1. Описание на бизнеса.
1.1. Резюме

ЕТ “Стил”2000- Димитър Димитров е фирма по смисъла на Търговския закон със седалище и адрес на управление гр. Варна бул. 8- ми Приморски полк 114 в близост до пазар Чаталджа. Фирмата е регистрирана от Варненския окръжен съд на основание чл. 3. Ал. 1, с решение N: 10889 от 03.03. 1994 г. и е вписана в регистъра за еднолични търговци по N: 92 том 132 по ф.д. N: 10889/1994.


Управител на фирмата е собственика Димитър Стойков Димитров. ЕТ “Стил” 2000- Димитър Димитров се занимава с производство на дамски и мъжки облекла. Тази сфера на дейност на фирмата задоволява потребността от стилно облекло за деловите мъже и жени. Основният продукт, който фирмата предлага са дамски и мъжки костюми. Това производство бе силно застъпено и с традиции в държавните предприятия до 90 г., но след това много бързо започна да се развива в частния бизнес. Фирмата се стреми да задоволи различните вкусове и потребности на своите клиенти. Пазарният дял на този продукт е много голям. Продукцията е подходяща, както за хората от средна възраст, така и за по-младия потребител. Конкуренцията в тази сфера е много голяма. Влияние върху нея оказват както потребителските вкусове, така и икономическите и социокултурните  (модни тенденции, културни ценности, традиции) фактори на макросредата. 


Тенденциите за бъдещото развитие се определят именно от влиянието на тези фактори и умението на фирмата да спечели по- голям пазарен дял. 

1.2. История на фирмата.

Идеята за създаване на шивашко ателие ( с търговска дейност) ЕТ “Стил”- 2000- Димитър Димитров се заражда преди 6 години- 1994 г. Димитър Стайков Димитров е шивач и прави своя фирма за производство на дамско облекло. Той се заема с кройката на облеклата, като отделно две шивачки изпълняват поръчките. 

Следващият етап от дейността на фирмата е започването на изработка на абитуриентски облекла.

След като дейността на фирмата се разраства тя се специализира и в производството на мъжка конфекция и бутикови облекла. Понастоящем  г-н Димитров притежава два малки магазина в централната част на Варна. ЕТ “Стил”- 2000 предлага всичко за деловите мъже и жени- костюми, палта, шлифери, ризи, вратовръзки, колани и допълнителни аксесоари. Основната цел е да се задоволят потребностите на съвременния потребител от елегантно, стилно и качествено облекло. От услугите на фирмата се ползват и чужденци- гости на града. ЕТ ‘Стил”- 2000 произвежда модерни и качествени облекла, като използва голямо разнообразие от материали- платове и гами- цветове. Разчита се на профисионално и качествено обслужване на клиентите, за най- пълно задоволяване на техните потребности и спечелването им като постоянни клиенти. 

За г-н Димитров удовлетворяването на нуждите на клиентите е най- важното нещо. 

2. Насоки за дългосрочно развитие.

2.1. Фирмена философия. Мисия.

Фирмата е предпочела постепенно завоюване на големи пазарни  дялове пред осъществяването на високи печалби. Фирмата има високи разходи, свързани с непрекъснатото подобряване качеството на продукта, стимулирането на продажбите и усъвършенстването на управлението на каналите на реализация. Всичко това ще позволи в последствие на фирмата да заеме доминиращо положение на пазара. 

Мисия на фирмата:

Готовият продукт да се отличава с високо качество и сравнително ниски цени, а цялостната дейност- с бързина, прецизност и гаранции при изпълнение на поръчки.

2.2. Ръководни принципи.

· поставяне на клиентите на преден план

· продукт с високо качество и ниски цени

· разбирателство между работници и ръководители

· чрез задоволяване нуждите на работниците се постига висока ефективност на производството.

2.3. Дългосрочни цели.

С разширяване дейността на фирмата да се закупят наетите сгради (склад, цех, магазини) и оборудване на нов цех- шивачки. Разработване на регионален и национален пазар.

2.4. Делово кредо.

Разчита се на професионално и коректно обслужване  на клиентите за най- пълно задоволяване  на техните потребности и спечелването им като постоянни клиенти.

3. Стратегически цели.

ЕТ “Стил”2000- Димитър Димитров се стреми към все по- обхватно задоволяване на потребностите на своите клиенти и заедно с това- към разширяване на търговската си мрежа и кръга на своята клиентела. Предприетата вертикална интеграция към търговската мрежа допринася за контрол върху търговията и овладяване на пазарния дял за произведената и готова продукция. В първоначалния етап: при откриване на първия магазин малката реклама и в същото време липсата на постоянна клиентела не допринасят за високи приходи. На този етап обаче постоянството, високото качество и разнообразие на модели и платове променят ситуацията и стимулират в положителна насока.

