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Trzna in razvojna strategija Alpine

Kakovost za trzisce

m’l Cilj Alpine v prihodnjem obdobju je predvsem utrditev
v

OZaja

na trgih in prehod na vijo raven kvalitete izdelkov

nagy visje cenovne razrede, kajti edino na ta naéin lahko z

Predyge

izdelki ustvarimo veé dobi¢ka. Ta cilj bomo dosegli
m z osnovnima dvema skupinama izdelkov: z mod-

10 obutvijo in s smudarsko obutvijo.
kenN&‘l cilj v obeh programih je napredovati v okviru vsa-

rej,
t celota moénejia.

én‘el teRu priprave srednjero-
maga plana za obdobje
1985‘1990 je bilo v avgustu
nas] Pripravljeno gradivo z
Slovom »trina strategija
dob’;"ednjeroéni plan za ob-
: iieo 129(;3(?0—1990 in osnova-
«. Prav je, da po
%eeh letih preverimo posta-
iz n“° strategijo predvsem
Naslednjih vidikov:
Ures kako v teh dveh letih
Ve Neujemo takrat zasta-
i€ne cijje
7. katere cilje dosegamo

'“Eje sct)e problemi
a
Zunap re predpostavke

lega okolja (gibanj v
Wuztu, ekonomske politike
in Oslavije) se uresnitujejo

52 re so drugacne, da bi
Znap; 0Vi teh dodatnih spo-
treb?j lahko strategijo po po-

i Spolnili ali korigirali
dvojen. ga gradiva je torej

—~ aZurirati i
§ ; postavljeno
cg:::iglio z novimi informa-

—

nag; POnovno informirati o

h ciljih, z namenom, da
gledi poenotijo in da se

Ve >

za:zam‘::eku&/ maksimalno
Za doseganje =

Vljenip ganeposta

ciljev.

Programa, z ozirom na trZne moznosti. Vsak korak na-
v katerem od obeh programov pomeni, da bo Alpina

Osnovna izhodiséa

Osnovna izhodis¢a pri raz-
misljanju o nasi usmeritvi so
naslednja:

1. Dolgoroéno izvazati
vsaj 50% fiziénega obsega
proizvodnje na konvertibilno
podroéje.

2. Postopno prehajati na
zahodnih trzis¢ih v visje ce-
novne razrede.

3. Investicij ne usmerjati
veé v povetanje obsega pro-
izvodnje, ampak predvsem v
kadre, znanje, razvoj izdel-
kov in posodabljanje tehno-
logije, vse z namenom pro-
dreti na vi§jo kakovostno in
cenovno raven.

Prvi dve izhodis¢i smo po-
stavili Ze v letu 1985. Mislim,
da sta zadnji dve leti potrdili
pravilnost teh dveh izhodisé¢
in smer razvoja tovarne,

Tretje izhodisce, torej ne
razvoj v nadaljnje zmogljivo-
sti, ampak predvsem v raz-
voj izdelkov na visjo raven,
pa je glede na razvoj dogod-
kov, postalo o¢itno v zadnjih
letih. Podlaga za tako izho-
dis¢e za delo naprej so pred-
vsem naslednja dejstva:

— Cedalje vegja cenovna

-
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Ob Krajevnem prazniku
4 23. oktobru
cestitamo vsem

~

krajanom

konkurenca na svetovnem
trgu obutve iz dezel Daljne-
ga vzhoda

— razvoj novih tehnologij
v pripravi proizvodnji
obutve, s katerimi bodo po-
novno lahko konkurenéne
tudi visoko razvite drZave.
Poceni delo v prihodnje ne
bo veé nikakrina prednobst.

— dogajanja v odnosu
Sovjetske zveze, kot velike-
ga kupca jugoslovanske obu-
tve (zniZzevanje cen, kvalitet-
na selekcija nakupov v Jugo-
slaviji ob tem, da moé&no gra-
dijo lastno proizvodnjo)

— dogajanja na domaZem
trgu, katere oznatuje po eni
strani gospodarska kriza s
padanjem kupne moéi, po
drugi strani vedno ved&ji pri-
tisk domacih proizvajalcev
na domadi trg.

e razmislimo vse to, je
jasno, da je za bodoénost in-
vestiranje denarja v nove
stavbe, v katerih bi zaposlo-
vali veliko Stevilo novih ljudi
in delali veé¢ ¢evljev s klasi-
¢no tehnologijo, zgresena
nalozba. Ce k temu dodamo
e dejstvo, da v Zireh proste
delovne sile ni, je tudi pravil-
nost tega izhodis¢a ve& kot
ocitna.

Program izdelkov

Po iskanju in Stevilnih po-
skusih na razliénih izdelkih
v zadnjem desetletju sta se
izoblikovali dve skupini iz-
delkov:

— zenska modna obutev,
s tem da se je v zadnjem &a-
su tudi program poliuretan-
ske (PU) brizgane obutve
razvil v smeri modne obutve

— smucarska obutev
(pancerji, tekaski, apreski),
kateri zaradi pokrivanja

obratne sezone (ko so zmo-
gljivosti proste), lahko vklju-
¢imo tudi surf.

Rezultati glede ostalih
skupin izdelkov v zadnjem
obdobju so bili naslednji:

— planinska obutev:
kljub veliki tradiciji smo

(Nadaljevanje na 2. strani)
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Nasa obutev
tudi na obroke

0d
15. novembra letos bo v
nasih prodajalnah prvi¢
uvedena prodaja Alpini-
ne obutve na tri obroke,
brez obresti.

Pogoj je, da bo kupec v
nasi prodajalni kupil za
veé kot 50.000 din Alpini-
ne obutve. Ob nakupu bo
v prodajalni izpolnil po-
godbo
obrok. Ostala dva obroka
pa bo kupec poravnal po
administrativni odpovedi,
pomeni, da mu bodo v de-
lovni
gnili pri osebnih dohod-
kih

S tem nac¢inom prodaje
se na eni strani pribliZa-
mo nasim kupcem, saj
obutev ni ve¢ majhen
strosek. Posebno velja to
za zimsko obutev, kot so
smucarski cevlji, apreski
in Zenski skornji. Na dru-
gi strani pa seveda upa-
mo, da se bo s tem pove-
¢ala tudi prodaja v nasi
maloprodajni mrezi, kar
je v casih nevarnosti za
nelikvidnost prav tako
zelo pomembno.

~
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(Nadaljevanje.s 1. strani)

ugotovili, da prodaja ni do-
volj zanimiva ne po koliéini
ne po ceni za industrijsko
proizvodnjo. Zadnja leta so
potrdila pravilnost odloitve
0 opustitvi tega programa.
— Sportne copate: po pr-
vih poskusih smo prisli do
zaklju¢ka, da na tem podroé-
ju nikakor ne moremo kon-
kurirati velikim blagovnim
znamkam v svetu in smo ta
razvoj opustili. Dogajanja v
svetu danes (tezave Adida-

sa) potrjujejo pravilnost
odlotitve.
— kolesarstvo: program

smo Studirali in ugotovili, da
v zgornji cenovni razred ne
moremo, spodnji razred pa
cenovno ni zanimiv. Delo na
tem smo opustili.

— goll: cenovno atrakti-
ven program, vendar trzisce
moéno zavzemajo nekatere
vodilne in moc¢ne znamke,
Delo na tem programu smo
opustili.

Dogajanja v zadnjih dveh
letih kaZejo, da smo se odlo-
¢ili prav in nismo napravili
bistvenih napak. To seveda
ne pomeni, da ne bomo
spremljali dogajanj na sve-
tovnem trgu. Predvsem je
treba sistemati¢no spremlja-
ti pojave novih programov
(povezanih z novej§imi Spor-
ti), ki so na zacetku razvoja
in v vzponu. Prav vkljuéitev
v tak program olajSa uspeh
(primer iz preteklosti: teka-
ski in surf). Pri kakrinemko-
li dodatnem programu pa je
treba ugotavljati prednosti,
¢e bi imel program tehnolo-
Ske in trzne podobnosti ozi-
roma zveze z obstoje¢imi
programi, in sicer:

— Ce gre za podobno teh-
nologijo, po moznosti pa za
delo v sezoni, kjer sedaj tega
ne delamo in imamo zato Se
proste zmogljivosti

— &e je moZino nov pro-
gram prodajati preko obsto-
jete distribucijske mreze.

Tovrstne informacije mo-
ramo spremljati sistemati-
¢no, da ne bi zamudili more-
bitnih priloZnosti.

Strategija razvoja

obstojecih skupin
izdelkov

Modna obutey:
V tej skupini smo v Alpini
doslej pojmovali zensko

modno obutev, Z ozirom na
to, da se je program PU bri-
zgane obutve razvil v smer
cestne obutve, kjer se upora-
blja sicer razli¢na tehnologi-
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ja, vendar pa enak material;
izdelki so namenjeni istim
konénim kupeem oziroma ti-
stim trgom, kot Zenska mod-
na obutev. Zato menim, da
bo kazalo v bodoce ti dve
skupini izdelkov obravnavati
kot enoten pojem modne
obutve,

Tako opredeljena skupina
modne obutve predstavlja
koli¢insko nekaj veé kot po-
lovico nasih kapacitet. Pro-
daja je trenutno usmerjena
priblizno takole:

zahod 30 %
klirinsko trzisce 20 %
domace trziste 50 %

Polozaj na posameznih tr-
zis¢ih je naslednji:

Zahod:

Trenutno izvazamo obutev
pod blagovnimi znamkami
kupcev. I1zhodis¢a za kolekci-
jo dobimo od kupcev. Materi-
al moramo zaradi kakovosti
v glavnem uvazati z Zahoda.

Kliring:

Kar zadeva ZSSR je zna-
¢ilno za zadnji dve leti pri-
tisk na cene, ki so se znizale.
Trenutno s posli v tej drzavi
ni ve¢jih dobic¢kov. Za ta iz-
voz pridejo v postev samo
najkvalitetnejse skupine
obutve, kar je tudi drugace
kot pred leti.

Domacdi trg:

V zadnjem obdobju se sre-
¢ujemo s krizo, padanjem
kupne moéi in padanjem
prodaje ter velikim priti-
skom jugoslovanskih proiz-
vajalcev na domadéi trg. V ta-
kih razmerah bodo uspes$no
prodajali samo najboljsi.

Ob upostevanju tega ima-
mo za program modne obu-
tve naslednje cilje:

— koli¢inski obseg proiz-
vodnje moramo obdrzati v
okviru sedanjih kapacitet ali
ga povecCevati samo toliko,
kolikor se povecuje produ-
ktivnost. Pred dvema letoma
Se obravnavana varianta o
povetanju kapacitet traku, z
ozirom na razvoj dogodkov,
ne pride v postev.

— obdrzati usmeritev pri-
blizno 30 % prodaje na Za-
hod na ta nacin, da delamo z
vedjimi kupci.

— v ZSSR Se naprej pro-
dati priblizno 15—20 % mod-
ne obutve za pokrivanje mrt-
vih sezon, pri tem pa ponud-
bo kolikor mogoée najbolj
prilagajati situaciji, torej po-
skusati prodati tiste vrste
obutve, ki so relativno najbo-
lje placane (zahtevnejsa
obutev).

Domace trzisce:

ObdrzZati usmeritev, da ta
program na domaci trg pro-
dajamo izkljuéno preko last-
nih prodajaln. Maloprodajna
mreza bo morala biti sposob-
na prodati najmanj 50 % pro-
izvodnje nase modne obutve,
Z ozirom na zaostrene raz-
mere na domacem trziséu bo
to mozno, edino v primeru,
¢e bo kolekcija dovolj zani-
miva in na ravni, da bo bolj-
sa, kot je povpre¢je jugoslo-
vanskih proizvajalcev.

Cilji: v tistih skupinah
modne obutve, katere izde-
lujemo (Zenski Skornji, san-
dale in salonke ter moska
PU brizgana cestna obutev)
postati najboljsi v Jugoslavi-
ji s kolekcijo, glede na modo
in kvaliteto. Ob tem pa mo-
ramo biti sposobni pribliZno
30% proizvodnje modne
obutve izvoziti na Zahod,

Smucarska obutev:

V to skupino Stejemo pan-
cerje, tekaske ¢evlje in apre-
ski obutev. Pred dvema leto-
ma smo v planu predposta-
vljali, da bo v teh izdelkih
mozna nadaljnja rast, ker so
to izdelki za prosti éas, pro-
stega Casa pa bo v razvitem
svetu vedno ve¢. Nasa izho-
diséa po posameznih vrstah
izdelkov so naslednja:

Panceriji:

Pred dvema letoma smo
predvideli pove¢anje proiz-
vodnje do konca srednjero-
¢nega obdobja na priblizno
400.000 parov. Porast proda-
je v teh dveh letih potrjuje,
da je tako prodajo mozno do-
se¢i morda ze prej. Po posa-
meznih  najpomembnejsih
drZzavah se dogodki razvijajo
po predvidevanjih iz leta
1985.

