  r a z u m e  k o t  interakci jo  
m e d s e b o j n i h  faz:  razumeva
n j e ,  i s k a n j e ,  p r i m e r j a n j e ,  
evoluc i ja,  t ransformaci ja,  
o d k r i v a n j e ,  rekonstrukc i ja  
s t rukture  (plan), konstrukci
j a  n o v e  s trukture  (vizija), 
s imbol izaci ja,  operacionali
zaci ja,  uresnič i tev  napovedi .  

Č e  i z h a j a m o  i z  pod je t ja ,  b i  
l a h k o  e k v i v a l e n t  racionalne
m u  naš l i  p r e d v s e m  v struk
tur i  p o d j e t j a ,  e k v i v a l e n t  ču
s t v e n i  s f e r i  p r e d v s e m  v po
v e z a v i  z o k o l j e m ,  e k v i v a l e n t  
i n t u i t i v n e m u  p a  poleg  druge
ga, p r e d v s e m  n a  v o d e n j u ,  k i  
j e  u s m e r j e n o  n a  človeka.  
Prav  z a d n j i  i n  d e l  d r u g e g a  
e k v i v a l e n t a  (ki j u  sicer n e  
r a z č l e n j u j e m )  m o č n o  vpl iva
t a  n a  v e l j a v n o s t  p lan i ran ja .  

Prav  t o  l a h k o  i m e n u j e m o  
k o t  k u l t u r o  podjet ja ,  k i  l a h 
k o  v e l i k o  p r i s p e v a  k s k u p 
n i m  c i l j e m  k o t  s o  (če j i h  n a 
š t e j e m o  n e k a j ) :  u s m e r j e n o s t  
k č loveku,  h k u p c u ,  n a  trg, k 
i n o v a c i j a m ,  k prof i tu.  

T o n e  ENIKO 

Objavljamo nekaj trditev In izzivov 
Organizacija 
Od konkurenčnosti na podlagi inovativnosti je odvisna 

uspešnost podjetij. Ta pa se lahko poraja le v svobodnih raz
merah in demokratični družbi. 

Organizacija 
Sposobnost za spreminjanje in prilagajanje programov 

zahtevam trga je ključna za rast in razvoj vsakega podjetja. 
Kadri 
Ključno za uspeh podjetništva je, da smo sposobni v 

pravem trenutku nagraditi ustvarjalne ljudi in omejiti vpliv 
nesposobnih. 

Kadri 
Premalo je, če govorimo, da moramo vsi vleči »voz v isto 

smer«, če je celo med »vozniki« preveč tistih, ki zavirajo. 
Denar 
Zavest o nujnosti razvijanja kapitalskih odnosov pri 

upravljanju podjetij je osnova, da sploh lahko zasnujemo 
podjetje. 
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PROIZVODNJA 
Plan proizvodnje za leto 1991 
"urejen na osnovi proizvod-

" ' h  in kadrovsltlh kapacitet. 
J 1991 s e  načrtuje proiz-

9"ИЈа 2.200.000 parov obutve, 
^ tega 70 % za modni in 30 % za 
®Portni program. 

1990 bo proizvedeno 
g UOO.OOO parov obutve, kar j e  

'• man j  od načrtovanega in 9 % 
^ a n j  od plana za leto 1991. Raz-

med modno in športno 
76:24 '̂̂ ° bo za  leto 1990 znašalo 

Kooperanti bodo v letu 1991 
^ e l a l i  745.000 parov oziroma 

zgornji!) delov, vsa ostala 
®^tovana količina bo izdelana 
okviru obstoječih kapacitet. 

P R o d a j a  
Od skupne proizvedene koli-

' | n e  bo Alpina v letu 1991 izvo-
1.510.000 parov obutve 

(89 %), od tega (M %) na  Zahod 
(16%) na  Vzhod. (31%) bo 

prodano na  domačem trgu. 

. V letu 1990 bo izvoženih 
'•622.000 parov obutve, ka r  j e  
®1 % celotne proizvodnje. Koli-
®',iski izvoz v letu 1991 bo 7 % 

kot v letu 1990. 
44 % vrednostne realizacije bo 

jjstvarjene na zahodnem, 15 % 
1J5 Vzhodnem in 41 % na doma-

tržišču. 

K a j  i n  k a k o  b o m o  delali 
vrsta zalog planirani 

obrati 
dnevi 

vezave 

— zaloge materiala 
(brez pomožnega materiala) 10.38 35 

— zaloge pomožnega materiala 2.56 142 
— zaloge materiala skupaj  9.30 39 
— zaloge nedovršene proizvodnje 18.96 19 
— zaloge gotovih izdelkov 13.24 28 
— zaloge v MPM 2 98 123 

Maloprodajna mreža bo v letu 
1991 prodala 1.370.000 parov 
obutve. 

Na ta način računamo iztržiti 
21,6 milijona dolarjev netto izvo
za, od tega večina z rednim izvo
zom (18 milj. USD) in s koopera
cijo z Rockportom (3,3 milj. $). 

Pokritost uvoza z izvozom na j  
bi bila z opremo brutto 112,9%, 
netto pa 113,6 %, brez opreme pa 
brutto 114,1 %, netto pa 114,8 %. 

Plan izvoza na Vzhod j e  
8,7 milijonov klirinških dolarjev. 

PLAN OBRAČANJA ZALOG 
Tabela 8: Planirani obrati in 
dnevi vezave zalog 

Plan obratov zalog materiala, 
nedovršene proizvodnje in kon
čnih izdelkov j e  enak planu 
obratov zalog za leto 1990. Plan 
obratov zalog v MPM pa j e  nare
jen na osnovi planiranega pro
meta in gibanja zalog v MPM za 
leto 1991. 

Kakovost j e  zastonj 
Otroški preprečevanja slabe kakovosti 

Stroški preprečevanja so stroški vseh aktivnosti, s katerimi pre
prečujemo napake v razvoju in oblikovanju izdelka, v nabavi, v pro-
'zvodnji in v drugih delih ustvarjanja in uresničevanja izdelka ali 
storitve. Vključeni so tudi tisti ukrepi za preprečevanje in merjenje, 

* se izvaja v tem poslovnem ciklu. Seznam postavk je:  
— kritični pregledi razvojnih zamisli, 
— kvalifikacija izdelka, 
— kontrola risb in načrtov, 
~ usmerjanje  tehnologije v kakovost, 
— program  »Prepričaj se!« 
— ocenjevanje dobaviteljev, 
— seminarj i  o kakovosti za dobavitelje, 
— kritični pregledi specifikacij, 
— študije o primernosti delovnih postopkov, 
— kontrola orodij, 
— proizvodno priučevanje, 
~ usmerjanje  v kakovost, 
— načrtovanje sprejemljivosti, 
— program  »nič napak«, 
— nadzorni pregledi kakovosti, 
— preventivno vzdrževanje. 

Otroški ocenjevanja 
. To so stroški, ki nastanejo pri izvajanju kontroliranja, preizku-
®®nja in drugih načrtovanih načinov ocenjevanja. Tu gre predvsem 

naslednje: 
— kontroliranje in preizkušanje prototipa, 
~ analiza skladnosti proizvodnih specifikacij z zahtevami, 
— nadzor nad dobavitelji, 
— prevzemna kontrola in preizkušanje, 
— sprejemljivost kontrole delovnih postopkov, 
— sprejemljivost izdelka, 
— kontroliranje embaliranja, 
~ mer jen je  s tan ja  in poročila. 

(se nadaljuje) 

INVESTICIJE 
Znesek planiranih investicij 

za leto 1991 znaša 16,5 milijona 
dinarjev. 

ZA SKUPNO PORABO bomo 
skupa j  porabili 16,5 milijonov 
din, za splošni del preko 8 mili
jonov, za odpravnine in socialne 
pomoči 1,4 milijonov in za po
moč delavcem 7 milijonov din. 

Za stanovanjski del planira
mo sredstva v višini 2,8 milijo
nov din. 

KADRI 
Predvidoma bo letošnje leto 

zaposlenih manj  kot 1700 delav
cev. Prizadevali si bomo, da  s e  
izboljša razmerje delavcev na 
normi v primerjavi z režijo. 

