=
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Slozno vztrajati
v prestrukturiranju dela

Za nami je spet burno
leto.

TeZavam prejinjih let
— »zelene« zime, ki so do-
datno zman]s}ale povpra-
Sevanje, zlasti pri smu-
éarski obutvi, se je letos
pridruzil $e kompleten iz-
Pad vzhodnega trZiéa in
dokajien del nekdanjega
Jugoslovanskega triiica.
V treh letih smo izgubili
80 % prodajnega tr#iiéa.

Sedaj se trudimo, da
poiféemo nove ustrezne
programe in trZiiéa, oz.
da nato celotno poslova-
nje prilagodimo teZavnej-
§im pogojem.

Kar zadeva trZi§ée, vi-
dimo refitev v moéni
usmeritvi na zahodni trg.

e dejstvo, da namerava-
mo od 1.900.000 parov kar
1.500.000 parov  izvoziti
Na Zahod, je dovolj zgo-
vorno.

Zadnji razgovori, ki
8mo jih imeli z evropski-
mi partnerji, kaZejo na to,
da lahko radunamo na
?ekoltko stabilnejse oko-
je.

Kot kaZe, bo sedaj nad
Poudarek na proizvodnji
in prodaji zimske §portne
obutve na eni strani, oz.
Zenske in moske modne
obutve na drugi strani.
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Svoj poloZaj na trziséu
naj bi utrdili, da bi tako
dosegli vecjo stabilnost in
sigurnost. Skratka, ¢e ne
bo kaksnih blokad, upa-
mo, da bodo nafe proiz-
vodne zmogljivosti bolj
tekoce pokrite z narodili.

Na3 osnovni koncept je,
kljub ogromnim spre-
membam, ostal isti kot na
zaletku mojega mandata.

Sedaj smo v fazi, ko nas
razmere silijo, da pospe-
§imo tempo v smeri take-
ga dela (in stroS$kov), ki
nam bo omogodéilo poslo-
vanje s svetom po svetov-
nih cenah.

Pri tem se nadejamo
tudi stabilnej§ih razmer
doma; med drugim tudi
upamo, da se bo uveljavil
realen kurz, kar bi nam
omogodilo tudi, dohodko-
vno gledano, normalno
Zivljenje. Se enkrat pou-
darjam, da bomo morali
poslovati z niZjimi stro-
$ki, sicer bo nova vred-
nost niZja kot v letu 1991.

Kar zadeva finanéni
polozaj, lahko zatrdim, da
smo letos naredili korak
naprej k zmanjdevanju
zadolzZitev. V tem pogledu
je nase izhodiiée v letu
1992 normalnejse.
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Ob teh pogojih ra¢una-
mo celo na rahlo realno
poveéanje osebnih do-
hodkov, s tem, da mora-
mo doseéi hitrej§o rast
osebnih dohodkov tistih
delavcev, ki delajo produ-
ktivneje oz. veé prispeva-
jo k boljsemu rezultatu.

Razumljivo je, da bomo
nase cilje lahko dosegli le
s skupnimi moémi; s tem
lahko prihranimo teZave;
propadli bomo le, ¢e se

bomo notranje razdvojili. °

Leta 1992 moramo na-
daljevati z dolgoroéno za-
stavljenim prestrukturi-
ranjem, ki se mora odra-
ziti na veéji produktivno-
sti, manjsih stro§kih in iz-
boljfanju dela na ostalih
podroéjih dela.

Naj ponovim mojo sta-
10 misel: uspeli smo, éetu-
di teZak voz, vleéi v isto
smer. To pa je v smeri tri-
nega gospodarstva, ki je
kruto bolj kot smo mislili.

Kljub vsemu ra¢unamo,
da bomo obdriali sicer
skromno rezino kruha.

S to mislijo vam Zelim
v novem letu d&im veé
zdravja in uspehov pa tu-
di prijetno novoletno
praznovanje!

Bojan STARMAN

ZIRl, DECEMBER 1991
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Pod drobnogledom je
vsaka tezava videti Ze
stras$nejsa, ali morda bolj
nevarna. To velja tudi za
nase teZzave. Kar oglejmo
si jih: nelikvidnost, slaba
organizacija, slaba infor-
miranost, pomanjkanje
organiziranega inovira-
nja, nenaérina uporaba
znanja, zastarela tehno-
logija, podmjenost lntere-

k
o zg"l?‘l'e m.f’ mh-

vov, ki vel

Pa poglejmo. ée smo n:
naredili (ali hoteli na?e-
diti) dovolj za izbolj$avo.

kanje
ustrezno metodol iz-
vedbe, z upo&tevn:ﬁ: te-
zav, ki lahko nastanejo?

Kako ramo ob po-
budah, ¢es da je poglavit-
na znaéilnost podjetni-
Stva inoviranje na vseh
podroéjih?

Smo pomislili, kako bi
vsakomur od zaposlenih
omogocili tako delo, da
bo kolikor mogoée lahko
uporabil svoje sposobno-
sti in znanje

Ali smo pomislili o na-
értnem  (tudi  timskem)
posodabljanju dela?

° Kak3ne so naSe pred-
nosti (in slabootl) v odno~
su do trga in mnm
in kako jih izkoristiti (iz-

boljsati)?
Mislim, da imamo res-
niéno Se veliko moznosti.

L Nejko PODOBNIK

J
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Nekaj ocen o nasem

poslovanju, ki jih je na zadnji seji
delavskega sveta povedal
direktor podjetja Bojan Starman

Smo v obdobju pridobivanja
naroéil. Kot vse kaze, bomo mo-
rali prakti¢no izvoziti na Zahod
80 % celotne proizvodnje. Delno
ratunamo tudi na vzhodno trZis-
¢e, doma pa bomo skusali proda-
ti preostanek.

Ta Cas pripravljamo tudi letne
plane za prihodnje leto, pri te-
mer moramo upostevati razme-
re, v katerih poslujemo.

Kar zadeva zadolZenost, je de-
vizna nekoliko niZja kot je bila.

Iz obrata v Gorenji vasi

Organizacija:

vnaprej pripravljeni.
Kadri:

vseh drugih predsodkov)?
Denar:

Tudi problem zadolZenosti je
manjsi, s pladili tudi manj kas-
nimo. Likvidnost se je nekoliko
izboljsala, pri ¢emer pa nas 3e
vedno skrbi, kako bo v prihod-
nje.

Kljub tezavam zatenjamo z
odpremljanjem obutve v proda-
jalne na jugu, kjer je to mogoce.

b tem pa nam grozijo 3e ra-
zliéne blokade. V tem trenutku
smo Se posebno zainteresirani
za normalno poslovanje s Skan-
dinavijo (Norveska), kamor mo-
ramo poslati precej narofene
obutve. Ce bodo carine visje, bo-
mo prakti¢no ostali brez zasluz-
ka. K sredi smo obutev za alpsko
smucanje Ze poslali. Ob tem
upamo, da se bodo stvari norma-
lizirale v kratkem.

Ob vseh teh tezavah z Evropo,
pa imamo skoraj Se vedje na me-
Ji s Hrvasko, saj dobave s tovor-
njakom prihajajo v 2—4 dneh,
kar zelo moti proizvodnjo.

S seje delavskega sveta

> mi v@" 3@:‘ nam g

Kakor niti dvoje voZenj na isti cesti ni povsem
enakih, tako tudi delovni proces (ob vseh pripravah) ni
nikoli povsem identiéen. Za to dejstvo pa moramo biti

Kot v vsaki stroki, je logika tudi pri razme$éanju
ljudi zelo pomembna. Kaj ¢e bi pomislili: kaj vse bomo
morali delati in kdo bi lahko to najbolje opravil (brez

Ko bomo vsi razmisljali, kako devize in druge pri-
hranke usmeriti v poslovne naloZbe in ne v nogavice,
ne bomo veé imeli potrebe po prihrankih.

-

Kako uporabiti zgornje usnje, da bo izkoristek &m vedi,

==

razmisljata vodja obrata Vinko Bogataj in Marko Broder

V Gorenji vasi se zavedajo razmer

Blis¢ in

beda

trznega
gospodarstva

Po ze ustaljeni navadi vsaj enkrat na leto obiSé¢em vse
obrate; tokrat je bil na vrsti obrat v Gorenji vasi.

Najprej sem se pogovarjal z vodjem VINKOM BOGA-
TAJEM, ki je ocenil delo in razmere v tem nasem najstarej-

Sem obratu izven Zirov.

»Trenutno izdelujemo Se pre-
ostalo obutev iz sezone jesen—
zima, Tu imam v mislih Zenske
Skornje, katerih proizvodnjo do-
konéujemo skupaj s ponaroéili.
Izdelujemo pa tudi zgornje dele
za nizko mosko obutev, ki je v
glavnem namenjena za Inter-
conti — okoli 13.000 parov.

