


POGLEJMO POD MIKROSKOP

Naslovnica, ki jo tokrat predstavljamo, ima dvojen,
simboli¢en pomen. Z njo smo hoteli poudariti vsebino
osrednjih ¢lankov v lej Stevilki Nasega Aera, ki je na-
menjena razvojni dejavnosti in razvoju podjetja v sSir-
Sem pomenu besede, po drugi strani pa pomeni pogle-
dati pod drobnogled tudi pogledati pri vsakem posa-
mezniku, kako opravlja delo, kaksni so njegovi rezul-
tati, kje smo uspesni, zakaj ni vedno delo opravljeno
tako kot bi moralo biti in zakaj rezultati niso vedno
taksni, kot smo jih pricakovali.

Osrednji élanek je namenjen razvojni dejavnosti v
Aeru, ki smo ji v zadnjem éasu v strokovnih krogih, pa
tudi v nasih sredstvih obvescanja, posveéali premalo
pozornosti. Dejstvo je, da je bil ¢as tak, da smo se ve-
¢ino éasa ukvarjali z organizacijo podjetja, z vredno-
tenjem delovnih mest, s kadrovanjem, z ugotavlja-
njem in razre§evanju zacasnih in trajnih presezkov
delavcev, z resevanjem finanéne situacije, skratka
predvsem z ukrepi tekoce ekonomske politike. Ni pa
bilo ¢asa, da bi se bolj posvecali dolgorocni viziji pod-
jetja, razvojnim moznostim in strategiji podjetja. Z iz-
delavo programa ukrepov za sanacijo razmer v Aeru
(ta program je bi sprejet na seji DS konec aprila), pa
so poleg programa kratkoroénih ukrepov opredeljeni
tudi nekateri dolgoro¢ni ukrepi za razvoj podjetja.

Zato smo v tej $tevilki Aera dali prednost predstavitvi
razvojno proizvodne dejavnosti v Aeru.

Predstavljamo Ludvika Slepancica, ki je s 15. februar-
jem 1991 prevzel dela in naloge direktorja razvojno
proizvodnega podroéja in njegove poglede na nadalj-
nji razvoj podjelja.

Besedo smo dali Marjanu Ferlezu, dolgolelnemu raz-
iskovalcu v Razvojni sluzbi Aera, ki zelo kriticno oce-
njuje delo na razvojnem podrocju v preteklih letih, pa
tudi danes. Morda bo njegova kriticna ocena izziv za
taksen komentar ali drugaéno misljenje, ki bo vlogo in
pomen razvojne dejavnosti v Aeru osvetlil z drugaé-
nega zornega kota.

Tudi Nagradam Aera, ki smo jih letos podelili Ze tret-
jié, dajemo ustrezno meslo, saj smatramo, da tudi
taksno delo prispeva k iskanju novih idej in resilev v
podjetju.

Predstavili smo enega izmed inovalorjev in delovanje
drustva DIATIL. In e kaj se bo naslo kot zanimivost s
podrodja dejavnosti oz. aktivnosti, ki potekajo na raz-
vojno proizvodnem podrocju.

Kljub izredno tezki gospodarski situaciji, v zadnjem
¢asu pa kritiénim politiénim razmeram v nasi druzbi,
je spodbudno predvsem to, da nasi sogovorniki osta-
jajo optimisti. Prav to mora biti tudi ena izmed spod-
bud vsakemu izmed nas, da verjamemo v moznosi, da
se izvleéemo iz sivega poprecja vsakodnevne borbe
za prezivetje in da si okrepimo svoj polozaj v sloven-
skem in sirsem druzbenem prostoru.
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Uspeh zagotavlja
le trdo delo

Z Ervinom Janeiitem, direktorjem
Marketinga, smo se pogovarjali o na-
§ih trinih prizadevanijh, tako doma, kot
v tujini, 0 organizacijskih spremembah
v Marketingu, o ekonomski propagan-
di in 0 zaupanju v prizadevanja Aera.

PRODAJA

Na videz izgleda, da v letu 1991 ni
tako motne uvozne konkurence.
Vendar se na podro&ju notranje trgo-
vine srefujemo z drugimi problemi
naSega gospodarstva: pla¢ilna nespo-
sobnost in s tem neposiljanje blaga ali
manijsi odvzem blaga, med Siroko po-
trognjo ni ve¢ spontanih nakupov, saj
ljudje komaj zivijo. Nasi izdelki, pisar-
nigki material, Solski material, po sr-
bski blokadi niso zapadli v depozit,
vendar poslovni stiki s Srbijo ne tete-
jo normalno. Plan prodaje v treh me-
secih na jugoslovanskem trgu znada
nekaj vet kot 80 odstotkov. Ob skoraj
40 odstotnem izpadu srbskega trga,
smo za 20 odstotkov intenzivirali pro-
dajo na drugih trzi&tih. Plani prodaje
bi bili e boljsi, &e bi blago posiljali na
odprto postavko. A to je Zal finan¢no
nemogote, ne moremo pa posiljati bla-
ga niti dobrim poslovnim partnerjem,
saj blaga ni, ker ni proizvodnje, ker ne
moremo nabavljati 100 % surovin, saj
ni plac¢il za prodane izdelke.

In tako se krog sklene v negativno
smer, najbolj nevarno pa je to, da se ta
obro¢ kréi iz dneva v dan.

Interne terene moramo intenzivno
obdelovati in zato smo povetali §tevi-
lo zastopnikov v Sloveniji in kmalu na
Hrvatskem in v Bosni in Hercegovini.

Prodajo pa poskusamo povecali
tudi z druga®nimi, sodobnejsimi pro-
dajnimi prijemi. V najkrajsem Casu
bomo morali v komerciali pridobiti tri
ali &tiri tehni¢no usmerjene prodajne
strokovnjake za pisalne trakove, le-
pilne trakove, za tehni¢ne kopime pa-
pirje in dealerje za segmente izdelkov,
ki se ne prodajajo preko Ze utefenih
poslovnih poti oz. poslovnih partner-
jev.

Torej, ¢e ne bomo uspeli dovolj z
lastnimi potniki, bomo najemali po-
godbeno tudi zunanje dealerje. Proda-
ja in zastopanje na terenu gre tudi na
zahodu v smeri pogodbenih odnosov
z dealerji. Na terenu moramo biti stal-
no prisotni in zato bo na$ razvoj sel v
tej smeri.

Sretujemo se s strahovitim proble-
mom - to je neplacevanje, ki pa je
splosno jugoslovanski problem. Ven-
dar pa mora biti Aero na tem podro&ju

bolj aktiven in mora narediti nekaj
ved od drugih in kot do sedaj. To pa je
odvisno od ljudi, ki so za to podroc¢je
soodgovorni in zadolzeni. Na tem
podro&ju ne vidim druge resitve kot,
tudi na prodajnem podrogju, je direkt-
no nagrajevanije.

Kot vodilni delavec pogosto sliSim
komentarje na odgovornost za vode-
nje poslovne politike. Zato tu dajem
apel, da bi bilo e za odstotek boljse, te
bi ljudje v finanfnem in komercial-
nem smislu kvalitetnejie in striktneje
izvajali poslovno politiko. Poslovna
politika da, vendar je odvisno od izva-
jalcev,

Nekateri pa velikokrat zadeve pri-
krojijo in si jih zamislijo po svoje, kar
je stara navada in napaka Aera in je
druga podjelja ne poznajo v takem ob-
segu.

EKONOMSKA PROPAGANDA

Kriticen sem do tega, ker nimamo
ekonomske propagande in razlogov je
ved, Aero se mora najprej resiti dela
balasta korporativne propagande, ki
je zastarela (reklamne table, nepove-
zane pomo¢i raznim klubom in drust-
vom...) in ne prinasa niCesar vec.
Aero se je dolga leta iz¢rpaval na tem
podrocju, ve€ kot podjetja v okolici, a
dobil ni za to nié.

Aerova propaganda mora biti pro-
duktna in uéinkovita. Sedaj smo na
tem podro&ju abstinirali tudi zaradi fi-
nancnih teZav, saj zaradi nelikvidno-
sti vsi Zelijo denar vnaprej (RTV,
radio...). Zato smo se odlotili za
manjsi obseg propagande, ki bo u¢in-
kovit. Priceli ga bomo izvajati v
maju. Na podro¢ju sejmov so spre-
membe precejinje. Ce leta in leta ni
bilo nobene odkrile besede, da nam
nekateri sejmi prinasajo le stroske,
smo se sedaj odlo¢ili, da bomo sejem-
ske razstavne prostore zmanjsali ali
odpovedali. Odlo¢ili smo se za aktiv-
nejsi nastop na sejmih, ki pa je racio-
naliziran.

IZVOZ

Na podro¢ju izvoza smo spremenili
organizacijo, vendar to 3e zdale¢ ni
vse. To je le zacetek sprememb. Izvoz-
nim manageriem dajemo resniéno
moznosti in naloge, da se dela na pod-
rotju izvoza zatnejo kvalitetno izva-
jati. Mislim predvsem na konkuren¢-
nost svetovnih cen in kvaliteto izdel-
kov. Slednje lahko doseZemo le s ce-
nejsim inputom, svetovno produktiv-
nostjo, svetovno kvaliteto in s servi-
som, ki mora biti prilagojen razmeram
svetovne trgovine. V veliko pomo¢ iz-
voznim managerjem mora bili jasno
izkristalizirana poslovna filozofija
podjetja v celoti. Nekateri ljudje v to-
varni bi danes izvazali, jutri ne, ven-

dar izvozni trg veliko stane, da ga os-
voijis, nato pa ga je polrebno zapustiti.
Ponovno osvajanje zahtevnih trgov
pa najve¢ stane, zato mora biti na pod-
ro&ju izvoza prisotna stalna poslovna
filozofija podjetja.

Aero mora v svojem marketinikem
nastopu izrazati svoj ponos, samozau-
panje in dosegati zasluzek, ki firmo e
dodatno afirmira. Odnosi s kupci, do-
bavitelji in nekdanjimi sodelavci mo-
rajo biti korektni in Aero moraizraZa-
ti svoj ponos, iz katerega bodo drugi
videli, da imajo delavci radi Aero.

Ervin Janezic, direktor Marketinga

V praksi pa ni tako. So ljudje, ki vi-
dijo svoje interese le delno v Aeru,
vendar so zelo pritajeni, na terenu pa
izrecejo dostikrat preve¢ kriti¢nih be-
sed. Veliko bomo morali narediti tudi
na dodatnem izobrazevanju, na vse-
binski motivaciji (napredovanije le po
uspehu) in na direktni stimulaciji.

SANACISKI PROGRAM

Sanacijski program za urejanje raz-
mer v Aeru mora biti uresni¢en z ve-
likim odstotnim delezem. Pri uresni-
¢evanju programa se ne smemo ozirati
v preteklo obdobje, tevet ga moramo
uresniciti, seveda poleg vseh drugih
poslovnih nalog.

Sem realist, celo zmerni optimist.
Ne mislim se opravitevati zaradi sla-
bih jugoslovanskih razmer. Vzeti jih
moramo v zakup, vse ostalo pa mora-
mo doseti s kvalitetnim delom na
vseh podrogjih. Iz povpreénega mraé-
njastva se lahko dvignemo za toliko,
kot smo sposobni.

To pa lahko dosezemo poleg po-
slovne politike in zastavljenih ciljev s
konkretnim operativnim delom na
vseh podrodjih, z marljivim delom in s
skrbjo dobrega gospodarja. Pa ne le
tam, kjer jih ve¢ina s prstom kaze. To
je sicer koristno, lasten prag pa se tudi
mora svetiti.

Jasna Rode
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Razvoj je poslovna
aktivnost

Pred nekaj ¢asa je vodenje Razvojno pro-
izvodnega podro&ja prevzel Ludvik Stepan-
¢i€. V razgovoru, ki je pred vami, je bilo
podrocje razvoja v ospredju. Razvoj Ludvik
Stapanéit opredeljuje kot poslovno aktiv-
nost in svoje poglede na podrodje razvoja je
opredelil takole:

»Med ljudmi je udomacena misel, da
sluzba Razvoja dela nove izdelke in vse os-
talo. Sluzba Razvoja lahko sodeluje pri na-
¢rtovanju, je lahko izvajalec dolo¢enih na-
log, ne more pa biti razvoj firme.

Razvoj ni samo razvijanje izdelkov, tem-
vet je tudi nac¢in prodaje, obdelave podat-
kov, izratunavanje pla¢... Razvoj je naj-
manj listo, kar prinese boljsi poloiaj na
trgu, ali pa, da delad ceneje, konkurenénej-
%e. Razvoj pomeni obstanek na trgu in bolj-
se delo od konkurentov.

Raziskovanje pa je cilijno usmerjena
strokovna aktivnost. Rezultati raziskav so
osnova za poslovne odlocitve o razvoju.
Aero je podjetje konglomeratnega tipa, saj
proizvajamo razlitne izdelke, ki nimajo
mnogo skupnega. Razvoj je po razli¢nih
segmentih razlitno zastavljen, interesi so
razliéni, saj so tudi zastavljeni cilji razli¢ni,
zato tudi razmisljanje o razvoju ni in ne
more biti enoli¢no.

