




K BRESTOV OBZORMIK 

Proizvodni program 
za prvo Cetrtletje 1972. leta 

Na planski konferenci, ki je bi· 
Ia 10. decmbra, so razpravljali o 
proizvodnem programu za prvo 

prihodnjega leta. Za 
td mesece vnaprej, tako kot je 

s sistemom nove pripra­
ve lansirnih planov. Na konferen· 
ci so sodelovali planerji oziroma 
§eft tebnicne priprave iz poslov· 
nib enot, odgovorni iz prodajne 
slufbe, marketing, tebnicna slui· 
ba in referent za kooperacije. Na 
konferenco niso pri§li iz nabav· 
ne slufbe in Tovame ivemib 
plosc Cerlmica. Vzrokov za izo­
stanek ni. 

Program za prvo eetrtletje je 
bil obravnavn Ioceno po poslov· 
nih enotah, vendar tako, da so se 
vpra§anja kooperacij surovine 
re§evala sproti v internem, pa tu· 
di v ekstemem planu nabave su· 
rovin ali kooperacije. 

Tovarna pohiStva Cerknica u· 
gotavlja, da je plan v prvlh os· 
mih mesecih prihodnjega leta ta· 
ko poln narocil, da bo te:iko za· 
dovoljevati vse dogovore. Trdi, da 
pri zakljucevanju dogovorov ne 
delamo nobenih analiz o prostib 
kapacltetab. Nakazan je torej 
problem, ki je dolgorocnejsi kot 
trimesecni plan, vendar je ta 
problem prisoten ze V prvem trO· 
mesecju prihodnjega leta. Res je 
tako, vendar osebno menim, da 
je najveeje vprasanje prav v od· 
nosu med izvozom in domacim 
trgom in da je slednji v prvem 
tromesecju problematieen pred· 
vsem iz dveh vidikov, prvic, ker 
bo za domaci trg komaj tretjina 
kapacitet in drugic, ker s tern ni 
zagotovljena realizacija izdelkov 
druge poslovne enote (stoli). Spri· 
jazniti se moramo z dejstvom, 
potrebno pa je, da bi na podroc· 
ju prodaje dosegli ugodnejse a· 
ranimaje, to je podaljsanje do· 
bavhlh rokov nekaterim tujim 
kupcem. 

Konferenca je dolocila plan 
vtekavanja izdelkov v proizvod· 
njo, pa tudi plan izpolnjevanja. 
Kot nujnost se je pokazalo cim· 
prej izdelati vecjo kolicino jedil· 
niskih miz, ce ze omar ne more­
roo nuditl trgu; stole pa je treba 
prodati ali pa prekiniti s stoli 
Lyving. Boljsa in bolj perspektiv· 
na je ta re§itev. Taksne re§itve so 
dalec od marketinske politike, ki 
smo jo sprejeli, a jo slabo ures­
nicujemo. lzdelek, ki je na visku 
prodaje, preprosto izlocimo? 

Tudi Tovama pohistva Marti· 
njak je definirala svoj plan, ne· 
rdeno je ostalo le podrocje ta· 
petnistva, kar pa je treba resiti 
v najkrajsem casu. 

Za nekaj ze skienjenih narocil 
tovama ni zainteresirana. Krepak 
obcutek imam, da je tovarni po­
trebna pomoc pri pripravi planov 
in pri izracunu kapacitet. Mnogo 
se je razpravljalo tudi o cenah 
surovin za izdelavo miznih pod· 
nofij. V marcu tovarna napove­
duje proizvodnjo kotnih klopi kot 
novega izdelka. 

Tovarna pohi§tva Stari trg bo 
proizvajala le Vego-60, vendar del 
tudi v bell barvi. Vego-55 bodo 
le kompletirali zaradi odprodaje 

dolocenib elementov, ki so se na 
zalogi iz tega programa. 

Tovarna lesnih izdelkov Stari 
trg nima deftniranega programa 
niti v primarni niti v finalni pro· 
izvodnji. Nere§eno je vpra!ianje 
sedeinib ogrodij, dokier ni defi· 
niran plan tapetnistva v TovarnJ 
pohiStva Martinjak. 

Tovama ivernib plosc Cerknica 
bo po izjavi predstavnika proda· 
je nadaljevala s standardno pro­
izvodnjo. 