Kak3nih vedjih teZav nimamo.
V tem pogledu se mi zdi po-
membno omeniti, da je oskrba
obrata z materiali dobra. Prav
dobro lahko ocenim tudi sodelo-
vanje s strokovnimi sluzbami;
nikoli nismo zapostalvjeni zara-

di tega, ker smo oddaljeni od
mati¢ne tovarne.

Seveda pa vse to Se ne pome-
ni, da ne obéutimo vsega tistega,
kar se dogaja v svetu okoli nas
in nedvomno vpliva na delo.

Otitno se Ze kaZejo posledice
razpada gospodarstva na Vzho-
du. Prehod na zahodno trZiite
se odraza tudi na nadem delu.
Vemo, da je ta orientacija zahte-
vna, saj bomo na koncu morali
le ugotavljati, koliko smo zaslu-
zZili.

Konkrento se to v Alpini éuti
kot mrtva sezona, medtem ko

V zvezi s predstavitvijo
delovanja obrata Col se je
v prejs$nji Stevilki v tekst
prikradla strditev«, de$
»da tu lahko naredimo
uspesen obrat za izdelavo
zgornjih delove.

Vsi pa vemo, da na Co-
lu Ze leta in leta delajo
tudi zgornje dele.

V kontekstu pogovora,
ko se je govorilo o teza-
vah, ki nastajajo s spre-
minjanjem  programoy,
ko se morajo vsi nauditi
Se kaj dodatnega, je bila
omenjena trditev mislje-

Na Colu ustrezna koordinacija

na, da je obrat sposoben
ustreznega prilagajanja
novim potrebam.

Ne vodja obrata in ne
pisec sestavka nista niti
pomislila, da bi slo za
obrat, ki ga bi bilo 3ele
treba narediti. Vemo iz
kaks$nih pogojev je ta
obrat izSel in po ¢&igavi
zaslugi je tu z leti nastala
urejena tovarna. Vsem ti-
stim, ki bi morda zato
ocene okrog prilagajanja
smatrali za podcenjeva-
nje, pa se seveda opravi-
¢ujemo. Urednistvo
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Marija Gali¢i¢ seka zgornje dele Ze petindvajset let

Smo prejsnja leta v tem ¢asu de-
lali za Sovjetsko zvezo. Dobe-
sedno je treba »loviti« delo. Zah-
tevnost zahodnega trziséa pa tu-
di poznamo, tako glede na kako-
vost kot tudi na roke, ki so zelo
kratki.

V takih razmerah je razumlji-
vo, da v prilagajanju prihaja v
proizvodnji do premestitev ali
Pa da moramo véasih delati ob
sobotah.

Mislim, da smo to nekateri
pri¢akovali pred leti, saj so v trz-
nem gospodarstvu Zahoda v pr-
vi vrsti ekonomske zakonitosti.
Imam pa obtutek, da $e nismo
na najnizji totki, da se bodo raz-
mere $e poslabsale. Verjetno bo-
mo morali biti zadovoljni tudi,
¢e bo %e slabse, saj je veliko Ze
to, da lahko delamo. Tu mislim
zlasti na efektivno delo, ki je na
Zahodu osem ur dnevno, pri nas
pa veliko manj. Razumeti bomo
morali, kaksne teZave vse bo
morala doZiveti proizvodnja ob
Prepoznih naroéilih in kaksna
poZrtvovalnost je potrebna, da
kljub vsemu obutev naredimo

valitetno in pravoéasno. Tu ne
mislim toliko na plan proizvod-
nje v parih, temve¢ v minutah,
ki je boljsi pokazatelj nase uéin-
kovitosti.

To je pat blis¢ in beda Zaho-

- <

Nno opravlja Ljudmila Tavéar
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da, toda pokazalo se je, da je
ekonomsko vendarle najbolj
uspesen. Pla¢ano bomo dobili le
tisto, kar bomo res zasluzili. Mi-
slim pa, da bomo vse ve¢ morali
narediti na podro¢ju organizaci-
je,« je Se zatrdil Vinko Bogataj.

V proizvodnji sem nekaj be-
sed spregovoril tudi z dvema de-
lavkama.

Ljudmila Tavéar dela na kan-
tiranju Ze osem let;

»Delo je zelo zahtevno, ker na-
pak ni moZno popravljati. Seve-
da pa vse to delamo ob dokaj
zahtevni normi. Kljub temu sem
zadovoljna, saj sem delala Ze tu-
di bolj zahtevno obutev. Zaslu-
Zim okoli 10.000 tolarjev.«

Marija Gali¢i¢ dela v sekalni-
ci ze veé kot petindvajset let.

»To rada delam Ze ves Cas. Je
pa res, da je treba zelo paziti,
Posebno to velja za naravne ma-
teriale, ki jih je Ze zelo veliko.
Paziti moramo, da sekamo tako,
da se deli ¢evlja pravilno vlecejo
in da usnje ¢im bolje izkoristi-
mo. Seveda smo plac¢ani na nor-
mo, po drugi strani pa tudi za
prihranek, kjer pa mislim, da so
glede na visoko ceno materiala,
premije prenizke,

Kljub vsem teZavam se mi zdi,
da drugje ne bi mogla delati.«

Kant.iranje sodi med.zahtevnejse faze, ki jo Ze veé let uspes-

P
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Ugodni signali
iz Skandinavije

Skandinavske dezele sva obiskala skupaj z direktorjem:
osnovni namen pa je bil, da se pogovorimo o pripravah na
sezono 1991/93 in zaénemo pogovor o cenah. Seveda so bile
pomembne tudi ugotovitve, kaj se dogaja na tem trzis¢u.

Pogovori na Norveikem so potekali v vzdusju dobrega
zacetka sezone 91/92, kar je v razpravo vneslo optimizem.

Nas$ partner se zaveda, da je z
Alpino na tem trgu izredno mo-
&an. Zlasti na tekaskem progra-
mu je na Norveskem najzanimi-
vejsi. Toda to zahteva nepresta-
no aktivnost, kajti konkurenca
je vedno pripravljena nastopiti,
kakor hitro se pokaZe priloz-
nost. V firmi Bergen Trader se
tudi zavedajo, da je vazno vede-
ti, kaj se dogaja v Evropi. Poslo-
vne verige so namre¢ vedno bolj
povezane; evropski trg se zdru-
zuje; meje so vedno nizje...

Naslednje leto lahko pri¢aku-
jemo prodajo 80—90.000 parov
tekaskega programa. Zaradi hu-
dega pritiska konkurence bo ze-
lo teZko zadrZati ta poloZaj. Tre-
nutno nam to omogoca dejstvo,
da imamo na tekaskem progra-
mu najboljfo in tudi najbolj
kompletno ponudbo; od tekmo-
valnega ¢evlja — do modelov za
zacetnike.

Kar zadeva smucarski pro-
gram, je norvedki trg dokaj
skromen. Prodane kolitine so
majhne, zaradi ¢esar je na trgu
tezko ohranjati konkurenénost.
Natrtujejo, da bi s pospeSeno
aktivnostjo dosegli prodajo blizu
10.000 parov.

Svedska firma Pelan se je v
zadnjih letih preoblikovala, kar
je gotovo vplivalo tudi na rezul-
tate. Sedaj imajo v tej firmi ja-
sno zatrtane cilje. Tako so ener-
gijo lahko usmerili v produkt in
prodajo. Podobno kot velja na
Norveskem, tudi tu ocenjujejo,
da imajo najboljso ponudbo. Za-
vedajo se, da imajo kakovosten
produkt, s katerim naj bi v sezo-
ni 92/93 prodali okoli 25.000 pa-
rov tekaske obutve. Konkurenca
je tudi tu huda, saj so se pojavili

Vodja komerciale 3portne
obutve Boris Markelj

proizvajalci npr. iz Cedke in Slo-
vaske republike, ki prodajajo
obutev tudi 30 % ceneje.

Svojo mesto na tekaikem pro-
gramu bo nad partner skusal
uveljaviti tudi pri prodaji smu-
Carskega programa in prodati
od 6.000—7.000 parov.

Za zakljudek lahko zatrdim,
da bo uspeh nasega dela odvisen
od kvalitetnega in funkcionalne-
ga izdelka na eni in dobre pro-
dajne mreZe na drugi strani.

Vemo, da sta oba nasa distri-
buterja v Skandinaviji dobra.
Na nas je, da pripravimo dobro
in funkcionalno obutev.

Dejstvo je, da imamo produkt,
da pa bi se morali v vsem prila-
gajati z vsemi aktivnostmi, ki
bodo zagotavljale konéni uspeh.
Usmeritev je pravzaprav enosta-
vna: izdelovati tisto, kar se bo
dobro prodajalo.