Ostali cilji pa so: 
— zaposliti lastne  štipendi

ste, 
— do 30.6.1991 izdelati po

godbe o zaposlitvi za vse  delav
ce, 

— oblikovati sistem spremlja
n ja  razvoja kadrov in napredo
vanja, 

— v skladu s pogodbo o pre-
usposabljanju in prekvalifikaciji 
organizirati splošne programe. 

V izobraževanje za poklic n a j  
bi bilo vključenih 162 ljudi, od 
tega 24 ob delu. Poleg tega pred
videvamo š e  širše vključevanje 
v učenje tujih jezikov, strokovne 
seminarje in druge oblike uspo
sabl janja.  Po predlogu plana 

za leto 1991 

Aktualn i  in terv ju  

Povsem drugačna 
struktura 

proizvodnje 

Z a k l j u č u j e m o  s t a r o  l e t o ,  z a t o  j e  č a s ,  d a  p o m i s l i 
m o ,  k a k o  s m o  d e l a l i  i n  k o l i k o  n a r e d i l i .  O r a z m e r a h  v 
p r o i z v o d n j i  s e  p o g o v a r j a m o  z v o d j e m  p r o i z v o d n j e  J o -
ž e t o m  B o g a t a j e m .  

D e l o - ž i v l j e n j e :  K a k o  t o r e j  o c e n j u j e t e  l e t o š n j e  leto? 
J o ž e  B o g a t a j :  V s e  d o  o k t o b r a  j e  p r o i z v o d n j a  t e k l a  raz

m e r o m a  v r e d u .  P o t e m  p a  s o  s e  z a č e l e  k a z a t i  pos led ice  po
m a n j k a n j a  naroč i l  s p o m l a d i :  d e l o  s m o  s i  p r e s k r b e l i ,  n a s t a l a  
p a  j e  č a s o v n a  s t i s k a  z a  n a b a v o  mater ia la .  T a k o  j e  b i l o  prek i
n i t e v  i n  m e n j a v  v e č  k o t  s m o  pr ičakova l i .  P o s e b n o  s o  n e u r e j e 
n e  r a z m e r e  občut i l i  v o d e l k u  636 i n  619. 

T a k o  s m o  n a r e d i l i  n e k a j  m a n j  p a r o v  k o t  s m o  načrtoval i ,  
i n  s i c e r  2.040.000, k a r  p o m e n i  oko l i  96% d o s e ž e n i  l e tn i  p l a n  
p r o i z v o d n j e .  

D e l o - ž i v l j e n j e :  K a k š n a  p a  j e  b i l a  s t r u k t u r a  p r o i z v o d n j e ?  
J o ž e  B o g a t a :  L a h k o  rečem,  d a  t a k o  t e ž k e g a  leta  ž e  dol

g o  n i s m o  i m e l i .  Š p o r t n e  o b u t v e  s m o  i zde lova l i  k a r  d v e  tret j i
n i  m a n j  k o t  p r e j š n j a  leta, o b  t e m  p a  v e l i k o  n o v i h  p r o g r a m o v ,  
z a  k a t e r e  j e  b i l o  t r e b a  pr iprav i t i  v s e  t e h n o l o š k e  postopke.  
P r i h a j a l o  j e  t u d i  d o  m n o g i h  prerazpored i tev ,  p r i u č e v a n j  i n  
d o d a t n e g a  p r i l a g a j a n j a  v s e h  vrs t .  

D e l o - ž i v l j e n j e :  S t e  k l j u b  t e m u  z a d o v o l j n i ?  
J o ž e  B o g a t a j :  L a h k o  r e č e m ,  d a  s o  l j u d j e ,  k i  p r i p r a v l j a j o  

i n  v o d i j o  delo,  t o  s v o j o  v l o g o  d o b r o  odigra l i .  
P o d o b n o  v e l j a  z a  o r o d j a r n o ,  k i  j e  k l j u b  zastare l i  o p r e m i  

o p r a v i l a  s v o j e  d e l o  k o t  s e  spodob i .  
O m e n i l  b i  še,  d a  s o  d e l a v c i  n a s p l o h  z e l o  r a z u m e v a j o č e  

s p r e j e l i  r a z m e r e ,  k a r  j e  v s e  s k u p a j  pr ipomoglo ,  d a  j e  proiz
v o d n j a  k l j u b  v s e m  t e ž a v a m  k a r  s o l i d n o  tek la .  

N e j k o  P o d o b n i k  
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žel imo pripravljeno proizvodnjo 

Janko Rupnik, vodja  lahke 
montaže 

Lahka montaža ali monta
ža m o d n e  obutve, 120 delav
cev (10 režijskih), k i  skupa j  
izdelajo dnevno  preko 3000 
parov obutve. To bi  bila iz
kaznica tega najstarejšega 
montažnega oddelka. 

»Trenutno izdelujemo san
dale za Sovjetsko zvezo,« 
pravi vodja montaže Janko 
Rupnik. I^oizvodnja te  obu
tve teče že dal j  časa, količine 
so bile velike, zato j e  bilo tu
di veliko manj  težav; naredi
lo s e  j e  več in bolje. Delo j e  
bilo tudi dobro pripravljeno, 
model natančno izdelan, za
to ni bilo težav in tudi l judje  
so več zaslužili. 

»Pred časom smo izdelova
li tudi škornje za Hogla. Sre
di decembra smo izdelovali 
salonarje za Belmo. Tu j e  šlo 
za dokaj zahtevno proizvod
njo in f ine materiale iz še-
vroja. Težave so bile zlasti z 
zmečkanim materialom, ki 
g a  j e  bilo treba dodatno ob
delovati, tako pri likanju kot 
tudi v finišu. 

Tehnološki postopek ni 
predvideval toliko dela in 
minut, zato j e  bilo potrebno 
usklajevanje.  Namesto ene
g a  delavca, sta  tu morala de
lati dva ali trije. 

Omenil bi š e  proizvodnjo 
ženskih škornjev za Sovjet
sko zvezo, kar  običajno dela
j o  na Rockport traku. Zgor
njih delov pa ni bilo dovolj in 
mi bi brez tega ostali neka j  
časa brez dela. Naj ob tem š e  
povem, da so bili gornji deli 
za ženske škornje iz Sentjo-
šta  in Rovt tokrat izdelani 
nepopolno, tako po sestavi, 
vgraditvi materialov, do ši
vanja.  Za Siuxa smo izdelovali 
tudi zelo zahtevno žensko 
sandalo iz mehkega gornje
g a  usnja.  Pri tem delu s e  j e  
bilo treba zelo potruditi tako 

na traku kot v finišu. Kon
trolor, ki j e  prevzemal to 
obutev za Siux j e  celo tuka j  
in sproti spreminjal zahteve, 
način dela, barve . . .  

Vemo, da j e  naš cilj, da na
pravimo čimveč: take stvari 
pa nas prav gotovo ovirajo. 
Montaža j e  pač zadnja v de
lovni verigi, k j e r  s e  pokažejo 
vse  napake, ki so jih delavci 
in strokovnjaki naredili pri 
prejšnjih fazah . . .  

Naj povem, da s e  pri posa
meznih vrstah obutve prepo
gosto menjava način dela; 
sedaj  delamo ročno, drugič 
strojno. To s e  dogaja zlasti 
ko zmanjka gornjih delov, 
podplatov ali kakšnih drugih 
materialov. 

Menjave pa zahtevajo več 
ali manj  delavcev kot j ih j e  
delalo doslej. Trenutno odve
čne delavce poskušamo pre
usmeriti na druge faze ali v 
druge oddelke. 

Pri tem tesno sodelujemo 
z drugimi oddelki, zlasti s 
trakom Rockport pa tudi z 
drugimi oddelki j e  sodelova
n j e  uveljavljeno in učinkovi
to. 

Sami vodje oddelkov ve
mo, k d a j  j e  to sodelovanje 
potrebno, nadrejene pa seve
da tudi obveščamo o tem. 

Ob že prej  omenjenih pro
blemih bi opozoril š e  na dru
g e  pojave, kot so na primer 
neustrezna priprava leplje
n j a  podplatov. Stvari j e  tre
ba  reševati sproti in hitro, 
vendar pa s e  pri storilnosti 
vendarle pozna. 

Pomanjkljivosti j e  š e  več, 
vendar mislim, da j ih delo
ma odkrivamo in odpravlja
mo z avtokontrolo, ki s e  j e  
izkazala za koristno. 

