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Bomo zamorci ali partnerji 
Konec junija so bili na 

obisku v Alpini kupci naše 
športne obutve iz ZDA, Nor
veške, Nemčije i n  Kanade. 
Namen sestanka z n j imi  j e  
bil prikaz in ocena razvoja 
posameznih projektov ter 
oblikovanje osnovnega kon
cepta kolekcije za sezono 
1993/94. 

Samo oblikovanje kolekci
j e  poteka v več fazah. V raz
voju moramo vse  leto sprem
ljati novosti na tem področ
ju.  Sem spada tako razvoj 
novih materialov, njihova 
uporaba kot tudi spremlja
n j e  novih barvnih usmeritev 
glede barv in modnih linij. 
Poleg tega j e  potrebno redno 
spremljati dosežke naših 
konkurentov in iskati ideje, 
kako in s čim bi bili lahko 
boljši od njih. 

Če torej nočemo zaostajati 
za konkurenti, moramo ime
ti veliko raznovrstnih infor
macij. Največ jih dobimo na 
raznih sejmih, iz športnih re
vij,  iz reklamnih katalogov, 
pri samih proizvajalcih ma
terialov ter tudi od naših 
distributerjev v tujini. 

Na podlagi teh informacij 
določimo nove projekte in 
jih tudi časovno opredelimo. 
Dogovorimo se o designih in 
oblikovnih rešitvah pri posa
meznih modelih, največji 
problem pa nastane, ko j e  
potrebno določiti barve za 
kolekcijo, ki bo na trgu šele 
čez leto in pol. Dobro določiti 
barve, ki bodo takrat moder
ne, j e  skoraj nemogoče. Zato 
s e  na sestanku v tem pogle
du določi le del kolekcije, 
drugi del pa ostane nedore
čen do naslednjega sestanka 
v septembru ali pa š e  dlje. 

Kljub vsemu vendarle ved
no pripravimo nekaj vzor
cev, ki so narejeni po naših 
ali kupčevih barvnih predlo
gih (skicah). Sledi dolgotraj
no in naporno usklajevanje. 
Skušamo uskladiti interese 
med nami, proizvajalci, ki bi 
želeli manj modelov, manj 
različne materiale in velike 
serije; kupci in distributerji 

pa želijo čim več različnih 
modelov (širša ponudba), se
r i je  po posameznih modelih 
pa so zato manjše. 

Na koncu prevlada kom
promis. 

Dogovorimo s e  tudi za vse  
naloge, ki jih moramo opra
viti do naslednjega sestanka 
v septembru (nabava ustrez
nih materialov, izdelava 
vzorcev, predlog dodatnih 
barvnih kombinacij, testira
n j a  in razvoj novih produk
tov ...). 

Naj omenim še to, da se  od 
vseh naših večjih kupcev v 
oblikovanje kolekcije naj
bolj aktivno vključuje Rolf 
Schaer, solastnik Alpinine 
firme v Ameriki. 

Kljub temu, da j e  po na
šem mnenju kolekcija preši
roka, v zadnjem času kupci 
iz srednje Evrope zahtevajo 
še dodatne modele, ki naj  bi 
bili barvno bolj sprejemljivi 
za srednje evropsko tržišče. 
Črna, siva in indigo modra 
barva, ki v koleciji že leta 
prevladuje pri cenejših mo
delih, za Evropejce res ni 
najbolj  privlačna. 

Zaključim lahko takole: v 
športu se neprestano nekaj 
dogaja. Alpina si j e  na zuna
njih tržiščih ustvarila ime, ki 
pa se  bo tam obdržalo le, če 

bomo znali slediti konkuren
ci tako v designu, materialih, 
tehničnih rešitvah, kot tudi v 
kvaliteti izdelane obutve. 
Včasih moramo biti celo 
boljši od drugih. Le taka 
usmeritev j e  prava usmeri
tev. In če bomo hoteli pove
čati tržne deleže na trgih v 
srednji Evropi, bomo morali 
tudi tem trgom ponuditi 
ustrezne modele. Pa čeprav 
za ceno širše kolekcije. Sto
riti moramo vse, da bo v svet 
odpotovalo čim več izdelkov 
z imenom ALPINA. To pa bo 
takrat, ko bo vsak posamez
nik v našem podjetju v izde
lek z imenom ALPINA vlo
žil toliko truda, znanja, ener
gi je in kvalitetnega dela kot 
ga vloži v izdelek največkrat 
neznanega tujega kupca, ki 
pa v Alpino pošlje svojega 
kontrolorja, da nam gleda 
pod prste. 

Res j e  že čas, da za svoj iz
delek poskrbimo tako, kot 
drugi poskrbijo za svojega. 
Ali pa se  bo tudi našega ime
na kmalu držal prizvok cene
nosti in nekvalitete. Toda ta
krat v očeh tujcev ne bomo 
več tisti, ki znamo razviti in 
narediti lastni izdelek, pač 
pa »zamorci« — to j e  poceni 
in nekvalitetna delovna sila. 
Razmišljajmo malo o tem!« 

Bogo FILIPiC 

ŽIRI, JULIJ/AVGUST 1992 

Tekmovalce in druge goste je  pozdravil tudi vodja komerciale šport
ne obutve Boris Markelj in jih seznanil z načrti Alpine 

1̂ 9 
Je že tako, da  generaci

j e  živijo i n  delajo tudi 
hkrati i n  n e  le druga za 
drugo. 

To dejstvo že tisočletja 
povzroča obupane vzdi
he: »O bog, k a j  bo  z da
našnjo mladino!«, ali budi  
odpor v stilu — »Kaj bodo 
ti stari senilneži!« 

Podobno razmišlja 
marsikdo ta čas v naših 
delavnicah, sa j  j e  med 
nami kar precej mladih, 
k i  tipajoče i n  z nezaupa
n j e m  stopajo na našo pot 
— pot delavca ali stro
kovnjaka Alpine. 

Drugi spet polni izku
šenj  nikakor n e  morejo 
razumeti čisto drugačnih 
vrednot teh mladih. Vsi 
skupaj  pa n a j  b i  bili drug 
drugemu koristni; še več, 
skupaj  n a j  bi soustvarjali 
Alpinino prihodnost. 

Kakor so generacije 
lahko druga drugi zoprne 
i n  nerazumevajoč,  pa je 
ta hkratnost doživljanja 
tega trenutka Alpine tudi 
učna ura enih i n  drugih. 

Marsikdo mlajših pri
zna, kako dobrodošel m u  
j e  nasvet mojstra; ali sta
rejši delavec ugotavlja, 
kako poživljajoče deluje
jo  ideje mladih, s tradici
jo  neobremenjenih. 

Tole pisanje zato ni le 
opažanje, temveč poziv 
vsem nam, k i  se srečuje
m o  pri delu, da  bodimo 
strpni, razumevajoči, 
hkrati pa odkriti i n  pro
dorni. 

Vsi skupaj  bomo tako 
bol j  ustvarjalni, učinkovi
ti i n  poslovno uspešni. 

Pa tudi osebno srečnej
ši. 

Nejko PODOBNIK 
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Ekonomski položaj podjetja 
i n  lastništvo 

Ne glede na to, kdo je lastnik (lastniki) podjetja, j e  nje
gov temeljni cilj  trajni obstoj in razvoj. Dolgoročno je to mo
žno le, če podjetje obvladuje ekonomski položaj. Rečeno 
drugače, če hočemo to zagotavljati, mora vodstvo (manage
ment) voditi ustrezno poslovno politiko. Ekonomski položaj 
pa se kaže v premoženjski i n  finančni stabilnosti ter v po
slovni uspešnosti. Iz tega sledi, da mora podjetje na jmanj  
obnavljati obseg, sestavo in vrednost premoženja. To se mo
ra dogajati ne  oziraje na status in lastništvo podjetja. Ce to 
pogledamo še bilančno, vidimo, da  na premoženjski strani 
bilance nič ne zvemo o lastništvu podjetja. Zmanjšanje pre
moženja pomeni za podjetje (in s tem tudi za lastnike) izgu
bo, četudi se ne pokaže v obliki poslovnega izida (izguba). 
Prav to se nam je  v lanskem letu tudi zgodilo. Čeprav nismo 
imeli izgube, smo imeli znižanje vrednosti premoženja (od
tujitev prodajaln). 

Poleg premoženja je pomembna tudi finančna stabil
nost. Pod tem razumemo predvsem primerno sestavo last
nega in tujega kapitala. Gre za neko vzdrževanje optimalne
ga razmerja med tem. Treba je ugotoviti, kakšno j e  to raz
merje za podjetje in potem določiti način za dosego tega 
stanja. Že iz tega, ko je poudarjeno razmerje, lahko sklepa
mo, da  j e  nesmiselno za cil j  postavljati poslovanje s samo 
lastnim kapitalom. 

Razen premoženjske in finančne situacije, je, kot sem 
že omenil, za ekonomski položaj važna tudi učinkovitost in 
uspešnost. Uspešen poslovni izid se kaže v obliki dobička. 
Pomemben pa j e  tudi finančni izid. Pri tem gre za prihodke 
in odhodke, ki so tudi prejemki i n  izdatki. 

Navedene sestavine ekonomskega položaja so seveda 
opisane z vidika računovodstva, ali še bolje, upravljalnega 
računovodstva. 

Ker j e  naloga vodstva pod
jet ja  krepitev ekonomskega 
položaja, mora stalno posta
vljati cilje in naloge ter skr
beti za nadzor uresničevanja 
le teh. O tem ter o delitvi de
la in odgovornosti, ki j e  pri 
tem zelo pomembna, j e  bilo 
pisano že v eni od prejšnjih 
številk. Nekoliko se bom za
držal še  pri uspešnosti oz. 
poslovnem izidu, tudi zato, 
ker j e  večini vendarle naj
bližji. Pri tem gre na eni 
strani za prihodke in na dru
gi za odhodke podjetja. Za 
dosego dobička mora biti ta
ko vrednost prodanih proiz
vodov večja od stroškov, ki 
so potrebni za proizvodnjo in 
prodajo teh proizvodov. Ker 
so prav stroški tisti, na kate
re lahko sami precej vpliva
mo, se  bom te problematike 
denimo malce dotaknil. Za 
lažje razumevanje poglejmo 
sestavo (strukturo) vrednosti 
planirane proizvodnje za le
tošnje leto. Okrog 64% vred
nosti predstavlja izdelavni 
material, ki j e  neposredno 
vgrajen v proizvod, nekaj 
več kot 6 % pa neposredni iz
delavni osebni dohodki, ki so 
tudi odvisni od vrste in obse
ga proizvodov. Ti stroški, če 
se  na tem mestu ne spuščam 
v cenovno problematiko, so 
že določeni z izbiro proizvo
dov. Napačno j e  zahtevati 
znižanje teh stroškov, ne da 

bi s e  spustili v problematiko 
samega proizvoda. 

