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Bomo postali delničarji 
j e  de ln ica  i n  n j e n  smise l  

. У zadnjem obdobju vse pogosteje slišimo o delnicah, 
®'ni<^rstvu, delniških družbah. Ta pojem j e  za mlajše  ge-

..^''Bcije nov. Slišali s m o  z a n j  v šolskih klopeh pri teore-
^nem učenju  o kapitalizmu, povezan s predznakom nepri-

""Crnosti za razvoj družbe — izkoriščanjem. 
. K l j u b  takemu gledanju na  delničarstvo, se razviti svet s 

m ukvarja  že preko sto let. Pa tudi v Sloveniji oz. v stari 
V^s 'av i j i  i n  še pre j  so številna podjetja poslovala kot del-
•ske družbe. V razvitem poslovnem svetu delničarstvo 

predstavlja enega najpomembnejš ih  temeljev nacionalnih 
^ o n o m i j ,  v mnogo primerih pa tudi družinskih proračunov. 

^jpogostejša pravna oblika gospodarskih podjeti j  v svetu 
^ >^vno delniške družbe in to vel ja  za velike multinacional-

® korporacije ali manjša  podjetja. 

p o j m i  Novi 
Glavni pojmi, ki se v pove-

2ayi 2 delničarstvom pojav-
Ј®Јо. so: delnica, delničar, 
elniška družba in dividen-

da. 
Delnica j e  vrednostni 

P®Pir, ki predstavlja odgo-
^rjajoči del osnovne glavni-

F® (kapitala) delniške druž-
. Nominalna vrednost 
vVrednost izražena v številu 
''ecionalne valute) delnice j e  
Navedena na papirju, ki 
predstavlja delnico, prava 
J"®dnost pa s e  oblikuje na 
. 8u kot posledica ponudbe 

povpraševanja po delni-
konkretne delniške 

J "^žbe. Delnica zagotavlja 
tri osnovne pravice: 

oeležbo v dobičku družbe, 
pravico do vpliva na uprav­

l j a n j e  družbe ter pravico do 
sorazmernega deleža v ste­
čajni masi v primeru likvida­
ci je  družbe. Načinov, kako 
pridemo do delnice, j e  več: z 
nakupom delnic, darilom, 
udeležbo v dobičku v obliki 
delnic itd. Glavno bistvo del­
nice pa j e  v tem, da j e  ni mo­
žno zamenjati v denar pri iz­
dajatel ju delnice (delniški 
družbi), temveč le preko pro­
d a j e  novemu lastniku. 

— Delničar j e  pravni last­
nik delnice in koristnik vseh 
pravic, ki izhajajo iz delnice. 

— Delniška družba j e  or­
ganizacijska oblika gospo­
darskega podjetja, katerega 
kapital izvira iz prodaje del­
nic. S tako zbranim denar­
j e m  gospodari vodstvo delni­

® plenarni razpravi poslovodske konference na Rogli 

čarske družbe (manage­
ment), s ciljem doseči čim vi­
š j i  dobiček. Direktor oz. vod­
stvo delničarske družbe vodi 
politiko in naloge, ki j im jih 
postavlja skupščina delni­
čarjev, kot najviš j i  organ 
delniške družbe. V primeru 
delniške družbe z velikim 
številom delničarjev, delni­
čarj i  izmed sebe izvolijo 
upravni in nadzorni odbor, 
ki bolj podrobno usmerja  in 
kontrolira poslovanje druž­
be. Skupščina delničarjev s e  
ses ta ja  na jmanj  enkrat let­
no ob zaključku poslovnega 
leta in odloča o najpomemb­
nejših rečeh, med drugim tu­
di o višini dividende, ki s e  bo 
izplačevala ob koncu poslov­
nega leta vsem delničarjem. 
Bistveno pri tem je,  da delni­
čar j i  kot lastniki kapitala, s 
katerim posluje delniška 
družba, odločajo o najpo­
membnejših usmeritvah del­
niške družbe. Pri tem so lah­
ko delničarji delavci v delni­
ški  družbi ali pa zunanji last­
niki kapitala ali eno oz. dru­
go. 

— Dividenda j e  delež v 
dobičku, ki s e  izplača lastni­
ku delnice. Višino s e  potrdi 
na letni skupščini delničar­
jev.  Običajno s e  izraža v od­
stotku na nominalno vred­
nost delnice. Dividendo pra­
viloma ni možno vnaprej  do­
ločiti v odstotku na nominal­
ne vrednosti in j e  odvisna od 
višine dobička. Tako j e  lah­
ko občutno v i š ja  od obresti 
na vezana sredstva pri ban­
ki, lahko pa j e  tudi nič. V pri­
meru poslovanja družbe z 
izgubo ni dividende, pa š e  
tržna vrednost delnice pade 
pod nominalno vrednost. Delničarstvo j e  ravno tako 
pomembno tudi v družin­
skem proračunu. Na Zahodu 
praktično ni družine, ki ne bi 
del dohodkov usmerila v na­
kup delnic. Uveljavljeno pra­
vilo v svetu je, da prihranke 
hranijo v več oblikah in s 
tem zagotovijo večjo sigur­
nost. Del v gotovini, del v 
vrednostnih papirjih — del-

(nadaljevanje na str. 2) 

»Iz votlega v prazno«, 
m e  spreleti, k o  grem sko­
zi orodjarno, plastiko, mi­
zarsko delavnico . . .  Lepi, 
svetli, suhi prostori so na­
pol izkoriščeni, stroji i n  
naprave prav tako. K a j  
storiti, k o  so l j ud je  zbega­
ni, ker so bili va jeni  pri­
hajati v s lužbo — in delo 
je bilo zagotovljeno . . . ?  

Poiskati neko delo, je 
seveda takojšen odgovor. 
Pa j e  hitro kar neka j  
razlogov, ki to zavrnejo: 
s a j  smo  poskušali n a  vse 
strani; n ismo primerno 
opremljeni,  d a  bi  lahko 
delali  kvalitetne stvari; 
prva stvar j e  vendar os­
novna stroka, to j e  če­
vljarstvo; i n  še kakšen ra­
zlog proti slišimo. 

Ob tem pa pomislimo, 
k a j  vse  so naši orodjarji  
ž e  naredili; k a j  v plastiki; 
kakšna oprema j e  že izšla 
iz  mizarske delavnice; 
kakšni  stroji so vendarle 
tu; ali pa ni  morda v l ju­
d e h  samih n e k a j  želje, d a  
bi delali  svoje delo. ostali 
v stroki, k i  j o  obvladajo, 
n e  pa se potikali po vseh 
»luknjah« po tovarni. 
Vsako podjetje mora biti 
namreč utemeljeno n a  
potrebah trga i n  možno­
stih proizvodnje. 

Torej ve l ja  stvar pre­
študirati, k o  dejavnosti 
u k i n j a m o  ali ko j ih  odpi 
ramo. Osnovo lahko po 
stavimo sami, morebitno 
novo dejavnost pa pod je-
tnik(i). Pa brez prevelikih 
zavor! Pomislimo, k a j  
pravijo strokovnjaki: na j­
slabše je, če so zmoglj ivo 
sti neizkoriščene. Tu gre 
za  kar prostorske, strojne 
i n  človeške, z vsem zna 
n j e m  i n  podjetnostjo 
vred. 

N. P. 
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Ob rob sklepom delavskega sveta 
Delavski svet  j e  na svoji redni 

se j i  v septembru obravnaval in 
sprejel naslednje pomembnejše 
sklepe: 

— potrdi se  spremembe de­
lovnega koledarja za mesece: 
oktober, november in decem­
ber 1990 v predloženi vsebini. 

V zvezi s preoblikovanjem 
podjetja v delniško družbo j e  
sprejel sklep o razpisu internih 
delnic v višini okrog 60 milijo­
nov DEM. Alpina s e  preoblikuje 
v mešano podjetje oz. delniško 
družbo; s tem se  prične postopek 
za preoblikovanje podjetja in 
spremembo ustreznih samo­
upravnih aktov v skladu z obsto­
ječo zakonodajo. Z nakupom 
delnic s e  višina (raven) osebnih 
dohodkov ne sme znižati, so bili 
soglasni delegati. O tehnični iz­
vedbi delavski svet  na te j  se j i  ne 
odloča; o vsem tem s e  bo oprede­
lil kasneje  na podlagi kon­
kretnih programov, ki j ih pri­
pravijo strokovne službe. 

Prekinja se  samoupravni spo­
razum o združevanju dela in 
sredstev za medsebojno po­
slovno in plansko sodelovanje 
med Alpino Žiri in RO VIGO-m 
Varaždin. Vodstvo proizvodnje 
s e  zadolži za dogovor z vod­
stvom VIGO glede vrnitve zdru­
ženih sredstev, plačila oz. vrni­

tve opreme, kot tudi dogovor o 
dokončnem roku prenehanja ve­
ljavnosti sporazuma. Kooperaci­
j a  bo v bodoče temeljila na trž­
nih odnosih. 

V primeru potrebe po ugo­
tavl janju znanja in zmožnosti za 
opravl janje del in ugotavljanje 
nedoseganja pričakovanih re­
zultatov dela s e  v skladu s 
23. členom Zakona o delovnih 
razmerjih in 9. členom Splošne 
kolektivne pogodbe, za celoten 
postopek pooblasti direktorja 
oz. drugega delavca s posebnimi 
pooblastili in odgovornostmi. 
Sprejme s e  kriterije za ugo­
tavl janje  presežnih delavcev, ki 
ve l ja jo  za vse  delavce, ne glede 
na mesto stalnega prebivališča, 
v predloženi vsebini. 

Dvosobno stanovanje na Tri­
glavski ul. 12 Žiri s e  proda na 
javni  dražbi. Izklicna cena j e  
802.582,00 din. 