Kije se torej zafne razvoj? Z Informatiko
in z iskanjem odgovorov na vprasanja.
Manj je denarja, manj je moznosti za po-
trebne nacine iskanja informacij. Vendar
pa moramo zagotoviti vsaj osnovne vire in-
formacij, ki jih ponujajo revije in publikaci-
je iz sveta. Pricakujem, da jih bodo uporab-
ljali delavei na vseh ravneh v na novo ure-
jeni ¢italnici in knjiZnici. Prav posebno po-
zornost pa velja posvetiti informacijam, ki
jih nosimo delavci Aera v svojih glavah. Te
so zbir izkuSenj poznavanja trga, partner-
jev ... Naloga Indoka bo tudi ta, da bo not-
ranja in zunanja spoznanja povezala v
nove kvalitetne informacije. Za Aero pred-
stavlja enak problem komuniciranje z oko-
liem kot komuniciranje v firmi. Se vedno je
prisotna razdelitev podjetja iz tozdovskih
¢asov, ki v mnogocem ovira transformacijo
v moderno trzno (Irazvojnol) podjetje. Raz-
nolikost programov v tehni¢nem, tehnolo-
kem, trZenjskem in razvojnem smislu ote-
zuje aplikacije enostavnih organizacijskih
reditev za podjetje. Poslab3ana kakovost
poslovanja pa neposredno zahteva racio-
nalno obnadanje. Ce pa Zelimo racionalen
razvoj moramo pri odlo¢anju o organiza-
cijskih resditvah upostevati nekaj specifike
razvojnega dela. Kriti¢no 3tevilo strokov-

nih delavcev, skupna (zato cenejsa) tehni-
ka in informatika so nasproti decentraliza-
ciji. Specifitnost posameznih programov
pa zahteva specializacijo, kar lahko pome-
ni lokacijsko in vsebinsko zaokroZenost.
To in preglednost nad stro3ki pa so glavni
argumenti za decentralizacijo. Ta nasprot-
ja niso znacilna samo za funkcijo razvoja,
zato tudi mnogo kritik in vpradanj o umest-
nosti take in drugac¢ne organizacijske resit-
ve. Na nas, §e posebej na strokovnem kad-
ru vseh profilov je, da iz te raznolikosti
znanj in izkuSenj poid¢emo ¢asu primerne

prave stvari Le tako bomo bliZje rezulta-
tom. Denarja ni, vendar imamo ljudi, ki bi
jih morali pravilno uporabiti. Dati jim mo-
ramo moznost, da pokaZejo svoje interese
in da bodo zadovoljni, kolikor so lahko. Do-
bro bodo delali zadovoljni ljudje in priza-
devati si moramo, da bo veéina v Aeru za-
dovoljna s tistim, kar dela. Tudi Razvoju
moramo dati moznost, da delavei Razvoja
izrazijo svoje ideje, voljo do dela in pri-
pravljenost do sodelovanja. Sem velik op-
timist, saj smo po zakljuéku razpisanih de-
lovnih mest v RPP dobili ve¢ prijav, kot je

(optimalne) resitve. To pomeni odmik od
organizacijske uniformiranosti. Z drugimi
besedami to pomeni organizacijo, ki bo za
vsak program in ¢e je potrebno tudi za po-
sameznega delavca dologila tako delo, da
bo njegov (delavéev) uspeh programa na
trgu ¢im boljsi. Tako bo tudi uspeh podijetja
kot celote zopet tak, kot si ga Zelimo.

Navkljub organizacijskim spremembam
in zmanjSanemu kupu denarja, nam je 3e
vedno uspelo ohraniti kontinuiteto dela in
to nam tudi v veliki meri uspeva.

Klasi¢ne delitve na Razvoj in na razvoj
ne smemo ved priznati. Vsakdo med nami
je malo razvojnika in malo prodajnika. Kla-
si¢ne delitve niso ve aktualne. To ne po-
meni, da bomo vsi delali vse, temve¢ sode-
]nIvaIi v projektih, ki jih bomo tudi uresni-
cili.

Kako bomo to izpeljali?

Ena moZnost je ta, da damo prave ljudi
na prava mesta in da v pravem ¢asu delajo

Med ljudmi velja misel, da sluzba Razvoja dela nove izdelke in
vse oslalo. Sluzba Razvoja lahko sodeluje pri naértovanju, je lahko
izvajalec doloé¢enih nalog, ne more pa biti razvoj firme. Razvoj ni
samo razvijanje izdelkov, temvec je tudi nacin prodaje, obdelave
podatkov, izraéunavanja plaé . . . Razvoj je najmanj tisto, kar prinese
boljsi poloZaj na trgu, ali pa, da delas ceneje, konkurencneje. Razvoj
pomeni obstanek na trqu in boljse delo od konkurentov.
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bilo razpisanih delovnih mest. Tudi znotraj
Aera moramo vzpostaviti konkurenéni trg,
ki bo praviloma vodil k boljim rezultatom
na vseh podrocjih dela.

Nemogoce je pritakovali, da se bodo
spremembe zgodile takoj. Razporejanje lju-
dinitako preprosto in napake se zelo tezko
popravljajo. Upostevati je potrebno stro-
kovnost organizacijske sposobnosti, komu-
nikativnost, delovne izkusnje, dosedanje
reference, stanje programa.

KakSne so novosti na podrocju razvoja?

Na tako vprasanje je zaradi poslovnih
interesov mo¢ odgovoriti le delno. Zaradi
osnovne informiranosti kolektiva in na-
sproti nekorektnim (populisticnim) kriti-
kam strokovnih delavcev, ki delajo na raz-
litnih raziskovalnih in razvojnih nalogah,
ie potrebno povedati naslednje: zelo Sirok
sklop kopirnih sitemov je za Aero osnovna
okostnica znanj in izkusenj. Ne na vseh
segmentih, toda na vedini z znaniji (bolj kot
s trznim deleZem) sledimo razvoju v svetu.
Po veckratnih osnovnih in aplikativnih
raziskavah tehnologij kapsuliranja se od-
pira niz moZnosti za trZenje z izdelki ali
storitvami s tega podroé¢ja.

Sklop samolepilnih materialov bolj kot
znanje ovira nase okolje. Da bi se lahko
enakovredno kosali s konkurenco take po
kakovosti kot po ceni. Aerovski najstarejsi
program barv je po letih razvojnega mrtvi-
la pripravil ve¢ izdelkov za trg. Finansira-
nje, stara oprema in okolje v mnogo tem
ovira agresivnejdi nastop na trgu. Strojeg-
radnja se je navkljub nizu tezav razvila od
enostavnega kopiranja strojev do kon-



strukcije novih pakirnih linij z izvirnimi
reditvami sodelaveev iz podjetja. Celo na
podrotju »starih« izdelkov (matrice, papir-
na konfekcija, ...) so se pokazali razvojni
potenciali delaveev podjetja.

Skratka, €utiti je inovalivno mo¢, ki je
skrita v podjetju in ta navkljub, ne ravno
stimulativnem okolju, kaze zobe teZavam.

Kako se bodo lotili »¢is¢enja progra-
mova?

Ce upodtevamo izku3nje iz leta 1990 in
domnevo, da se bo slovenski trg zacel od-
pirati in misel, da bo kmalu v Evropi, je vse
to osnova za odlotitev, kateri programi naj
te¢ejo in kateri ne.

Morali bi se odlo¢iti za taksne programe,
v katere je vloZenega ¢im vet znanja. V
podjetju moramo izdelkom dodati ¢im vec
vrednosti v znanju in ne v ro¢ni spretnosti.
V Aeru imamo niz produkcij, ki zahtevajo
rotno spretnost, na dolgi rok nam to ne bo
zagotovilo posebno ugodnega poloZaja na
trgu. Seveda Lo ne pomeni, da bomo pro-
grame sedaj ukinjali za vsako ceno. Mnogi
programi so za nas $e aktualni, vendar pa
moramo biti pripravljeni za odlo¢itev o
ukinitvi oziroma o selekciji izdelkov v po-
sameznih programih. Osnovne kriterije za
to je dovolj jasno opredelil direktor podjet-
ja.

Zakonodaja (kolektivna pogodba) to pro-
blematiko opredeljuje teoreticno, v praksi
pa se teZje uresnituje. Nasi delavci niso v
enakem ekonomskem poloZaju kot delavei
na Zahodu. Postopoma bomo morali izlo¢iti

gojih delali maksimalno.

Razvoj je cilino usmerjena strokovna aktivnost. Rezultati raziskav
so osnova za poslovne usmeritve.

Na podrocju Razvoja je pomembnejse ukvarjanje z organizacijo
dela kot s sluzbo Razvoja. Kako organizirati delo, da bodo ljudje na
razliénih delih tovarne uspesnejsi in produktivnejsi? Najpomembnej-
Se je sedaj misliti o ljudeh: kako bomo ohranili kvaliteto, kako bomo
molivirali, da bodo delavci na strani firme in da bodo v zaostrenih po-

vse aktivnosti in dela, ki niso odvisna ali
povezana z neposrednimi poslovnimi ak-
tivnostmi firme. Vse to pa moramo poce-
njati s taksnim ciljem, da bomo dosegli do-
bi¢ek in da boma sposobni izpolniti zahte-
ve kolektivne pogodbe, tudi tiste o placi.

Kako bi morali pridobiti kapital v podjet-
je?

Za odgovor na to vprafanje nisem ne-
posredno pristojen, vendar pa mislim, da je
prava pol taka, da bodo v podjetju izvajali
tak3ne notranje in zunanje organizacijske
refitve, ki bodo dajale dovolj visok prica-
kovan dobi¢ek. Tako kot vetina sloven-
skih podjetij, je Aero podkapitaliziran. Cis-
ta iluzija je, da bomo dobili kapital, te ga ne
bomo sami poiskali. Sele takrat, ko se bamo
sami nauéili gospodariti, bomo dobili kvali-
teten kapital.

Predvsem pa je na to nase obna3anje na
tem podro¢ju v mnogocem vplivala drizav-
na regulaliva in obna3anje morebitnih
partnerjev v teh poslih. Zaradi obojega lah-
ko pritakujemo vecjo ali manjso stopnjo
vsebinske oziroma organizacijske atomiza-
cije podjetja. Ocenjujem, da bodo v prihod-
nosti prevladovali ekonomski kriteriji pri
odlo¢anju o kapitalskih povezavah, zato se
ne bojim razpada podjetij podobnega tipa,
kot ga poznamo v Aeru v zadnjih treh letih.
Ce ze ne pri nas, pa lahko v svetu najdemo
dovoj primerov, ki me prepri¢ujejo v pra-
vilnost takega predvidevanja.

Ali ste optimist?

Zaupam svojim sodelavcem in sem, za-
radi vecine ljudi, ki jih poznam v Aeru, na-
vkljub zunanjim vplivom okolja, optimist.

TR

Aero je podjetje
neizkoriscenih
moznosti

O razvoju in 0 Razvoju govorimo v
zadnjem ¢asu zelo veliko. Mj, ki de-
lovno nismo vezani nanj, ga veckrat
kritiziramo. Kaksno pa je dejansko
stanje, kako poteka delo, v kaksnih
pogojih, tako tehnologkih kot mate-
rialnih, kaksen je Aerov odnos do
znanja . ..o vsemtemsmo se pogovar-
jali z Marjanom Ferlezom, raziskoval-
cem in nasim dolgoletnim sodelav-
cem. Do Aera in do nasega dela, pa
tudi do dela v razvoju je v pogovoru
natresel mnogo kriticnih besed. Pa
vendar Marjan Ferlez vidi v naSem
podjetju veliko neizkoriséenih moz-
nosti. Preberite!

KakSne so sedanje vase konkretne
naloge v Razvoju?

Trenutno sem raziskovalec na nalo-
gi »razvijalci levko barvil za novi tip
CF papirja«. Nalogo financira tovarna
Goritane Medvode in traja Ze Cetrto
leto, na njej pa delam skupaj s Fran-
cem Kapusom, dipl. ing. To je tipi¢en
primer pristopa k razvojenmu delu
preko 3tudija literature, lastnih sintez
osnovnih surovin, spoznavanja suro-
vin ob sintezah in seveda uporabe su-

rovin za doloten namen, to je, za raz-
vijanje.

Po treh letih dela smo spoznanija in
tehnolo&ke moZnosti uporabe zdruzili
v lastni patentni prijavi. Trenutno
delo pa poteka na tehnoloskih aplika-
cijah novega CF premaza. Vseskozi
smo svoje delo preverjali z nam do-
segljivo tujo patentno literaturo in tu-
jimi vzorci CF papirja. Poleg lastnih
spoznanj pri primerjavah so nam v ve-

Marjan Ferlez, raziskovalec

liko podporo primerjave Cibe Geigy.
Nasa tehnologija ne zaostaja za naj-
bolj&imi proizvajalci CF papirja kot so
Kansaki in Zanders.

Kako je vase delo potekalo v pretek-
lem obdobju?