Preostali stroški predsta
vl ja jo le še  30%. Od teh so 
največji osebni dohodki s 
pripadajočimi davki in pri
spevki. Značilnost teh stro
škov je, da jih z izboljšano 
učinkovitostjo skušamo zni
ževati, na drugi strani pa j e  
težnja zaposlenih po čim
bolj šem zaslužku. Med osta
limi stroški j e  najpomemb
nejša amortizacija; temu sle
di še  vrsta stroškov, od kate
rih imajo nekateri še dokaj 
pomembne deleže v struktu
ri. Pri teh takoimenovanih 
režijskih stroških, delamo 
napako, ker jih ne razdelimo 
na spremenljive, na tiste z 
različno stopnjo spremenlji

vosti na stalne (fiksne). Bi
stvo te delitve j e  njihova od
visnost od obsega proizvod
nje, s a j  so spremenljivi po
vsem odvisni, fiksni pa neod
visni od obsega. Za resnično 
obvladanje teh stroškov bi 
morali izdelati fizični razrez 
stroškov po posameznih me
stih (stroškovna mesta) v 
podjetju. Na podlagi tega se  
lahko v določenih situacijah 
ustrezno odločamo. Nemogo
če j e  namreč uresničiti zah
tevo po znižanju stroškov, če 
pri naraščajočih (ali enakih) 
cenah trošimo enake količi
ne. Izrednega pomena pri 
zniževanju stroškov j e  goto
vo organizacija poslovanja. 
Tu so gotovo pomembne re
zerve. 

Pri prihodkovni strani bi 
predvsem poudaril, da mora
mo kombinirati tako produk
cijo, ki bo skupaj zagotavlja
la ustrezno višino prispevka 
za pokritje, katerega sesta
vni del j e  seveda tudi dobi
ček. Jasno je, da dolgoročno 
lastno trženje prinaša večji 
zaslužek od drugih oblik pro

Pomemben sestanek pri pripravi kolekcije z našimi distributerji 

daje. Ker smo veliki izvozni
ki, j e  poleg cen pomemben 
tudi kurz. V zvezi s tem bi 
ponovil objavljene podatke, 
da j e  bil od 1. decembra 1991 
do 20. maja 1992 poprečni 
»realni« tečaj tolarja le 
82,1% njegove začetne vred
nosti, 20. maja  pa le še  70%, 
s tem da j e  trend še vedno v 
upadanju. Nasproti temu j e  
Alpina gradila plan za leto 
1992 na oktobrskem tečaju, 
ko j e  bil tolar podcenjen, iz
vozniki pa v dobrem položa
ju-

Prav oblavdovanje odhod
kovne strani (stroškov) na 
prej opisan način, omogoča 
hitro prilagajanje, kar j e  tu
di učinkovitejše od nereal
nih pričakovanj na prihod
kovni strani. Če povežemo opisano pro
blematiko z lastništvom pod
jetja, lahko ugotovimo, da 
mora to problematiko reše
vati vsako podjetje, ne glede 
na to, kdo j e  lastnik. Dejstvo 
pa je, in to j e  zelo pomemb
no, da tudi lastniki težijo k 
trdnemu ekonomskemu po
ložaju, s tem, da spremljajo 
rezultate in nadzirajo zlasti 
delo vodstva podjetja, ki j e  
za rezultate tudi odgovorno. Ker j e  problematika last
ninjenja zelo zahtevna in ob
sežna, bi bilo smiselno o tem 
pisati v posebnem sestavku, 
zato danes samo nekaj misli 
o tem. Kljub temu, da se z 
zakonodajo zamuja, se ven
dar to hitro približuje. Še 
bolj to drži za zakon o gospo
darskih družbah, ki bo ure
jal  statusne spremembe. 
Najmanj, kar je, se  j e  po mo
jem prepričanju na to treba 
dobro pripraviti. Priprav ne 
smemo zanemarjati z izgo
vorom nepoznavanja kon
čnega besedila zakona. V 
podkrepitev tega naj  ome
nim samo možen nakup (po 
sedanjem predlogu) od skla
da po ocenjeni vrednosti in 
da mora biti pri tem udeleže
nih najmanj tretjina delav
cev. O bilančni problematiki, 
k i j e  pri tem zelo pomemb
na, sem nekaj napisal že v 
»alpinskem« Managerju 
št. 43/92. 

Temeljitost in previdnost 
pri tem j e  tembolj potrebna, 
ker bodo te odločitve imele 
posledice predvsem v pri-
hodnos«. Т.П. ENIKO 
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Tečaj je  za uvoz res 
v času pisanja tega pri

spevka j e  za eno marko še 
vedno potrebno odšteti 52,40 
tolarja, kar j e  razmeroma 
ugodno, če primerjamo rast 
osnovnih življenjskih stro
škov (hrana, električna ener
gi ja  itd.). Kako bo ob izidu 
tega časopisa glede tečaja 
bomo videli, s a j  vlada na to 
področje z administrativni
mi ukrepi zaenkrat še ni po
segla. Vendar pa j e  dejstvo, 
da j e  zaradi take tečajne po
litike uvoz obutve zopet po
stal bolj ugoden. Če npr. pri
merjamo cene v prodajalni 
za otroške čevlje, ki jih po
nuja Ciciban, in cene podob
nih čevljev, ki bi jih lahko 
uvozili iz Italije, ugotovimo, 
da so cene približno enake. 
Razlika j e  samo v pogojih 
poslovanja. Tukaj velja ome
niti, da pri domačih dobavi
teljih dosežemo ugodnejše 
roke plačil, njihovo udeležbo 
v znižanju. Na drugi strani 
imamo pri domačih dobavi
teljih večje težave glede do
bavnih rokov. Uvožene če
vl je  j e  zaradi boljšega desi
gna lažje prodati za višjo 
ceno. Za sezono pomlad—pole
t je  1992 smo se odločili, da 
redno ne naročimo niti para 
obutve, s a j  j e  v času, ko j e  
bilo to obutev potrebno naro
čiti, tečaj za uvoz bil neugo
den. Večino obutve smo poi
skali pri dobaviteljih v Slo
veniji, nekaj tudi na Hrva
škem. Vedeli pa smo, da bo
mo morali določene vrste 
obutve uvoziti iz drugih dr
žav. To j e  predvsem cenejša 
platnena obutev, japonke iz 
lahke gume. Nekaj take obu
tve smo tudi uvozili, vendar 
pa glede na pogoje in manj
šo kupno moč bistveno 
manj, kot smo jo prodali v le
tu 1991. Del te obutve smo 

Ivo Pivk j e  zadolžen za dokup 
obutve 

plačali tako, da smo našo ob
veznost kompenzirali z na
šim izvozom, s a j  j e  ta način 
zapiranja obveznosti, zaradi 
nizkega tečaja za nas ugo
den, ker zaradi odlične pro
daje te obutve, Alpina za 
svoje devize dobi več tolar
jev, kot pa bi jih, če bi te de
vize prodala po veljavnem 
tečaju. 

Kako v bodoče? 
Mislim, da bo cenejšo obu

tev tudi v prihodnje še po
trebno uvažati, s a j  pri nas ni 
proizvajalca, ki bi lahko iz
deloval obutev za tako nizko 
ceno, s a j  bi bili samo materi
alni stroški višji od cene, po 
kateri kupimo že narejen če
velj. Problem pri tej  obutvi 
pa j e  v tem, da jo izdelujejo 
na Daljnem vzhodu in jo j e  
potrebno naročiti v s a j  pol le
ta pred prodajo. To pa j e  ob 
nestabilnih pogojih poslova
nja  zelo težko, tako, da smo 
vezani na ponudbo na »pro
stem trgu«, k jer  pa ima ku
pec manjšo pogajalsko moč. 

Organizacija 
Ob toliko izobraževalnih oblikah, ki se jih udele

žujemo, se vedemo kot vajenec, ki ima orodje zato, da 
mu neprestano pada po prstih. 

Kadri 
Če bi si toliko prizadevali za preprečevanje na

pak, kot si za njihovo odpravljanje, nenadoma napak 
ne bi bilo več. 

Denar 
Točno vemo, kakšni bi morali biti, da bi drugi 

investirali pri nas. Zakaj ne bi taki postali? 

ugoden, pa vendar . . .  
Potrebno j e  hitro prilagaja
nje. 

Uvoz večje količine obutve 
z Zahoda pa, glede na gospo
darsko moč naše države, iz 
razvitih držav v naslednjih 
letih po mojem mnenju ne 
pride v poštev. Poleg tega ve
čino take obutve v Sloveniji 
lahko izdelamo sami. 

Menim pa, da j e  nekaj ita
lijanskih proizvajalcev kot 
npr. Padus, Effegi, Melanija 
— z nekaterimi že sodeluje

mo po proizvodni plati — od 
katerih bi morali tudi za ce
no manjšega zaslužka kupiti 
nekaj  obutve. 

Prodajni stiki z italijanski
mi proizvajalci, ki imajo ko
lekcije tudi za naš trg (to se  
j e  v bližnji preteklosti že po
kazalo), nam lahko v veliki 
meri pomagajo pri oblikova
nju naše kolekcije. Pri »Ta 
pravem« čevlju pa se stvar 
tudi začne, ali ne? 

Ivo PIVK 

Uresničevanje plana 
vzajemna odgovornost 

Vsako leto postavimo 
plan proizvodnje, ki n a m  
je  tudi osnova za prodaj
n e  akcije. Vendar se n a m  
zadnje čase pojavlja velik 
problem, kako zapolniti 
»mrtve sezone«. Pred leti 
smo »mrtve« sezone za
polnjevali z ruskimi na
ročili. Trenutno je teh po
slov izredno malo. Se na
prej  poskušamo vzposta
viti nove kontakte na tem 
velikem trgu. 

Velik problem so doba
vni  roki za izvoz i n  doma
či trg. Tako so želje izdo-
bav za zahodne kupce i n  
želje domačega trga časo
vno  hkratne (terminsko 
istovetne). 

VelikoKrat zahodni ku
pec pogojuje prevzem do
ločenih količin s prevze
m o m  naročil za celotno 
grupo. Pojavi se problem, 
kako v okviru plana ka
pacitet proizvesti določe
no dodatno količino, k i  jo 
nismo predvidevali. Ob
staja možnost dodatnega 

dela oziroma prenos pro
izvodnje drugam. To pa 
seveda predstavlja doda
ten strošek. Trenutno se 
dogovarjamo s kupci o 
pokrivanju proizvodnje 
preko celega leta. Po
memben je zlasti cenovni 
i n  časovni efekt. 