Zaradi velikega zaostajanja 
osebnih dohodkov za povpreč­
j e m  gospodarstva Slovenije se  
vsem delavcem ob akontaciji 
OD 1. 10. dodeli bon v višini 
1.000,00 din. 

Preneha veljati sklep 4. s e j e  z 
dne 12. 12. 1989, ki govori o iz­
plačilu 50 % OD preko hranilne 
službe. Hranilna služba pa bo š e  
naprej  normalno delovala. 

A. K. 

Bomo postali delničarji 
(nadaljevanje s str. 1) 
nicah — obveznicah, katere 
j e  možno prodati in s tem 
preiti do denarja, del pa v 
zlatu in nepremičninah, V 
zvezi z delnicami j e  najpo­
membnejša odločitev, katere 
delnice kupiti, kda j  jih kupi­
t i  in kdaj  prodati. Od tega j e  
odvisna višina zaslužka ali 
izgube, ki ga  bo prinesla del­
nica. 

O nujnosti, da preidemo 
na tak način poslovanja tudi 
v Jugoslaviji, k j e r  lastnik ka­
pitala odloča direktno ali po­
sredno, k a j  in kako se  bo de­
lalo z njegovim denarjem, 
priča tudi to, da j e  v zadnjih 
dveh letih uvrščenih v naše 
zakone več določb, ki usmer­
j a j o  organiziranost gospo­
darstva v smeri kot ga  po­
znajo in razvijajo vrsto let 
razviti deli sveta. Zadnji ta 
konkretni zakon j e  zakon o 
družbenem kapitalu, ki sko­
ra jda  narekuje spremembo 
družbenega premoženja, za 
katerega ni poznan lastnik 
oz. j e  bil od vseh nas in no­
benega, v delniški kapital 
skozi izdajo oz. prodajo in­

ternih ali pravih denic. S 
tem, ko se  družbeni kapital 
proda tako ali drugače, pri­
dobi znanega lastnika (delni­
čarja). Na tak način vlada 
želi preskočiti obdobje več 
let in v nekaj  letih vzpostavi­
ti gospodarstvo na popolno­
ma drugih temeljih. To na j  
bi bil tudi vzvod, ki bo obrnil 
stalno padanje proizvodnje 
in rezultatov poslovanja v 
pozitivno rast  na vseh po­
dročjih. 

Delavski svet odločil, 
d a  postanemo 
delniška družba 

v Alpini že dalj  časa raz­
mišljamo, kako v jugoslo­
vanskih pogojih pričeti z zbi­
ranjem dodatnega kapitala z 
izdajo obveznic ali delnic. 
Tako nas zakon ni presene­
til. Uvaja pa nekaj  posebne­
ga: interne delnice kot pre­
hodno obliko do pravih del­
nic. Razlika j e  le v tem, da z 
internimi delnicami ni mo­
žno trgovati na borzi. Ven­
dar tudi tu j e  možnost, da s e  
interne delnice kasneje spre­
menijo v prave delnice (ob 

Posredujemo v a m  n e k a j  trditev in  iz­
zivov; upamo, da  se  boste oglasili z vaši­
m i  mnenj i .  

Organiziranost: 
Ko oblikujemo profitne enote, pravzaprav delamo 

red na področju stroškov in selekciji programov, če pa 
bi uvajali notranje podjetništvo, bi hkrati aktivirali 
sredstva zasebnikov in bistveno povečali stimulacijo 
za dobro poslovanje. 

Organiziranost: 
V situaciji brezvladja, ko je manager delavec, dela­

vec pa lastnik, ne moremo pričakovati učinkovite or­
ganizacije. Organizacija je namreč delitev vpliva oz. 
moči. 

Kadri: 
Kadrovska politika bo lahko mnogo bolj smotrna, 

ko bo manager življenjsko zainteresiran, da bodo na 
pravem mestu pravi ljudje. 

Kadri: 
Kar najrajši delam, za tisto sem (praviloma) najbolj 

usposobljen. 
Denar: 
Ko najbolj varčujemo, obstaja največja nevarnost, 

da bomo (perspektivno gledano), največ zapravili. 

Uredništvo 

določenih pogojih). Pogoji in 
način izdaje internih delnic 
so bili predstavljeni že v In­
formatorju št. 65/90. Ob tem 
bi poudaril še  nekaj  stvari: 

— Z izdajo/prodajo inter­
nih delnic bi kupnina ostala 
v Alpini in bi predstavljala 
svež kapital, ki bi se  prven­
stveno usmeril v poplačilo 
kreditov oz. deloma tudi v 
nove nujne investicije. S tem 
bi s e  znižali stroški obresti, 
ki so danes glavni strošek. 

— Namen izdaje internih 
delnic j e  pretvorba družbene 
lastnine podjetja v zasebno 
lastnino. Ta cilj bo dosežen, 
v kolikor bomo uspeli v čim-
večji meri prodati interne 
delnice sedanjim in bivšim 
delavcem Alpine, s a j  edino 
to zagotavlja sigurnost pra­
vega vplivanja preko skup­
ščine delničarjev na poslova­
n j e  Alpine v bodoče. 

— Lastniki internih del­
nic bodo imeli pravico ude­
ležbe na upravljanju preko 
skupščine delničarjev v so­
razmerju števila delnic, s ka­
terimi bodo razpolagali. 

— Zakon omogoča uvelja­
v l jan je  popusta pri nakupu 
internih delnic v sorazmerju 
s kupljenimi delnicami, izha­
jajoč iz nominalne vrednosti 
delnice. Kakšen delež do­
bička s e  bo namenil za divi-

dende, pa bo odločila skup­
ščina delničarjev ob za­
ključnem računu. 

— Predvidevamo organi­
zirati tudi interni trg za pro­
dajo in nakup internih del­
nic, ker s e  zavedamo, da v iz­
jemnih primerih delničar 
mora priti do gotovine. 

— Tehnika izdaje inter­
nih delnic in poslovanja z 
njimi š e  ni v celoti izdelana 
ter bo predstavljena kasne­
je,  tako da bomo vsi sezna­
njeni z osnovnimi pravili 
ravnanja z delnicami. 

Naj še enkrat poudarim, 
d a  j e  v interesu vseh nas, d a  
v čim večji meri obstoječi 
kapital Alp ine  spremenimo 
v delniški kapital, katerega 
lastniki delnic bodo naši de­
lavci in  upokojenci; ker so 
i n  še prispevamo ter gradi­
m o  Alpino tako kot je, o ka­
teri k l j u b  težavam, radi go­
vorimo s ponosom i n  zaupa­
m o  vanjo.  S tem, k o  bo Alpi­
n a  dejansko naša, p a  se n e  
bomo smeli  zapirati pred 
tesnejšimi povezavami s 
svetom, tudi s kapitalnimi 
povezavami, ki bodo strate­
ško omogočale uspešno po­
slovanje v prihodnje, to j e  
č im višj i  dobiček i n  s tem di-
videndo. 

Franci MLINAR 
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Vlaganje v znanje se obrestuje 
»Ta čas izdelujemo notranje čevlje in tekaški program, 

roizvodnja kar dobro poteka; vse je  dobro pripravljeno; 
tr Lu' prihaja pravočasno; izdelovali smo tudi vzorce za 

ekkmg«, je  pripovedoval vodja obrata Marjan Speh. 

^ A r a  
'^^rjan Speh, vodja obrata 
na Colu 

»Za naprej še ne vemo; 
^̂ Parno, da bomo dobili colo-
''ado, obljubljajo pa več vrst 
obutve in predvsem bolj raz-

''obljeno proizvodnjo. 
Tu na Colu j e  veliko kvali-

ptnih delavk in marsikaj 
^hko naredimo. Pozna se, 

so si vsa ta leta poleg po-
ЈЧ^пе izobrazbe, pridobile 
udi veliko raznovrstnih iz­

kušenj. 
V proizvodnji si seveda že-

."no program z večjimi seri-
Jami, vemo, da trg tega ne 
Omogoča več. Mislim pa. da 

omo potem, ko bomo zožali 
ooperantske odnose, lažje 

Pl^irali lastne zmogljivosti. 
No, ta mladi kolektiv dve-

^ i h  ljudi j e  pred kratkim 
obil okrepitve: v delo se j e  
Ključilo 7 novih delavk; štiri 

srednjo in tri s poklicno 
zobrazbo. Prostih deovnih 

mest sedaj ni več. Tudi pri-
krojevalnica v zadnjih nekaj 
letih v celoti oskrbuje našo 
šivalnico s sestavnimi deli. 
Ko govorimo o uspehih, naj 
povem, da je  tudi tu nekaj 
takih, ki ne zmorejo norme. 
Na uspeh našega dela v 
obratih izrecno vpliva razvoj 
in priprava dela. To se j e  po­
kazalo tudi ob zadnji razi­
skavi strokovnjaka za orga­
nizacijo, ki v samem obratu 
ni ugotovil posebno velikih 
rezerv, temveč v procesu 
pred tem, ali pa če ni bilo 
materialov. 

Ljudje so bili dva meseca 
vsak dan vznemirjeni, rezul­
tatov pa ni. Prav gotovo mo­
rajo biti vsa j  tehnologi spo­
sobni uskladiti teoretično 
načrtovanje s samo izvedbo 
v delavnicah. Mislim, da v 
tem pogledu kadrovska poli­
tika ni bila vedno najboljša. Tudi poskusno proizvod­
njo bi morali jemati resneje, 
da bi bila lahko redna proiz­
vodnja brezhibno organizira­
na. 

Zavedamo se tudi lastnih 
napak, vendar j e  nekatere 
težko odpraviti. Mislimo pa, 
da nam določeno ceno daje 
prizadevanje Effegija, ki j e  
želel, da bi naš obrat delal iz­
ključno zanj. Podobno zado­
voljstvo j e  izrazil ameriški 
kupec Riess. V samem delu 
j e  prišlo do nekaterih spre­
memb. Pri notranjih čevljih 
j e  sedaj nova izdelava in ni 
več gumiranja, s a j  upora­
bljamo samolepilno gumo. 