Определяйки по- голямо внимание на средствата за реклама и пласментна мрежа, залагайки на стабилизирането на икономическата обстановка фирмата очаква увеличени продажби и възможности за износ на своята продукция.

4. Анализ на средата.

4.1. Външна среда.

Гр. Варна разполага с няколко големи складове за платове, откъдето се снабдява с материали и ЕТ “Стил” 2000. Стремейки се към разнообразие и задоволяване на модни облекла тя следи пазара и периодично подновява предлагането на материи и гами от цветове и десени. Естествено потребителите чрез своите лични покупки полагат основната линия на дизайна и предпочитаната материя.

Заплахите идват от страна на конкурентите, а в централната част на гр. Варна те са около 6 фирми, които заемат различен пазарен дял. Конкуренцията е на основа: качество на продукцията, ниски цени, престиж, добър дизайн.

Фирмата предлага продукция за клиенти с по- нестандартно мислене и в същото време и за такива с класически вкус.

4.1.1. Икономическа среда.

Както всички фирми ЕТ “Стил” 2000 се сблъсква с икономическите промени в страната, с нестабилния валутен курс, инфлацията, която води населението до по- голяма бедност.

· доставчици

За да извършва своята дейност, а именно висококачествено ефективно изпълнение и задоволяване на разнообразните вкусове- потребности и интереси на потребителите. ЕТ “Стил” 2000 се нуждае от набавяне на суровини, материали, работна ръка и оборудване. Доставчици на материали и суровини са български фирми- производителки (Мони МСД; ИВЕТ и др.)

Поради високото ниво на конкуренция на пазара фирмата не е зависима от своите доставчици, изключение правят горепосочените производители, спирането на дейността на които ще затрудни дейността на фирмите в този отрасъл.  За материали като платове, полепващи, копчета, подплънки, хастар и др. съществуват много фирми занимаващи се с техния внос и дистрибуция, поради което между последните има голяма конкуренция, а това води до съкращаване на сроковете на доставка и реални цени. Фирмата работи с постоянни доставчици, което създава предпоставки за улеснени методи на разплащане (разсрочено плащане) и преференциални цени.

Фирмата си набавя работна ръка без да ползва помощта на специализирани организации като трудови борси и бюра по труда. Тя прави това по собствени канали- обяви в пресата, лични контакти и др. 

· клиенти

Реалните клиенти на продукцията на фирма “Стил” 2000 са еловите мъже и жени, като възрастовата граница е голяма 25-60 години. Като изключение правят абитуриентите (18г.)

Професията на повечето от реалните клиенти предполага костюма като ежедневно облекло. Това са потребителите от сегмента на работещите мъже и жени- служители в банки, фирмени офиси, представителства и др. 

Обличането на костюм изисква определена обстановка и затова цените на този продукт са по- високи от ежедневното  спортно облекло. Това са част от обстоятелствата, които възпират част от мъжете и жените да правят често тази покупка. Те се задоволяват с един или два костюма в своя гардероб. Другите причини са свързани с професия, вкусове, начин на живот, местоживеене и т.н. и естествено финансовите възможности, които на сегашния етап за по- голяма част от населението са минимални.

- конкуренти

Конкурентите в тази област в град Варна са 6 фирми, които заемат различен пазарен дял. Конкуренцията е много висока на базата на качество на изработка, оригинален дизайн и цели. Повечето производители на мъжки и дамски костюми в града разполагат с фирмени магазини, където предлагат своята продукция. Това се прави от гледна точка на задържане на клиенти и привързаност към марката. 

Досега рекламата на фирмата включваше участия в местни ревюта и непостоянно в местните телевизии. Имайки предвид силната конкуренция това е недостатъчна дейност за популяризацията на марката и достигането и до клиента.


Увеличавайки търговската си мрежа и увеличавайки рекламата може да се очаква и увеличение на разтежа на  пазара. 


Конкурентните фирми предлагат висококачествена продукция не само като изпълнение, но и в материалите. По- големите форми разполагат с повече и по- квалифицирани екипи, които увеличават разнообразието в дизайна и краските.


Фирма “Стил”2000 за сега разполага с по- малко финансови средства, но поддържа високо качество на своята продукция и завидно разнообразие за мъже и жени с различни вкусове. Единствената разлика е недостатъчната реклама.


4.1.2. Политическа среда


Пречките от политическата среда идват от високите данъци. Инфлацията и нестабилния валутен курс създават допълнителни затруднения при производството и продажбите. 

Правителството влияе върху цените на внасяните стоки чрез определяне на мита. Стоките, които са произведени в Европейския съюз се внасят с намалено мито по линия на споразумение с него.

4.1.3. Социална среда.