Naredimo plan pokri
vanja preko vsega leta. 
Imamo znane kupce. Pro
dajne  akcije so usmerje
n e  zlasti na sedanje kup
ce. Kl jub vsemu še vedno 
iščemo nove kupce, ki bi 
bili  boljši od že obstoje
čih, tako ocenovno kot 
programsko. Pri tem je  
bistveno, da kupec pravo
časno dostavi naročilo. 
Opažamo, da zadnje leto 
naročila zamujajo. Pozna 
se kriza kupne moči tudi 
v Evropi in Ameriki. Za
radi teh zamikov mora 
nabava oskrbeti proiz
vodnjo tudi v 2—3 tednih, 
kar pa je danes izredno 
težko. Do kasnitve izdo-
bav pa prihaja tudi zaradi 
odločenih problemov v 
sferi proizvodnje, zlasti 
ko proizvodnja ne dosega 
planiranih dnevnih koli
čin. V takih primerih pri
d e  do dodatnega odmika 
od želenih izdobav. 

Rešitev problema je v 
ustreznem dogovarjanju 
s kupci, v razčiščevanju 
nejasnih stvari, pravočas
nimi naročili in  dosledne
ga uresničevanja dnevne
ga plana proizvodnje brez 
zamikov. 

Franci KAVCiC 



кпко umoRMfflo 
Organizacijsko nismo dorasli 
Kakšna n a j  bo usmeritev Alpine na področju razvoja? 

Odgovor j e  e n  sam; »Ustvarjanje i n  zagotavljanje kvalitete.« 

/ у ' % v /  

Tomi Eržen v razvoju 

Alpina j e  kljub razdroblje
nosti programov, velika to
varna obutve. Tu ne gre več 
za obrtni ali polindustrijski 
način proizvodnje, gre za po
vsem industrijski proces 
produkcije. Tak način produ-
ciranja ne dovoljuje improvi
zacije, s a j  improvizacija po
stane nevarna za nemoten 
proces produkcije. To pa se 
pri nas dogaja. Da bomo obvladali proces, 
moramo zagotoviti nasled
n je  naloge: 

— izključiti pred predela
vo v proizvodnji vse materia
le z napakami, 

— izključiti v s e  konstruk
cijske in tehnološke napake, 
ki izvirajo iz nedoslednosti 
priprave in subjektivnih na
pak, 

— stalno tehnološko 
spremljanje proizvodnje, 

— nastale neizbežne na
pake in povzročeno škodo 
zmanjšati s sortiranjem. 

Kontrola kakovosti mate
rialov pri nas ni problem, 
problemi nastajajo z menja
vami dobaviteljev in nepri
mernimi odločitvami o kako
vosti materialov za posame
zne izdelave. Rešitev teh te
žav j e  v standardnih dobavi
teljih oz. tipiziranju materia
lov za več naših kupcev. Naj
bolj kompleksen in obziren 
pa j e  problem konstruiranja 
sestavnih delov in tehnolo
ška priprava. Naš cilj mora 
biti NIC NAPAK, NIČ ZA
STOJEV! 

Prvo j e  potrebno definira
ti, k a j  j e  za nas ustrezna 
kvaliteta oz. odločiti parame
tre kvalitete. Določiti bomo 
morali standarde za kopita 

in osnovne sestavne dele. 
Določiti potek konstruiranja 
kopit in vzorčnih zgornjih 
delov in določiti kriterije 
sprejemljivosti za industrij
ski način produkcije. 

Na področju kopit in se
stavnih delov (notranjkov, 
opetnikov, podbočni-
kov . . .) bi osvojili stan
darde, ki so dogovorjeni oz. 
se  uporabljajo v Sloveniji. V 
ta sklop spadajo vsa pripa
dajoča orodja narejena po 
teh standardih. Izdelava ko
lekcije naj  bi potekala v so
delovanju z modeliranjem, s 
področja, kamor se izvaža 
določena obutev. Sedaj zao
stajamo s kolekcijo za celo 
sezono, kar bi morali odpra
viti (govorim za modni pro
gram). Zamude, ki nastajajo 
sedaj, se  odražajo tako na 
prodaji, kot sami pripravi 
proizvodnje. Če pa bi imeli 
osnovno kolekcijo, bi pravo
časno modele tipizirali, jih 
prilagodili tehnologiji ter 
poenotili materiale. Sedaj se  
nam dogaja, da referenčnih 
vzorcev sploh nimamo. To j e  
praksa, ki prerašča v »nor
malni pojav«. 

Najbolj zahteven in kom
pleksen dejavnik za normal
no proizvodnjo j e  konstrui
ranje  zgornjih delov. Z naba
vo strojev, k jer  se  izvrši nav-
lačenje v dveh delih, bo mo
rala odpasti vsaka improvi
zacija in nedoslednost ter 
odpraviti napake vseh vrst. 
Že sami referenčni modeli, 
bodo morali biti izdelani po 
specifikaciji in zagotoviti os
novne kriterije konstrukcij
ske  kvalitete zgornjih delov, 
sestavnih delov in tehnolo

ških postopkov. Osnovni pre
izkusi in preizkusna proiz
vodnja ne bodo več smeli biti 
nujno zlo, ampak resničen 
preizkus vseh sestavnih de
lov in orodij, s čim večjo izlo
čitvijo (eliminacijo) raznih 
napak. V izdelavo in sprem
l janje  teh preizkusnih parov, 
naj  bi bili vključeni vsi odgo
vorni, od modelirnice, tehno
loške priprave in proizvod
nje. V proizvodnji na j  bi ob
vezno spremljali prve partije 
oz. bloke in odpravljali 
manjše pomanjkljivosti, ki 
vplivajo na končno kvaliteto 
produktov. Tudi v tej  fazi naj  
sodelujejo vsi odgovorni iz 
priprave in proizvodje. Da
nes j e  to prepuščeno končni 
kontroli (v svoji funkciji j e  
bolj štetje proizvodnje in ne 
ugotavljanje in zagotavlja
n j e  kakovosti). 

Osnovni princip priprave 
in izdelave po tej  omenjeni 
organizaciji, j e  uveljavljen v 
svetu in tudi v slovenskih to
varnah ni to novost. Z uved
bo novih tehnologij navlače-
n j a  in organizacijska posta
vitev (quick response), se  j e  
ta skrb za nemoteno proiz
vodnjo še drastično poveča
la. 

Ker delam v pripravi pro
izvodnje, lahko rečem, da se 
pri nas ne posveča dovolj po
zornosti tem osnovnim pro
blemom. Zanimivo je, da 
smo zelo ažurni pri uvajanju 
informacijskega sistema, pri 
planiranju so že problemi, 
pri proizvodnji pa še večji. 

Včasih bi lahko rekel, da 
pri nas zidamo hišo pri stre
hi in ne temeljih. 

Tomi ERŽEN 

Kakovost je  zastonj 
Philip B. Crosby 
Osma faza: USPOSABLJANJE 
VODILNIH DELAVCEV 

Namen: Določiti vrsto uspo
sabljanja, ki ga potrebujejo vo
dilni delavci za to, da bi aktivno 
izpeljali svoj del programa za iz
boljšanje kakovosti. 

Usposabljanje vodilnih ljudi 
je razdeljeno v področja, Id se 
morajo izvesti v različnili termi
nih. 

Odnos vodilnih delavcev do 
programa »nič napak« (P-pra-
vilno, N-narobe) 

Kališno je vaše poznavanje 
programa »nič napak«? Ali ra
zumete koncept »nič napak«? 

Naslednji test vam bo poma
gal pri ugotavljanju, kako v res
nici razumete koncept programa 
NN. Nihče razen vas ne bo zve
del, kakšno oceno ste dobili. Se
veda, vsaka ocena, ki ni odlična, 
pomeni, da se morate izboljšati. 
Vpišite 10 za vsak pravilen odgo
vor. Se majhna pomoč — prva 
trditev j e  napačna. 

1. Program NN j e  kon
cept za motiviranje de
lavcev. p N 

2. I^ogram NN potrebu
j e  podporo poslovnega 
vodstva. p N 

3. Vsakdo lahko izvede 
program NN. P N 

4. Napake nastajajo za
radi samo enega iz
med treh vzrokov: po
manjkanje znanja, po
manjkanje pozornosti 
in neustreznosti delov
nih sredstev. P N 

5. Program NN j e  komu
nikacijsko orodje po
slovnega vodstva. P N 

6. Programi NN včasih 
ne uspejo. P N 

7. Program NN j e  name
njen samo proizvod
nim podjetjem. P N 

8. Uspešen program NN 
mora biti izveden pod 
imenom »nič napak«. P N 

9. Pred izvedbo progra
ma NN so potrebne 
skrbne priprave. P N 

10. Delavci bi morali dobi
ti denar, če le mogoče, 
za nagrado. P N 

Odgovori: 
1. Napačno: Program NN ni 

koncept za motiviranje — je  
standardno merilo za vode
nje  podjetja. Nadomešča tisti 
neoprijemljivi »dajmo, opra-
vljajmo delo pravilno«, ki 
omogoča, da si vsakdo izbere 
individualna merila. 

2. Napačno: Za NN j e  potrebno 
aktivno sodelovanje vodstva, 
ne le podpora. Ljudje vas  so
dijo bolj pp dejanjih kot po 
besedah. Ce so vsa prizade
vanja prepuščena zgolj lju
dem na nižjih položajih, se 
bo program iztekel v prazno 
prej kot v enem letu. 

3. Pravilno: Vsak razumen člo
vek lahko spelje uspešen 
program. Vse, kar j e  potreb
no narediti, j e  majhna razi
skava in poznavanje značil
nosti podjetja. 



KAKO UlTYARJnfflO 

Ko mi j e  uredniški od
bor našega časopisa Delo-
življenje dal pobudo, da 
napišem prispevek na te
mo Kaj  lahko naredimo 
več za promocijo Alpine, 
s e  mi j e  zdela pravšnja 
ideja, da spregovorim ne
k a j  o pozitivnem imageu 
firme. 

Image — ime, ugled, 
sloves 

Pozitiven image v jav
nosti j e  po moje ena naj
važnejših stvari pri obli
kovanju politike podjetja 
v smislu komuniciranja z 
javnostjo. Kaj pa j e  ko
municiranje z javnostjo 
in zakaj potrebujemo od
nose z javnostjo? 

Ker pač nismo sami na 
svetu, moramo ljudje in 
organizacije komunicirati 
med seboj. Če l judje ne bi 
imeli odnosov v družini, s 
sosedi, prijatelji, sodelav
ci ali pa sovražniki, bi bili 
pač sami sebi zadostni. 

