


predsednik uprave druzbe Pivka in direktor Delamarisa

Slovenci smo
oCitno prepricani,
da mora biti
hrana poceni

DruZba Pivka je bila svoj ¢as sinonim za piScancje meso, a danes Se

zdale¢ ni samo to. Ribe iz Izole je k pis¢ancem na Kal pripeljal Janez =~ SONJA
Rebec, ki tako zadnjih devet let — poleg Pivke — vodi tudi Delamaris. RIBOLICA
A Pivka ni samo na Kalu, je doma tudi v Kromberku, kjer je kupila

obrat propadlega Mipa, sodeluje pa Se s Sepuljskim Krasom. 46-let- LEO
nega Rebca ujezi, ko v Postojni, kjer Zivi z Zeno in s tremi otroki, v CARARIIA
trgovinah ni mesa iz Pivke, a ve, da bo meso lokalnih pridelovalcev

kotiralo vse vise: “Zaradi kakovosti, pa cetudi je malo drazje. Na to

nas tu in tam opomnijo afere s hrano.” V pisarni se je obkroZil s

slikami. Na eni je upodobljen vhod v staro Delamarisovo tovarno v

Izoli, druge slike je naslikala njegova mama. Spomini na oceta pa so

doma na kmetiji, ki jo je Rebec podedoval. “Pred casom sem veliko

hodil v hribe, naredil sem tudi izpit za planinskega vodnika. Zdaj pa

je kmetija moja rekreacija.” Za prijatelje rad zvari pivo iz Zita, na

krozniku pa poleg rib in mesnin postreze Se domac kruh iz doma
pridelanega Zita. Glasba je njegova spremljevalka; starejSa hci in sin

imata bend, sam je vcasih igral kitaro, a zdaj uspeSno dirigira
poslovnemu orkestru med Pivko, Sepuljami in Kromberkom.
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adnjih devet let prodajate piS¢ance in
ribje konzerve. Zakaj je ribe laZje pro-
dajati kot piSc¢ance?

“Sveze meso je lazje prodajati, ker se naj-
hitreje obraca, je enostavno za pripravo, ce-
novno ugodno in sprejemljivo za razlicne
okuse. A ko ima$§ najmocnejSo blagovno
znamko in najbolj stabilen trzni delez, se s
trgovci lazje pogovarjas. Delamaris je tak — z
izredno dolgo tradicijo, izjemno kakovostjo in
mocno blagovno znamko. V takih okolis¢inah
je res lazje prodajati ribe kot piScance.”

Zaradi Delamarisa Slovenci menda po-
gosto jemo skuSe v konzervi.

“Ja, Delamaris je kriv, da je Slovenci pojemo
priblizno dvakrat vec¢ sku$ kot sardel v

konzervah, kar ni obicajno. To je dolgoletna
Delamarisova inovacija. Z njo je pred leti
prodrl na trg in ustvaril novo potrebo. Ob
posnemanju tekmecev ¢rpa$ iz omejenega
segmenta trga. Delamaris je naSel svojo pot.
Skusa z zelenjavo je postala nov segment na
trgu, ki se je uveljavil v Sloveniji, Avstriji,
BiH in na Hrvaskem.

Vi pa ste krivi, da je Pivka kupila De-
lamaris. Kako ste prisli do zamisli, da bi
bile ribe dobra druzba za vase piSc¢ance?
“V Pivki smo imeli konzervno linijo, a
prodaje pastete in narezkov nismo mogli
bistveno povecati. Bili smo na razpotju: ali
opustiti program ali mu dodati nove vse-
bine. Sluc¢ajno sem v casopisu prebral cla-
nek o tem, da je Delamaris svoje zemljiSce v
Izoli prodal Vegradu, in se ob tem zavedel,
da to ne bo omogocalo nadaljevanje ribje
industrije.”

Zdi se, da ste z nakupom dobili vec, kot
ste sprva mislili. Kot cokoladno jajce, ki
ima notri Se presenecenje ...

“Izkazalo se je, da z nakupom nismo dobili
le ribje predelave, ampak smo pridobili
veliko vec. Prinesel je veC priloZnosti, a tudi
veC skrbi. Prostori izolske tovarne so bili
dotrajani in usoda nejasna. Premisliti smo
morali, kam se bomo preselili. Iskali smo
zemljiSCe, razmiSljali o projektu za novo
tovarno, in se spraSevali o velikosti po-
trebne investicije. Ni bilo lahko.”

