T

L T——

Neurejeni blagovni
in placilni tokovi

Predstavniki slovenske
Vlade se dogovarjajo s pred-
Stavniki drugih republik,
Vendar zaenkrat ni Se nié
dokonénega. Sicer na Hrva-

kem kot na$em najmoénej-

m partnerju Ze odpiramo
Nerezidentne racune, to so
Tafuni pravnih oseb ali pod-
jetij iz Slovenije v Hrvaski.
Na ta naéin se prilivi iz trgo-
vin zbirajo na tem nerezi-
dentnem radunu, platevanje
S teh radunov pa poteka iz
Mati¢énega podjetja, to je iz
Alpine, s tem da se posredu-
¢ virmanske naloge, na ka-
tere se napise, koliko in ko-
Mmu plaéati s tega racuna,

nar se zbira v valuti repu-
blike, kjer je ta odprt. Pred-
Videva se medbanéni dogo-
Vor, da bi banke med seboj
Pobotavale terjatve in ob-
Veznosti. Denar, zbran na
Hrvagki banki, se bo kom-
Penziral z dobroimetji hrva-
Skih podjetij v slovenski

, slovenska banka bo
Potem izplaéala tolarje Alpi-
ni za prilive, ki smo jih iztr-

li in prenesli na hrvasko
banko. Veliko vprasanje se

pri tem pojavilo glede
menjalnega te¢aja tolarja do
hrvaike valute. V zadetku
bomo torej lahko zbirali pri-
live na eni ali dveh hrvaskih
h in potem denar
Usmerjali dobaviteljem. Je
Pa tudi velika verjetnost, da

v prehodnem obdobju te-
kel pladilni promet namesto
Preko poslovnih bank, preko
Zhira o g ey

razporejal iz v
okviru SDK.

Predvideva se tudi trgova-
Nje po sistemu kliringa, pri
temer pri izvozu blaga v

go republiko dobimo pri

Nasih bankah, v kolikor je

Tatun izenaden, izplaéilo ta-

koj ali pa po dogovorjenih
Pogojih tega kliringa.

ng je vija stopnja

vsem v tem, da za izvo-

1o blago prejmes denar in

Franci Mlinar, vodja finan-
¢éno-ra¢unovodskega sektor-

ja

ne blago. Potrebno pa bo ved
¢asa, da se bodo dogovorili
glede pobotavanja med ban-
kami na slovenski in hrva-
ski strani,

Obiéajno smo v druge re-
publike veé izvazali kot pa
uvazali. To je vsebinski pro-
blem, ki bo dosti tezji kot
dogovor glede platevanja.
Trgovinski preseZek bo pov-
zroé¢il, da se bodo blagovni
tokovi med republikama us-
kladili. Dokler ne bodo ti to-
kovi usklajeni, bo prihajalo
do veéje ponudbe plaéilnih
sredstev Hrvaske. Ker bo
povprasevanje manjSe od
ponudbe, bodo cene hrvaske
valute niZje in bodo izvozni-
ki veliko izgubljali. Pridobi-
vali bodo predvsem tisti, ki
bodo imeli obveznosti do
Hrvaske, ker bodo kupovali
za hrvaski denar ceneje.

Presezek valute, ki bo ve-
ljala na Hrvaskem, bo pripe-
ljal do tega, da bo izvoz na
hrvasko popolnoma nesti-
mulativen. Izgubljali ne bo-
mo samo takrat, ko bomo
celotni iztrZek uporabili za
pladilo dobaviteljem mate-
rialov z istega triiséa. Ce pa
bomo hoteli iztrziti v denar-
ju (v tolarjih) pa bomo v tem
primeru izgubljali. VaZno je

torej, da bi se na%i komer-
cialisti dogovorili s hrvaski-
mi usnjarnami za taka naro-
¢ila, da bi izravnali trgovin-
sko bilanco in s tem blagom
izdelovali tudi obutev za iz-
vOZ.

Ce hoéemo obdrzati trgo-
vino in prodajati na trgu Hr-
vaske ali drugih republik, si
moramo zagotoviti povratne
materialne tokove. Sicer bo-
mo morali naSo trgovsko
mreZo zapolnjevati samo z
blagom, ki ga bomo kupili
na Hrvaskem, ali pa se odlo-
¢iti za kréenje te mreze. Ta-
ki blagovni tokovi se ne ize-
nacijo v pol leta ali enem le-
tu. Tako je to trenutno naj-
veéji vsebinski problem. Tu-
di v Alpini sedaj iS¢emo
moznosti, kako zagotoviti
skontra« blago. Pri tem ni
nujno, da je to ravno z nase-
ga obutvenega podroéja.

Zelo pomemben je pri tem
kurz tolarja v odnosu do di-
narja. Dokler ne bo tehnika
plaédilnega prometa iskrista-
lizirana, bo kurz nerealen, v
tem pogledu, da na tem trgu
Se ni niti vseh ponudnikov
niti povprasevalcev po pla-
Cilnih  sredstvih republik.
Ker je vel terjatev, bo prislo
do vedje ponudbe hrvaske
valute, danes npr. dinar, ju-
tri pa je to Ze lahko kaj dru-
gega. Ker bo ponudba veli-
ka, bo ta valuta imela niZjo
ceno. Do tega je Ze prislo do-
kler ni bil promet blokiran,
imj je cena dinarja zelo niha-

a.

Ta stevilka
Delo-zZivljenja
je posvecena
predvsem
finanénim
vprasanjem

Ko govorimo o zadolzZe-
nosti, nepla¢anih ratunih
fx"n?}lﬁl.' n(:\jpo milllu

e rej po -
mo, kako in lbi kaj pri-
hranili. To prva, ra-
zumljiva cija, saj ni
»striceve, ki bi nam sproti
polnili Zepe z dodatnim
denarjem.

Toda prav ta sicer na-
raven p nosi v sebi
veliko nevarnost, da po-
stanemo Zrtev kratkovid-
nosti v poslovni politiki.
V kriznih ¢asih zaradi ra-
zliénih razlogov Se vedno
premalo premisljujemo o
treh stvareh:

1. Kje dobiti dodatna
sredstva za normalno de-
lo z razvojem vred, ob
hkratni delitvi nafega
vpliva s partnerji.

2. Kako pamet-
no »zapravljatic denar, ki
vendarle prihaja.

3. Kako izkoristiti neiz-
kori$¢ene moZnosti na tr-
gu, v proizvodnih progra-
itd :

razmere ali enostavno

pomanjkanje ¢asa za to-
vrstne dl:mlsleke. Kar

tako 0 redemo, da
lduinlh razmer ne bo ni-
koli, torej moramo »raz-

misljati med hojoe.
Knnennvndn’:'dmpto-

sem jo ondan , da ne
bi stali nié¢ kaj dosti bolje,
&¢e bi bile razmere ugod-

nejie, saj to kaZejo -

éewdejstvoobrnemo.
bi lahko rekli, slabse ko
bodo razmere, bolj$i bo-
mo
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(Nadaljevanje s 1. strani)

Tudi ni nujno, da bi v slu-
¢aju veéje inflacije na Hrva-
skem mi veé izgubljali, kajti
skozi tekote popravljanje
cen lahko ublazimo vpliv
inflacije. To pomeni, da mo-
rajo nase dinarske cene rasti
skladno z inflacijo. Glavni
pa je presezek ponudbe hr-
vaske valute v primerjavi s
povprasevanjem, ki izhaja iz
blagovnega presezka trgova-
nja s Hrvasko. pa to ne
bo izravnano, bomo izgub-
ljali.

S Hrvasko je bil plaéilni
sporazum podpisan konec
oktobra; z Bosno in Herce-
govino je bil sporazum tudi
Ze podpisan, vendar je zaen-
krat Se predvsem politi¢nega
znacaja. Tako pa bo prislo
do zastojev v gospodarstvu.
Sporazum je podpisan tudi z
Makedonijo, vendar z njo

Alpina praktiéno ne posluje.

Na finanénem podroc¢ju je
tako prislo do velikih zasto-
jev. Trgovina oz. prodaja je
sicer tekla in denar se je zbi-
ral v prodajalnah, vendar so
bile le-te blokirane in niso
mogle odvajati denarja v
podjetje. Tako so potem ne-
katere poslovalnice SDK ta
denar sprejemale na posebne
izlotene racune in ga zadr-
zevale. Predvsem na Hrva-
Sskem so na tem rocju
pretrgane enotne komuni-
kacije, v Bosni pa je SDK to-
kove v celoti blokirala, saj ni
dovolila nobenih plaéil in iz-
plaéil. Moram pa reéi, da
smo vedéji del denarja uspeli
uporabiti, saj smo ga usme-
rili za poravnavanje obvez-
nosti v drugih republikah.
Del gotovine pa je $e vedno
v hrvaskih trgovinah, in si-
cer pribliZno 10 do 15 milijo-
nov. Mislim pa, da bomo to
uredili. Problem bo nastal v
trenutku, ko bomo poravnali
vse obveznosti do dobavite-
ljev na hrvaskem in bosan-
skem trziséu. Takrat pa bo-
mo morali uvoziti »kontra
blago« ali pa bomo morali
na trgu prodajati dinarje, ki
jih iztrzimo na Hrvaskem.
Tam pa bomo izgubljali sko-
zi ceno tega denarja.