4. Napačno: Napake nastajajo 
zaradi dveh vzrokov: po
manjkanje znanja in prema
lo pozornosti. 

5. Pravilno; NN ustvarja ozrač
j e  naklonjenosti do prepreče
vanja  napak. V takem vzdu
š j u  j e  mogoče uporabljati si
stem za odpravljanje vzro
kov napak ali kak drug ko
munikacijski sistem za to, da 
bi zaposleni lahko izrazili 
svoje probleme, ne da bi ved
no že poznali rešitve zanje. 

6. Pravilno: Čeprav vedno pro
padejo zaradi enega razloga: 
zaradi površne in kratkotraj
ne pozornosti poslovnega 
vodstva. 

7. Napačno: Vse poslovne aktiv
nosti so »proizvajalne« v tem 
smislu, da se  v njihovem 
okviru izvajajo procesi ali 
procedure. 

8. Pravilno: Nič napak j e  stan
dard. »Delajte bolje«, »s ka
kovostjo naprej« in druga iz
med mnogih motivacijskih 
gesel zahtevajo uresničitev. 

9. Pravilno: Skrbne priprave so 
potrebne pred izvedbo kate
regakoli poslovnega progra
ma. 

10. Napačno: Nagrade ali prizna
n j a  morajo biti takšne, da 
prepričajo ljudi, kako ste res
nično zadovoljni z njihovim 
delom. Ljudje delajo zato, da 
bi j ih cenili in jim dali pri
znanje  — potem ko že imajo 
pokrite osnovne življenjske 
potrebe. Ne pozabite dati ne
k a j  nagrad tudi poslovnemu 
vodstvu. 

Vaš rezultat. 

Filozofija pozitivnega imagea 
j e  pa nekaj narobe. Ho
čem reči, če bi vsi delali 
tako, kot da j e  tovarna 
naša (še vedno je), da de
lamo najboljše čevlje, bi 
tudi 1200 delavcev Alpine 
lahko vplivalo na šir jenje 
pozitivnega imagea Alpi
ne. Če pa venomer tarna
mo, »šimfamo«, znancem 
in sorodnikom razlaga
mo, kako j e  pri nas zanič 
— to pač ne pomaga pri 
šir jenju pozitivnega ima
gea firme. Če bi vsak svo
jo firmo pohvalil, bi se po
zitiven image firme skozi 
neposredno komunikacijo 
razširjal med ljudmi in to 
brez velikih stroškov. 

(se nadaljuje) 

Marija Košir 

j e  zadolžena za reklamo 

Ker pa živimo drug z dru
gim, med ljudmi, moramo 
usklajevati svoje vedenje 
z vedenjem drugih ljudi, s 
katerimi imamo opravka. 

Organizacije oz. podjetja 
imajo odnose znotraj svo
j e  »družine« z uslužbenci 
in skupnostjo, vlado, fi
nančniki, s porabniki svo
jih izdelkov ali storitev. 
Bistvo odnosov z javnost
jo j e  KOMUNIKACIJA. 
Tako kot komuniciramo 
(se pogovarjamo), mora 
organizacija komunicirati 
s svojim okoljem, s porab
niki — torej kupci. Odno
si z javnostjo so širok po
jem, ki obsega vse komu
nikacijske funkcije, torej 
komuniciranje organiza
cije z mnogimi deli javno
sti. Če hočemo dobro ko
municirati z javnostjo, 
moramo dobro poznati 
svoje poslanstvo; svoje že
lje, zmožnosti, kratkoro
čne in dolgoročne cilje 
(strategija). Če hočemo, da bomo 
npr. prodali določeno koli
čino nekih izdelkov, ni do
volj, da ga »razvijemo«, 
izdelamo, uskladiščimo in 
pošljemo v prodajalne. 
To, da j e  določen izdelek 
v prodajalni, moramo po
vedati javnosti, torej na
šemu potencialnemu kup
cu. 

Reklama j e  samo del 
komuniciranja z javnost
jo. S pomočjo reklame 
predstavimo izdelek dolo
čeni ciljni skupini ljudi. 

tistim, za katere menimo, 
da utegnejo postati kupci 
našega izdelka. Tu sode
lujemo s strokovnjaki za 
izdelavo reklamnih sporo
čil (radio reklame, oglasi, 
filmi). Obstojajo agencije, 
ki se  ukvarjajo samo z 
oblikovanjem in izdelavo 
reklam. (Studio marke
ting, Futura, Luna, Virgo 
itd.). Občasno tudi Alpina 
sodeluje z agencijami SM 
in Futura. 

Vendar, če hočemo, da 
bomo izdelali dobro rekla
mo in prepričali kupca, da 
kupi naš izdelek, moramo 
biti prepričani, da j e  res 
dober, kvaliteten. Mora
mo sami verjeti vanj, da 
lahko o tem prepričamo 
druge. In obratno. Tu igra 
veliko vlogo filozofija po
zitivnega imagea. V prvi 
vrsti moramo imeti radi 
svoje delo, svojo tovarno, 
svoje izdelke. Ne morem 
nositi Pekovih čevljev, če 
sem v službi v Alpini! Če 
verjamem, da so dobri, le
po oblikovani, kvalitetni, 
najboljši, potem mislim o 
svojem delu pozitivno. Ali 

Končno smo (ali pa ste) 
to firmo sami postavili 
»na noge« skozi dolga leta 
trdega dela. Dajala j e  
kruh generacijam naših 
krajanov. Upam, da bo tu
di zanamcem. Če prisluh
nemo in malo pogledamo 
okoli sebe, smo na Alpino 
lahko ponosni. In temu jaz pravim filo
zofija pozitivnega ima
gea. 

Marija KOŠIR 

<RIŠP|H OBUTMIK In doljnovidnost 
VIDIM,.. VIDI H -

OH fJElSTRATEGIJA 
U5PEHI, ?P.OTITY 

PRIHODNOST:.. 



k' ' RAZGOVOR zrn URCDfllKOVO flllZO 

Spremenjene razmere terjajo tudi 
medsebojno sporazumevanje 

v razgovoru so sodelovali: vodja splošno-organizacij-
skega sektorja Mišo CEPLAK, predsednik delavskega sveta 
Alpine Zoran KOPAČ in predsednica Svobodnega sindikata 
v Alpini Nataša DEMŠAR. Razgovor je vodil Nejko PODOB
NIK, z a p i s k e  j e  u r e d i l a  L i d i j a  KLEMENCIC. 

Delo-življenje: 
Kakšne so dileme menedžer-

ske strukture v času, ko so se 
razmere spremenile, pogoji po
slovanja so težki, zakonodaja še 
ni v celoti sprejeta? 

Mišo CEPLAK: 
Ugotavljamo, da samo lastni

njenje ni neka »čarobna formu
la«, ampak bi glede na vse, kar 
se trenutno dogaja na tem po
dročju, moral biti neki premik. 
Zakon bi moral biti sprejet, s a j  
smo v situaciji, kakršna je, tudi 
z vidika menedžmenta posta
vljeni ob zid. Zelo težko j e  v tem 
trenutku oblikovati neko strate
gijo, kajti ko bo zakon sprejet, 
lahko ta strategija pade. Situaci
j a  v kateri smo, j e  poznana 
vsem, zlasti kar zadeva izvozni
ke. Po svojih močeh skušamo 
poslovati normalno. To ni lahko, 
kajti tako katastrofalnega polo
žaja, kar zadeva tečaj marke, 
najbrž še ni bilo. Likvidnost j e  
zelo slaba, na drugi strani pa 
ugotavljamo, da življenjski stro
ški naraščajo, po kolektivni po
godbi se izplačila povečujejo. 
Postavljeni smo pred dilemo, ali 
gledati na rezultat podjetja in 
njegov obstoj, ali pa postaviti 
pod vprašaj eksistenco ljudi. Ob 
vseh teh problemih se zastavlja 
vprašanje, kako kljub vsemu za
gotavljati neke normalne pogoje 
za preživetje. Če bi se postavili v vlogo last
nika tega premoženja, bi najbrž 
ugotovili, da ukrepi, ki jih izva
jamo, niso najboljši. Rezultati 
ukrepov so slabi, stroški nezadr
žno naraščajo, ne samo izplačila 
plač, temveč tudi ostali stroški. 

Na drugi strani opažamo ma-
lodušje; ustvarjalnost j e  majh
na, potenciali ljudi niso izkori
ščeni. Ob pojavu krize j e  tega še 
več. Tipičen pojav kriznih raz
mer j e  tudi več bolniških izo
stankov. Smo torej v položaju, 
ko ni enostavno niti za vse zapo
slene niti za vodstvo samo. Lju
dje  so na meji eksistence, vod
stvo pa j e  v dilemi, ali zagota
vljati v sa j  sorazmeren rezultat 
podjetja na račun doslednih 
ostrih ukrepov, ali pa reči, rezul
tat bo tak, kakršen pač bo, lju
dje  pa naj  nekako preživijo. 

Delo-življenje: 
Določeno strategijo j e  težko 

zapeljati. Ali se vam zdi, da so tu 
možne delne rešitve, ki sodijo v 
neko strategijo? 

Mišo CEPLAK: 
Temu bi dostikrat lahko rekli 

»gašenje požara«. Smo podjetje, 
ko se nam stalno nekam mudi in 
stalno nekaj zamujamo. Temu 
bi morali napraviti konec in po
staviti točne cilje. Npr. zakon o 
gospodarskih družbah j e  zelo 
pomemben zakon, vendar brez 
lastninskega zakona neupora
ben. Vložili smo sicer vlogo za 
dokapitalizacijo, vendar se kot 
vodstvo zavedamo, da ne smemo 
reči, da čakamo na nek zakon, 
če problemi obstajajo. 

Delo-življenje; 
Zakon nam torej pomeni le 

nek okvir. 
Mišo CEPLAK: 
Zakonsko so te stvari zelo po

membne, po drugi strani pa so 
to lahko tudi izgovori vodstva, 
da ne ukrepa. 

Delo-življenje: 
Ali ima kolegij določene vizi

je, kako premeščati sedanje raz
mere? 

Mišo CEPLAK: 
Največji poudarek dajemo 

prodaji; kapacitete so dobro za
sedene, vendar j e  tudi tu treba 
gledati, da iztržimo čim več. Pre
malo pa j e  narejenega na po
dročju stroškov, ki nezadržno 
naraščajo. Najbolj naraščajo na 
področju materiala; tu imamo 
zanesljivo še nekaj rezerve, da 
bi se težavam lahko nekoliko 
izognili. Prav tako moramo po
iskati rezerve, ki jih imamo pri 
stroških, ki so vloženi v ceno pa
ra čevljev. 