Domneva, da je pri pan-
cerjih v bodoée mozno posto-
poma povecevati prodajo, je
utemeljena z naslednjimi
dejstvi:

— teznja v svetu k pove-
¢anju prostega ¢asa (pancer
pa je izdelek za prosti ¢as)

— nasa udelezba v sveto-
vni proizvodnji pancerjev je
trenutno 5%, kar Se ni tak
deleZ, da ga ne bi bilo mogo-
¢e povecati

— zadnji dve sezoni kaZe-
ta, da je mozno z dobrim de-
lom na razvoju izdelkov vpli-
vati na povetanje prodaje

— prodaje ni mozno veli-
ko povetati v drzavah, kjer
je nasa prodaja Ze zastavlje-
na, mozno pa jo je povecati
tam, kjer trzisée Se ne obvla-

dujemo ali ga celo ne pozna-
mo.

Ker so pancerji izrazito
program, kjer so fiksni stro-
Ski na enoto proizvoda veli-
ki, se nam tu nedvomno iz
plata izkoristiti moznosti v
povecanju koli¢inskega ob-
sega proizvodnje, ¢e trzisce
to omogodi. Zaradi uvoza za
to obutev, mora biti prodaja
usmerjena predvsem na

.konvertibilna trziséa, ob tem

pa moramo hkrati oskrbova-“
ti tudi domadi trg in po moz-
nosti prodati manj$e koli¢i-
ne na Vzhod, ¢e dosezemo
dobre cene.

Cilj: nadaljnje poveceva-
nje prodaje, s ciljem, da do-
seZzemo vsaj 400.000 parov v
sezoni. Intenzivno vlaganje
v razvoj in marketing, da po-
vecamo prodajo v srednjem
in viSjih cenovnih razredih.
Moznostim prodaje prilaga-
jati kapacitete. S sedanje po-
zicije (po oceni s Sestega me-
sta na svetu), napredovati na
peto ali ¢etrto mesto. Proiz-
vajati izkljuéno pod lastno
znamko.

Tekaski ¢evlji:

Glede na to, da smo s teka-
skimi ¢evlji trenutno drugi
na svetu (za Salamonom), in
da je na$ delez v svetovni
proizvodnji priblizno 10 %,
smo ze v letu 1985 ocenjeva-
li, da koli¢in v tem programu
ne bomo mogli bistveno po-
vecati in da je za Alpino do-
segljiva prodaja 300 do
400.000 parov v sezoni. Raz-
voj v zadnjih dveh letih kaze
na pravilno oceno tega cilja.

V zvezi s prodorom siste-
mov in nazadovanjem proda-
je klasi¢nih tekaskih cevljev
smo v zadnjih dveh letih na-
§li uspeden odgovor Salamo-
nu v NNN sistemu.

Cilj: obdrzati prodajo
300.000 do 400.000 parov te-
kaskih ¢evljev v sezoni, vse
izkljuéno pod znamko Alpi-
na, 95 % na Zahod. Obdrzati
mesto drugega na svetu in
ogrozati prvega (Salomona):
Z agresivno prodajo NNN si-
stema doseéi prenos vecjegs
dela prodaje v srednje in vi-
sje cenovne razrede.

Apreski:

V zadnjih letih smo zao
stali s kolekcijo. Letos se j€
pokazalo, da smo takoj, kO
smo jo nekoliko izboljsali,
bili pri prodaji ponovno boli
uspesni,

Cilj: v apreski obutvi mo-
ramo biti, kot specialisti V
smucarski obutvi, najboljsi v
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J“SOSlnviji, po moznosti pa
Prodati del koli¢in tudi na
Vzhod in v nekatere zahod-
ne driave,

Surf:
nimiy kot program za
Obratng sezono apreskiju in
gancerjem, zlasti v Sivalni-
V?(}l“. / ta program smo se
S Judili v trenutku, ko je bil
Porastu. V zadnjih letih pa
Prodaja te opreme na svetu
YPada. Zato menim, da bomo
Morali pesno  analizirati
"P"a§anje. ali $e ostati v pro-
8ramu z dodatnimi investici-
Jami ali pa program opustiti.

Irl\resticije

2 Nase poslovne usmeritve

st“.",e_kujejo v pogledu inve-
1¢lj naslednje:

ms.‘ﬂvbe: Investirati samo
iko, kolikor je nujno po-

m 1"0. da zagotovimo nor-

bo? e delovne pogoje ali
iSe izkorigéanje prostora

g Proizvodnji. Zamisli o
v;:?pn novih hal v Gorenji

in Zireh postajajo v tem
by L VPrasljive in jih bo tre-
ot temeljito pretehtati. Me-
M, da bo bolje razmisljati
ja:'&nlﬁih posegih, adaptaci-
ali manjsih dograditvah,
br £e§lmo nujne prostorske
li Y lqme in se izognemo ve-
6"1 investicijam.
2a Préma: Nujno moramo
Botoviti vire za sprotno po-
abljanje opreme, pred-
V smislu vkljucéevanja
“0dobnejse opreme, ki omo-
bol'a- Vedjo produktivnost in
sebs? kvaliteto izdelkov. Po-
jati N Poudarek je treba da-
an'opre“.“' ki omogoca uva-
to € novih sodobnejsih me-
najpoela (CAD-CAM, ratu-
Nisko yodenje).

Ancerji: To je edini pro-
r;']&_m, kjer bi karkoli investi-
1 tudi ge v povetanje Ka-

Ali 5 v,
Dleumt

pacitete, ¢e bomo trzno uspe-
$ni.

Razvoj izdelkov: V tej
smeri moramo v bodoée de-
lovati vedno bolje. To je eno
najpomembnejsih  podrocij
investiranja. Gre za to, da

pri razvoju izdelkov formira-’

mo vedji kadrovski potenci-
al, da smo kot tovarna odprti
tudi navzven, za zunanje ide-
je, inovacije ali patente in da
skusamo postopno priti v po-
loZaj, kjer ne bi razvijali sa-
mo tistega, kar je absolutno
nujno za naslednjo kolekci-
jo, ampak skuSamo delati tu-
di dolgoroéno.

Trg: Tudi investiranje v
trg (marketing) moramo za-
¢eti pojmovati kot eno od po-
membnih podroéij investira-
nja. Gre za nadaljnjo izgrad-
njo distribucijske mreze, ta-
ko v tujini, kot na domaéem
trgu, investiranje v propa-
gando itd ...

NaSega razmisljanja o in-
vestiranju v bodoce torej ne
smemo vel zafenjati pri
stavbah in trakovih, ampak
moramo zacenjati pri razvo-
ju izdelkov in trzisc¢a. Ce bo-
mo uspesni pri razvoju izdel-
kov in marketingu, potem
bomo morda lahko vlagali
tudi v proizvodne zmogljivo-
sti. Torej: investirajmo naj-
prej v znanje, poznavanje in
obvladovanje trzis¢a in Sole,
nazadnje v stavbe.

Kadri

Kadrovska politika mora
torej temeljiti na naslednjih
izhodis¢ih:

— S§tevila zaposlenih ne
bomo povecevali, ampak bo-
mo z novim zaposlovanjem v
glavnem le nadomescali
fluktuacijo (odhodi v pokoj
in ostali odhodi)

— pri tem je treba teziti
za tem, da se bo z nadomes-
¢anjem odhajajocih delavcev
z novimi ljudmi izboljsevala
kadrovska struktura

si Eevlji kakovostno izdelani? Tu je treba vse skom-
i, pozorno vloziti v skatle . .

— rezije Steviléno ne sme-
mo povecevati, poskrbeti pa
moramo za izboljsanje ka-
drovske strukture rezijskih
sluzb; izlo¢iti nesposobne in
jih nadomestiti z bolje uspo-
sobljenimi delavci

— strokovnega kadra z vi-
soko in visjo izobrazbo ima-
mo manj kot 2 %, (popretje v
SRS je 9%). Ker je visoko
izobraZeni kader gotovo no-
silec bodocega razvoja, si je
treba naértno prizadevati za
povecanje deleza delavcev z
visjo in visoko izobrazbo. Na
eni strani je potrebno na
tem podroéju voditi agresi-
vno Stipendijsko politiko,
uspesno vkljuéevati prihaja-
jo¢i kader v delo in stimula-
tivno nagrajevati ta kader.
Poseben poudarek dajati ka-
dru osnovne stroke za po-
drodje razvojnega dela in or-
ganizacije proizvodnje.

Organizacija

Vsi se moramo zavedati,
da organizacija neke firme
nikdar ni enkrat za vselej
idealna, ampak se mora stal-
no prilagajati nalogam in si-
tuaciji. V zvezi z naso inter-
no organizacijo je treba raz-
misliti in odgovoriti na na-
slednja vprasanja:

— kako  organizacijsko
slediti temu, da se razvojno
nasi izdelki razvrstijo v dve
osnovni skupini: modna obu-
tev in smucdarska obutev?

— posebej izpostavljam
vprasanje organizacije dela
na razvoju izdelkov, ker mo-
ramo to podroéje okrepiti

— uvajanje ra¢unalniske-
ga vodenja poslovnih proce-
sov in uvajanje CAD-CAM
sistemov bo zahtevalo tudi
spremembe v organizaciji
dela.

Pri reSevanju navedenih
vprasanj bomo morali upo-
Stevati tudi danes prevladu-
joce spoznanje, da novih me-
tod dela ali pa novih tehnolo-
gij ni vedno mogoce uspesno
uvajati, ¢e ostane ves kader
isti, ampak da je pogosto po-
trebno uvajati tudi nove lju-
di.

Poslovna filozofija —
orientacija v iste cilje

Cilj Alpine v prihodnjem
obdobju je predvsem utrdi-
tev poloZaja na trgih in pre-
hod na vi§jo raven kvalitete
izdelkov in v vi§je cenovne
razrede, kajti edino na ta na-
¢éin lahko z nadimi izdelki
ustvarimo veé dobi¢ka. Ta
cilj bomo dosegli predvsem z
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osnovnima dvema skupina-
ma izdelkov: z modno obutvi-
jo in s smuéarsko obutvijo.

Nas cilj v obeh programih
je napredovati v okviru vsa-
kega programa, z ozirom
na trzne moznosti. Vsak ko-
rak naprej, v katerem od
obeh programov pomeni, da
bo Alpina kot celota moénej-
sa.

Pomembno je, da se kole-
ktiv zaveda, da je Alpina kot
celota vedno sestevek dveh
skupin izdelkov, modne obu-
tve in smuéarske obutve. V
zadnjem desetletju se vpra-
Sanje o tem, da kateri od teh
programov ne bi bil potre-
ben, ni nikdar zastavljalo
(zadnji¢ so bila taka vprasa-
nja v letu 1975, ko so nekate-
ri hoteli ukiniti smuéarsko
obutev). MoZnosti na trgu pa
se seveda med obema pro-
gramoma nekoliko razlikuje-
jo.

V zgodovini Alpine so se v
preteklosti véasih pojavljale
razprtije (nesoglasja med
proizvodnjo in MPM in kas-
neje med TOZD Plastika in
TOZD Obutev). Kolektiv je
take teznje vedno uspel zau-
staviti in to je omogocilo na-

redek tovarne kot celote.

tevilni primeri v Sloveniji
in Jugoslaviji kazejo, kaj se
zgodi, ¢e vsak del delovne or-
ganizacije vleée na svojo
stran. V zadnjem &asu opa-
Zzam nekatere slabosti in sla-
bo sodelovanje na relaciji
modna obutev—smuéarska
obutev, s pripombami, da je
smucarska obutev privilegi-
rana v primerjavi z lahko
obutvijo in da v smucarsko
obutev veé investiramo ipd.
Edini zdrav odgovor na to je:
vsaka od skupin obutve
predstavlja priblizno polovi-
co tovarne, Alpina pa je se-
Stevek obeh. Ta sestevek bo
tem boljsi, ¢im bolj bo vsak
od obeh programov napredo-
val. Kolektiv je treba torej
usmeriti v to, da bo vsak po-
skusal dose¢i maksimum na
tistem podrocju, na katerem
dela.
Moje stalisée do tega je, da
ne more in ne sme biti no-
ben program v prednosti,
ampak, moramo vsakega
razvijati v skladu z realnimi
moznostmi na trgu.

Alpina je svoj uspeSen
40-letni razvoj dosegla med-
drugim tudi zaradi enotnosti
v kolektivu, in to enotnost
smo dolZni ohraniti in nego-
vati tudi v bodoce,

Tomaz KOSIR
3
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RARO USTVARIAMO

Kolekcija —
zrcalo naSega znanja

Po ustaljeni navadi smo sredi septembra predstavili na-
$o zimsko Sportno obutev nasim kupcem in razpeéevalcem v
tujini. Zlahka bi zatrdil, da je bila kolekcija na teh razgovo-
rih ocenjena zelo ugodno.

Katere so torej znadilnosti
predstavljene obutve?

Za kolekcijo obutve za alp-
sko smuéanje je poleg barvi-
tosti (kar je bilo Ze lani), zna-
¢ilna tudi tehni¢éna dovrse-
nost, predvsem notranjih e-
vljev; podobno velja za druge
sestavne dele, ki so res izpo-
polnjeni. Posebno velja ome-
niti design (oblikovanje), kar
naj bi navzven, Ze brez napi-
sa ALPINA, govorilo, da gre
za smucarski ¢evelj, izdelek
ALPINE.