Голямо влияние върху дейността на фирмата оказват социалните фактори на средата. Обръщайки внимание на нагласата на потребителите към новото или обвързаността с традиционното, фирмата предлага на пазара костюми за клиенти с по- нестандартно мислене и такива за клиенти с класически вкус.

4.2. анализ на вътрешнофирмената среда. 

ЕТ “Стил” 2000 преодолява трудния период на оцеляване и целите и на сегашния етап са свързани с разширяване и растеж на дейността. Структурата на организацията е проста. Стратегията е специализация. Кардинален механизъм е прякото наблюдение на работата. Техническата система е сравнително проста и динамично развиваща се. 

Персоналът на фирмата се състои в 3 кроячки, 10 шивачки и 2 гладачки. Продукцията се изпълнява на професионални машини. 

Персоналът е с минимално текучество, високо квалифициран и добре мотивиран. 

Организационната система е линейна, а управленската структура е проста.

1. Пазарни дялове

2. Организационна структура.







3. Размер на пазара- минал, сегашен, бъдещ.







Тенденции в икономическото развитие

	Размер на пазара
	

	Минал
	5%

	Сегашен 
	15%

	Бъдещ
	20%


При преминаване към пазарна икономика в България имаше и бум от частни фирми. През 1993/94 г. темповете на растеж на този пазар бяха големи, сега 2000/2001 по- скоро този растеж е затихнал или ако съществува той е в минимални размери.

Първите частни фирми във Варна за мъжки и дамски костюми са по- тясно специализирани- само за мъжка мода- ДЕНИЛ, НЕДЕЛНИК или само за дамска мода- ЕЛЕОНОРА, МИЛЕНИ и др. Това са марки, които създадоха традиции , като продават на високи цени за елита не само на Варненска община, но и за други големи градове в България.


На пазара на мъжки и дамски костюми вече не съществуват държавни предприятия. На по- късен етап/ през 1994г. / възниква и ЕТ “Стил” 2000 с по- малък капитал, като намира своята клиентела във висшата и средна класа, т.е. хора, правещи кариера, управляващи, бизнесмени. Те не търсят престижната марка на “Денил” или “Милени”, а в зависимост от социално- икономическото си положение, възрастта и други фактори те търсят стилния или модния костюм в подходящ десен.

Пазарът на фирми като “Денил”, “Неделник”, “Милени”, “Елеонора” е по- малък като брой купувачи за сметка на по- високите цени и елитна марка. Докато фирма “Стил”2000 има пред себе си по- многобройна клиентела, но не е развила остатъчно своята дейност на регионално ниво, обхващайки по- голяма част от потенциалната клиентела.

Пазарен дял в проценти

	1. “Денил”

2. “Тони М”

3. “Неделник”

4. “Милени”

5. “Елеонора”

6. “Стил 2000”
	25%

20%

15%

25%

20%

15%


Продуктът достига до клиентите чрез продажби в два магазина. Продавачките в магазините са тези, които влизат в пряк контакт с клиентите и разбират техните вкусове и предпочитания. Те са източник за отчитане на потребителските нужди.

	Външна среда
	Вътрешна среда

	1. политическа

а/ патенти и лицензи

б/ високи данъци

2. икономически

а/ висока конкуренция

б/ валутен курс

3. социални

4. технологични

- нови технологии
	-висококачествен и достъпен продукт

-висока средна заплата на работниците

-минимално текучество

-увеличени продажби




Стимулът на работниците идва от по- голямата бройка на завършената продукция и от доброто заплащане.

	
	Силни страни
	Слаби страни

	Вътрешна среда
	1. продукция в повече магазини

2. следпродажбено обслужване

3. поръчки

4. квалифициран персонал

5. високо качество на продукцията

6. модерна техника

7. ефективни стимули
	1. сгради под наем

2. централизация в решенията

3. недостатъчна активност на регионално ниво

4. недостатъчна реклама

5. усъвършенстване на пласментната мрежа

	Външна среда
	1. разнообразна продукция

2. достъпни цени

3. собствени средства за финансиране

4. разширяване на търговската верига
	1. обезценяване на лева

2. спад на интереса

3. силна конкуренция

4. динамична среда

5. риск с дизайна


Фирмата попада в IV квадрант (maxi- mini), където обединява силните страни на организацията, за да отклони заплахата на конкурентните партньори.

Годишен растеж на пазара за 15 г. 

Увеличавайки търговската си мрежа или предоставяйки продукцията си на други магазини и увеличаването на рекламата може да се очаква и увеличаване на растежа на пазара.

Конкурентните фирми предлагат висококачествена продукция не само като изпълнение, но и в материите. По- големите фирми разполагат с по- големи и по- квалифицирани екипи, които увеличават разнообразието в дизайна и кройките. Всичко това ги прави предпочитани за висшата класа, която се стреми към престижна марка. Фирма “Стил”2000 разполага с по- малко финансови средства , но подържа високо качество на продукцията си и се стреми към по- голямо разнообразие.