Res j e  tudi, da s e  pri pogo
stih menjavah pokaže po
manjkanje  strokovnega zna
nja.  Pri nas dela veliko mla
dih delavcev, ki niso tako iz
kušeni in se  morajo zato po
gosto privajati na delih, ki 
j ih v celoti ne obvladajo. To 
j e  nujno, sicer pade kvalite
ta. 

Poleg kadrovskih težav bi 
omenil š e  težave z opremo. 
Morali bi kupiti v s a j  nekaj  
strojev za cvikanje, na pri
mer za navlačenje konic, cvi
kan je  opetja in zgiba. S so
dobnejšimi stroji bi prihra
nili stroške za več delavcev, 
kakovost pa bi bila lahko 
boljša. 

Razumljivo j e  tudi, da raz
mišljamo o izboljšavah: go
vori se, da n a j  bi prišlo do 

Montaža modne  obutve j e  naš največji  i n  najstarejši proiz
vodni  oddelek 

skupinske norme tudi v fini
šu, ker j e  ob mnogih spre
membah to verjetno kori
stno. 

Na vsak način pa si tu vsi 
skupaj  želimo, da bi bila pro
izvodnja čimbolje pripravlje
na, da ne bi prihajalo do po
gostih prekinitev in menjav. 
Torej planska disciplina. Še 
enkrat lahko zatrdim, največ 

menjav j e  potrebnih, če 
zmanjka kakšnega materia
la . . .  Mislim tudi, da bi bilo 
bolje, če bi vsaka izmena ali 
trak delal svoje artikle; nare
dilo bi s e  več, menjave pa ne 
bi bile tako pogoste. Zato 
podpiram prizadevanja v te j  
smeri,« j e  zaključil Janko 
Rupnik. 

Nejko Podobnik 

Velik obisk smučarskega se jma 

Po tradiciji j e  smučarski se jem tudi letos 16. decembra 
organiziral smučarski k lub  Alpina. 

Ugotavljam, d a  j e  bilo pametno, d a  smo se jem organizi
rali mesec dn i  p o  l jubl janskem SKI EXPU. 

Obisk j e  b i l  zelo velik; l jud je  so kupovali  i n  prodajali, 
zamenjaval i  opremo i n  montirali, kar j e  bilo za vse, ki so n a  
s e j m u  ali v trgovini Alp ine  kupili, brezplačno. 

Tudi  Alpinina prodajalna športne opreme je  in^ela velik 
obisk i n  lep iztržek. Kupci so pač spet izkoristili možnost 
20% popusta. 

Presenetilo p a  m e  j e  dejstvo, d a  ob  tako dobrem prome
tu n i  šla v prodajo tekaška oprema. 

Tudi  mi, delavci smučarskega kluba, smo zadovoljni. 
Res j e  moralo ves čas delati kakšnih petnajst l judi  — pa 
vendarle — splačalo se je. л .  „ Stane CAR 
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Kako smo prodajali 
Na začetku leta 1990 smo na  

razgovorih v Sovjetski zvezi po
trdili proizvodnjo za leto 1990, 
jn sicer 485.000 parov obutve, ki 
je bila z ukrepom zvezne vlade v 
lebruarju razpolovljena. Da pa 
bi bil udarec še hujši, j e  vlada 
predpisala dve varianti plačila, 
•n sicer, da čakamo na Narodni 
banki Jugoslavije na določeno 
Uvozno kompenzacijo, s katerim 
bi se plačal naš izvoz ali pa da 
dvignemo vrednostni papir in ga 
vnovčimo na trgu vrednostnih 
papirjev. Ker pa j e  bilo čakanje 
l a  vrstni red plačila v narodni 
banki predolgo (celo 5 mesecev), 
smo se mi in vsa podjetja, ki iz
važajo v Sovjetsko zvezo odloči-
i'i za dvig vrednostnih papirjev 
in vnovčenje le-teh. Vendar pa 
nismo dobili dejansko vrednost, 
^nipak le vrednost z določenim 
Znižanjem (diskontom). Poleg 
^ g a  pa nam j e  tudi padec dolar
j a  povzročil manjšo akumulaci
jo. Ocenjujemo, da smo v lan
skem letu na izvozu v Sovjetsko 
zvezo izgubili približno 3 milijo
ne ameriških dolarjev. Izvoz j e  
Se vedno pomemben, s a j  nam 
zapolnjuje mrtve sezone, obe
nem pa j e  zaslužek še vedno 
boljši kot na Zahodu, k jer  j e  iz-
redno močna konkurenca. Tre

nutno poskušamo rešiti položaj 
okrog I. kvartala v letu 1991, 
uvedene so indikativne blagov
ne  liste, po katerih na j  bi izvoz v 
Sovjetsko zvezo diktirali z uvo
zom iz Sovjetske zveze. Obutev 
j e  še vedno ostala v prvotnih 
okvirih. S 1.1.1991 naj  bi bil v 
blagovni menjavi med Sovjetsko 
zvezo in Jugoslavijo uveden 
konvertibilen način plačila. Tre
nutno nam to predstavlja izred
no velik problem, s a j  narejena 
obutev za V. kvartal 1991 stoji 
tako v Subotici kot doma, ker še 
ni dogovorjenih cenovnih para
metrov, ki bi veljali za ta kon
vertibilen način plačila. Sicer pa 
računamo, da bomo v letu 1991 
izdelali za vzhodni trg 
325.000 parov obutve in sicer 
125.000 parov brizgane obutve in 
pa 200.000 parov modne ženske 
obutve. 

Zaradi izpada količin na sov
jetskem trgu smo bili v letu 1990 
primorani poiskati kompenzaci
jo  teh poslov na Zahodu. 

Bistvo je, da iz množice izbe
reš najboljše. Tako smo proiz
vedli približno 27.000 parov mo
ške jesenske obutve za kupca 
Effeggi, približno 25.000 parov 
enega modela za novega kupca 
Hogla iz Avstrije, ki j e  bil z na

letošnja občinska Bloudkova priznanja so bila namenjena 
Znanim žirovskim šnortnim delavcem: Niku Dolinarju in 

~ KI pOCipira SpOflllO QCjttVOUSl'y p t* J" JDIlMUltvuvv |Ji 
znanje sprejel predsednik delavskega sveta Bojan Končan 

šim servisem dokaj zadovoljen, 
in pa določeno količino ženskih 
modnih škornjev za firmo PA-
DUS iz Italije. Vsi ti posli so bili 
čisti »Ion« posli, k jer  so kupci 
pripeljali ves material in nam 
plačali samo za delo. Vendar j e  
to oblika, kjer  ne vežeš veliko 
svojih sredstev in ti pomaga ne
kako preživeti. 

V letu 1990 smo končali tudi 
proizvodnjo za ROCKPORT, 
kupca iz Amerike. Prodaja arti
kla, proizvedenega pri nas, j e  na 
ameriškem trgu zaradi močne 
konkurence in neprimerne ko
lekcije izredno padla, tako da j e  
bil kupec primoran odpovedati 
proizvodnjo pri nas. Z našo pro
izvodnjo in kvaliteto j e  bil izred
no zadovoljen. Tudi mi smo do
segli v tem poslu izredne rezul
tate. Tako smo sedaj razvili no
vo grupo modelov. Dogovorili 
smo se tudi za cenovna izhodi
šča. Problem j e  le tečaj dolarja, 
vendar upamo, da se bo v na
slednjem letu nekoliko dvignil. 
S proizvodnjo začenjamo v me
secu februarju. Če bo program v 
Ameriki zaživel, bo večletni ce
loletni program, kjer  si lahko 
obetamo izredno dobre rezulta
te. Še vedno pa razvijamo kolek

cijo za kupca ASPO iz Holandije 
in BELMO iz Nemčije. Zaklju
čena so že določena cenovna iz
hodišča za naslednje leto. Ne 
smemo pa pozabiti na proizvod
n jo  za domače tržišče. To je  pro
izvodnja, ki nam predstavlja 
najboljši zaslužek In je  Izredne
ga pomena za naše preživetje. 
Bistvo je, da iz množice izbereš 
tiste poti, ki ti dajo največji za
služek. Na Zahodu nismo kon
kurenčni in bomo s povečano 
produktivnostjo in zmanjša
njem stroškov nekako dosegli 
zeleno črto. Pomembno je, kako 
priti do določenega zaslužka, 
oziroma, kako čim bolj racional
no in uspešno razviti tržne ko
lekcije z vključitvijo najbolj 
ugodnih cen materialov. To pa 
j e  položaj, ki zahteva celovito 
povezavo razvoja z nabavo in 
prodajo. Le s tesno povezavo teh 
služb bomo uspeli razviti in pro
dati uspešne in zanimive kolek
cije. Izredno pomembna pa je  tudi 
povezava z zahodom In Izdelava 
določene obutve za domači trg. 
To je  primer moške elegantne 
lepljene obutve, ki jo te dni uva
jamo v Alpinin program in bo 
postal stalnica v naši ponudbi. 