Spremenjene razmere terjajo tudi 
medsebojno sporazumevanje 

Premike j e  včasih tudi zelo 
težko izvesti; smo veliko podje
tje, in j e  vsak korak, ki ga name
ravamo narediti, treba dobro 
premisliti. Tudi če pogledamo 
informacijski sistem; imamo ve
liko informacij: koliko jih upora
bljamo; koliko od teh, ki jih ima
mo, uporabljamo, j e  druga stvar; 
koliko različnih informacij, po
trebnih za naš razvoj, bi rabili, 
pa jih nimamo? Pomembno j e  
mišljenje Zahoda, ki pravi; bo
gat si, če imaš veliko informacij. 
Na Zahodu npr. vodilni ljudje ni
majo toliko informacij, imajo pa 
ljudi, ki jim posredujejo infor
macije, ki so potrebne za uspe
šno vodenje podjetja. Delo-življenje: 

Kakšne so dileme vodilne 
strukture nasproti samoupra
vljanju? Kakšna j e  vloga sindi
kata? 

Mišo CEPLAK: 
Dobro je, da imamo pri reše

vanju skupnih problemov vedno 
močne sogovornike, kajti šibki 
ne morejo dosti pomagati. Sode
lovanje j e  nujno. Vloga delav
skega sveta se bo najbrž spre
menila; prišlo na j  bi do obliko
vanja upravnega odbora, ki pa 
bo imel drugačno vlogo. Veliko
krat mogoče kakšno stvar po ne
potrebnem obravnavamo na de
lavskem svetu, vendar j e  to za 
poslovanje podjetja nujno po
trebno. V odnosu do sindikata ugota
vljamo, da j e  še mnogo stvari, ki 
bi jih morali skupno še bolj ob
delati. Kasneje bo seveda last
nik tisti, ki bo imel pogovore s 
sindikatom. 

Dosegli smo kar solidno part
nersko sodelovanje; kljub vse
mu »vlečemo voz v isto smer«; 
eni malo bolj, drugi malo manj 
obremenjeno. 

Delo-življenje: 
Kot predsednik delavskega 

sveta prav gotovo skupaj z osta
limi člani delavskega sveta po
znate razmere v Alpini. Kje so 
slabosti (tudi v principih dogo
varjanja  in razreševanja vpra
šanj)? Predlogi! 

Zoran KOPAČ: 
No, vloga delavskega sveta j e  

tudi sedaj, ko smo podjetje, po
dobna, kot j e  bila v času samo
upravljanja. Če npr. povzamem 
samo dve pristojnosti, t j .  da de
lavski svet sprejema plane po
slovanja podjetja in da oblikuje 
osnove poslovne politike, na 
drugi strani ugotavljam, da de
lavski svet pri osnovanju poslo
vne politike nima k a j  dosti vlo
ge. V glavnem gre za potrjeva
nje  predlogov, za dvigovanje 
rok; veliko komisij j e  ukinjenih, 
tako da se j e  položaj zelo spre
menil. Velika vloga odločanja 
ostaja kolegiju, ki si j e  mogoče 
naložil celo preveč stvari. Moram reči, da od zakona o 
lastninjenju pričakujemo veliko, 
predvsem pa od zakona o gospo
darskih družbah in zakona o 
upravljanju delavcev. Predlog 
zakona o lastninjenju že pre
cej poznamo, in mislim, da lah
ko že marsikaj spremenimo. Ve

mo, da bo v primeru lastninje
n ja  določen del premoženja 
brezplačno razdeljen; določen 
odstotek bo odplačnega (nakup), 
del dobi država, ostalo pa bo šlo 
na trg, Alpina bo s tem postala 
delniška družba. Ne verjamem, 
da bi prišel nek tujec in bi nas 
hotel kupiti. Tega tudi ne kaže 
dopustiti, s a j  smo vendar vse to 
premoženje ustvarili sami. Pri
čakujem, da bo država na teh 
vprašanjih naredila k a j  več kot 
j e  doslej. Alpina j e  še vedno per
spektivna in če izvažamo že 
80 %, mislim, da nam nihče ne 
more reči, da nismo uspešni. Se
veda pa to ne pomeni, da smo 
brez napak in pomanjkljivosti, 
ki se jih moramo na vsak način 
izogibati. 

Delo-življenje: 
Ali s tem mislite tudi na odnos 

pripravljalcev gradiv do delav
skega sveta in obratno? 

Zoran KOPAČ: 
Ta odnos bi lahko bil druga

čen. Kot delavski svet smo člani 
še  vedno predstavniki določenih 
delavcev in še vedno tudi lastni
ki te firme. Delavski svet bi se 
vsekakor moral priučevati na 
novo vlogo, na vlogo upravnega 
odbora. Vključevati bi se morali 
v soustvarjanje te upravljalske 
politike, sedaj smo samo potrje-

valci te politike. Zaupanje v ko
legij in strokovne službe vseka
kor mora biti, vendar bi se mo
ralo marsikaj spremeniti; ne to
liko glede delavskega sveta, am
pak v odnosih med delodajalcem 
in delojemalcem. Mi bi radi bili 
soustvarjalci te politike. 

Če pogledamo npr. sindikat, 
mislim, da ima dosti večjo vlogo 
sodelovanja s kolegijem in z di
rektorjem samim, mi pa pride
mo na sejo samo kot delavski 
svet in nič drugega. Opažam, da 
so člani delavskega sveta za seje 
zelo slabo pripravljeni, da pa j e  
sindikat dobro pripravljen. Sin
dikat ima tudi dosti več informa
cij, kot jih imamo mi. 

Delo-življenje; 
Delavci bodo torej deloma tu

di lastniki? 
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Zoran KOPAČ: 
Tako je, in zato pravim, da tu 

ni potrebno veliko čakati s pre
oblikovanjem, s a j  se stvari ne 
bodo dosti spremenile. Borili se 
bomo proti temu, da bi država 
preveč pobrala oz. da bi nas ku
pili tujci. Država j e  slab gospo
dar. F^av tega se pri zakonu o 
lastninjenju procentualno lahko 
zelo malo spremeni. Kar zadeva 
sindikat, moram reči, da so do
volj dobro organizirani. Tudi na 
republiški ravni delujejo razni 
teami, in gotovo je, da bo sindi
kat glavni borec za delavske 
pravice. 

V Alpini j e  sodelovanje med 
sindikatom in delavskim svetom 
dokaj šibko, sestali smo se mor
da le enkrat, dvakrat. Mislim, da 
sindikat lahko odigra veliko vlo
go sedaj, ko se pripravlja nova 
kolektivna pogodba (tako ime
novana socialna pogodba). 

Delo-življenje: 
Kot najmočnejši sindikat v Al

pini j e  vašemu sindikatu znano, 
o čem v teh prelomnih časih raz
mišljajo delavci. Kako doseči, da 
bo bolje poskrbljeno za socialno 
varnost na eni in soupravljanje 
delavcev na drugi strani? 

Nataša DEMŠAR: 
Moto sindikata je, da se bori 

za socialne pogodbe, za pravice 
delavcev, za pravo ceno dela. To 
kar delamo sedaj, pa j e  pogla
bljanje v poslovnost podjetja, 
delamo pa to najbrž zato, ker 
smo edini, ki to lahko delamo. 
Delavski svet tega ne dela in 
sindikat se tako vključuje tudi v 
gospodarske probleme. Mi smo 
tisti, ki se po interesih delavcev 
moramo lotevati takih stvari. 
Dejstvo je, da poslovanje opra
vl ja  kolegij, delavski svet pa več 
ali manj potrjuje njegove odloči
tve in predloge. 

Delavci razmišljajo o proble
mih gospodarjenja zelo enosta
vno, razmišljajo, kdaj  bodo dobi
li svoje delo pošteno plačano, ta
ko da jim bo omogočeno normal
no življenje. Delavci ne premiš
ljujejo o zakonih, pogodbah, am
pak samo o svojem plačilu. Pre
mišljujejo o tem, kako čimbolj 
in čimbolje delati, vendar dosti
krat opozarjajo tudi na določene 
probleme. Velikokrat izražajo 
svoje nezadovoljstvo, s a j  za svo
j e  delo velikokrat dobijo zelo 
slabo plačilo. 

Zoran KOPAČ: 
Mislim, da se med delavci po

javl ja  strah zgolj za svoje delo
vno mesto, zato ne razmišljajo o 
soupravljanju in sindikalizmu. 

Nataša DEMŠAR: 
Ta strah se pojavlja predvsem 

zaradi lastninjenja, ker mislijo, 
da bodo po lastninjenju imeli še 
manj pravic, kot so jih imeli do
slej. Delavci opravljajo svoje de
lo in če hočejo napraviti kolikor 
j e  mogoče največ, nimajo časa 
razmišljati o stvareh, ki jih tudi 
ne poznajo. Hočejo imeti le svo
j e  plačilo, in ob tem obstaja ma-
lodušje, ker tega ni. Obstaja 
strah, k a j  bo to lastninjenje pri
neslo, ali bo imel delovno mesto, 
da ne bo prišel na spisek nezaže
lenih delavcev. Poslovnost jih 

zanima samo v taki meri, koli
kor jim omogoča boljšo plačo oz. 
zanima v toliko, da ne bo za njih 
še slabše. Vsi pa se dobro zave
dajo, koliko minulega dela j e  bi
lo vloženega v nastanek tovar
ne, obratov in vsega kar spada 
zraven. Od vodilnih smo zahte
vali tudi pismeno pojasnilo, ko
liko minulega dela j e  bilo vlože
nega v to, kar nismo dobili izpla
čanega. Ob lastninjenju bi te po
datke želeli vedeti. Iz vsega tega 
se  vidi, da delavci ne zaupajo te
mu, da bodo ob lastninjenju do
bili pošten delež. 

Govorimo tudi o pravični deli
tvi mase za osebne dohodke. 
Imamo pomisleke, s a j  ugotavlja
mo, da j e  med proizvodnjo in 
ostalimi strokovnimi službami v 
povprečju 10.000 tolarjev razli
ke. To j e  vsekakor preveč. Sindi
kat se tudi bori, da bi določene 
stvari v proizvodnji popravili, (z 
zaščitnimi grupami), vendar tu 
ni še ničesar narejeno, medtem 
ko se ponekod grupe delijo brez 
prave osnove. To delavce zelo 
jezi. 

Delo-življenje: 
Kako sindikat ocenjuje delav

sko soupravljanje? 
Nataša DEMŠAR: 
Če bi sindikata ne bilo, bi ne 

bilo tudi soupravljanja. Skrbeti 
moramo za veliko stvari, ker tre
nutno v podjetju ni druge insti
tucije, ki bi to delala. Povedala 
bi še to, da j e  delovna uspešnost 
vsakega posameznika pogojena 
z normami. Norme so nerealne, 
vedno so odstopanja med oddel
ki. To zelo nestimulativno vpliva 
na delavca. Stalno se srečujemo 
s pritožbami delavcev, češ, da so 
norme postavljene nerealno. 