Z inkasa prodajaln se po-
ravnava tudi osebne dohod-
ke, prispevke, davke, obvez-
nosti do dobaviteljev, tekoce
stroske, vse to poravnavamo
s tega inkasa.

Dolgoroéno moramo racu-
nati, da bodo republike sa-
mostojne drZave. Osnovni
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princip poslovanja znotraj
drzave je, da davki ne gredo
preko meja in da so likvidna
sredstva, ki jih placajo obéa-
ni skozi davke, namenjena
za financiranje drzave. Edi-
na moznost sodelovanja s te-
mi trZiséi je tako preko firm
(lastnih ali mesanih) odvi-
sno od zakonodaje republi-
ke, kjer bomo ustanavljali
firme. V naSem interesu je,
da ustanovimo eno ali veé
firm na vsakem podrocju, v
katerih bo Alpina veéinski
lastnik. S tem bomo imeli
odlo¢ilen vpliv na vodenje,
na izbiro direktorja, poslo-
vno politiko. Te firme bomo
zelo potrebovali in jih bomo
zato kadrovsko usposobili,
da bodo poiskale materiale,
ki bi bili zanimivi za sloven-
sko trzisée. Usposobiti bi se
morale, da bi samostojno za-
pirale blagovne tokove v obe
smeri.

Ostalim sluzbam bi zato
svetoval, da se, kolikor je
mogodée, oskrbujemo z mate-
riali s teh podrodij. Vemo, da
je danes zelo rizi¢no potova-
nje v te kraje, vendar ée »kon-
tra blaga« ne bomo zagoto-
vili,bo to trzis¢e dohodko-
vno nezanimivo. Situacija je
Se tezja, ker tudi ni prostih
tokov blaga, kajti Hrvaska je
Ze prepovedala izvoz pre-
hrambenih artiklov. Obseg
moznega blaga, ki bi ga lah-
ko izvazali iz Hrvaske, se je
torej zmanjSal. Ce bi imeli
konvertibilno valuto, ne bi
bilo problema. Lahko bi iz
iztrzka v drugih republikah
kupovali v drugih drzavah.

Medbanéno se pripravlja-
jo tudi poboti, ki o imeli
znacaj konvertibilnega naci-
na poravnavanja obveznosti.
S tem bi bil izvoz Slovenije
na Hrvasko priznan kot
konvertibilni izvoz in obrat-
no.

Tudi ¢ée bo poslovanje med
Slovenijo in Hrvasko konver-
tibilno, bo treba uskladiti te
blagovne tokove. V tem pri-
meru (¢e bodo na obeh stra-
neh valute konvertibilne),
ne bo nihée izgubljal. Npr.
¢e bomo na Hrvasgko izvozili
blago za 100 DEM, bomo tu-
di tu iztrzili oz. realizirali
prilive za 100 DEM. Kot dr-
zava mora Slovenija doseci
predvsem to, da bo nasa va-
=uta — tolar — konvertibi-

en,

Franci MLINAR
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Tudi na Colu je $e veliko roénega dela

Na Colu ustrezna

»Ta ¢as je v obratu na Co-
lu kopica problemov, kate-
rim v veliki meri botruje
oskrba z materiali,« je oce-
njeval novi vodja obrata Sta-
ne -

»Ce, na primer, ne pride
¢rn material za skornje, le-te
izdelujemo iz rjavega mate-
riala. Vse to zahteva dodatno
usklajevanje.

Nekateri sestavni deli iz
Italije so prisli (z visoko fre-
kvenco oblikovani ovratniki)
kar nam je omogo¢ilo izdela-
vo polizdelkov. Na vsak na-

Vodja obmta' na Colu Stane
Car

g
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Philip B. Crosby: Kakovost je zastonj

Ni¢ napak

Pred kratkim sem ugotovil, da program v &tirinajstih fazah, ka-
ko vzpostaviti pravi odnos do prepretevanja napak deluje. Tam, kjer
ga pravilno uporabljajo, daje dobre rezultate.

Vendar mi je postalo jasno, da je nekaj podjetij imelo velike
uspehe z NN (ni¢ napak) in da so bili uspehi trajni. Zato sem si mi-
slil, da je v tem nekaj ve&. NN je kljué do izboljsanja kakovosti. Mi-
slim, da moramo doloditi zelo jasne standardne zahteve za delo na-
§ih delavcev in to moramo storiti posteno. Postenost se zagenja pri
nas, z nao zavezo oziroma prednostjo. Motivacija nima ni¢ opraviti
s tem. Tisti, ki Ze nekaj ¢asa uporabljajo program NN, pravijo da ni-
kakor ne razumejo, od kod izvira ideja, da je to motivacijski pro-
gram. NN preprosto pomeni dolo¢anje delovnih standardov, ki jih
nih&e ne more narobe razumeti; potem se zaéne izvajanje in s po-
mo¢jo povratnih informacij je vsakdo obves&en o rezultatih.

Program NN je pravzaprav odnos do prepreevanja napak. To
pomeni Ze prvi¢ opraviti posel pravilno.

»Industrijski proizvodi niso dovolj dobri. Pritozbe kupcev se
mnoZijo; prevet je odpadka. Proizvodi, ki delujejo brez teZav, deluje-
jo tako zaradi nesorazmerno velikih vlaganj v testiranje, kontrolo in
servis. Stevilna podjetja porabijo 10, 15 ali celo 20 odstotkov od pro-
daje za izmet, popravila, reklamacije, servis, teste in kontrolo. Vsi
zaposleni v po«ﬁgtju, tako delavci kot poslovno vodstvo, povzrotajo
napake, zaradi katerih nastaja izguba v poslovanju. Da bi odpravili




)
4

-—

1z obrata na Colu

koordinacija

¢in pa lahko reéem, da take
Mmenjave in neusklajenosti
Vplivajo na doseganje nor-
me, $e posebno, ker so bili tu
ljudje vajeni predvsem izde-
lave notranjih &evljev za
pancerje. Ta proizvodnja je
bila tudi v celoti ute¢ena. Se-
daj izdelujemo zgornje dele
1z naravnih materialov za
modno obutev. Torej gre za
&isto drugo tehnologijo, ma-
teriale, gibe. Tu nastopa tudi
problem strojnega parka, ki
ni prilagojen novi proizvod-

nji. Skratka, vem, da naredi-
mo premalo. ..

Toda naroéil za pancerje
ni in kot kaze, jih Se ne bo.
Ta zasuk je hud tako za to-
varno kot posamezne delav-
ce. Ljudje se zavedajo v
kak$nem poloZaju smo in se
prizadevajo za dobro delo.

Ob tem se mi seveda pora-
ja veé vprasanj, med drugim
tudi to: v Novem Marofu §i-
vajo zgornje dele za tekasko
obutev (vemo za probleme v
zvezi s tem), v nasem obratu

pa to znajo in bi naredili ve¢
in bolje.

Kot sem Ze omenil, tudi s
stroji za novo proizvodnjo ni-
smo najbolje oskrbljeni. Zla-
sti pogresamo stroj za egali-
ziranje (cepljenje). Zaradi
tega moramo sestavne dele
za to operacijo voziti v Ziri,
kar povzrota dvodnevno za-
mudo. Kaj to pomeni za pro-
izvodnjo, si lahko mislimo.

Sedaj se pripravljamo 3e
na druge vrste proizvodnje.
Med drugim teéejo dogovori,
da bi izdelovali obutev za te-
ritorialno obrambo Sloveni-
je, s posebnimi zahtevami.
Upam, da bodo koliéine zani-
mive . .. Slejkoprej pa bomo
e naprej izdelovali nekaj
notranjih ¢evljev za smucar-
ske tevlje.

Ob vsem tem nimamo
pred seboj samo tega, da je
treba »Sparati«, temveé nuj-
nosti, da povsem spremeni-
mo odnos do lastnine. Ce bo-
mo ta odnos pravilno pove-
zali s strokovnostjo, pravilni-
mi ukrepi, kvalitetnim de-
lom in izdelki, bomo lahko
uspeli. Mislim, da mi je moje
dosedanje delo na kontroli
omogotilo vpogled v to pro-
blematiko. Nikakor nisem
bil odmaknjen od problema-
tike in ¢eprav nisem pose-
ben ekspert za Sivalnico, mi-
slim, da lahko naredimo ko-
rak naprej v smeri, da bodo
konéni izdelki tako kot vem,
da morajo biti.

\,%," KAKO USTVARIAMO =

Anica Hladnik je £l(:verjeni-

ca svobodnih sindikatov na
Colu. Ko se pogovarjava,
najprej govori predvsem o
delu, Sele nato o sami vlogi
sindikata. Kot kaZe, na Colu
v zvezi s sindikalnim delo-
vanjem nimajo posebnih
aktivnosti. Kaze, da ljudje
sindikatu ne zaupajo poseb-
no, sicer pa se povezujejo z
obéinskim sindikatom v Aj-
dovséini.