Ampak Se nekaj casa ste bili najemniki v
Izoli?

Po petih letih smo se
uspesno preselili v novo
zgrajeno tovarno ribjih
izdelkov, za katero nam
priznavajo, da je ena
najlepsih ribjih tovarn v
regiji. Na lokaciji
nekdanje tovarne
Delamaris v Izoli pa Se
vedno ni hotelov in
stanovan,j.

prodati. Nih¢e ni mogel zanesljivo vedeti,
koliko ¢asa nam bo Hypo Leasing Se omo-
gocal najem prostorov.’

So vas metali ven?

“Ne ravno to, so pa nam dali vedeti, da se
bomo morali, ko bodo dobili kupca, preseliti v
zelo kratkem casu. Bili smo brez lokacije za
tovarno konzerv, zato smo pospeseno iskali
novo lokacijo, pripravljali nacrte, pridobivali
sredstva in priceli z gradnjo. Po petih letih
smo se uspeSno preselili v novozgrajeno
tovarno ribjih izdelkov, za katero nam priz-
navajo, da je ena najlepSih ribjih tovarn v
regiji. Na lokaciji nekdanje tovarne Delamaris
v Izoli pa Se vedno ni hotelov in stanovanj.”

Ste z Delamarisom postali vecji, resnejsi
igralec?

“Ce si v zivilski industriji premajhen, si kot
obrtnik; ima$ teZzave z infrastrukturo, si
brez sodobne tehnologije, brez razvoja, brez
viSje kakovosti in brez resnega marketinga.
Z nakupom Delamarisa smo omogocili tudi
razvoj teh sluzb. Proizvodnjo smo nagradili
Z novim znanjem. Sama Zivilska proiz-
vodnja namre¢ omogoca le nizko dodano
vrednost, kar je velika omejitev. Na koncu je
vedno tako: hrana mora biti poceni. Po
drugi strani pa je ta panoga zelo stabilna.”

Trg imate vedno, a na njem je gneca,
cene pa praviloma nizke. Kako potem
dosegate ve¢ dodane vrednosti?
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“Potro$nik ima vedno izbiro. Razvijamo in
krepimo mocne blagovne znamke, s ka-
terimi jamcimo, da so nasi izdelki drugacni
in viSje kakovosti. Pri svezem mesu je to
najtezje.”

Je tezko priti na police velikih trgovin?
Ali zato izdelke prodajate pod trgovskimi
znamKkami?

“Odvisno od programa. Pri mesu in mesnih
izdelkih je to nuja. Trgovci imajo na polici le
eno izbrano blagovno znamko, v vecjih
trgovinah ji pridruzijo Se drugo, vedno pa je
prisotna Se trgovska znamka. Nekoc je bilo
na policah ogromno znamk, a ponudba se je
v zadnjih letih osiromas$ila. Potrosniki se
kuhamo v tem loncu in - zanimivo — veéina
sploh ne opazi, da se ponudba vecinoma
oZa. Zaradi nujnosti racionalizacije pos-
lovanja trgovci ne Zelijo imeti velikih zalog,
zmanjSujejo tudi Stevilo razlicnih doba-
viteljev.”

Imajo lokalni pridelovalci v oceh trgov-
cev kaksno prednost ali je glavno merilo
cena?

“Ve€ina trgovcev to razume, zato nudijo
slovensko meso preverjene kakovosti, ki je
drazje. Na policah pa je tudi uvozZeno meso,
ki je za polovico cenejSe. Vcasih trgovce
zamika ekstra zasluZek. Dajo nam vedeti, da

bi lahko bili tudi brez nas, a obcasne afere s
hrano malo pomirijo prevelike apetite tr-
govcev.”

Vam je zdaj po aferi s poljsko govedino
kaj poskocila prodaja piS¢ancjega mesa?
“Zadnja afera ni imela nobenih neposrednih
povezav z nami, eprav smo nekaj premikov
zaznali. Je pa pred leti, ko je na Hrvaskem
umrl otrok zaradi salmonele iz poljskih jajc,
prinas drasti¢no poskocila prodaja. Tedaj so
tudi trgovci v Sloveniji presli na slovensko
meso. Nekaj ¢asa po takih dogodkih nihce
noce tvegati.”