Ko sem prisel v Aero, sem bil razis-
kovalec, nato ustanovitelj in vodja
analiznega laboratorija v Raziskoval-
ni enoti in po dvanajstih letih vodenja
analiznega laboratorija sem ponovno
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raziskovalec. Za to sem se sam odlo¢il,
ker nisem videl nobenih moZnosti in
nadaljnjega razvoja za laboratorij, ki
sem ga vodil, ker vodstvo firme ni
imelo posluha za nabavo potrebne
analitske opreme. Tako so se vedno
bolj ozale moznosti kvalitetnega stro-
kovnega dela znotraj laboratorija. Ker
sem vedno trmasto vztrajal na stro-
kovnem delu in imel za cilj poglablja-
nje lastne strokovnosti, v katero Se
danes verjamem, saj je sredstvo za do-
seganje uspesnega dela, sem vseskozi
sodeloval z Univerzo v Ljubljani in in-
Stitutom JoZzef Stefan. Tako sem ohra-
njal stik z znanostjo, ki mi je sedaj, pri
opravljanju omenjene naloge, v naj-
vetjo pomot.

Naloga, ki jo trenutno delam, v do-
lo¢eni fazi razvoija tréi na nivo odlota-
nja o novih tehnologijah. Ne le v
Aeru, temvec¢ povsod, je vpraanje za-
upanja v znanje tisto, ki omogo¢a, da
nove tehnologije zagledajo lu¢ sveta.
Zal paizgleda, tako je to izgledalo tudi
na posvetovanju tehnologov oktobra
v Mariboru, da je zaupanje v lastno
znanje tako majhno, da se praviloma v
novih tehnoloskih aplikacijah ne upo-
rablja, pat pa se raje kupujejo licence.
Sicer so vzroki za nakup licenc pona-
vadi globlji kot samo zaupanje v zna-
nje, pa vendar se pogosto izkaZe, da
tisto, kar se je kupilo z licencami, ne
daje pricakovanih rezultatov. Ena od
pomembnih stvari na tem podro&ju je
to, da se smatra, da je z nakupom li-
cence opravlieno Lricetrline vsega
dela. Tako se za¢ne prava erozija zna-
nja.

Te tehnologije ne dozivijo bistvene-
ga spoznavanja kemijskih osnov raz-
nih premazov. Aero je premazna in-
dustrija in bila je odlika, ¢e smo uspeli
doloteno tehnologijo drZati na ustrez-
nem kakovostnem nivoju desetletje
ali ve¢, namesto, da bi bila to sramota,
ker se iz kupljene tehnologije ni rodila
izboljsana, nova tehnologija.

Kaksen je Aerov odnos do razvoja?

Ce bi Aero v preteklosti hlastal po
novih znanjih tako moéno ali v soraz-
merju s hlastanjem po lahkih zasluz-
kih, bi bil gigant znanja in poslov na
svojem podro¢ju, seveda.

Vsak, ki v normalnem poslovnem
svetu Zanje z uspelimi tehnologijami,
je v te tehnologije najprej ogromno
vlagal.

licence.

Ne le v Aeru, lemvec povsod, je vprasanje zaupanja v znanje lis-
to, ki omogoéa, da nove tehnologije zagledajo luc sveta. Zal pa iz-
gleda, lako je lo izgledalo tudi na posvetovanju tehnologov oktobra
v Mariboru, da je zaupanje v lastno znanje majhno, da se praviloma
v novih tehnoloskih aplikacijah ne uporablja, paé pa raje kupujejo |

Mnogi mislijo, da je z nakupom licence opravljeno Ze tri éetrtine
dela. Tu pa se zaéne prava erozija znanja.

Aero se je v preteklosti zadovolje-
val s trenutnimi u¢inki, predvsem na
domac¢em trgu. Konfrontacija vizvozu
ali na zahtevnih tujih trgih ni bila v
Aeru nikoli resen imperativ. Ce bi bila
ta konfrontacija prisotna, bi bilo tudi v
Aeru jasno, da je potrebno v trino us-
pesne izdelke vlagati znanje. Zal pa ta
spoznanja prihajajo v €asu najvecjih
gospodarskih lezav.

Resno vlaganje v znanje bi se po-
znalo na izdelkih in na Stevilu ljudi, ki
delajo v razvoju. Ce pa smo Ze pri lju-
deh, o katerih se v Aeru govori zelo
poniZujoce, pa dajmo osvetliti okolis-
tine, ki so Ze zgoraj zapisane, pa ven-
dar imajo zelo mo¢an vplivna rezulta-
te dela Razvoja.

Vlaganje v znanje pomeni v prvi vr-
sti vlaganje v ljudi, ki so nosilci zna-
nja. Povedati moram, da sem v 16 letih
neprekinjenega dela v Aeru obiskal
tri strokovne sejme in dva strokovna
seminarja v tujini, v skupnem trajanju
21 dni. Upam pa, da s svojim delom
dokazujem, da ljub vsemu nisem naj-
bolj nesposoben med delavci Razvoja,
Naj toneizzveni kot jadikovanje, am-
pak naj bo samo droben kamentek v
mozaiku odnosov do razvojnega dela.

Kako bi morali stimulirati in na novo
organizirati delo v Razvoju?

Spremeniti bi morali miselnost vo-
denja. Ta odnos ni predmet razmislja-
nja ljudi v Razvoju, pa¢ pa mora biti
predmet razmisljanja vodstva firme.
In ponovno smo na tem, da je to odnos
vodenje — znanje, ki pa mora biti za-
snovano v vseh segmentih podijetja in
ne samo v odnosu do Razvoja v ozjem
smislu. Kljub vsemu smatram, da ima
Aero trzno zanimive in perspektivne
usmeritve in veliko zelo razdrobljenih
znanj, ki so zaradi svoje razdroblje-
nosti neucinkovita.

znanja.

Ce bi Aero v preteklosti hlastal po novih znanjih tako moéno ali
v sorazmerju s hlastanjem po lahkih zasluzkih, bi bil Aero danes gi-
gant znanja in poslov, na svojem podrocju, seveda.

Vlaganje v znanje pomeni v prvi vrsti vlaganje v ljudi, ki so nosilci
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Za zdruZitev teh razdrobljenih
znanj pa je kriva neizgrajenost tovrst-
nega informacijskega sistema v Aeru.
Smatram, da bi bila preprosta ukinitev
Razvoja vegja Skoda kot pa korist od
tega, da ljudje iz Razvoja preidejo na
operativna dela v proizvodniji.

Pri poskusih novih razporeditev
strokovnih delavcev postane kar hitro
jasno, da Aero za obvladovanje kako-
vostne proizvodnje nima kadra. Raz-
voj bi po pravilu moral biti &ola in vir
taksnih kadrov. Tu naletimo zopet na
nov problem, ki je ponovno povezan z
vodenjem.

Nagrajevanje delavcev v Razvoju je
bilo vedno enaceno, ali pa bolje rece-
no podcenjevano glede na delo v pro-
izvodnji. V pogojih trZnega gospodar-
stva pa je znanje tisti segment dela, ki
je najdraziji. Zadnja ocenitev vrednos-
ti dela v Razvoju je ponovno nov do-
kaz, da se kljub najboli§im Zeljam za
ponovni dvig Aera kréevito oklepamo
starth metod dela.

Ne trdim, da smo v Razvoju zbrani
sami dobri delavei z mnogo znanija.
Kako pa bi bili, ¢e to znanje ni bilo ni-
koli cenjeno in tudi sedaj ni. Razumlji-
vo je, da v situaciji, v kakrsni smo, iz-
vajamo predvsem »gasilske« ukrepe.
Bojim pa se, da ob tem gaSenju poZara
izpodkopavamo temelje na katerih je
Se vedno moZno postaviti nov Aero.

V katero smer bi morali usmeriti Ae-
rov razvoj?

Kolikor mi je poznano, Aero ne pro-
daja nobenega izdelka z izgubo.

Res je, da finanfne obveznosti Aera
temeljito klestijo nastajajoé dobicek
in da v sedanjem stanju predstavljajo
finance glavni del teko¢ih tezav. Ven-
dar bodo te tezave zagotovo minile, saj
to niso le Aerove tezave. Takrat pa se
bo pokazalo, da izdelki, ki jih proizva-
ja Aero lahko prinasajo zadovoljiv
kos kruha. To pa je osnova, na kateri
je potrebno graditi nove razvojne us-
meritve, predvsem pa se moramo pri-
praviti na prehod na nova trzisca.
Zato pa niso dovolj le deklerativne
odlo¢itve, za katere smo v Aeru pravi
mojstri, za izvedbo teh odlotitev pa
pravi vajenci.

Deklerativno odlotanje za kako-
vost na vseh segmentih nase firme ne



bo prineslo nobenega uspeha, ¢e ne
bomo posegli v temelje, ki to kakovost
zagotavljajo. Pri tem pa se seveda la-
koj spel vracam na dejavnosl Aera, in
na proizvodni program.

Ce nam Ze obstojeti program lahko
prinese sredstva — dobitek, potem je
potrebno nenehno izboljsevati obsto-
je¢i program, predvsem na segmentu
kakovosti in to ne z merjenjem kako-
vosti, pa¢ pa z znanjem.

Tudi izdelki, ko so v fazi odmiranja,
se v svetu e vedno prodajajo in bodo
vsaj §e nekaj ¢asa zanimivi, posebej,
¢e so izboljsani.

Spreminjanje novih tehnologij na
podrocju reprotehnike in na podrocju
ra¢unalniskih izpisov pa so tisti seg-
ment, ki lahko v bodognosti da velik
kos kruha tudi Aeru. Pricakujem, da
bo na podro¢ju kopirnih papirjev v
naslednjih petih do desetih letih prislo
do spremembe na¢ina vidnega zapisa
iz mehanskega v svetlobni-foto zapis s
pomodijo laserske tehnike. Pri svojem
delu se s kolegom Kapusom srefujeva
s tak&nimi idejami, zal pa so izvedljive
samo v povezavi s proizvodnjo tovrst-
ne opreme (printerji).

Ra¢unalniki so namre¢ mnogo hit-
rejsi v svojem delovanju kol pa so
printerji. Moznost hilrega ra¢unalnis-
kega vidnega izpisa podatkov bo zato
napredovala v smeri ¢im hitrejsega iz-
pisovanja. To hitro izpisovanje je mo-
goce le, ¢e je v printerjih ¢im manj me-
hanskih delov. Proizvodnja cenenega

kovost zagotavljajo.

Deklerativno odlo¢anje za kakovost na vseh segmentih firme ne
bo prineslo nobenega uspeha, ¢e ne bomo poseqli v temelje, ki to ka-

Na drveéi vlak tehnoloskega razvoja ni mogoée stopiti, ampak
moramo nanj skoéiti in to tako, da v smeri, v katero pelje vlak, tecemo
Ze prej, preden pelje vlak mimo nas.

Po poskusih novih razporeditev strokovnih delavcev postane kar
hitro jasno, da Aero za obvladovanje kakovostne proizvodnje nima
kadra. Razvoj bi po pravilu moral biti Sola in vir taksnih kadrov.

Ne trdim, da smo v Razvoju zbrani sami dobri delavci. Kako pa
bi tudi bili, ¢e to znanje ni bilo nikoli cenjeno in tudi sedaj ni. Raz-
umljivo je, da v situaciji, v kakrsni smo, izvajamo predvsem »gasil-
ske« ukrepe. Bojim pa se, da ob tem gasenju izpodkopavamo temelje,
na katerih je se vedno mozno postaviti nov Aero.

fotografsko ob¢utljivega papirja pa bo
omogodila hiter ratunalniski izpis.
Ceprav posebej v patentni literaturi ni
nikjer navedeno, pa se pojavljajo isto-
Casno patentne za3cite substanc za
folo zapis. Zato smatrava, da bo na
vidno svetlobo neob¢utljiv cenen fo-
tografski papir izdelek, ki bo nov na
podro¢ju rac¢unalniskega izpisa.

Morda bodo komu zveneli tile stav-
ki kot akademska razprava, vendar se
bo brez takine razprave v Aeru pono-
vil stari na¢in, da Aero ne bo priprav-
ljen sprejemati nove tehnologije tak-
rat, ko se s takno tehnologijo najvec
zasluZi. Ne domiljam si, da smo
zmoZni sami razviti takéno tehnologi-
jo, vendar nam bi budno spremljanje
lega podroCja omogocilo takojnjo
vkljucitev v to tehnologijo, ¢e bomo
na ta nacin dela in spoznanj Ze pri-
pravljeni.

Tu vidim razlog obstoja kvalitetne-
ga razvoja, ki bi zdruzeval obstojeta
znanja in jih plemenitil z novimi na-
stopajo®imi tehnologijami. Na drve¢i
vlak tehnoloikega razvoja namre¢ ni
mogote stopiti, ampak moramo nanj
sko¢iti in to tako, da v smeri, v katero
pelje vlak, tetemo ze prej, preden pe-
lie vlak mimo nas.