Mislim, da je to na Colu
mogode, saj mislim, da je tu
zdrav in sposoben kader.

Res, da sem tu Sele mesec
dni in ne poznam vsega, tr-
dim, da lahko naredimo
uspe$en obrat za izdelavo
gornjih delov. Seveda pod
pogojem, da bo proizvodnja
ustrezno pripravljena in
oskrbovana z materiali, da
vse to povezuje ustrezna ko-
ordinacija,« je Se menil Sta-
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to izgubo in izboljsali poslovanje ter postali bolj u¢inkoviti, se mora-
mo osredotoiti na prepre¢evanje napak in pomanjkljivosti, ki nas
Pestijo. Napaka, ki jo prepreéimo, ne potrebuje popravila, pregleda
ali razlage.

Najprej moramo natanéno spoznati in osvojiti pravi pristop do
Prepreevanja napak. Ta pristop se simboli¢no imenuje: »nié¢ na-
Pake. »Nié napak« je standardno merilo za delo poslovnega vodstva,
merilo, ki ga poslovno vodstvo lahko prenese na delavce in delaveem
Pomaga, da se odlogijo »Ze prvil opraviti posel pravilnos.

Ljudje smo naklonjeni prepri¢anju, da se napakam ne da izo-
gniti. Ne samo, da jih sprejemamo, celo pri¢akujemo jih. Kadar na-
¢rtujemo tiskana vezja, programiramo ratunalnik, naértujemo pro-
iekt, spajkamo spoje, tipkamo pisma, knjiZimo v knjigovodske listi-
ne ali sestavljamo komponente, nas ni& ne moti, e naredimo nekaj
napak in poslovno vodstvo predpostavlja, da se bodo te napake poja-
;lle. Imamo obéutek, da je v &éloveska bitja vgrajen faktor za napa-

e.

Vendar pa ne vztrajamo pri istih merilih, kadar gre za nase za-
sebno Zivljenje. Ce bi, potem bi se spri{;uaz;lili z manj3o vsoto denarja
Pri izpladilu pla&. Pri€akovali bi, da bolniskim sestram pade doloéen

tek novorojentkov iz rok. Pricakovali bi, da na poti domov ob-
no po pomoti zavijemo v napa¢no hiso. Kot posamezniki ne pri-
stajamo na vse te stvari. Torej imamo dvojna merila — ena zase,
ruga za podjetje. To se dogaja zato, ker nam druZina postavlja vi-
8je standarde za delo kot podjetje.
_Na kratko, ugotoviti moramo, ali smo kot poslovno vodstvo svo-
le Zelje jasno predstavili tistim, ki pri¢akujejo, da jih bodo vodili in
:fnmeéj?li. Dati jim moramo razumljive, stalne standarde za kakovo-
o delo.

Pomislite na tri osnovna podroéja poslovanja v katerikoli orga-
nizaciji; strodki, roki in kakovost. Vsa tri so bistvena za uspeh. Vsa-
ko podroéje zahteva svoje merilo za ocenjevanje uspesnosti dela, ki
84 ni mo¢ narobe razumeti.

Vzemite strodke. Ko izdelamo naért, je merilo za njegovo izvaja-

Dje v tem, da delovne naloge opravimo s predvidenimi finanénimi
Sredstvi,

Roki imajo tudi razumljiv skupni imenovalec: &as. Vsi upora-
bljamo enake standardne koledarje in ure. Dobavni in montaZni ro-
kli'so doloéeni v pogodbah in specifikacijah. In te roke izpolnjujemo
ali ne.

Kaj pa je veljaven standard za kakovost?

Vecina ljudi govori o AQL (accepted quality levelz — 0 sprejem-
ljivi ravni kakovosti. AQL v resnici pomeni na$e merilo za proizvod-
njo izdelkov z napakami. Naj ponovim, da pojem sprejemljive ravni
kakovosti sam po sebl pomeni, da se Ze pred pri¢etkom proizvodnje
strinjamo, da bomo proizvajali blago z napakami. Torej AQL ni po-
slovodni standard, ampak pomeni ohranjanje obstojetega stanja.
Namesto da bi vodstveni delavci postavili standarde, so standardi le
posledica dolofenega natina proizvajanja.

Pomislite, kako princip AQL deluje na izdelek, ki ga kupujete.
Ali bi prevzeli avtomobil, za katerega vnaprej veste, da ima 15 odsto-
tkov napak? 5 odstotkov? 1 odstotek? Pol odstotka? Kako pa pri me-
dicinskih sestrah, ki skrbijo za novorojentke? Ali bi bil AQL v viini
3 odstotkov pomot preoster?

Koncept »ni¢ napake« temelji na dejstvu, da napake nastajajo
zaradi dveh stvari: pomanjkanja znanja in premalo pozornosti. Po-
manjkanje znanja lahko merimo in odpravljamo s preizkusenimi in
udinkovitimi sredstvi. Toda pri pomanjkanju pozornosti gre za dule-
vno raztresenost. To je problem pravega odnosa oziroma obna3anja,
ki ga mora spremeniti posameznik.

Vsak delavec se bo takoj navdusil za spremembo svojega odno-
sa do dela, brz ko mu predstavite potencialne koristi in ga spodbudi-
te. Zapomnite si, da koncept »ni¢ napak« ni motivacijska metoda,
ampak delovno merilo.

Najvisjo poslovno vodstvo mora osebno usmerjati program »ni¢
napake. Delavei sprejemajo svoja delovna merila od sovjih vodite-
ljev. Delavci delujejo v skladu z zahtevami, ki jih dobijo od njih. Vo-
ditelji jim morajo povedati, da je tudi njihovo osebno delovno merilo
»ni¢ napake.

Ce hodes doseti dobre rezultate s konceptom »ni¢ napake, se
mora$ osebno zavezati za izboljSanje poslovanja. To moras hoteti.
Pravi korak je: sprejmi koncept »ni¢ napake za svoje osebno merilo.«

(S nadaljuje)
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Aktualni intervju o FH

Koliko nas stane Podvojena
energija, prodaja
voda in kanalS¢ina Poyoraiiomo

Poraba elektri¢ne energije po obratih v preteklem

se z vodj
letu v éasu od 1. 9. 1990 do 31. 8, 1991 peacm

grosisti¢ne prodaje

Col: 297.000 KW/h vznesku 670.147,90 SLT Janijem Jermanom
Gor. vas: 187.000 KW/h v znesku 411.023,90 SLT
ggvle: 2.000 KW;:‘I v znesll:u 139.332,70 SLT Delo-ilvljenk-
ntjost: 34.300 KW vznesku  75.774,60 SLT krizi i : i isti i ;
Ziri: . 2.070.000 KW/h v znesku 4.589.173.00 SLT rizi je pomembno, da izkoristimo ¢imve& mozZnosti.

To velja tudi za prodajo, kajne?

Jani Jerman:

Res se je domadi trg izredno zmanjsal. Res pa je tudi, da
so bile nemogo&e tudi dobave obutve iz juZnih republik na
naSe podroéje. Mi pa seveda nismo posiljali toliko blaga v
MPM. Tako so tudi pri nas nastale zaloge, na trgu pa po-
manjkanje blaga. Ko so kupci to izvedeli, so mnogi prisli do
nas in zlasti grosisti¢na prodaja je tudi odigrala pomembno
vlogo, saj se je ta prodaja prakti¢no povecala za 100 %.

Skupaj 2.651.300 KW/h Skupni znesek 5.885.956,10 SLT

Omeniti velja, da so se cene elektriéni energiji v
zadnjem ¢asu obéutno povedale. Tako moramo ratu-
nati, da bodo tudi ti stroski v naslednjem obdobju e
bistveno vegéji.

Poraba goriva za ogrevanje v pretekli kurilni se-
zoni 1990—1991

Delo-Zivljenje:
Srednje tezko kurilno Kako pa sedaj ta prodaja teée?
olje — mazut 260.000 kg  =1.203.800,00 SLT Jani Jerman:
Lahko kurilno olje — Ljudje se kar najavljajo in pridejo v tovarno; mnogi bla-
Rovte — Sentjost 27.0001 = 298.620,00 SLT go tudi kar odpeljejo, kar zadeva plaédila, pa sedaj manjsim
Premog — Col — Gor. podjetjem in obrtnikom dajemo 30-dnevni rok, podjetjem v
vas 121500 kg = 404.595,00 SLT druibeni'l lasti 45 dni, medtem ko veéjim hifam (kot je Na-
ma), prodajamo na i . Pri idni, saj
Skupaj: 190701500 SLT ), prodajamo na 60-dnevni rok. Pri tem smo praktiéni, saj

ni vseeno, koliko blaga kdo naroéi ali odpelje.