WWW 
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Šivanje prvih faz 

Vkopitenje pa še ostane; to 
j e  težko delo, zato se tu de­
lavke menjavajo vsake štiri 
ure. 

Kaj pa menijo delavke? 
Ivanka Puc: Tu na vkopi-

tenju j e  bilo prej še težje; ko­
pita so bila večja kot čevelj 
in delo j e  bilo res zelo napor­
no. Zaslužek tu j e  okoli 
3.000 din, če v 600 minutah 
naredim 600 parov zgornjih 
delov. 

Andreja Sajevic, Romana 
Hladnik in Mara Mikuž 
imajo nekakšno skupinsko 

delo. Vse delajo v obratu več 
let. So sicer priučene, vendar 
menijo, da svoje delo solidno 
opravijo. Kljub temu j e  za­
služek bolj skromen, okoli 
3.000 din. Pravijo pa, da j e  
norma dokaj zahtevna. Svo­
j e  delo kombinirajo še z 
ostalimi opravili, odvisno od 
vrste artikla. 

Tudi Miroslava Rudolf j e  
že sedem let v Alpini. Seka 
umetne materiale in gobo; 
pravi, da j e  pri umetnih ma­
terialih zaslužek boljši, ker 
j e  možen prihranek. 

Nejko Podobnik 
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'TUO ÎA/ tivvuc  '>^ ny^HjX/w.) 

iT W v  I W  M^̂ C-v c L j I k  
лгс£^^ v̂»Vir\Fvu (L 

^ f/^yrjjjUu\'-' Vr̂ tco-pĈ '~Vv\J" 

Oy\..&\̂ o-Jr 'H, ^i\/vV IXM̂ <Л1 

^ ffi\yi (t/y w ^M-pL\.wyc/̂  J 

AfVvW/*\ ClVd^-vM  ̂^1\уЛ-^^ 
•?££.]c , I, ,4.v^-J- | - n v  ' 

V^/Tt O^vvPvt, 

Posnemanje jedra in gobe n a  Colu 



КПКО UfTYflRjnfflO 

Rogla tokrat gostila poslovodje 
Maloprodajna mreža, ki običajno izbira kraje, kjer  j e  

mogoče delati zbrano in tudi po skupinah, se je  tokrat odlo­
čila jesensko srečanje poslovodij pripraviti na Rogl i . . .  

Malo ironične simbolike je  vendarle v dejstvu, da je  bila 
v tem znanem smučarskem središču prikazana zgolj modna 
obutev. Morda pa j e  v času, ko na Rogli (1500 m) pričakujejo 
boljšo zimo, ta premislek koristen za nadaljnje načrtno de­
lo? 

Tako vsa j  kaže, da se razmišljanja in akcije konkretizi­
rajo na opredeljevanju programov obutve, podjetniških 
usmeritev in prijemov, skratka prestrukturiranje - od izbi­
re k a j  bomo delali, preko lastninskega vprašanja, finančne 
konsolidacije — do računalnika. 

k e  že več let; obrat zalog v MPM 
s e  j e  od lanskega leta zelo po­
slabšal od 90 (1989) na 180 dni 
vezave. Razumljivo je, da  se  za­
radi tega zmanjšuje  naša kon­
kurenčnost in zmožnost razvoja, 
ki veliko stane.« 

Aleš  Dolenc, vodja MPM j e  
potrdil izrečene ocene in navr­
gel š e  nekaj  drugih podatkov, ki 
kažejo popolnejšo sliko; »Fi­
nančni rezultat ne moremo oce­
niti kot dober. Pri ponudbi bomo 
morali na eni strani skrbeti za 
dovolj kvalitetno in široko po­
nudbo, po drugi strani pa za se­
lekcijo programov. Znižanja ni­
so dala pomembnejših rezulta­
tov, kl jub temu bomo z akcijo 
Pri jatel j  Alpine nadaljevali in j o  
hkrati poskušali izboljšati, tako 
da bi bila res privlačna za kup­
ce. 

Kar zadeva rezultate poslova­
n j e  letos, bi omenil dejstvo, da 
imamo v primerjavi s Pekom in 
Planiko slabši promet na zapo­
slenega, povprečne plače pa vi­
š j e .  Slab obrat kapitala nareku­
je, da  se  prodaja hitreje prilaga­
j a  tržnim razmeram in da le to 
poteka ob čim nižjih stroških; za 
investicije pa že tako ni večjih 
sredstev. Res pa je, da j e  sep­
tembrski promet veliko boljši 
kot smo pričakovali,« j e  končal 
Aleš  Dolenc. 

Mišo Ceplak j e  spregovoril o 
tehnoloških viških in možnostih 
za reševanje teh vprašanj  na 
podlagi zakona o delovnih raz­
merj ih in kolektivne pogodbe. 

Na kratko j e  informiral prisot­
ne o merilih za ugotavljanje pre­
sežnih delavcev, pri čemer bo 
imela prednost delovna neu­
spešnost delavca, temu sledi de­
lovna doba in ostala merila 
(zdravje, sociala . . . )  

Za tem j e  Ivo Pivk seznanil 
poslovodje z razmerami na po­
dročju dokupa in prognozo pro­
daje .  

Iz razgovora samo n e k a j  misli  
Osebni dohodki, pravočasne 

dobave, predispozicije, izložbe, 
š irša ponudba; to so le posame­
zni poudark i . . .  

Tako j e  Pero Raca poudaril 
premajhno razliko OD med bolj­
šimi in slabšimi prodajalci, ali 
tudi med različno uspešnimi 
prodajalnami. 

Aleš Dolenc, vodja MPM je 
na poslovodski konferenci 
podrobneje pojasnil razmere 

To j e  bilo čutiti že iz uvodnih 
besed direktorja  Bojana Star­
mana,  ki j e  posldVodjem pojas­
njeval  trenutne razmere v Alpi-
ni in razkril neka j  načrtov. 

Povedal je, da bo do konca le­
ta imela proizvodnja dovolj dela, 
da  pa bodo postopoma zmanjše­
vali obseg kooperacij, oz. prešli 
na tržni princip tovrstnega sode­
lovanja. 

Težave z likvidnostjo so še 
vedno podobne kot so bile, ven­
dar obstaja upanje, da bi ob na­
dal jevanju dobre prodaje jeseni, 
leto zaključili s pozitivnim rezul­
tatom. 

O načrtih pa j e  Bojan Star­
man povedal: »Smo v fazi pre­
strukturiranja in mislim, da 
smo v tem pogledu prišli dl je  kot 
ostali. Mislim celo, da smo naj­
bolj  kritično fazo že preživeli. 
Naša orientacija j e  profit, to pa 
pomeni za nas delo po evropskih 
merilih in temu primerno kon­
kurenčnost (10—11 parov izdela­
nih čevljev na enega zaposlene­
ga  na delovni dan). 

Pri tem seveda računamo tudi 
na boljše pogoje gospodarjenja, 
ki j ih mora omogočiti država. 

Kot nam narekujejo razmere, 
bomo v prihodnje ponudili poleg 
ženskega tudi širok program 
moške obutve, večjo pozornost 
pa bomo med prodajnimi potmi 
posvetili tudi grosistični prodaji. 

Če povem neka j  besed o malo­
prodajni mreži, bi razmere na 
kratko ocenil takole: Prodaja j e  
boljša kot lani, stroški pa so ra­
sli š e  hitreje. Zaloge so previso-

Direktor podjetja Bojan Starman je  osvetlil sedanje razmere 
in nakazal prihodnje usmeritve 

Modna revija je  že ustaljena oblika predstavitve obutve in 
pripomoček za odločitve pri naročanju 

široko zasnovana kolekcija modne obutve j e  s pomočjo so­
delavk in sodelavcev predstavila Jana Erznožnik 

Bojan Starman  j e  ob tem še  
povedal, da si prizadevamo za 
nadal jnjo rast  OD, za katere pa 
mora biti osnova v rezultatih. 
Pred dvema letoma j e  bil OD 
300 DEM, seda j  j e  700 DEM; ra­
čunamo, da bo do novega leta vi­
š j i  za 15 %. Ob tem pa smo ta 
mesec izven tega izdali vsem de­
lavcem še  bon za 1000 din. 

Stjepan Burek  j e  opozoril, da 
š e  vedno kasni blago. 

Aleš  Dolenc j e  spomnil, da ne­
katere vrste obutve iz uvoza 
kasnijo, vendar j o  vseeno potre­
bujemo . . .  

Zanimiva j e  bila misel Bojana 
Starmana, ki j e  opozoril, da bi 
naročanje na konferenci moralo 
potekati ob že znanih cenah; to 
bi pripomoglo k ustreznejšim 
naročilom. 



KAKO U m n R M f f l O  

Predispozicije so pomembna 
stvar; o tem j e  govorilo več po­
slovodij, ki so med drugim opo­
zorili na nevarnost avtomatiz-

po katerem pride do tega, 
nekdo dobi v prodajalno obu-

ki j o  j e  kot neidočo pravkar 
poslal v druge prodajalne. 

Na zimo s e  moramo tudi v 
Prodajalnah pravočasno pripra-
^'ti. ne pa da bi n pr. apreski na-
ročili šele takrat, ko bi že zapa­
del s n e g . . .  

Predstavljanje Alpine na sej-
'V'h j e  zelo pomembno, j e  opozo-

Stjepan Novoselec, pri tem 
Pa moramo biti selektivni. K j e r  
Pa predvidimo, da bi kazalo na­
stopiti (Zagreb) pa moramo ena­
kopravno predstaviti tako mod-
*4. kot športni program. 