Glede naSega preteklega dela v
Razvoju Aera pa moram povedati tudi
Lo, da ni resnicna trditev, da se v tem
Razvoju v ¢asu njegovega obstoja ni
ni¢ naredilo. Eno je tisto, kar se je na-
redilo, drugo pa, kar se je od tega rea-
liziralo v proizvodnji. Mogote bo kdo
rekel, da so bile narejene naloge, ki
niso bile trZno zanimive. Bojim pa se,
da odlotitve o tem, katere stvari bomo
delali v Razvoju, nikoli niso bile v ro-
kah raziskovalcev. Ce pa je ze prislo
do realizacije teh nalog v proizvodnii,
pa se je delo, ki ga je pri tem opravil
Razvoj, skusalo ¢imprej pozabiti. To
velja za tehnologijo mikrokapsulira-
nja, za proizvodnjo lepil, akrilatnih le-
pil — postavitev te proizvodnije, za raz-
voj nekaterih specialnih lepilnih tra-
kov in nekaterih drugih izdelkov.

Glede na to, da smo bili v Razvoju
najpogosteje odrezani od virov infor-
macij, ocenjujem, da za svoje moZnos-
ti dela sploh nismo naredili malo.

JoER.

Za Diati Aero Celje Se
veliko nalog

Ze v prejinji Stevilki Nadega Aera
smo pisali o aktivnostih drustva DIA-
TI in zato smo se odlocili, da se pogo-
vorimo s predsednikom drustva Mar-
janom Hauptmanom.

Diati Aero Celje vkljutuje ¢lane iz
Aera in Cetisa, medtem ko so se €lani
iz tovarne Medvode-Gori¢ane organi-
zirali v svojem drustvu. O Diati Aero
Celje je Marjan Hauptman dejal:

»Najbolj pozilivno je to, da drustvo
DIATI Aero Celje se sploh obstaja v
teh zaostrenih razmerah. Drustvo daje

nekaksno okrilje inovatorjem, ki jim
je druStvo nekak3en servis za uve-
ljavljanje pravic na poedro¢ju inovira-
nja. Za nas [inanc¢ni del skrbi profesio-
nalna referentka, za vse ¢lane, inova-
torje pa sledi tudi skromna nagrada -
strokovna ekskurzija.

V zadnjem €asu pa je tudi tega
manj, saj denarja ni, poleg tega paje v
upadu tudi inovacijska dejavnost,
tako po kvaliteti kot po kvalifikacijski
strukturi predlagateljev.

Na zadnjem ob&nem zboru smo si
zadali nalogo, da bi v tem mandatnem
obdobju ozivili inovacijsko dejavnost.
To bomo skusali z drugaénim motivi-
ranjem in hitrejSim postopkom rese-
vanja inovacijskih predlogov. Inova-
cijski predlog pregleda nadrejeni vod-

ja predlagatelja in nato ga skupaj z re-
f[erentom za inovacije posredujeta ko-
misiji.«

Kaksne so vase naloge?

Zadali smo si nalogo, da bo drustvo
delovalo %e naslednje mandatno ob-
dobje, torej 5e najmanj do leta 1992,
Delovanje dru&tva bo &e nadalje veza-
no na inovacije, organizacijo ekskur-
zij in predstavljanje drustva in podjet-
ja navzven, sodelovanje na razstavah
in sejmih. To slednje nam v zadnjem
¢asu manj uspeva. Ena od zastavljenih
nalog je predstavitev na jugoslovan-
ski razstavi RAST YU 1991 na Reki z
miniaturo embalirnega stroja za Aero
Copy oz. z videokaseto obratovanja
stroja. Priprave so v teku.
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Kaj je po vaSem mnenju vzrok za
stagnacijo inovacij v Aeru?

Mislim, da sta za stagnacijo oz. upa-
danje inovacij v Aeru dva razloga.
Eden je nezainteresiranost predlaga-
teljev zaradi sorazmerno nizkega na-
domestila in teZzav pri izpladevanju.
Drugi razlog pa je reakcija okolja oz.
sodelavcev na veéje zneske inovacij-
skega dohodka.

Kako bi izboljsali razmere na pod-
rocju inovacij?

Inovacije bi dobile zagon, ¢e bi jih
vgradili v management podjetja. Ma-
nagement bi moral imeti iniciativo in
dati vso podporo inovatorjem. Ce
podpore ni z vrha podijetja, potem ino-
vacij ne bo podpiral tudi neposredni
vodja predlagatelja inovacijskega
predloga.

Jasna Rode

Potrebujemo jasno
zacrtano pot

Iztok Gosak je na zadnjem obé-
nem zboru drustva DIATI Aero Celje
dobil zlato znaéko drustva in prizna-
nje za delo in inovacijskem podrocju.
Iztok Gosak je soavtor inovacij »Di-
rektno zamreZevanje samolepilnih le-
pil s poliizocianiti«, »Aparat za merje-
nje probojne napetosti« in avtor ino-
vacije »Dekorativne folije«. Z uporabo
teh inovacij je bila dosedaj dosezena
tista gospodarska korist, glede na de-
lez Iztoka Gosaka, enakovredna 330
povpreénim osebnim dohodkom, iz-
placanih v gospodarstvu Republike
Slovenije v posameznih letih.

Iztok Gosak je zaposlen v Aeru se-
dem let, po izobrazbi je diplomirani in-
zenir kemije, njegovo prvo delovno
mesto pa je bilo v nekdanjem opera-
tivnem razvoju, kjer je delal kot raz-
vojni tehnolog. Sedaj, po novi organi-
zaciji, pa je glavni tehnolog v Razvoju.
Njegovo delo je bilo vetino ¢asa us-
merjeno na podrocje lepilnih trakov,
delno pa tudi na podrocje matric.

Kdaj si se zacel ukvarjati z inovacija-
mi?

Z inovacijami sem se zacel ukvarja-
ti ze zelo kmalu po prihodu v Aero. Ko
pride v podjetje, z velikim elanom,
vidi§, da je mnogo problemov, ki jih je
potrebno resiti. Takrat so bili vezani
predvsem na kvaliteto lepilnih trakov,
razvijali smo krep in bili v postopku
zamenjave surovin.

Se danes je mnogo izzivov na pod-
ro¢ju lepilnih trakov. Lahko bi rekel,
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Iztok Gosak, glavni tehnolog v razvoju

da so inovacije tudi dodaten vir za-
sluzka, ¢eprav velikega zasluzka ni.
Na Zalost pa klima ni naklonjena veé-
jim, strokovnim inovacijam, kot tudi
inovacijam nasploh.

Kakine so tvoje izkuSnje s podroéja
inovacij?

Kot na vseh drugih podrocjih, so
formalne poti dobro zastavljene, prak-
sa pa je dale¢ od tega. Strokovne ko-
misije pogosto povrino ocenjujejo
inovativne predloge. Na podro¢ju ino-
vacij pogreSam predvsem teamsko
delo, tudi pri nadomestilu. Nagrajeni
morajo biti tudi vsi Listi, ki so sodelo-
vali pri uresnitevanju in izvajanju
inovativnega predloga.

Kaksna bi morala bili naloga vodje?

Mislim, da je vloga vodje na podroé-
ju inovacij najbolj pomembna. Vodja
ima vso moznost, da vzpodbuja delav-
ce za inovacije. Ker pa se mnogi vodje
izogibajo novostim in inovacije jem-
liejo kot dodatno obremenitev, se jim
zalo izogibajo. Tako je njihova vloga
bolj negativna kot pozitivna.

Kako gleda3 na razvoj?

Razlika je, ¢e na razvoj gledamo kot
proces ali kot oddelek. Za razvoj kot
proces moramo skrbeti vsi. Razvoj kot
oddelek pa mora biti tesno povezan z
raziskavo trZid¢a, ki Razvoj oskrbuje z
informacijami o razmerah na trgu. Po-
vezava med obema oddelkoma mora
biti mo¢na, morajo izmenjevati infor-
macije in nato razvoj lahko uresni¢uje
posamezne naloge.

Da je oddelek Razvoja taksen, kot je
sedaj, je posledica slabega vodenja. V
podjetju tudi niso znali pravilno upo-
rabiti Razvojnega oddelka. Razvojniki
dobivajo naloge, ki jih morajo uresni-
¢iti. V okviru neke naloge pa lahko
pride do inovacij, celo do patentov.

Mnogi se sprasujejo, ali so inovacije
del rednega dela razvojnikov in zato
mnogi dobivamo ob¢utek, da inovacij
ne smemo prijavljati.

Inovacije, ki dajejo veéji dobicek, so
le na strokovno visjem nivoju, ob tem
pa ne zanemarjam inovacij na niZjih
nivojih. Ce bi podjetje imelo vizijo
razvoja Aera in izdelkov, bi polno za-
poslovalo delavece v Razvoju. S tem pa
bi mnogo inovacij odpadlo, saj bi imeli
razvojniki jasno zacrtane naloge.

Inovacije v Aeru stagnirajo. ..

Velik razlog za slabo motivacijo
dela na razvojnem podroé&ju, za odsot-
nosl jasno zacrtane prihodnje razvoj-
ne poti, vidim v druzbeni lastnini. Na
temelju privatne lastnine se bodo od-
nosi v podjetju izkristalizirali in moti-
vacija za delo bo dosti ve¢ja. Podroéje
inovacij bo v profesionalni sluzbi raz-
voja in povsem legalno bodo lahko
nagrajevali inovatorje in razvojnike.

Kaksen je tvoj pogled na Aerovo pri-
hodnost?

Sem pesimist in tudi nisem zadovo-
lien, saj nam nih&e ne pokaze nobene
svetle poti. Ne smemo se vedno zana-
Sati na druge, tudi samokritike ni,
vedno so le drugi krivi. Cas v Aeru je
zelo nepomemben dejavnik, saj se
nih¢e ne potrudi, da bi se stvari hitreje
odvijale. Zdi pa se, da velja v Aeru
pravilo »kar lahko naredi jutri, ne
naredi danesl«

Jasna Rode




Nagrade Aera
tretjic

Letos Ze tretji¢ zapored podeljujemo
Nagrade Aera. Slavnostna podelitev
Nagrad Aera za leto 1990 je bila 19.
aprila 1991. S podelitve smo vam pri-
pravili fotografski zapis, o poteku ak-
cije pa smo povprasali Jozico Cokan,
ki ze od vsega zacetka skrbi, da akcija
nemoteno poteka.

Cilj akcije Nagrade Aera so vzpod-
bujanje dijakov in §tudentov k ustvar-
jalnemu, raziskovalnemu delu, popu-
lariziranje podjetja in najbolj po-
membno, dodatek novega znanja, s
katerim avtorji osvetlijo strokovne
probleme v posameznih delovnih
okoljih.

V prvem letu akcije, to je leta 1988,
je bilo izdelanih 12 nalog, leto kasneje
18 in lansko leto 15 nalog. Posebej
razveseljiv je tudi podatek, da se po-
veCuje izobrazbena struktura, saj je
bilo letos med nalogami kar sedem (7)
diplomskih nalog. Prvo leto smo po-
delili samo eno veliko nagrado, leto
kasneje tri in za leto 1990 smo podelili
dve nagradi.

Predstavljamo Se vsakoletni posto-
pek akcije Nagrade Aera. Konec mar-
ca 1990 smo objavili razpis za Nagra-
de Aera v Mladini in v Informacijah.
Prej smo razpis objavili tudi v Delu, po
Solah, vendar je anketa pokazala, da je
najvet odziva ravno na razpis v Mla-
dini. V razpisu vedno navedemo pod-
ro¢ja: kemija, ekologija, elektrotehni-
ka, grafika, ratunalnistvo, informati-
ka, ekonomija in druzboslovie.

Po razpisu dobivamo prijave kandi-
datov, interes je iz cele Slovenije, v tem
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Slavica Kosec, Mojca Jazbinsek, Kalarina Sturbelj, Helena Hohnjec in Uro§ Moénik

fod leve proti desni)

tasu pa posamezne organizacijske
enote z dolo¢enih podro¢ij podajo po-
vsem konkretne naslove nalog. Kan-
didate za naloge nato povezujemo z
mentorji, s katerimi se dogovarjajo za
naloge. Preko poletja kandidati izde-
lujejo naloge, izvajajo poskuse, odvis-
no pa¢ od metodologije. Ko so naloge
golove, jih mentorji opremijo s svojim
mnenjem in jih potem posredujejo
neodvisnim recenzentom v oceno.
Recenzenti niso samo delavei Aera,
temve¢ tudi zunanji strokovnjaki s fa-
kultet in inStitutov. Naloge nato pre-
gledajo ocenjevalne komisije po posa-
meznih podro&jih. Komisije uposteva-
jo naslednje glavne kriterije: metodo-
logki pristop, izvirnost izpeljav doka-
zov in reditev, obseg opravljenega
dela, prakti¢na uporabnost (aktualna
in perspektivna), upostevanje men-

Slavica Kodec, Mojca Jazbiniek, Katarina Sturbelj, Helena Hohnjec in Uros Moénik
{od leve proti desni)

torjevih smernic, jezikovna dogna-
nost...

Komisija nato razvrsti naloge v na-
slednje kategorije: Velika nagrada
Aera, Nagrada Aera, priznanje Aera,
lahko z odkupom. Kolegij podijetja do-
loti e visino Velike nagrade. Po pra-
vilniku znasa Velika nagrada od ene-
ga do dveh povpreénih neto osebnih
dohodkov na zaposlenega v Aeru v
zadnjih treh mesecih pred podelitvijo
nagrad. Vse druge nagrade pa so ve-
zane na Veliko nagrado. Zaradi fi-
nanénih razmer je kolegij podjetja
apeliral, da se vsi notranji mentorji re-
cenzenti in ocenjevalne komisije od-
povejo nagradam.