Boris MARKELJ

Cim hitreje na trg

Dobro je, da tu in tam pokukamo v skladi$¢e konénih
izdelkov, kjer se vedno kaj dogaja. Ta ¢as najveé obutve po-
Siljajo na slovensko trzis¢e. Milan Dragovan, vodja skladi-

5¢a je menil:

»Da, posiljamo zimsko obutev, zlasti apreski v proda-
jalne po Sloveniji. Otroske apreski gredo iz skladis¢a Se

»vrodi«.

Kot zanimivost naj povem, da smo poslali po eno posilj-
ko tudi v Bosno in Hercegovino, razen Banjaluko. Na Hrva-
$ko ne posiljamo blaga na krizna podroé¢ja, kjer pa je enajst

nasih prodajaln,

Ta cas posiljamo nekaj tudi v izvoz; Jugotekstil je na
primer, kupil 10.000 parov za Sovjetsko zvezo; ta firma bo po
drugi poti prodala Se drugih nekaj tiso¢ parov.

V Sovjetsko zvezo posiljamo blago tudi preko angleske

firme Petraco (11.000 parov).
Seveda pa redno posiljamo blago tudi v Skandinavijo.
N.
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vjetska Zveza

ostaja pomembno
trziSce
SEle s e o

in moski modni pro|

gram. Predstavitev je organiziral Slove-

nijales iz Ljubljane, ki naj bi bil zastopnik slovenskih podje-

tij v Sovjetski zvezi.

V teh kriti¢nih &asih v Sovjet-
ski zvezi sicer primanjkuje de-
narja, bistveno pa je , da si zara-
di Sirokega trZis&a, kljub vsemu,
zagotovimo kanale za izvoz na
to podrodje.

Edina realna mozZnost za pro-
dajo nasega blaga je trenutno z
vezanimi oz. barter posli. To po-
meni blago za blago, s tem, da
posel te¢e preko zahodnega po-
srednika. Slovenska podjetja
imajo velike teZave s pridobiva-
njem blaga za izvoz iz Sovjetske
zveze, ki se pojavlja kot kontra
postavka pri nasem izvozu. Vedi-
na blaga je slabe kakovosti ali
pa je njihova cena dosti visja
kot je svetovna. Tako je uvoz ta-
kega blaga cenovno nezanimiv.

Pojavlja se tudi problem li-
cenc, saj dolotenega blaga v SZ
ne morejo izvaZzati oz. morajo
dobiti potrdilo ustrezne institu-
cije, da se lahko izvozi. Ugota-
vljamo tudi, da v Sovjetski zvezi
primanjkuje obutve in ostalega
blaga Siroke potrosnje.

Komercialo modne obutve
vodi Franci Kavéié

Vemo, da je distribucija preko
Centrotekstila iz Beograda iz-
redno tvegana, oz. je tudi preki-
njena, zato moramo najti druge
distribucijske kanale, najbolje
preko Ze ustaljenih slovenskih
poti v Sovjetsko zvezo.

Mehanizacija pomaga tu

Za predstavitev v organizaciji
Slovenijalesa je bilo veliko zani-
manje; povabljena so bila podje-
tja, ki se ukvarjajo z zunanjetr-
govinskim poslovanjem. Poleg
centralnih oblasti, so bili navzo-
& tudi predstavniki republikih
ministrstev.

Kar zadeva Alpino, moram re-
&, da so izbrali dvajset nasih
modelov, kar je dobro. To pred-
stavlja naso ponudbo, oni potem
dajo kontra ponudbo. Seveda mi
vseh njihovih pogojev ne more-
mo sprejeti; mislim pa, da bomo
soglasali v 6—7 modelih. Proble-
mati¢no je pri Zenskih visokih
modelih, kjer je njihova ceno-
vna usmeritev za nas nezanimi-
va. Zavedamo pa se, da bomo
morali narediti tudi nekaj 3kor-
njev, &e bodo to pogojevali s po-
slom kot celoto.

Moram reéi, da ratunamo na

di v skladis¢u konénih izdelkov

skupno koli¢ino okoli 100.000 pa-
rov.

Prodali smo tudi nekaj drugih
zalog, ki jih sku$Samo ¢&imbolj
zmanjsati.

Sodelujemo tudi z anglesko
firmo Petraco, ki z Vzhoda uva-
Za nafto, tja pa izvaZa druge iz-
delke. S to firmo smo se dogovo-
rili za posel, da bi prodali okoli
deset modelov s krznom podlo-
Zene Zenske in moske obutve.
To je posel, za katerega ratuna-
mo, da bi se lahko nadaljeval se
v prihodnjih letih.

Sedaj se bliZamo mrtvi sezoni
v proizvodnji in radi bi premo-
stili to ¢im manj boleée.

Sodelujemo tudi z Gospodar-
sko zbornico in drugimi firma-
mi, da bi se vkljuéili v razli¢ne
posle, se dogovorili za proizvod-
njo in prodajo in tudi kaj zaslu-
Zili. Franci Kavéié

)

Philip B. Crosby

> Inovaciie

Kakovost je zastonj

Prva faza: Zaveza
vodilnih delavcev

Prvi ukrep za izboljSanje sta-
nja je, da si vodilni delavei v
podjetju vzamejo trenutek ¢asa
za premislek in se sami odlodijo,
da resni¢no hotejo izboljsati po-
slovanje. Odloditev pade takrat,
ko sklenejo doloéditi na¢elo pre-
prelevanja napak za svoj osebni
standard.

Zakaj je to tako pomembno, je
jasno samo po sebi, vendar po-
navljanje ni odveé. Gre za politi-
ko kakovosti. Politika kakovosti
v podjetju je preveé pomembna,
da bi jo prepustili tistim, ki so
odgovorni za ugotavljanje spre-
jemljivosti izdelka. Direktor za
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kakovost, ki bi moral stalno pre-
sojati, ¢e je izdelek ali storitev
dovolj dobra ali ne, bi presojal
paé v skladu s svojimi ali njeni-
mi izkusnjami in osebnim pre-
pri¢anjem.

Kaj je politika kakovosti.

To je enotna zamisel vseh za-
poslenih v podjetju o tem, kako
dobro morajo opraviti svoje de-
lo. Ta politika je tista, pa e je
objavljena ali ne, ki vnaprej do-
lo¢a, kako uspesno bo opravlje-
na naslednja delovna naloga.

vodstvo organizacije ne do-
lo¢i uradne politike, potem bodo
delavci izbrali svojo — vsak za-
se. Najvisje poslovno vodstvo or-
ganizacije mora doloditi in raz-
glasiti politiko kakovosti na po-
doben naéin kot finanéno politi-

ko. To nalogo je nevarno prene-
sti na direktorja za kakovost ali
na drugega vodilnega delavca.
Ce hotemo doloéiti, kaksna naj
bo ta politika, moramo najprej
ugotoviti, kaksna ne bi smela bi-
ﬁ.

1. Ne bi smela biti razprava o
sekonomski kakovostic. Kako-
vost pomeni skladnost z zahte-
vami. Ne obstaja ni¢ takega, kot
je ekonomika skladnosti z zah-
tevami; vedno je ceneje opraviti
delo pravilno. Obstaja ekonomi-
¢en obseg za kontrolo, preizku-
Sanje, laboratorijsko opremo,
tajnice, obroke prehrane in dru-
ge funkcije, ekonomike kakovo-
sti pa ni.

2. Politika kakovosti ne sme
vsebovati nobene 3tevilke. Ce
zapisemo dovoljeno odstopanje
od zahtev, potem za gotovo ne
bomo dosegli, kar Zelimo, kajti
Stevilke nih&e ne bo pravilno do-
jel. Vsi si bodo zapomnili samo,
da Stevilka tam je in da dovolju-
je odstopanja.

3. Politika kakovosti ne bi
smela dopuséati nobene moZno-
sti za odstopanje od nje. Ce bi,
potem bi takoj zaleli opisovati
postopke za izjeme in sklicevati
sestanke, na katerih bi na 3iro-

ko usposabljali delavce za izva-
janje — z vsemi odstopanji od
prvotnega namena.

4. Odgovornosti za ocenjeva-
nje, kako se politika uresniéuje,
ne bi smeli prenasati na druge.
To mora biti izkljuéno pravica
najvisjega vodilnega delavca,
¢eprav bodo drugi zbrali infor-
macije zanje.

5. Politika kakovosti ne bi
smela biti skrita v knjigi, rezer-
virani samo za vodilne delavce.
Morali bi jo objavljati, ponavlja-
ti in Siriti naokrog, da bi jo vsi
poznali, razumeli in ji verjeli.