Skupna ugotovitev je bila,
da z novimi modeli, ki jih
razvijamo v zadnjih letih, so-
dimo v zgornji razred. Za se-
zono 1989/90 pa moramo pri-
praviti model, ki ga bomo
prodajali po zmerni, dostop-
ni ceni in izdelovali v velikih
koli¢inah. Novi model naj bi
zamenjal sedanje modele
JR-200, JR-300, JR-350, MS-
LS-500.

Prav tako uspesna je bila
predstavitev tekaske kolek-
cije. Ugotovitev, da s teka-
5ko obutvijo (z vkljuditvijo
NNN sistema) postanemo
najboljsi in ne samo najveéji
proizvajalec smudarske te-
kaske obutve, nas obvezuje,
da se poleg pestrih in izred-
no kvalitetnih modelov, ki
smo jih predstavili nasim
kupcem, izkaZzemo tudi s ka-
kovostno izdelavo. Nase kup-
ce so 3e posebej navdusili
modeli v tekmovalnem ra-
zredu. Ugotavljali so na-
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mre¢, da take izvedbe do se-
daj niso videli niti pri nasem
najve¢jem konkurentu Salo-
monu.

Poleg smucarske, alpske
in tekaske obutve smo pred-
stavili tudi apreski kolekcijo.
S to vrsto obutve do sedaj pri
izvozu nismo dosegli veéjih
rezultatov; prodajali smo v
glavnem na domadem trZis-
¢u. Predstavljena kolekcija
za sezono 1988/89 pa je vzbu-
dila zanimanje nekaterih na-
5ih kupcev in upamo, da bo-
mo tudi s to obutvijo dosegli
izvoz okoli 40.000 parov.

Poseben uspeh smo dose-
gli tudi na podrogju priprave
in oblikovanja marketinske-
ga materiala (katalogi, ogla-
si, plakati). Prvi¢, odkar pro-
dajamo naso obutev v izvoz,
so ves propagandni material
pripravili nasi delaveci sami,

Prepri¢an sem, da je sep-
temberska predstavitev potr-
dila pravilnost usmeritev
lastnega razvoja. DoseZen
rezultat na podrolju sestave
kolekcije in ustrezni marke-
tinski pristop je istoc¢asno
priznanje vsem, ki so pri
tem sodelovali, kakor tudi
obveza, da moramo izdelke
tudi v serijski proizvodnji iz-
delati kakovostno in do roka,
kar je pogoj, da bomo uspe-
$ni tudi v prodaji na trziséu.
Sele s tem bomo dokonéno
potrdili vrednost nasega de-
la.

Joze BOGATAJ

=

Nimamo Agrokomeré¢evih menic, imamo pa

Se vedno dovolj tezav

V najtezjih ¢asih moramo
delati najbolje

Smo na prehodu v zimsko prodajno sezono, ki obicajno
prinese najved sredstev. To je oditno tudi nujno, saj zaradi
razli¢nih razlogov v zadnjem éasu nismo bili v posebno
ugodnem poloZaju, kar zadeva likvidnost.

O tem smo se pogovarjali s Tonetom Enikom, ki nado-
mes¢a vodjo finanénoratunovodskega sektorja, ki je med

drugim povedal:

»Ze tako zaostren poloZaj
zaradi tezkih pogojev poslo-
vanja (devizna zakonodaja,
manjSa kupna moé, sezon-
skost nasega dela) je poslab-
Sal se obracunski zakon, na
podlagi katerega revalorizi-
ramo (prevrednotimo) sred-
stva in vire sredstev, ¢eprav
je treba priznati, da v konéni
fazi omogoca pravo sliko na-
Sega prizadevanja. Poleg Ze
omenjenih tezav, so nas pe-
stile visje zaloge zaradi po-
casnejSega obradanja. Tako
smo imeli v prvi polovici leta
samo v TOZD Proizvodnja
1,9 milijarde  revalorizacij-
skih stroskov. Ti stroski
(obresti) na likvidnost di-
rektno ne vplivajo, odnasajo
pa precej denarja. Sicer je
bila septembra prodaja v
MPM slabsa kot smo pri¢a-
kovali, Ceprav je ta ¢as Ze
obi¢ajno veé tezav. Vemo, da
velik del prihodka ustvarimo
v zadnih mesecih leta, do te-
daj pa moramo premostiti fi-
nanéne tezave. To delamo ta-
ko, da najamemo banéne in
druge kredite, kolikor je le
mogodée po najnizji obrestni
meri, toda $e vedno je to od
98 do 130 %. K temu moramo
pristeti e tako imenovane
realne obresti (okrog 20 %).
V teh pogojih je Se dobro, da
nas ni direktno prizadela

afera Agrokomerc, ne podob-
ni dogodki v Viku v Varazdi-
nu, kjer sodelujemo z enim
od manjsih obratov. Poslova-
nje je namre¢ urejeno tako,
da Alpina placuje le stroske
dela pri izdelavi gornjih de-
lov, material pa nabavljamo
in dostavljamo mi, stroji so
nasi... Morda bi ob tem ne-
kaj besed spregovorili o me-
nicah, povsem ustaljenem
nadinu poslovanja. Ta ¢as se
tudi mi precej posluzujemo
menic, ki sicer niso plaéilno
sredstvo, so pa jamstvo za
zavarovanje plaéil in so izda-
ne lahko le na podlagi dolz-
nisko-upniskega razmerja
(DUR), torej na podlagi dela,
prodaje materiala in podob-
no. Vemo, da moramo v ban-
ki avalirano menico, dokon-
¢no »poravnati« najkasneje v
treh mesecih. Kot Ze re¢eno,
imamo mi za svoje menice
zadostno kritje, tako v blagu
kot v ostalih sredstvih.«
Slika, ki nam jo je pred-
stavil Tone Eniko torej ni
ni¢ kaj roZnata, vendar nase
poslovanje temelji na real
nih osnovah. Ce se bomo §
svojim delom vsi Se bolj pri-
zadevali, bodo ti temelji 3e
trdnejsi, eprav so zunanje
razmere dokaj nevarne,

Nejko PODOBNIK

(

V prejsnji stevilki je v
sestavku Gregorja Kle-
mendéi¢a »Utrinki z letne-
ga sejma Sportne opreme
v Miinchnu« ponagajal ti-
skarski Skrat.

Kronos in Nike nista

Cponski firmi kot piSe,

Popravek

N

temvec italijanska (Kro-
nos) in ameriska (Nike).
Alpina skupaj z Ela-
nom v ZRN tvorita firmo
A+E in ne formo, kot je
napisano.
Za napake se opravitu-

jemo.  UREDNISTVO
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Z boljso kolekcijo

v jugoslovanski vrh

. Poslovodska konferenca, ki je bila 23.septembra na

la 4, je sovpadala z zaklju¢kom turisti¢ne sezone, ki je bi-

¥V tem Easu Se v polnem razmahu. Prav zato so imeli tudi

i organizatorji nekaj tezav, ko ni bilo mogoée dobiti pro-

& za namestitev niti v bliznjih hotelih, éeprav so bile re-

::"Vaclje pravocasne. Nekaj slabe volje na zaéetku je bilo to-

boj razumljivo. Za naslednjo konferenco v jesenskem ¢asu
treba poiskati primernejsi kraj.

PO uvodnih besedah direk-
Zulim TOZD Prodaja je o re-
4 tatih poslovanja, novem

ratuny, likvidnosti in zalo-

govoril glavni direktor
s:m&z_l(oéir. Poslovodje je
pQzﬂaml z osemmesednim
s Slovanjem delovne organi-
4Cije. Pri tem je izpostavil

&vne probleme, s katerimi
ie 5€ vedno sretujemo — to

Nedoseganje plana proiz-
kodme_ slab devizni poloZaj,

. . Posledica neustreznega
ob"‘Znega zakona, slabo

atanje kapitala in s tem
3 ;Ve z likvidnostjo, . vpli-
sistem!;o.v.ega obra¢unskega
Posebej je razélenil re-
gzh‘j'te prodaje v prvih
somlh mesecih in ocenil, da
rad. dovoljivi, predvsem za-
2i ! odliéne prodaje v prvih
o skih mesetih. Prodaja
5 Mladno-poletne kolekeije

a mt;nla dobra.

S0 izredno porasle za-
ffge- ki jih je v MPM za 54 %
Ob kot v istem obdobju lani.
sla;a'_t koeficienta je za 24 %
bil Si. Alpinina kolekcija je
naafe.le po zniZanju proda-
slab %, tuja pa Se precej
S Se. Del zalog je nastal
so jyy. Prevelikih naroéil, ki

2a 99 0ﬁ:f)slovod.]e prekoradili

'Kje S i o
tova 0 vzroki, da ste naér

li tak&no prodajo?« je
VPrasal glavni direktor.
St }t:oiaj se zaostruje na
3 g podrogjih, zato bo treba
. 20doge dosti bolje poznati
§éu°c;mu razmere na trzi-
taz, odatke, ki jih imate na
stabolago, bo treba bolj kori-
201-:01' Uporabiti. Posebno po-
nar lémomte biti torej Ze pri
it OCanju obutve, da boste
Togili reg toliko, kolikor
atle uspeli tudi prodati.
ram avne naloge, ki jih mo-
Pa 0 1zpolniti do konca leta
S0 v glavnem:
25‘1 nadomestiti zaostanek
Planom proizyodnje
phala‘z'”li&au obradanje ka-

— posvetiti Se veé¢ pozor-
nosti kvaliteti in jo spodbu-
jati s stimulativnim nagraje-
vanjem

— uvesti nove oblike za
pospesitev prodaje.

Cilj Alpine v prihodnje pa
je izdelati kvalitetno in mod-
no kolekcijo in postati naj-
boljsi proizvajalec zZenske
modne obutve v Jugoslavijic,
je zakljuéil glavni direktor.

Silva Pivk je v nadaljeva-
nju analizirala vzroke za sla-
bo prodajo poletne kolekcije
in pripomnila, da razlog ni
bil v kolekciji, temveé v na-
ro¢anju. Poslovodje je opozo-
rila, da naj pri naro¢anju do-
sledno upostevajo napoved
prodaje in izberejo tisto obu-
tev, ki jo bodo na svojem tr-
Zi3¢u najbolje prodali.

Poudarila je 3e, da se
predispozicije preslabo opra-
vljajo in da probleme preveé
resujejo vsak zase. Tudi za-
radi tega ostane marsikateri
par v prodajalni, ki bi bil lah-
ko prodan, ¢e bi ga predispo-
nirali (usmerili v prodajalne,
kjer se dolo¢ena obutev bo-
lje prodaja).

Glavni direktor je ob tem
Se dodal, da imamo v delovni
organizaciji zelo dobro izde-
lan sistem informacij preko
racunalnika, ki ga $e dogra-
jujemo in dopolnjujemo.
VpraSanje pa je, koliko se
zavedamo te prednosti; do-
kler je ne bomo izkoristili,
ne bo mogoée bolje delati.

V razpravi je Dervis Kadié
iz Bihaca izpostavil problem
skupnega dogovora jugoslo-
vanskih proizvajalcev obu-
tve o znizanjih, ter problem
nadomestila osebnih dohod-
kov za bolnisko, daljso od
30 dni.

Poslovodja iz Varazdina
Mirko Ribié¢ je menil, da bi
morali uvesti prodajo na
obroke za vse blago, ne samo
za Alpinino obutev,

Tokrat so poslovodjem vse informacije posredovali: Tomaz%
Kosir, glavni direktor, Ivan Capuder, direktor TOZD Proda-
ja, Silva Pivk, organizatorja domace prodaje in Franci Kav-
¢i¢, vodja programa lahke obutve.

Poslovodje so pozorno prisluhnili besedam glavnega direk-
torja
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Najprej kratka predstavitev celotne kolekcije, nato pa se po-

slovodje razdelijo v skupine in po ponovni predstavitvi mo-

dela, narodajo obutev

Glavni direktor je pojas-
nil, da je glavni namen v
tem, da propagiramo proda-
jo Alpinine obutve, ki pred-
stavlja najdrazje izdelke
(pancerji, apreski in Zenski
skornji). S tem bi stimulirali
kupce da kupijo prej in veé,
ker bo najniZzja vsota naku-
pa na kredit 50.000 din.

Stjepan Novoselec iz Za-
greba 1 je opozoril na proble-
me v zvezi s pripravo kolek-
cije. Menil je, da jo moramo
precej izboljsati, ¢e hotemo
res postati vodilni proizva-
jalei Zenske modne obutve,
Zato bo potrebno 3e veé in-
formacij s trga, ki nam bi bi-
le za osnovo pri izdelavi ko-
lekcije. Informacije bi mora-
li dobiti z italijanskega trZi-
$¢a, zato bi morali razmisliti
o potrebi po modelirju s tega
podroéja.