Franci KAVCiC 

Sodobna vzdrževalna služba 
Položaj vzdrževalne službe v podjetju je  odvisen od 

strategije firme, kjer  ima tudi vzdrževanje svoj pomen. Ta 
dejavnost v nobenem primeru ni namenjena samo sebi. 
Vedno se pojavlja bol j  ali m a n j  skladno z razvojem osnovnih 
dejavnosti, ne  glede za katero vejo industrije gre. Oblika in 
način organiziranja vzdrževanja pa je odvisna od pristopov, 
materialnih in finančnih možnosti in potreb okolja, v kate
rem se vzdrževanje organizira. Dejavnost vzdrževanja v ta
ko  obsežnem in raznolikem proizvodnem procesu kot je  pri 
nas, je  zelo pomemben dejavnik, ne  glede na to, da je  to tudi 
znaten strošek na enoto proizvoda. 

Poznane so manjše firme v za- vladalo resnično zaupanje in 
mejstvu, ki se ukvarjajo z izde- pripravljenost za tveganje, ki iz 
lavo obutve, predvsem zgornjih 
delov. Kot primer naj  navedem 
obrat šivalnice z okoli 30 delov
nimi mesti na traku, izdeluje 
zgornje dele predvsem za moško 
obutev za katero j e  specializira
na. Na tem traku j e  mojster tudi 
poznavalec strojev, tako da sam 
odpravi manjše napake. V sluča
ju, da napake sam ne more od
praviti, pokliče mehanika, ki j e  
vedno na voljo v bližnji okolici. 
Seveda j e  blizu tudi trgovec (fir
ma), ki prodaja enake stroje kot 
jih uporabljajo proizvajalci obu
tve na tem področju. Ta trgovec 
pa ima tudi mehanika, ki lahko 
takoj posreduje in pomaga pro
izvajalcem obutve. Usluge jim 
seveda tudi zaračuna. To j e  mo
goče le v res tržnih razmerah in 
specializaciji proizvodnje kot 
dejavnosti, ki se na to vežejo. 

Zadnje obdobje so se tudi pri 
naših firmah pokazale podobne 
ideje, da bi vzdrževanje organi
zirali na podoben način, vendar 
nam dosedanje izkušnje kažejo, 
da trenutno na to še ne moremo 
resno računati. Mislim, da bi bi
lo to mogoče, ko bo med ponud
niki uslug in njihovimi kupci 

tega izhaja. Ob tako različnih 
programih proizvodnje j e  to še 
težje. Ob vse večjem pritisku na 
zmanjšanje stroškov tako v pro
izvodnji kot vzdrževanju, bo po
trebno še več razmišljati o mož
nosti specializacije na vseh nivo
jih. S tem ko bomo dosegli večjo 
stopnjo specializacije v proiz
vodnji bo temu primerno omogo
čeno zmanjšati tudi režijske 
stroške pri vzdrževanju. Naloge vzdrževalne službe so 
stalne; tega se tudi dobro zave
damo. Upam si trditi, da večji 
del nalog opravljamo zadovolji
vo. Prihaja pa tudi do proble
mov, pri katerih se kažejo vplivi 
drugih okoliščin. Rezervne dele 
ključnih strojev moramo uvaža
ti. V ta namen so potrebni dolo
čeni postopki med katerimi j e  
predplačilo eden najpomemb
nejših. V kolikor predplačila ne opra
vimo takoj, se nam običajni do
bavni rok dveh mesecev podalj
ša tudi na več mesecev; iz tega 
seveda izhajajo prenekatere te
žave, od zalog rezervnih delov 
do zastojev v proizvodnji. 

Anton ZiBERT 



RAZGOVOR ZA URCDAIKOYO fflIZO 

n a  temo: KAKO URESNiCiTI PLANSKA PREDVIDE
VANJA. 

V razgovoru so sodelovali: Boris MARKELJ — vodja 
komerciale športne obutve, Aleš DOLENC — vodja domače 
prodaje, Franci MLINAR — vodja finančno računovodskega 
sektorja in Jože BOGATAJ — vodja proizvodnje. 

Razgovor J e  vodil Nejko PODOBNIK, zapiske je uredila 
Anuška KAVCIC. 

Delo-živijenje: 
Na kakšen način bomo uresni

čili plan za leto 1991 in ocena za 
nazaj? 

Boris MARKEU: 
Iz plana, ki smo ga za športni 

del pripravili za naslednje leto 
j e  razvidno, da naj  bi v nasled
njem letu izdelali in prodali 
670.000 parov obutve po progra
mih. Plan smo postavili dokaj 
previdno; predvideli pa smo pov
prečno sezono, ker so nas izkuš
nje zadnjih let naučile, da ne ka
že imeti prevelikih oči in želja, 
ker j e  potem to treba spreminja
ti. Kljub temu, da j e  plan v teori
j i  nek postavljen cilj, kateremu 
si želimo približati, pa se zave
damo, da mora biti postavljen v 
realnih okvirih, na podlagi poda
tkov s katerimi v tistem trenut
ku razpolagamo, da bi planirane 
cilje dosegli s čim manjšimi 
spremembami. Izkušnje iz 
prejšnjih let nas uče, da smo 
morali kar dvakrat delati reba
lanse plana, kar ni dobro. 

Za letos že vemo, da bo sezona 
precej boljša, kot j e  bilo to v zad
njih treh letih; kljub temu bo 
treba še najmanj tri take sezo
ne, da pridemo na količine, ki 
smo jih dosegali pred leti. Prav 
zato smo se pospešeno usmerili 
v iskanje nezimskega programa, 
da bi imeli manj težav pri zapol
njevanju kapacitet, da bi bolje 
obračali zaloge in zmanjšali ve
lika nihanja pri financiranju. 

Pri tem smo se lotili dveh pro
gramov. Letos smo prvič ponudi
li kompleten program treking 
obutve in sicer bolj kvalitetno in 
pravočasno kot prejšnje leto, in 
tudi vsem našim distributerjem. 
Poleg tega smo se dogovorili s 
firmo iz Italije, da bi zanjo izde
lovali športno obutev za srednji 
in višji razred. Smo v fazi testi
ranja in upamo, da bomo s to 
obutvijo dosegli tudi primeren 

dohodek in nadaljevali s po
slom. 

To so temelji našega plana, za 
katerega lahko rečem, da smo 
ga postavili dokaj pazljivo in bi 
ga v kolikor toliko normalni se
zoni morali tudi realizirati. 

Problem, ki se pojavlja in bo 
vplival tudi na prodajo, j e  dogo
vor o cenah, k jer  bi mi lahko do
segli čimvišje; naših ciljev ne bo 
lahko uresničiti. Samo primer: 
pri izvozu v ZDA smo imeli 
ogromno tečajnih razlik, ki naj  
bi jih vračunali v ceno; to pome
ni preko 20 % povišanje cen, če 
pa upoštevamo še povišanje cen 
in nekaj zaslužka, j e  povečanje 
že več kot 30 %. Vemo pa, da vsa svetovna in
dustrija želi izprazniti skladišča, 
ki so se napolnila zaradi slabih 
sezon v zadnjih treh letih; tu ve
lja zakon močnejšega. Kako 
kljub temu ostati konkurenčni, 
ko smo na primer od članic EGS 
zaradi carin, avtomatično 20 % 
dražji. Torej planiramo, da bi na 
našem programu ustvarili blizu 
200 milj. din skupne realizacije, 
od tega j e  okoli 130 milj. materi
alnih stroškov, novoustvarjene 
vrednosti pa planiramo približ
no 70 milj. din oz. 10 milj. DEM. 
Te številke pa zahtevajo podrob
nejšo analizo; zdaj teče veliko 
aktivnosti, da bi z nižjimi stro
ški ustvarili toliko, da bi na kon
cu ustvarili pozitiven rezultat. 