Sporoéilo politike kakovo-
sti bi moralo biti: »Izvajaj
natanéno v skladu z zahte-
vami ... ali pa sprozi posto-
pek uradne spremembe zah-
tev, da bodo zahteve izraZale
tisto, kar mi in nasi poslovni
partnerji res potrebujemo.«

Tako sporo&ilo politike
kakovosti in njena razlaga
drugim vodstvenim delav-
cem bosta izpostavili prava
izhodii¢a za proces izboljsa-
nja ImkovostE

se nadaljuje
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so z zanimanjem spremljali nasvete Lojzeta

Nagi paialci
Oblaka

Z vecjim znanjem do boljSe prodaje

Novembra je bil v Zireh dvodnevni seminar za okoli
25 prodajalcev (ne poslovodje, kot je bilo to v navadi v prejs-
njiﬂ letih), in druge trgovce, na katerem je bilo govora kako
prodajati predvsem Sportno obutev; kaj in kako svetovati
nasim kupcem. Posebno pozornost so posvetili novostim, ki
80 bile pri smuéarski obutvi uvedene v zadnjem letu.

Prejsnja leta so bili ti seminarji po ve¢jih mestih tudi v
sodelovanju z Elanom.

Mislim, da je ta nova oblika u¢inkovitejsa, tudi zato, ker
so predavanja poslusali prodajalci, ki imajo obi¢ajno vet sti-
kov s kupei kot poslovodje. Naj povem, da je s tehnologko-
razvojnimi novostmi prisotne seznanil Tone Kavli¢, kako
svetovati kupcem pa je razlozZil Lojze Oblak.

Drugi dan seminarja so bile iste teme predstavljene tudi
grosistom in trgovcem, s katerimi poslujemo.

Moram pa reéi, da so nasi trgovci pokazali bistveno vec-
je zanimanje, kot na$i drugi partneriji.

Ob koncu bi veljalo poudariti, da h kakovostni ponudbi
in zadovoljstvom strank pripomore poleg kvalitetne obutve
tudi pravilno informiranje, strokovni nasveti in tudi organi-

Lahko re¢emo, da je se-
jem pokazal, da je Alpina na
podrodju smuéarskih éevljev

USTVARJAMO %
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ponudbi konkurence iz uvo-

za, ljudje kupujejo predvsem
nase izdelke.

zacija ustreznega servisa.

——

Olivera Jereb

Na sejmu kupujejo predvsem nase
pancarje

Tudi leto3nji zimski smu-
Carski sejem pomeni uvod v
Smudarsko sezono. Letos je
trajal od 4. do 8. decembra.

KazZe, da zanimanje Slo-
vencev za smuéanje $e ne bo
kmalu pojenjalo. prav
Prave zime 3e ni, Zivljenjska
raven in prihodnost je nego-
tova: vse to ne vpliva na
obisk leto$njega sejma.

Verjetno je koristno za
obisk, da letos ni vstopnine.
Seveda smo izdelovalci
Sportne opreme, med katere
sodi tudi Alpina, zainteresi-
rani, da pride &m veé ljudi.
Lahko reéemo, da je bilo za-
Nimanje za nale izdelke Ze
takoj v prvih dneh sejma iz-
redno veliko, Kot vedno, smo
S pomoéjo prodajalne na

aigerjevi ploséadi, ki se je
Zelo potrudila, dobro poskr-

beli za Siroko ponudbo na-
Sim kupcem.

Poleg pancerjev, tekaske
in apreski obutve, ki jo tudi
prodajamo, je predstavljen
tudi program poletne tre-
king obutve, po kateri kupci
povpradujejo Zze sedaj, ven-
dar bo v prodaji Sele spomla-
di, ter drsalk, ki jih bomo po-
nudili trzis¢u prihodnjo zi-
mo. Kmalu se je sicer poka-
zalo, da primanjkuje zlasti
otroske obutve.

Za kupce je prav gotovo
zanimiv 20 % popust, kar po-
leg kvalitetne ponudbe tudi
precej vpliva na dobro pro-
dajo.

Tudi serviserja imata do-
volj dela s svetovanjem kup-
cem, skrbita pa tudi za stelj-
ke, oblikovane po nogi.

Se vedno st.1. Kljub $iroki Anuska KAVCIC

Aktualni intervju

ResSujemo kar zmoremo

Pogovarjamo se z vodjo maloprodajne mreze
AleSem Dolencem

Delo-Zivijenje: Kako ocenjujete delo na vasem podroéju v teh
neurejenih razmerah?

Ales Dolenc: Mislim, da smo zlasti v Sloveniji dovolj dobro dela-
li, medtem ko na drugih podro¢jih nekdanje Jugoslavije improvizi-
ramo. S Hrvasko poslujemo preko zalasnih ratunov. Ta resitev pa
Se ne omogota normalnega sodelovanja. Preko omenjenih raéunov
pla¢ujemo nase obveznosti na Hrvaskem, tudi z denarjem, ki se ste-
ka v nadih prodajalnah na tem podro&ju. Pri tem naj omenim da je
sreta, da slovenska podjetja na Hrvaskem v terjatvah nimajo veliko
denarja, medtem ko ima Alpina tu mnogo ve¢ denarja kot obvezno-
sti. OpaZamo, da Ze deluje zakon ponudbe in povprasevanja...

Delo-Zivljenje: Na vsak naéin pa Zelite bolje 'urediti poslovanje
s Hrvasko:

Ale$ Dolenc: V ta namen ustanavljamo firmo, ki bo povsem sa-
mostojna, s tem, da bomo mi veéinski lastniki, Sicer pa bo med Alpi-
no.in novo firmo na Hrvaskem veljal &isto obi¢ajen kupoprodajni od-
nos. Pri tem bomo omogotili sovlaganje zaposlenih v teh prodajal-
nah, Zaradi poloZaja, ki je nastal, bomo morali upostevati hrvadko
zakonodajo, saj slovenske $e ni. To je zelo nerodno, vendar druge
mozZnosti trenutno ni.

Na ysak natin pa bo ta firma imela vlogo zastopnika Alpine na
tem podro&ju: pri plaéilih, grosistiéni prodaji, uvozu, itd. Seveda v
okviru dogovorjenih limitov. Samo poslovanje s Hrvasko bo temelji-
lo na neke vrste kliringu, saj bo 3lo za poslovanje blago za blago.

Delo-zZivljenje: Ali lahko pride do tega, da bosta obe Alpinini
firmi konkurirali druga drugi, saj je trg zelo zoZzan?

Ales Dolenc: Mislim, da je konkurenca v vsakem pogledu zdra-
va, Ceprav je res, da nekateri grosisti, ki od nas kupujejo blago, cen
ne formirajo skladno z nami, kar ustvarja nenavadno konkurenco,
toda nase prodajalne bi morale biti konkurenéne, saj imajo celovi-
tejso ponudbo. Poleg tega pa moramo teZiti k temu, da se blago poja-
vlja na &im veé prodajnih toékah. Naj pa ob tem poudarim, da mora-
jo naSe usmeritve temeljiti na trZnih raziskavah in ne na improviza-
ciji, pri éemer moramo najti odgovore na vprasanje kaj, zakaj in
kako prodajati.

Delo-Zivljenje: Kaksen pa je poloZaj v Bosni in Hercegovini?

Ales Dolenc: Tu se polozaj komplicira. Kot kaZe, uveljavljajo za-
konodajo, da podjetja ne bi mogla razpolagati z nepremi¢ninami.
MozZna je drugana vladna reditev, toda to se lahko zaviete. Moram
pa reti, da so nasi nameni posteni; upam, da nam bo uspelo organizi-
rati zasilno firmo.

Prav gotovo pa je pomemben sporazum o pladilnem prometu
med Slovenijo in Bosno in Hercegovino.

Delo-zZivljenje: Kako pa je s Srbijo?

Ale3 Dolenc: O tem v Srbiji govorijo eno, delajo pa drugo. Lah-
ko zatrdim, da je tu trgovanje s Slovenijo prepovedano in onemogo-

&eno. Nejko Podobnik

Sejem rabljene opreme

Tradicionalni sejem rabljene smutarske opreme v organi-
zaciji SK Alpina je'bil letos v nedeljo, 24. novembra v domu
Partizana. Vsekakor je bil éas pravilno izbran, ‘saj je bil na$
sejem kmalu po prejemu plaé, ko imajo ljudje 5e nekaj tolaré-
kov za te namene, posebno 3e, ko sta tu MiklavZ in dedek
Mraz, ali ko je treba posebno otrokom zamenjati premajhno
opremo. Sejem je obiskalo preko tristo ljudi, ki so bili zado-
voljni tako s ponudbo rabljene opreme, kot z moznostjo naku-
pa nove opreme s popustom, Tudi organizacija sejma je bila
po mnenju obiskovalcev zelo dobra, kar ne preseneca, saj se-
jem organizira u%rana ekipa smucarskih delavcev.