Glavni direktor se je stri-
njal z njegovimi ugotovitva-
mi in izpostavil problem po-
manjkanja usposobljenih
ljudi v razvoju. Projekti, ki
se jih bomo morali lotiti, bo-
do Se bolj zahtevni, rabili bo-
mo veé¢ ¢asa in veliko tim-
skega dela. Izbolj3ati bo tre-
ba medsebojno sodelovanje
med tehni¢no sluzbo in pro-
dajo in zadeti pomlajevati vr-
ste delavcev v razvoju. Treba
bo posodobiti tudi misljenje
ljudi in hitreje sprejemati
zahteve in novosti na trzi-
Séu,

Franci Kavéi¢, vodja pro-
grama za lahko obutev je
nato ob pomo¢i Franje Pislar
in Vide Balanti¢ predstavil
novo kolekcijo, ki je osnova
za narotanje. Modeli so bili
Ze po kratki predstavitvi zelo
dobro sprejeti.

Anuska KAVCIC
5
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V Novem Sadu bodo podvojili
promet

Na poslovodski konfe-
renci smo izkoristili prili-
ko in se pogovorili z
Marijo Nedeljkov, poslo-
vodkinjo obnovljene in
povecane prodajalne v
Novem Sadu.

»S prodajalno smo zdaj
res vsi zadovoljni, Prido-
bili smo mnogo prostora
pa tudi izgled je boljsi.

Razpolagamo z 200 m*
prodajne povrsine in prav
toliko skladis¢nega pro-
stora.

Pripomnila bi le to, da
imamo premajhne izloz-
be, ki jih nismo smeli po-
vecati, ker je hisa pod
spomeniskim varstvom.
Zato bo Se toliko bolj po-
membno, da bomo imeli
na razpolago ustrezen
aranzerski material. Polic
in prostora za razstavlja-
nje obutve znotraj proda-
jalne pa imamo dovolj.

Prodajalna je sicer na
dobri lokaciji; ra¢unamo,
da bomo z razsirjeno po-
nudbo, to je s prodajo
Sportnega programa, pro-
met podvojili, éeprav v za-
¢etku pri¢akujemo nekaj
tezav, ker se bomo morali
z njim Sele spoznati, da
bomo lahko uspes$no pro-
dajali,

Splosna kriza in pada-
nje Kupne moéi se sicer
pozna tudi pri nas, vendar
stanje Se ni kriti¢no.

i

Marija Nedeljkov

NaSa prodaja bo veliko
odvisna od tega, kak3na
bo ponudba in ali bomo
imeli blago pravoéasno v
prodaji.

Mislim, da bo tudi pro-
daja na obroke prispevala
k precej boljsemu rezulta-
tu, ker so taksne oblike
na naSem podroéju Ze
precej razsirjene.

Upam, da bodo tudi
kupci kmalu spoznali, kaj
vse jim nudimo in tu bi bi-
lo treba poskrbeti za
ustrezna reklamna obve-
stila. Ce bomo poskrbeli

za vse to, bomo tudi uspe-
8ni,« je zakljué¢ila Marija
Nedeljkov.

A. K.

Qolektlv prodajalne Alpina Novi Sad, s prijatelji j

Franc KUKMAN je prev-
zel delovno mesto poslovodje
v Novem mestu.

»Prej sem delal v tekstilni
industriji, bil sem Ze poslo-
vodja v industrijski prodajal-
ni, tako da sem z na¢inom
dela Ze nekoliko seznanjen.

Tezko je bilo v zaletku
predvsem zaradi novega oko-
lja; pogoji za delo v prodajal-
ni niso bili urejeni. Ce prides
na novo, tudi pri sodelavcih
ne mores takoj uveljaviti svoje-
ga nadina dela. Vsekakor bom
skusal s poStenim delom, re-
dom in disciplino v prodajal-
ni doseé¢i uspeh, Pri delu se
bom drzal pravilnika in na-
svetov vodje rajona, ki mi ve-
liko pomaga.

Prejdnji poslovodja je po-
gosto organiziral sejme in s
tem pospeseval prodajo. Te-
ga sedaj ne bomo delali Ze
zaradi pomanjkanja ljudi.
Plane, ki so za leto&nje leto
bili postavljeni na podlagi
taksne prodaje, bomo skusali
dose¢i z delom v prodajalni.
Nemogode je imeti dva ¢love-
ka na sejmu, dva pa v proda-
jalni. !

Dodati moram 3e to, da je
prodaja dodatnega Sportnega
programa trenutno opusce-
na, ko pa bo obnovljena in
povetana prodajalna, bomo
imeli moZnosti tudi za to.

Kar zadeva mojo vlogo,
vem, da pri prvem naroéanju
$e ne bom samostojen in mi
bo vodja rajona v veliko opo-
ro, upam pa, da se bom veli-
ko naudil.«

Lidija KOBAL ni prisla na
konferenco prvi¢, saj je Ze
12 let uspesno delala v nasi

RARO USTVARIAMO ===

Prvi¢ na poslovodski konferenci

prodajalni v Kranju, zdaj pa
Je prevzela mesto poslovodje
v prodajalni Ljubljana V.,

»Moja Zelja je bila ves ¢as,
ko sem delala se v Kranju,
da nekoé prevzamem naloge
poslovodje v neki manjsi pro-
dajalni. Tako sem se odlodi-
la, da grem v Ljubljano. Stro-
ka mi je dokaj dobro pozna-
na, le poslovanje bo treba 3¢
nekoliko utrditi. Na konfe-
renci sem tudi Ze bila, tako
da sem Ze prej prevzemala
odgovornejse naloge. Pri spo-
znavanju prodajalne in oko-
Ija mi je dosti pomagal poslo-
vodja in sva tudi sedaj stalno
na zvezi.

Prodajalna je v starem de-
lu mesta, kjer so v vetini
manjsi lokali in butiki. Tu je
vedno veliko mladine in
morala bom izbrati takino
obutev, da jo bodo kupovali
mladi. Take obutve je v zad-
njem ¢asu precej tudi v nasl
kolekciji in upam, da ne bo
teZav pri izbiri. Lahko refem,
da so tudi cene sprejemljive
in da bomo na ta nadin prido-
bili veliko kupcev.

V prodajalni smo zaposle-
ne tri delavke in se dobro ra-
zumemo. Sodelavki sproti
obves¢am o prodaji in sicer
na ta na¢in, da v za¢etku me-
seca razdelim plan na dneve
in tako vsak dan vemo, koli-
ko moramo prodati, da je
plan dosezZen.

Menim, da za dobro delo v
manj$i prodajalni lahko pre)-
mes prav tak3no pladilo, kot
za dobro delo v veliki proda-
jalni in manjse niso zaposta-
vljene.

Anuika Kaveic

Zunanjost
obnovljene
prodajalne
v Novem
Sadu
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Aktualni intervju

Se veéja vloga

pri
pospesevanju
prodaje

POgovarjamo se z vodjo rajona
0Janom Konéanom

Delo-zivljenje:
i Katere so vade najpomembnejie naloge pri organizaciji
N delu prodajaln v vasem rajonu?

Bojan Konéan:

Vodim rajon, v katerega spada celotna Hrvatska z Dal-
Macijo in Crna gora.

Nase delo se zaéne Ze na poslovodski konferenci. Pri na-
Yofanju so poslovodje razdeljeni po rajonih. Vodim delo
]2.2 Poslovodij, ki jih moram opozarjati, da upostevajo postav-
4€na dolocila in usklajujem njihovo delo.

Poslovodje bi se morali Ze prej dobro pripraviti na naro-
%anje in informacije, ki jim jih posredujemo ¢imbolje upora-
biti, ie prej opravim dolo¢ene analize o uspesnosti prodaje
POsameznih vrst obutve in na podlagi tega nato postavim

TOgnozo (napoved) prodaje. Tega naj bi se poslovodje pri
Naro¢anju tudi drzali.

Delo-zZivljenje:

Kak3na je vasa vloga pri pospeSevanju prodaje?

Bojan Konéan:

Na podlagi raznih podatkov, ki jih dobimo s pomo¢jo ra-
é‘lnalnika. lahko ugotovimo, kje posamezno vrsto obutve do-

'0 prodajamo, kje pa ne gre v promet. Nasa naloga je, da
9butey predisponiramo. To pomeni, da jo preusmerimo iz
Prodajalne, kjer je ne prodajajo dobro, v prodajalno, kjer je
Prodaja dobra. Na ta naéin precej prispevamo k boljsi proda-
Il in zmanjSevanju zalog.

Delo-Zivljenje:

Se vam zdi, da je poslovanje v rajonu usklajeno? Ce ni,
kaj boste ukrenili?

Bojan Konéan:

Menim, da je poslovanje v nasem rajonu dokaj usklaje-
N0 in pomanijkljivosti sproti odpravljamo.

Delo-zZivljenje:

Kako kontrolirate oziroma ugotavljate uspesnost posa-
Mezne prodajalne?

Bojan Konéan:

Uspesnost posamezne prodajalne ugotavljam po koefici-
enty obracanja zalog, Ce ima dober koeficient pomeni, da
Ima prodajalna dober promet in majhno zalogo, ¢e ima slab

Oeficient, je promet lahko kljub temu dober, vendar ima
Prevet zalog.

Delo-zivljenje:

Kako pomagate prodajalni razreSevati nastale proble-
Me in kaj storite, ¢e neka prodajalna stagnira in ne pokaze
Fezultata, ki se predvideva?

Bojan Konéan;

Kako uspesna je prodajalna je precej odvisno od lokaci-
» Veliko pa lahko k temu prispeva tudo dobro delo poslovo-
€ in prodajalcev. Tak$nim prodajalnam pomagamo na ta
Nagin, da vzpostavimo stalno kontrolo poslovanja in tekoge
Skrbimo za predspozicije in uvajamo druge oblike pospese-
Vanja prodaje.

je

Delo-zivljenje:

Stalen stik s prodajalnami je gotovo zelo pomemben.
Kako to dosezete? Ali so to ob¢asni obiski, 0z. imate vpeljan
$e kakSen drug naéin sodelovanja?

Bojan Konéan:

Najpogosteje kontaktiramo po telefonu. Veliko proble-
mov uspemo resiti na ta naéin ali pismeno. Prodajalne tudi
obiskujem in sicer bolj pogosto tiste, kjer je problemov veé
(poslovanje stagnira, velike zaloge, kadrovski problemi ipd.),
enkrat letno pa obis¢em prav vsako prodajalno v svojem ra-
jonu.

Letos bomo morali biti Se posebno pozorni pri postavlja-
nju plana prodaje, ker so od parovne prodaje po novem siste-
mu nagrajeni vsi prodajalci, zato bo moral biti &ibmolj rea-
len, kar pa bo v danasnjem ¢asu dokaj tezka naloga.

Anuska KAVCIC

Nekaj ¢evljev, ki smo jih delali
septembra

NNN 400 art. 5116-7
Tekmovalni model name-
njen za klasiéni-diagonalni
korak. Cevelj ima dober pe-
tni oprijem. Konstrukcija
podplata in notranjka daje
¢evlju dober flex in stabil-

nost.

MS 700 art. 3330

To je sodobno zasnovan
¢evelj z zadnjim vstopom z
zelo funkcionalnimi elemen-
ti za regulacijo. Izdelujemo
ga v moskem in Zenskem
sortimentu.

7-7587
MARITA

36-42

art, 1091 art, 7587

Prakti¢en moski model za
po smucanju, z elegantnim
podplatom. Izdelujemo ga za
doma¢i trg v dveh barvnih
kombinacijah.

Zenski &korenj izdelan iz
juneéje nape z usnjeno pod-
logo. Moderno oblikovan z
zelo prakti¢nim podplatom
in peto.
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Kje so Sibke tocke naSega dela

V razgovoru so sodelovali: Jure ERZNOZNIK — organi-
zator poslovanja za podroéje proizvodnje, Jaka BOGATAJ —
vodja linije Sportne, Mira NOVAK — tehnolog za Sportno
obutev in Bojan STARMAN, vodja komerciale lahka obutev.

Razgovor je vodil Nejko PODOBNIK, zapiske je uredila

Anuska KAVCIC.
Delo-Zivljenje:

Ze dalj ¢asa se ukvarjate z organizacijo dela na podroé-
ju proizvodnje, ki naj bi presla na ra¢unalnisko obdelavo.
Kje ugotavljate Sibke to¢ke na tem podro&ju?

Jure ERZNOZNIK:

e hotemo nekaj obdelovati s
pomodjo ratunalnika, je po-
membno, da so zadeve urejene.
To pomeni, da moramo biti pri-
pravljeni za spreminjanje siste-
ma in naéina dela, prav tako pa
morajo sodelovati tudi ljudje, ki
jih nov natin zadeva. Do zdaj
smo kar uspesno delali — obde-
lali smo Ze opise modelov in ma-
terialov ter tehnoloske postop-
ke. Trenutno se na delo z ratu-
nalnikom privajajo tehnologi, ki
delajo Se na star nacin, kar je v
zatetku razumljivo.

Seveda smo se sredali tudi s
teZavami in marsikaj se bo tre-
ba 3e dogovoriti. Gre za stvari,
ki jih kot organizator ne morem
resiti, saj zadevajo ¢evljarsko
stroko, ki je ne poznam. Takina
vprasanja bo morala resiti vod-
stvo proizvodnje.

Delo-zZivljenje:

Radunalnik zahteva dolofen
red in prilagoditve, ne samo pre-
nos na racunalnisko obdelavo.
Katere so najiibkejse tocke v
procesu priprav?