Tako kot velja za elektri¢no energijo je tudi cena
goriva porasla — s tem pa tudi strodki. Seveda je tudi
poraba v veliki meri odvisna od vremenskih razmer.
Pri vsem, kar nas bremeni ob zelenih zimah, pa smo
tu le imeli manj stroskov.

Na celotne stroske pa vpliva tudi to, da v obratu v
Gorenji vasi precej$en del kurilne sezone ogrevajo z
lesenimi odpadki, ki jih zbirajo vse leto.

Delo-zivljenje:

Veasih je bilo sliSati pripombe iz nasih prodajaln, da
grosisti¢na prodaja konkurira njim; da smo torej v istem me-
stu konkurenca samemu sebi?

Jani Jerman:

Tega ni veé ¢utiti, saj ima grosistiéna prodaja tudi oZjo
ponudbo kot nasa mreza.

Seveda je omembe vredna tudi cena, katero plaéa-
mo za porabljeno vodo, ki znasa 718.535,00 SLT. Ka-
naliina poleg tega znaSa 984.163,00 SLT, skupaj
1.702.698,00 SLT.

Ce seitejemo vse te stroske, znadajo SKUPAJ
9.495.669,00 SLT.

to razdelimo z izdelanimi pari obutve, se poka-
Ze, kolikSen strodek predstavljata energija in voda —

4,7 SLT na par. Tone ZIBERT

Organizacija:
Ste kdaj razmisljali o tem: je organizacija stroka

ali funkcija? Ce smatrate, da ste s poloZajem postali
organizator, kar hitro napisite odpoved ali zavijte na
Brdo.

Kadri: ) e :

Pravi kader je zmes znanja, inteligence, dosledno-
sti — in sposobnosti prilagajanja sprotnim informaci-
jam.

Delo-Zivljenje:

Po kateri obutvi pa kupci najbolj povprasujejo?

Jani Jerman:

Po Zenski nizki in visoki obutvi, moski nizki in visoki,

kjer kaze, da je na trgu dokaj$nje pomanjkanje.

Nejko PODOBNIK

s, . :
Denar: : } —— SIS gy s
Denar je svéta vladar; toda dober svét usmerja te- V oddelku grosisti¢ne prodaje je v zadnjem &asu velika gne-
nar.

Urednistvo ¢a, kar kaZe, da je na nadem, sicer zoZenem trgu, precejsnje

povpraSevanje po nasi obutvi,




na temo: KAKO PRESEKATI
ZACARANI KROG: BREZ DE-
NARJA — DO DENARJA. V ra-
Zgovoru so sodelovali: Anica
OBLAK, vodja posebne finan-
¢tne sluzbe, Tone MOZINA, vod-
ja nabave za §portni program in
Helena KAVCIC, nosilka poslov
V izvozu. Razgovor je vodil Nej-
ko PODOBNIK, zapiske je ure-
dila Lidija KLEMENCIC.

Delo-Zivljenje:

Prosim povejte, kaksno je se-
danje stanje na podro&ju plage-
vanja nasih obveznosti — in si-
stem spridobivanja«< denarja?

Anica OBLAK:

pogledamo trenutno situa-
Cijo in jo primerjamo s planom,
ki je bil postavljen v zaéetku
meseca, lahko reéem, da situaci-
ja trenutno gre v prid Alpine.
bili smo veliko izvoznih prili-
vov, narasel je tecaj, svoje je
Prinesla tudi devalvacija in tre-
nutno nase obveznosti kar dobro
platujemo. Radune platujemo s
pribliZno enomese¢no zamudo,
kar je dokaj ugodno v primerja-
vi s prejénjimi meseci, ko smo
ratune platevali z devetdeset-
dnevno zamudo, za dokupljeno
obutev pa tudi s stopetdesetdne-
vno zamudo. Izvzeta je Hrvaska
in Bosna, kjer pa se obveznosti
enostavno ne platuje. Do 18. ok-
tobra je plac¢ilni promet tu tekel
normalno preko predratunov,
sedaj pa vse stoji. Odprt je sicer
Ze nerezidentni ratun v Varazdi-
nu, preko katerega bomo opra-
vljali plagila. Pred ¢asom smo
probleme plac¢evanja reSevali z
dodatnim zadolZevanjem, prejs-
nji mesec pa je bila obrestna
mera tako visoka, da je nas izde-
lek ne bi prenesel. To je bila
18 % letna obrestna mera, tako
Pri bankah, kot na ssiveme« trgu.
Nekatera podjetja imajo sicer e
vedno denar; tako lahko retem,
da imamo stalne partnerje, ki
ham zaupajo, in ¢e imajo kaj
»viskae«, nam denar sami ponudi-
0. V primeru, da nam ponudijo
redit na doloten rok, ga veé-
krat zayrnemo, ker ga v dologe-
nem roku ne bi mogli vrniti. Mo-
ram redi, da nam nekatere firme
Pomagajo na vse natine.

Nase stalne obveznosti so ob-
Veznosti iz kreditov, obveznosti
iz rt‘i‘éunov in seveda osebni do-

1.

Prva stvar, kjer mora biti

Vzpostavljen najveéji red, je, da

RAZGOVOR ZA UREDNIROVO MIZO

je vedno zagotovljen denar za
osebne dohodke, potem za po-
kritje uvoza in nazadnje za po-

kritje raéunov dobaviteljev.
V zadnjem ¢&asu je kolegij skle-
nil, da v komerciali naredijo spi-
ske dobaviteljev. 0z. za materia-
le, ki so namenjeni proizvodnji.
Tu poskudamo redno platevati
tudi obresti, kajti banke zahte-
vajo, da so le-te platane do 15. v
mesecu. Kar zadeva zunanje
kreditne linije, je to samo kredit
Fimexa. Zadrzali smo vse prili-
ve, da bomo lahko poravnali Fi-
mexu septemberske obveznosti.

Delo-Zivljenje:

Pomemben koristnik denarja
je prav gotovo nabava. Nabava
se velkrat znajde v poloZaju, da
mora nabaviti blago, tako, da bo
proizvodnja nemoteno tekla;
skrbeti mora, da ni previsokih
zalog; ob vsem tem pa mora
upostevati se razmere, ki se
pojavljajo v zadnjih mesecih, ko
enostavno materiala ne bomo
dobili, ¢e ga ne bomo placali Ze
vnaprej,

Kako poteka sodelovanje na
relaciji nabava—finance?

Kaj predlagate, da bi lahko
bolje poslovali?

Tone MOZINA:

V zadetku leta, ko ni bilo pro-
blemoyv s platili, se nismo veliko
pogovarjali o zavarovanju plaéil
in o sprejemanju akceptnih na-
logov.

Tu bi tudi lahko loéili tri ob-
dobja: zatetek leta, ko so stvari
Se normalno tekle, ni bilo pro-
blema s plaéili, sredi leta, ko so
se zalele prve omejitve in ob-
dobje po junijski vojni, ko ni-
smo ved imeli zaupanja tujih do-
baviteljev.

Imamo sklenjene pogodbe, ki
pa se jih v vedini primerov ne
drzimo, ker smo s pladili Se dva
meseca nazaj zamujali tudi po
90 dni ali ved. Vendarle se sedaj
razmere izboljsujejo.

Se pred kratkim smo imeli za-
radi zamud s platili veliko tezav
na trgu, vendar smo v zadnjem
¢asu zaradi boljsih prilivov
usgeli poravnati obveznosti do
dobaviteljev. Tako smo trenutno
v zamudi s plaéili za mesec dni,
kar je glede na razmere v Jugo-
slaviji, kar solidno.

Anica UBLAK:

Kar zadeva uvoz, smo bili v
lanskem letu povsem onemogo-
&eni; tudi &e bi imeli denar, ni-

smo imeli EDP-jev (evidenénih
deviznih pozicij;. Vse kar pa
smo kupovali, je imelo izredno
visoko ceno.

Tone MOZINA:

Moram pa redi, da je sodelo-
vanje med nabavo in financami
zelo dobro, ker se dogovarjamo
tudi o vrstnem redu plaéil.

Glavni problem, ki ga sedaj
reSujemo, je plaéilo zapadlih
faktur, ki smo jih placevali 3 do
4 mesece za nazaj (zapadle juli-
ja in avgusta). Posledica teh za-
mud je, da trenutno platujemo
uvozno blago ob prevzemu ali
vnaprej. To je seveda veliko li-
kvidnostno breme, v primerjavi
s prvim polletjem, ko smo naku-
povali blago na odprt raéun s
pladilnimi roki na 90 dni in ved.

Delo-Zivljenje:

Smisel vsega nasega dela (za
spridobivanje« denarja), je pro-
dati izdelano obutev. Kako priti
do zasluzka?