Tak sejem je Zirovcem oéitno dobrodosel, zato se bomo po-
trudili tudi naslednja leta. Opazno je bilo tudi to, da se teka-
Ska oprema in z njo ta 3port, $e vedno ne more prav uveljavi-
ti, éeprav ima ravno tek na smuéeh precej prednosti pred alp-
skim smulanjem. Je namreé cenejsi, laZje in hitreje pridemo
do rekreiranja ter je, pri pravilnem tekanju, mnogo bolj
zdrav. Upamo, da bo zanimanje za ta Sport v prihodnje raslo;
k temu pa gotovo lahko prispeva Solska vzgoja.  Stane Car
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RAZGOVOR ZA UREDNIKOVO MIZO NA TEMO »KAKO
POSPESITI PRODAJO NA VASEM PODROCJ U«

V razgovoru so sodelovali: Miha GOVEKAR, Olivera JE-
REB in Bojan KONCAN. Razgovor je vodil Nejko PODOB-
NIK, zapiske pa pripravila Danijela Vehar.
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Delo-Zivljenje: Kako ocenju-
jete razmere na terenu?

Miha GOVEKAR: Trenutno je
v najteZjem poloZaju moj rajon.
V Srbiji smo izgubili 8 proda-
jaln; ena prodajalna je registri-
rana kot druzba z omejeno odgo-
vornostjo, za prodajalno Cadak
pa se ne ve, ali bo ostala na3a ali
ne. Problem pri teh dveh firmah
je predvsem s plaéili, ker Srbija
ne dovoli nobenih plaéil za slo-
venske firme, pa tudi kompen-
zacije niso dovoljene. Lahko pla-
¢a$ le v primeru, da dobi$ ra¢un
njihove firme, prinese3 denar in
plaéas na SDK. Platila so samo
v dinarjih. Kar bomo materiala
peljati v Srbijo, ga bomo dobili
platanega samo tako, da bo bla-
go kupila prodajalna v Nisu, ki
je registrirana kot samostojna
d.o.0. Le-ta lahko blago dosta-
vlja v druge naSe prodajalne v
Bosni in Srbiji, medtem ko ne
sme posiljati ¢evljev v slovenske
in hrvaske prodajalne. Tako je
mogol pretok denarja in blaga
samo na relaciji Bosna—Srbija.
Ravno sedaj razmisljamo, kako
bi poslali &evlje v Ni§ preko Sa-
rajeva. Upamo, da nam bo to
uspelo.

Za dokup pride v postev samo
izvoz iz Slovenije; dokup iz Srbi-
je pa lahko opravi za nas proda-
jalna Nis.

Ko pa bomo imeli registrirano
firmo v Sarajevu, bo lahko ta
prodajalna izvozila blago. V Sr-
biji obstaja tudi problem cen,
ker so visje kakor pri nas zaradi
20 % uvozne carine na blago slo-
venskega in hrvaskega porekla.
Moéno so dvignili tudi davke,
npr. pri otro3ki obutvi, od 7 na
37 %., pri Sportni obutvi od 30 na
preko 60 %. Tako se je naZe bla-
go podrazilo za dvakrat,

Delo-Zivljenje: KakSen pa je
promet v teh prodajalnah?

T

Miha GOVEKAR: Tudi pro-
met s &evlji je zelo slab, saj Ze
dva meseca nismo poslali nobe-
nega blaga, ker ga zaradi raz-
mer nismo upali; pa tudi prevo-
za ni. Prav veseli bomo, ¢e nam
bo uspelo poslati obutev v Nis.

Sicer je prodajalna Ni§ samo-
stojna; sami morajo naroéati
blago. Po pogodbi vodji prodajal-
ne pripada 15 % od neto vredno-
sti cene (za poslovanje, stroske
in rezijo). Ostalo pripada nam.
Ce se bo pokazalo, da je to pre-
malo, se bomo dogovorili za ved-
ji odstotek. Veéji problem je v
tem, ker so tu prodajali Siroko
ponudbo Slovenijasporta in Ela-
nam, od smudéi, palic, vezi; tega
blaga sedaj ne dobivajo veé.

Za prodajalno Cacak Ze vemo,
da so nam jo zaplenili, denar pa
so spravili na poseben raéun, sa-
mo zato, ker se poslovodja ni ho-
tel pridruziti nobeni srbski fir-
mi. Prodajalna sicer posluje nor-
malno, denar prihaja na tekoéi
radun, razpolagati pa z njim ne
sme, razen v primeru, da sama
kupi npr. 100 parov ¢evljev in jih
plata po ratunu. Denar lahko
nameni za osebne dohodke in
prispevke.

V Bosni imamo 9 prodajaln.
QOd teh se je Banjaluka, ki je v
SAO Krajini, organizirala kot
samostojna. Ravno tako se jim
denar zbira na posebnem ratu-
nu, denar pa ne sme iz SAO
Krajine. Vse druge prodajalne v
Bosni pa so ustanovile skupno
firmo Alpina-Impeks. Ob regi-
straciji je bilo nekaj teZzav, saj je
skupidina BiH vztrajala na ne-
katerih nacelih in pogojih,
vklju¢no s plaéilom 2.000 DEM
za registracijo.

Prodajalci v Bosni so zelo za-
interesirani, da bi ostali pod
okriljem Alpine. Vodja te firme
bo v Alpini, namestnik pa v Sa-
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rajevu, Nas3 cilj je, da taka firma
obstoja, da bi &im veé nasega
blaga preko te firme prodajali
na trg Bosne. Ker bomo blago iz-
vozili, imamo s tem tudi moz-
nost, da uvozimo dolo¢eno obu-
tev s tega podrodja (Izbor Bréko,
Viteks Visoko), pa tudi material
iz KTK Visoko. Vse blago bomo
platevali s kompenzacijo, ni¢ z
dinarji.

Mislim, da smo bili na take
razmere premalo pripravljeni,
posebno na postopke za izvoz
obutve, saj so le-ti ravno taki kot
za izvoz na Zahod. V Nisu in Sa-
rajevu smo firmam nabavili te-
lefax; tako so vsaj komunikacije
dobre, saj po telefonu Nisa ne
moremo klicati.

Delo-Zivljenje: Kakina me-
:lj;va dinar-tolar, se je uveljavi-
a

Miha GOVEKAR: To je zelo
razli¢no; od menjave 0,80 do 0,90
pa tudi 1:1.

V zadnjem mesecu sem bil
dvakrat na sestanku s poslovod-
ji. Vsi so zainteresirani, da bi de-
lali za Alpino, saj so prodali vso
naso obutev. Poslovodje so pod-
jetni, vendar pa rajsi vidijo, da
delo nekdo koordinira in servisi-
ra, od nabave blaga, reklame, do
osebnih dohodkov. Po drugi
strani pa se pri dobaviteljih la-
Zje doseZe olajsave, ¢e nabavlja-
mo skupaj za 20 prodajaln, kot
¢e bi nabavljali za vsako proda-
jalno posebej. Pslovodje tu ne
razmisljajo tako kot so poslovo-
dje v Srbiji, ki so se odcepili, se-
daj pa bi radi sodelovali z nami.

Delo-zZivljenje: Ali se je res
zacela srbska politika pre-
usmerjati, saj Ze govorijo o so-

delovanju?

Miha GOVEKAR: Pogoj za so-
delovédnje je, da najprej porav-

najo dolgove za nazaj. Smo za
sodelovanje, sodelovale bi rade
tudi manjse prodajalne. Predvi-
devali smo, da bodo dobro delale
velike prodajalne v Beogradu,
ker imajo dobro lokacijo, manj-
Se pa slabo (Valjevo, Arandjelo-
vac, Kragujevac). Te male pro-
dajalne so bile odcepljene na si-
lo, zaradi dnevne politike. Zato
so sedaj neoskrbovane. Zaloge
so prodali, novih posiljk pa ni.
V zvezi s Sportnim progra-
mom, moram povedati, da se
Sportni artikli prodajalo le 3e v
Sloveniji. V Bosni imamo proda-
jalno, ki je prodajala sportne iz-

delke, vendar jim sedaj ne posi-
ljamo novega blaga.

Glede na razmere, kakrine so
na trgu, lahko retem, da nam je
uspelo s Sportnim programom
kolikor toliko dobro zaloziti vse
prodajalne. Problem pa je v tem,
ker se ne obnasamo dovolj po-
slovno. Dobavitelje preprituje-
mo, da bomo placéali v pogodbe-
nem roku, potem pa kasnimo.

Za Sportni program nas oskr-
bujejo mali zasebniki in &e jim
ne platamo, drugi¢ ne dobimo
ve¢ materiala. Za dopolnitev
Sportnega programa pa rabimo
tudi drobne stvari, kot so kape,
nogavice, trakovi. Mislim, da bi
morali izboljsati poslovnost, s
tem pa bi obdrzali dobavitelje.

Sicer smo na 3portnem po-
droé¢ju trenutno kar dobro zalo-
Zeni, prodaja se tudi dobro, saj
smo blago dobili po $e kar ugod-
nih pogojih. Mislim tudi, da je
kombinacija prodaje S3portne
obutve in Sportne opreme posre-
¢ena. V zacetku je bila ponudba
preozko zastavljena, sedaj pa
smo jo zadeli Siriti. Razmisljali
smo Ze, kaj bi §e dodatno uvedli
v prodajalne. Pri tem bomo se-
veda morali upostevati prostor-
ske moznosti.