Jure ERZNOZNIK:

Najprej se morajo na delo z
ratunalnikom ljudje navaditi.
Bojazen, da tega ne bodo zmo-
gli, ponavadi hitro mine.

Treba se bo privaditi tudi na
drugaéno obliko izpisov. Upo-
rabnike seznanjamo s prednost-
mi, ki jih nudi ra¢unalnik.

Prehod na nov naéin dela zah-
teva spremembe, ki bi jih brez
podpore vodstva tezko izvedli.
Seveda je premalo samo strinja-
ti se, potrebno je aktivno sodelo-
vati.

Projekt prehoda priprave in
proizvodnje na ratunalnik je
zdaj narejen do faze, ko tete vse
skupaj 5e po starem naéinu,
vendar se Ze vkljutuje ratunal-
nik.

S prenosom neke obdelave na
ratunalnik se pokaZe cela vrsta
problemov, ki bi morali biti rese-
ni, da bi obdelava lahko stekla.
To nima pogosto nobene zveze z
raéunalnikom in bi jih morali
urediti, ne glede na to ali bo za-
deva na ratunalniku ali ne.

Opozoril bi $e na nekaj: leto in
pol Ze stoji v ratunskem centru
tiskalnik za tiskanje etiket, ki
smo ga drago pladali, vendar Se
ni dogovorjeno, kje bo name-
Sten, da bi ga zadeli uporabljati.

Delo-Zivljenje:

Koliko ¢asa bo torej $e potreb-
no, da bo projekt obdelave proiz-
;ognje stekel preko ratunalni-

aft

Jure ERZNOZNIK:

Projekt bo gotovo zahteval e
nekaj let, da bo stekel, kot je na-
értovano,

Delo-Zivljenje:

Ce bi izhajali iz nagel organi-
zacije proizvodnje bi bilo zani-
mivo primerjati vase izkusnje,
zlasti pa razmere na vasi liniji.
Kaj opaZate v zadnjih letih?
Kiao ni so predlogi za izboljSa-
nje?

Jaka BOGATAJ:

Na proizvodni proces vpliva
vet dejavnikov. Ob vsem tem se
je treba zavedati, da so kadri
odloéujo¢ dejavnik. Mislim, da
se v Alpini ne moremo pohvaliti,
da imamo dovolj usposobljenih
ljudi, zlasti v osnovni stroki.

Tudi z anarhijo na podro&ju
organizacije dela ne bomo prisli
v svetovni vrh, kjer se zahteva
kakovost in roki ter velika do-
slednost pri delu.

Poleg vsega tega tudi sistem
nagrajevanja ne ustreza,

Prav gotovo tudi pritisk na za-
loge za vsako ceno ni na mestu,
saj »leder ni cukare, da ga bi lah-
ko kupili v prvi trgovini vsak
trenutek.

Naslednje, kar bi omenil je to,
da bi morali omogo¢iti enake po-
goje dela vsem trem linijam.

Ob vsem tem je logiéno, da
manjka v tovarni organizacijska
sluzba, ki bi te stvari pravoca-
sno, sproti in strokovno pomaga-
la urejevati.

Posebno se je to pokazalo se-
daj, ko smo v proizvodni sferi
zaceli vkljudevati ra¢unalnik.

Veliko stvari bi morali urediti
ze pred prenosom v radunalni-
5ko obdelavo.

Mislim, da je ratunalnisko
podprt sistem nujen, saj brez te-
ga ne bomo konkurenéni. Me-
nim, da se tega Ze vefina ljudi
zaveda in se zavzeto vkljuuje.

Na vsak naéin, kot Ze reéeno,
se moramo na novi nadin dela
temeljito pripraviti, da se ne bo-
mo vpradevali kdaj pripraviti
opise modelov — pred naroéili
ali Sele potem.

To je le en sam primer...

RAZGOVOR ZA UREDNIROVO MIZO g

Delo-zZivljenje:

Priprava dela je po splosnem
mnenju zelo pomembna, hkrati
pa ugotavljamo, da marsikdaj ni
najboljSa. Kaj naértujete pri
svojem delu in kaj bi bilo treba
na tem podrod¢ju izboljSati?

Mira NOVAK: ;

Kvaliteta in pravotasna pri
prava dela nista odvisni samo
od tehnologa, temve¢ od celotne*
ga tima ljudi, ki dela na nekem
podrodju. Tehnolog je eden od
&lenov te verige. Zgodi se, da mi
dolo¢ene modele po vrstnem re-
du pripravimo, nato pa ugotovi*
jo, da ni nekega materiala in
moramo v kratkem ¢asu obrniti
vrstni red. Tako modeli, ki so Z¢
povsem pripravljeni za proiz
vodnjo, ne morejo iti v delo. Ko
moramo pripravljati nove mode-
le, precej izgubimo na ¢asu
Spremeni se tudi vrstni red pri
drugih fazah (npr. pri Sivanju
vzorcev) in zgodi se, da se hkratl
mudi za izdelavo vzorceyv in z8
pripravo proizvodnje in moramo
vetkrat ugotavljati, kaj je boli
nujno. tu je ozko grlo. Vse
skupaj se nato vleée Se v gradir:
nico in do izdelovanja sekal. Od
cele verige delovnih postopkoV
je torej odvisno, kdaj bo ta ée
velj »shodile in kdaj bo pripra-
vljen za proizvodnjo.

Delo-zZivijenje:

Kje so v tej verigi najpogo
stejSe slabosti?

Mira NOVAK:

Ce bi bili modeli pravocasno
naroceni in postavljeni ustrezni
roki, bi delo kolikor toliko nor-
malno potekalo. Ce pa se kjerko
li zatakne in dela ni mogote
opravljati po naértu, se pokazejo
tezave v celotni verigi, najboli
pa tam, kjer so ozka grla.

Pri tem bi omenila 3e problem
majhnih serij in veliko Stevilo
modelov. V pripravi dela nam to0
povzrota veliko dela; vse se mu-
di in pogosto nimamo dovolj ¢a
sa, da bi model res dobro pripra-
vili za proizvodnjo.

Mislim, da je to povezano z ve-
likimi stroski, da bi se morall
véasih vprasati, ¢e je tak$no na-
ro¢ilo sploh pametno prevzeti.

BOJAN STARMAN:

Vedeti moramo, da se v tem
pogledu razmere ne bodo izbolj-
Sevale, saj se bomo morali ved
no bolj prilagajati, & bomo ho-
teli uspeti v zelo hudi svetovn!
konkurenci. Na$a prednost pred
konkurenco je, da se prilagodi
mo tem zahtevam. TeZnje na tr’
%istu so take, da bi Ze vsak hote!
imeti sebi prilagojeno obutey in
se bomo temu morali pribliZze-
vati.

Mira NOVAK:

Vemo, da bi v pripravi dela
moral delati &lovek, ki bi bil zelo
prilagodljiv, hkrati pa bi moral
Se razmisljati, kako bi bilo lahko
3e bolje, ceneje, s katerimi strojl
se bo delalo, ipd. Ce pa je ¢asa
malo, pogosto ne more misliti n8
drugo, kot da &m hitreje opravi
svoje delo.

Morali bi razmisljati tudi ©
tem, da bi modele oz. izdelave
&imbolj poenostavljali, pridobi-
vali na minutah. ..



Delo-Zivljenje:

Kaj pritakujete od rafunalni-
ka, da bi se delo v tem pogledu
izboljsalo?

Mira NOVAK:

Vsekakor od ratunalnika veli-

0 pri¢akujemo in ko se bomo
Vsi vkljuéili v to, nam bo veliko
Pomagalo (bolj aZurno, manj na-
Pak, boljsa koordinacija dela).

B

Delo-zivljenje:
nhana so dejstva: huda kon-
"llrenca na trzis¢u, zmanjSeva-
Nje kupne modi, neusklajene ce-
he somanjkljivosti v organiza-
e

tiji dela v proizvodnii in prodaji.
Kje 5o po vasem mnenju e re-
*erve, oz. kaj moramo nujno
niti v tovarni in na posa-
Meznih podrodjih, da bomo Se
Vedno lahko uspesno prodajali?
Bojan STARMAN:
Proizyodnja te obutve po sve-
e v krizi, Zahodnim proizva-
Jalcem in s tem tudi nam, so na
tkem. podro¢ju zagele moéno kon-
Urirati drzave Daljnega vzho-
o To pomeni izreden napredek
h"‘dusg.rije v tem delu sveta,
krati pa zelijo osvojiti trzisce z
98romnimi koli¢inami raznovr-
i‘:he obutve po zelo nizkih ce-

li.poloiaja se najbolj zaveda ita-
z]ﬁnska industrija, ki sku3a kri-
§° Premagati s tem, da ponudi
€ boljse izdelke. V taksnih raz-
erah je torej treba pripraviti
na‘fe, programe, ki bodo uspes-
sﬁlél_ od drugih, hkrati pa poi-
% ati vse notranje rezerve. Po-
Uditi bomo morali vedno bolj
uVulltctr}e izdelke, ki bodo hkra-
% f}?Odm in po konkurenénih ce-
ah, Izde_lki postajajo glede ma-
za‘;ialov_m izdelave vedno bolj
tevni, serije se zmanjsujejo.

ar zadeva lahko obutev dela-
Vao Najvet za potrebe jugoslo-
mé‘-s"-"g“ trga, nekaj malega pa
%3 1 1Zvozimo. Tudi izvoz na
zep 0no triiste ni vet cenovno
fimiv in smo ga morali

zmanjsati, prav tako kot ostali
jugoslovanski proizvajalci. S
tem se je poveéala konkurenca
na domadem trZis¢u. Ker je pov-
pradevanje manjsé od ponudbe,
bodo lahko uspesno prodajali le
najboljsi in veliko proizvajalcev
je Ze sedaj v tezavah. Obutev
prodajajo po nizki ceni, pa Se
vedno jim ostaja na zalogi.

Nas$ poloZaj na trgu, kjer pro-
dajamo 25 do 30 % svoje obutve
je za zdaj kar dober in se ta ko-
njunktura ne odraza v tako veli-
kem obsegu. Pri ostalih pa mo-
ramo s kvalitetnim izdelkom
upraviéiti ceno. Enakega ali po-
dobnega izdelka pa seveda ne
moremo ponuditi po visji ceni,
kot drugi proizvajalci.

Polozaj nase industrije v jugo-
slovanskem prostoru je Se ved-
no izredno tezak, saj vemo, da
moramo pri uvozu platevati vi-
soke carine, ¢e pa izvaZamo,
nam ne poravnavajo niti izvoz-
nih stimulacij, ki bi jih morali.
Drug problem je pri proizvajal-
cih materiala, ki zelo malo vla-
gajo v svoj razvoj. Sretujemo se
s tezavami, ko na domatem tr-
Zis¢u ne dobimo materiala za
modno kolekcijo. Tudi spremlja-
joca industrija je slaba in doma
v glavnem ne dobimo tistega,
kar is¢emo, Tako moramo vzor-
ce modnih in novih materialoy
zbrati sami in se nato dogovoriti
s proizvajalci za izdelavo.

Drugo podroéje so strogki. Ve-
mo, da osebni dohodki izdelave
sorazmerno ne predstavljajo ve-
likih stroskov, saj so druge obre-
menitve precej vetje. Vse to pa
pomeni, da smo dokaj dragi in
da kljub temu dostikrat polne la-
stne cene ne moremo pokriti z
rezijskimi stroski.

Vemo tudi, da je nasa panoga
Ze vseskozi zapostavljena, kljub
temu, da smo izvozniki in se mo-
ramo resevati sami.

Za postopno razresevanje te-
zav bi morali vsem proizvajal-
cem zagotoviti enake pogoje po-
slovanja v jugoslovanskem pro-
storu. Kljub temu mislim, da je
prostora, tako na domadem, ka-
kor tudi na vzhodnem in zahod-
nem trzis¢u Se vedno dovolj,
vendar le za tistega, ki bo izred-
no fleksibilen (prilagodljiv) in
kvaliteten. Kar zadeva naso lah-
ko obutev lahko reéem, da smo
pri prodaji nekoliko zanemarili
izgradnjo svojega imena (imica),
saj naértno nismo delali v tej
smeri, Ce bi v komerciali na tem
podrogju hoteli narediti veé, bi
morali precej izboljsati kvaliteto
dela, vioziti ve¢ dodatnih napo-
rov in znanja. Se bolj se bomo
morali zavedati, da mora vsak
na svojem delovnem mestu raz-
misljati, zakaj dela in za koga in
da bo svoje delo ¢imbolje opra-
vil, kajti nas cilj je, da bi izdelek
kupec dobro sprejel. Dobra pro-

Kje so $ibke tocke nagega dela
In kako jih odpraviti

daja se bo odrazila tudi tako, da
bodo vsi tisti, ki so sodelovali v
procesu, dobro zasluZzili.

Narediti bo treba torej ¢im-
boljde programe, hkrati pa zni-
Zevati stroske, kjer so previsoki
in vlagati v tisto podrodje, ki
nam bo prineslo dolo¢ene rezul-
tate (npr. dosledno opravljati
vrednostno analizo, urediti po-
dro¢je postavljanja cen s tem,
da bi se nekdo z njimi strokovno
ukvarjal, ipd.).