Namenoma nisem omenil ste­
vilcnih podatkov in obsirne raz. 
prave, ki se je razpletla ob vsa· 
kern problemu, zlasti pa tedaj, 
ko so planerji ugotovili, da se 
narocila sprejemajo brez vnaprej­
snjlh analiz prostih kapacitet. 

Stevilcni podatki morajo dobi· 
ti svoj odraz v planih, v doku· 
mentu, ki mora postati osnova za 
razpravo v organih upravljanja 
in osnova za operativno izpolnje· 
vanje nalog. Potem, ko smo defi. 

nirali plane vtekavanja v proiz· 
vodnjo in izgotovitve, imenovali 
izdelke, postavili kolicine in ter­
mine, je vee kot jasno, da se je 
treba takoj lotiti izdelave druglh 
planov. Za primer vzemimo plan 
prodaje na domacem trgu. Inven· 
turna zaloga in za domaci trg na· 
menjena kolicina iz planov je os· 
nova za ta plan. Napravimo ga, 

ga po mesecib, po re· 
gijah, po rokib. Ukrepajmo, da bo 
trii!ice zadovoljno. 

Ali plan propagande. Nic vee 
abstraktnega ponujanja blaga ki 
ga nil KoliCine so tu! 
mo ta plan za vse aktivnosti .. 

Tako bi lahko na!iteval za vsa­
kega, za vsako sluibo. Tu je na· 
bava in njena politika, tu je tran­
sport in njegova problematika! 
Res, siroko podrocje. lgra, ki za· 
gotavlja uspeh. Le igratl mora· 
mo po pravilih te igre - ne na 
sreco - kajti gre zares! 

D. Trotovsek 

Nov nacin v oblikovanju 
lansirnih planov 

S stabilizacijskim programom 
podjetja smo med drugimi nalo­
gami sprejeli tudi nacelo, da je 
treba tudi na podrocju operativ­
nega planiranja zaceti z obravna· 
vanjem lansirnih planov drugace, 
kot smo delali to doslej. Pred· 
vsem smo poudarili, da ti plani 
niso samo stvar dveh ali treh 
odgovornih iz prodajne sluzbe ter 
poslovne enote, pa,c pa, da je tre· 
ba plan obravnavati iz nabavne­
ga, kooperacijskega, 
ga ekonomskega, prodajnega in 
proizvodnega vidika. 

Tako lahko zagotovimo delova· 
nje in odgovomost vseh sluib. pri 
izpolnjevanju teh planov, oziro­
ma le-ti tako postavljeni plani so 
istoeasno tudi osnova za sestavo 
razlicnih delovnih planov, pa naj 
si bo financnega, prodajilega, ko· 
operacijskega, nabavnega in kon· 
trolnega. Ce bi razvili na tej os­
novi ostale plane, potem bi za. 
gotovi usklajeno organizacijo, 
delovanja najmanj tri mesece V· 

naprej. 
Pri dosedanjem oblikoyanju 

planov ni bilo enotnega obravna· 
vanja, celo tako dalec je 
da je ena izmed poslovnih enot 
za narocila materiala, polizdelkov 
in proizvodnjo uporabljala fi· 
nacni plan, ki pa je bil postavljen 
brez trzne osnove. In rezultat: ne· 
prodana zaloga po financnem pla· 
nu proizvedenih izdelkov. Da, · v 
neredu je mogoca tudi taksna 
nepravilnost. 

Se nekaj je, na kar bo novi na· 
cin obravnavanja lansiranih pla· 
nov imel znaten vpliv. Do 
sedaj smo najveekrat govo­
rili o planih vtekavanja iz. 
delkov v proizvodnjo in manj 
o izgotovitvi izdelkov. Zakas· 
nitve zdaj tega, zdaj drugega 
izdelka so sle mimo nas pogosto, 

ne da bi jib zaznali, najvec gla· 
sov so dajali prodajalci, ki so 
trgu blago obljubljali, blaga pa ni 
in ni bilo iz proizvodnje. Le po 
kapljicah je kdo pa kdo izvedel 
za. vzroke takih zaostajanj. Pre· 
pncan sem, da bo mesecna plan· 
ska konferenca, ki je sedaj po· 
stavljena na vsak deseti dan v 
mesecu, temu napravila konec, ali 
vsaj v celoti pokazala vzroke za 
zaostanke; ce le-ti ne bodo ze v 
kali odstranjeni prek odgovornih 
sluib, ki nastopajo v tej igri, ka· 
t.ere pravil pa se vcasih premalo 
zavedamo. 