Delo življenje; 
Kakšne pa so aktivnosti za 

pridobitev novih tržišč za proda
jo tovrstne obutve? 

Boris MARKELJ: 
Kar zadeva zimsko obutev ni

mamo obdelanega švicarskega 
tržišča, kjer  smo pred leti prene
hali prodajati pod znamko Hei-
erling, s ciljem, da se uveljavi
mo z znamko Alpina. Ugotovili 
smo, da zaradi ogromne 
grosistične mreže, ki v Švici pro
daja obutev pod blagovno znam
ko Alpin, kot Alpina na tem trgu 
nimamo nobenih možnosti, zato 
bo treba našo obutev prodajati 
pod drugo blagovno znamko. 

V glavnem imamo trge pokri
te z našimi distributerji; vpraša
nje j e  seveda, če so vsi ustrezni. 

Npr. Japonska j e  trg, kjer  let
no prodajo preko milijon pan-
cerjev. Preko našega distribu
terja smo sicer količine podvojili 
(če se pogovarjamo o procentih), 
če pa govorimo o parih, pridemo 
do tržnega deleža, ki j e  manjši 
od 1 procenta, kar j e  za nas v 
tem trenutku nesprejemljivo, 
zato iščemo možnosti, da bi to 
izboljšali. 

Tudi evropsko tržišče j e  pre
cej problematično; tu imamo ce
lo svojo firmo in pričakovali 
smo, da bo ta firma nek center 

naše prodaje v Evropi; to pome
ni, da bi pokrivali tudi francosko 
in švicarsko tržišče. Vendar se 
firma sama bori za obstoj. 

Pokrivamo tudi del južne pol
oble, kjer  imamo distributerja v 
Čilu in v Avstraliji, vendar j e  to 
trg, k jer  ne moremo računati na 
velike količine, čeprav po podat
kih, ki nam jih posredujejo, Al
pina prodaja dokaj dobro. 

Plan j e  torej dokaj utemeljen; 
upoštevali smo dejstvo, da rabi
mo nekaj dobrih sezon, da spet 
pridemo do stopnje, kjer  bomo 
lahko upoštevali krivuljo rasti; s 
tem, da bi imeli tudi čimmanjša 
odstopanja. 

Aleš DOLENC: 
Domače tržišče z vidika Alpi

ne lahko razdelimo na dve pro
dajni poti: to j e  maloprodajna 
mreža in grosistična prodaja. 

V mreži imamo predvsem dva 
cilja: prodati čimveč Alpina obu
tve v Jugoslaviji, drugi cilj pa j e  
ustvariti določen dobiček tudi z 
dokupom in drugimi prijemi, ki 
so cilj vsake trgovine. 

Pri prodaji smo upoštevali 
prejšnje slabe zime in velik iz
pad prodaje v zimskem času; le-
tega pa želimo nadomestiti z let
nimi programi. Izdelali smo no
vo grupo moške obutve, ki bo v 
naslednjem letu v prodaji preko 
naše MPM. Menim, da smo pla
nirali dokaj realno, seveda, če se 
razmere ne bodo bistveno po
slabšale. 

Je  pa res, da j e  o teh stvareh 
zelo težko govoriti, ker se raz
mere v državi neprestano spre
minjajo in zaostrujejo. Tako, na 
primer, nismo mogli upoštevati 
razmer po plebiscitu in volitev v 
Srbiji, ker plana sploh ne bi mo
gli izdelati. Menim, da so plan
ski cilji dosegljivi, bo pa potreb
no skrajno maksimalno prizade
vanje vseh, da bodo vzorci izde
lani pravočasno, obutev kvalitet
na in cene prave. Tako, kot j e  to, 
na primer, bilo letos, ko nismo 
imeli problema s prodajo, če
prav so razmere dokaj neugod-

Delo življenje: 
Kako pa ste v planu upošteva

li poslovanje naših prodajaln na 
področju Srbije, kjer  naj  bi pla
čevali visoke takse in kako se bo 
to odrazilo v celotnem deležu 
prodaje v MPM? 

Kakor kaže sedaj, razmišlja
mo, da bi tri prodajalne prodali; 
to predstavlja nekako 3 % pro
meta in plana zaradi tega ne bo
mo popravljali. Kljub temu, da v 
Srbiji trenutno izredno dobro 
prodajamo, pričakujemo, da bo 
to trajalo le nekaj časa, ker se 
bodo tu razmere, zaradi notra
njih težav, zelo poslabšale. Osta
le prodajalne, ki pa so zelo po
membne za našo MPM, bomo 
skušali obdržati in poiskati de
nar za plačilo dajatev. Zaveda
mo pa se, da se bo trg za sloven
sko in hrvaško blago še  krčil. 

Kar zadeva grosistično proda
jo, lahko rečem, da j e  to za vas 
zelo pomemben vir prodaje, s a j  
prodajamo po teh poteh praktič
no vse, kar prodajamo tudi v 
mreži. 

Zavedati se moramo tudi, da 
smo v zadnji sezoni zamenjali 
kompletno grosistično službo in 
tu bo potrebno nekaj časa za pri
lagajanje. Upamo, da bomo to iz
peljali brez večjih problemov. V 
grosistični službi imamo dokaj 
visoke cilje, vendar kljub temu 
ne smemo preko določenih me
ja, ker to pomeni na nek način 
tudi konkurenco naši malopro
dajni mreži. Pri tem imamo tudi 
določena merila in sicer od 30 do 
50 % količin, ki jih prodajamo 
preko MPM naj  bi prodali tudi 
preko kupcev na debelo. Pro
blem pa j e  v tem, ker tudi angro 
kupci ne naročajo več velikih 
količin, s a j  j e  med njimi veliko 
zasebnikov. 

Radi bi ponovno oživili sodelo
vanje tudi z večjimi angro kupci 
in prodajnimi mrežami. Morali 
smo narediti tudi selekcijo kup
cev. 

Srbsko tržišče j e  za grosistič
no prodajo trenutno neprimer
no, čeprav imamo potnika, ki bi 
prodajal našo obutev na tem tr
gu. Drugo večje tržišče za nas j e  
Bosna, k jer  j e  prodaja preko 
potnika stekla. Ostala področja 
pokrivamo iz centrale, ob pomo
či potnikov, zlasti ko gre za »čiš
čenje« zalog. Zaenkrat smo s ta
kim načinom prodaje na trži
ščih, ki niso dovolj pokrita z na
šimi prodajalnami, lahko več 
kot zadovoljni. 

Franci MLINAR: 
Letni plan j e  konkretizacija 

dolgoročnih usmeritev; s tem se 
približamo konkretnemu delo
vanju in ukrepom; to j e  vodilo za 
delovanje preko celega leta. Za
radi nezanesljivih pogojev po
slovanja, se tudi pri planiranju 
pojavljajo določeni problemi. 
Pogledi na letni plan so različni 
ali pa gre za to, da se pri posa
meznih delih plana pri realizaci-

Kako uresničiti planska predvidevanja 
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ji obnašamo dokaj previdno; na 
drugi strani pa ne naredimo ta
ko pri stroških in odlivih. 

Razumljivo je, da plana, ki 
prinaša izgubo, ne moremo spre
jeti. Čaka nas težka naloga, ka
ko usklajati ukrepe, da bi ob 
koncu leta dosegli pozitiven re
zultat in načrtovani dobiček. 

Delo življenje: 
Ali se j e  mogoče zgodilo, da j e  

nabava izstopila iz okvirov kon
trole komerciale kot celote, s a j  
stroški nastajajo predvsem pri 
materialih? 