6. SWOT- анализ

Фирмата съчетава благоприятните възможности със силните си страни като следва стратегия на специализация, разширяване на пазара и създаване на модифициран продукт. Тя работи на тесен пазар, като се насочва към специфична част от пазара. Конкуренцията се води като разходно лидерство или продуктова диференциация. Фирмата следва стратегия на проникване  на пазара, като използва усвоени продукти на усвоени пазари.

SWOT-анализ
	Силни страни
	Слаби страни

	· Утвърдено високо качество

· Коректност към клиентите

· Мотивиран квалифициран персонал

· Фирмени магазини

· Разширяване на производството

· Минимално текучество

· Модерна техника
	· Сгради под наем

· Недостатъчна реклама

· Усъвършенстване на пласментната мрежа

	Възможности

· За разработване на нови пазари на регионално и национално ниво

· Подобряване до максимум на качеството

· Предизвикване на интерес на гостуващите чужденци
	Заплахи

· Конкуренция на по- утвърдили се фирми

· Инфлация

· Спад на интереса

· Динамична среда на модата

· Риск с дизайна

· Зависимост от доставчиците


Фирмата е млада и техническото и състояние е добро, което за момента не налага разходи за усъвършенстване на производствения процес.

За да бъде конкурентноспособен продукта на пазара е необходимо все още:

· високо качество на ниски цени

· екстравагантен и класически дизайн

· разнообразие на цветови гами

· различни видове платове

· голямо разнообразие от модели в различни номерации

Цехът, складът и двата магазина на фирма “Стил”2000 се намират на територията на град Варна.

По този начин транспортните разходи са минимални. В същото време доставчиците на  материали са фирми на територията на града и основните потребители са на този пазар. Засега всички сгради на фирмата са наети за различни срокове от време и на различни цени.

При бъдещото разширяване  на пласментната мрежа ще е необходимо разширяването на цеха или наемането на нов и закупуване на оборудване. 

Производственият процес включва няколко етапа:

1. Дизайн на костюма, което включва създаване на модела.

2. Кройка.

3. Ушива, изработване на отделни детайли и тяхното сглобяване.

4. Гладене.

5. Продажби.

Сезонността не влияе върху продажбите на костюми, а върху материите, от които се произвеждат. Своевременно изнасяне на пазара на костюмите от подходящи за сезона материи е най- важното.

Риск- икономическото положение в страната доведе до обедняване на населението. Обезценяването на националната валута и високата инфлация поставиха търговците в неблагоприятно положение. На пазара на мъжки и дамски костюми се получи пренасищане от готова продукция, която залежава в складовете поради намалената покупателна способност на населението.

Рискове от друга страна идват от уникалността на дизайна и кражбата на модели.

Правят се големи разходи за производството на конкурентноспособни продукти, а съществува недостиг от продажби.

6. Стратегии на фирмата.

Стратегията на фирмата е проникване на пазара и разширяване. Мисията на фирмата е да направи мъжът и жената елегантни чрез своите костюми.

Навлизането на пазара е с реални цени, които се поддържат и гарантират стабилни позиции на пазара и добра възвращаемост на вложенията. Цената е по- ниска от тази на конкурентите., защото стремежът е към по- големи продажби, а оттам към по- голяма възвращаемост и усвояване на нови пазари.

Стратегии на фирмата:

· конкурентоспособност

· запазване и увеличаване на клиентелата

· качество

· коректност

Стратегиите, между които фирма “Стил” 2000 може да избира са: хоризонтална интеграция и съвместно предприятие. При хоризонталната интеграция две конкурентни фирми образуват една фирма.

Съвместното предприятие предлага интеграция като се формира трета интеграция и учредителна самостоятелност. По този начин се обединяват усилията при рискова дейност като се намаляват разходите и се придобива нов технологичен опит.

При свързаната диверсификация фирмата използва вече натрупания си потенциал и го разширява чрез по- добра реализация на продукцията си.

При пазарно свързана диверсификация фирмата улеснява потреблението на продукта си като произвежда допълващи се стоки (производство в два различни отрасъла, свързващи се при потребителя).

При технологично свързаната диверсификация се използват аналогични суровини и технологии за производството на  изделия, които се предлагат на различни пазари.

ЕТ “Стил” 2000 вече има:

· пълно търсене

· стимулиращ маркетинг

· цена по- ниска от тази на конкурентите

· продукт с високо качество

· дистрибуция

· промоция

· приспособяване към изискванията на клиентите

ЕТ “Стил” 2000 предлага висококачествен , конкурентноспособен и достъпен продукт. Стратегията на фирмата е проникване на пазара, растеж и разширяване на производството и пласмента. Целите са насочени към по- всеобхватна реклама.
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