Tretje vpra§anje, ki je po mne· 
nju planerjev iz poslovnih enot 
izredno vaino, je v tern, da bo 
enkrat konec tudi tega, da bi sam 
direktor poslovne enote sklepal 
skupaj s prodajo prodajne po­
godbe, ne da bi se menil za pro­
ste kapacitete, §e manj pa za ro­
ke mofne izgotovitve. Nekdo je 
na planski konferenci dejal: »Saj 
bi direktorji morali imeti 
po vee glav kot zmaji, ce bocejo 
vse sami narediti. Mnogokrat pa 
se zgodi, da ve nekaj direktor, 
nekaj planer, oba skupaj pa nic 
in problemi so tu.« Z drugimi 
besedami, zacenjamo akcijo za 
spostovanje planov, rokov in so· 
lidnosti v poslovanju. Morda pa 
tudi z delitvijo dela, s tern pa 
tudi odgovomosti, pri nas nismo 
povsem na cistern. Da je stanje 
tako, nam pove vee primerov z 
zadnje planske konference, ko so 
planerji, ne da bi vedeli za pro­
dajne aran.Zmaje, ali za roke do· 
bav, preprosto ostali odpr tih ust, 
ko jim je prodajni referent na· 

prodajne pogodbe, katerih 
pa v njihovih planih lansiranja 
ni bilo. Zato toliko slabe volje in 
tudi prepirov, akcij vrat nos, 
zato lasje sivijo. 

USTAVNI AMANDMAJI 
SPREJETI 

Nadaljevanje z 2. strani 

stara nekako v treh do petih le­
tib. 

Menim, da bo prav ob takem 
konkretnem in splo!inem stanju 
stvari uveljavljanje ustavnih a· 
mandmajev zelo velika spodbu­
da za aktiviranje vseh clanov ko· 
lektivov po poslovnih enotab in 
Bresta kot celote, kar nedvomno 
predstavlja temeljno jamstvo za 
doseganje optimalnih poslovnih 
rezultatov. 

Ker to pisem pred novim le­
tom, pridruiujem k temu clanku 
svojo iskreno zeljo celotnemu 
kolektivu, da bi ob zadovoljstvu 
osvajal najboljse delovne dosez· 
ke. 

Iz dela naiiih oblikovalcev Joze Lesar 
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Sedezna garnitura SABINA 

Kako homo v prihodnje 
vali to problematiko? Zelo pre· 
prosto je to, samo podrediti se 
moramo igri in se odreci samo­
volji posameznikov. V prihodnje 
homo vsake tri mesece, desetega 
dne v mesecu postavili za tri me· 
sece vnaprej plan vtekavanja iz .. 
delkov v proizvodnjo, se· dogovo· 
rili za akcije nabav, financ, ko­
operacije in postavili plan izgoto· 
vitve izdelkov. Tako homo nada· 
ljevali iz meseca v mesec, pred 
nami pa bo nenehno plan za tri 
mesece vnaprej, ne manj ne vee. 
Pri oblikovanju plana za mesec 
dni vnaprej homo obravnavali tu· 
di izpolnitev preteklega meseca. 
Analitski prikaz vzrokov za od· 
stopanja od plana mora biti edi· 
na metoda za opravicevanje od· 
stopanja od planov. 

Slej ko prej bodo morale tudi' 
posamezne sluzbe izdelati svoje 
plane, ki bodo temeljili na team· 
ski pripravi. 

Poleg trimesecnih planov pa 
bo s skrbjo in odgovornostjo mar­
ketinga in prodajne sluzbe · s so· 

glasjem poslovnih enot ostaja) 
plan za obdobje predvsem 
zato, da bi zagotovili . kapacitete 
glede na dolgorocnejse pogodbe 
v osvajanju novih izdelkov. 