Pogosto si zastavljamo velike
cilje, brez prave kadrovske pod-
lage. To velja tako za komercia-
lo, pripravo in razvoj, do proiz-
vodnje, Na vse bolj zasi¢enem
svetovnem trgu namre¢ ni mo-
gote konkurirati na naéin, kot
smo to delali pred dvajsetimi le-
ti.

V primerjavi s proizvajalci
obutve na Zahodu smo 3e vse
preve¢ v neenakopravnem polo-
zaju. Premalo se izobraZujemo
in sledimo razvoju v svetu in tu-
di naSe kadrovske moZnosti so
zelo omejene. Tudi $ole ne daje-
jo tistega znanja, ki bi ga lahko
s pridom uporabili, metode dela
so zastarele. Kljub temu imamo
nekaj prednosti pred ostalimi
proizvajalci, ker smo se na za-
hodnem trZi§¢u Ze precej uvelja-
vili,

Delo-Zivljenje:

Vsak od nas ni dobro odigral
svoje vloge, ¢e ni posredoval
svojemu podrejenemu, oz. tiste-
mu, ki sledi v delovnem procesu,
informacije, ki jih ta nujno rabi.
Med delovnimi dolZnostmi bi
morale biti zajete tudi informa-
cije, ki jih mora nekdo posredo-
vati, komu in katere. Delovni
proces zahteva toéno prestudira-
ne informacije, ki jih mora ne-
kdo imeti, treba jih je tudi sproti
prilagajati.

Jure ERZNOZNIK:

Rekel bi, da je pri nasem pro-
jektu najtezji del Ze narejen in
pomembno je, da imamo podat-
ke pravilno obdelane. Na podla-
gi tega delamo najrazli¢nejse
obdelave, Vedeti je treba, da ra-

RAZGOYOR ZA UREDNIROVO MIZO g

bimo svoj ¢as mi, ki to delamo,
kakor tudi delovna organizacija,
da se na to privadi.

Bojan STARMAN:

Za zakljuéek bi rekel tole: Ne-
informacije, ki jih nimamo v pri-
merjavi s konkurenco, na si-
zredno drago stanejo.

Zakljudek:

Sibkih toék je torej Se vedno
precej. V prvi vrsti se moramo
namreé zavedati, da je veriga
tako moéna, kot je moéan naj-
Sibkejsi ¢len. Prav zato bi mora-
li te najsibkejfe élene tudi na-
¢értno, strokovno odkrivati in jih
ojacati,

To verjetno ne bomo mogli
doseéi slucajno, temveé se bo s
tem moral nekdo ukvarjati.

Drugo, kar je vaino, je dej-
stvo, da je pravi izbor programa
Ze pol uspeha. Druga polovica je
doslednost v delu — kakovosti,
spostovanje rokov.

Vse to pa ni moé veé dosedi
brez ratunalnisko podprtih in-
formacij, in pa sklopa delovnih
informacih, ki bodo vsem v veri-
gi omogoéale dobro delo.

Delavci delovne skupnosti skupnih sluzb glasujejo na refe-
rendumu, dne 22, septembra 1987
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kadrovske
novice
=)

Za nami je mesec septem-
ber, v katerem se je na novo
zaposlilo predvsem veliko
osnovnosolcev, ki ne name-
ravajo nadaljevati rednega
Solanja, pa tudi pripravniki,
ki so konéali $olanje na III.,
IV. ali V. stopnji usmerjene-
ga izobrazevanja — to je 26
novo zaposlenih delavcev. V
tem ¢asu pa je z delovnim
razmerjem prenehalo 14 de-
lavcev, vedina izmed njih za-
radi prestopa v drugo delo-
vno organizacijo, nekaj jih
je odslo v pokoj, dva pa na
odsluZenje vojaskega roka.

L a3

Delovno razmerje so v tem
mesecu v TOZD Proizvodnja
v obratu Sentjost nastopili
Angelca Zakelj in An-
ka Subic, v obratu Gorenja
vas so nastopili delo Dragica
Cerin, Mirjana Bogataj,
Ivanka Kosir in Vida Bo-
znar, ter v obratu Col Alenka

e‘
N

VAZNO IE DA vemo%

Bizjak, Magdalena Tratnik
in Vida Krapez. V oddelkih v
Zireh pa so nastopili delovno
razmerje Mihaela Dolenc,
Metka PoljanSek, Vesna Dr-
mota, Kristina Pegelin, Ma-
tej Krvina, Silvana Beks,
Milka Rupnik, Vojka Ursié,
Marija Mlakar, Sanda Ko-
pa¢, Marjetka Bogataj in Si-
mon Kavéi¢. Z delom je v
DSSS pri¢el Milan Drago-
van, v TOZD Prodaja je na-
stopil delovno razmerje
Branko Rupar, v prodajalni
Alpina Novi Sad so nastopili
delo Anka Bujandri¢, Milan
Kroni¢ in Rita Varga.

e e ]

Z delovnim razmerjem so
v mesecu septembru v TOZD
Proizvodnja prenehali iz
obrata Gorenja vas Andrej-
ka Arnolj in Stanislava Ho-
mec, iz oddelkov v Zireh pa
Ana Reven, Vinko Kune,
Vinko Useniénik, Sre¢ko Ur-
3i¢, Branko Mlakar, Mateja
Gantar, Milan Klemenéié in
Sabina Mlakar ter Branko
Zakelj. Z delovnim razmer-
jem je v DSSS prenehala
Helena Spik iz oddelka kuhi-
nja, iz TOZD Prodaja pa sta
prenehali Gordana Grozda-
ni¢ iz prodajalne Beograd II.
in Katarina Kuzumilovié¢ iz
prodajalne Dubrovnik.

V POKOJ ODHAJAJO:

Iz na3e delovne sredine odhajajo v zasluzeni pokoj dol-
goletni sodelavei Ana Reven, Vinko Kunc in Vinko Useni-
¢nik. Vsem Zelimo 3e dolgo vrsto let zdravja, zadovoljstva in
razumevanja med domadimi ter prijetne spomine na preho-

jeno delovno pot v Alpini,

Ob odhodu v pokoj na sprejemu pri direktorju TOZD Proiz-
vodnja: z leve proti desni: Janez Subic, Serifa Causevié, An-
ton Podobnik in Vinko Kunc

10

— -

—

%\é Pecedili 66 se

Sodelavkam Antoniji Podobnik, Sasi Bogataj, Martini
Jereb, Marti Oblak, Aniti Trkman in Damijani Kodelja ob
sklenitvi zakonske 2veze iskreno festitamo in jim Zelimo v
zakonu mnogo srece, zadovoljstva in razumevanja, pred-

vsem pa zdravja.

—

——

Bomo vendarle gradili novo
sosesko na Jezerih

Vse kaze, da se bo po Sestih letih v Zireh zacela bloko-
vna gradnja v novi soseski S 7. Veliko besed je bilo Ze izrece-
nih in tudi veliko prizadevanj, da so se konéno pokazali re”
zultati. Zatikalo se je povsod: pri odkupu zemlji§éa, cestnih
povezavah, ureditvi potoka Jezernice, komunalnem ureja-

nju, cenah...

Ze marca letos so bile podpi-
sane predpogodbe na podlagi
cen — 400.000 din za m*. V zacet-
ku julija pa so nas obvestili, da
bo izhodis¢na prodajne cena sta-
novanj 1.julija 1987 popreéno
616.000.— din za m®. Cena Se ni
bila potrjena na odboru za gra-
ditev pri Samoupravni stano-
vanjski skupnosti. Ponovna fi-
nanéna konstrukcija, ki smo jo
pripravili, je pokazala, da po tej
ceni ne moremo kupiti predvide-
nih osmih stanovanjskih enot.
Kupci stanovanj (firme) smo se
takoj sestali s predstavniki Lo-
kainvesta in zahtevali, da se ce-
na za m?® stanovanjske povriine
zniza. V kolikor SGP Tehnik na
to ne bi pristal, naj se z razpi-
som zberejo ponudbe za gradi-
tev z drugim ponudnikom.

Skladno s sprejetimi zakljué-
ki je SGP Tehnik Skofja Loka
ponovno preveril ceno in ugoto-
vil, da jo je moZno zniZati na
575.534.— din za m®. Sredi avgu-
sta so o problematiki blokovne
gradnje govorili tudi direktorji
zirovskih delovnih organizacij.
Na tem sestanku je bilo poudar-
jeno, naj se aktivnosti v zvezi z
gradnjo nadaljujejo s tem, da je
potrebno razéistiti Ze nekaj
vprasanj, in sicer:

— solasno z gradnjo bloka bi
se morala zaceti tudi dela za po-
vetanje zmogljivosti ¢istilne na-
prave in raziskati nove vodne vi-
re

— potreben je tofen vpogled
v stroSke komunalnega oprem-
ljanja

— razéistiti vprasanja komu-
nalnega i|;:rispevka 1,3, torej
sredstva, ki so jih nakazale Zi-
rovske delovne organizacije tudi
za urejanje soseske S 7,

Zadnji dve vprasanji smo resi-
li na nadaljnjih sestankih, pro-
blem ¢gistilne naprave pa je se
odprt, saj se Se ugotavlja dejan-
ska obremenitev obstojele na-
prave,

V konéni fazi smo dosegli, d8
je SGP Tehnik znizal gradben0
ceno za 5 %, 5 % ved sredstev pd
bo vkljuéeno za komunalno ure
ditev, ker so stroski komunalne
opreme zelo visoki (okrog
260.000.000.— din), kajti objekti
komunale so namenjeni tudi osta
lim blokom, ki jih bodo gradili
v tej soseski. Cena za m? stano
vanjske povrsine je bila tako
1. avgusta 583.208.— din. Grad:
nja se bo financirala s petimi
obroki (transami) po 20 %, z upo
Stevanjem faktorja inflacijeé:
meseéno 9,2 %. V letodnjem letV
bi morali plaZati dve transi, tr
pa naslednje leto. Pomembno j€
Se to, da se na ze vplatane zne
ske ne racunajo podrazitve. T0"
rej za graditev je vse pripravlje’
no, gradbeno dovoljenje je pra¥
tako izdano, sklenjene so pogod:
be z izvajalcem del in kupci st8
novanj.

Kupci stanovanj pa bodo na°
slednji:

Samoupravna interesna skup”
nost Skofja Loka 13 enot, Alping
5 enot in Se 1 etazni lastnik, Et"
keta, Poliks, Kladivar in Elekir9
Ljubljana, okolica Ziri po eno
enoto.

Od skupno 26 enot je proda*
nih 23 enot, 3 enote pa so zaen”
krat 3e neprodane in &akajo né
morebitne pogumne posamezn!
ke, ¢e se bodo odlo¢ili za nakup-

Predvidena vselitev v nov#
stanovanja bo oktobra 1988.

Marta MLINAR
(o o

g
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V Solskem letu, ki se je
Sele dobro zagelo, imamo
v Alillni skoraj rekordno
Stevilo stipendistov, kar
115 (lani 93). Razlogov za
t0 je veé. Zavedamo se, da
ie $tipendiranje dobra rot
“a pridobitev usposoblje-

0z. 3%olanih kadrov.
Vemo pa tudi, da je v lan-
skem Jolskem letu kon-
0 Solanje samo 11 na-
$ih tipendistov, letos pa
Smo tevilo kadrovskih
*tlaendij Se povedali.
lede na smer in stro-
ko Solanja pa so Stipendi-
razdeljene takole:
=~ obutvena 5ola — 49
hlDel;‘dlstov

— kovinarska Sola —
19 Stipendistov

= ekonomska srednja
Sola — 12 Stipendistov
— ostale srednje S$ole
(druzbosloyno jezikovna,

:ﬂravoslovno matemati-
Na, kuharska, industrij-

Imamo kar 115
Stipendistov

sko oblikovanje) — 13 &ti-
pendistov

Na visokih in vigjih So-
lah (ekonomska, elektro,
gradbena, usnjarskopre-
delovalna) imamo 10 &ti-
pendistov, 123 3tipendij
oz. nagrad pa dajemo
perspektivnim  alpskim
smucarjem (3estim letos
prvi¢ oz. na novo), ki vo-
zijo z nadimi pancerii.

tevilo Stipendistoy bi

bilo lahko 3e veéje, saj
nam je ostalo prostih kar
43 Stipendij (41 za obu-
tveno tehnologijo, 3., 4.
in 5. stopnja). vljarski
stan, izgleda, $e vedno ni
zaZelen in spoStovan, ée-
prav so delovne razmere
sedaj bistveno drugaéne
kot nekdaj, pa tudi stro-
kovne zahteve in perspe-
ktive mladih ljudi so se-
daj v nasi industriji veli-
ko bolj zanimive.

Racunalniki niso noben bav-bav

Franja PISLAR/

Osebni ra¢unalnik, ki ima
nekoliko velje zmogljivosti
kot dobro znani hi3ni radu-
nalnik, lahko uporabljajo pi-
sarniski, strokovni in vodilni
delavei. Radunalnik ima
zmogljivosti, ki so jih 3e
pred nekaj leti imeli le veliki
racunalniki. PC, kot mu pra-
vimo iz angleskih kratic, ni
le »osebni radunalnike«, am-
pak je racunalnik, ki ga lah-
ko uporablja vsakdo na kate-
remkoli delovnem podroéju.