Helena KAVCIC:

Trenutno lahko govorim le za
Sportni program, ki ga bolje po-
znam, kajti tu je tudi distribuci-
ja drugaéna kot na modnem pro-
gramu. Na $portnem programu
imamo distribucijsko mreZo do-
kaj dobro organizirano, delamo
obi¢ajno na dolgi rok, zato tudi
junijska vojna ni bistveno vpli-
vala na nase poslovanje. Sodelu-
jemo s partnerji, ki nas poznajo
in s katerimi smo v stikih vsak
dan. Ponekod je Alpina tudi so-
lastnik. Moram pa reti, da jih je
najbolj skrbelo, glede na to da je
bila poleti vojna in da se sezona
pri¢ne septembra, ali bodo obu-
tev dobili pravoéasno ali ne. Me-
sec dni smo potem v glavnem
prepri¢evali partnerje, da se
proizvodnja ni pretrgala in da
vse tete normalno. Poskusali
smo tudi tako z nabavo kot s
proizvodnjo usklajevati proiz-
vodni tok, da smo ¢imbolj sledili
planu odpreme. Najveéji argu-
ment, ki ga partnerju lahko da-
mo je, da toéno posljemo blago.
To je edini dokaz, da vse tete v
redu.

Zaradi ovir, ki se pojavljajo
zunaj v odnosu do Jugoslavije
(velike carinske dajatve, ki jih
imajo nasi uvozniki), smo prisi-
ljeni, da smo za dolofena po-
dro&ja v EGS, na primer za to zi-
mo, ¢evlje proizvajali spomladi
in jih takrat tudi posiljali. Proiz-
vodne zmogljivosti smo povezali
brez prekinitev, obutev smo za-
celi izdelovati Ze zgodaj spomla-
di oz. pozimi. Pla¢ila smo dobili
vnaprej, smo pa zato nekoliko
povedali sconto, kajti kupec se
je moral zadolZiti, da nam je
lahko platal. S tem smo se izo-
gnili tudi uvoznim carinskim da-
jatvam, ki so v EGS 20 %. Res
nam je to trenutno olajsalo polo-
zaj, ki pa ima tudi slabo stran.

"
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Tone MOZINA:

Mislim, da je 3lo pri tem poslu
za zelo dober obrat kapitala, ker
smo praktiéno ob prejemanju
prvih plaéil za izvoZeno obutev,
plaéevali dobavljeni material.

Helena KAVCIC:

Obrat kapitala smo poskus3ali
¢imbolj poveéevati, da blago ne
bi leZalo. Pri planiranju smo
zelo natanéni, planiramo kdaj in
kaj bomo dali v delo, kljub temu
pa so Se zaloge, saj marca ne
moremo vedeti, kaj bomo
oktobra rabili. Kljub temu so se
razmere pri konéni obutvi po-
pravile.

Pri vsem tem je dobro to, da
imamo zelo razdirjeno trZisce.
Prodajamo tudi v Avstralijo, Ci-
le, Argentino. Pri naroéilih pan-
carjev in tekaskih ¢evljev upo-
Stevamo tudi te trge, saj je nji-
hova zimska sezona ¢asovno
drugaéna od nase, kar nam omo-
goc¢a prodajo vse leto. Delno te-
Zzave tu resujemo tudi s treking
obutvijo. Sportni program po-
skusa sestaviti kolekcijo za vse
trge, vedno pa so potrebna prila-
gajanja (npr. Japonska, Skandi-
navija). Kljub temu skufamo ob-
drzati srdedo nit« kolekcije.

Ob tem vemo, da je proizvodni
krog predolg. Se poleti je bil raz-
korak Sivalnica — montaZa zelo
velik. Ta &as bi vsekakor morali
skrajsati, Dejstvo, da so nam na
Hrvaskem izdelovali veliko
zgornjih delov, je ta ¢asovni raz-
mak 5e podaljsal, kar se odraZa
tudi po finanéni plati, Tu so z no-
vimi razmerami nastali dodatno
Se Spediterski stroski...

Prednost programa 3Sportne
obutve je predvsem v usklajeni
distribuciji. Ob normalnih pogo-
jih dela, pa tudi ob normalnih
vremenskih pogojih (zime), lah-
ko dokaj natanéno planiramo,
kaksno obutev bomo v prihod-
njem letu rabili. Takoj ko je ko-
lekcija dolo¢ena, lahko postavi-
mo koli¢inski in terminski plan
do 80 % natanéno. Glede na to,
da so nam trgi in distributerji
znani, moramo ugotoviti le ma-
terialne potrebe le-teh. Vedno
skoraj odpremljamo blago ob
istem ¢asu in v istem obsegu na
vedino nasih trzisé.

Bistveno je sedaj resevanje
nastale finanéne situacije. Tisti
distributerji, ki so z nami bolj
povezani, so nam pripravljeni
plagevati ¢evlje takoj, s tem, da
se sami zadolZujejo, kar je tre-
nutno tudi za njih zelo proble-
mati¢no. Tudi veliko njihovih
kupcev oz. trgovin je §lo v ste-
¢aj, tudi sami so imeli velike iz-
gube.

Delo-Zivljenje:

Trenutna nasa situacija je ze-
lo problemati¢na. Nimamo nobe-
nih finanénih rezerv. Nova zako-
nodaja, nove trZne zahteve itd,,
kaksen nadin nasega dela in or-

(Nadaljevanje na 6. strani)

Kako presekati zacarani krog: brez
denarja — do denarja.




(Nadaljevanje s 6. strani)

ganizacije bo potreben, da bomo
poslovali z dobitkom?

Anica OBLAK:

Predvsem je vaZno, da dobro
pripravljamo plane izvoza in ce-
lotne prodaje.

Tone MOZINA:

Situacija do dobaviteljev se je
pri nas zelo poslabsala, ker ni-
smo pladevali tako kot bi morali.
To nam je poslab3evalo ugled in
moZnosti za normalno poslova-
nje. To velja ne glede na to po
kaksni uvozni poti se bomo
oskrbovali v prihodnje.

Anica OBLAK:

Tudi ée upostevamo domace
dobavitelje, smo bili vedno pod
pritiskom, da blago platamo
vnaprej. Vedno moramo naredi-
ti plan plaéil.

Helena KAVCIC:

Kot Ze reteno, moramo pred-
vsem dobro planirati. Ce lahko
natanéno planiramo prodajo in
ponudbo, s tem lahko tudi proiz-
vodnjo. Nasi distributerji se tru-
dijo, da ¢imbolj pohitijo s pladili,
da nam s tem olajsajo poslova-
nje. Vendar se tudi njim podre
celoten plan, ¢e nimajo denarja.

Tone MOZINA:

Lahko se, na primer, dogovo-
rimo za mesec dni odloga platila
materiala, ker imamo tezave; to
potem mora tudi drZati. Kupci
pri¢akujejo, da bo v mesecu dni
blago res platano. Dogaja pa se,
da ne vemo to&no, ali bomo po
mesecu dni, dveh ali treh to spo-
sobni pladati. Vsi teZimo k
ustvarjanju profita, zato se mo-
ramo takih dogovorov dosledno
drzati,

Helena KAVCIC:

Isto velja tudi za nase kupce,
tudi oni se morajo drZati dogo-
vorjenih rokov platila.

Anica OBLAK:

Predvsem pa bi bilo vazno, da
bi tisto, kar, na primer, komer-
ciale iztrZijo, ta iztrZek tudi po-
rabile za svoje potrebe (nabavo
materialov).

Tone MOZINA:

Podjetje ima lahko veé progra-
mov, vendar bi moralo poslovati
bolj usklajeno.

Anica OBLAK:

Stroskov se vsekakor zaveda-
mo. Veliko je neizogibnih, npr.
elektrika, ki je poleg vseh osta-
lih pomemben stro3ek. Veliko
jih imamo prav zaradi neorgani-
ziranosti dela, saj tako mimo-
grede veckrat slisim, da iz mon-
taze hodijo tudi po posamezne
pare v Sivalnico. Tu potem delo
res ni dobro organizirano.

Helena KAVCIC:

Ko govorimo o stroskih in or-
ganiziranosti dela, naj povem,
da imajo nasi partnerji za kate-
re delamo »lon posle« v Alpini
vsak dan po enega ali dva kon-
trolorja, ki nadzirajo kvaliteto.

Ne morem pa razumeti, da to
obutev izdelamo kvalitetno zara-
di strogega kontrolorja, hkrati
pa se enako ne potrudimo pri la-
stni obutvi.

Anica OBLAK:

Res je, da spreminjajota za-
konodaja dela velike tezave. Do
sedaj je bila SDK 3e najbolj ve-
stna, da nas je sproti obvestala
o vseh spremembah. Gre na-
mre¢ tudi za njihov obstoj, v bo-
dote naj bi to delo opravljali re-
vizorji, ki pa bi bili prav tako po-
trebni v podjetjih, da bi kontroli-
rali finanéne tokove. Poslovni
dogodki bi morali biti bolj ¢aso-
vno usklajeni. Bolj bi se morali
posvedati kalkulacijam.

Tone MOZINA:

Na strategiji gospodarjenja je
pri nas Se vedno premalo pou-
darka.