Tržišče ne prizna napak, j e  
menil Bojan Starman; ob boljših 
odločitvah in ponudbi, bi bil naš 
zaslužek lahko boljši. Colorado 
program n pr. bi morali ponuditi 
celoviteje . . .  Poleg lastne proiz­
vodnje postajamo tudi »eksklu-
zivni zastopnik« za nekatere tu­
j e  partnerje na našem tržišču, 
tudi to j e  del naših odločitev. 

Mirko Ribič  s e  j e  zavzel za 
boljšo reklamo in poudaril, da 
nekatere druge f irme dobesedno 
bombardirajo tržišče, mi pa š e  
svojih izložb nimamo urejenih. 

Prav tako j e  pomembna do­
slednost pri dobavah, glede na 
naročeno, sicer prihaja do zalog. 
Včasih prihaja tudi do tega, da v 
trgovino dobimo slabše blago; 
morali bi najti  hitro pot, da to 
ustrezno ocenimo in prodamo. 

I n D u a c i j e ;  

Josip Kasaić iz Niša, Alojz Bratkovič iz Murske Sobote in 
Stjepan Novoselec iz Zagreba v pogovoru z urednikom 

Kakovost j e  zastonj , 
GGP Delo — Gospodarski vustnik je izdalo zanimivo 

knjigo Philipa B. Crosbyja KAKOVOST JE ZASTONJ. 

Izboljšanje kakovost i  i n  o c e n a  s a m e g a  s e b e  
Vodja oddelka, ki se  sprašuje, kako bi vplival na izboljšanje ka­

kovosti v svojem oddelku, bi si moral zastaviti naslednja vprašanja:  
Ali zares razumem vzroke napak, ki se  pojavljajo? 
Katere so najbol j  pogostne napake, ki s e  pojavl ja jo v mojem od­

delku? 
Katere nastale napake j e  najdražje  popravljati? 
Ali mislim, da so za katerekoli izmed njih krivi moji l judje  ali 

jaz sam? 
Če niso/niste, kdo mislite, da j e  odgovoren? 
Ali sem že govoril z ljudmi iz drugih prizadetih oddelkov o napa­

kah, ki zadevajo mene? 
Kako so reagirali? 
Če bi mogel odpraviti tri probleme, kateri bi bili? 
Ali mislim, da sem osebno odgovoren za nastanek kateregakoli 

•Zmed navedenih treh problemov? 
Predlog: 
Izberite enega izmed treh naštetih problemov in ga podrobno 

analizirajte. Sledite naslednjim vprašanjem: 
Kako vem, da problem obstaja? 
K a j  j e  očiten vzrok za problem? 
K a j  drugi prizadeti l judje  menijo o očitnem vzroku? (Ali navaja­

jo  enakega kot j e  vaš?) 
Ali sem že vprašal koga, ki ni neposredno vpleten, če bi ga  prou-

Kaj  j e  ta oseba rekla? 
Merjenje proizvodne dejavnosti  
Tako raziskovalci kot tudi vodstveni delavci morajo vedeti, k j e  

bili včeraj,  da  bodo vedeli, k j e  so danes in da bodo lahko začrtali 
traso do t ja,  kamor bi radi prišli. Drugače rečeno, to pomeni: dokler 

^este, kako delate zdaj, ko s e  stvari še  premikajo, ne boste nikoli 
edeli, kda j  ste dokončali delo in če ste uspeli. Upoštevati morate 

lastnosti, ki so značilne za v a š  projekt. 
Karakteristike v širšem pomenu, ki zanimajo vodstvene delav-

?.o roki, stroški in kakovost. Seveda lahko vsako izmed teh kate­
gorij š e  podrobneje razdelimo, s a j  so samo končni rezultati celotne­
ga  prizadevanja. Te sestavne dele moramo biti sposobni opredeliti 
^ Jih zmeriti, šele potem bomo vedeli, kako s e  obnašajo naši roki, 

oški in kakovost. 
Na roke npr. vplivajo take stvari, kot so pomanjkanje sestavnih 

eiov in odsotnost z dela. Šolanje in odnosi učinkujejo na kakovost, 
a stroške učinkujejo plače in popravila. 

(se nadal ju je)  

Več poslovodij, med njimi Jo­
sip Kasaič iz Niša, so opozorili 
na problem obrata zalog, ustrez­
nih ekonomskih izračunov in 
uporabnike računalniške obde­
lave pri določeni avtomatizaciji 
predispozicij. 

Pero Raca j e  pohvalil letošnjo 
pravočasno kolekcijo in upa, da 
bo še  naprej  tako, s a j  bo to po­
goj  za boljšo prodajo. 

Skratka, tudi v zakl jučnem 
pogovoru z znanimi  poslovodji: 
Josipom Kasaićem, Stjepanom 
Novoselcem in  A lo jzem Bratko-
vičem se  j e  pokazalo, d a  j e  pro­
drlo razmišl janje kako delati 
bolje, da  b o  več dobička i n  bolj­
še  plače. Duh podjetništva b i  
morali  še bo l j  pospeševati z 
ustreznim nagrajevanjem i n  or­
ganiziranostjo. Tudi prodajalna 
j e  lahko neke vrste profitna 
enota. N^iko PODOBNIK 

Predstavljamo v a m  nove poslovodje 

i 

Irena Frlan iz Škofje Loke 
j e  sicer že tri leta poslovo­
dja, vendar j e  bila do pred 
kratkim na porodniškem do­
pustu. Tako j e  bila letos na 
poslovodski konferenci pr­
vič. Takole meni: »V Alpini 
sem že pet let, zato kar do­
bro poznam razmere. 

V zvezi s ponudbo bi ome­
nila, da si želim pravočasne 
in ustrezne dobave blaga v 
prodajalne. Za asortima mi­
slim da kar ustreza. Septem­
bra smo namesto šolskih co­
pat pogrešali espadrile, pa 
tudi moško Colorado obutev 
in nekaterih vrst ženske 
obutve. Cene so kar primer­
ne. Sicer pa ocenjujem sode­
lovanje s »centralo« kar do­
bro; upam, da bo tako še na­
prej«. 

Djevad Karić j e  prevzel 
prodajalno v Sarajevu I. »V 
prodajalni delajo izkušeni 
prodajalci, kar nedvomno 
vpliva na uspeh prodajalne, 
s a j  j e  tudi čut odgovornosti 
večji. V zadnjih mesecih smo 
tako po parih prodali za 75 % 
več, kar j e  lep uspeh. Na to 
pa vpliva pravočasna doba­
va, za katero pa moram reči, 
da včasih kasni; sicer pa j e  
sodelovanje z vodstvom mre­
že odlično. 

Kar zadeva samo proda­
jalno, j e  zelo nefunkcional­
na, s a j  mora prodajalec naj­
manj tridesetkrat dnevno 
po obutev v nadstropje . . .  
Skratka, želim si boljših de­
lovnih pogojev in več pri­
mernega blaga v trgovini. 



RAZGOVOR Zn UREDAIKOYO miZO 

na temo: 
KAKO ORGANIZIRATI RAZVOJNO DEJAVNOST 

V OMEJENIH RAZMERAH? 
V razgovoru sta sodelovala; Tone KAVCiC, vodja razvo­

ja  športne obutve in Bernard JESENKO, vodja tehnološke 
priprave za modno obutev. Razgovor je  vodil Nejko PODOB­
NIK, zapiske j e  uredila Anuška KAVCiC. 

Delo-življenje: 
Kako ocenjujete trenutne raz­

mere za delo razvojne službe? 

Tone KAVCiC: 
Razmere za delo v razvoju 

športne obutve niso ničkaj ro­
žnate. Vemo, da j e  bilo v s e  naše 
delo usmerjeno v artikle, ki so 
namenjeni zimskim športom — 
t u  p a  so s e  razmere  po t reh  za­
porednih zimah brez snega pre­
cej  zaostrile. To s e  kaže v veli­
kem padcu naročil te obutve, 
kar  s e  odraža tudi v delu razvoj­
ne službe. To sicer ne pomeni, 
da ne bi več delali s takim ela-
nom, kot smo doslej, vendar j e  v 
zaostrenih razmerah vsaka  ide­
ja,  ki j o  skušaš  uresničiti, ali iz­
delek, ki ga  narediš precej bolj 
»pod lupo«, kot temu rečemo. 
Imeli smo tudi neka j  drugih te­
žav, ki so nas spremljale v naj­
bolj  kritičnem času. To nas  j e  
res  precej prizadelo in položaj 
smo bili prisiljeni reševati na 
razne načine in tudi precej na 
hitro. Če pa stvari rešu ješ  na hi­
tro, j e  verjetnost napak še  toliko 
večja; prav tako tudi skora j  ni 
bilo možnosti, da  bi izdelke, ki 
smo jih naredili, tudi preizkusi­
li, kar  j e  pri našem delu zelo po­
membno. 

Delo-življenje: 
Kako ocenjujete notranjo or­

ganizacijo, pridobivanje infor­
macij, sodelovanje z ostalimi 
s l u ž b a m i . . .  

Tone KAVCiC: 
Pri tekaški obutvi težav nismo 

občutili tako močno in smo 
uspeli nadaljevati uspešen raz­
voj  te  obutve in s tem obdržati 
tržne deleže. Še  več, uspelo nam 
j ih  j e  celo povečati in smo danes 
š e  vedno v vrhu svetovne ponud­
b e  tega programa. V razvoju kot 
celoti pa  smo s e  seveda morali 
soočiti z dejstvom, da bomo mo­
rali razviti tudi kakšne druge 
podobne programe, da nadome­
stimo izpad pri naročilih in za­
polnimo naše zmogljivosti. Ko 
smo zadeve analizirali, smo do­
k a j  hitro uspeli pripraviti letos 

že drugo trekking kolekcijo, ki 
je,  v s a j  upamo, nekoliko uspeš­
nejša,  kot j e  bila prva. 