Na razpis v letu 1990 se je prijavilo
21 kandidatov, izdelano pa je bilo 15
nalog, od tega je bilo kar sedem dip-
lomskih nalog. Kar 13 nalog so izdelali
Studentje na vigjih in visokih Solah, le
dve pa dijaki. Pet nalog so naredili
nasi Stipendisti, tri pa Studentje ob
delu.

Razmisljamo pa tudi o razpisu nalog
za leto 1991. Kljub teZji finanéni situa-
ciji je kolegij podjetja podprl razpis za
Nagrade Aera. Poudarili pa so, da mo-
rajo biti naloge uporabne za podijetje.
Razpis nalog po podrogjih bo objav-
lien v Mladini, direktorji podrotij pa
bodo dolo¢ili konkretne naslove na-
log. Razveseljiv je podalek, da se ra-
ven izdelkov dviguje in da sodelova-
nje v akciji omogoca nasim Stipendis-
tom ve¢jo verjelnost zaposlitve.

Jozica Cokan je dejala, da delo na
tem podrod¢ju prinasa veliko zadovolj-
stvo. Stik z mladimi, s svezimi idejami
in z znanjem, stiki z zunanjimi institu-
cijami, mentoriji. Vse to je zelo hvalez-
no delo, saj dajejo rezultati obojest-
ransko korist, tako za Studente in di-
jake, da uveljavijo svoje interese, kot
za podijetje. Tudi dinamika in korist-
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nost dela dajeta veliko zadovoljstvo.
Tudi uporabnost nalog se veta, saj so
mnoge naloge iz lanskega razpisa po-
vsem v uporabi. Najuspesnejie naloge
pa sodelujejo $e na drugih razpisih.

Harold Karner, direktor podjetja
Aero, je na podelitvi Nagrad Aera de-
jal, da je namen razpisa v tem, da smo
skupaj z mladim znanjem boljsi od
okolja. Pravijo, da so ljudje zaposleni
zato, da reSujejo probleme. Zaposleni
v podjetju pa vedno ne morejo, niti ne
vidijo dolo¢enih problemov, zato smo
se odlocili, da skupaj z mladim zna-
njem resimo marsikateri problem. Za
Matjaza Muleja je idealno podijetije tis-
to, kjer vsi mislimo in vsi delamo. K
temu moramo teZili tudi mi. Bistvo
podjetnistva je v lem, da smo drugaéni
in da smo inovativni.

Nagrade Aera nameravamo po-
deljevati tudi v prihodnje in upamo,
dabo nalog ve¢. Pri nalogah ne smemo
pozabiti na vlogo mentorjev, ki so ve-
liko pripomogli k temu, da so naloge
kvalitetno izdelane.

Mojca Hribar, dobitnica velike na-
grade Aera, je o sodelovanju v nateta-
ju povedala naslednje: »To je hila
moja diplomska naloga. V Aeru sem
se dogovarjala ze v tretjem letniku, ko
sem izbirala smer 5tudija in temo dip-
lomske naloge. Izbrala sem organsko
kemijo, seveda v dogovoru z mentor-
jema. Naloga je bila vezana na veliko
raziskovalnega dela in skupaj s profe-
sorjem Zupanom smo uskladili smer-
nice in potem se je zacelo delo. Nekaj
tezav sem imela pri izbiri literature,
saj je podrocje, ki sem ga obdelovala v
nalogi, precej neraziskano. Zato se je
tudi izdelava naloge ¢asovno zavlek-
la, a z rezultati sem zadovoljna. Mis-

Uro$ Mocnik, Tomaz Smole in njegova mentorica Sonja Krasovec (od leve proli des-

ni)
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Z leve: Jozica Cokan, Zvone Hudej, Zvone Jezernik, Marjan FerleZ — mentor Mojce

Hribar in Franc Kapus — menlor, Nika Bosio — menior in Mirko Javeriek

lim, da je naloga koristna in uporabna
in mi je v osebno zadovoljstvo, saj sem
naredila nekaj zase. Na fakulteti pa
smo pogosto delali in raziskovali stva-
ri, ki so bile pomembne za profesorje.«

PODROCJE KEMIJE

Srednjesolski nivo:
Doloéanje cinka z ditizonom
Avtorici: Katarina Strubelj in
Mojca Jazbinsek uéenki 3. letni-
ka STS Marsala Tita Celje — smer
kemija - NAGRADA AERA

Analiza termotransfer folije

Avior: Samo Andrensek, uce-
nec 4. letnika STS Marsala Tita
Celje — smer kemija — ODKUP

Visjesolski in visokoSolski nivo
Odvisnost susenja umeltniskih
oljinatih barv od uporabljenih olj
in sikotivov
Aviorica: Alojzija Bracko, ing.
kem. tehnologije (diplomsko
delo) - ODKUP

Sinteza derivatov salicilne kis-
line

Avitorica: Mojca Hribar, dipl.
ing. kemije (diplomsko delo) —
VELIKA NAGRADA AERA

RACUNALNISTVO
IN INFORMATIKA

Visjesolski in visokoZolski nivo:
Programske reditve za podporo
planiranja vzdrievanja delovnih
sredslev
Avior: Bostian Komac, student
Fakultete za organizacijske vede

— NAGRADA AERA
Marketinski informacijski sis-
tem
Avtorica: Andreja Sitar, absol-

ventka Fakultete za organizacijs-
ke vede - NAGRADA AERA

PODROCJE EKOLOGUJE

Visokosolski nivo

Toksic¢ni testi odpadnih vod iz
proizvodnje AERO z izbranimi
mikroorganizmi

Aviorici: Andreja Kavsiek in
Katja Vouk — studenii biologije —
VELIKA NAGRADA AERA
PODROCJE ELEKTROTEHNIKE

Visjesolski novo

Prikaz moznih merilnih metod
in doloéitev optimalne melode za
meritev pretokov odpadnih vod v
kanalih

Avtor: Mirko Javersek, elek.
ing. — Student ob delu na Elekiro
fakulteti — PRIZNANJE AERA




(Nadaljevanje s prejinje strani)

PODROCJE EKONOMIJE
Visjesolski nivo

Analiza investicijske sposob-
nosti

Avtorica: Slavica Kosec, oec.
(diplomsko delo) - ODKUP

PODROCJE OSTALIH
DRUZBOSLOVNIH VED

Visokosolski nivo

Predlog organizacijskeqa mo-
dela pretoka postne dokumenta-
cije

Avitor: Tomaz Smole, student
Fakultete za organizacijske vede
- NAGRADA AERA

Reorganizacija sluzbe organi-
zacije poslovanja in radunalnis-
kega centra

Avtorica: Helena Hohnjec ab-
solventka Fakultete za organiza-
cijske vede (diplomsko delo) —
NAGRADA AERA

Ustvarjanje pogojev za inova-
tivno dejavnosi

Avtor: Uros Mocnik, student 3.
letnika Filoz. fakullete — psiholo-

gija — NAGRADA AERA

Podpis pogodbe
o delovanju
sindikatov v Aeru

20. marca 1991 sta direktor podjetja
Aero Celje, Harold Karner in pred-
sednik Svobodnega sindikata v pod-
jetju Aero Celje, Marjan Mirnik pod-
pisala pogodbo, ki opredeljuje pogoje i
delovanja sindikata v podjetju. |

Pogodbo smo vam podrobnejse
predstavili v Informacijah, tokrat pa le
krajsi fotografski zapis.

Teden kasneje, toneje 28. marca
1991, pa sta pogodbo o delovanju
Neodvisnega sindikata Aera podpisa-
la Harold Karner, direktor podijetja
Aero in Vinko Mauh, predsednik
Neodvisnega sindikata v Aeru.

s Jod L

Harold Karner, direkior Aera , pri podpisu pogodbe s SSS
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Cloveske
zmogljivosti
kljuc za prezivetje

(Nadaljevanije iz prejénje Stevilke)

Ce imamo preveé zaposlenibh,
menimo, da gre za problem
managementa, ne delavcev.

Lowell Mayone 1987

Katerokoli razprave v druzbi ali
podjetju odpremo, vedno se ustavimo
pri vprasanju vloge ¢loveka - delavca
vnjem. Dandanes je ta tema toliko bolj
aktualna, saj se sreCujemo z realnostjo
tezke gospodarske in politi¢ne situa-
cije, ki jo vsakdo izmed nas (nekdo si-
cer bolj, drugi manj) tudi obéuti.

O tem, da je prav ¢lovek kreator in
molivator razvoja, ni dvoma. Kako
spoznali in kako razvijati ¢loveske
zmogljivosti, da bodo prav te zmoglji-
vosti tista gonilna sila, ki nam bo po-
magala iziti iz tezke krizne situacije?
Temu je bil namenjen drugi del semi-
narja »Program ukrepov za preZivetje
podjetja, ki ga je vodil v Aeru prof. dr.
Bogdan Lipi¢nik z naslovom »Cloves-
ke zmogljivosti klju¢ za prezivetje
podjetja«.

V nadaljevanju bom podala samo
nekatere temeljne poudarke iz semi-
narja.

STRAH, BLOKADA
CLOVESKIH ZMOGLJIVOSTI

Strah in nemo¢ pred krizami ¢love-
ka delno ali v celoti onesposobijo za
utinkovito re§evanje kriznih situacij.
Ce ljudje krizo razumejo kot neresljiv
problem, potem je refevanje iz zagate
popolnoma blokirano. Vendar mora
vsaka kriza prinesti spremembo. Zato
moramo krizo ali pa spremembo ozna-
¢iti za nekaj kar nosi s seboj napredek
in Zrtve. Zato je nanje vredno reagirati
kot na spremembe, ki jih lahko pri¢a-
kujemo. Zato moramo biti nanje pri-
pravljeni. Ce govorimo o ljudeh in nji-
hovem dozivljanju krize, lahko krizo
razumemo dvopomensko:

— kot objektivno spremembo v oko-
lju ali kot subjektivni odraz te objek-
tivne spremembe.

LJUDJE KOT BISTVENI
SESTAVNI DEL SPREMEMB

Spremembe nikoli ne morejo pote-
kati brez ljudi. Ljudje jih povzro¢ajo,
spremembe dozivljajo in navadno no-
sijo tudi posledice vseh sprememb.
Sprememb z ugodnimi posledicami se
navadno sploh ne zavemo, vsako kri-
zo pa dozivljamo. Obnasanje podjetja
nekateri teoretiki opredeljujejo z zna-
¢ilnim obnaSanjem managerjev, ki bi
morali imeti naslednje vloge:

10 nas$ aero

Proizvajalec - ta vloga managerja
predstavlja kot proizvajalca boljsih
rezultatov kot to zmorejo konkuren-
tje. Mora pa biti sposoben ugotoviti,
kako se dosezejo kon¢ni cilji.

Upravitelj — je vloga, ki managerju
nalaga planiranje in koordinacijo in
kontroliranje izvajanja. Da bi to vlogo
lahko izvedel, mora manager imeti
vel energije in znanja kot drugi.

Podjetnik — da bi lahko odlo¢al, do-
loZal cilje, stratedko planiral in vodil
politiko podijetja, kar nalaga manager-
ju ta vloga, mora biti sposoben preso-
janja in menjavanija ciljev in sistemov
za njihovo doseganje.

Integrator — integracijo predstavlja
proces v katerem posameznikova tve-
ganja postanejo skupinska, posamez-
nik svoje cilje usklajuje s skupinskimi
in individualno podjetnistvo preraste v
skupinsko. Integratorska vloga je do-
sezena, ce skupina lahko deluje sama,
v jasno zacrtani smeri, ne da bi bilo to
odvisno od posameznika.

Vsaka faza zivljenskega cikla pod-
jetja zahteva takZne managerje, ki
imajo vse zgoraj navedene lastnosti.
Katera vloga je pomembneijsa, pa je
odvisna od posamezne faze Zivljenj-
skega cikla podijetja.

PRESEZEK DELOVNE SILE
JE PROBLEM MANAGEMENTA

Managerji podjetja se morajo zave-
dati, da je presezek delovne sile, ki se
danes pojavlja v slehernem delovnem
okolju, problem managementa in da je
njihova naloga prvenstveno iskati na-
¢ine, metode in poti za razreevanje
problemov, ki se pojavijo v zvezi z
preseznimi delavci.

MODELI RAVNANIJA Z LIUDMI

Predstavljeno je bilo Sest razli¢nih
modelov ravnanija z ljudmi;

1. Administrativni model. Znacilno
za tovrstni model postopanija z ljudmi
je vodenje evidenc, vzdrzevanje poro-
¢il, podatkov in dokumentov o posa-
meznikih. Izraba ¢loveskih zmoglji-
vosli je pasivna oblika, ki operira s pa-
pirnatimi rutinskimi nalogami in je
vse blokirano z raznimi pravili. Poseb-
no delo z ljudmi ne pride v postev, am-
pak je omejeno zgolj na podatke o de-
lavcih. Zgodovinsko je mnogo kad-
rovskih sluzb zatelo s tem modelom,
mnoga majhna podjetja pa to poénejo
Se danes.