Bojan KONCAN: V moj rajon
spadajo hrvaske prodajalne. Ve-
liko prodajaln zaradi vojnih raz-
mer sploh ne dela. To so: Du-
brovnik, Vinkovci, Vukovar, Osi-
jek. Druge prodajalne, kot so
Nasice, Slavonska PozZega, Sla-
vonski Brod, prodajalne v Za-
grebu, Varazdin in Karlovac so
bile zaprte nekaj dni. Obmorska
prodajalna v Sibeniku je bila za-
prta 7dni. Poskodovane proda-
jalne so v Karlovcu, kjer so bila
razbita stekla, Vukovar4je uni-
¢en, verjetno tudi Vinkovci, v
Bjelovarju, kjer boji potekajo iz-
ven mesta, je poSkodovalo pred-
njo stekleno steno. Prodaja je
tekla kar dobro, prodali so vse,
kar so imeli, novega blaga pa
Jim nismo dostavili,

Tudi na Hrvaskem $e ni usta-
novljena firma, saj kar naprej
dopolnjujemo vloge. Dogovarjali
smo se 2z VIS Varazdinom, da bi
uvozili nase blago in ga dostavili
v nase prodajalne. Upam, da bo-
mo na ta nadin 3e ta teden od-
premili za tovornjak obutve. Na
tem podro¢ju so imeli denar v
blagajni ve¢ kot mesec dni; ban-
ka denarja sploh ni sprejemala,
tako da prodajalna ni mogla po-
ravnati niti svojih strodkov (tele-
fon, elektrika). Sedaj nam je
uspelo odpreti dva zatasna racu-
na v Varazdinu in Zagrebu, kjer
se zbira denar iz prodajaln. Lah-
ko pa povem, da smo denar Ze
tudi izkoristili. Nekaj smo ga za-
menjali za tolarje, poravnali
smo tudi racune,

Velik problem je tu zato, ker
ne moremo posiljati blaga.
Upam, da bo potem, ko bo v Za-
grebu registrirana firma, laZje,
saj bo le-ta lahko uvazala blago.

Delo-zZivljenje: Kaksna je pri-
merjava prodaje na Hrvaitkem v
predvojnih &asih in sedaj?

Bojan KONCAN: Primerjati
je tezko. Kar so imeli, so proda-



li, novega blaga pa ni. Nekaj ¢a-
sa smo se bali, da bodo tudi hr-
vaske prodajalne sledile proda-
jalnam v Srbiji. Pokazalo se je,
da vidijo dlje, saj je poslovodja
iz Zagreba na primer, celo izja-
vil, da v primeru, da Alpina ne
bi bila ve¢ njihov dobavitelj, ne
pricakuje dobre prodaje, ker
drugih dobav ni.

Miha GOVEKAR: Za primer-
javo moram poudariti, da smo
prejsnji mesec imeli v nasem ra-
jonu dobro prodajo. Ves denar,
ki smo ga dobili, smo takoj kori-
stno uporabili. Tako sedaj v pro-
dajalnah ni velikih zneskov, saj
smo nasli naéin, kako se denar
lahko obrne, zato bomo blago e
posiljali.

Delo-zivljenje: Poslovanje
med novonastalimi drzavami je
oditno komplicirano. Boste to
lahko Se izpopolnili?

Bojan KONCAN: Nismo se e
povsem dogovorili. Ko bo usta-
novljena firma v Zagrebu, bo po-

treben nek finanéni strokov-
njak, ki bo to urejal. Novoselac
bo firmo vodil, v Sloveniji pa
bom stvari urejal jaz. Problem
je, ker ne vemo, kaj nas sploh Se
daka. Na sestanku z vodjem
FRS in vodjem prodaje smo se
dogovorili, da bi se zaenkrat Se
vsa administracija vodila iz cen-
trale. Podatke bi obdelovali cen-
tralno po firmah, dokler ne bi
usposobili ljudi. Predvideva se,
da bi v prodajalnah dobili termi-
nale, kjer se bodo stekali vsi po-
datki. Zaenkrat jih bomo servi-
sirali iz centrale, kar pa jim bo-
mo zaralunali glede na promet,
ki ga bodo ustvarili.

Velik problem so prometni to-
kovi, saj iz Bosne in Srbije Ze
ves mesec nismo dobili poste,
kar je zelo neugodno tudi za de-
narno politiko. Pri nas, npr., po-
visujemo cene na 15dni. Tako
se delajo tudi obraéuni. Iz pro-
dajaln tako posiljajo podatke, ki
80 stari ves mesec. Za prodajal-
ne so to teko¢i podatki, za nas
pa so stari, kar je v odnosu na
¢ene zelo neprijetno.

Olivera JEREB: V Sloveniji
Prodaja poteka e kar normalno,

RAZGOYOR ZA UREDNIROYO MIZO

tega pa ne morem trditi za doba-
ve. Prodaja se v glavnem Alpini-
no blago (razmerje 80:20), le ne-
kaj blaga je dokupljenega, ima-
mo Se starih zalog dobaviteljev,
medtem ko smo novo blago dobi-
li iz Jugoplastike in nekaterih
drugih firm. Prodali smo tudi
vso obutev, ki je bila namenjena
za tretji rajon, pa bi jo Se veé, e
bi bile dobave nasega podjetja
bolj redne. Kasnili so $kornji in
apreski. Prav $koda, saj s tem
izpustimo dober zasluzek ...
Delo-Zivljenje: Kako pa je s
prodajalnami, ki so bile oskrbo-
vane z obutvijo iz tujine — uvo-

za?

Olivera JEREB: Vse te obutve
je precej manj. Alpina se je pri-
lagodila, posebno pri Sportni
obutvi (copate). Res pa je, da je
zato ponudba oZja kot bi lahko
bila, Vemo pa, da se ne izplata
uvazati, zato uvoZene obutve
skorajda nimamo.

Delo-Zivljenje: Se vam zdi, da

je maloprodajna mreZa organi-

zacijsko in kadrovsko sposobna
prodati ve¢ in kako?

Olivera JEREB: Glede na ka-
drovsko strukturo bi verjetno
lahko prodali veé. Do sedaj je
veljalo, da je trgovska Sola tisto,
ki opredeljuje kvaliteto kadra.
Kader pa je lahko bolj ali manj
kvaliteten. V letodnjem letu smo
zmanj$ali Stevilo delavcev in ni-
mamo ve¢ nobenih rezerv.

Prav bi bilo, da bi delo pome-
nilo ve¢ kot pa sama izobrazba.
Za usposabljanje kadra sedaj
organiziramo nekatere seminar-
je, od aranziranja izloZzb do sve-
tovanja kupcem in podobno.

Kar zadeva organizacijo, mi-
slim, da so zmogljivosti dobro iz-
koristene. Vemo pa, da je vpra-
Sanje, kako urediti prodajalno,

Se odprto.

Miha GIOVEKAR: V Srbiji in
Bosni bomo praktiéno zaceli od
zacetka. Dejstvo je, da bo pro-
met padel, ne glede na to, kako
se bomo organizirali. Ce se bo
uredil pretok denarja, plaéil in
blaga, bomo lahko poslovali nor-
malno. Ce pa bodo $e nove carin-
ske vojne, bomo morali biti za-
dovoljni s takim obsegom proda-
je kot ga bomo pa¢ dosegli.

Na boljso prodajo vpliva tudi
pladilo prodajalcev po prometu.
Ob zmanjsanju Stevila delavcev
v prodajalnah so delavci spozna-
li, da dobijo boljse OD. Tako so
ugotovili, da se jim splata boljse
delati.

Za del prodajaln, ki nam je Se
ostal, lahko retem, da je kader
dovolj dober. Morda bi morali
biti prilagodljivejsi, zlasti pri
uvajanju novosti na Sportnem
programu. ‘

Alpina je v prej$njih letih
vzgojila veliko novega kadra, od
vajenca do poslovodje, danes te-
ga ni ved. Danes 3ola ne vzgaja
prodajalcev &evljev, ampak jih
moramo nauditi sami.

KAKO POSPESITI PRODAJO

Delo-Zivljenje: Ali imate kak-
s$ne predloge oz. metode, kako
na manj$em terenu prodati veé?

Olivera JEREB: Izvedli smo
informiranje prodajalcev, saj za
kupca veliko pomeni, da dobi od
prodajalca ustrezno informacijo.
Organizirali smo tudi ogled sej-

ma.

Bojan KONCAN: Najbolj va-
Zna je dobra organizacija. Ali
kako dosedéi, da bo dobra obutev,
ob pravem ¢asu in primerni ceni
na pravem kraju? Razmisljali
smo tudi o prodaji vezalk in
krem za &evlje in drugih pritikli-
nah, To je koristno, mora pa biti
razstavljeno na vidnem mestu.