Zatasnost pr1 nas rada postane
veénost . ..
Helena KAVCIC:

e usmerjamo poslovanje v
lon posle se lahko pri tem tudi
nekaj nau¢imo in to uporabimo
zase,

ZAKLJUCEK

Ce odmislimo nedoreene
druzbene razmere (lastninjenje)
in neusklajeno in nepredvidlji-
vo zakonodajo, je tudi v podjetju
velika moznost, da pridemo do
veé denarja.

V prvi vrsti bi tu kazalo ome-
niti naértnost v ravnanju ali
strategiji, tudi v takih razmerah.

Iz tega osnovnega dejstva, ki
je nedvomno nasa slabost, izha-
jajo Se druge.

Temu sledi precej$nja neorga-
niziranost samega poslovnopro-
izvodnega procesa. Poslovni do-
godki niso usklajeni, kar e po-
sebno oteZuje oskrbovanje s
prepotrebnimi sredstvi, saj na-
staja vse preveé nepotrebnih
stroskov.

Se bolj bi morali skrbeti za
uveljavljanje kolekcij, ki bi jih
lahko prodajali po vsem svetu
in ob vsakem ¢asu. Vse to pa bi
morala spremljati veéja kako-
vost, tako poslovanja kot same-
ga izdelka.

/
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Kako presekati zac¢arani krog: brez
denarja — do denarja.
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V Ajdovscini so optimisti

Ceprav so ¢asi tezki, je v kolektivu prodajalne v Ajdova&ini éuti-
ti delovno podjetnost, po drugi strani pa tudi pretehtano kritiénost
do ponudbe, ki jo imajo.

Poslovodkinja Janja Pagon pravi, da je zadovoljna s prodajo ta
Cas, za kar gre zasluga tudi lepim modelom.

»Tudi ponudba po Sirini asortimana je v redue, pravi; smanjka
pa Sportne obutve iz Alpininega programa, copat, gumijastih skor-
njev ..., otroska obutev, ki jo obi¢ajno pogresajo, je sedaj prisla.

Je pa problem v tem, ker je Alpinina obutev najdraZja. V tem je
bila nasa slabost, 3e posebno dokler konkurenca tudi ni dvignila

cen. V tem pogledu pa smo sedaj konkurenéni obutvi iz Italije, kar
nam je prej delalo preglavice.

Skratka, skusamo zadovoljiti svoje kupce, ki so tu vedinoma s
podeZelja. Poleg ponudbe, cen, modelov, so za uspeh prodajalne od-
visne tudi druge stvari. Ko, na primer, pride do reklamacije, skusajo
s pomo&jo »centrale« to refevati ¢imbolj uéinkovito in zadovoljstvo

kupcev.« Nejko PODOBNIK

Znadilen primer neusklajenih cen v Ajdoviéini: desno je Al-

pinin &evelj, v celoti usnjen, levo pa polovica draZja uvoZena
obutev.
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Fluktuacija delavcev se je
nadaljevala tudi v mesecu
oktobru, vendar v precej
manjSem obsegu, saj smo
zaposlili le dve delavki, z de-
lovnim razmerjem pa je v
mesecu oktobru prenehalo
10 delavcev.

V mesecu oktobru sta za-
Celi delati pripravnici Mate-
ja Stanovnik in Vesna Kar-
ner, septembra pa so prene-
hali delati iz proizvodnih od-

delkov v Zireh: Marta Ma-
¢ek, Marta Klemencéié, Mi-
haela Arhar, Bronislava
Gantar in Renata Pivk; iz
obrata Col je z delom prene-
hala Bernardka Kobal. Z de-
lom je v mesecu septembru
prenehala tudi Zora Kovade-
vié iz prodajalne Tuzla.

Tudi v mesecu oktobru je
prenehalo z delom kar pre-
cej delavcev, in sicer iz od-
delkov v Zireh: Miro Strel,
Milena Padovac, Franc Ma-
rovt, Franc Podobnik in Ja-
nez Spik. V obratu na Colu
so prenehale delati Minka
KoZman, Silva Honomihl in
Bruna Skvaré, v obratu Go-
renja vas pa Ljudmila Kosir.
Delovno razmerje pa je pre-
nehalo tudi prodajalki Sanji
Pajtak iz prodajalne Vinkov-
Cl.
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OB SKELNITVI ZAKONSKE ZVEZE

Sodelavki Andriani Pipan iskreno ¢estitamo k po-
roki in ji Zelimo mnogo srece, zdravja in razumevanja

v zakonu,

TV VUV VUV VBTV VTV VUV VUV

OB ODHODU V POKOJ

Iz nade delovne sredine odhajajo v pokoj nasi dol-
goletni sodelavci: Bronislava Gantar iz sekalnice,
Franc Marovt — planski oddelek, Janez Spik — raz-
vojno pripravljalna sluzba, Franc Podobnik iz monta-
Ze pancarjev, Bruna Skvar¢ in Silva Honomihl iz obra-
ta Col ter Ljudmila Ko§ir iz obrata Gorenja vas. Vsem
Zelimo predvsem trdnega zdravja, mnogo razumeva-
nja med domacimi, obenem pa veliko dobre volje, kar-

koli bodo Ze delali.

Irma DOLENC

Nasi stipendisti se pripravljajo na diplomo na FNT, visji Soli

————————

za obutveno tehnologijo. Dogovor o temah za diplomske na-

loge je potreben tu

v podjetju. Z leve: Mojca Kogovsek,

Irma Seljak, Andreja Bogataj, Mojca Alberht, Emil Filipi¢,
Stana Slabe Cigale, Katja Frelih, Nejko Podobnik, ki nado-
meséa organizatorsko izobrazevanje, in Peter Moénik.

~——

Ob sprejetju novega
stanovanjskega zakona

V lastnih stanovanjih

Sredi oktobra je zadel veljati
nov Stanovanjski zakon. Osno-
vna dolo¢ba zakona je, da bodo v
bodote stanovanja upravljali
lastniki. Z dosedanjimi imetniki
stanovanjske pravice bomo po
novem sklepali najemne pogod-
be za nedoloden &as oz. v dolode-
nih primerih tudi za doloéen
¢as. Pomembna novost pa je tu-
di, da bo vsak lahko zahteval, da
mu Alpina stanovanje proda, in
sicer pod zelo ugodnimi pogoji,
ki veljajo dve leti od dneva uve-
ljavitve zakona.

Kaksni so pogoji odkupa?

Zakon navaja tri moZnosti od-
kupa.

OBROCNO ODPLACEVANJE
NA 20 let :

Osnovno vrednost stanovanja
izratunamo tako, da zmnozimo
Stevilo toék, njihovo vrednost in
uporabno povrsino stanovanja.
Ta osnovna vrednost stanovanja
se zmanj$a za Se ne realno vr-
njeno lastno udelezbo in more-
bitna lastna vlaganja.

Pri obrotnem odpladevanju
(20 let) zakon predpisuje, da od
osnovne vrednosti stanovanja
odstejemo Ze 30 % osnovni po-
pust in tako dobimo POGODBE-
NO CENO stanovanja. Pri tem
nadinu plaéila je treba v 80 dneh
po sklenitvi pogodbe plaéati
10% od pogodbene cene, pre-
ostali znesek (ostane 3e 60 % od
osnovne vrednosti stanovanja)
pa v 20 letih oz. 240 obrokih. Me-
seéni obroki se ves ¢as odplate-
vanja revalorizirajo, glede na
rast cen na drobno.

V kolikor bodo meseéni obroki
visji kot bi znasala tretjina oseb-
nega dohodka delavca, se doba
odplatevanja lahko podaljsa.

PLACILO V ENKRATNEM
ZNESKU

To pladilo omogoca, da kupec
v Sestdesetih dneh od sklenitve

kupoprodajne pogodbe stanova-
nje odplata v enkratnem zne-
sku. Od osnovne vrednosti sta-
novanja bodo kupci odsteli 60 %
pjopust in dobili ceno stanova-
nja.

PLACILO Z DODATNIM
POPUSTOM

To mozZnost odkupa bodo lah-
ko izkoristili kupci, ki bodo ob
podpisu kupoprodajne pogodbe
izjavili, v koliko letih Zelijo od-
platati kupnino. Za vsako leto
hitrejSega odplaéila, se jim pri-
zna 1,5 % popust, vendar skupno
ne ve¢ kot 28,5 %. Pri izratunu
se torej uposteva 30 % osnovni
popust, ter dodatni popust, od
nove pogodbene cene, ki jo
obeh popustih dobimo, pa
moral kupec pladati 10 % polog,
in sicer v 60 dneh. Ostanek dol-
ga bo plateval v mese¢nih obro-
kih; vidina bo odvisna od traja-
nja odplatilne dobe.

Vsi popusti, ki jih omogoéa
novi zakon, veljajo dve leti od
sprejetja zakona (to je do okto-
bra 1993), kasneje teh popustov
ne bo mogoce uveljavljati.