2. Legalni model. V tem modelu je
postopanije z ljudmi zakonsko dolo&e-
no. Precej dolgo zakonsko zgodovino
ima postopek sklepanja delovnega
razmerja. Pri tem gre za deliniranje
odnosa med delaveem in delodajal-
cem. V nekaterih sistemih je to odnos
med delaveem in vodjo. V tem modelu
se postopanje z ljudmi torej omejuje
na izvajanje pravil s tega podroéja.

3. Finantni medel. Ta koncept po-
stopanija z ljudmi se je razvil tam, kjer
so se spradevali, koliko ¢loveike
zmogljivosti stanejo. Med pomembne
stroike v teh okoljih 3tejejo: zavaro-
vanje, zdravstvo, pokojninsko zava-
rovanije, Zivljenjsko zavarovanije, itd.
Naloga tistih, ki se ukvarjajo z ljudmi
je, po tem modelu, najti minimalne
stroike, oziroma ustrezne ¢loveske
zmogljivosti, ki najmanj stanejo.

4. Vodsiveni model. %e sam naslov
modela pove, da se postopanje z ljud-
mi v tem primeru osredotoca na vode-
nje in vodje. Model se je razvijal v dve
smeri:

a) v prvi smeri naj bi tisti, ki se uk-
varjajo s ¢loveSkimi zmogljivostmi,
razumeli probleme dela in produktiv-
nosti in naj bi izvajalskim vodjem, ki
nimajo pooblastil za delo z ljudmi,
svetovali, kako naj resijo tovrsine
probleme. To naj bi po¢eli vedno, ko bi
do problemov prislo.

b) v drugi ina¢ici pa imajo izvrsni
vodje precej pooblastil za delo z ljud-
mi, vendar premalo znanja. Zato po-
sebne kadrovske sluzbe izobrazujejo
vodije in jim posku3ajo privzgojiti po-
trebna znanja za delo z ljudmi.

V mnogih podjetjih so najboljse re-
zultate dale kombinacije obeh wvrst
tega modela.

5. Humanistiéni model. Osrednja
ideja tega modela je, da morajo tisti, ki
se ukvarjajo s ¢lovedkimi potenciali,
razvijati in vzgajati ¢loveske vrednote
in potenciale glede na organizacijo.
Kadrovske sluzbe so usmerjene v po-
sameznike in jim pomagajo, da ti mak-
simalno razvijejo svoje zmogljivosti in
kariero. Model temelji na McGregor-
jevi teoriji »y« in se odraZa v rasti or-
ganizacij na osnovi izobrazevanja in
razvoja njihovih kadrov.

Kadrovske sluzbe naj bi se ukvarja-
le s senzitivnimi treningi, nacrtova-
njem karier, kvaliteto dela in prostega
¢asa, sociotehniéno podobo dela, sa-
mooblikovanjem delovnih skupin, itd.

6. Vedenjsko spoznavni medel. Po
tem modelu Zelijo tisti, ki se ukvarjajo
s Cloveskimi zmogljivostmi, vkljuc¢iti
in izkoristiti vsa spoznanja in izsledke
znanosti, ki se ukvarjajo z ljudmi (psi-
hologije, sociologije itd) Osnovni
princip, ki ga uporabljajo, je, da je mo-
goce tovrstne izsledke uporabiti v po-
vsem prakti¢ne namene. Model ima
svoje zacetke v letih 1920-1939, kjer
so kadre poskusali selekcionirati s po-
mocjo testov. Model torej temelji na
resni¢nih znanstvenih izsledkih, ki
rezultirajo npr. v tehniki povratne in-
formacije, na¢rtovanju kariere, itd.

Vsi ti modeli, ki nakazujejo nacin
postopanija z ljudmi, se zdijo kot raz-
vojni mejniki posameznih obdobij. Ni
se mogoce znebiti vtisa razvojne kom-
ponente. Zato nehote pomislimo, da bi
v praksi kazalo teziti k razvojno raz-



vitejSem modelu postopanja z ljudmi.
(Od tega pa bi si lahko obetali ve¢je ko-
risti od €loveskih zmogljivosti. Na os-
novi tako zaznane razvojne kompo-
nente v modelih se vsiljuje vprasanje,
kak3en model ravnanja z ljudmi bo
prevladoval v kriznem obdobju.

Malo je verjetno, da bi lahko izdali
splodna navodila za izgradnjo svoje-
vrstnega modela, ampak situacije bodo
tiste, ki bodo narekovale izbiro enega
od teh modelov, ali pa kar njihovo
kombinacijo. Tudi v ¢asu, ko za ljudi
ni ustreznega dela, je takdno situacijo
potrebno razumeti izkljuéno kot fazo
v kateri so pomembnejse ideje od pro-
izvajanja, ko se nova organizacija ro-
jeva in bo vsak trenutek spet potrebo-
vala vse ¢loveske zmogljivosti, ki bi se
v tem Casu lahko razvile v potrebno
smer. Pri tem mislimo na pridobivanje
novih znanj, ki jih bodo delavci potre-
bovali, ko bodo ponovno prijeli za
delo.

MOTIVACIJA NI TOLAZBA,
SE NAJMANJ PRISILA

Z motivacijo naj bi dosegli pri lju-
deh vsaj dva cilja. To sta zadovoljstvo
in uéinek. Stevilna prou¢evanija pa so
dokazala, da vsako zadovoljstvo ni
vselej povezano z velikim u¢inkom. Z
ukrepi naj bi zagotovili, da z njimi ko-
ristimo u¢inku in zadovoljstvu, ne pa
enemu na ra¢un drugega. Res pa je, da
bi u¢inku morali priznati prednost to-
liko ¢asa, kolikor se mora organizacija
neposredno boriti za svoje preZivetje.
Bolj, ko je varen polozaj organizacije,
bolj je upravi¢ena zahteva, da si ne-
posredno priznava tudi in predvsem
za zadovoljstvo ¢lanov kolektiva. Se-
veda pa bi bilo hudo narobe, &e bi si na
racun zadovoljstva prizadevali za do-
seganje u¢inkovitosti. Nujno pred-
nost u¢inkovitosti lahko oznacimo z
razumskim, zadovoljstvo pa z emo-
cialnimi cilji, skupnim ali posamezni-
kom.

KDO NAJ MOTIVIRA?

Zmotno je misljenje, da je motivira-
nje naloga samo strokovnih sluZb,
najpogosteje kadrovskih.

Teorija, pa tudi ze mnogi gospodar-
stveniki menijo, da je motiviranje zna-
nje, ki bi ga morali imeti vsi vodilni
delavci.

Zagovarjajo stalif¢e, da motivacij-
ska mo¢ vodje ni v poznavanju moti-
vacijskih mehanizmov, ampak v rav-
nanju z ljudmi, v nac¢inu dela, v dosez-
kih, ki jih dosega posameznik in pod-
jetie kot celota, v samostojnosti sle-
hernega izvajalca. Sposobnost motivi-
ranja torej ni ¢arobni napoj, ki ga vod-
ja dobi v ¢asu izobrazevanja, ampak je
sestavni del osebnosti, ki ga mora
vodja vedno nositi s seboj, ne pa ga
vzeti v roke, ko se pojavi potreba po
motiviranju.

DEJAVNIKI, KI VPLIVAJO
NA USPESNOST

Ali je nekdo za delo »motiviran« ali
ne, ljudje presojajo na osnovi zuna-
njega videza. Tako navadno ob manjsi
uspednosti mnogi mislijo, da je ta po-
sledica slabe motivacije. TakSen za-
klju¢ek je sicer lahko pravilen, ven-
dar opozarja tudi na to, da se o stopniji
motiviranosti za delo navadno spra-
Sujemo Sele po konfanem dejanju.
Sele, ko posamezniki pri delu niso bili
uspesni, ugolovimo, da je temu lahko
vzrok slaba motivacija, kar je mnogo
Prepozno.

Ali je uspesnost pri delu vedno od-
visna izkljuéno od motivacije? Cetudi
pustimo vse zunanje okoli3¢ine, ki
delo spremljajo, povsem ob strani in se
osredotoimo samo na tiste, ki izvirajo
iz ¢loveka, na to vprasanje ni mogoce
pritrdilno odgovoriti, ker je uspesnost
pri delu odvisna najmanj od treh med
seboj povezanih elementov: sposob-
nost ali tistega kar ¢lovek zmore, zna-
nja ali listega kar ¢lovek zna in moti-
vacije ali tistega kar ¢lovek hote. Zve-
zo med dejavniki, ki skupaj vplivajo
na uspesnost lahko zapiSemo v obliki
naslednje formule:

U=S"Z"M

pri ¢emer pomeni:
U = uspesnost, S =sposobnost,
Z =znanje, M = motivacija

Glede matematitne oblike izrazanja
zveze med vsemi tremi dejavniki, ki
vplivajo na uspesnost je potrebno po-
udariti, da formula tudi matemati¢no
drZi v primeru, ko je eden od faktorjev
enak 0. To pomeni, da ni nikakrine
uspesnosti, ¢e dela ne znamo, ne mo-
remo ali notemo opraviti. V vsakem
drugem primeru, pa je zamenjevanje
vrednosti posameznih faktorjev mate-
matiétno netotno. Npr. koliko mora
narasti motivacija, da bi lahko ¢lovek
z izredno majhnimi sposobnostmi in
enakega znanja dosegel enak uspeh
kot drugi, ki ima enako znanje in nor-
malne sposobnosti. Se veé, prav goto-
vo bi lahko zelo motivirali tudi ljudi,
ki imajo dolotene sposobnosti, ampak
dela ne znajo opraviti. Vsako njihovo
prizadevanje bi rodilo neuspeh. Po-
javljanje neprestanih neuspehov pa bi
lahko resno nac¢elo njihovo mentalno
zdravije. Zato pravimo, da z molivira-
njem od zunaj smemo priteti samo v
primeru, ¢e smo popolnoma preprica-
ni, da Listi, ki mu je motiviranje name-
njeno, razpolaga z ustreznimi sposob-
nostmi in ustreznim znanjem. V na-
sprotnem primeru moramo priceti ali
z utenjem (znanje) ali z izbiro bolj
sposobnih ljudi. Popolnoma nehuma-
no pa bi bilo ljudi prisiljevati v nekaj

Cesar ne zmorejo ali ne znajo. Ce pri

tem motivalorji uporabljajo stvari, ki

50 za motivirance Zivljenjskega pome-
na, je njihova krutost toliko vegja.

Povzetek pripravila

Sonja Krasovec

18 krat 3
zapovedi

Cvel ameriskega podjelnisiva in Se
nekaj goslov od drugod izdajajo svoje
poglede na podjetnistvo (Babson Col-
lege.)

PATRICK SIEGLER LATHROP
Université Dauphine, Pariz, Francija

1) Ni tako preprosto, kot se zdi!

2) Velikokrat je treba sprejeti usod-
ne odlo¢itve, ne da bi povsem poznali
okolid¢ine; ob tem je treba biti bolj op-
timisti¢en, kot razmere dovoljujejo.

3) Crta, ki loti uspeh od propada, je
tanka. Ves ¢as zivi§ na robu.

JOHN VINTURELLA
Predsednik, Tammany Supply, Co-
vington, Louisiana, ZDA

1) Podjetnidtvo ni ni¢ skrivnostne-
ga. Mogoce se ga je nauciti kot orodje.

2) Za podjetnistvo veljajo nacela
splosnega gospodarjenja (businessa),
vendar ne popolnoma.

3) Ce lahko prepritas samega sebe,
lahko prepri¢a$ tudi banko.

ROSALIE HARRINGTON
Rosalie's Restaurant,
Massachusetts, ZDA

1) Prenesi svoje navdusenje na dru-
ge.

2) Ne boj se zavrnitve,

3) Spremeni tisto, kar ima$ rad, v
denar.

Marblehead,

VICK FEDELI
Predsednik, Fedeli Advertising Corpo-
ration, Norht Bay, Ontario, Kanada

1) Ne poslusaj vedno strokovnja-
kov (pravnikov itd.).

2) Lahko se ti zgodi najhujse, ven-
dar vztrajaj.

3) Spelji svojo zamisel, ali pa odne-
haj.

BERTRAND PURTRIER
Direktor, Posi-Plus Technologies, Vic-
toriaville, Québec, Kanada

1) Bankirjem nalij ¢istega vina.

2) Glej na stvari z oémi porabnika,
stranke.

3) Ohranjaj
(jogging). ..

telesno zmogljivost
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RICHARD PISANI
predsednik, American Marketing
Group, St. Louis, Missouri, ZDA

1) Izpolnuj svoje sposobnosti za
prepri¢evanje drugih in za prodajo.

2) Bodi ustvarjalen.

3) Posveli se natrtovaniju.

RICHARD WILLIS

dekan, Graduate and Conlinuing Edu-
cation, Thomas College, Waterville,
Maine, ZDA

1) Najboljsa nalozba je poitenost.
2) Zaupaj vase in svoje obcutke.
3) Mora$ imeti tudi sreco.

JULJO CARDENAS
INCAE, Centralni ameriski institut za
poslovno administracijo, Alajuda, Ko-
marika

1) Ce ne more§ zamisli uresniéiti
sam, skrbno izberi skupino (partnerje
in poslovodneze).