Delo-zivljenje: Kako ocenju-
jete interes prodajalcev za po-
slovanje?

Bojan KONCAN: Zanesljivo
se trudijo, 3e posebej sedaj.
Vsakdo ve, da ob slabem delu
lahko ostane brez dela.

Vemo pa tudi, da v primeru,
¢e bomo uvedli evropski delovni
¢as, da bo preveé 40 % prodajal-
cev,

Delo-zZivljenje: Ste poskusali
z drugimi oblikami prodaje?

Olivera JEREB: V lanskem le-
tu smo poizkusali na Jesenicah
prodajati obutev po manjsih
krajih, vendar ni bilo udinka.
Ravno pri obutvi je potrebno
imeti $irso izbiro, tega pa po te-
renu ni mogoce narediti, tako da
za obutev niso najbolj primerne
sindikalne prodaje. Na smudcar-
ske sejme po manjsih krajih pa
hodimo, &e je le mozno prodaja-

ti.

Delo-zivljenje: Ali je moZen
tak naéin prodaje na Hrvaskem
in v Bosni?

Miha GOVEKAR: V Bosni so
sejmi drugaéni kot v Sloveniji.
Tam so v glavnem razprodaje,
mi zato zaradi previsokih cen ni-
smo zanimivi. Imeli pa smo obli-

R
e ———as
ko sindikalne prodaje, delavci
so nabavili obutev v prodajalni,
placal pa jo je sindikat. Vendar
smo tak naéin prodaje opustili,
ker je sindikat slabo plateval.
Olivera JEREB: V Sloveniji
prodamo sindikatom obutev pre-
ko pogodbe, ki jo delavci v pro-
dajalni nabavijo, sindikat pa
plata na tri obroke z doloéenimi
obrestmi. V Novem mestu ima-
mo ve¢ takih pogodb, firme so
zainteresirane in se tudi drZijo
dogovorjenih rokov. Podobno
delamo tudi v manj&ih krajih.
Delo-Zivljenje: Se vam zdi, da
‘L: dt;ber servis dejavnik za pro-

jo

Bojan KONCAN: Seveda je,
vendar se v Sloveniji servisira v
glavnem v tovarni, manj pa po
prodajalnah. Na terenu so seve-
da tudi serviserji, toda tudi v
prodajalnah bi morali imeti do-
lo¢eno dodatno znanje.

Delo-zZivljenje: Kaj je $e po-
membno za razvoj in perspekti-
vo prodajaln?

Bojan KONCAN: Ko bodo
boljsi ¢asi, bo potrebno veliko
prodajaln obnoviti.

Miha GOVEKAR: Mislim, da
je usmeritev, ki jo imamo v Slo-
veniji dobra; torej prodajamo tu-
di v trgovskih hiZah, ki niso na-
3a last. Tukaj delamo z dolote-
nim interesom in dolo&enim do-
bi¢ckom. To je v glavnem v manj-
§ih krajih: Medvodah, Bohinju,
na to pa se pripravljamo tudi v
Tolminu,

Delo-zZivljenje: Ali ljudje kaj
razmisljajo o privatizaciji?

Olivera JEREB: Dejstvo je, da
se je najvel vprasanj pojavilo
takrat, ko se je zadela reorgani-
zacija v Bosni in Hercegovini in
na Hrvaskem. Trenutno ne ve-
mo, kako bo s slovenskim zako-
nom o lastninjenju. Prav gotovo
pa bomo v to 3li.

ZAKLJUCEK

O¢itno se razmisljanja in tudi
praksa za izboljSanje prodaje na
terenu Ze uveljavlja.

Res je poloZaj sedaj nenorma-
len, malo zaradi vojne, malo za-
radi po‘:olnoma nedoreéenih in
netoénih blagovnih in denarnih
tokov, pa tudi zaradi neizdelane
zakonodaje.

Upamo, da se bodo vse te
stvari ¢imprej pomirile in uredi-
le, saj le tako lahko pri¢akuje-
mo, da se bodo zares uveljavile
nove vrednote kot so podjetni-
§tvo, pravo trino gospodarstvo,
g_?éllo za uéinkovitost na delu.

ko se bo uveljavilo tudi zna-
nje, ki pa ga ima vsak od nas 3e
premalo.
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VAZNO JE... %
..DA YEMO

V obratu na Colu je zacela
delati pripravnica Natasa
Vidmar, v Sivalnici v Zireh

so nastopile delo naslednje
lIOViCG delavke: Olga Zupanéi¢, Me-
lita Zakelj, Olga Gabrovsek,
@ ]Mjartsing R;?ej, Natasa Bod-
aj, Sasa MozZina in Mojca
o "]  Levec.

Z delovnim razmerjem so
v tem razdobju prenehali
Ivana Gabrijel iz Sivalnice

iri, Marija Vavken iz obra-
ta Rovte ter Irena Rovan in
Marija Puc iz obrata Col.

,
kadrovske

V mesecu novembru se je
na novo zaposlilo 8 delavk, z
delovnim razmerjem pa so v
tem razdobju prenehali 4 de-
lavei.

Ob upokojitvi

Sodelavkam Ivani Gabrijel iz $ivalnice, Mariji
Vavken iz obrata Rovte in Mariji Puc iz obrata Col, ki
odhajajo v zasluZeni pokoj, Zelimo mnogo zdravja, do-
bre volje in zadovoljstva, predvsem pa razumevanja v

Alojzu Seljaku v slovo

Nasega upokojenca Alojza
Seljaka ni ve¢ med nami; od
njega smo se za vedno poslo-

o PO e T

vili v sredi meseca novem-
bra.

Alojz Seljak je svojo delov-
no pot v Alpini pric¢el leta
1949 kot kvalificiran ¢evljar.
Izpit za visokokvalificirane-
ga cevljarja je opravil leta
1959. V tem casu je bil Ze
razporejen v prikrojevalnico
za prevzemalca zgornjega
usnja. Leta 1966 je priéel
opravljati dela manipulanta
zgornjega materiala, kasneje
pa je delal na sestavljanju
partij za sekanje v prikroje-
valnici. Invalidsko se je upo-
kojil leta 1983.

Alojza Seljaka, ki je odsel
po dolgotrajni hudi bolezni,
se bomo spominjali kot do-
brega in vestnega delavca.

domacem krogu.

Ob poroki

Ob sklenitvi zakonske zveze sodelavkama Silvi
Cesnik in Tatjani Tominec — obe iz obrata Col, iskre-
no cestitamo in jima v zakonu Zelimo mnogo srece,
zdravja, zadovoljstva in razumevanja!

Irma DOLENEC

VI ok

Eden osnovnih ciljev gospodarstva bi moral biti uresni-
cevanje vizije inovacijske druzbe.

Informacija je prosta dobrina, ki jo lahko izkoristimo ali
\nc. Kratko potegne tisti, ki jo za razliko od konkurence, ne iz-
koristi.

(Andrej Gulig)

(Bojan Pretnar)

V slovo Kati

Pota Zivljenja so neizpro-
sna in nesreéa preii na
vsakem koraku. Tako nas je
nenadoma zapustila na3a
nekdanja delavka in upoko-
jenka Alpine Kati Osredkar.

Kati Osredkar, rojena leta
1921, je v Alpini pricela dela-
ti junija 1960. Pred prihodom
v Alpino je delala v gostin-
stvu in tako je bila z mnogi-
mi izkuSnjami okrepitev v
kuhinji, dokler se ni v okto-
bru 1976 upokojila.

Naso nekdanjo delavko in
upokojenko bomo pogresali,
ohranili pa jo bomo v lepem
in trajnem spominu.

Osredka

Jerneju
Peternelju
v slovo

V mesecu decembru
smo se poslovili tudi od
nasega upokojenca Jer-

neja Peternelja, rojenega
leta 1933. Jernej Peternelj
je v Alpini pricel delati le-
ta 1955 kot kvalificiran
¢evljar v neposredni pro-
izvodnji. Leta 1966 je bil
premescéen v skladisce
zgornjih materialov, na
tem delu je delal vsa leta
naprej. Leta 1967 si je pri-
dobil visoko kvalifikacijo
izdelovalca zgornjih de-
lov in tako je lahko Ze
uspesneje opravljal delo v
skladiséu. V pokoj je od-
Sel oktobra leta 1988, Se-
daij pa ga ni ve¢ med na-
mi.

Jerneja Peternelja bo-
mo delavci Alpine in uno-
kojenci ohranili v lepem
in trajnem spominu.