Boris MARKEU: 
Nikakor ne. Vendar zadeva ni

koli ni dovolj dobra, in vedno se 
da še k a j  narediti. Pravočasno 
planirati, pomeni pogledati na
prej. Optimalna proizvodnja je, 
po podatkih iz plana, 2000 parov 
po modelu, k jer  so stroški dela 
na enoto proizvoda enaki 100; 
kar je  več, se stroški zmanjšuje
jo, kar j e  manj pa se povečujejo. 
Vsako improviziranje pri tem 
povzroča težave pri oskrbova
nju. Kar zadeva strogo nabavno 
funkcijo pa tole: ko izoblikujemo 
določen krog dobaviteljev z ne
ko stalnostjo, dosegamo tudi 
večjo možnost vplivanja na kon
kurenčnost dobaviteljev. Omeni
ti velja tudi, da plačujemo jugo
slovanske cene in da so tudi tu 
še rezerve; s a j  bo treba ta dejav
nik sčasoma izločiti. 

Jože BOGATAJ: 
Res j e  plan za leto 1991 višji 

kot letos, to j e  2.200.000 parov. 
Mislim pa, da j e  povsem realen. 
Trdim celo, da j e  mogoče brez 
večjih naprezanj doseči 10 do 
15 % višjo storilnost, seveda pod 
določenimi pogoji. Ti pa so v 
proizvodni sferi zlasti v dobri 
pripravi proizvodnje: 

— pravočasna priprava oro
dij, strojev in naprav 

— pravočasna nabava osnov
nih in pomožnih materialov 

— ob pogoju, da se količine 
na posameznih programih bi
stveno ne spremenijo. 

Vemo namreč, da bo do spre
memb prihajalo, s a j  se tržišču 
moramo prilagajati. Toda, če se 
spremeni kompleten projekt, pa 
nastanejo težave, ki jih je  težko 
premostiti, da bi naredili dovolj 
in kakovostno. 

Šibke točke vidim predvsem v 
nedefiniranosti posameznih pro
gramov na relaciji prodaja — 
razvoj. Pomembno j e  namreč, 
da so v trenutku »sprožitve« na
ročil vsi podatki dokončni; da se 
torej v bistvenih značilnostih ne 
spremenijo pogoji za delo. Po
membno j e  tudi da znotraj plan
ske službe skupno s tehnologi 
pripravimo vse potrebno za pro
izvodnjo, podobno kot to naredi 
gospodinja, ko peče potico. Prav 
zato smo se dogovorili, da bo ne
kdo zadolžen, da bodo pravo
časno pripravljeni materiali, da 
zaradi tega v proizvodnji ne bi 
bilo zastojev. 

Če bomo znotraj dobro organi
zirali vse potrebno, bomo tudi 
manj občutljivi na razmere, ki 
vladajo v našem neurejenem go
spodarskem okolju. Sicer pa mi
slim, da nas razmere, ki vladajo, 
v kraju bolj združujejo kot raz
dvajajo. Upam, da bomo z večjo 
enotnostjo dosegli tudi boljše 
uspehe. 

Mislim, da tudi v širšem oko
lju s katerim sodelujemo v pro
izvodnji (na primer Hrvatsko), 
ne bo posebnih težav. 

Napredovali smo tudi v orga
nizacijskem smislu in letos ra
čunamo, da bodo zaživele pro
gramske enote, ki se oblikujejo 
po treh glavnih programih: žen
ski modni, moški in športni pro
gram. Za tiste, ki vodimo proiz
vodnjo, morajo biti vsi programi 
enako pomembni. 

Če bodo te enote delovale 
učinkovito, s ciljem doseči čim 
večji dobiček, bomo morali bi
stveno izboljšati tudi razmere 
na področju standardizacije. 
Prav gotovo pa bodo večjo vlogo 
odigrali tudi posamezni proiz
vodni oddelki; z lastnim obraču
nom. 

Računam tudi na organizacij
ske spremembe, tako da bi bili 
posamezni trakovi manjši, bolj 
specializirani in s tem učinkovi
tejši. Vedno imamo v mislih 
končni rezultat; to je, koliko naj  
bi kak program prinesel in ne le 
vmesnih ciljev. 

Ko govorimo o odnosu do pro
gramov in načinih dela, naj  po
vem, da vedno bolj vzpostavlja
mo time za pripravo proizvod
nje, v katerih so modelirji, teh
nologi in organizatorji dela. 

Tako za pripravljalce dela kot 
za ostale delavce j e  pomembno, 
da se poistovetijo z delom. Le ta
ko j e  možno doseči visoko storil
nost in kakovost. Razumljivo j e  
seveda, da bi iz tega izhajalo tu
di nagrajevanje. 

Če sem sedaj govoril o notra
njih premikih v okviru proizvod
nega sektorja, bi omenil še, da 
od ostalih služb pričakujem, da 
bodo naredile tisto, kar mi ne 
moremo. Alpina j e  končno le 
podjetje, ki j e  lahko uspešno le, 
če se vsi trudimo za skupne ci
lje. 

Kako uresničiti planska predvidevanja 

Delo življenje: 
Kako doseči dobiček nekega 

programa v okviru profitne eno
te? 

Boris MARKEU: 
Če ni dobička ni razlogov za 

investicijo; potem vemo, kako 
ukrepati. Profitna enota j e  za 
športni program ustanovljena 
res v zelo neugodnem času, če
prav menim, da je  treba imeti či
ste račune. Vsekakor bi bil re
zultat pred leti, ko ta program še 
ni bil v krizi, precej drugačen. 

Delo življenje: 
Ali bi pripomoglo k boljšemu 

gospodarjenju, če bi se organizi
rali kot delniška družba? 

Franci MLINAR: 
Vemo, da j e  preobrazba nuj

na. To ne mislimo narediti zato, 
da bi zadostili nekim formalno
stim; naš osnovni motiv j e  doka-
pitaliziranje firme, kajti odliv 
denarja skozi vsa ta leta nereal
nega ekonomskega stanja, nas 
j e  dokaj izčrpal. Kot vsi drugi, 
tudi Alpina rabi neko finančno 
injekcijo. Prav zato oblikovanje 
profitnih enot daje širše možno
sti za pritegnitev tujega kapita
la. Mnenja pa smo, da moramo 
pridobiti predvsem nevtralni ka
pital, ki ne bo direktno posegal 
na poslovne odločitve, kateremu 
j e  osnovni motiv zaslužek. Ta 
kapital v svetu obstoja in j e  
kljub riziku pripravljen vlagati 
v Jugoslaviji. Se prej pa bomo 
morali razmere v podjetju 
ovrednotiti po svetovnih stro
kovnih merilih. 

Delo življenje: 
Menimo, da v Alpini premalo 

upoštevamo potrebe po pre
strukturiranju na tehnološkem, 
lastniškem, organizacijskem, 
stilu dela, kadrovskem področju 
in podobno. 

Boris MARKEU: 
Gonilna sila j e  konkurenč

nost; to j e  treba doseči, kakorko
li že to izvedemo in imenujemo. 
Torej, vsako razmišljanje v sme
ri konkurenčnega produkta, s 
katerim nekaj zaslužimo, že lah
ko pomeni neko prestrukturira
nje. 

Prestrukturiranje j e  tudi 
vključevanje letnega programa 
v športni program. Prvo načelo 
pa j e  vsekakor biti konkurenčen 
in prodati s profitom. 

Aleš DOLENC: 
To naj  bi bilo predvideno že s 

planom, čeprav ne poudarjamo 
priprav samih planskih doku
mentov in obravnavi, ker j e  to 

bolj operativna zadeva. Je  pa to 
stalen proces, o katerem razmiš
ljamo vse leto in ne samo de
cembra. 

Lahko pa rečem, da j e  za se
daj  veliko kratkoročnih spre
memb in ni mogoče toliko plani
rati naprej, ker se marsikaj hi
tro postavi na glavo. 

Franci MLINAR: 
Menim, da prestrukturiranja 

ne moremo delati z nekimi rezi 
in hitrimi spremembami, tem
več mora to biti stalen proces; 
prilagajati se moramo v proce
su, da smo na trgu lahko poslo
vno uspešni. Če gledamo to s 
stališča denarja, pomeni, da ka
pital prinaša največji donos. To 
pa j e  povezano s časom in oko
ljem in možnostmi, ki pogojuje
jo, kako lahko iz neke neprofit-
ne proizvodnje dobimo profitno 
proizvodnjo. To pomeni, da nek 
izdelek lahko nekaj časa delamo 
tudi z izgubo, čez nekaj časa pa 
nam bo le-ta izdelek prinesel ve
lik dobiček. 