Kl jub temu pa vlada trenutno 
v razvoju »obsedno stanje«, 
predvsem zato, ker  j e  treba v s e  
delati zelo na hitro, brez nekega 
trdnejšega pogleda v prihodnost 
in usmeritev, ki bi bile znane na 
dal jš i  rok. Kajti  vpel java novega 
programa zahteva svoj čas; mi 
pa  trenutno delamo v s e  na hitro, 
k a r  nas bo dolgoročno lahko 
precej stalo, ker ne bomo profe­
sionalno opravili nalog, ki bi j ih 
morali. 

Čeprav smo razmere upošte­
vali že dosti pre j  in pripravljali 
našo kolekcijo, nismo uspeli pri­
praviti celotnega programa. Me­
nim namreč, da j e  treba na trži­
šču ponuditi celoten program in 
ne le določene artikle. Delna pri­
prava kolekcije pa  tudi pomeni, 
d a  nimamo za te artikle niti uve­
l javl jenega imena, niti marke­
ting aktivnosti ipd. Pred leti j e  
bilo tak način dela š e  mogoče iz­
peljati, danes, v tržni usmeritvi 
pa  izdelovalci obutve občutimo, 
da to ni več mogoče. Tu se  »pa­
dalsko« nikakor ne moremo več 
obnašati. Vsekakor bo treba za­
staviti neko strategijo, s e  dogo­
voriti k a j  bomo delali in se  temu 
ustrezno tudi prilagajati. 

Delo-življenje: 
Kako pa ste  s e  zmožni organi­

zirati (predvsem v pogledu ka­
drovskih možnosti), da bi s po­
močjo zunanjih informacij zado­
voljili tržišče? 

Tone KAVClC: 
Menim, da smo marsičesa 

sposobni, vendar za to rabimo 
poleg informacij tudi določen 
čas. Ostali n a j  bi v naših »šu-
štarskih« okvirih, k j e r  bi lahko 
ponudili največ. Dejstvo je, da 
marsičesa ne moremo obvladati, 
lahko pa zagotovimo, ker imamo 
dovolj informacij. To lahko na­
pravimo z obstoječimi kadri. 

Delo-življenje: 
Kako pa ocenjujete sodelova­

n j e  z ostalimi službami, s kateri­
mi s e  povezujete? 

Tone KAVCiC: 
Sodelovanje j e  v glavnem do­

bro, čeprav mislim, da smo vča­
sih premalo odločni, da  bi pred­
vsem v razvoju pripravili tudi 
druge programe, modele ali reši­
tve, ki bi j ih lahko v pravem tre­
nutku uporabili. Druge službe bi 
pri tem lahko veliko pomagale, 
vendar j e  tu š e  premalo sodelo­
vanja;  vsak dela preveč po svoje 
— nekih okvirnih skupnih pla­
nov pa nimamo. V razvoju športne obutve že 
dal j  časa pogrešam to, kar ima­
jo, na primer, na modnem pro­
gramu dokaj  dobro rešeno; to j e  
vzorčna soba, k j e r  bi imeli mo­
dele, katere bi si v sak  lahko pro­
fesionalno ogledal; skratka imeli 

bi vse, kar naredimo na enem 
mestu. Tako j e  v s e  preveč raz­
treseno. Tu bi lahko imeli v s e  
dogovore z ostalimi službami, 
s a j  bi bilo sodelovanje lažje, ko 
bi v s e  imeli na enem mestu. 

Delo-življenje: 
Kako bi izboljšali metode dela 

in sodelovanje pri izdelavi ko­
lekcij, da bi vsaka  služba čimbo­
l j  e opravila svoje delo? 

Tone KAVČIČ: 
Marsikakšen očitek smo že 

slišali, češ da se  v razvoju pre­
več zapiramo v svoj krog, čeprav 
imamo redne programske se­
stanke, na katerih s e  v s e  preveč 
pogovarjamo o raznih drobnjari­
jah,  poglavitnih stvari pa pogo­
sto ne razčistimo, čeprav gre  za 
stvari, ki j ih  mora posameznik 
kot nosilec določene naloge, 
opraviti. Skupine, ki imajo take 
naloge, so torej oblikovane in ta­
ko tudi delamo, vendar j e  š e  
vedno preveč stvari, ki j ih j e  tre­
ba narediti od danes do jutri. 
Prav to povzroča največ nepri­
jetnosti in stresnih situacij. Pred leti se  spomnim, da smo 
delali mrežne plane. Lahko re­
čem, da imamo tudi sedaj  stvari 
na vsakem programu mrežno 
zastavljene, čeprav opravila ni­
so tako podrobno razdelana. Na 
sestanku po ISPO se jmu z naši­
mi kupci, ki sodelujejo pri raz­
voju, naredimo točen plan dejav­
nosti za v s e  leto, od ideje do 
potniških vzorcev. Načrta se  si­
cer skušamo držati, vendar ugo­
tavljam, da j e  to še  premalo. 

Kljub temu, da nam j e  sicer 
omogočeno pridobivati informa­
ci je  na različne načine (sejmi, 
potovanja, sodelovanje z zuna­
njimi modelirji) ipd., ugota­
vl jam, da nam nekatere stvari 
že nekoliko »uhajajo iz rok«. V 
svetu s e  v zadnjem času poja­
v l j a jo  določene usmeritve pri 
novih programih, ki so v svetu 
popularni in j ih razvijamo tudi 
pri nas  (trekking in jogging); tu 
s e  proizvodnja seli na Bližnji 
vzhod zaradi cenejše proizvod­
nje.  

Bernard JESENKO: 
Kljub temu, da imamo deljene 

razvoje — modni program in 
športni, nam v teh kriznih časih 
kaže tako, da vedno bolj sodelu­
jemo, da na primer delavci raz­
voja  športne obutve pomagajo 
tudi pri razvoju moškega pro­
grama. To s e  zdaj bolj povezuje 
in potem ne vemo, koga bi prav­
zaprav zadolžili tudi za sprem­
l jan je  naprej, dokler ne pride 
skozi proizvodnjo. Delam in odgovarjam le za 
tehnološko področje, torej bolj 
za tehnološko pripravo proiz­
vodnje, zato razvojnega področ­
j a  ne poznam podrobno. Na 
modnem programu delamo 
predvsem za dvoje različnih tr­

žišč: domače tržišče, k j e r  veliko 
sodelujejo naši domači strokov­
njaki  — (modelirji, tehnologi in 
komerciala), kot vezni člen pa 
imamo programerja) in za tuji  
trg, k j e r  nam zahteve po mode­
lih predvsem pove kupec sam, 
zato tu nimamo velikega vpliva. 

razen če j e  možno zamenjati 
kakšen material ali postopek, da 
bi s tem zmanjšali stroške, da bi 
nam cena čimveč prinesla. 

Pri nas nastane marsikak pro­
blem predvsem zato, ker se  mar­
s ika j  ne dogovorimo pravočas­
no. Glavno koordinacijo seveda 
opravlja vodja programa. Tudi 
pri nas j e  čas zelo dragocen, po­
gosto se  mudi, da modele pripra­
vimo, ker proizvodnja že čaka. 

Kar zadeva možnosti za infor­
macije, se  naši modelirji sicer 
udeležujejo sejmov, v tovarno 
prihaja strokovna literatura, ki 
pa j e  vedno ne dobijo vsi. 

Na nabavo materialov nima­
mo kdove kakšnega vpliva. Pro­
blem j e  predvsem v tem, da ima­
mo preveč različnih izdelkov in 
smo premalo specializirani, kar 
kaže na to, da j e  strategija f irme 
premalo določena, čeprav j e  res, 
da  j o  j e  v razmerah, s katerimi 
s e  srečujemo zadnja leta, dokaj 
težko načrtovati. 

Delo-življenje: 
K a j  predlagate za prihodnje 

osnove za delo? (Strategija raz­
voja  podjetja, kadri, delovna 
sredstva, sodelovanje s svetom, 
itd.)? 

Bernard JESENKO: 
Kar zadeva kadre, bi rekel, da 

j ih  j e  po številu pri nas  dovolj, 
premalo pa j e  kvalitetnih. Npr. v 
modelirnici j ih gre  precej v po­
koj, mladih ustrezno usposoblje­
nih novih kadrov pa ni dovolj — 
nastala  j e  kadrovska luknja,  ka r  
j e  gotovo posledica nepravilnega 
kadrovanja  v prejšnj ih letih. 
Predvsem j e  tudi problem de­
lavk, za katere vemo, da se  zara­
di materinskih obveznosti neka j  
časa ne morejo ustrezno posveti­
ti tovarni in delu, kar j e  na ta­
kem delu nujno. 

Kako organizirati razvojno dejavnost 
v omejenih  razmerah 
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V tujino po znanje 
Vse je odvisno od pravo­

časnosti naročil oziroma ob­
delave naročil, tako tehnolo­
ške kot komercialne, skrat­
ka od doslednosti in strokov­
nosti vseh služb do prihoda 
naročila oziroma material­
nih potreb v nabavno službo. 

Omenil sem že, da delam v 
slavnem na pripravljalnem po-
dročju in kot tehnologu mi osta-
*̂6 premalo časa, da bi k a j  več 
laredil  tudi na razvojnem po-
(Iročju. Nasploh j e  pri nas ljudi 
Premalo, da bi več delali na raz­
voju. Zametki raziskovalno-raz-
I'ojnega dela bi bili nedvomno 
koristni tudi na našem modnem 
programu. 