Pa je nadzor nad varnostjo hrane pri nas
ustrezen?

“Je. Urad za varno hrano deluje poglobljeno
in zelo temeljito. Zagotavljajo vsakodnevni
nadzor ter Stevilne izredne kontrole ka-
kovosti”

Je pri nas veliko uvozenega mesa?

“V  Sloveniji proizvedemo 60.000 ton
piS¢ancjega mesa, 20.000 ton pa je uvoza. A
prav toliko slovenski proizvajalci tudi iz-
vozijo. To, kar uvozimo, je v glavnhem za
gostinski segment, precej gre preko javnih
narocil tudi v javni sektor.”

Ker je cenejse?

“Seveda. Distribucija poceni mesa je zelo
razvita. Ne gre samo za perutninsko meso, a
tega je najvec. Pristane na naSih kroznikih,
Ceprav ne poznamo izvora in kakovosti
mesa. Zavzemamo se, da bi na jedilnih listih
ali drugje na vidnem mestu v restavracijah
oznacili poreklo mesa, na nacin, kot so
zapisani alergeni. TakSno prakso poznajo v
Svici. Kupec se tako lahko odlo¢a in izbira,
denimo, med raco iz Vietnama, govedino iz
Litve ali domacim pis¢ancem. Ljudje Zelijo
ve¢ informacij o mesu, mi pa moramo to,
kar piSe, res zagotavljati. Da se ljudje lahko
zanesejo. Pivka je edina v treh nacionalnih
shemah kakovosti samoiniciativno.”

Ni dovolj, da so izdelki kakovostni. Kako
spodbujate kupce, da bi to kakovost pre-
poznavali?

“Pri svezem mesu ne more biti prav velikih
razlik, nekaj pa jih je moznih. Skusali smo
ugotoviti, v ¢em so na$i piS¢anci drugacni —
zakaj so bolj zdravi kot v povprecju in ne
potrebujejo toliko zdravil. Ugotovili smo, da
je razlika v naSi krmi, ki ji dodajamo or-
ganski selen. Nasi piS¢anci imajo zaradi tega
boljsi zdravstveni karton. To je bil rezultat
poskusov z neko multinacionalko, ki se je s
tem resno ukvarjala. Ugotovili smo, da se-
len, ki je v mesu, dobro vpliva na imunsko
odpornost in $citnico, a da tega nimamo
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Nekateri so Ze pred
nakupom posredno
namigovali, da bi bila
Perutnina Ptuj za
Ukrajince samo vmesna
postaja, ki bi sluzila za
taksen ali drugacen
vstop ukrajinskega
mesa, Ki je nenormalno
poceni. Ce bi bilo tako,
nas bi zelo skrbelo.

deklariranega. Odlocili smo se, da bomo to
boljSe komunicirali. Prijavili smo se v na-
cionalni projekt viSje kakovosti ter prejeli
certifikat kakovosti.”

Zakaj Slovence pri nakupih hrane zelo
hitro premami nizka cena?

“Ja, pri nas na ceni vse stoji ali pade. Tudi
sam nisem verjel, da bodo diskonti pri nas
doziveli tak razmah; v nekaterih segmentih
se diskontna prodaja priblizuje celo 5o
odstotkom celotne prodaje. Seveda tudi mi
prodajamo svoje izdelke diskontom. Slo-
venci smo ocitno prepricani, da mora biti
hrana poceni. V krizi je bilo to manj po-
membno, zdaj, ko veCina Zivi bolje, pa
vedno bolj gledamo na ceno. To je absurdno!
Te poceni nakupe upravicujemo, ceS zau-
pamo v sistem in vse, kar je v trgovinah, je v
redu”

V avtomobile motorjev smo pripravljeni
naliti najboljse olje, v telo pa, ki hrano
potrebuje vsak dan, dati karkoli.