Mišo CEPLAK: 
Kar zadeva vlogo delavskega 

sveta, mislim, da bi moral biti 
na eni strani soustvarjalec pla
nov in kontrolor nad izvajanjem 
teh planov. 

Kar pa zadeva sindikat, mi
slim, da j e  na delavskem svetu 
zelo aktiven. Opažam, da so zla
sti pri delegatskih vprašanjih 
vsi pogledi delegatov usmerjeni 
v sindikalne predstavnike. To ni 
prav, kajti mislim, da so delegati 

tudi sposobni razrešiti marsika
teri problem, ne pa da samo ča
kajo, k a j  bo rekel sindikat. 

Zoran KOPAČ: 
No, v tem ne vidim nič slabe

ga. Prav je, da sindikat aktivno 
sodeluje, kajti bolj pozna razme
re, ker se bolje vključuje v po
slovanje. Večkrat se sestanejo 
in obravnavajo razno problema
tiko, delavski svet pa se med se
jami ne sestaja in zato j e  razum
ljivo, da o stvareh ni seznanjen. 
Mčakujem pa, da bo s transfor
macijo delavskega sveta prišlo 
do sprememb tudi v tem pogle
du. In takrat bo potrebno paziti, 
da bomo za to izbrali prave lju
di, da bi se pred sejami bolje po
govorili in se pripravili na sejo. 

Delo-življenje: 
Predlogi za usklajeno odgo

vorno ravnanje vseh, da bomo 
postali učinkovito in uspešno 
podjetje, z upoštevanjem zapo
slenih in njihovo socialno var
nostjo. 

Nataša DEMŠAR: 
Omenila sem že, da kot sindi

kat ali kot delavci na poslovne 
spremembe ne moremo vplivati, 
lahko jih le spremljamo. Lahko 
samo pošteno delamo, in potem 
ugotavljamo napake, ki se doga
jajo.  Predlagamo pa lahko to, da 
se da pozornost tehnologiji, da 
ne bi stalno prihajalo do določe
nih napak. Pozornost naj  se 
usmeri na organizacijo dela, ker 
ni vedno najboljša. Ob tem pa 
največ trpimo delavci, ker se 
moramo prilagajati menjavam 
dela. Učinkovitost podjetja bo 
taka, v kakršni meri se bomo 
prilagodili vsi. Mislim, da bi vo
dilni oz. za to odgovorni delavci 
morali bolj prisluhniti tudi na
vadnim delavcem. Veliko nezadovoljstva med de
lavci nastane zaradi tega, ker 
imamo v določenem času preveč 
dela in praktično ne poznamo 
prostega časa, potem pa pridejo 
obdobja, ko nam rečejo, da dela 
ni; da na j  ostanemo doma. 

Zoran KOPAČ: 
Predvsem se moramo truditi, 

da do takih problemov ne bi pri
hajalo. Poskušati j e  potrebno 
pravočasno zagotoviti materiale, 
da lahko delo nemoteno poteka. 

Mišo CEPLAK: 
No, tudi vodstvo ugotavlja, da 

delitev dela marsikje ni pravi
čna, norme so zelo napete, so pa 
marsikje tudi še rezerve. 

Kako postati učinkoviti in 
uspešni j e  vprašanje, ki se nam 
velikokrat zastavlja. Prva stvar 
tu je, da imamo svojo strategijo. 
Pogrešamo pa občutek pripad
nosti kolektivu. Temu na Zaho
du namenjajo veliko pozornosti. 
Preveč smo kritični in ne zaupa
mo drug drugemu. Če vodstvo 
da predlog, so najprej vsi delav
ci proti. Mislim, da to nikakor ni 
upravičeno, kolegij nikakor ne 
straši delavcev z delitvijo delov
nih knjižic. Tisti, ki to počno, so 
slabiči, ker razmer v podjetju ne 
znajo rešiti na boljši način. 
V vodstvu nimamo namena izva
jati ostrih ukrepov, ampak smo 
vedno pripravljeni sodelovati z 
delavci in skupno reševati pro
bleme. Hočemo biti uspešno 
podjetje, ne glede na to ali smo 
lastniki ali ne. 

ZAKLJUČEK: 
Preobrazba podjetij na novih 

osnovah bo prav gotovo zahte
vala še nadaljnje prilagajanje 
vseh. 

Predvsem bomo za dosego 
učinkovitega dela in uspešno 
poslovanje morali poskrbeti, da  
bodo jasni tudi odnosi na relaci
ji: lastniki—menedžerji—delav
ci. Kolektivna pogodba je  lahko 
osnova za dogovarjanje v tovar
ni sami. 

Upamo, da bomo pri tem 
učinkoviti, saj  bo od tega imel 
vsak svoj delež; lastniki profit z 
dividendo, menedžerji poklicni 
uspeh in  dobro plačo, delavci pa 
solidno plačo in socialno var
nost. 

Spremenjene razmere terjajo tudi 
medsebojno sporazumevanje 

Eden izmed mnogih Štipendistov, 1п so ta čas na praksi je  tudi 
Domen Kiemenčič, Iti študira na Visolti eltonomsito komercialni 
šoli v Mariboru 



KAKO umARJflfflO 
K 

Potem, ko  j e  Boris Markelj, vodja komerciale športne 
obutve, odprl srečanje s slovenskimi smučarji, k i  vozijo z 
našimi čevlji, je  smučarsko srenjo pozdravil še direktor Bo
jan  Starman; ob koncu tega uvoda pa j e  vodja razvoja šport
n e  obutve Tone Kavčič predstavil še značilnosti in novosti iz 
kolekcije. 

v teh uvodnih besedah so na
debudni smučarji in njihovi tre
nerji slišali, da imamo v Alpini 
tako modni kot športni program. 
Zlasti močni smo v tekaškem 
programu, k jer  smo v svetov
nem merilu med prvimi, s a j  j e  
naš delež na t r ^  kar okoli 25% 
(gledano na količine, ki jih pro
damo). Zlasti visok delež proda
j e  dosegamo na posameznih 
tržiščih: V ZDA 38%, na Norve
škem celo 44 %. 

Kar zadeva smučarsko obutev 
(pancerji), stojimo sicer nekoli
ko slabše, vendar smo v svetov
nem merilu še vedno med vid
nejšimi proizvajalci. Vemo, da 
smo v najboljših letih izdelali 
blizu 400.000 parov tovrstne obu
tve, sedaj pa doživljamo to več
stransko. 

Kriza, ki ji botrujejo slabe 
zadnje zime, izguba vzhodnega 
in jugoslovanskega tržišča, pa 

(Nadaljevanje na 9. strani) 

Za smučarje j e  

Tekmovalci, ki  vozijo  z našimi čevlji, so si ogledali tudi proizvodnjo Več let z Alpino  — Veronika Sarec In Klemen Bergant 

Aktualni intervju 

Pogovarjamo se  
z vodjem 

razvoja 
smučarske obutve 

Tonetom 
Kavčičem 

/ L I 

Delo Življenje: 
Kako ocenjuješ naš športni program? 
Tone KAVCIC: 
Globalno gledano, naš športni program ima svojo glavo 

in rep. To pomeni, da program gradimo na nekih dokaj 
ustreznih osnovah — in to n a  lastnem imenu. Poudarek j e  
n a  tekaški obutvi, smučarskih čevljih, pa tudi na treking 
programu. 

Za zapolnitev zmogljivosti pa so možne tudi druge izde
lave športne obutve. 

Delo-življenje: 
Kakšni pa so načrti za letos? 
Tone KAVCiC: 
Letošnja prioriteta j e  treking program. Tu ugotavljamo 

pomanjkljivosti prejšnjih kolekcij in ugotovili smo, da jih j e  
treba odpraviti (kopita). 

Zbrana imamo naročila za proizvodnjo v Srednjo Evro
po, Skandinavijo, pa tudi v prekomorske države. 

Ostala dva osrednja programa sta v bistvu v nastajanju. 

Pri smučarski obutvi smo v fazi prvih odbrizgav (otroški 
čevelj na klasični preklop in nadgradnjo, seri ja Omega z mo
delom SRX). Pred nami j e  faza testiranja v »hiši« in na tere
nu; konec septembra naj  bi na naslednjem skupnem sestan
ku predstavili končni projekt vzorčnih številk. 

Z letošnjo sezono še ne moremo biti zadovoljni; po drugi 
strani pa s e  sprašujemo ali bomo lahko vse pravočasno nare
dili. 

Pri tekaškem programu smo predstavili izpopolnjene 
(modificirane) obstoječe modele, tako v pogledu funkcij in 
designu. Kakšnih radikalnih sprememb nismo predvidili. 

Delo-življenje: 
Predvidevate torej dovolj dela? 
Tone KAVCiC: 
Marsikaj moramo š e  razčistiti. Mislim pa, da imamo 

možnost, da uspemo tudi na tržišču, s a j  si partnerji kar po
daja jo  kljuke predvsem v tem pogledu, da iščejo cenejšo de
lovno silo. Imamo pa tudi druge ugodne stike. Take tržne 
niše moramo izkoristiti. 

Seveda pa brez investicij ne bo šlo, če bomo želeli nasto
pati z lastnim imenom. Prav tako bomo morali izkoristiti 
kadrovske možnosti. 

Delo-življenje: 
Morda še kakšna napoved za letos? 
Tone KAVCiC: 
Kar zadeva treking program, sem optimist, s a j  gre trend 

na tem področju navzgor. 
Mislim tudi, da se  bo počasi vračal tudi smučarski tok. 

Prav tako lahko trdim, da j e  tržišče tudi za čevlje za alpsko 
smučanje. Da pa imamo probleme, ki j ih bomo morali razre
šiti. 

Produkt kot tak bo moral iti v korak s konkurenco, tako 
razvojno kot cenovno. Nejko PODOBNIK 
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najpomembnejši servis 
tudi recesija v svetu in padanje 
kupne moči (zlasti doma). Kljub 
vsemu smo zadržali razvojne 
aktivnosti, naše proizvodne zmo
gljivosti so zasedene . . .  Računa
mo, da smo prešli najbolj kriti
čno točko naše krize. Zadržali 
smo vse programe; vključili no
vost v razvoju. 

Prav tako smo ohranili glavne 
partnerje, s pomočjo katerih 
oskrbujemo tržišča na posamez
nih pdoročjih. 

Zavedamo se tudi, da moramo 
imeti tudi ustrezen produkt za 
tekmovalce. Aktivni smo v itali
janskem, norveškem in šved
skem skipoolu. 

