
POGOVOR Z NOVIM PREDSEDNIKOM PO SOZD NAMA

Drugačna usmeritev
trgovine

Dolgo časa po vojnl /e blla Nama nasprotl pošte
pravl pojem v očeh potrošnlkov: kdorkoll Je šel v
sredlšče mesta nakupovat, /e obvezno zavll v Namo,
malo zato, ker /e Imela vellko Izblro dokaj pocenl
blaga, malo pa zato, ker so blle druge trgovlne bolj
redke. Člsto mlmogrede Je blla Nama ozlroma prostor
pred njenlma vhodoma tudl prlljubljeno mesto takš-
nlh In drugačnlh srečanj In še marslkaj, skratka,
Nama /e blla pofem veleblagovnlce, dokler se nlso
pred kaklm desetfet/em all več začele po/avf/atf š»
druge.

Danes je Nama SOZD, se-
stavljena iz štirih delovnih or-
ganizacij, ki so pretežno tek-
stilno usmerjene, saj s teksti-
lom ustvarijo nekaj več kot 40

odstotkov celotnega prometa.
Pred kratkim je postal novi
predsednik poslovodnega od-
bora sozda Miroslav Samard-
žija, dosedanji »župan« naše

občine. In ker pravijo, da no-
va metla dobro pometa, tudi
novi »generalni« ne drži kri-
žem rok. Še preden ga je de-
lavski svet sozda izvolil, je že
predložil svoj koncept dolgo-
ročnega razvoja Name.

»KaKšne spremembe obe-
tate?«

»Kar nekaj, vsaj kot si to
sam zamišljam. Predvsem
menim, da je prodaja takstila
v Ljubljani vse preveč raz-
drobljena, ponudba nespecia-
lizirana in zato slaba. Vsak po-
slovodja po svoji presoji naro-
ča blago, tako da je izbor čim-
bolj pisan, od robcev do po-
steljnine in intimnega perila;
da bi pa imel samo eno vrsto
blaga, in to različne kakovo-
sti, barv in modelov, to pa je
velika redkost. Prodajno poli-
tiko še vedno preveč oblikuje-
jo poslovodje in ni rezultat
dolgoročnih odločitev, ki bi
jih sprejeli za vso prodajno or-
ganizacijo. Trgovina, mislim
maloprodajo, je hudo raz-
drobljena. Poleg tega je pre-
malo dohodkovnega povezo-
vanja in dejavnost marsikate-
re trgovine je odvisna samo
od dohodka, kl ga ustvarijo.
Zato se vedejo .ziheraško' in
naročajo od vsakega izdelka
po malo, izbira pa je seveda
slaba.«

»Kaj torej predlagate?«
»Menimo, da bi bilo potreb-

no, da se ljubljanska drobno-
prodaja med seboj poveže in
dogovori o ponudbi. Poleg
mnogih neodvisnih trgovin in
trgovinic imamo trenutno v
Ljubljani SOZD Modo, ki ima
po mestu celo verigo manjših,
specializiranih trgovinic, po-
tem Jugotekstil s trgovinami
Ona-on, pa seveda Namo, ki
ima splošno ponudbo. Vsi bi
se morali dogovoriti in enotno
nastopiti tako s ponudbo kot
z nabavo pri proizvajalcih.
Ponudba po trgovinah naj ne
bi bila več anonimna, da ku-
pec ne bi vedel, kdo je proi-
zvajalec blaga, ki ga kupuje,
ampak naj bi bilo blago ozna-
čeno. Če bi se povezali prej

omenjeni sozdi, bi lahko
predstavili dobro prodajno
mrežo, tako za drobno, spe-
cializirano trgovino, kot za zu-
nanjo in splošno, blagovni-
škega tipa.«

»V kakšno globino pa naj bi
šlo to povezovanja?«

»Menim, da bi lahko imeli
določene skupne službe, ki
zdaj nepovezano nastopajo.«

»To se pravi, da bi del admi-
nistracije, ali če hočete, biro-
kracije odpadel?«

»Mislim, da bi v končni fazi
lahko. Sicer pa to ni niti po-
membno.«

»Pa ne bo to sprožilo odpo-
ra pri ljudeh, ko se bodo do-
govarjali o združitvi, kasneje
pa določenega pritiska admi-
nistrativnih kadrov na zavod
za zaposlovanje, še posebno,
če bi vašemu zgledu sledila še
druga podjetja?«

»Mislim, da ne bo nihče
ostal brez dela, saj je po teh
kadrih stalno povpraševa-
nje.«

»Kaj pa si lahko od tega
preoblikovanja trgovine obe-
tajo potrošniki?«

»S skupno poslovno politi-
ko bi se na policah znašlo tudi
blago, ki je v Ljubljani skoraj
neznano, posebno proizvajal-
cev iz drugih republik. Po-
trošniki se pogosto pritožuje-
jo, da so na sejmu mode videli
lepe kreacije, v trgovinah pa
jim niso na voljo. To bi se mo-
ralo spremeniti. Z drugačnim
načinom prodaje bodo imeli
veliko večji vpliv tudi sveti
potrošnikov. Večja prodajna
organizacija lahko nosi večje
tveganje in posamezni njeni
členi - trgovine - so solidar-
nostno povezani. Morda bo-

mo naleteli na odpor poslovo-
dij, ki so sedaj praktično obli-
kovalci ne samo poslovne po-
litike, ampak tudi izbire, saj
bo nabava združena in name-
sto majhnih deležev pri pro-
daji nekega proizvajalca -
morda 0,1 odstotka, bo zdru-
žena nabava prav pomemben
partner, ki bo lahko vplival na
poslovno politiko, sčasoma
pa se bomo s proizvodnjo tudi
tesneje dohodkovno povezali.
Naš cilj v bližnji prihodnosti
je, da bi se v Nami nasproti
pošte tudi specializirali pred-
vsem za tekstil in živila in to
na blago različne kakovosti,
tudi prvovrstno, saj moramo
razumeti, da je lega pred po-
što, v samem središču mesta,
zelo draga.«

»Kakšni pa so drugi načrti
Name v prihodnje?«

»Zdaj je v sozdu 2200 zapo-
slenih, ki so poslovno leto ze-
lo ugodno zaključili. Če lahko
ocenim ekonomski potencial
sozda po sredstvih za investi-
cije, smo trenutno sposobni
skupaj s proizvajalci pa brez
banke zagotoviti skoraj 20 sta-
rih milijard. Gradili bomo bla-
govnico pri Ruskem carju,
pripravljamo blagovnico v
Levcu (založena bo zlasti s
tekstilom, imela pa bo tudi di-
skontno trgovino). Glede
proizvodnje pa le to, da je pre-
dnostna naloga združiti proi-
zvajalce, ki sedaj delajo na pe-
tih ali šestih lokacijah, in ne le
na eni, ki bi omogočala mo-
dernejši in donosnejši način
proizvodnje. Pa še nekaj: po-
skrbeti bomo morali za boljše
dohodkovno povezovanje
znotraj sozda.«

Vito Komac