“Imamo ¢udno logiko: kar pojemo, nihce ne
vidi, zato je lahko tudi poceni. Hrana nic¢ ne
izdaja, vsi pa vidijo, v kakSnem avtomobilu
se vozimo. Enako je s pocitnicami; fo-
tografijo damo na facebook in vsem radi
povemo, kje smo bili. Slovenci ocitno veliko
dajemo na ustvarjanje vtisa, na to, kaksni
smo v oceh drugih. Pri nakupu hrane pa se
radi pohvalimo s poceni nakupom.”

Zakaj je na veliko vasih izdelkov pri nas
oznaka halal?

“S to oznako zagotavljamo, da je zakol
skladen z muslimansko tradicijo. Za do-

locene trge to navedemo, za nekatere trge
nam ne bi bilo treba.”

Ta oznaka pri nas ocitno razdvaja ljudi;
nekatere to jezi in pravijo, da izdelkov
zaradi oznak halal ne bodo kupovali,
drugi pa jih bodo kupili prav zaradi teh
oznak. Kako se odzivate?

“Preko velikega mednarodnega cateringa
z naSim mesom halal oskrbujemo Turkish
Airlines, naSe meso jedo tudi potniki
letalske druzbe iz ZdruZenih arabskih
emiratov. Izdelke, ki so 100—-odstotno iz
piS¢éancjega mesa, dostavljamo tudi dru-
gim muslimanskim drzavam. Ce so iz-
delki izdelani za vec trgov skupaj, potem
zaradi racionalnosti damo en ovoj in nanj
napiSemo, da je izdelek halal. Velike
vecine znak ne moti. Lahko bi na izdelke
napisali, da so izklju¢no iz piS¢ancjega
mesa, kar bi bilo v Sloveniji morda bolj
sprejemljivo.”

Ali zaradi cen tezko prodrete v gostin-
stvo?

“Ve¢ kot 70 odstotkov izdelkov prodamo
trgovskim sistemom. Na razpise za javna
narocila se prijavljamo, a ker je cena glavno
merilo, pogosto nismo uspesni. Za spe-
cializirana podjetja, ki oskrbujejo gostince,
je najpomembnejSa cena, zato praviloma
kupujejo tuje meso.”

Lokalni dobavitelji si vse bolj utirajo pot
tudi v velike trgovine; jih bo vedno vec?
“To je zadnja leta mocan trend. Tudi tisti
trgovci, ki so se dolgo oklepali nemske
perutnine, so pristali na to, da se oskrbujejo
lokalno”

Po tej logiki bi moralo biti na obmocju
okoli vasih obratov vec¢ vaSega mesa. Pa
ni tako, mar ne?

“Tako je bilo pred vec kot desetimi leti, ko na
Stajerskem nismo prodali skoraj ni¢esar, bili
pa smo osrednji dobavitelj na Primorskem.
Z uvedbo centralnih skladis¢ trgovcev se je
to spremenilo.”

Kot vcasih delitev “bencinskega” trga —
OMYV na Primorskem, drugje pa Petrol?
“Vcasih smo z lastno dostavo oskrbovali
vsako trgovino trgovskih sistemov samo-
stojno. Danes je logistika drugacna. Vse
dostavimo v centralno skladiSCe, ta pa
izbrane izdelke po nacrtovanem razde-
lilniku razposlje v posamezne trgovine. Za
dostavo mesa v trgovino v PivKki, ki je v nasi
neposredni blizini, mi po narocilu trgovcev
nasSe blago vozimo tudi v Celje ali Maribor,
od tam gre naprej — in tudi nazaj do
Pivke”

Trenutno ste drugi najvecji ponudnik
piSc¢ancjega mesa pri nas. Kam segajo
vase ambicije?

“Da bi bili na trgu piS¢ancjega mesa prvi v
Sloveniji, ni realno, Zelimo pa biti prvi v
nekaterih segmentih. Imamo vecje ambicije
in moramo nenehno rasti. Vsako leto zras-
temo, a ne na racun konkurence, temvec na
racun nove ponudbe in inovacij. S piS¢ancji-
mi CevapCiCi smo ustvarili nov segment
ponudbe. Pred osmimi leti jih ni bilo, danes
pa so v trendu in so iskan izdelek vsake
prodajalne. Posnemala nas je tudi kon-
kurenca. Bili smo prvi in na$ deleZ pri tem je
Se vedno najvecji”

Nedavno ste objavili razpis za nove rejce.
Priblizno 60 jih imate zdaj; jih potre-
bujete vec?