Alpina ima trenutno v lasti v
Republiki Sloveniji 91 stano-
vanjskih enot, od tega 84 v Zi-
reh. Koliko je nasih delavcev, ki
bodo mogli stanovanje kupiti, je
vprasanje. Menimo, da bo naj-
vedja tezava, kako placati 10 %
polog, sami obroki pa naj ne bi
bili znatno visji od visine stana-
rine, ki jo platujejo sedaj.

Pritakujemo, da se bo Ze do
konca leto3njega leta pokazalo,
koliko delavcev je zainteresira-
nih za odkup stanovanja. Z osta-
limi, ki stanovanja ne bodo mo-
gli odkupiti, pa bomo sklepali
najemne pogodbe. Izradun visi-
ne najemnine bo zakonsko dolo-
¢en, najemniki pa bodo dve leti
Se vedno imeli moZnost odkupiti
stanovanje.

Marta MLINAR
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Stevilo moZnih inovacij je praktiéno neomejeno, zato je
treba poiskati priloZnosti in jih izkoristiti.

Za uéinkovitost managementa lahko redemo, da je naj-
vedje, ée uporablja najprimernejie tehnike za razvoj ¢love-
§kih zmoznosti, v skladu z zahtevami tehnologije.

Spremembe v okviru podjetja, druZine ali kraja se $e ved-
no obravnava tako, kot da vsaka od teh enot predstavlja svet
zase, namesto da bi jih obravnavali v medsebojni odvisnosti.

(dr. Miroslav Rebernik)

(Nicholas J. Beltlas)

(dr. Zdravko Mlinar)




Telefoni sredi leta 1992

Bliza se konec leta 1991, to je
pogodbeni rok, ko naj bi naro-
¢nikom zazvonili telefoni. Toda
kljub prizadevanjem to ni ures-
niéljivo. Ob tem bi rad samo na-
vedel vzroke, zaradi katerih je
prislo do tega.

Leta 1989, ko je stekla akcija
dopolnitve telefonskega omrezZja
in posodobitve oz. raziiritve te-
lefonske centrale, je bil izdelan
idejni projekt s pribliZnim pred-
ratunom. Na podlagi teh poda-
tkov je Krajevna skupnost Ziri
sklenila pogodbe z bodo¢imi na-
roéniki, in sicer 1920 DEM za
prikljuéeno mesto, s tem, da je
tistim, ki so znesek vplacali en-
kratno in to s prvo akontacijo,
cena zagotovljena brez dodatnih
placil, medtem ko za ostale to ne
velja.

Zatetek del je potekal po ca-
sovnem planu, kasneje pa so se
pojavile tezave. Kot Ze receno,
smo leta 1989 ocenjevali, da je
Zirovsko gospodarstvo dokaj trd-
no. Lahko smo ra¢unali tudi na
pomo¢ obdinskih sredstev za
SLO, kar je z novo oblastjo od-
padlo.

Glede na govorice, ki kroZijo
med krajani, da se je denar, ki
je bil vlozZen, porabil v druge na-
mene, zagotavljam, da niti dinar
(oz. SLT) ni bil odveden v druge
namene.

Na kratko so bili prihodki in
odhodki naslednji:

Prihodki:
finanéna sredstva
bodo¢ih naroéni-

kov 3.979.456,30
finanéna sredstva

podjetij (po SaS) 1.309.269,90
sofinanciranje

SLO 304.500,00
sofinanciranje ob-

Cine 500.000,00
obresti (pozitivne) 550.676,40
Odhodki:

centrala 2.029.922,00
kabli (nabavljeni-

vgrajeni) 1.813.552,90
preusmeritev cen-

trale 397.070,00
izvajanje gradbe-

nih del Ziri—Selo  1.200.000,00
projekti 92.055,60
razne storitve in

vraéilo pologa na-

roénikom, ki so od-

stopili od pogodbe 23.258,90

Iz teh podatkov je razvidno,
da bodo stroski telefonije veliko
vedji, kot bo zbranih sredstev
naroénikov. To smo sicer vedeli
Ze na pricetku akcije, nismo pa
vedeli, da se bo gospodarstvo
znaslo v tako hudi krizi, saj smo
s te strani pritakovali precejs-
njo pomoé.

Verjetno se Stevilni bododi na-
ro¢niki sprasujejo, kakSen je bil
plan, da sedaj nimamo finanéne-
ga pokritja. Treba je vedeti, da
je bila mozna prikljuéitev novih
telefonskih naroénikov le, &e po-
stavimo novo telefonsko centra-
lo (v digitalni izvedbi, z veéjim

Stevilom priklju¢kov, ki je terja-
la dolo¢ena finanéna sredstva).
Osnovna cena je bila 1920 DEM,
in to na podlagi podatkov iz dru-
gih akcij po Sloveniji, ostala
sredstva pa naj bi prispevala Zi-
rovska podjetja, obéina in PTT.
VloZena sredstva, v Ze izgrajena
dela, so po naroniku okrog
3.200 DEM, po predratunu stro-
kovnih sluzb pa bo cena celo
5.000 DEM na naroé¢nika.

Zadnji razgovor predstavni-
kov Krajevne skupnosti Ziri s
podjetjem PTT Kranj je nakazal
nekatere resitve, ki bodo (upam)
sprejemljive za bodode naroéni-
ke in podjetja na obmoéju Zirov.
Podjetja naj bi v treh obrokih
nakazala sredstva v obliki kredi-
ta, ki naj bi bil obra¢unan za do-
bo dveh let, s porabljenimi im-
pulzi. Enako naj bi veljalo za
obrtnike — zasebnike, s kateri-
mi se bo potrebno $e posebej do-
govarjati.

Na ta nacin bi zbrali finanéna
sredstva za nadaljevanje del,
Tudi vojna v Sloveniji in sedaj
na Hrvaskem ovira uresniteva-
nje naértovanega plana. Edini
proizvajalci telefonskih kablov v
Jugoslaviji so v Svetozarevu in
Novem Sadu, torej v Srbiji. Ve-
mo kaj to pomeni ob tako zapr-
tih tokovih.

Uvoz kablov do sedaj ni bil do-
voljen, po podatkih PIT bo to v
Sloveniji kmalu tako reseno, da
bomo lahko preskrbeli $e pre-
ostali del manjkajoéih kablov.

Bodode naroénike prav gotovo
najbolj zanima, kdaj bodo za-
zvonili telefoni in koliko bo tre-
ba doplatati?

Zakljuéna dela naj bi bila
opravijena do 31.7. 1992,

V zvezi z dopladilom pa na-
slednje:

Naroéniki, ki so poravnali ce-
loten znesek v enkratnem zne-
sku ob prvem obroku, jim je s
pogodbo zajaméena cena pri-
kljuéka, vsi ostali pa naj bi do-
placali Se po 200 DEM (seveda v
protivrednosti SLT) po priklju-
¢nem mestu. Za vse bodoée na-
ro¢nike pa velja strodek priklju-
¢ne tarife in 50 ur fizi¢nega dela
v protivrednosti 200 DEM. Da bi
lahko z deli ¢&imprej nadaljevali,
je sklenjeno, da naj bi bodoéi
naroéniki ta znesek nakazali v
treh obrokih: november, januar,
februar, ali v enkratnem znesku
(november). Krajevna skupnost
bo pripravila dodatek k pogodbi,
ki naj bi ga podpisali bodoé&i na-
roéniki. V primeru odstopa od
pogodbe pa so veljavni vsi ¢leni
Ze omenjenega akta.

Po nakazilu 200 oz. 400 DEM,
bodo poravnane vse obveznosti
do prikljutka, razen telefonske-
ga aparata, ki ga mora kupiti
vsak naroénik sam.

Po zagotovitvi sredstev bo
PTT prevzel celotno investicijo v
upravljanje in (po Iz{:vnh odgo-
vornih) dokonéal dela do naér-
tovanega roka — 31. julij 1992,

Joze KLEMENCIC
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Lep napredek je ¢utiti pri ureditvi smuéarskih skakalnic in
okolice. Zaklju¢ena so vsa zemeljska dela na 70-metrski in
50-metrski skakalnici, dvignjen je iztek pred potokom
Racdeva, postavili pa so tudi pokrit kontejner, kjer bodo imeli
garderobe in skladi$ée opreme.
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Rezervne avtomobilske dele lahko
dobite v Zireh

Ob novosti, ki jo je s pomoé&jo RENOULTA uvedel zasebni avto-
mehanik ing. Milan Frelih, to je specialnega servisa za ta vozila, ki
mora biti od delavnice do kadra urejena po strogih predpisih te fir-
me, imajo pri Frelihu Se eno novost: trgovino z rezervnimi deli, ki jo
vodi njegova Zena.

Tu nimajo le rezervnih delov za Renoulte, ki jih dobivajo iz No-
vega mesta, temve¢ tudi rezervne dele za Zastavo, Tomos in drugo
splo$no opremo, ki jo potrebuje vsak avtomobilist, da je njegovo vo-
zilo povsem tehni¢no nared, udobno in urejeno kot je treba. Skratka
vse — od avtomobilskih gum, radijskih aparatov — do sprejev.