Tone KAVCiC: 
Na našem programu smo ka­

drovsko dovolj močni. Sledimo 
Svetovnim trendom na področju 
Smučarske obutve, ker  j e  razvoj 
tu precej zastal zaradi omenje­
nih težav celotne svetovne indu­
strije, ki so j ih  prinesle slabe zi-

Kako kaže za naprej, še  nih­
če natančno ne ve. 

Menim, da bi korak naprej od 
tega, kar danes obstaja, lahko 
laredili  v tehnologiji plastike. 
Tu bi morali biti dovolj budni, 
da nas ne bi konkurenca prehi­
tela. 

Kar zadeva konstrukcije bi ra­
bili delavca, ki bi bil tehnično 
dobro podkovan (npr. ing. stroj­
ništva), ki bi se  v razvoju na tem 
Področju tudi dolgoročno usme­
ril; danes pa imamo le ljudi, ki 
Se ukvar ja jo  s sprotnimi proble­
mi. 

Pri tekaški obutvi j e  zadeva 
drugačna; ko smo ugotovili, da 
tako ne bo šlo, če se  bodo l judje  
Preveč menjavali, in če bomo 
hoteli s tem programom ostati v 
Svetovnem vrhu, smo najeli zu­
nanjega modelirja, ki nam j e  
precej pomagal; ne toliko pri 
fazvoju samem, temveč bolj 
idejno — dobili smo veliko infor­
macij, predvsem o materialih, 
barvah, ipd. 

Za naprej bi za ta program 
lahko rekel, da bi bilo treba bi­
stveno popraviti le š e  kvaliteto 

Bistveno za uspešno nabavo 
j e  tudi pokritost proizvodnje 
oziroma zasedenost zmoglji­
vosti (kapacitet), s čimer 
imamo v zadnjem času kar 
nekaj težav. Iz dneva v dan 
prihaja do velikih premikov, 
s a j  programe neprestano 

izdelkov, ki prihajajo iz redne 
proizvodnje. Vemo, da v bodoče 
kakšnih večjih sredstev za vla­
gan je  v projekte na teh dveh 
programih ne predvidevamo. 

Delo-življenje: 
Kako pa j e  z računalniškim 

modeliranjem 2D in 3D? Ali se  
tudi tu ne predvideva napredo­
vanja? 

Tone KAVČIČ: 
Sam konkretno teh stvari ne 

poznam najbolje, lahko pa bi re­
kel, da nam ti sistemi še  vse  pre­
malo dajejo. Nekatere stvari bi 
bilo treba še  dopolniti, da bi lah­
ko sistem čimbolj vsestransko 
uporabljali. Tu bi omenil še  tre­
nutno organizacijo in povezavo 
s sistemom avtomatske obdela­
ve, ki ni najboljša in včasih de­
luje  zaviralno, ker j e  produkt ži­
v a  stvar, ki se  spreminja in do­
polnjuje. Ugotavljamo, da s e  na področ­
j u  gradiranja povsod vkl jučuje 
računalnik. To področje bo dobi­
lo novo obliko in že govorijo o 
drugačnih velikostnih številkah, 
na pancerjih pa so že prešli na 
centimetrski sistem, kar pome­
ni, da pri celotni seri j i  prihrani­
mo dve orodji. 

Bernard JESENKO: 
Tudi jaz  menim, da j e  2D in 

3D premalo izkoriščen in to bo 
treba organizacijsko rešiti in po­
stopek spremeniti in sicer tako, 
d a  bomo modele delali direktno 
na računalnik. Zdaj jih delamo 
tako, da j ih na jpre j  naredimo 
»na roko«, potem pa prenašamo 
na računalnik. Kljub računalni­
ški  obdelavi tehnologi ugotavlja­
mo, da se  nikjer nič ne pozna in 
s e  zamudimo ravno toliko časa, 
kot da bi delali ročno, kot zdaj 
ko prenašamo na računalnik. 
Bistveno pri tem je, da bi delo 
opravili hitreje n̂ da bi ga  na ta 
račun opravili več. 

Usposabljati se bo treba tudi 
v tujini, pravi Robert Boga­
taj 

spreminjamo, prav gotovo 
tudi zaradi nezanesljivih 
usmeritev. 

Če ne bomo imeli jasnih 
izdelanih programov, bomo 
izgubili še marsikakšen di­
nar ali marko, ki nam j e  nih­
če ne bo vrnil. 

Od nabave se zahteva veli­
ka ažurnost, vendar še ved­
no nimamo možnosti naba­
vljati v normalnih dobavnih 
rokih, kakor jih zahteva teh­
nološki proces, na primer, za 
zgornje usnje, oziroma doba­
vitelj. Nabava na kratki rok 
pa j e  slaba nabava. 

V kolikor si bomo jasneje 
začrtali našo strategijo, ki bo 
vnaprej poznana, v sa j  nekaj 

mesecev, vidim dosti manj 
težav. Kar zadeva nabavo 
zgornjega usnja so problemi 
povezani tudi s kvaliteto in 
ceno. Še vedno živimo v pre­
pričanju, da j e  treba kupiti 
poceni »leder«, gledamo sa­
mo ceno, malo pa jih je, ki se 
vprašajo ka j  bomo iz te (do­
bre) nizke cene iztržili, kak­
šen bo naš izdelek. Kriza v 
čevljarski industriji j e  splo­
šna povsod po Evropi, na po­
vršju bodo ostali tisti z dobro 
kvaliteto končnega izdelka, 
in nihče drug. Iz slabega ma­
teriala pa dobrih čevljev ne 
moremo napraviti. 

Nabava j e  tista funkcija v 
procesu — zadnji člen pred 
proizvodnjo, ki da proizvod­
nji input, da proces proizvod­
nje  steče. Če materiala ni, j e  
pač kriva nabava, ne glede 
na vzroke. 

Sicer pa mislim tudi, da bo 
obvezno treba spremeniti de­
lovni čas, da bomo lažje po­
slovali s tujino. Prav tako bo 
koga treba poslati na šolanje 
v tujino, s a j  dovolj uspo­
sobljenih strokovnih kadrov 
nimamo. Nastal j e  prevelik 
prepad med generacijami, ki 
ga bomo strokovno težko za­
polnili. Mislim tudi, da j e  
predvsem potrebno spreme­
niti miselnost ljudi, ki pa jo 
bomo težko spremenili, če 
bomo vsi (1800 ljudi) delni­
čarji — to namreč že imamo. 

Robert BOGATAJ 

Vsi večji tuji kupci so spoznali našo kolekcijo športne obu­
tve. Tokrat je  bila predstavitev popestrena z razstavnimi 
kompleti naše ponudbe zimskošportnih oblačil, kar je pred­
stavljeni obutvi dajalo popolnejšo sliko. 

Kako organizirati razvojno dejavnost 
v omejenih  razmerah 
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Zaključek: 
Razvoj: ekonomski, organizacijski, tehnološki. Ce 

govorimo o tehnološkem razvoju, bo treba čimprej do­
biti »direktno linijo« do mednarodnih strokovnih in­
formacij. 

Drugo je ustrezna »stimulacija idej« znotraj tovarne. 
Tretje pa prav gotovo smotrna uporaba delovnih 

sredstev ob  sočasnem posodabljanju, toda ne le do pol 
poti, pa čeprav trenutno ni  denarja. 

Vse skupaj  pa očitno sloni na predhodnem dogovoru 
(strategiji), k a j  delati in  kam prodajati. Najhujše pri 
tem pa je, da  čas ne dela v našo korist; zato je premiš­
ljeno delo še toliko bol j  neobhodno delo. Pa ne čakati 
na idealne priložnosti; teh ni! 



v n ž n o  IG 

kodrov/ke 
novice 

Za september j e  spet zna­
čilen predvsem odliv delav­
cev iz podjetja, večinoma za­
radi upokojitev, zaposlili pa 
smo 2 delavca, ki sta se  vrni­
la s poklicne rehabilitacije 
oz. dokvalifikacije. 

Delovno razmerje sta v 
mesecu septembru ponovno 
nastopila Brigita Berčič v 
prikrojevalnici in Marko 
Broder v obratu Gorenja 
vas. 

OB UPOKOJITVI 

z delovnim razmerjem pa 
so v tem razdobju prenehali 
iz skupnih služb Julijama Pe-
ternel, Helena Ovsenk, Kle­
men Bergant in Boris Moho-
rič iz prodaje. Iz proizvodnih 
oddelkov v Žireh so v tem 
mesecu prenehali z delom: 
Bernard Kavčič, Vladimir 
Pivk, Marta Frelih, Dušan 
Pečelin, Dušan Kavčič, Mag­
da Špeh, Cveta Boško, Vero­
nika Oblak in Drago Kram-
peršek. Iz obrata Gorenja 
vas  j e  z delom prenehala 
Frančiška Stržinar, iz obrata 
Rovte pa: Antonija Poljan-
šek, Vinko Podobnik in Re­
nata Kogovšek; iz prodajal­
ne Subotica pa Snežana Se-
kulić in iz prodajalne Novi 
Sad Andjelka J a n j  in. 

Iz naše delovne sredine odhajajo v zasluženi po­
koj naši dolgoletni sodelavci: 

Julijana Petemel iz skladišča, Helena Ovsenk iz 
finančno-računovodskega sektorja, Magda Špeh, Cve­
ta Boško in Bernard Kavčič — vsi iz RPS smučarske 
obutve, Marta Frelih iz oddelka prikrojevalnice, Fran­
čiška Stržinar iz obrata Gorenja vas, Antonija Poljan-
šek in Vinko Podobnik — iz obrata Rovte in Vladimir 
Pivk iz planskega oddelka. 

Vsem želimo dobrega počutja, razumevanja in za­
dovoljstva v domačem krogu, predvsem pa vrsto let 
trdnega zdravja. 