Postavili smo si naslednje 
strateške cilje; s kvaliteto usme
ritev v svetovni trg zagotoviti 
neko zdravo kapitalno struktu
ro. 

Če bi to upoštevali ob vsaki 
odločitvi, bi moralo biti naše po
slovanje tudi dolgoročno uspe
šno. 

Delo življenje: 
Kaj torej pričakujete od dru

gih sektorjev: hiter pretok infor
macij, usklajeno delovanje, do
sledno spoštovanje planskih ci
ljev za dosego postavljenih re
zultatov? Morda bi kazalo tudi 
bolje izkoriščati informacije, ki 
jih j e  v tovarni dovolj? 

Aleš DOLENC: 
Za čimbolj uspešno prodajo 

na domačem trgu bo treba imeti 
pravočasno na razpolago kvali
tetne vzorce, blago pa prav tako 
pravočasno in tako izdelano, kot 
so bili vzorci, ki smo jih predsta
vili kupcem. 

Torej, velika kvaliteta poslo
vanja, ki bo do skrajnosti uskla
jena; dosledno upoštevati začr
tane roke, potem pri domači pro
daji ne bi smelo biti težav. 

Franci MLINAR: 
Posamezniki in službe bi mo

rali slediti predvsem ciljem Alpi
ne in ne le uspehom svojega od
delka ali službe. Doseči bi mora
li neko usklajeno delovanje in 
pred sabo imeti le en skupen cilj 
— to j e  čimboljši rezultat podje-

^ K U U C E K :  
Da, edino rezultat bo me

rilo, saj  ne  bo nikogar, k i  bi 
n a m  pokrival izgube. 

Spet se velja vprašati, ali 
smo vsi (od vrha navzdol) 
naredili vse, da ob  realnem 
planiranju proizvodnje, pro
daje, investiranja, finančni 
politiki, kadrovski politiki, 
posodabljanju proizvodnje 
i n  sodobni organizaciji, na
redi vse dovolj  strokovno i n  
dosledn^ da  bo  rezultat po
zitiven. Če j e  odgovor DA, bo  
tak tudi uspeh. 
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V mesecu decembru 1990 
sta po prihodu iz JLA nasto
pila delovno razmerje 2 de
lavca, v tem razdobju pa j e  
prenehalo delati 25 delavcev. 

Decembra 1990 sta se vrni
la s služenja vojaškega roka 
Bojan Podobnik, k i  j e  pričel 
z delom v lahki montaži in  
Niko Štremfelj, ki j e  nasto
pil delo v montaži pancarjev. 

Iz oddelkov v Žireh so pre
nehali z delovnim razmer
j e m  Alojz i ja  Bogataj, Janez 
Vehar, Franc Modrijan, Ani
ca Jesenko, Ivanka Kumer, 

Matej ka Zakrajšek, Franc 
Kogovšek, Jožica Jereb in 
Marija Jezeršek; iz obrata 

OB ODHODU V POKOJ: 

Našim dolgoletnim sodelavcem, ki so v mesecu decem
bru 1990 prenehali г delovnim razmerjem in odhajajo v po
koj: Janezu Veharju iz RPS lahka obutev, Francu Zalarju in 
Alojzu Čadežu iz komerciale modne obutve, Alojziji Bogataj 
iz oddelka težka montaža, Anici Jesenko iz šivalnice, Francu 
Kogovšku iz oddelka brizgane obutve, Ivanki Kumer, Jožici 
Jereb in Francu Modrijanu iz oddelka lahko montaže, Stani
slavi Demšar, Stanislam Kisovec in Vekoslavu Ferlanu iz 
obrata Gorenja vas, Adolfu Križnarju iz prodaje, Dominiki 
Bilič iz prodajalne Ljubljana 4 in Ceciliji Deranja iz proda
jalne Rijeka želimo še na mnoga zdrava leta, da bi jih živeli 
v miru in zadovoljstvu med svojimi domačimi. 

POROČILI SO SE: 

Angelci Žakelj iz obrata Šentjošt ob vstopu na novo 
življenjsko pot iskreno čestitamo in ji želimo obilo sreče, 
zdravja in medsebojnega razumevanja v zakonu. 

Gorenja vas  so prenehali de
lati Vekoslav Ferlan, Stani
slava Kisovec, Stanislava 
Demšar in Janez Bogataj, ki 
j e  odšel v JLA; iz obrata Col 
j e  prenehala z delom Anica 
Mikuž, iz obrata Šentjošt pa 
Daniela Sečnik. 

Iz oddelkov domače proda
j e  sta prenehala z delovnim 
razmerjem Branko Rupar i n  
Adolf Križnar, iz malopro
d a j n e  mreže pa: Cecilija De
ranja  iz prodajalne Rijeka, 
Petar Metelkin iz prodajalne 
Subotica, Dominika Bilič iz 
prodajalne Ljubl jana 4, Zo
ran Štrk iz prodajalne Osi-
j e k  1 ter Nataša Bartolj in  
Mateja Gorišek iz prodajal
n e  Ljubl jana L Iz komercia
le modne obutve sta prene
hala z delom Franc Zalar in 
Alo jz  Čadež. 

Direktor Bojan Starman je  
pozdravil upokojence, j i h  se
znani l  z razmerami v podje
t j u  i n  vsem zaželel zdravja. 

V i m e n u  upokojencev se j e  za gostoljubje zahvalila Vida 
Grešnik 

Učenka čipkarske šole leta 1907 

ČIPKARSKA SOLA VSEH GENERACIJ 
Zanimivo pobudo so ž e  pred novim letom uresničili v ži-

rovski čipkarski šoli. Učiteljica Marica Albreht j e  začela po
vezovati klekljarice vseh generacij  — od leta 1906 do današ
n j i h  dni.  

22. decembra so pripravili razstavo najstarejših žirov-
skih  čipk, starih od 80 d o  100 let, potem čipke naših babic, 
čipke, k i  j ih  izdelujejo moški, i n  seveda čipke, k i  j ih  kleklja
jo  najmlajši .  

Tudi zanimive fotografije iz zgodovine žirovskega kle-
kl janja  s m o  lahko videli. 

Sledil j e  pester kulturni  program i n  prijetno srečanje, ki 
j e  zelo lepo uspelo, sa j  se  ga j e  udeležilo tudi 280 l jubitel jev 
klekljarske obrti, med  n j i m i  štiri, k i  so obiskovale čipkarsko 
šolo leta 1906. p 

Podjetje se ne rodi s preimenovanjem, temveč г njegovo preo
brazbo na področju lastnine, upravljanja in kadrovanja. 

(Emil Milan Pintar) 

Naloga podjetnika je, da skrbi za učinkovitost in uspešnost 
(Miroslav Pibernik)  

Učinkoviti vodilni delavci iščejo poti za osvobajanje individu
alne, teamske in organizacijske nadarjenosti. 

(dr. Danica PurK) 

Ključ, da dosežemo konkurenčnost sta razvoj, izgradnja lastnih 
moči, ob  povezavi z lastnimi sredstvi. 

(dr. Marko Kos) 

Dosedanji samoupravni akti o inovacijah so postali škodljivi, 
saj inoviranje obravnavajo kot konjiček, namesto kot dejaimost, ki 
je bistvena za gospodarjenje. 

(dr. Matjaž  Mulej) 

Uredništvo 



OD TU 

Odslej le  svet 

Tflffl 

Na zboru volilcev, ki j e  bil le 
teden dni pred plebiscitom za 
samostojno Slovenijo — so go
vorili tudi o pripravah na izvoli
tev novega 15-članskega sveta 
krajevne skupnosti, ki na j  bi 
predstavljal nekakšno krajevno 
ylado. Skupščine odslej ne bomo 
imeli. 

Za kandidatno listo so predla
gale vse štiri stranke, ki deluje
jo v Zireh: LDS, SKD, SKZ in 
SDP, poleg tega pa tudi iz posa-
[tteznih naselij in vasi — skupaj  
•̂ar 31 kandidatov. 

Ob te j  priliki sta dosedanja 
funkcionarja, predsednik skup-
sfine Rado Bogataj in predsed
nik sveta krajevne skupnosti 
^ranci Mlinar tudi poročala o 
delu in razkrila nekaj  načrtov za 
naprej 
. Medtem ko so nekatera dela 
'upadla iz plana, j e  bil največji 
Poudarek dan izgradnji pločni
kov in telefoniji, kar bo š e  na
prej. Pri pločnikih s e  j e  naredilo 

nekaj več kot smo računali, 
ker j e  nekaj  denarja prišlo tudi 
'z občinskih virov. 