Trgovina je urejena po vseh predpisih, pri éemer so rezervni de-
li po policah razporejeni po posebnih Sifrah, kar se sklada s kartote-
ko. Tudi tu naértujejo novost: direktno ratunalnisko povezavo z No-
vim mestom, da boste ob nakupih iz Zirov ugotovili, kaj vse je mogo-
¢e kupiti.

Organizirajo tudi prodajo avtomobilov znamke Renoult in Sko-
da. Tu lahko vplatate, kupite, odpeljejo vas v prodajalno z avtomobi-
li in pomagajo, da pridete do svojega zaZeljenega vozila.

V ta namen imajo v naértu dograditev salona avtomobilov, da si
boste avto lahko ogledali in kupili kar v Zireh. Zaenkrat pa imajo tu
prospekte, smo Se izvedeli.

Nejko PODOBNIK
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Milena Frelih vodi prodajalno rezervnih delov
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Kekec ima sedaj novo prodajalno na kriziséu Novovaske in
Partizanske ceste.

V prodajalni Lustik so odprli nov oddelek, kjer prodajajo
nakit Zlatarne Celje. Poleg tega pa nameravajo decembra
odpreti $e oddelek za prodajo lesenih balkonskih in stop-
nis¢nih ograj v sodelovanju s firmo LIO iz Skofje Loke. Tu si

boste lahko ogledali vzorce in naroéili ograje in druge lesne
obloge po meri.
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Literarni koticek ~sssssass~

Fran Levstik (1831—1887),
slovenski pisatelj in pesnik

PUSCICE

RESNICA

Kdor resnico ljubi, ufes ji ne
masi,

kdo se je pa brani, zaveZe §e oéi!

POSNEMALCEM

Kakor ciganje se nadi nam pes-
niki zde,

kolikor more na enega konja jih
gre.

DOBER SVET
Ne jenjaj peti, ak ti misli manj-
ka,

besed neznanih dosti nakopici,
le-te slovenskim bralcem bodo
zanka,

&eprav literaturni poreko biriéi,
da gnezdo so, ki so ufli mu ptifi.

700 let
Zirov

V ¢asu med obema prazniénima dnevoma Zirov,
med 23. oktobrom, ki velja za krajevni praznik in
11. novembrom, ko goduje sv. Martin, zavetnik Zirov-
ske fare, je na mlajih pri farni cerkvi in pred vhodom v
stare Ziri visel transparent z napisom »700 let Zirov
(1291—1991)«. Mogoce se je ob njem kdo nasmehnil in
nam oéital svojevrstno velikopoteznost, domisljavost
ali samo — povelifevanje. Saj to ni obletnica, kakrino
je 1973 slavila Skofja Loka ob svoji tisoéletnici ali pa
lansko leto Idrija ob svoji petstoletnici. Gre le za obu-
ditev spomina na najstarejii (nam znani) pisni vir, na
lodki urbar iz leta 1291, v katerem je popisano tudi Zu-
panstvo v Zireh (»Officium in Syroche).

Ziri so bile seveda poseljene Ze prej, vendar o tem
nimamo pismenih dokumentov. Imamo pa drugaéna
prievanja. Najstarejsa so nasli arheologi ob svojih iz-
kopavanjih v Matjazevih kamrah v letih 1969—72. Raz-
krila so ostanke dveh ognjisé¢ in kamnitih orodij kame-
nodobnih lovcev ter §tevilne kosti takratnega Zival-
stva. Zanimivo je vedeti, katere Zivali so kamenodob-
nim Zirovcem delale druzbo v jami in okoli nje (in v
Zelodcu): prevladoval je jamski medved (99 %), ob njem
pa 50 po ostankih kosti zastopani Se alpski svizec,
volk, navadni jelen, los, pragovedo ali bizon in bo-
ber... (dr. F. Osole, Paleolitska kulturna zapuséina v
MatjaZevih kamrah, Lodki razgledi, XXI, 1974, 24—40).

Tako je bilo pred priblizno milijon leti, v plesisto-
cenu. Pred 700 leti pa je bilo v Zirovski Zupi Ze 71 obde-
lanih in 5 neobdelanih hub (gruntov), predniki ljudsi,
ki so jih obdelovali pa so v 9. stoletju prek Ogleja spre-
jeli kr¥¢anstvo in s tem postali Evropejci. Imeli so tudi
svoj duhovni hram, posveéen sv. Andreju.

In danes, (milijon in) sedemsto let pozneje? Nasi
lovci so gotovo na slabfem; kake kapitalne divjadi ni
ved, ostali so jim le §e zajci in srnjad. Zato pa je veliko
domadega goveda in — kar je odloéilno — veé orodja.
Pa ne kamnitega (§e mlinski kamni ne obratujejo vec)
— tu so cela postrojenja in orodjarne v sedmih podjet-
jih in v §tevilnih obrtnih delavnicah. Seveda je ved (a,
Zal, nikoli preved) tudi pameti, ki z vsem tem upravlja.

Velike in premalo izkori§¢ene so danes moznosti,
ki jih nudijo nove oblike komunikacij in informacij-
skih povezav. Zireh, ki so stoletja Zivele v samoti, po-
vezave s svetom, ne omogocajo veé le oZje ali irie ce-
ste, prebite skozi soteske, kakrina je tista, nad katero
se dm'%ujejo jamnate pecéine MatjaZevih kamr. Po teh
poteh Zirovci ne pofiljajo v svet le éevljev in éipk; pri-
druzili so se jim $e drugi izdelki. Zdaj, v dobi ¢ipa, pa
lahko v navezavi raé¢unalnika in telefonskega kabla,
oddajajo in sprejemajo tudi vsakovrstne informacije.
In v tem je izziv, s katerim nas »veliki svet« sooc¢a 700
let zatem, ko je prvié poroéal o nas. Prifel je éas, ko bo-
mo morali sporoéilo in predstavo (informatio) o sebi
oblikovati predvsem sami.

Miha NAGLIC




Po dolgem pricakovanju je vendarle zalel delati nov
oddelek sivalnice 690, kjer v zatetku dela okrog 10 delavk.
Izdelujejo natikade in sandale za firmo Elefanten. Delo v
oddelku vodi Cilka Bogataj, kot tehnolog pa ji pomaga Karla
Klemend¢i¢. Ractunajo, da bodo v kratkem lahko izdelali
300 parov zgornjih delov dnevno.

Priznanja

krajevne

skupnosti
za leto 1991

Letodnja priznanja Krajevne
skupnosti Zirl v obliki knjiZnih

nagrad so prejeli:

ANTON CADEZ za sedem-
najstletno delo na glasbenem
podrodju in uspeinem vodenju
pevskih zborov.

ANTON GORJUP za dolgolet-
no godbeno pevsko delovanje in
organizacijo Moikega pevskega
zbora Alpine.

ANKA KAVCIC za delo v turi-
stitnem drustvu in Gasilskem
drustvu Ziri.

JANEZ KOSMAC za delova-
nje v krajevni skupnosti, zlasti
na gospodarskem podroé¢ju in v
planinskem drustvu.

ZLATKO PADOVAC za delo
in vodenje ribiske druzine in
prizadevanja na podroéju var-
stva okolja.

Predsednik sveta Krajevne
skupnosti Ziri Anton Beovié
je spregovoril na letodnji
proslavi krajevnega prazni-
ka. Iz zgodovinskih korenin
praznovanja je presel na
krajevno problematiko, kjer
je zlasti omenil gradnjo tele-
fonskega omrezja, kot tre-
nutno najzahtevnejse akcije
v kraju.

ANTON PINTAR za delovanje
na humanitarnem podroéju,
zlasti pri Rdeéem kriZu in dru-
gih drustvih.

ANTON TRCEK za 37-letno
delo pri pihalni godbi in vzgojo
miadih godbenikov.

ANDREJ ZAKELJ za deset-
letno delo na glasbenem gg-
droéju in vodenje pevskih zbo-

rov.

CESTITAMO VSEM!

Leto$nji nagrajenci Krajevne skupnosti Ziri: Anka Kavéié,

Zlato Padovac, Janez Kosma¢&, Anton

Cade%, Anton Gorjup,

Anton Tréek in Andrej Zakelj (manjka Anton Pintar).

Tokrat pohvala za nanovo urejeno strugo

-

Sa ¢rni madek.

PIKA

V-Stalarjeva hisa« dokonéno propada, pa ji nesreée ne prina-

»DELO-ZIVLIENJE« je
glasilo ALPINE Ziri. Ure-
h ga uredniSki odbor:

eta Bogataj, Jana Erz-

noZnik, Bogo Filipi¢,
Anuska Kavéi¢, Helena
Kavéié, Marija Kogir,

Betka Pislar, Jernej Po-
dobnik — glavni in odgo-
vorni urednik. — Izhaja
mese¢no, naklada 2200
izvodov. Fo! : Bri-
gita Zemljari¢. Tisk: Go-
I'Ql‘lkld tisk, Kranj. J