Za nakup PC se odlo¢imo
iz prakti¢nih razlogov:

— ko je potrebno razbre-
meniti centralni ra¢unalnik

— ko prilagoditev central-
nega racunalnika za regeva-
nje dolotenih nalog terja
preveé ¢asa

— kjer bo mikrorac¢unal-
nik hitreje potesil Zelje upo-
rabnikov

— kjer lahko radunamo,
da se bodo uporabnikove ze-
lje na osnovi zahtev poslova-
nja hitro spreminjale.

S tem ra¢unalnikom lahko
dela tudi tisti, ki sicer ni
ves¢ programiranja, saj so
na razpolago programska
orodja, ki so zelo enostavna
za uporabo. Koristnik ta pri-
pomodéek lahko prilagodi
lastnim potrebam. Gre za
pripomodek pri planiranju,
analizi poslovanja, predracu-
nih, obracunih, izdelavi po-
roéil, itd.

Imajo tudi program za de-
lo z banko podatkov v pove-
zavi s centralnim ra¢unalni-
kom. Zanimiva in koristna
je tudi poslovna grafika.

Tako je moZno hitrejse
reagiranje, boljSe izkorisca-
nje ¢asa in tudi bolj$e odlo-
c¢anje.

Kot Ze refeno uporabnik
ne potrebuje posebnega $o-
lanja, temveé pomoé stro-
kovnjaka iz sluZzbe za organi-
zacijo in informatiko.

Zadostuje nekajdnevna
vaja, predvsem pa je potreb-
na volja za delo.

Zoran KOPAC

[@jimz‘ Je rasla Alpina

n i"NiSem poznala besede

Mamo«,  pripoveduje
‘l?zléi Margué, nasa dolgo-
na in usspeéna poslo-

Podkinja v Skofji Loki.
je tengovor Z njo je res pri-

a in ¢lovek dobi vtis,
sl Je Anéi 2nala prodati
& O tisto, ¢esar ni ime-

ke Prodajane mi je bilo v
» 84 smo imeli doma

trgovino in Ze od malega
sem se zavedala, da je tu
moje mesto in moj kruh.«

Zacela je torej doma, v
trgovini svojih starfev. Ze
ko je hodila v meséansko
Solo, je velkrat pomagala
za pultom. Nadaljevala je
na Trgovski Soli.

Pol leta prakse je bilo
dovolj, da je lahko dobila
zaposlitev v trgovini.

Tudi med vojno je dela-
la v trgovini z meSanim
blagom, ki je bila ena
redkih v tistem casu.

»Dobro se spominjam,
ko so hodili k nam tudi iz
bolj oddaljenih krajev in
predvsem za Zirovce smo
imeli vedno kaj prihra-
njenega. Dajali smo tudi
tistim, ki niso imeli kart«,

Po osvoboditvi so trgo-
vino zaprli. Oce se je za-
poslil v Alpini, Anéi pa je
od$la v banko.

»Ko je Alpina zacela
ustanavljati lastno malo-
prodajno mrezo, se je po-
kazala potreba po proda-
jalniv gkofji Loki. Oce je
pomagal, da je Alpina do-

bila primeren prostor, jaz
pa sem dobila priloZnost,
da stopim za prodajni
pult.

Se prej sem morala na
prakso, kjer sem se naudi-
la vse, kar je bilo treba
vedeti o ¢evljih.«

V prodajalni je bila sa-
ma za vse; prodajala je,
skrbela za blago in obra-
¢une in pospravljala. In-
venturo so delali vsak
mesec in prostega casa
skoraj ni bilo.

Promet je naraséal in
kmalu je postala to nasa
najuspesnej$a prodajal-
na.

»Res, kar ¢udno sem se
pocutila, ko sem nekoc¢
dobila vedjo placo kot di-
rektor. Vendar tudi delati
je bilo treba ves dan.«

Za vsakega kupca je
nasla prijazno besedo; ka-
dar je bila le prevelika
gneca, se je podalila in
ljudem se je zelo priljubi-
la,

Anéi je bila z dufo in
srcem predana prodajal-
ni. Na vse mogoce nacéine
si je prizadevala in so lju-
dje vedno radi kupovali
pri njej.

»Skrbeti sem morala,

da je bilo vedno dovm
obutve. Sedanji direktor

Kosir, ki je bil takrat vod-

ja prodaje, je veckrat po-

Lnagal, da sem dobila ro-
0.

V vseh S$estindvajsetih
letih, kolikor sem delala v
Alpini, mi je najbolj ostal
v spominu dogodek ob
primopredaji prodajalne,
ko sem odhajala v pokoj.
Ugotovili so manjko, ki
so mi ga odtegnili od
osebnega dohodka, kar se
v prejs$njih letih nikoli ni
zgodilo.«

Tudi tak$ne stvari je
znala premagati. . .

Ostala je mladostna in
aktivna na vseh podroc-
jih. Ukvarja se s $§portom,
vrtom... Sreéaf jo lahko
na wvsaki prireditvi v
Skofji Loki.

Pogreda le bolj pogoste
stike s kolektivom, na ka-
terega je §e vedno nave-
zana in Zeli, da bi se vsaj
enkrat letno sreéali.

»Turizem smo ljudje, in
v §tacuni tudil« je zaklju-
¢ila. Anéi, le tako naprej,
ji zazZelimo, ko se poslovi-
mo.

Anuska KAVCICJ

"



Robert Kopa¢ zmagal
v Sarajevu, PrimoZz Kopaé¢
pa v Ljubljani

S tradicionalnim mednarod-
nim tekmovanjem ¢lanov za po-
kal Igmana na olimpijski ska-
kalnici v Sarajevu se kontuje
obdobje priprav na skakalnicah
z umetno podlago.

Na letoSnji tekmi v Sarajevu
so0 se izkazali tekmovalci skakal-
nega kluba ALPINA, saj je pre-
senetljivo zmagal Robert Kopat,
ki je ob pravem trenutku potrdil
dobro pripravljenost, kajti tudi
na treningih je Ze dosegel dobre
rezultate. Ceprav za tekmovanje
v Sarajevu ne moremo redi, da
je 3lo za mo&no mednarodno
konkurenco, saj so od tujcev na-
stopili le Italijani in Madzari, pa
so se na Malem polju zbrali vsi
najboljsi jugoslovanski skakal-
ci, z izjemo Tepesa, kajti tekmo
je vodstvo reprezentance sma-
tralo za najpomembnejso v let-
nem pripravljalnem obdobju.

Vreme, ki je bilo v ¢asu vadbe
na olimpijski skakalnici zelo
ugodno, se je za tekmo, kakor je
ze skoraj pravilo v Sarajevu, po-
kvarilo in moéno podaljsalo tek-
movanje. Roberta tudi to ni
zmedlo; v prvi seriji je skoéil
odli¢no, kar 91 metrov, stiri me-
tre ve¢ kot drugouvriéeni Zu-
pan, Ta prednost je bila odlo¢il-
na, saj mu kljub manj uspelem
skoku v drugi seriji zmage ni
mogel odvzeti nihée ved.

Njegov uspeh sta z odli¢nima
rezultatoma dopolnila $e Borut
Mur z dvema dokaj izenaéenima

skokoma 80 in 82 m ter osvojit-
vijo osmega mesta in mladinec
PrimoZ Kopaé, ki je bil po prvi
seriji s skokom B84 m celo na
5. mestu, pri drugem skoku pa
je napravil manjSo napako in
zdrsnil na e vedno dobro deseto
mesto.

Na treningu in tekmi v Sara-
jevu je nastopilo $e nekaj mlaj-
Sih zirovskih skakalcev, kateri
prav tako zasluZijo pohvalo, saj
so v tezkih pogojih dokazali, da
se tudi za prihodnost smuéar-
skih skokov v Zireh ni potrebno
bati.

Omeniti pa je potrebno $e eno
pomembno zmago, ki je bila do-
seZzena v Ljubljani na medna-
rodnem tekmovanju mladincey,
za pokal Elektrotehne. Preprié-
ljivi zmagovalec je postal Pri-
moz Kopaé, ki je ugnal tudi dva
najboljsa mladinca iz CeSkoslo-
vaske, Rasko in Segeta, ki sta
osvojila drugo in tretje mesto.

Vsi ti odliéni rezultati so plod
prizadevnega dela tekmovalcev
Ze od meseca maja, ko so se pri-
Cele priprave na novo sezono in
upam, da bodo ti uspehi dali Se
ve¢ moci za nadaljnje delo do pr-
vih pravih tekem na snegu, kjer
so tudi rezultati se pomembnej-
Si.

Vabimo vse ljubitelje smucar-
skih skokov, da pridejo poma-
gat, ko bomo organizirali delo-

vne akcije,
Niko DOLINAR

Starsi, vas sin zeli postati
smucarski skakalec

Smudarski skakalni klub AL-
PINA v dvajsetletnem delovanju
vsako leto vabi v svoje vrste
mlade nadebudneze, ki Zelijo
svoje sposobnosti in pogum pre-
izkusiti na smucarski skakalni-
ci.

Tako je tudi letos. Trenerji in
vodstvo kluba vedno z veseljem
pri¢akujejo fante, ki se odloéijo
za ta atraktivni $port. Vemo, da
Jje skakanje in letenje po zraku
ob visokih hitrostih, lahko tudi
nevaren. Vemo pa tudi, da je ob
postopnosti, znanju in strokoy-
nem vodenju treningov in tek-
movanj teh nevarnosti vedno
manj.

Tekmovalci dosegajo iz leta v
leto boljse rezultate. Borut Mur,
Robi Kopaé, PrimoZ in Andraz,
pa ostali mladinci in pionirji do-
segzajo za tako majhen kraj, kot
S0 Ziri, izredno veliko.

Prihodnje leto je nas cilj po-
kriti s plastiéno maso 10, 25 in
70 m skakalnico, Tako bomo
omogo¢ili tudi najmlaj$im vad-
bo in priprave doma ¢ez poletno
pripravljalno obdobje, da bi ime-
li ¢imveé dobrih mladih skakal-
cev.
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Letos bomo imeli $e kondicij-
ske treninge v telovadnici in na
stadionu ob Soli. Ko zapade
sneg, se bomo udili smucati in
skakati najprej z alpskimi
smuémi, kasneje pa s pravimi
skakalnimi.

Vadba je dvakrat tedensko.
Fantje oglasite se v popoldan-
skem ¢asu na stadionu, v telo-
vadnici ali tudi na 70 m skakal-
nici, kajti tam bomo imeli delo-
vne akcije. Tu bomo ¢akali tre-
nerji Niko Dolinar, Janez Po-
ljanSek, Miro Pivk in Iztok An-
dreuzzi.

STARSI, NE PRESTRASITE
SE, SMUCARSKI SKOKI SPA-
DAJO MED NAJLEPSE SPOR-

1

ZNANJE IN POSTOPNOST
PREPRECUJETA POSKODBE,
VAS OTROK POTREBUJE OB
SOLI IN DELU DOMA SE RAZ-
VEDRILO, ZAPOSLITEV, DE-

STARSI, PRIDITE NA PRVI
TRENING Z OTROKOM!

Janez POLJANSEK

e
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Prej$nji mesec nas je
nepri¢akovano zapustila
nasa upokojenka Slavka
Mlinar.

V Alpini je delala od le-
ta 1948, do upokojitve
pred pribliZzno petnajsti-
mi leti.

Slavka je preZivela naj-
teZje Case razvoja Alpine,
izkazala se je pri delu in
napredovala do vodje od-
delka v Sivalnici.

Ves ¢as je bila z vsem
zarom vkljuéena v delav-
sko samoupravljanje v to-
varni, Se posebno po-
membna in uspesna pa je
bila njena vloga v druzbe-
no-politicnem Zivljenju,
saj si brez nje ni bilo mo-
goce predstavljati dela
sindikalne organizacije.

Tudi po upokojitvi je
delovala v drustvu upo-
kojencev, zvezi komuni-
stov, smucarskem klu-
bu...
Nepogresljiva je bila na
vsakoletnih srecanjih

Slavka je odsla nenadoma

upokojencev, kjer je po-
navadi v imenu vseh upo-
kojencev ocenila napre-
dek Alpine. Njenih po-
gumnih in spodbudnih
besed ne bo ve&, vendar
nam bodo 5e dolgo ostale
v spominu.

. -

Plasti¢na masa na preurejenih skakalnicah bo gotovo pripo-
mogla k nadaljnjemu razvoju skakalnega $porta v Zireh.