2) Bodi pozoren do strank.

3) Bodi ustvarjalen v vseh okoli&&i-
nah.

ED BONNEAU
predsednik in direklor, The Bonneau
Company, Dallas, Teksas, ZDA

1) Tudi ti lahko uspes!

2) Hvala bogu za ZDA + kapitali-
zem + prosto podjetnitvo.

3) Se vedno je veliko priloZnosti.

JOHN PLINIUSSEN
Nipissing University College, North
Bay, Ontario, Kanada

1) Iztisti svojo zamisel, organiziraj
se.

2) Seznani se z vsem, kar mora$ po-
znati, sicer poisci tistega, ki ve.

3) Spostuj resni¢nost, nacrtuj in na-
¢rte naposled izpelji.

RICHARD EICHHORN
Macalester College, St. Paul, Minne-
sotta, ZDA

1) Podjetje mora temeljiti na trZzenju.

2) Ce je tvoja zamisel dobra in se
razvija, bos privlekel tudi denar.

3) Osredotoci se na glavno.

JOE LADD
predsednik, Village Green Agency,
Cincinnati, Ohio, ZDA

1) Drzi se izvirnega koncepta.

2) Posvecaj se ljudem, ljudem in lju-
dem.

3) Skrbi za svojo organizacijo.

LARRY TURNBULL
RDC institute, Crozer Mills Enterprise
Center, Upland, Pensilvanija

1)Postavi si vrstni red prioritet in se
ves Cas prilagajaj.

2) Posluaj, kaj pravijo drugi in se
potrudi, da to razumes.

3) Spoznaj svojo panogo in kako se
stvari reSujejo v njej.

WILLIAM GASKO
predsednik in direktor, Aster Corpora-
tion, Milford, Massachusetls

1)Pomembni so ljudije, odnosi in lju-
bezen.

2) Postenost — intuicija — zavedanie.

3) Znoj, vzlrajnost in vera te bodo
ponesli skozi temo.

JACK JANKOVICH
Kansas State University, Manhattan,
Kansas, ZDA

1) Prezivel bo$ le ob integriteti.

2) Skrbi za svoje stranke.

3) Obdaj se z dobrimi ljudmi in do-
bro ravnaj z njimi.

TONY BOVA
predsednik in direktor, Blue Magic
Products, Stockton, Kalifornija, ZDA

1) Uspeti se da z lahkoto, toda le, ¢e
pri tem uzivas.

2) Potuti se pripadnika panoge, v
kateri delas.

3) Moras biti zvit kot podgana.

MIKE SCHUTTE
San Diego, Kalifornija, ZDA

1) Pomagaj ljudem, da ugotovijo, kaj
je uspeh.

2) Postavi si cilje in nac¢rtuj, kako bi
jih dosegel.

3) Dolo¢i svoje osrednje nacelo.

TERRY BOULANGER
New Mexico Technet, Albuquerque,
New Mexico, ZDA

1) Nauciti se mora$ voditi posle v
kaosu.
2) Lo¢i sanje od resni¢nosti.
3) Bodi multidisciplinaren.
RR 6, 1990

Gospodarski nacrt za leto 1991 za Aero Celje

Gospodarski nacrt bo uresnicen le z ukrepi

Ceprav je bil prvi planiran finanéni uspeh podjetja za leto
1991 pripravijen Ze v mesecu decembru, pa smo ga zaradi
naslednjih objektivnih okolidéin neprestano popravljali:

— organizacijskih sprememb (od katerih nekatere Se tra-
jajo = izvoz)

— sprememb pri obraéunu osebnih dohodkov (veljavnost
kolektivne pogodbe]

- spremembe zakonodaje na podroéju prispevkov in dav-
kov (1. aprila 1991 je bil ukinjen davek na izplaéane osebne
dohodke)

Vzroki za popravijanje so bili tudi v iskanju najrealnejse
variante ob upostevanju rezultala po oceni za leto 1990 oz.
kasneje po ZR za leto 1990. To pomeni, da ta plan Ze vklju-
¢uje tudi planske ukrepe, ki jih je potrebno sprejeti po ZR za
leto 1990. V nadaljevanju podajamo samo nekaj osnovnih
znacilnosti gospodarskega nacria za leto 1991.

Obseg proizvednje in prodaje je planiran po cenah na
dan 25. januarja 1990, ki so isto¢asno stalne cene za leto
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1991. Pri prerac¢unu izvoza v dinarsko pritivrednost smo
upostevali te¢aj 1 DEM = 7 din, devalvacija se je upostevala
le pri planu finanénih odhodkov.

V primerjavi z letom 1990 je planirano 14 odstotno koli-
¢insko oz. 26 odstotno vrednostno poveéanje proizvodnje ter
9 odstotkov koliéinsko ali 25 odstotkov vrednostno poveca-
nje prodaje (priloga 1).

Plan izvoza in uvoza bo usklajen na visino sedmih mili-
jonov ameriskih dolarjev po dodatnem nadplanskem pove-
¢anju izvoza za 24 odstotkov.

Planiran finan¢ni uspeh podjelja je prihodek v visini
622.620.172 din in je namenjen za pokrivanje odhodkov po-
slovanja (tabela 1).

Iz planiranega uspeha je vidno, da je iz poslovnega dela
ustvarjen dobiéek, iz ostalih dveh pa izquba. Pri planiranju



Tabela 1

Element Znesek Struktura
Poslovni prihodki 613.243.802 98,5
Poslovni odhodki 559.341.266 898
Dobitek posl. dela 53.902.536 8,6
Finanéni prihodki 7.556.370 1,2
Finan&ni odhodki 53.278.906 8,6
Izguba fin. dela -45.722.536 7.3
Izredni prihodki 1.820.000 0,3
Izredni odhodki 10.000.000 1,6
Izguba iz red. dela 8.180,00 -1,3
Prihodek 622.620.172 100,0
Odhodki 622.620.172 100,0
Dobitek 0 0

finanénih odhodkov smo pri planu obresti upostevali letno
78 % obrestno mero (mesec¢no 5 %) in stanje kreditov v visini
51 milijonov din, pri te¢ajnih razlikah pa le prerac¢un deviz-
nih kreditov na dan 1. januarja 1991 zaradi devalvacije.

V planu ni upoétevano delovanje borze, torej vrednost
EDP (evidenéne devizne pravice), ker je leéqj fiksen. Glede
na borzno ceno EDP bo tekoéi rezultat in pokritje po progra-
mih boljse ali slabse.

V planu ni predvidena nobena nova investicija oz. vecja
nabava osnovnih sredstev, kar pa ne pomeni, da do le ne
more priti. Za vsako veéjo nabavo OS bo predhodno potreb-
no pripraviti elaborat o ekonomski upravi¢enosti, za nujen
nakup manjsih osnovnih sredstev pa so odgovorni direktorji
podrocij, nabavo pa v skladu s statutom odobri direktor pod-
jetij.

Pri planu zaposlenih smo izhajali iz obstoje¢ega stevila
zaposlenih, ker tudi bistveno zniZanje zaposlenih preko pre-
sezkov v letu 1991 ne vpliva na znizanje stroékov poslova-
nja.

Planiran finanéni uspeh RPPE je v visini 124.112.933 di-
narjev prispevka k pokritju, ker je po programih razliéno
razdeljeno, tako kot je razlicna stopnja k pokritju IlI. Trije
programi: samolepilni trakovi —23 odstotkov, pisalni trakovi
—29 1 odstolkov in barve-tonerji —27,5 odstotkov, imajo pla-

nirano visjo stopnjo k pokritju Ill, kot je povpre¢na stopnja
pokritia, ki znasa 21,9 odstotkov. V absolutnem znesku je
planirano pokritje razdeljeno po programih tako, da kar
28,4 odstotkov planiranega pokritja ustvari RPP Samolepilni
trakovi, 23,4 odstotkov RPP Pisalni trakovi, sledijo pa s 14,9
odstotkov RPP Proizvodnja-karbon, 12,4 odstotkov RPP Jas-
nil-termo, Sempeter 9,5 odstotkov, Barve-tonerji 11 odstot-
kov, Kopirni papirji Sempeter in Strojegradnja le 0,4 odsto-
kov (tabela 2).

Planiran finan¢ni uspeh TPE uposieva poleg prenesenih
stroskov RPP, se slroske markelinga, skupnih strokovnih
sluzb, financ, vodstva podjelja, finanénih odhodkov in izred-
ni odhodkov. TPE Repromateriali vklju¢uje RPP Jasnii-ter-
mo, del 17 % planirane proizvodnje — prodaje karbon in del
- 1,7 % RPP Barve-tonerji, TPE Hard Copy vklju¢uje ostali
del obeh RPP ter RPP Pisalni trakovi in Kopirni papirji Sem-
peter; TPE Samolepilni trakovi vkljuéuje le en RPP — Samo-
lepilni trakovi in prav tako TPE Strojegradnja, ki mu pravimo
tudi fiktivni TPE. Rezultat TPE — bruto dobiéek je poleg pre-
nesenih stroskov proizvodnje, ki predstavljajo 77,9 % vseh
poslovnih prihodkov (od tega 55,1 % direkini materialni
stroski in 22,8 % fiksni stroski), odvisen tudi od osnov za de-
litev ostalih stroskov (marketinga, SSS, financ) na TPE. Od-
visno od osnov — vklju¢en je delei teh stroskov, visji ali niji
od deleza v poslovnem prihodku Aera, ki je le 11,4 % (mar-
keting 7 %, skupne strokovne sluzbe 2,3 %, finance 1,4 %,
vodstvo podjetia 0,7 %). Finanéni odhodki predslavljajo
8,6 % prihodka, izredni odhodki pa 1,6 % prihodka od osnov
za obremenitev TPE, pa je lahko ta delez v prihodku TPE
tudi vigji ali nizji.

Iz naslednje tabele je razvidno, da noben program bistve-
no ne odstopa (tabela 3).

Ze v uvodu smo povedali, da je za planiran finanéni us-
peh za leto 1991 potrebno uresniéiti celo vrsto ukrepov:

— 2 % zniZzanje materialnih stroskov,

— zmanjsanje lerjalev do kupcev — cilj vezave sredstev 75
dni dose¢i do septemtra za domaci trg in 60 dni doseci do
30. septembra 1991 za izvoz,

- znifanje zalog - cilj vezave sredstev v zalogah za suro-
vine 30 dni, za nedovrieno proizvodnjo in polizdelke 7 dni
in za gotove proizvode 15 dni doseéi do 30. junija 1991 in
znizanje sredstev vezanih v rezervnih delih na 6 mio din do
31. decembra 1991,

PLANIRANI FINANCNI USPEH PO RPP I-XII. 1991 (tabela 2)

Jasnit Pisalni Proizv.  Kop. pap. Barve  Samolep. Stroje- SKUPAJ
ELEMENT termo trakovi karbon empeter tonerji trakovi gradnja RPPE
Poslovni prihodek 81.449.334 74350579 132.800.085 64974306 49576.448 153.088.787 11.239.720 567.379.260
Poslovni prihodki
I. Direktni mat. stroski 48362592 27450279 86.022487 40.184.338 23847280 83.191.640 3813871 312872.4%
Prispevek k pokritju I 33.086.742 46.800.300 46.777.598 24789968 25720159 69.897.147 7425849 254.506.764
Stopnja k pokritju I (v %) 40,6 63,0 35,2 38,2 51,9 45,7 66,1 44,9
II. Ostali stroski RPP 9.047.851 10575950 17.137802 7460493 4478426 21595752 6.587.055 76.883.329
III. Skupaj L. + I 57.410.443 38026229 103.160.289 47.644831 28325715 104787392 10.400.926 389.755.825
Prispevek k pokritju 11 24038891 36.224.350 29639796 17320475 21.250.733 48.301.395 838.794 177.623.435
Stopnja k pokritju II (v %) 29,5 488 223 26,7 429 316 7.5 31,3
IV. Skupne sluzbe
RPP skupaj 8606615 7.191666 11.165967 5484208 7.640.980 13.067.494 353572 53.510.502
V. Poslovni dohodki 66.017.058 45217895 114326256 53.129.039 35.966.695 117.854.886 10.754.498 443.266.327
Prispevek k pokritju Ill 15432276 29.032.684 18473829 11845267 13.609.753 35.233.901 485.222 124.112933
Stopnja k pokritju ITI
(v %) 18,9 39,1 139 18,2 275 23,0 43 219
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PLANIRANI FINANCNI USPEH PO TRZNIH PROGRAMSKIH ENOTAH (iabela 3)