V zadnjih letih smo se usmeri
li v biatlon; naša želja je, da se 
uveljavimo tudi na področju 
smučarskega teka. Prvi rezultati 
so bili že doseženi tudi na obeh 
zadnjih velikih tekmovanjih. 

Ob usmeritvi v svet pa ne po
zabljamo, da moramo izboljšati 
status v slovenskem ski poolu. 
Kljub temu, da j e  konkurenca 
povsod velika, so naši cilji veli
ki. 

Po teh uvodnih besedah so ne
katerim našim najboljšim smu
čarjem izročili priznanja — gra
fike našega umetnika Konrada 
Peternelja, ki so jih dobili: Špela 
Pretnar, Sašo Graj!  in Janez Ož-
bolt. Za sodelovanje z Alpino sta 
darilo — grafiko prejela tudi Ve
ronika Šareč in Klemen Ber-
gant. 

Smučarji so si ogledali tudi 
našo proizvodnjo, zatem pa so 
se  zbrali na prijateljskem sreča
nju z našimi strokovnjaki. 

Izkoristil sem priložnost in se  
pogovoril z nekaterimi našimi 
reprezentanti, ki so povedali: 

takoj všeč. Tako j e  bilo vsa na
slednja leta. Posebno pa sem za
dovoljen z našim servisom, ki j e  
vseskozi zgledno. Tudi moje na
svete in želje j e  Alpina vedno 
upoštevala. Predlagal sem med 
drugim, da bi izdelali viš je  če
vl je  . . .  Morda bi  bilo dobro, da 
bi za poleti imeli obutev, ki bi 
bila manj vroča. 

Jure Velepec — reprezentant v 
biatlonu 

Z 
Janez Ožbolt sodi med najbolj  
perspektivne tekmovalce v biat
lonu 

Janez Ožbolt (biatlon): Z Alpi
no sodelujem že 6—7 let. Ko 
sem preizkusil obutev, mi j e  bila 

Direktor Bojan Starman je  izročil spominslio darilo Klemenu 
Bergantu, ki  j e  dolga leta tekmoval z našimi čevlji 

lagodili, sem popolnoma zado
voljna in ne razmišljam, da bi 
menjala. 

Odnos med serviserjem in 
tekmovalcem j e  res bistven. To 
pripomore k kvalitetni obutvi, 
preko tega pa k dobrim rezulta
tom . . .  O možnih rezultatih ne 
bi govorila; želim si čimbolj-

^^Mi tudi! 
Nejko PODOBNIK 

Katja Koren j e  še  mladmka, 
smučarska reprezentantka, ki 
se  uvršča med boljše v vseh treh 
disciplinah; 

»Z Alpininimi čevlji praktično 
vozim že od vsega začetka, to j e  
okoli deset let. Moram reči, da 
sem zelo zadovoljna. Ne vozim 
sicer z vašim zadnjim modelom; 
ko pa so mi obutev v servisu pri-

Uroš Velepec — reprezentant 

Brata Jure in  Uroš Veiepec pa 
sta povedala: Tudi midva sode
lujeva z Alpino že od sezone 
87/88. Zelo sva zadovoljna; vaši 
čevlji so res »špica«. 

Tekači si sicer želimo čim la
žje  obutve in Alpina se j e  temu 
zelo približala, tako da j e  vaša 
obutev konkurenčna Salomonu. 
Kar zadeva tekmovalne uspehe, 
letos računava nadaljevanje 
uspešnega zaključka v lanski se
zoni. Mislim, da lahko obutev 
veliko pripomore k temu. Naši tekači s svojim trenerjem 
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Za mesec juni j  j e  značilno, 
da fluktuacija delavcev ni bi
la prevelika, s a j  j e  delovno 
razmerje nastopila le ena de
lavka, z delom pa j e  v tem 
času prenehalo 8 delavcev. 

v obratu Rovte j e  v proiz
vodnji začela delati Marija 
Corn. 

Z delovnim razmerjem so 
v neposredni proizvodnji v 
oddelkih v Žireh prenehali; 
Marjan Podobnik, Katja Ža-
kelj,  Igor Mrovlje, Katarina 
Vehar in Nenad Stožinič. 
Z delovnim razmerjem iz 
obrata Šentjošt j e  prenehala 
Marija Grdadolnik, iz obrata 
Gorenja vas  j e  prenehala 
Cvetka Čerin in iz obrata Col 
Ksenija Hladnik. 

OB UPOKOJITVI 

Dolgoletnim sodelavcem Marjanu Podobniku iz monta
že pancerjev, Mariji Grdadolnik iz obrata Šentjošt in Kata
rini Vehar iz finančnega sektorja želimo ob upokojitvi pred
vsem obilo zdravja, dobrega počutja in zadovoljstva v doma
čem krogu ter veselja ob aktivnostih, za katere jim je doslej 
zmanjkovalo časa. 

OB VSTOPU NA NOVO ŽIVLJENJSKO POT 

Sodelavkam iz obrata Col Marti Baje, Suzani Rupnik in 
Jožici Rudolf ob poroki iskreno čestitamo in jim v zakonu 
želimo mnogo sreče, zdravja, zadovoljstva, predvsem pa 
medsebojnega razumevanja. 

Irma Dolenec 

Leopoldu Strliču v slovo 

Dolgoletnega sodelavca 
in  šele pred neka j  leti 
upokojenega Leopolda 
Strliča n i  več med  nami. 

Leopold Strlič je  v Alpi-
n i  pričel delati v marcu 
leta 1951, najprej  kot pri-
krojevalec. Po poklicu je  
bi l  čevljar, izpit za  viso-
kokvaliflciranega delavca 
je  naredil februarja leta 
1954, leta 1966 pa m u  je  
bi la priznana interna izo
brazba za »čevljarskega 
referenta«. Leta 1954 je  v 
nabavnem oddelku opra

vl jal  naloge pomočnika 
nabavnega referenta, leta 
1966 pa  je  bi l  razporejen 
za glavnega skladiščnika 
zgornjega materiala. V iz-
delovalnici lahke obutve 
je  bi l  mojster prirezoval-
cev, nato je  delal n a  prev
zemu surovin, bil  j e  tudi 
vodja  proizvodnega od
delka prikrojevalnica. 
Nekaj časa j e  bil  revizor v 
maloprodajni mreži. Od 
leta 1976 dal je  pa  vse do  
upokojitve, pa j e  opra
vl jal  delo vodje službe za 
kontrolo kakovosti obu
tve. V februarju leta 1988 
se je  starostno upokojil.  

Leopold Strlič j e  v Alpi-
n i  delal n a  raznih področ
j ih  dela, po upokojitvi pa 
j e  živel mirno, zato nas je  
še toliko bol j  presenetila 
vest, da  ga je  nenadna 
smrt iztrgala iz  vrst naših 
upokojencev. 

Sočustvujemo z doma
čimi, našega upokojenca 
Leopolda Strliča bomo 
ohranili  v lepem in  traj
n e m  spominu. 

Dfl vemo 
x 
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Na Breznici že asfaltirali 
cesto 

V nedeljo, 21. junija,  so n a  Breznici nad Žirmi slovesno 
odprli cesto z asfaltno prevleko. Tako j e  končano delo, ki  so 
ga začrtali leta 1982. V letih od 1985 dal je  so gradili kolikor 
so dopuščale f inančne možnosti krajanov i n  Krajevne skup
nosti Ziri. Se pred desetimi leti ta demografsko ogrožena vas  
j e  danes z asfaltom povezana s svetom. Po posodobitvi elek
trike, vodovoda, napeljavi telefonov, ustanovitvi gasilske 
enote, ureditvi cerkve i n  drugega, j e  asfaltna cesta sedaj  naj
pomembnejša delovna zmaga prizadevnih krajanov Brez-
nice. 

S tem se bo  v nekda j  zapuščeno vas  spet hitreje vračalo 
živl jenje; tu se b o  lahko slišalo še  več  otroškega smeha. 

Trak na cesti 2iri—Breznica je prestrigei Milan Strel 

Mnogo truda in samopožrtvo-
vanja je  bilo potrebno, da j e  
3200 m dolga cesta dobila seda
njo obliko. Vsako od 11 gospo
dinjstev je  prispevalo povprečno 
5730 DEM v tolarski vrednosti. 
Ostalo j e  prispevala Kr^evna 
skupnost Ziri in občina Skofja 
Loka; obetajo se pa tudi republi
ška sredstva za demografsko 
ogrožene kraje, kar j e  Breznica 
doslej bila. 

V zaključnih delih so krajani 
opravili okoli 1.000 delovnih ur, 
skupaj s svojo mehanizacijo. 
Računajo, da bodo ta končna de
la z asfaltom vred vredna nekaj 
žez 15 milijonov tolarjev. V tem 
pa niso vračunana sredstva, ki 
so jih vaščani še posebej plačali 
za asfaltne priključke do svojih 
domačij. 

Vprašal sem krajane, ka j  ima
jo v načrtu za naprej za ureditev 
svoje vasi. Očitno imajo še veli
ko načrtov, sa j  vsak dober go
spodar mora misliti tudi za na
prej. 

Urejajo poljska pota; namera
vajo rešiti velik problem meteor
nih voda z betonskimi koriti ali 
pragi kot jim pravijo, s a j  navad
ne kanale le hitro poravnajo 
traktorska kolesa, da postanejo 
neučinkoviti in pota postanejo 
razrit kolovoz. Tudi vodno zaje

t je  posodabljajo s samodejno 
pretočno črpalko, namesto dose
danje električne, pomagali bodo 
urediti tudi vodovod pri Jesenku 
in Brdarju, sa j  osamljeni doma
čiji ležita izven vasi na zahodni 
strani. Kasneje če bo potrebno, 
bodo povečali tudi zmogljivosti 
sedanjega vodohrama nad va
sjo, ker nikoli ne veš, če bo v slu
čaju požara ali kake večje potre
be, dovolj vode. Čutiti j e  tiho že
ljo, da bi nekoč, ko bodo boljši 
časi, prišli spet do dveh zvonov, 
ki so jim jih med drugo svetovno 
vojno Italijani sneli z njihove 
cerkve S. Kancijana. 

Torej Breznica, ki j e  bila še 
pred dvema desetletjema zapuš
čena hribovska vas s slabimi ko
lovozi, do katere se j e  naokoli 
komaj prišlo s kakšnim lažjim 
motornim vozilom, ki ga ni bilo 
škoda in iz katere so se ljudje le 
odseljevali v dolino, se z novo 
cestno povezavo spet vrača ži
vljenje. Domačini posodabljajo 
svoje domačije; nove stanovanj
ske hiše in gospodarska poslop
j a  krasijo rože. Očitno želijo na
domestiti zamujena desetletja. 
V mladini vidijo svojo bodo
čnost, seveda če bo tudi tako de
lavna, kot j e  sedanja generacija. 