Mostovi bratstva in prijateljstva

Pide: lvan Reven

jeGlub.a ne pozna meja, zblizu-
mu“dl in njena govorica je
"e\'!?r €nako razumljiva, sem Ze
drs at napisal, in to $e vedno
jate] Ali pa kakor pravi na$ pri-
8 n{ kapelnik Trhalja iz Nove-
‘kem?ﬂa nad Vahom na Slova-
Zihnd *Ce bi Reagan in Gorba-
mkzamt?njala rakete, topove,
'-l‘ob: in drugo orozje za base,
nte, klarinete in druge in-
trobg p L+ ¢ svetu ne bi bilo
Doliuébm vojne in Ziveti v ve¢ni
vse DI apetosti. Tako bi tudi
usty drZavne meje, ki so jih
le s&nli Vojni politikanti izgubi-
Sloyey), Pomen in Elovek bi bil
KU prijatelj, ker bi meje ne
po‘;aiale veé ljudi in narodoy.«
Stva h_l_lstvo miru in prijatelj-
ki o 20lijo tudi Zirovski godbeni-
A\',:“ﬂ Imajo stike z godbeniki iz
mﬁgie. Furlanije in Cegkoslo-

Nua s : § e
v In godba iz podjetja
m?nuchowhnika s Slovaske iz-
198 ju eta gostovanja od leta
Naygij Irovski godbeniki smo se
mihi njihovih skladb, oni pa
kot o 42 smo lahko nastopali
ma 3’.“ godba, ki sta ji izmeno-
in .h'"islrala kapelnik Kandué
$0 bil?alja‘ Zirovski godbeniki
mﬂisklv gosteh na veliki prvo-
kjer o, paradi v Novem mestu,
deSO bili na ¢astni tribuni tudi
ie, te Vniki sovjetske garnizi-
in 5oy @ Prvomajskih koncertih
zl::a,vah v Novem mestu, Pie-
e Beckovu. Junija istega
j b4 50 vrnili obisk in sta sku-
i

le

Bt

Konearr© 2veter na slavnostnem

Sitkg U V Zireh. Nekaj dni po-

nje y 1o i2koristili tudi za kopa-

Nayq mMagu in morje jih je tako

4 Uilo, da so se z instrumen-

nekq: . Pdali v vodo in zaigrali

N&j Pesmi.

stu: BOstovanju v Novem me-

4 Slovagkem so se zirovski

\

aStopili na Ohceti v Lju-

godbeniki sreéali’ tudi z vokalno
instrumentalnim narodnozabav-
nim ansamblom in pihalnim an-
samblom »Stranani« iz Strani na
Moravskem. Oba ansambla sta
bila lani v Zireh, letos pa so igra-
li na proslavi Alpine.

Slovaska in nasa godba sta
sklenili, da izmenjujeta poletno
letovanje delavcev. Alpina je
omogotdila letovanje v Umagu,
Vzduchotehnika pa v njihovem
rekreacijskem objektu v Modro-
vi, § prevozom v termalno zdra-
vilis3¢e Piestani, kjer uspedno
zdravijo revmati¢ne in sklepne
tezave.

V popoldanskem ¢asu so orga-
nizirali Se izlete in kulturne obi-
ske. Ogledali smo si steklarno v
Strani, kjer izdelujejo umetni-
$ko izdelane in brusene kozarce
in podobno steklenino, ki jo
obarvajo tudi v zelenih, modrih
in rde¢ih odtenkih, z zlatimi
obrobami. Nekaj veferov pa so
nam igrali manjsi glasbeno vo-
kalni ansambli. Na Zalost je za-
nimanje delavcev Alpine za leto-
vanje na Skoslovenskem
manjse, kot so Zelje in potrebe
delavcev Vzduchotehne po na-
Sem morju. Letos se jih je za en
avtobus, ki je bil predviden, pri-
javilo petkrat veé, v Alpini pa jih
nismo dobili niti za pol avtobu-
sa,

Rek »glasba ne pozna mejac,
je spet postal most med narodo-
ma, ki so jih v preteklosti razni
narodi razdvajali. Ljudska pe-
sem je ohranila svoje znatilno-
sti in e danes lahko skupaj zai-
gramo njihove in naSe pesmi,
kot da so last obeh narodov. Na-
Sa pesem je nasa kultura in sr-
&na izpoved, ki bo preglasila vse
politiéne hinavs¢ine in preskodi-
la vse Zi¢ne ovire, varovane z
minskimi polji in straznimi stol-
pi in napolnila srca enako misle-
¢ih ljudi z zavestjo, da kdor ljubi
&lasbo in petje, hudo ne misli.

Skrahu
z ldl‘ljo

¢as je Ze bil, da smo dobili boljSo zvezo

Po Notranjski planinski poti

Pise: Silvo Dolinar
(nadaljevanje)

Pred domom boste videli tablo
s puscico in napisom: SneZnik —
2 uri. Zdaj se vzpenjamo na naj-
visji vrh Notranjske in vse nase
poti, na tako priljubljen in raz-
meroma dobro obiskan, na zelo
razgleden in lahko dostopen, a
zelo muhast glede vremena,
Sneznik (1796 m). Ko se bomo
pretolkli iz gozda, v katerem
lahko sretamo jelene in na da-
ljavo vidimo medveda, se bo tik
pod vrhom prikazalo planinsko
zavetis¢e, nekdanji vojaski ob-
jekt, ki ga prav zdaj $e obnavlja-
jo. Lepa je pot po golem skalna-
tem terenu, posejanem z obil-
nim redkim cvetjem in v vseh le-
tnih ¢asih, razen pozimi. V sezo-
ni je zavetis¢e redno oskrbova-
no, izven sezone pa ob sobotah
in nedeljah ali ¢e najavi prihod
velja skupina. S ¢ajem in vsem,
kar gre zraven, boste takoj po-
streZeni, za ostalo bo treba malo
potakati. Ravno prav: medtem
boste udarili enajsti Zig Notranj-
ske planinske poti, in ugotovili,
da res ni bilo ve¢ hoje kot dve
uri,

Ce tega niste storili prej, ker
ste bili preveé razgreti in zaso-
pli, pa zagotovo to naredite zdaj,
ob povratku. Dobro se oblecite
— ker na SneZniku vedno piha
— in stopite na rob za koto, kjer
boste lahko ob&udovali okolico.
Vidi se veliko, a najlepsi oziro-
ma najmogoénejsi je pogled na
ogromne kvadrature snezniske-
ga gozda na vse strani. Vse je ni-
zje, nekako ravno, kot morje, sa-
mo Sneznik gleda ven s prav-
$njo visino. Po robu prek male-
ga SneZnika se spustimo v gozd
in dalje za markacijami, do pri-
stave gozdnega gospodarstva in
delavskega naselja v Leskovi
dolini. Veseli so vsakega obiska,
ki jim vsaj malo spremeni enoli-
¢ni samotni vsakdan in nam bo-
do postregli s pijaco in dali zig
nase poti. Z vrha bomo hodili do
sem pribliZno tri ure.

Korakali bomo po gozdni cesti
in vetkrat opazili za nami vrh

SneZnika, V teh temnih gozdo-
vih bodo prijetna sprememba
Bitkovi lazi, 8irni senoZeti na vi-
3ini devetsto metrov. Tu bomo
videli odcep pespoti proti Masu-
nu, mi pa bomo hodili dalje po
Luizini cesti, na kar nas bo opo-
zoril tudi kamen s tem napisom.
Vso to pot, bomo videli poleg na-
5ih Se rumeno-rdee markacije,
to pomeni, da se bomo vkljuéili
na del Evropske oziroma Ciglar-
jeve. Tako se imenuje po pokoj-
nem inZ. Milanu Ciglarju, ki je
bil njen pobudnik in realizator.
Vse markacije bodo privedle v
Kozariste, k gradu Sneznik. Ze-
lo dobro ohranjen grad je spre-
menjen v muzej, vreden ogleda.
Poleg je gostilna z vsemi usluga-
mi; za nas bo po vsem tem va-
zno, da bomo dobili dvanajsti zig
notranjske planinske poti. 1z Le-
skove doline bomo hodili Stiri
ure.

Od gradu Sneznik nadaljuje-
mo pot skozi vas Kozarisée, nato
prek polja ¢ez glavno cesto za
Prezid. Spet se vrstijo naselja
kot Podob, Iga vas, Visevka in
Vrhnika na vsakih petnajst do
dvajset minut hoje in spet bomo
za seboj uzrli vrh Sneznika, ki
nas bo opominjal, kakino pot
smo Ze naredili, odkar smo ga
zapustili. Véasih se bomo 3Se sre-
¢ali s Ciglarjevo potjo, ker ima
isti cilj kot nasa, vendar brez
Racne gore. Tu nekje bo krizis-
¢e, na cesti Stari trg—Loski po-
tok, in mi se bomo povzpeli na
Racno goro (1139 m). Vrh sam je
zarascen in zato ni razgleda, vse
pa bomo» videli iz omenjenega
odcepa, kjer se tudi nahaja tri-
najsti Zig Notranjske planinske
poti. Lep bo pogled na LoZ z gra-
dom v razvalinah, Stari trg s
spomenikom NOB nad njim in v
ozadju Krizna gora s cerkvijo.
Racna gora je bila med zadnjo
vojno zelo pomembna patizan-
ska postojanka, zato je tudi na
tej kontrolna toc¢ka poti kurirjev
in vezistov TV. Iz Kozaris¢ do
sem bomo hodili tri ure.

(nadaljevanje)

NE POZARINO

Muzejska dejavnost v nasi obcini

Pise: Mira Kalan

Ste Ze bili v muzeju v Skofji
Loki? Ce 3¢ niste bili, si velja
ogledati zbirke, ki so na ogled
ali bodo v kratkem. Zato obja-
vljamo izvlecek.

Iz Muzejskega drustva v
Skofji Loki sta iz&li dve ustano-
vi: Zgodovinski arhiv in Loski
muzej.

Muzej na skofjeloskem gradu
je splosnega tipa, ki ga sesta-
vljajo naslednje zbirke: prirodo-
slovna, zgodovinska, kulturno-
zgodovinska, etnoloska in umet-
nostna; geoloska in arheoloska
pa sta v pripravi.

Vet o tem drugic
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Vse Zirovce in prijatelje Zirov
vabimo v soboto, 24. oktobra 1987 na

OSREDNJO PRIREDITEV
OB KRAJEVNEM PRAZNIKU

— OTVORITEV NOVE CESTE
TREBIJA—ZIRI

Program praznovanja:
— 0b 16. uri;: SLOVESNA OTVORITEV NOVE CESTE
na mostu ¢ez Soro na Trebiji
— 0b 17, uri PROSLAVA KRAJEVNEGA PRAZNIKA
v domu Svobode v Zireh
— o0b 20. uri: PLES ZA VSE KRAJANE
v DD Partizan. Igrajo »Zirovci«. Vstop prost!

DRUGE PRIREDITVE
V POCASTITEV
KRAJEVNEGA PRAZNIKA
nedelja 18, oktobra 1987
— ob8 uri PLANINSKI POHOD OKROG ZIROV

z zaéetkom pred Zadruznim domom
— ob 10. uri: PLANINSKI TEK OKROG ZIROV
z zadetkom pred Zadruinim domom
petek 23. oktobra 1987
— ob 15. uri: TRADICIONALNI TEK PO ULICAH ZIROV
s startom in ciljem pred Zadruinim domom
24. oktobra 1987
KOSARKARSKI TURNIR
v telovadnici osnovne Sole
— ob 11. uri: SRECANJE NAJSTAREJSIH KRAJANOV
(nad 80 let) v gosti§éu »Sebjanié«
nedelja 25. oktobra 1987
— ob 10. uri: TURNIR V MALEM NOGOMETU
na stadionu osnovne fole
V dneh pred praznikom bo v zalozbi revije »Zirouvski obéas-
nik« izila knjiga Marije Stanonik »Promet na Zirovskems.
Pripravili bomo predstavitev tega dela in razgovor z avto-
Tico.

sobota
— 0b 9. uri:

Vabijo: — Skup3¢ina obéine Skofja Loka
— Krajevna skupnost Ziri
— Koordinacijski odbor za proslave pri KK SZDL
iri

¥XNNENERNNENERNNNE X XN

Tatjana Mohorié, Anu§h
Kav¢ié, Anton Pintar,

»sDELO-ZIVLJENJE« je
glasilo ALPINE, tovarne

TO JE NAS KRN)
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Prvi odsek plo¢nikov od mostu v Stari vasi do mostu &t
Soro bodo dogradili Ze letos

Na obé¢inskem sindikalnem prvenstvu je v balinanju zmag®’
la ekipa Alpina III. V hudi konkurenci, saj je nastopilo Kof
25 ekip, je drugo mesto zasedla ekipa Poliksa. Zmagovﬂl"'
ekipa: Roman Krvina, Janez Groselj, Janez Logar, D
Gligorevié in Milan Podobnik.

i

obutve Ziri, Strojarska
ul.2, n.sol.o., ki ima v
svoji sestavi TOZD Proiz-
vodnjo, TOZD Prodajo in
Delovno skupnost skup-
nih sluzb. — Ureja ga

Q-edni&kl odbor; Tatjana
D

olenc, Nada Govekar,

Vladimir Pivk, Nejko Po-
dobnik, glavni in odgo-
vorni urednik. — Izhaja
meseéno, naklada 2200
izvodov. Fotografije: Bri-
gita Zemljari¢. Tisk: TK

Gorenjski tisk,
Kranj
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Darovali so za mrlisko vezico

Strajtovi s Sela 20.000,— din ob smrti
30.000,— din ob smrti Bogdana Cankarja.
Bogdana Cankarja. Krajani Osojnice in de-

Druzina Cankar la Zirov 170.000,— din.
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