'V slovo Fran

V zatetku decembra nas je
presenetila vest, da nalega
upokojenca Franca Moreta
ni ve¢ med nami. Odsel je
nenadoma, $e vedno delaven

cu Moretu

in poln naértov.

ranc More je z delom v
Alpini pricel leta 1970, pred
tem pa je dalj ¢asa delal v
Cestnem podjetju. V Alpini
je najprej nastopil delo skla-
dis¢nega delavca, &eprav je
bil po poklicu kovaé,

Kasneje, v letu 1977, je pri-
¢el opravljati dela, primerna
njegovemu poklicu, vendar
je bil v letu 1980 zaradi sla-
bega zdravja invalidsko upo-
kojen. Po ucrokojitvi pa mu
je zdravje dopuiéalo, da je
delal Se mnogo koristnih
stvari.

Franca Moreta, ki je tako
nepri¢akovano odsel od nas,
bomo delavci Alpine in upo-
kojenci ohranili v lepem spo-
minu.




Veliko zanimanje za ugoden
odkup stanovanj

Z novim Stanovanjskim zako-
nom je dosedanjim imetnikom
Stanovanjske pravice dana moz-
Nost, da svoje stanovanje odku-
Pijo po zelo ugodnih pogojih.

V Alpini imamo 90 stanovanj
in 7e kmalu po sprejetju zakona
ie bilo zanimanje za nakup zelo
Veliko. Tako smo do 22. novem-
bra, ko je e veljala vrednost
to¢ke 66,6 SLT, prodali 33 stano-
Vanj. 15 kupcev se je odloéilo za
takojsen odkup stanovanja, z
zakonsko doloenim 60 % popu-
Stom. Za obroéno odplagevanje
e je odloéilo 18 kupcev, od teh
jih bo deset odplacevalo stano-
Vanje 20 let, Stirje bodo odplade-
vali stanovanje 15 let in prav ta-
ko itirje 10 let.

Prodali smo sedemnajst dvo-
Sobnih stanovanj, enajst trosob-
nih stanovanj, Stiri enosobna
Stanovanja, ter eno garsonjero.

ed kupci je bilo veé interesen-
tov za nakup vecjih stanovanj,
Vendar to ni izvedljivo, ker tre-

nutno praznih stanovanj ni.

Prodaja 33 stanovanj bo nase-
mu podjetju prinesla priliv ne-
kaj vet kot 7 milijonov tolarjev.
Od tega zneska moramo doloden
del (20 % od enkratnih odplaéil,
1. in 7. obrok od obroénih odpla-
¢il) nakazati na republiski sta-
novanjski sklad. Ostala sredstva
bomo namenili na stanovanjski
del sklada skupne porabe in naj
bi jih namenili za razresevanje
stanovanjskih vprasanj. Izradun
nam pokaze, da bi od prodaje 33
stanovanj po trenutno veljavni
ceni za kvadratni meter lahko
kupili le dve novi dvosobni sta-
novanji, kar kaze, kako so pogo-
ji za nakup stanovanj ugodni.

Z imetniki, ki niso odkupili
stanovanja, bomo sklenili na-
jemno pogodbo. Kot najemniki
bodo potem Alpini pladevali na-
jemnino, Se vedno pa bodo imeli
moznost, da stanovanje odkupi-
jo in sicer do oktobra 1993,

Mihaela Oblak

Alpina druga

Nov ¢lovek na krmilu
rekreacije

Tudi letos so se Sportniki Alpi-
ne udelezili obéinskih Sportnih
Iger; v moski konkurenci skoraj
V vseh panogah, le v Zenskih di-
Sciplinah smo imeli slabo ude-
lezbo.

Rezultati, ki so jih dosegli, pa
50 vsekakor zelo dobri, saj smo
0svojili 2. mesto in s tem tudi lep
Pokal. Lahko retem, da tudi to
delno prispeva k uveljavitvi ime-
na Alpine. Ob tem so bili stroski
Mminimalni, ker so se Sportniki
Udelezevali tekem tudi na svoje
Strodke in niso obremenjevali
Sindikalne blagajne, medtem ko
je strogke za nekaj prevozov kri-
lo podjetje.

Zavedamo se, da so brez

Ustreznega rekreacijskega udej-
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Po dolgih letih se je v Zireh
Spremstvom

stvovanja fizitne zmogljivosti
delavcev manjse. To pa seveda
nekaj stane, kar si dandanes ve-
¢ina delavcev Ze ne more privo-
5¢iti, Zato je razumljivo, da tudi
na tem podro¢ju ne napreduje-
mo — bojim se, da celo nazadu-
jemo. Potrebna bo velika zagna-
nost, da bomo obdrzali kakovost
in mnozi¢nost vsaj na dosedanji
ravni.

Za konec naj $e omenim, da
me bo zaradi mojega novega de-
lovnega mesta in potrebne osve-
Zitve kot Sportnega referenta za-
menjal mlajsi Roman Krvina, ki
mu Zelim pri njegovih prizade-
vanjih veliko uspehov.

Stane Car

spet pojavil Miklavz s svojim

Te¢aj nemséine vodi Dusko Dudié, italijan$éino na I. in
I1. stopnji pa poucuje Silva Praprotnik

Literarni koticek

dr. France Preseren 1800
(3. dec.)—1849 (8. februar) naj-
vedji slovenski pesnik

GLOSA

Slep je, kdor se s petjem ukvarja,
Kranjec moj mu osle kaze;
pevcu vedno sreéa laZe,

on Zivi, umrjé brez dnarja.

Le zaéniva pri Homeéri,

prosil reva dni je stare;

mraz Ovidja v Pontu tare;
drugih pevcev zgodbe beri:

nam spriuje Alighiéri,

kiko srefa pevca udarja;

nam spri¢ujeta pisarja

Luzijade, Don Cguixota,

kako3ne Parnasa pota, —

slep je, kdor se s petjem ukvarja.

Kaj Petrarkov, kaj nam Tasov
treba pevcev je prijetnih?
Slisim od butic neukretnih
pradat zdanjih, prednjih &asov.
Komur mar prijetnih glasov
Ecsmi. ki pojo MatjaZe,

oje krog hrovalke straZe,
mar, kar pevec pel llirje,
mar Cebelce rdji Stirje,
Kranjec moj mu osle kaZe.

Lani je slepar starino

Se prodajal, nosil $katle,
meril platno, trak na vatle,
letos kupi si gra¥lino.

Naj gre pevec v daljno Kino,
$e naprej se pot mu kaZe,
naj si s tinto prste maZe,

naj ljubezen si obeta

vneti lepega dekleta,

pevcu vedno srela laZe.

Véndar peti on ne jenja:

Erab’te dnarje vkup gotove,
upovaijte si gradove,

v njih Zivite brez trpljenja!

Koder se nebo razpenja,

grad je pevca brez vratarja,

v njem zlatnina &ista zarja,

srebrnina rosa trave,

s tem posestvom brez teZave

on Zivi, umrjé brez dnarja.
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Konrad Peternelj
v Vodnikovi hisi
Novembra so v Vodnikovi hifi v Ljubljani odprli razstavo

Konrada Peternelja.
Konrad je tu razstavil 15 oljnih slik na steklu in nekaj gra-

Dela je ocenil znani kritik Ivan Sedej, ki je spet ugotovil

nova iskanja in napredek nafega slikarja.
sama otvoritev je bila v prijetnem vzdudju, ki ga je s ci-
trami obogatil Miha DovZan, ob mnoZici gostov.

»Zares, nisem raéunal, da bo tako,« pravi Konrad.

In kakdni so naérti za naprej?

»Odlo&il sem se, da bom sedaj, ko imam veé éasa, iskal no-
ve izrazne moznosti. Bolj se nameravam posvetiti figuraliki
in temam iz kmeckega Zivljenja, kjer nameravam naslikati
ciklus slik, pri katerih bom $e bolj poudaril pomembne detaj-
le

' Tudi razstavljal bom; v naértu imam razstave v Celovcu,

Novi Gorici, Udinah, Dunaju, potem pa §e v Nemdéiji.«
Nejko Podobnik

Eden najtriih orehov v Zireh je prav gotovo telefonija. Se s
skupnimi moémi ga bo tezko streti; to je ugotovitev sestanka
jeznih naro&nikov pri Aleksu na Dobradevi

=L I._.. e -
Zahtevna dela na jezu pri FuzZinah

CRNA

PIKA

Ob cesti proti Ratevi lahko opazite k i h
ograj in prometnih znakov PaE up uniéenih mostni

R

»DELO-ZIVLIJENJE« je  Betka Pislar, Jernej Po-
flasllo ALPINE Ziri, Ure- dobnik — glavni in odgo-
a ga uredniski odbor: vorni urednik. — Izhaja
MeitalkBogaBtzj, Jan; Erz- mesec¢no, naklada 2200
noznik, g0 ilipi¢, izvodov. Fotografija: Bri-
Anuska Kavéié, Helena gita Zemljarig. Thjik: Go-
Kavéi¢, Marija Kosir, renjski tisk, Kranj. J