“Zdaj delamo z vedno manjSo rezervo.
Vcasih je imel vsak kooperant rejo petkrat
na leto, zdaj se bliZamo sedmim rejam
letno. PovpraSevanje je pozimi manjSe, v
sezoni piknikov pa se povpraSevanje mocno
poveca. Zato si prizadevamo Se za dodatne
kooperante.”

IScete jih predvsem v okolici, na Krasu in
Vipavskem. Je blizina klju¢na?

“To je naSa tradicionalno obmodje, od tu
Pivka izvira. Nismo pa vec tako strogo
regionalno omejeni. Primorska ima vec pre-
dnosti, saj tu ni intenzivnega poljedelstva in
je obmocje manj onesnaZeno, ugodna je
tudi mikroklima. Tudi logisti¢no je bilo za
nas vedno lazje, Ce so bili rejci v blizini. Se pa
nocemo ve¢ omejevati. Avtoceste nam da-
nes omogocajo hiter in enostaven prevoz
piScancev tudi v razdalji 200 kilometrov.
Rejce Se vedno iS¢emo v nasi bliZnji okolici;
Ce jih ne bo dovolj, jih bomo iskati tudi
dlje”

Kako jih spodbujate?
“Obicajno se rejci odlocajo za prenos reje iz
generacije v generacijo. Nudimo finan¢no

Vcasih trgovce zamika
ekstra zasluzek. Dajo
nam vedeti, da bi lahko
bili tudi brez nas, a
obcasne afere s hrano
malo pomirijo prevelike
apetite trgovcev.



podporo predvsem za novogradnje ter sve-
tovanje pri pridobivanju drZavnih subven-
cij. Mi zagotavljamo enodnevne piScance,
krmo, strokovno svetovanje in veterinarsko
oskrbo ter logistiko. Rejci morajo zagotoviti
samo infrastrukturo in seveda skrbeti za
pis¢ance.”

Med Jato Emono, Pivko in Krasom je ve-
liko vezi, lastniskih in poslovnih. Je tudi v
tem Kklju¢ uspeha?

“Na segmentu piScancjega mesa smo zelo
povezani in dobro sodelujemo. Zelo po-
membno je tudi stabilno lastnistvo in to, da
imamo lastnika, ki razume posel.”

Toda pred leti ste imeli lastnika iz vase
panoge, Perutnino Ptuj. Pa je bil na ob-
zorju prevzem Pivke ...

“Smo imeli kar sreco, da se je izteklo, kot se
je. Pred leti je v Pivki poskuSala dobiti
glavno besedo konkurenca, Perutnina Ptuj.
Ce bi odkupila $e deleZe nekaterih za-
poslenih, bi obvladovala ve¢ kot 50-od-
stotni delez”

Kako bi se koncalo, ce bi jim uspelo?
“Leta 1998 so se kooperanti prek zadruge
povezali in z nekaj posameznimi delnicarji

ustanovili Pivko, druzbo pooblascenko. Us-
tanovili so jo prav zato, da bi se ubranili
pred Perutnino Ptuj. Ptujcani so potem
namere z nami opustili in leta 2006 delez
prodali Jati Emoni. Ce bi Ptujcani izpeljali
svoj nacrt, Pivke ne bi bilo vec”

Slovenski izvozniki pozorno spremljajo
ohlajanje gospodarstev, zlasti nemskega.
Na kaj ste vi pozorni?

“Ko zavlada negotovost, nikoli ne ves, kako
bo vplivala nate. PrejsSnja kriza je na Pivko
vplivala celo pozitivno. Nasa dejavnost sodi
med delovno zelo intenzivne, leta 2008 smo
imeli z iskanjem delavcev Ze resne tezave.
Ob propadu lokalne druZbe Javor Pivka smo
dobili veliko vlog za zaposlitev. Tako smo
pokrili potrebe za normalno delovanje, de-
lavci pa so dobili sluzbo. Krize in recesije
sicer na prehrambeno industrijo ne vplivajo
veliko. Celo nasprotno — Pivka je v obdobju
2011-2013 poslovala kar dobro.”

Spomin na leto 2008 za vas torej ni tako
bolec?