ELEMENT Repromateriali Hard Copy Sam. trakovi Strojegradnja SKUPAJ TPE
Poslovni prihodki 105.981.100 298.310.942 153.088.787 11.239.720 568.620.550
Finanéni prihodki 1.878.075 3.363.105 2.226.090 89.100 7.556.370
Izredni prihodki 360.360 995.540 422240 41.860 1.820.000
Skupaj prihodki 108.219.535 302.669.587 155.737.117 11.370.680 577.996.920
Poslovni odhodki 100.967.023 261.313.630 135.525.330 12.912.035 510.718.016
Dir. mat. strogki 65.912.789 159.954.197 83.191.639 3.813.871 312.872.496
Ostali str. RPP skupaj 22.607.695 65.490.703 34.504.806 6.940.627 129.543.831
Stroki marketinga 7.728.813 21.061.170 10.450.580 752.556 39.993.119
Str. SSS in financ 3.991.020 12.130.409 6.180.112 1.202.644 23.504.185
Str. vodstva podjetja 671.456 2.040.841 1.039.753 202.335 3.954.385
Nab. vred. prod. mat. odp. 55.250 636.310 158.440 0 850.000
Finanéni prihodki 14.194.134 22.871.203 15.280.689 932.880 53.278.906
Izredni odhodki 1.980.000 5.470.000 2.320.000 230.000 10.000.000
Skupaj odhodki 117.141.157 289.654.833 153.126.019 14.074.913 573.996.922
Bruto dobitek -8.921.622 13.014.754 2.611.098 -2.704.237 3.999.998
% pokritja -8,2 4,3 1,7 =238 =0,7

PLAN PRODAJE (koli¢insko in vrednostino) po BPC (priloga 1)

DOMACI TRG TUJI TRG

RPPE/TPE Ton Din Ton Din

Jasnit termo 1.398,6 79.115.293 272,5 11.272.650

Karbon 6479 24.034.200 - -

Barve tonerji 8,4 875.400 - =

TPE Repromateriali 20549 104.024.893 2725 11.272.650

Pisalni trakovi 100,9 74.143.380 17,0 10.439.160

Karbon 1.290,1 99.317.660 239,2 10.323.150

Loka 2443 9.429.000 2418 8.892.000

Kop. pap. Sempeter 1.844,7 56.306.620 3458 26.475.000

Barve toneriji 3479 49.491.060 427 3.057.000

TPE Hard Copy 3.827,9 288.687.720 886,5 59.186.310

Strojegradnja 75,6 11.513.070 - -

Samolepilni trakovi 1.304,8 122.120.354 751,3 63.338.400

AERO 7.263,2 526.346.037 1.910,3 133.797.360

— zagotoviti visino planiranih fiksnih stroskov oziroma re-
lativnega deleia stroskov posameznih podroéij glede na
plan,

— zmanjsanje ostalih oblik sredstev.

Ti ukrepi so Zze ovrednoleni v planu za leto 1991, za kar
smo tudi planirali kot rezultat nizjo zadolzenosl in s lem niz-
je obresti ob trenutno 78 % letni obrestni meri.

Ostali ukrepi za sanacijo razmer so naslednji:

— povecanje plasmana proizvodov,

- ¢iiéenje programov na osnovi analize uporabnosti oz.
racionalne uporabe proizvodne opreme,

— dogovorna ureditev kratkoroénih obveznosti,

14 na$s aero

— organizacijske resitve,

— in ostali: ekologija, dolo¢itev melode dela in organiza-
cije dela bodo samo omogocile uresniciti cilj — leto 1991 za-
kljuciti brez izgube oziroma ob nadplanskem 24 % poveca-
nju izvoza in 5 % realizacije na domacem lrgu, ustvarili mi-
nimalni dobic¢ek.

Vsekakor je to lelo izredno kriti¢no, ob maksimalnih na-
porih za uresnicitev predlaganih ukrepov sleherega delav-
ca pa smo prepri¢ani, da bomo tudi to preizkusnjo dobro re-
3ili.

Sluzba plana in analiz

(Nadaljevanje na 15. strani)



Plan 1991 — Podjetje AERO CELJE — FINANCNI USPEH
{brez DRUZBENEGA STANDARDA)

PLAN 1991

ELEMENT Din Struk. %

PRIHODKI SKUPAJ

A. Poslovni prihodki

- prihodki od prod. na dom. trgu
- prihodki od prod. na tuj. trgu

622620172  100,0
613.243.802 98,5
493,874,504 79,3

64.954.070 104

- izvozna stimulacija 2.806.016 0,5
— ostali prih. od prodaje (TESA) 7.364.670 1,2
— prih. od prodaje mat. in odpadkov 1.700.00 03
- prih. od prodaje do CETISA 9.063.934 1,5
- prih. od prodaje do AERO COPY 33.480.608 54
B. Prihodki od financiranja 7.556.370 1,2
— obresti 325.000 0.1
- te¢ajne razlike 3.641.750 0,6
- ostalo 3.589.820 06
C. Izredni prihodki 1.820.000 0,3

ODHODKI SKUPAJ
A. Poslovni odhodki
— osnovni izdel. material

622.620.172 100,0
559.341.266 91,2
307.329.495 50,1

- osnovni izdel. material - TESA 5.543.000 09
- amortizacija (minimalna) 13.391.436 22
- vkalkulirani bruto OD 112.719.865 184
— davki in prispevki 27.668.577 45
- ostali stroski razreda — 4 91.838.893 15,0
- nabav. vred. prod. blaga in materiala 850.000 01
B. Finanéni odhodki 53.278.906 86
— obresti 40.000.000 6,4
- teCajne razlike 7.506.755 1,2
- ostalo 5.772.151 09
C. Izredni odhodki (odpisi terjatev) 10.000.000 1,6
BRUTO DOBICEK 0 0
Davek na dobitek 0 0
NETO DOBICEK 0 0
— prisp. za stan. gradnjo 0 0
— druzbeni kapital 0 0

Struktura poslovnih odhodkov na poslovne prihodke.

Tveganje in nevarnost zaradi
uporabe pesticidov

Skrb za okolje nam postaja fedalje pomembni spremlje-
valec nasega zivljenja. 22. april, svetovni dan zemlje, nas
dovolj opominja na nasa vsakodnevna ravnanja. Zato smo
se odloéili, da bomo tudi v Nasem Aeru pripravili nekaj
tlankov s tega podro{ja, seveda v sodelovanju z nasim eko-
logom, Niko Bosio.

Prisla je pomlad. To je letni ¢as, ko prekopljemo vrtitke
in posejemo ter posadimo razli¢éno zelenjavo, zatnemo
obdelovati sadovnjake in vinograde. Z najboljim name-
nom, da bi zas¢itili rast in uspevanje bodotega pridelka,
preganjamo usi, polZe, plesni in zajedalske rastline. V tem
boju neusmiljeno uporabljamo pesticide. Tako mi, v
manjsem obsegu, kot v velikih nasadih v veliko vegji
meri. Zato sem se odloc¢ila, da vam predstavim pesticide
ter tveganja in nevarnosti, ki smo jim izpostavljeni zaradi
njihove uporabe.

Pod imenom pesticid se skriva mnozica kemijskih spo-
jin, s katerimi poskusamo za3¢ititi uporabne rastline in
domace Zivali pred $kodljivci in neposrednimi konkuren-

ti v prehranjevalni verigi. Pesticide namenoma in v veli-
kih kolitinah vnasamo v okolje, ¢eprav Zze nekaj ¢asa
vemo, da so to toksiéne substance. Tveganje in nevarnost
zaradi uporabe pesticidov je potrebno vseeno pravilno
oceniti.

Pesticidi se uporabljajo za unitevanje razli¢nih vrst or-
ganizmov.

TABELA 1

Pesticid Ciljni organizem
Insekticid insekti

Akalicid pajki in priice
Nematicid trihine
Moluskicid polZi

Rodenticid glodavci
Fungicid plesni

Herbicid rastline

Izracuni iz sedemdesetih let kazejo, da je do 40 % sve-
tovne proizvodnje hrane uni¢enih zaradi razli¢nih skod-
ljiivcev. V petdesetih in Sestdesetih letih so najpogosteje
uporabljani pesticidi — insekticidi. Danes so to herbicidi s
40 % delezem, sledijo jim insekticidi s 30 % deleZem v ce-
lokupni uporabi pesticidov. Pesticide najveé uporabljamo
pri mehanizirani pridelavi hrane in industrijskih rastlin.
Pri pridelavi bombaZa in koruze se porabi 40 % svetovne
proizvodnje pesticidov, pri pridelavi riza, p3enice in
krompirja pa &e nadaljnjih 20 %.

Do druge svetovne vojne so v boju proti §kodljivcem
uporabljali zelo strupene arzenove spojine. [z bojnih stru-
pov, narejenih med drugo svetovno vojno na osnovi est-
rov fosforne kisline, so po vojni razvili celo vrsto deriva-
tov, ki so bili zelo u¢inkoviti v borbi s kodljivei. Se danes
se uporablja insekticid iz te skupine, imenuje pa se E 605
ali Paration.

V stiridesetih letih so zaceli svoj zmagoslavni pohod
halogenirani ogljikovodiki, med katerimi je najbolj znan
DDT (diklordifeniltrikloretan). O 3kodljivosti teh sub-
stanc za okolje ni bilo ni¢ znanega in Sele mnogo let kas-
neje je prislo spoznanije, kako so nevarni zaradi velike ob-
stojnosti v okolju. Prizadevanja pri razvoju novih pestici-
dov so bila na osnovi teh spoznanj usmerjena v sintezo
laZje razgradljivih in za okolje manj toksi¢nih substanc. Po
uvajanju karbamatov je Ze kazalo, da so odkriti tako ime-
novani »biolodki pesticidi« in 3ele kasneje so odkrili, da
delujejo kot Zivéni strupi. Piretrum in Rotenon, ki sta bila
razgladena za »bioloSka pesticida«, nista nenevarna. Pi-
retroidi npr. hitro razpadejo v okolju pod vplivom UV
svetlobe, njihovo strupeno delovanije pa je dolgotrajno v
zaprtem prostoru.

Pri razvoju novih pesticidov je v zadnjih letih prislo do
nazadovanija. Le to je posledica zahtevnih testov strupe-
nosti, ki jih predpisujejo vedno stroZja merila o tem, kdaj
je nek pesticid strupen ali ne. Vse to je poveéalo stroske
za razvoj novega pesticida na 40 milijonov DEM in ¢asov-
no obdobje za razvoj na 7-10 let.

Ne smemo poenostavljeno sklepali, da so pesticidi,
katerih uporaba je dovoljena, neskodljivi. Raziskave v
Nem¢iji so namre¢ pokazale, da je petdeset vrst dovolje-
nih pesticidov, ki lahko povzrotijo napake v razvoju ne-
rojenega otroka, prav tako neprestano umikajo kemika-
lije iz prodaje zaradi ugotovljene kancerogenosti. Ker so
predpisi vedno strozji, je zelo verjetno, da bodo nekateri
Ze dovoljeni pesticidi po nadaljnjih raziskavah in ugoto-
vitvah uvri¢eni na listo nevarnih in jih bo potrebno
umakniti iz prodaje. Zal so raziskave strupenega delova-
nja in prepovedi uporabe popolnoma v rokah zakonodaje
v posameznih drzavah. To privede so naslednjega ne-
smisla: v deZeli proizvajalki se prepovedani pesticidi iz-
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vaZajo v deZele, katerih zakonodaja je glede uporabe do-
lotenih pesticidov bolj sprod¢ena. Posledica tega je, da se
v deZelo proizvajalko prepovedan pesticid vrne npr. na
juznem sadju, ki ga le ta kupuje od deZele, v katero je iz-
vozila pesticid. Zataran krog ali metanje peska v o€i?

Toksifnost pesticidov

Pesticidi so po definiciji namenjeni ciljni skupini orga-
nizmov. Njihovo delovanje obitajno zajame tudi organiz-
me, ki jih nismo nameravali uni¢iti. Prav to je osredniji
problem uporabe pesticidov, ki ima neposredne posledice
za ljudi. Zastavimo si naslednja vprasanja:

— kako selektivna naj bo toksi¢nost pesticidov, da bo
njihov u¢inek omejen le na ciljne organizme?

- kaksne $kodljive u¢inke za okolje ima nekontrolira-
no Sirjenje pesticidov?

— kolikor in kako uporaba pesticidov ogroza ¢lovekove
zivljenjske potrebe?

Dejstvo, da zivi ¢lovek v istem okolju kot vsi drugi or-
ganizmi, ki jih uni¢uje s pesticidi, je trivialno in Sele kra-
tek ¢as pred o¢mi tistih, ki sprejemajo odlo¢itve. Ce zeli-
mo oceniti nevarnost, ki jo pesticidi predstavljajo na nas,
moramo poznali mehanizem delovanja pesticidov, tok-
sitne stranske uéinke za celoten ekosistem, predvsem pa
se moramo zavedati, da ocene tveganja uporabe pestici-
dov pridobljene na osnovi testnih mehanizmov niso ved-
no najbolj totne.

Mehanizmi delovanja pesticidov

Znacilnost delovanja pesticidov je, da se ireverzibilno
vkljutijo v bistvene procese presnove in prenosa infor-
macij v ciljnih organizmih. Estri fosforjeve kisline in kar-
bamati vplivajo na Ziveéni sistem tako, da motijo prenos
zivénih impulzov med zivénimi kon¢i¢i in ostalim Zive-
nim sistemom. Ovirajo namre¢ pravilno delovanje enci-
ma acetilholinesteraze. Posledica tega je, da so Zzivéni
kon¢i¢i ves ¢as zdraZeni, mii¢na vlakna so stalno napeta
in smrt nastopi zaradi trajnega kréa. Na zivéni sistem de-
lujejo tudi halogenirani ogljikovodiki. Rodenticidi, ki j