POROČILI SO SE: 
Sodelavcem, ki so v zadnjem mesecu sklenili za­

konsko zvezo: Danijeli Leskovic, Jožki Čoha in Duša­
nu Rudolfu iz obrata Col, Andreji Ušeničnik iz obrata 
Šentjošt, Karli Rupnik in Andreju Kuncu ter Tatjani 
Kogovšek iz Žirov, iskreno čestitamo ter jim želimo 
mnogo zdravja, sreče in razumevanja v zakonu! 

Vse, kar zdaj vemo in znamo, je v naslednjem trenutku že 
zastarelo. 

(Dr. Matjaž Mulej) 

Prva faza tehnoloških sprememb je znanstveno raziskova­
nje; druga faza pa raziskovalno razvijanje (ali kratko) razvoj 

(dr. Danijel Pučko) 

Perspektiva gospodarskega razvoja vidim v ustanavljanju 
takih manjših podjetij, v katera bomo pritegnili čimveč za­
sebnega kapitala. 

(Štefan Nemeš) 

»O vemo 
Ostajamo servis, 

a tudi  dežurni  krivec 

Nabava je pomemben 
člen v proizvodnem pro­
cesu, saj  sicer ob  ne­
usklajenem delu lahko 
pride do izpadov proiz­
vodnje, do kasnitev dobav 
obutve kupcem. 

»Tržišče prodajalca« se 
je  v novih razmerah po­
vsem spremenilo v »trži­
šče kupca«, še bolj  na 
prodajnem kot na nabav­
nem področju, vendar tu­
di nas to ni obšlo. Prej 
borba, da boš dobil mate­
rial, sedaj izbira med ra­
zličnimi ponudbami, do­
seči čim ugodnejše pogoje 
nabave, čim nižje cene in 
najboljšo kvaliteto. Delo 
nabave se začne že pri 
nabavi materialov za no­
v e  kolekcije, da so vgraje­
ni  res najprimernejši in 
cenovno najbolj  sprejem­
ljivi  masteriali. Od tu sle­
di nabava za redno proiz­
vodnjo, ta n a j  bi bila res v 
času, ki je  najugodnejši 
za začetek dela, saj  prehi­
tre nabave pogojujejo 
prevelike zaloge, prepo­
zne nabave pa zastoje v 
proizvodnji. Zlasti pri na­
bavah iz uvoza je po­
memben finančni vir pla­

čila, saj  lahko dosegamo 
ugodnejše plačilne pogo­
je, ob  znanem pravočas­
n e m  plačilu. Pomembna 
j e  tudi vezava uvoza na 
izvoz, saj  ob  zadostnem 
izvozu koristimo ugodno­
sti brezcarinskega uvoza. 

Največ težav nam po­
vzroča (pogosto) pomanj­
kanje naročil, spremem­
b e  rokov proizvodnje, 
predvsem pa preklici 
(storni) ali spremembe 
naročil materialov, sa j  že 
izdelanega ali celo doba­
vljenega materiala ne 
moremo dobavitelju eno­
stavno stornirati. Prav ta­
ki materiali pogosto dl je  
ostajajo na zalogi (celo v 
večjih količinah), vežejo 
finančna sredstva, včasih 
j e  potrebna prodaja po 
nižj ih cenah. 

Želja nas vseh je, da bi 
proizvodnja ne bila tako 
razdrobljena, da bi imeli 
eno kolekcijo za več kup­
cev, da bi bili roki proiz­
vodnje res taki kot so 
predvideni. Vendar to ob 
dejstvu, da nam ponavadi 
gre za vsako naročilo, 
ostaja le pobožna želja, 
da  bi se razmere izboljša­
le. Storiti moramo res 
vse, da materiale preskr­
bimo pravočasno. 

Ostajamo le servis 
proizvodnji, nepogrešljivi 
člen, pogosto pa tudi de­
žurni krivec za to, da nek 
material ni  bil pravoča­
sno na razpolago, pa če­
prav na to vplivajo tudi 
drugi dejavniki, ki pa šir­
šemu krogu tudi niso po­
znani, kajti ostaja le kru­
to dejstvo; materiala ni, 
za to so krivi »nabavniki«. 

Anica Govekar 

Ko bi se vodilni s tako vnemo lotili nomh programov in 
utiranja prodajnih poti, kot so se odpuščanja ali premeščanja 
delavcev, bi bilo naše podjetje verjetno med najboljšimi. 

(iz montaže) 

Poslovodni delavec bi moral organizacijo obvladovati kot 
stroko, zato je še toliko bolj pomembno, da se ljudje delajo na 
pravih mestih. 

(Majda Buda) 



Nekaj najbol j  zanimivih poglavij  iz predloga 
kolektivne pogodbe 

bi vemo sta bila pogajalca v kolektivni pogodbi, ki n a j  
sle temelje za nove odnose v podjetjih, Gospodar­
j a  zbornica Slovenije in Svobodni sindikati Slovenije. 

V kolektivni pogodbi se urejujejo odnosi na področju 

Ena najbol j  spornih točk j e  bi-
® ®*na dela; v končni fazi sta se 

Obe pogodbeni stranki sporazu-
za najniž jo  ceno dela 

^ 0  DEM (ki j e  po panogah ali 
"^varnah lahko le še višja), 
h bruto osebni do-

oclki po posameznih tarifnih 
razredih so: 

^Brifni razredi Izhodiščni 
mesečni bruto 

OD v din za 182 ur 

{•enostavna dela II Il j '^anj  zahtevna dela 
py' srednje zahtevna dela 

• zahtevna dela 

5.670 
6.240 
6.970 
7.770 
8.790 

10.490 
11.910 

a e i a  
• bolj zahtevna dela 

Vn zahtevna dela 
v}}'visoko zahtevna dela 
del zahtevna 
I v  • izjemno pomembna, 

•Najbolj zahtevna dela 17.010 

— V primeru rasti nad 10%, 
s e  za vsak odstotek rasti ži­
vljenjskih strošov nad 10 %, iz­
hodiščni osebni dohodki poveča­
jo  za 0,8 %. Za valorizacijo izho­
diščnih osebnih dohodkov v te­
kočem mesecu s e  uporabi in­
deks življenjskih stroškov za 
pretekli mesec. Eskalacij ska 
klavzula vel ja od 1. avgusta 1990 
dalje. 
Osebni dohodek n a  podlagi 
delovne uspešnosti 

Osnove za določanje delovne 
uspešnosti so količina, kvaliteta, 
gospodarnost dela, inventivnost 
in inovativnost. Delovna uspeš­
nost s e  meri oziroma ocenjuje 
individualno ali skupinsko, po 
vnaprej dogovorjenih kriterijih. 

, .K temu gredo š e  vsi dodatki, 
•j* izvirajo iz delovne dobe ali 

pogojev. 
^ Jzhodiščni osebni dohodki s e  

elorizirajo v skladu z rastjo ži-
.^^' ' jskih stroškov z naslednjo 

Relacijsko klavzulo: 
do rasti vključno 5 % mese-

Se za vsak odstotek rasti ži-
n v'^jskih stroškov proporcio-

•no povečajo tudi izhodiščni 
osebni dohodki: 

,'Ј7 v primeru rasti nad 5 % do 
^ j u č n o  10 % s e  za vsak odsto-

rasti življenjskih stroškov 
, a d  5%_ izhodiščni osebni do­
godki povečajo za 0,9 %. 

Aleksander Sergejevič 

Literarni kotiček ^®^(mskfpesS) 

^ VOZ ŽIVLJENJA 
^ ®prav ga breme včasih res teži, 
A ' ^ lahkoto voz po trdi cesti. 

čas sedi 
°лје v dir podi, voznik naš zvesti. 

Na voz se spravimo, ko vstane zor, 
bojazni v naših srcih ni nobene. 
Ni mar za brezna nam ne za odmor, 
kričimo, naj voznik še bolj požene. 

dod •Ге pogumnosti ni več, 
Vsat ?• t) vozu premetalo. 
in , P'i'eu jarek je prepad grozeč 

se ječi: »Počasi, ti budalo!« 

Voz odskakuje dalje v temno noč — 
navajeni smo že odskakovanja. 
Nočišču bližamo se dremajoč, 
a čas voznik konjiče nam priganja. 

Izbrala: 
Be tka Pišlar 

pravic in obveznosti organizacije oz. delodajalca i n  delavcev 
ob  zaposlovanju, razporejanju, načinih dela, delovnega časa, 
dopusta, cene dela, dodatkov i n  nadomestil, izobraževanja, 
varstva pri delu, informiranja, inovacij, vloge sindikalnih 
zaupnikov itd. 

14.180 Oblikovanje motivacije delavcev 
O pravicah delavca, ki s svo­

jim delom izjemno prispeva k 
povečevanju produktivnosti ali 
kako drugače prispeva k poveča­
nju  dobička, odloča poslovodni 
organ oz. delodajalec. 

Odpravnina ob upokojitvi 
Delavcu pripada odpravnina v 

višini treh povprečnih mesečnih 
čistih osebnih dohodkov v go­
spodarstvu Republike Slovenije 
za pretekle tri mesece oziroma v 
višini treh povprečnih mesečnih 
čistih osebnih dohodkov delavca 
za pretekle tri mesece, če j e  to 
za delavca ugodneje. 

Delavec ni upravičen do od­
pravnine, če j e  organizacija oz. 
delodajalec zanj financiral do­
kup delovne dobe. Se nadaljuje 

Aktualni  interv ju  

Na nogah 
obdržati 

gospodarstvo 

Pogovarjamo se  s Franci jem Mlinarjem 
Kot smo že poročali, j e  bil v začetku poletja za člane iz­

vršnega sveta občinske skupščine izvoljen Franci Mlinar, ki 
j e  zadolžen za finančna vprašanja. Po nekaj mesecih se vtisi 
že zberejo, zato smo mu postavili nekaj vprašanj. 