Lansirni plani, kot jib radi i· 
menujemo, pa se v obravnava· 

morejo vee spre· 
minjati. E · · vzrok je lahko le 
vi§ja sila, pa je ze drugo po· 
drocje 

so to zacetki in naj· 
manjsa mera zabtevnosti v kvali· 
tetni pripravi planov. V prihod· 
nje bo treba tem ptaliskim ele­
mentom pridodati vrsto dru· 
gih, tako da bo sistem res zago­
tavljal eksaktilost planiranja in 
mofnost za konkretno upotabo 
v praksi. Veliko dela nas 'se ca­
ka. J14.orda je to le kapljica njl.· 
:predka na tern podrocju. Sist emu 
Je treba pomagati, ga I>Odpirati 
in ga vzeti za .svojega. Stabiliza· 
cijski program je to postavil.pred 
nas. In ce iz tega plana vzamemq 
samo ta del, potem smo .veliko 

D. 

Razgovori -s · 

Letos je, kot kaZe., izjemno le· 
to na vsej crti. Tudi posfovne na­
vade se spreminjajo, ceprav so 
bile utecene ze vrsto let. Obicaj· 
no nas je prezident Morse obiskal 
koncem septembra ali v zacetku 
novembra, letos pa je obisk od· 
lozil na december, · poleg tega pa 
ni priSel v Jugoslavijo, ampak sa· 
mo do Pariza. Da je odloZil obisk 
na december, je razumljivo, ker 
je ravno v casu predvidenega O· 
biska predsednik Nixon objavil 
ukrep o povecani desetodstotni 
uvozni carini za vse blago, ki ga 
uva.Zajo v Zc:lruZene drlave Arne· 
rike. 

Firma Morse se je tako cez 
noe zna§la v drugacnem poloZa.· 
ju, ker prakticno uva.Za vse ka· 
binete iz Jugoslavije, gramofone 
iz Anglije, radijske aparate pa iz 
Japonske. 

Zakaj ni hotel obiskati Jugosla· 
vije kot obicajno, nam ni znano. 

To so sicer obrobne stvari, saj 
nas bolj zanima pose!, ki ga ima· 
mo s firmo Morse. Reci mo·ram, 
da odnosi s firmo Morse v zad· 
njem casu niso najboljsi, na raz. 
govorih v Parizu pa so se se za· 
ostrili. Razlike v pogledih na po­
se! so zelo velike. Nase je, 
da to ni obicajni kupoprodajni a· 
raima, temvec globoka koope· 
racijska povezava in skupen po­
slovni interes. Zato firmi Morse, 
zlasti pa Export· 
drva v New Yorku in Exportdr· 
vu v Zagrebu ne more biti vse· 
eno, ali smo mi v poslu zadovolj· 
ni ali ne. Zano je, da ·nas je lan· 
ski izpad v narocilih mocno pri· 
zadel, ker je sovpadal s teZa.va· 
mi, ki so se pojavile na domacem 
trgu. Zato smo iskali nova trzi· 

in druge kupce. 
Pri osvajanju novih programov 

so se pojavile nekatere tezave, 
zato smo zaceli nekoliko spremi· 
njati dobavne roke. Inflacijska 

·' 

gibanja zacmj$ nekaj let v Jugo­
slaviji so pose! z glasbenimi o­
maricami pripeljala v slepo uli, 
co . . Zato se je ekonomski polozaj 
tovarne poslabSal in ce smo ho· 
teli iz slepe morali pr· 
votni program nekoliko popravi­
ti. To pa je pripeljalo do tega, 
da smo z dobavami nekoliko v 
zaostanku in da smo zelene do· 
bavne roke za leto 1972 podal]sa· 
li za tri mesece. ... ·. 

Gospod Morse, predvsem pa 
predstavttik Exportdrva, sta skle· 
pala drugace, ker jim predstav· 
niki iz Zagreba niso uspeli dovolj 
pojasniti pravih vzrokov za te 
spremembe. 

Zaradi vsega. tega so prisli raz. 
govori v slepo ulico; iz katere o· 
sebno ne vidim· i4boda. 

Nasa zahteva po korekciji cen 
je trdna, zato nismo pristali na 
nikakrsno poveCanje kolicin, do­
kler se ne uredi ta problem 
Gospod Morse pa - nasprotno­
zatrjuje, da ne more plaeati vee, 
ker ga je mocno prizadelo deset: 
odstotno povecanje uvoznih ca­
rin. Kako bodo pogajanja tekla 
v marcu, ne vern, osebno pa 
sem, kar zadeva prihodnji razvoj 
posla, velik pesimi'st. 

T. Kebe 
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