“Zivilska industrija ni kot avtomobilska, ki
se s krizo zacne hitro kr¢iti. Ljudje se najprej
odreCejo nenujnim nakupom ali jih za-
maknejo, jesti pa je treba vsak dan. V Pivki

b

Zavzemamo se, da bi na
jedilnih listih ali drugje
na vidnem mestu v
restavracijah oznacili
poreklo mesa, na nacin,
kot so zapisani alergeni.
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smo zaznali celo drugacen trend. Ljudje
niso ve¢ tako pogosto zavili v restavracije,
veC so kuhali doma. Kaj bo prinesla nas-
lednja kriza, pa nihce ne more predvidevati;
lahko bo drugacna”

Gledate proti Veliki Britaniji, od koder
prihaja negotovost zaradi brexita?

“Velika Britanija skorajda vso perutnino
kupuje. Ve¢inoma jo uvaza iz Poljske, Ni-
zozemske ... Proti Otoku se zdaj vijejo mocni
blagovni tokovi piScanéjega mesa, ki se
lahko po brexitu spremenijo.”

A saj tja ne prodajate vasega mesa.
“Spremembe tokov lahko obc¢utimo kot po-
sreden pritisk na cene. Z Veliko Britanijo
resda skoraj ne poslujemo, a Ce Britanci ne
bodo vec¢ kupovali mesa od Poljakov in
Nizozemcev, bo na evropskem trgu poplava
mesa. Trgovci bodo pocasi pritiskali na
nizanje cen. Ce se zniZa povpre¢na cena
mesa, to seveda lahko vpliva na naSe po-
slovanje.”

Perutnina Ptuj ima novega, ukrajinskega
lastnika. Nekateri se bojijo uvoza njiho-
vega mesa, po drugi strani Ukrajinci na-
povedujejo velika vlaganja ... Kaj to lahko
pomeni za vas?

“Za te ocene je zdaj Se prezgodaj. Je pa
dejstvo, da je Perutnina Ptuj dobila lastnika,
ki je zelo velik igralec na trgu piScancjega
mesa in si zelo prizadeva postati najvecji
perutninar v Evropi”

Ukrajinski velikan in piv§ko pi$ce na tako
rekoc istem dvoriscu; kakSno bo to so-
sedstvo?

“Kot igralci na trgu so Ukrajinci izredno
resni in ambiciozni, konkurenca bo za-
gotovo precej hujsa. Ce bo to postena kon-
kurenca, kjer se tekmuje s kakovostjo, z
razvojem, je to dobrodoSlo, saj nas kon-
kurenca vse krepi. Nekateri so Ze pred
nakupom posredno namigovali, da bi bila
Perutnina Ptuj za Ukrajince samo vmesna
postaja, ki bi sluzila za takSen ali drugacen
vstop ukrajinskega mesa, ki je nenormalno
poceni. Ce bi bilo tako, nas bi zelo skr-
belo.”

Vas to lahko zamaje?

“K sreci trgovci poleg glavnega potrebujejo
$e drugega igralca. Ce se naslonijo samo na
enega, so preveC odvisni od njega. In tega se
mocno zavedajo. Zato mislim, da prostor za
Pivko vedno bo, kakSen - to pa bomo
videli”

Koliko ste mocnejsi, ker sodelujete in se
povezujete z Jato Emono, Krasom ...?
“Ustvarjanje skupne infrastrukture je del
racionalizacije. Najprej se je zgodilo znotraj
Pivke, s prihodom ribjega programa. S Kra-
som se skuSamo povezovati na nekaterih
tockah, a to Se ni polno zazivelo. Obrat v
Kromberku nas bo bolj povezal. Dolgoro¢no
pa bodo povezave med nami Se tesnejSe.”

Vcasih tesnejSe sodelovanje in povezo-
vanje ustavi ego ljudi iz vrha. Ta v vasSem
primeru ni dal noge med vrata?
“Poskusamo to preseci, saj je to problem.
Sploh kadar gre za razlicno kulturo pod-
jetij”

V kolik$ni meri je usoda slovenske Zivil-
ske industrije odvisna od tega, ali se bo
sposobna povezovati?