Delo-življenje: 
Kakšni so bili vaši prvi vtisi? 
Franci Mlinar: 
Najprej j e  treba vedeti, da j e  izvršni svet le izvršilni or­

gan skupščine, zato smo predvsem odvisni od njenih skle­
pov. Res j e  tudi, da še nimamo nekega programa, tako da 
vprašanja rešujemo bolj sproti. Zase lahko rečem, da ne bi 
mogel delati, če ne bi prihajal iz gospodarstva. 

Delo-življenje: 
Katera vprašanja pa so trenutno najbolj izpostavljena? 
Franci Mlinar: 
Poleg že znanih težav, ki jih ima naša občina, so pred­

vsem odprta vprašanja širše infrastrukture, šolstva, zdrav­
stva, socialne politike, stanovanjska vprašanja. 

Tu prihaja na eni strani do izraza borba porabnikov sred­
stev (izvajalcev), da bi zadržali sredstva, na drugi strani pa 
j e  prizadevanje gospodarstva, da bi obremenitve čimbolj 
zmanjšali. 

So pa še druga vprašanja, s katerimi se ukvarjamo: sana­
cija LTH v Vincarjih, dvorca Visoko, RUŽV in vzporedna 
ekološka sanacija in še  vrsto drugih problemov. 

Delo-življenje: 
Kje  so v teh občinskih načrtih žirovska vprašanja, na pri­

mer gradnja zdravstvenega doma? 
Franci Mlinar: 
To j e  še odprto. Res je, da smo do letos zbirali sredstva, ki 

pa so se  za tovrstne gradnje načrtovala na ravni regije. Se­
da j  j e  to stvar občine, denarja pa seveda ni. Smo pa v svoje­
vrstnih škarjah; na eni strani zahtevamo nižje prispevne 
stopnje, na drugi strani pa j e  naša zahteva po gradnji že dol­
go obljubljenega zdravstvenega doma. 

V zvezi s tem moramo požreti marsikak očitek. Na vsak 
način pa ostaja to vprašanje odprto, z določeno prednostjo. 
J e  pa seveda razumljivo, da moramo sedaj predvsem skrbe­
ti, da bomo na nogah obdržali gospodarstvo, s a j  j e  to pogoj 
za vse  ostalo . . .  

N. P. 



TO IC n n s  KRflJ 

Vel iko novosti n a  področju telefoni je  

Težko pričakovani »halo« 
Kakor j e  verjento v s e m  zna­

no, so zmogljivosti telefonske 
centrale v Žireh že d a l j  časa za­
sedene, tako d a  n i  m o ž n o  pri­
ključiti  nov ih  naročniških šte­
vi lk.  Težave so tudi z medkra­
jevn imi  zvezami zaradi pre­
m a j h n i h  zmogljivosti medkra­
jevnega kabla n a  relaciji Gore­
n j a  vas—Ziri. 

Na podlagi tega se j e  vodstvo 
kra jevne  skupnosti odločilo z a  
posodobitev telefonske centrale, 
vgraditev novega medkrajevne­
ga kabla i n  razširitev telefonske 
mreže  v sami  krajevni  skupno­
sti Žiri. Akci ja  j e  stekla že lani  z 
novimi  naročniki telefona, kar 
j e  bi la  osnova z a  odločitev o ve­
likosti nove  centrale, z upošte­

v a n j e m  rezerve, glede n a  število 
gospodinjstev n a  območju Žirov. 

Na podlagi tega j e  bila pri 
ISKRI naročena nova centrala 
(ATC), v digitalni izvedbi:  
1.440 prikl jučnih točk, 1.624 te­
lefonskih številk (sedaj 800), od 
tega 386 dvojčkov (sedaj 166). 

S položitvijo še ostalega dela 
medkrajevnega kabla m e d  Go­
r e n j e  vasjo  i n  Žirmi (Trebija — 
Selo že  položen), bodo  Ziri po­
vezane  s 60 vodi, poleg tega pa  
j e  nova centrala opremljena s 
prenosnimi sistemi, k i  poveču­
j e j o  zmogljivosti vodov. 

Imenovan j e  bil gradbeni od­
bor za izgradnjo oz. dopolnitev 
mreže, medtem ko nabava cen­
trale ostane v pristojnosti odgo-

n 

Gradnja pločnikov proti Županu se uspešno nadaljuje 

ČRNA PIKA 

vornih članov vodstva krajevne 
skupnosti. 

Viri f inansiranja celotne inve­
sticije so naslednji: 

— prostor za centralo v ob­
jektu blagovnice j e  financiral 
РТГ Kranj, prav tako j e  delno fi­
nanciral vkop medkrajevnega 
kabla Ziri—Selo 

— podjet ja  s področja kraje­
vne skupnosti s svojimi pri­
spevki 

— odprodaja s tare  centrale 
— sredstva SLO 
— sredstva bodočih naročni­

kov, vezanih po pogodbah. 
Trenutno s tanje  pa  j e  nasled­

nje:  
Vsa akcija poteka po termin-

skem planu, ki g a  kar dobro 
upoštevamo: ta čas urejamo na­
slednje; 

— ATC j e  plačana, nabavlje­
na in postavljena 

— projekti za dograditev 
omrež ja  so izdelani 

— napravljen j e  seznam vseh 
lastnikov objektov in zemljišč 
preko katerih bo omrežje pote­
kalo in bo od njih potrebno dobi­
ti izjavo za polaganje kabla, po­
stavitev drogov oz. vgraditev ka­
belske telefonske omarice na 
objektu. 

— Trenutno potekajo dela n a  
preusmeritvi centrale, ki bodo 
po pogodbi zaključena do 31. ok­
tobra letos; 

— nabavljeni so kabli za  pre­
usmeritev, delno že tudi za mre­
žo in medkrajevni kabel; 

— zbiranje sredstev bodočih 
naročnikov s e  j e  izteklo. Z nekaj  
manjšimi izjemami j e  obvezno­
sti po pogodbah poravnalo vseh 
394 naročnikov. 

V kolikor ne bo zapletov s pod­
pisi izjav, n a j  bi s e  v tem letu še  
vgradil medkrajevni kabel na 
relaciji Žiri—Selo in obenem ka­
bel mreže, ki bo napajal  Selo in 
zaselke nad njim. 

Preko zime bo tekla akcija 
zbiranja izjav in na podlagi tega 
bodo izdelane morebitne spre­
membe objektov, tako, da bi v 
letu 1991 poskušali dograjevati 
mrežo v čimbolj primernem ča­
su, ki j e  glede na obdelavo zem­
ljišč primeren. To vel ja  tako za 
obnavljanje omrežja, kakor za 
nove trase. 

Morda bo zlasti naročnike za­
nimalo še  tole: 

iti! 

X 

— Denar, ki so g a  vplačali bo­
doči naročniki s e  j e  sprotno vla­
gal na hranilno službo pri KGZ 
Sora, z ugodno obrestno mero. 
Ker j e  cena kablov v s e  leto pa­
dala, še  vedno čaka najugodnej­
š e  pogoje za nabavo. 

— Nabavljeni so bili samo ka­
bli, ki trenutno rabijo za pre­
usmeritev in neka j  rabljenega 
kabla, ki pa j e  bil predhodno 
strokovno pregledan. 

— S postavitvijo nove centra­
le s e  menja jo  vse  telefonske šte­
vilke, ker  s e  preide na šestme­
stna števila, v naslednjem letu 
pa bo pri gradnji  novih priključ­
kov spet prišlo do nekaterih 
sprememb. Tej  nevšečnosti se 
žal ni moč izogniti. 

— Karakterist ike dvojčkov; 
kdor ima dvojčka, ima lastno te­
lefonsko številko, obe telefonski 
številki pa sta vezani na eno pri­
ključno mesto v centrali, kar po­
meni, da oba ne moreta telefoni­
rati istočasno, niti s e  ne medse­
bojno pogovarjati. 

Prisluškovanje j e  izključeno. 
Dobijo j ih običajno naročniki, ki 
so v neposredni bližini in zaradi 
tega medsebojni klici niso po­
trebni, in k j e r  j e  predvidena 
manjša  obremenitev. Število 
dvojčkov za vsako omrežje j e  
določeno po pravilih, ki j ih ima 
PTT. 

— Stara  centrala se  bo odpro-
dala  po delih najugodnejšim 
kupcem. 

— Zbiranje nakazil naročni­
kov j e  zaključeno. S temi sred­
stvi s e  bo pokril le del stroškov 
celotne investicije, vztrajamo 
pa, da bi ostala sredstva dala 
podjetja, krajevna skupnost in 
SLO, tako da naročniki ne bi bili 
obremenjevani z dodatnimi stro­
ški. 

— Telefonski aparati ;  apara t  
j e  dolžen nabaviti vsak sam. 
Smotrna bi bila nabava preko 
kra jevne skupnosti, š e  zlasti za­
radi skupnih atestov. Opozar­
jam, da PTT priključuje samo 
Iskrine aparate, ki so strokovno 
pregledani. 

— Kdor n e  bo želel opraviti 
ur  po pogodbi, j ih bo lahko pla­
čal po takrat veljavni ceni, de­
nar pa bo namenjen za strojne 
izkope. 

Vodja gradbenega 
odbora: 

J o ž e  KLEMENCiC 

»DELO-ZiVLJENJE« je  
glasilo ALPINE Ziri. Ure­
ja ga uredniški odbor: 
Meta Bogataj, Jana Erz-
nožnik, Jožica Kacin, 
Marija Košir, Tanja Mo-
horič, Anuška Kavčič in 
Jernej Podobnik — glavni 
in odgovorni urednik. — 
Izhaja mesečno, naklada 
2200 izvodov. Fotografija: 
Brigita Zemljarič. Tisk: 
Gorenjski tisk, Kranj. 

Ob vhodu v Žiri nas pozdravljajo takile simbolični »križi« 