Cestno omrežje na j  bi še do
grajevali. Gre za ureditev kana
lizacije in enostranskih pločni
kov do Petrona. Potem pa tudi 
asfaltiranje nekaterih krajevnih 
cest, ob sovlaganju 1/3 sredstev 
občine, krajanov in krajevne 
skupnosti. 

Poudarek bo tudi na gradnji 
vodovodov in širitvi pokopališča. 
Ob telefoniji na j  omenimo še ze
meljski kabel Žiri—Selo—Trebi-
ja—Hotavlje; vemo, centrala j e  
že montirana, vključenih bo 
okrog 400 novih naročnikov. 

Pri regulaciji s e  j e  zataknilo 
že pri Osojnici, pa tudi Sora po 
mnenju prisotnih, ni urejena ta
ko kot bi morala biti, čeprav ne 
gre zanikati, da nas j e  ob letoš
njih poplavah vendarle rešilo to, 
kar j e  bilo narejenega v zadnjih 
letih. 

Prizadevanja tečejo tudi za 
gradnjo nove zdravstvene posta
j e  in seveda stanovanjsko grad
njo z ustrezno infrastrukturo. 

Nejko Podobnik 

^ predstavitve knj ige mag. Franca Križnarja o ž iv l jenju 
skladatelja Antona Jabsta 

Konrad 
Peternelj 

razstavlja 
Prejšnji  mesec j e  v Liegu 

v Belgiji razstavil petnajst  
dvojih večjih del, pripravlja 
P® se na razstavo v galeriji 
^nielta v Ljubljani. 

Uspešno j e  razstavljal na 
dobrodelni prireditvi za po-

poplavljencem, pravkar 
pa s e  j e  zaključila skupinska 
^ z s t a v a  v galeriji Avsenik v 
"Ggunjah, k j e r  so poleg nje-

razstavljali še: Jože Peter-
p®lj. Stane Kosmač in Vinko 

odobnik, iz Idrije pa Rafael 
®rpin in Rudi Skočir. 

N. P. 

BREZA IN HRAST 
Breza, breza tenkolaska, 
kdo lase ti razčesava, 
da stoje ti tako lepo? 
Ali mati, ali sestra, 
ali vila iz goščav? 

Niti mati, niti sestra, 
niti vila iz goščav, 
tihi dežek opoldanji, 
lahni veter iz daljav. 

Hrast, hrast kodrogrivec. 
kdo lase ti goste mrši. 
da so kuštravi tako? 
Ali mačeha hudobna, 
ali sto sovražnikov? 

Niti mačeha hudobna 
niti sto sovražnikov 
mršijo mi jih viharji 
sred noči o polnoči. 

Izbrala B e l k a  Fišlar 

Ob osemdesetletnici rojstva žirovskega slikarja Janeza Se-
de ja  j e  žirovska galerija od 22. d o  30. decembra pripravila 
spominsko pregledno razstavo njegovih del, o katerih j e  
spregovoril dr. Ivan Sedej. 

Ce j e  zanimanje med  učitelji, se otroci že zgodaj spoznavajo 
tudi  z ustvarjalnostjo. To j e  gotovo spodbuda tudi za ostale, 
d a  obiščejo galerijo i n  spremljajo delovanje žirovskih i n  
drugih likovnikov. 

Literarni kotiček 
OTON ŽUPANČIČ (1878—1949) 

Ivo Trček v gostišču Sora v Brekovicah j e  zares neugnan. Ob 
novem letu j e  poskrbel, d a  so bili  vsi  dnevi  zanimivi. Gosto
vali  so kar trije ansambli, pa tudi komik Tone Fornezzi-Tof 
i n  pevka Simona Vodopivec. Slika j e  s pokušine, k i  j o  j e  v 
tem gostišču pripravil žirovski pek Jože Oblak. 



TO JE Ш KRnj Л K 

i o plebiscitu za samostojno Slovenijo 

Iz leta v leto je na novoletnih koncertih pihalne godbe Alpi
n e  več obiskovalcev; letos j ih  j e  bilo bl izu petsto. Prijetna 
popestritev so bile l jubl janske mažuretke. Seveda pa tudi 
žrebanje  nagrad, k i  so j i h  prispevala žirovska podjetja. 

ČRNA PIKA 

•Sii .  

S sestanka pred plebiscitom, k i  sta ga skupno pripravili 
stranka demokratične prenove (SDP) i n  slovenski krščanski 
demokrati (SKD). Razgovor, n a  katerem sta sodelovala tudi 
magistra Emil Milan Pintar i n  Olup j e  vodila Mirjam Jan-
Blažič. 

V zadnj ih  dneh  decembra j e  naše otroke razveselil s svoj im 
obiskom dedek Mraz. Obdaroval j e  380 otrok naših delavcev, 
njegovo spremstvo p a  j e  pripravilo tudi krajši  program s ple
s o m  i n  pesmicami. 

Ob izrednem povprečnem 
odstotku ZA — 93,80, j e  tudi 
v Žireh uspel plebiscit za sa
mostojno Slovenijo. 

Ob tej  priliki pa smo v Ži
reh prvič neposredno volili 
tudi svet krajevne skupnosti. 

Kot kaže, novo vodstvo ča
k a  veliko odgovornega dela. 
Neprijetno j e  tudi dejstvo, 
d a  j e  bil  novi  svet izvoljen n e  
d a  bi  volilci natančneje ve
deli  za program, k i  ga bo  
moral  izvajati, ker  j e  bil  
predvolilni postopek tako 
bliskovit. 

Prav gotovo bo  m i m o  že 
začetih del  i n  sprotnih opra
vil, eno  najpomembnejš ih  
dejavnosti novega vodstva — 
priprava n a  novo organizira
nost kraja, sa j  j e  predvideno. 

d a  bodo taki kraj i  kot so 2i-
ri, postali občine, s spreme
n j e n o  vlogo. 

Objavljamo seznam izvolje
n i h  p o  vrstnem redu kot so 
dobili glasove: 

1. Dušan Sedej 
2. Anton Beovič 
3. Martin Eniko 
4. Marta Kavčič 
5. Tone Eniko 
6. Pavel Pečelin 
7. Janez Kosmač 
8. Ivo Trček 
9. Bernard Jesenko 

10. Rudolf Poljanšek 
11. Toni Erznožnik 
12. Matija Jurca 
13. Marko Kavčič 
14. Roman Berčič 
15. Janez Žakelj 

Po »zelenih« z imah se j e  letos prvič pokazalo kako težko bo
m o  čistili pločnike, k o  b o  snega še več. 

S T A N O V A N i S K A  
Z A D R U G A  • » . o .  

ž i m  

L o g a š k a  3 6  
Telefon 064-691-011 

v lanskem letu smo tudi v 
Žireh dobili STANOVANJ
SKO ZADRUGO, ki bo v pre
cejšnjo pomoč vsem, ki ka
korkoli gradijo ali obnavlja
j o  stanovanjske objekte in 
gospodarska poslopja. 

Nudijo  strokovno pomoč, 
ki  obsega v s a  področja od 
zbiranja dokumentacije do 
zaključnih gradbenih del. 

Vsi člani so v celoti opro
ščeni prometnega davka. 

Provizija j e  minimalna in 
znaša le 4%. 

Pri prodajalcih posreduje
mo za ugodne prodajne po
goje. 

Članarina 300 din. 
Kdor j e  že član kakšne za

druge, vpisnine ni. 
Delovni čas: od 15 do 

17. ure. 

»DELO-ŽrVUENJE« je  
glasilo ALPINE Žiri. Ure
ja  ga uredniški odbor: 
Meta Bogataj, Jana Erz
nožnik, Jožica Kacin, 
Marija Košir, Tanja Mo-
horič, Anuška  Kavčič i n  
Jernej Podobnik — glavni 
i n  odgovorni urednik. — 
Izhaja mesečno, naklada 
2200 izvodov. Fotografija: 
Brigita Zemljarič. Tisk: 
Gorenjski tisk, Kranj. 