“Videli bomo, ali bo Se kakSna sprememba
po ukrajinskem nakupu Perutnine Ptuj. V
vsakem primeru mora$ biti konkurencen.
Ce trgovskim sistemom, ki so v bistvu
multinacionalke, ne nudi$ blaga, ki si ga
Zelijo, na nacin, kot ga ima vsa Evropa, ti
pomahajo v slovo, te zamenjajo. Slediti
moramo trendom, novim tehnologijami in
stalno investirati. Vse to je zelo zahtevno. Ce
tega ne zmoresS, potem nisi vec igralec, te
izlocijo. Prav zaradi tega moramo sode-
lovati Se z ostalimi igralci v panogi, a se
hkrati specializirati na dolo¢enem segmen-
tu”

Zivilska industrija je delovno zelo inten-
zivna, place so pomemben stroSek. Kako
ocenjujete nedavno zviSanje minimalne
place?

“Pri placah imamo zelo malo mane-
vrskega prostora, ker je dodana vre-
dnost kar nizka. Naredimo, kar lahko.
Lani smo naredili nov plac¢ni sistem, ki
je malce bolj stimulativen. Precej smo
zmanjSali Stevilo zaposlenih, ki pre-
jemajo minimalno placo. Zato je bil
nedavni dvig minimalne place za nas
kar velik Sok, za to gre dodatnega pol
milijona evrov vec naleto. Povrhu vsega
pa je ta dvig poruSil tudi placna raz-
merja pri nas. V naSi panogi skuSamo
krmariti med vsemi zahtevami in
pri¢akovanji. Na Hrvaskem je minimal-
na placa za polovico niZja od naSe, place
so precej nizZje tudi na Poljskem, kjer so
doma na$i moc¢ni konkurenti. Lani so si
pod vtisom konjunkture mnogi zapo-
sleni zaceli iskati druge sluzbe, tudi le
za nekaj evrov vec pri placi. Pripeljati
smo morali nekaj delavcev iz BiH, da
smo lahko zadostili potrebam. Tudi na
Krasu, kjer je bilo prej zaposlenih kar

Z Mipovim obratom se
nam je ponudila
priloznost, da naso
tovarno, ki je pokala po
Sivih, lahko hitro
razbremenimo.

veliko tujih delavcev, smo se bolj os-
redotocili na domace.”

Mipov obrat je bil naprodaj dolgo casa,
preden ste ga kupili. Ste ¢akali, da pade
cena?

“Ze prej so nas sicer vabili na sestanke, a so
pricakovali visoke zneske kupnine. Za nas so
bili previsoki in smo to zgodbo opustili. A
prostorska stiska v nasi tovarni je bila vedno
hujsa, zato smo morali ukrepati. Novo zgra-
jena zgradba bi bila verjetno cenejsa, a bi za
dovoljenja potrebovali vec Casa, nam pa se je
mudilo. Z Mipovim obratom se nam je
ponudila priloZnost, da naSo tovarno, ki je
pokala po Sivih, lahko hitro razbremenimo.
Tako smo zagrabili priloZnost, a nismo ve-
deli, ali se nam bo izslo. Skupaj s stecajnim
upraviteljem smo preucevali Stevilne reSitve.
Uspeli nam je kupiti glavni proizvodni kom-
pleks, ki ga moramo Se polno osmisliti”

Ste si z nakupom tega obrata kupili
vstopnico za razvoj?

“Dobili smo razvojno priloznost, dodaten
prostor in opremo. V treh letih bomo tako
lahko prenovili tovarno piS¢ancjega mesa.”

Na Portugalskem in v Spaniji ribje kon-
zerve prodajajo kot turisticne spominke.
Bi lahko tudi Delamarisove?

“Seveda, naSe konzerve so izviren Kkuli-
naricni spominek. Nedavno smo njihov vi-
dez poenotili, v letoSnjem jubilejnem letu
bomo Se posebej izpostavili najbolj pro-
dajane hite. Eno izmed naSih konzerv, ki je
na$ najbolj prodajan izdelek v Avstriji, so
sosedi posvojili. Na dunajskem letaliS¢u so
jo izpostavili v okvirju in jo prodajali kot
spominek in avstrijsko specialiteto. Pri-
zadevamo si, da bi naSe ribje konzerve
ponujali tudi pri nas kot slovenski ku-
linari¢ni spominek, saj jih izdelujemo na
slovenskem po tradicionalnih recepturah Ze
140 let”