Ivan REVEN 
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Telefonija 
v zaključni fazi 

D o  k o n c a  j u l i j a  b o  v Žireh b r n e l o  p r e k o  1200 te le fonov.  
Ce to  p r i m e r j a m o  s š tev i lom prebivalcev,  s e  ž e  u v r š č a m o  
m e d  b o l j  razvite  . . .  

T o  p a  s e v e d a  š e  n e  p o m e n i ,  d a  b o m o  l a h k o  t a k o j  h i tro  i n  
n e m o t e n o  te lefoniral i  v m e d k r a j e v n e m  prometu.  Ob ustre
zn i ,  s o d o b n i  d ig i ta ln i  te le fonski  centrali,  k i  j e  s e d a j  v Žireh, 
i n  r e s  u r e j e n i  voz l i ščn i  central i  v S k o f j i  Loki  i n  n a  Goren j
s k e m ,  toda  kabe l ,  k i  b o  poveza l  n a š  k r a j ,  š e  v e d n o  n i  v celoti 
po ložen.  Ozko g r l o  j e  s e d a j  o d s e k  2 k m  n a  re laci j i  Hotav l je— 
Trebi ja ,  z a  katerega  u p a m o ,  d a  b i  p r i h o d n j e  leto u č i n k o v i t o  
p o v e z a l  n a š  k r a j  s svetom.  T o  s e m  i z v e d e l  v razgovoru  s s k u 
p i n o  o d g o v o r n i h  l j u d i  s PTT pod je t ja .  

V o d j a  pro jekta  i z g r a d n j e  te le fonskega  o m r e ž j a  n a  Ži-
r o v s k e m ,  k i  z n a m i  s o d e l u j e  ž e  d o l g a  leta, j e  povedal ,  d a  za
k l j u č u j e j o  d e l a  tako  pr i  p r e u s m e r i t v a h  obsto ječ ih  naročni
kov,  k a k o r  t u d i  s pr ik l juč i tv i jo  n o v i h  n a  p r e n o v l j e n o  oz.  
p o n e k o d  p o p o l n o m a  p r e n o v l j e n o  o m r e ž j e .  

Prvotne  zmogl j i vost i  (kabel )  s o  b i l e  z g r a j e n e  v s k l a d u  s 
t e d a n j i m i  interesi,  k i  p a  s o  s e  v z a d n j i h  let ih  povečal i .  Ods le j  
b o  v Zireh v t e m  p o g l e d u  oči tno m a n j  težav, s a j  j e  v central i  
b l i z u  500 r e z e r v n i h  števi lk,  n a  t e r e n u  p a  s o  zmogl j i vost i  
več je .  

S e d a j  de lavc i  PTT u r e j a j o  š e  z a d n j e  stvari  n a  t e r e n u  i n  
p r i  t e m  r a č u n a j o  n a  p o m o č  k r a j a n o v ;  č e  b o  t reba  k j e  š e  utre
ti k a k š n o  traso a l i  s traktorj i  k a j  prepe l jat i  — pričakuje jo  
r a z u m e v a n j e  i n  p o m o č  Žirovcev, s a j  s o  t u d i  v t e m  p o d j e t j u  
o m e j e n i  s sredstvi  i n  osta l imi  m o ž n o s t m i .  

N e j k o  PODOBNIK 

Dela na gradnji in razširitvi telefonskega omrežja so v zaključni 
fazi — pravijo strokovnjaki РТГ podjetja 

Monterji PTT podjetja so telefonslto omrežje urejevali tudi na 
terenu 

Zaslužili denar, da bi lahko delali 

Na žirovski pošti imamo moderno digitalno telefonsko centralo 
s 1800 priključki 

17. maja v Žireh ni bila čisto 
običajna nedelja. Taborniki smo 
v družbenem domu Partizan or
ganizirali sejem nove in rablje
ne  športne opreme. Kot vse v 
današnjem času, tudi tabornike 
pestijo denarne težave in j e  zato 
vprašljiva organizacija naših 
rednih dejavnosti, med katere 
spada tudi tako priljubljeno let
no taborjenje. Toda taborniki se 
ne damo, zato smo razmišljali in 
porodilo se nam j e  več idej, da bi 
prišli do sredstev: organizirati 
ples ali predavanje svetovnega 
popotnika. Vendar niti prvo, niti 
drugo ni prineslo dobička, pač 
pa smo imeli z organizacijo še 
dodatne stroške. Tuhtali smo 
naprej in se domislili, da bi kra
jane Žirov mogoče zanimala 
prodaja in nakup nove, pa tudi 
rabljene športne opreme. Ideja 
j e  bila rojena, do uresničitve pa 
j e  bilo še veliko dela. Dogovarja
li smo se za sodelovanje, poskr
beli za ustrezno reklamo in pri
pravili prostor. Dela j e  bilo veli
ko, toda ob dejstvu, da nam j e  
uspelo, smo zadovoljni. Razsta
vljali in prodajali so mnogi pod
jetniki iz vse Slovenije, domači

ni pa so prodajali tudi svojo ra
bljeno opremo, tako da j e  bila iz
bira kar pestra. Odprta j e  bila 
tudi prodajalna Alpine, ki j e  
kupcem dala 10 % popusta. 
Obisk j e  bil dober in tudi naša 
specialiteta — palačinke, so se 
dobro prodajale. Seveda upamo, 
da bo drugič še bolje, sa j  smo to 
organizirali prvič in si s tem pri
dobili dragocene izkušnje. Radi 
bi, da bi naš sejem postal tradi
cionalen. Denar, ki smo si ga ta
ko pridobili, bomo skušali kar 
naj koristneje porabiti za naše 
delo. Taborniki sicer delamo po
vsem ljubiteljsko, vendar kljub 
temu nastanejo razni stroški, ki 
jih moramo nekako pokriti. Se
veda pa bi bila brez pomoči, ki 
so nam jo dali krajevna skup
nost, Radio Žiri, Osnovna šola 
Žiri, hišnik Partizana, Martino
va mama, prodajalna Pri Maruši 
in seveda vsi, ki ste nas na sej
mu obiskali, naša finančna slika 
s sejma povsem drugačna. Zato 
najlepša hvala! Čez leto dni pa 
zopet nasvidenje z veselim ta
borniškim klicem; »Uspeli smo 
in kmalu gremo na taborjenje!« 

Žirovski taborniki 



TO IE n n i  KRAJ 

12 ur  košarke — prireditev v počastitev Dneva državnosti 

PETINDVAJSET LET TABORA SAMORASTNIKOV 
Jubilejnega Tabora samorastnikov, ki je bil konec 

prejšnjega meseca v Trebnjem, se je udeležil tudi naš 
žirovski slikar Jože Petemelj-Mausar, ki hkrati s Kon
radom Petemeljem sodi med tiste, ki so od vsega za
četka snovali to srečanje ustvarjalcev, ki se je uvelja
vilo tudi v svetu. 

Umetnike je tokrat obiskal tudi predsednik sloven
ske skupščine dr. France Bučar. 

Močna volja 
vedno najde pot 

»V mladosti sem prebolela zlatenico. To mi  je  pustilo 
posledice z okvaro jeter, tako, da sem bila pred tremi leti v 
Hannovru operirana; po nekaj  poskusih j e  uspela zahtevna 
operacija presaditve jeter. Sedaj se počutim v redu, pri če
mer moram pa redno jemati kup  zdravil,« je  pripovedovala 
Mirna Logar iz Pirnič pri Medvodah, ko sva se oglasila pri 
učiteljici klekljanja Marici Albreht, ki dekle poučuje že več 
kot leto dni, ki jo starši vsak teden za nekaj  dni  pripeljejo 
v Žiri. 
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s tekme v gorskem kolesarjenju, ki je bila konec junija na relaciji 
od mostu v Jarčjo dolino do  Selaka. 

»Za klekljanje sem se navdušila kmalu potem, ko sem 
prebrala, da imate v Žireh čipkarsko šolo,« pripoveduje to 
drobno sedemnajstletno dekle. »Mislim, da mi  klekljanje 
lahko pomaga, da se bom lahko sama vzdrževala. No poleg 
tega se učim tudi tuje jezike in igranja na klavir. Tudi pla
vam r a d a . . .  

Tu v 2ireh sem si našla veliko prijateljic in prav rada 
pridem. Z gospo Marico včasih klekljava še pozno zvečer . . .  

Hvaležna sem vsem, ki mi  pomagajo, da sem se izučila 
tega zanimivega dela in našla toliko zadovoljstva.« 

Nejko PODOBNIK 

Tekma 
z gorskimi 

kolesi „ 
v Žireh 

Poglejmo rezultate: 
otroci do 12 let: 
1. Branko Malovašič 
2. Lipe Krvina 
3. Jan Dolinar 

otroci od 12 do 15 let: 
1. Tomaž Oblak 
2. Aleš Zorjan 
3. Marko Mravlje 

ženske 15 do 35 let: 
1. Nuša Krvina 

ženske nad 35 let: 
1. Anuška Kavčič 

moški od 15 do 35 let: 
1. Boštjan Brelih — Črni vrh s 

časom 23.22.98, ki j e  bil tudi 
najboljši absolutni čas 

2. Robi Lamovšek — Jezersko 
3. Uroš Kepic — Jeklene tetive 

moški nad 35 let: 
1. Lojze Oblak — Alpina 
2. Janez Reberšek — Jezersko 
3. Janez Udovič — Kranj 

Žiri, 28. junija 
V nedeljo j e  bilo v Jarčji dolini 

drugo tekmovanje z gorskimi 
kolesi. Proga j e  potekala od mo
stu čez Soro na Selu do Selaka v 
Jarčji dolini. Dolžina proge za 
moške j e  bila 7 km, za otroke in 
ženske pa pol krajša. Tekmova
nja, ki ga j e  organiziralo Turisti
čno društvo Žiri, se j e  udeležilo 
40 tekmovalcev, od tega 17 
otrok. Dovolj poguma pa sta 
zbrali tudi dve predstavnici než
nejšega spola. 

Ivo PIVK 

je  »DELO-ZlVLIENJE 
glasilo Alpine Žiri. 
Ureja ga uredniški odbor: 
Jana Erznožnik, Bogo Fi-
lipič, Helena Kavčič, 
Slavko Kristan, Tatjana 
Pirnat, Silva Pivk, Nejko 
Podobnik — glavni in od
govorni urednik. 
Naklada: 2.000 izvodov. 
Fotografija: Brigita Zem-
Ijarič. 
Tisk: Gorenjski tisk 
Kranj. 


